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Kişisel Gelişim uzmanı Oğuz Saygın 
geliştirdiği OGS şifreleri ile kendi deyimiyle 
insanların zihinsel otoyollarına giriyor. 
Pazarlama stratejileri içinde bir marka olmaya 
aday dediği OGS şifreleriyle satış yöntemi 
sayesinde müşteriyi bilinçaltına verilen 
mesajlarla ikna edilebileceğini söyleyen Saygın , 
bu yolla direkt olarak verilen mesajlardan çok 
daha başarılı olacağını savunuyor. 

Köprü ve ot yollardan çok eçcnler bilir OG 'nin 
ne anlama geldiğini. Otomatik Geçi i temi olarak 
adlandırı lan OG , nakit gişelerinde s ı ra beklemek 
yerine, zaman ı d ha v rimli kullanmak ve b klem k 
i temeyenlerin kullandığı bir yöntemdir e a en. Oğuz 

aygm da bu yöntemden hareketle 'ikna teknikleri' 
açısından en b • rılı yöntem dedi-i O ifrclcrini 

naya atıyor. "Eğ r in an ların zihin el oroyollannda 
rahatlıkla geçebi leceğini z G ifrel rinize ahip eniz 
onu iknaya götürebileceğiniz birçok yol ardır" diyen 
aygın , bu şifrelerin bilinçaltına hicap eden ifreler 

olduğunu vurguluyor. Zaten ona göre inan! rı ikna 
erm nin en önemli yoll nndan biri bilinçaltma hitap 
etmek. aygın bu ifrelerin neden kullanılma ı gerektiğini 
şöyle özetliyor: 

"İn anların bilinçli eyini rini iha etmek oldukça 
güç, çünkü genellikle bu yollar kapalı. Bunun temel 
sebebi de insanların kararlarını duygularıyla veriyor 
olmaları . Duygularla verilen kararlar daha onra mantık 
tarafından onaylanıy r, daha d ğru u mantık duygu l arın 
verdiği kararların 'doğru' olduğuna in ndırılıyor. Bu 
n d nl k inliklc ve k inlik! bilinçaltına göndenuel r 
yapacak ınız. A la unu yap ya da şunu yapma 



İkna bir anattı r. 

demeye ek ıniz. İkna bir anatnr. 
İn nl r hi bir zaman iri i i tedi 
di ·e kararlar :ılmak, d IJuru ·a 
gelmek i tem ·:ler." 

Biz Jc "İkna tekniklerini çok iyi 
bild iğ i niz le herke e her eyi 
yapurabilir iniz" diyen ğuz aygm 
eliştirdiğı yöntemlerini orduk. 

G • • i ğim • rka 
ola ğiruz rind n 
ba • iniz ifreler? 

İn anların bılin li beyinlerinin 
'haytr' Ji c eği §CYI re, bilin akından 
girerek 'evet' dedirtebilmektir 
Duygul ra hitap eon ktir. İn anlann 
Juyguhınna hitap ede ek ifreleri 
yani me ajları iletebilmekcir. 
i nsanların duygularına hitap edecek 
hem n her ey i re idir 
diyebiliriz. 

Bilin li b nin ha ır deme i 
derken ... 

M ela herhangi bir kilde bir 

arı yapa k • nız e 'Ben bunu 
arm,k • tiy rum" me ajın ı direkt 
larak v rir niz, insani rın bilinçli 

beyni aromatik ol rak 'hayu, 
a l nı ya ğım' ev ı verir. Hi ld.m 
ir b:-rka ının kendi ini z rlama ı y la 
a <la direkt olarak yönlendirme iyle 

bir y almak ibtemez. ra<la zıtlık 
··zelliği vardır çünkü. Özellikle 
ençl rd örebiliriz bunu. ünkü 
nl r anne, b, bal. nmn • tcdiklerini 

yapmak yerine, özellikle nların 
istem diklerini y pmak • terler. 
Burada da a nı erki • z konu u. 

Pazarlamada • n 
ok i e ara a • iniz. 

Pazarlamada n 

ifrelerindeki temel nokta 
kar ı tarafın ·ize orular • rmasmı 
ağlamak. Bö lece bilinçal tına bir 
rnkım me ajlar g"n<lercrek 
ürününü:i.i ya Ja hizmetinizi 
" atmak" yerine mü terinın alnı ını 

ınız. Bu " ııt ·mlerl talep ilk 
mü ceri 11 geli or. Kı a a ı 
iyi oru rmaya 

y direr k, ürünü anlatmak ve 
tmak. 

a ıl orular bunlar peki? 
Bir örnekle a ı kl, y ım bunu. 

M ela ir kitap fuarında, kitabımın 
ldu'u ·tandı in eleyen kı:I r 

g"rdüm. nlara yaklaşarak , "Bu 
kitap benim hayatımı Jeği·rirJi." 
deJim, na ıJ ani dediler. Çünkü o 
kitabı ben azdım Jedım. Herke 
kitabı • an aldı. "Bu kitabı yazdım 
ve atıyorum, lın." Je eydim aynı 
etkiyi gö termezdi. 

Uyum yoksa ikna da yoktu r satış 
da 

şifrelerini kullanabilmek için 
olma a olma:ın karşı tarafla 
ağlanma ı erek ·n u um e ahenk 
olduğuna dikkat çeken aygın, 



ancak bumlan · lınrn kişinin 
bilin a l tına hit< p Jebilc eğirni.:i 
anlatı r. ercd u um e ahenk 

ğl malıyız d diğimizd de, "Beı.l n 
dilinde, k nu ma hızında, ,e 
tonunda, nefe al t§• eri§te, 
kullanılan kelimelerde, değer ve 
inan !arda." abını aLy ruz 
aygın'd n. 

Bahsettiğiniz ahengin sağlanmast 
için ani ki inin den dili, 
konu ması "zellikl de inan \'e 
değ ·rl ri noktasında iyi ir analiz 
v öıl m g rckli. Bu na ıl 
yapılabilir? AnaJizin ba anlı olma 
ans ı nedir? 
Bazı rular cır r k bu uyum 

ağl nabilir. baka ğınıza 
bilir ·eniz bulur unuz. İ§İnin 
ö le<liklerin<lcn ya da 

davr nı brından unu anlar ınız. 
Ya da hangi ce abı alacağınızı 
bildiğıniz • rulan . orarak da bunu 
,1ğlayabilirsiniz. 

Ki inin d ğerlerinden 
bahsettiniz. ahip olunan değerler 
pazarlamada ne ekilde 
kullanılabilir? 

Ki§inin değerlerini iyi 
gözlemlemek gerek. Me ela sağbğa 
mı önem v • man ağlıkl a 
ilgili ürünle ma ol,nl ığınız 
yüksektir. Y ğına i'ın m 
vem1i or, n önem eriyor. 
O z, ınan ail ğlığıy l ıı alakalı 

.. ndermelcr yapabilir. iniz. Ve 
bö 1cc di · tığını dü ünrne c 
e mf niı lığı i • glık 

tıı bilir. r 
o mli, n i 
hi duğunu bilmek 

. i c yarar. 

rtak nokt lar da akalamak 
önemli anırım. 

Kişi le ortak sevilen bir ey 
mutlaka varJır. Y da rrak bir 
düşman vard ı r. Vergiler yad zamlar 
ortak düşman I ilir me ela ya da 
aynı takımı nıruyorsunuzdur. Burada 
ortak yam bulabilmek sizi onuca 
götürür. ir kar~• t rafa eğitiminiz le, 
kariyt:rinizle, <l n yiminizl ilgili 
ıne aj vermek i tcdiğin izde bunu 
direkt olarak verir eniz yine bir 
karşıtlık luşur. nedenle kendinizi 
övmek yeriJ1 , belirli n ktaların 

İknaya biı· örnek: 

NLP'ııin kunıcıılıırı 

Rklıcırıl Buııdlcr, J olııı 
Gı iıult'r çok btışarılı olun 
iıısmılcırl<ı göncşüp 
kıını~·mıık istiyorfor. 811 
in.~mılur nasıl lıı!§urılı 
nlıı:ı•urlur bımıı ıınloıııuyıı 
çtılı.şıyurhır, Bilin\'llllı 
kıırgulaııuılurı eıı iyi 
imi/onun kişi Milton 
Erilı.smı İlt' göriişmrk 
isti)·crı-lııı-, oru.ı ııluşıp, "Sıziıı 
/il<irk>ı;ııiı;:i alt/>, in.sanlunı 
YH;mwk istiyanQ." Jiyorlur. 
Milıon Eriksuıı im teldi/i 
kabul ı.?tıııİ)'Or, t•akcim )'(ık 
ıli~·ııı-, fıırklı lwlwnell'r 
buluyor. Bıuıım ii~riııJc : 
Loııdnn -ı,e Grin,lcr, .Mi/tim 
Eriksmı'ıııı ıncıoılurını 
iııcclivorlar t•e oııım 
kııllm;rl,ğı ılil lwlq,lanm 
ıırıışıırıyıırlıır. 
Aru~tınıwlHn sonucıın,lıi 
Eriltsvıı'uıı hiç kimseye ~ıııii 
ki/ıi /rnlltımıımlığıııı /atk ı~ 
eılivmfor. Otılw ~oıırn Ja· 
oııa tdefon elli/ı, "B~y .: > 

Erik.wnı biiyiik duhil,,, kruli 
fiklrk'Tinclen <liğı:ı· iıısrnı!a;, , 
du )'Orar!aııclınr." Ji)'orl;iı-~ '-
811 onım kııllurulığı ml'tod; l 
re!e/oıı Eriksoıı'ım e!in,le 
hılı,yur ı·e rnesi gıiıı geliıı, , 
göıilşdiııı clİ)'OI, lştL' NLI; • 
böyle Joğıı)•nı ~ 

önemine dikkat çeker eniz b~ 
t !ur unuz. Küçük hikayeler 
anlarm, k da bilinçalana rne aj 

gönJcrilir. 
gibi hikaye! r? 
ı m nlık hizmeri almak için 
lannı g rirenler oluyor. Ancak 
bakıyorum k.i, çocuk yerine 

ınne, b:ıha a danı manlık yapmak 
•erckiy r. nlara hikayeler 
nlauyt rum ve onların me aj 
imasını sa rum. Koruma ı anne 
abnlar i !attığım ~ ir hikay 
ardır me ir baba-, ğul 
• liklerinin bah e ·ınJeyken, 

• 

• ara ınd n içeriye gir n 
iz bir ar görüyorlar. Au . . . •• •• karar veriyorlar. 

~ · ıl 

eJerk n, an 
1 l ·u i mek ya 
k ir eyler yemek 
1 nda nu tekrar 
y üre onra .-'it yol 

nde bir çiftlikten içeri c giriyor. 
bt atı görünce olduk a § ınyor. 
atın benim unu nereden 
ınız." diyor. r da biz ade c 
tuttuk, c k g ·idi" Jiy rl r. 
r 'çocuğunuzu 
n etik değerlerden 

ahsed neler anlatır ıruz? 
İkn rbi • k 

ba"lanul na emektir. 
Bunu etik değerler iç apmak 
•erckır. Gücü etik ol rak kullanmak 
gerekir. Böyle yapılmaJığı takdirde 
bir Je~ o ürünü ara iz. 
"Kazıın-kawn" il' ki i gerekli. 
Eğer k rnfın ür· çekten 
ihtiya a ve o ür yda ını 
görme e, bir de U§ olur 

atış yapan ki inin dı g .. riinüşii ­
hal ve hareketleri de bir etkidir 
mutlaka satı konusunda, "yle 
değil mi? 

Evet, bllr da özellikle 
gülüm emenin k büyük etkisi var. 
Bu etkileri 4 tan larak 
çtklayabiliriz. Me ela giılümsem 

kar ı tarafın kn ul dildiği anlamımı 
gelir. Bu san rn oldukça önemlidir. 
Bir diğ r özelliği üzgüven be lir ti ·idir, 

Bir takım göndemıeler yapıp, yommu k:nJinc güvene~ ~i i k r§ı ı~~a de 
k' · b ka k J..n. 1 b" h n-> 1 guv n yarattr. ulum cy -n kı ı 
~ ye ır~. ra "'"lan I ır ı--ar ama mutluluğunu yan ıtır. Bu da ba§ka 

saglanabılır. bir ekidir. nuncusu da enerji ve 
göndermenin en güzel yoludur. coşku lirci idir. 
Hikayelerin içindeki ayrıntıları 
kullanarak, çe§itli imalar yapı l ır v 



OGS en çok reklamcılıkta kullanılıyor. "Yoksa sit hala 
annenizin margarinini mi kıdlanıyorsımııt!" sloganında 
oldıığıı gibi. 

İkna Etmede "6 İ kıtTCılı" 
Oğut Saygın bir kişiyi ikna etmek için olması gereken 

6 i'deıı bahsediyor. Bunlar olmadan irn;coılan ikna 
etmeye çall§mayın! Bir kişiye üriin ya da hizmet 
satacaksınız veya datıışmanlık yapacaksınız, bunları 
başarıyla o kişiye patarlamamz için bu 6 i'nin olması 
gerekiyor. 

I . Chtiyaç Kişinin ürüne gerçekten ihtiyacı var mı! 
Eğer ihtiyacı yoksa bir defalık bir sattş olur bıı ve 
bCl§aı:sıt bfr_pazarlamadır. 

2 . {stek: U_riinü almak için iste~ clııyııyor mu? 
3. itimat: ltiınat duyuyor ınu! lıısanlar iiriiııleri 

satın almatlaı~ sizi satın alırlar. Yani sizin şahsiyetinizle 
ilgili olan kı~ına verirler o parayı. Neden o ih-iinii 
başkasından değil de sizdeıı alıyorlar? Demek ki lnırada 
önde olan sitiıı şalısiyetiııit, üriin değil. 

4. İnanç: Üriin ya da hizmetin kendisine olumlu 
katkılar sağlayacağına inanıyor mıı? Kişilerin lıayal 
etmesini sağlamak önemli o nedenle bcıt1 göriintiileri 
oıılann gözü öııüııde canlanclınııak, Patarlamada 
bll§ar_ıyı sağlay_an bC!§ka bir etkendir. 

5. lradesini: lradesiııi kullanına)•a hatır mı! Herhangi 
bir şekilde bir yardım ya da danışmanlık sağladmıt, 
O bımım devamını getirebilecek mi? 

6. İltifat: Ki§i alacağı hitmet ya da ifriiıı konıısıında 
maddi ya da manevi karşılık verecek mi! İ1L~a11lar bedel 
ödedikleri şeyin değerini biliyorlar. Mesela ücretsiz 
dağıtılan gazeteler çoğıı zaman çöpe giderken, para 
verilip alman gazeteler bırakıla.ınat. 

Gıi,,cnilirliği artınnaıım 7 yolıı 
Satı_ş yapan bir kişi için olmazsa olmatlardaıı bir 

tanesi 'gı1ven' vermek. Oğuz Saygın güvenilirliği 
arnnnanm 7 yohı oldıığımu söylüyor, ancak tek 
şartla bütün bu kııralları yerinde, zamanında ve 
dozunda kııllamlntalı. 

1. Kariyerinizi, eğitiminizi ve dem.'Yiminiti 
vıırg,ılayın. Dolaylı yollardan anlatmak önemli 
burada ... 

2. Konuşmcılarınıv akıcı bir şekilde yaJım. Çok 
{cız.la duraksamayııı komışnıamtda. Öyle olduğu 
dıınımlarda komıyu bilmiyorsımıız havası 

yaratabilirsiniz. 
3 . Konıışma hızımza dikkat edin. En ideal 

korıuşına lntı normalin biraz iizeridir. 
4. Kanıtlara değiııiıı. Ürünlerle ya da hizmetlerle 

alakalı belli bilgilere yer verin. Belli bO§cınlarııuza 
göııdemıeler yapın. 

5. Karşı tezlerden bahsedin. Hiçbir şey dört dörtlük 
değildir. Baz:ı olumsıı.z ya da eksik yönleri de olabilir. 
Bunlardan da aşırıya kaçmamak şartıyla bazı 
görıdemıeler yapılabilir. 

6. Karizmatik ve sempatik olun. Biz nedense 
karizmatik olaıı birisinin, sempatik olamayacağım 
diişiiııüyonız, Aslında öyle değil. Mesela Cem Yılnıat 
Tiirkiye'niıt en karizmatik iıısanlanndan birisi. 

7. Kı"içiik hikayeler anlatın ve mizahı kullanın. 


	OGUZ SAYGIN'DAN OGS SIFRELERIYLE SATIS YÖNTEMLERI_img_0
	OGUZ SAYGIN'DAN OGS SIFRELERIYLE SATIS YÖNTEMLERI_img_1
	OGUZ SAYGIN'DAN OGS SIFRELERIYLE SATIS YÖNTEMLERI_img_2
	OGUZ SAYGIN'DAN OGS SIFRELERIYLE SATIS YÖNTEMLERI_img_3



