
motivas on KİŞİSEL GEUŞIM I MOTİVASYON I WıARKETING l iPUCU I STRATBI 

Psikolog Dr. Donald f Maine, 
süper satış temszlcilen'nin 1 O 
ikna tekniğz'ni açıklıyor. 



Nuuro Linguistic Prograınming (NLP), 
l 980'leriıı lıaşını.la ilk kez Aınerika'da or• 
toya çıktığında, herkes bunun da diğer 
yöntemler gibi gelip geçici olduğunu dü• 
şünüyordu, Ancak NLP, bugün özellikle 
iş dün) asında başarıyı getiren en popüler 
yöntemlerden biri olarak anılıyor. Ayrıca 
dünyanın en usla satış temsilcileri tara­
fından da uygulanıyor. 

NLP üzerine çalışan birçok kjşi, bu ko­
nuda geliştirilen tekniklerin doğnıdan sa­
hadan gelen tecrübeler sonucwula elde 
nclildiğini bilmiyor. Konuşma yoluyla kar­
şınızdal..irıi hipııoz elnıe, suıı~tu yıUardır 

kullanılan bir ikna yöntenıi. Bu yöntem, 
karşınızdaki kişiyi ııyııtarak ıınıı kanrlır­

maruz anlamına gelmiyor. Konuşarak hip­
noz. bir çeşit manyetik konuşma yolu ola­
rak ifade edilebilir. Bu yöntem karakteris­
lik olarak üç leme) üzerine oturur: Dinle­
yicinin ilgisini doğrudan üzerine çeker, 
dinleylcivc odaklanır ve başarıyı olağa­
nüstü biçimde artırır. 

Profr.svonr.l satış temsilcilerinin ko­
sinBkle geliştirmesi gerııken üç temel ye­
tenek vardır. NLP bazı hipnoz teknikleri­
ni kullaıırııasına rağmen, halen keşfcrlil­
mesi gereken bazı nol..talar bulunur. 
Eğer keşfcırlilmemiş ıekniklerdım birka­
çını siz bularak kullanmaya haşlarsanız. 
yoğun rekabet ortamı.oda rakipleriniz­
den ayrılarak öne geçme şansını elde 
edebilirsiniz. 

Konuşma volııy!d vapılon hipnozlar ta­
mamen ı;tlkUr. Bu zaten salı~ profesyonel­
lerinin yıllardır kulland ıkları bir yöntem. 
Ancak kloıse bunu nasıl kuUandığını ve 
hıışkalarınıı ııasıl öğreıecnğini bilmiyor. İş­
te size ba~kalarıua da ekıarabileceğiruz 10 
acleı hipnotik satış tekniği. En kısa zaman• 
da bunları satış süreçlerinize ekleyerıık 
başarıya daha kolay ulaşabilirsiniz. 

1· KENDi KENDiNiZi HiPNOTiZE EDiN 
Sıınş, diinyanın An strıısli işidir ve bütün 
satış profesyoııeUeri, kariyerleri boyunca 
rlefnlarc.ı hayır r:cvalıı alırlar. Zaman da­
ralclığında ve satış giderek oıalclığında 
negatıf düşünceler ve kötümserlik ön pla­
na çıkar. Olumsuz düşünceler {Bizim fi. 
yatlarınıız çok yüksek vb) defalarca ve 
defalarca tekrar edildiğindıı hipaotik bir 
güce dönüşür ve bütün enerjinizi emer. 
Bu noktada iyi bir haber verelim: Eğer 
d0şüncoloriniz kontrol etmeyi öğrenirse­
oiz ve kendi kendinizi hipnotize edebilir­
seniz, negatif fikirlerin yerini pozitiflerle 
değiştirebilirsiniz. 

2- ONLAR.A RÜYALARINI SATIN 
Ne salıyursanız satın, rüyala rın ve tutku­
ların kalbindeki özelliği bulmanız gereki-

yor. Bütün salış sürecini bu tutku üzerine 
kurmanız lazım. İnsanlar kendi tutkuları 
hakkında konuşmaya başladıklarında, 
gelecekteki bir hayal dünyasına girerle r. 
Dünyevi bütün meseleleri arkalarında bı­
rakıp, hipnolik lıir alan içim, doğru yol 
alırlar. Tüketiciler böyle bir duruınday­
keıı fazladan bir çaba göstermenize ge­
rek yok. Sadece bu hipnotik durumu kul­
lanmanız yeterlidir. 

Tüketicilerinizi, hayalleM bakkında 
kouuşınalurı için ccsareılcııdirin. Eğer 
onları. sizin ürününüz ya do hizmetinizi 
ald ıkl arında hayallerinin gıırı,:ekleşeceği­
ne ederseniz, satın alma süreci çok kolay­
laşacaktır. 

3- HAYAL KURUN VE BUNLARI KULLANIN 
HlpnoUk durumların birçoğu mantıklı 

bir temel dayalıdır. Bir uzmana giderse­
niz sizin çeşitli hayallere dalmanızı iste­
yecektir. Örneğin yüksek bir dağın tepe­
sinde oturmuş manzarayı seyrederken ya 
da deruz kenarında güooşleo.irkon. llu tip 
lıaya ller, insanların günliik lıııyattaıı 

uzaklaşıp rahatlamalarıoı sağlar. Ayrıca 
hayalgücünün beslenmesine neden olur. 
Yaratıctlığı harekete geçirir. Yapılan 
araştırmalar, çok başarılı satış tomsilcilo­
rinin. normal bir insana oranla çok daha 
fazla hayal kurduklarını göstermiştir. Ha• 
yallerinizi sunumlarını.za yansıtmaktnn 

çekinmeyin. llu. sizi daha sağlam bir şe­
kilrlıa rrıknbııl zıımi ninrlıı tııtRcnktır. 

4- HiKAYELERi DiNLEYİN 
Eğer bir araba satıyorsanız, müşterinizin 
rlaha öncıı nasıl vıı neclen aralın alrlığını 

öğrenmeniz gerekir. Eğer ev satıyorsa­
nız, müşterinizin ~on evini nıısı l aldığını 

bulmanız gerekir. Bunun için öncelikle 
sorular sormanız ve bu sanıların cevap· 
larıııı dikkatli biçimde dinleıneuiz gerek­
mektedir. Tüketici lerin karar verme sü­
reçlerini çok iyi biçiaıde anlamanı'!' gere­
kiyor. İnsanlar geçmişle nasıl hareket el­
liklerini aıılatınayu başluıJ.ıklarnıdu, as­
lınrla kendi hikayelerinden bahseımeyn 
başlarlar. l:lu aslında bir ipucudur. Çüı1-
kü insanlar davranışlarını pek değiştir­
mezler. Daha önce nasıl sabn aldılarsa, 
şimdi de öyle satın alırlar. 

5- POZİTİF ALGIYI GÜÇLENDiRiN 
Herkes kendi kendisiyle konuşur. Bilim­
sel araştırmalar. iusanları.n her dakika 
kendi kendisi.ne 500 kelime söylediğini 
gösteriyor. Eğer kıındi kendinize konuşu­
yorsak, nedea devamh pozitif şeyler söy­
lemeyelim? Aslında biitiin ııski moda po­
zitif düşünme teknikleri, kıındi kendini 
onaylamayı ihmal eder. 

Satışa kurşı olaıı clavraııışlıırıııız 111,­

dlr? Bilinçli ya de değil, heı gün kendini­
ze, satışın ne olduğunıı anlatırsınız, Satış• 
ıa bu çnk işe yarar. Kendi kendinize haf­
lo.lar boyunca bazı şeyleri tekrarlarsanız, 
başarı oranın ız giderek artacaktır. Örne­
ğin, •satışı seviyorum.", •satış yapmak 
benim için çok kolay:. ·Yeni insanlarla 
tanışmayı seviyorum.". "Büyük lıir şirket­
te çalışıyorum ve çok iyi üriinlcr satıya• 
rum.• gibi. Tüm bunlar zihninizde pozitif 
bir etki b ı rakarak, mkabctlı, öne gr,çme­
nizi sağlayacaktır. 

&· YİNELEMENİN GÜCÜNÜ KULLANIN 
Bütün hipnotik algıların temelinde tek­
rarlamalar yatar. Çok lıaşarılı satış leın­
silcileri, kendilerini tekrar etmekten 
korkmazlar. Bunu en çok da yeni bir 
nokta üzerinde çalışırlarken yaparlar. 
Bu noktada yapılması gerekım, şimdi 
söylediğinizle, bfr adım öuce şöylediği­
niz uras ıııda ı;ok küçük lıir farkın ul rııası 

gerekllğidir. Şu örnekte olcluğu gibi: "Ru 
ürünü seveceksiniz.•. "Bu ürünü kesin­
likle çok seveceksiniz.". "Ru ürüne aşık 
olacaksııuz.", 'Bu ürünü hiçbir zamau 
unutmayacaksıııı?.. • 

Rel<lamcılıkltı, tekrarlayarak salmanıo 
eu iyi yöuteın olduğunu söylerler. Radyo 
spotları satorkoo asla 1-2 tane satomazsı• 
ııız. liiç kimse bir defa radyo spotu dinle­
yerek, o ürünü satın almaz. Eıı az 50-75 
defa bir spotu radyoya girmelisiniz. Nc­
dıın bir şeyleri tekrar etmek bu kadar 
önemlidir? Birçok inşan çok kötü birer 
dinleyicidir. Ouycluklarının birçuğuııu 

kaçırırlar ve ancak yüzde 20'lik bir kısmı-
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111 sonrııdan hıılırlarlar. Eğer siz ıııesajlıı­
r11117,1 tnkrar etmczsr.ni7., miiştcriııiziıı 

onu unutması gibi bir risk.le karşı karşıya 
kalahilirisiniz. Bir şeyi yinelemek, karşı­
mz.daki kişilerde du ygusııl bir hağ kur­
rnaııızı sağlar. 

7• HiPNOTİK HİKAYELER ANLATIN 
En güçlü ve etkili hipnotik satış tekniği 
hikayeler anlolmaklır. Çünkü insanlar 
hikaye dinlemeye başladıklarında. sa­
vııııma kalkanlarını kııldırırl ar. Zihinle­
rinde bir filın izliyormuş gibi olurlar. S iz 
bir hikaye anlatırken, karşınızrlakilcr si­
zin bir şey satmadığuıızı düşünürler. Bu 
toktik, bir satış göriişmesine başlamak 
için de kullanılabilir. Yapılan arııştırına­

lar, hikaye anlatılan görüşmelerde satış­
hınn yüzde 20 artlığıııı gösteriyor. 

8- BÜYÜLÜ METiNLER KULLANIN 
Hipnotik metinler. genellikle akılda kala­
cak ve unutulmayacak kelimelerden se­
çilirler. Örneğin "Olmak ya da olma­
mak ... ' gibi. Yaşanan en önemli sıırıııılar­
dan biri salışçıların konuşmalarının ve 
ellerindeki metinlerin çok sıkıcı ve sıra­

dan olmasıdır. Böyle bir dlırtımda müşle­
rilerinizin sizden uzaklaşmaları çok 
muhtemeldir. Bazı salış temsilcilerinin 
konuşma tarzları ve konuştukları şeyler 
son derece heyecan uyandırıcıdır. İlginç 
vo heyecan uyandırıcı kelimeler ku lla­
nan satış temsilcilerinin reddedilmeleri 
gibi bir ihtimal son rlerccc düşüktür. 
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Bir şeyi yinelemek, 
karşınızdaki kişilerle 

duygusal bir bağ 
kurmanızı sağlar. 

9- GOVEN BAÖI KURUN 
Güven kurma ve insan ilişkileri üzerine 
gerçekleşliı'ilen birçok araştırnıa, bizim 
kendimize bonzeyen insanlara karşı daha 
rahat güven duyduğumuzu gösleriyor. 
Karşınızdaki ile. en hızlı biçimde güvım 
kunnanın yöııtuıni. kendinizi onıın yuri­
ne koymak ye da aynalama takt.i~ini kul­
lanmaklı r. Böylelikle arsıdaki farkları da­
ha iyi görebilir ve hataları en aza indirebi­
lirsiniz. Eğer müşteriniz ile kendinizi nynı 
frekansta görürseniz. müştorlnizin slzi 
scvnıemcsinin tek yolu. kendisi olnıaktan 
vazgeçmesidir. Bu imkansızdır. Güven 
kurmnk için karşınızdaki kişiye "Ben aynı 
senin gibiyim: ınesajıuı göııderiıı. Bedun 
dilinizi kullanarak, duygıılnrıııız vo fikir­
leriııiıJe onunla aynı frekansa geçmııye 
çalışın. Bunu başarabilirsoniz. müştorilcı­
rirıl;ı:in bir soıırakı adımda nasıl davrana­
caklarını ya da ne söyleyeceklerini önce­
den kestirn1u ştın.sınız artar.aktır. 

1 O- SES TONUNUZU KULLANARAK 
ÖNERiLERDE BULUNUN 
Biitün satış göriişmelHrindc sc.~inizin to­
nuna ve kelime vurgularııııza dikkaı 

edin. Örneğin bir psikolog, hastasına 
"Uyıı" dııdiğiııde. sı,sini ınııllııku derin­
den gelen ve yumuşak bir vurgulama Uo 
kullanır. Ses tonunuz ve vurgularıııız, si, 
ze fnzl ııdan bir giiç sağlllyııcaktır. BRşarı­
yı yakalamış satış prnfosyoııellerinin 

hepsi. ses tonlarına büyük önem verirler. 
Satış yaparken farklı, ikna sürecinde 
farklı. bir şey isterken farklı tonlama kul­
lamrlar: "Siz pahalı olduğunu düşündü­
ğünüz bu spor araba)~ satın aldığmızda. 
eşinizin mı kadar mutlııııuumıuııu olacn­
ğtııı bir düşünün." Bu örııekte, "mutlu" 
kel imesine vıırgu yapan satışçı, karşısın­

daki kişide mutlaka pozitif bir etki bıra­
kacaklır. Eğr.r satışçımız, k.elimııyi çok 
hızlı söyleseydi, aynı etkiyi bırakması 
mümkün olm(lyacaktı. Sesinizin tonu, 
diııleyiclıleki ilgiyi tetikler ve önerileri• 
nizi dahıı dikkatli dinlemelerini sağlar. 

Bu satış taktikleri. dünya üzerinde 
ürün ye da hizmetini satmak isteyen bir­
çok firmaya ve bireye yardımcı olmuş 

tekniklerdir. Eğer bu taktikleri her gün 
kıı llnnırs1Jrıız, hir siirr. sonra size hizmet 
etmeye başlayacaklardır. Salış bilimi, bl-
7.e bu tekniklerin NLP adı altında özet­
leşUrilmiş hallerini veriyor. Eğer bu tek­
nikleri kullanan ve ustalaşan ilk kişiler­
den biri siz olursanız. rckobetttı bir adını 
öne geçmemeniz için herhangi bir neden 
kalmayacaktır. 

Kaynak: Seilıng Power. "Hypnotic Sellıng 

Techniques", Or. Oonald J. Moine 
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