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YENI BASKIYA ONSOZ - Ahmet Serif Izgoren

Yillar 6nce kitabin sonsoziinii yazdigimda, yazdim ve bitti zannetmistim.

Megerse hicbir seyin son séziinii sen soyleyemiyormussun, onu 6grendim.

Hakan siiper bir sporcuydu, kendine iyi bakar, olabildigince bu teknoloji, radyasyon su bu gibi
seylerden uzak durmaya calisirdi.

)

Bir giin aradi, “Serif ben kanser oldum”’ dedi. Kétii tiirii ve ¢ok gec bir teshis. Aslinda zamaninda
gidiyor hastaneye. Acibadem Hastanesi’nde, kanser olmasina ragmen teshis koyamyorlar, ancak
kemige sicradiktan sonra ileri sathada fark ediyorlar. Daha sonraki safthalarda gittigi hastanede, keske
o donemde fark edilseydi ¢ok rahat bir tedavi olurdu diye belirttiler.

Hakan o tiziintiiyle hastaneyle goriistii; siz zamamnda teshis koyamadiginiz icin bu durumdayim diye.
Acibadem, bizim hatamiz gelin tedavinizi {istlenelim, tazminat 6deyelim demedi. Tazminat davasi acti
Hakan. Ulkedeki hukuk sistemini biliyorsunuz.

Hakan’1 kaybettik.

Devlet Acibadem Hastanesi’ni 50.000 TL tazminata mahkim etti. Fenerbahce Voleybol Takimi’na
milyonlarca dolarlik reklam icin sponsor olan Acibadem Hastanesi ddememek icin Yargitay’a
basvurdu. Nasil oldu bilmiyorum -herhalde kamtlar o denli netti- Yargitay da tazminati onayladi.
Acibadem Hastanesi tazminati Hakan’1 kaybettikten yillar sonra ddedi.

Niye yazdim bunu? Biliyorum, artik o hastanenin kapisi egitim i¢in benim sirketime kapandi ve ben
bunu yazdiktan sonra, baska adamlar yazmaz kesinlikle, oradan bir para kazamrim diye.

iki nedenle yazdim.
Arkadasim ¢ok sevdigim ve kiiciik de olsa bu pis diinyada bir destek vereyim giiciim yettigince diye.

Bir de Almanya’ya bir konferansa cagirdilar. Biiyiik bir siipermarket grubunun damsmanligim yapan
bir Hirvat profesoriin ofisine tamismaya gotiirdiiler beni. Cok yasli bir adam, masasinda benim boyum
kadar kitaplar.

“Serif” dedi, “Isinden emekli olabilirsin ama tutkularindan asla.”

Cok uzun bir hayat degil dostlarim ve 6mriiniiziin yarisi neredeyse isinizde gececek.

Gercekten isteyerek, mutlulukla ve keyif alarak yapacaginiz ve yeteneklerinizi katacagimz bir is
secin. Gerisi catir catir gelir.

Picasso’nun doktor, Einstein’in muhasebeci, Mimar Sinan’in manav oldugunu diisiiniin, neler
kaybederdi diinya.

Ya da... Sabri Sarioglu’nun futbolcu; Yildirim Demiréren’in kuliip baskam; Kemal Kili¢cdaroglu,
Tayyip Erdogan, Devlet Bahceli’nin parti lideri oldugunu distiniin. Nasil olurdu degil mi?

Siritmayin, tamam. (Aziz Yildirim’a laf edemedim hapisten yeni cikti.)
Severek gitmediginiz bir is ruhunuzu bitirir.

“Simdi ama ekmek parasi1” su bu diye cevap yetistiren arkadas, sen var ya; sevdigin isi yapmadigin,
alaminda bilgi diizeyini artirmadigin ve isine gayretle sarilmadigin siirece zaten hep boyle etraftan
sikayetci olup duracaksin.

Bu kitab1 okurken en biiyiik emegin Hakan’in olduguna emin olun. Calistig1 yer Ford Otosan son



gliniine kadar hep yaninda oldu Hakan’1n. Kalsaydi eminim o kurumun genel miidiirii olurdu bugiin. Bu
satirlar1 yazarken ne kadar iizgiin oldugumu anlatamam. Iyi bir dost gibisi yoktur ciinkii...

Kitap bitince Hakan icin kendi inancimzda bir dua okuyun liitfen,bir de tiim sevdiklerinize Allah
saglik versin diye.

Gerisi olur gider zaten.
Hayirh Isler...
18 Temmuz 2012
Gilizelcaml

ONSOZ - Hakan Yaman

Serif’le ortak kitap yazmak benim icin keyifli bir deneyim oldu, ama uzatmali arkadasligimizdan
memnun muyum, pek emin degilim.

Sizden popiiler olmasin, Serif, cok sevilen bir insandir. Sirf onunla muhabbetleri devam edebilsin
diye dort sene askerlik yapan erler, astegmenler tamdim ben. Abartmiyorum, hepsi dogru...

Sanilanin aksine, popiiler insanlarin arkadasligl insana aci verir. Onlarla birlikteyken aslinda ne
kadar az sevildiginizi anlarsimiz. Hatirliyorum da, bir¢ok kez partinin en tath amnda, “Tamam
arkadaslar, sadece Serif kalsin, digerleri gidebilir” diyerek hepimizi disar1 ¢ikardilar. Boyle bir
seyin diismanimin bile basina gelmesini istemem. Insan, en sik parti kiyafetleri iizerinde, pis sakalli
adamlarla bir kahve kdsesinde king, pispirik oynarken buluverir kendini. Feci bir durumdur yani...

Serif’in karakteri yazilarina da bire bir yansir. Kitaplarim okurken, karsi koltukta sizinle sohbet ettigi
hissine kapilirsimz; hatta baz1 okurlarin havaya girip kendisine ¢ay, kahve ikram ettigi bile sdylenir.
GCogumuz biliriz, bunun benzeri, ii¢ boyutlu film seyrederken de olur: elimizi uzatirsak filmdeki
nesnelere, insanlara dokunabiliriz samriz. Ben kag kez, kitaplarim okurken Serif’in ¢éniimde canlanan
goriintiisiine, ortak anilarimizin motivasyonuyla, bir iki yumruk sallamisimdir. Sonra yatistirici
kullanmaya bagladim. Simdi daha iyiyim, sadece sag goziimde bir tik kaldh...

Serif’in bu dogal ve esprili tarzindan etkilenmemek elde degildir. En ciddi ve karmasik goériinen
seyleri bile dyle yalin ve komik soyler ki, “Yeni bir sey mi 6greniyorum yoksa stand-up gosterisine
mi geldim?” diye bir ayagimz kararsizligin bosluguna diiser.

Zaten bu kitab1 okurken, benim goreceli ciddi tarzimla onun “Ben sizden biriyim. Kurban olsun abiniz
size!” yaklasimu arasindaki ton farkim goreceksiniz. Bu iki tarzin birbirini tamamladigim
diistiniiyorum.

Miisteri iliskileri ve Is Goriismeleri

Gelelim icerige ve kitabin amaclarina. Ben, kariyerimin biiyiik bir boliimiinde miisteri iliskilerine



odaklandim. Bu sirada yaptigim is goriismelerinde, bir miisteri iliskileri uzmam olarak iki sey fark
ettim: ilki, is goriismelerinde gecerli olan kurallarla miisteri iliskilerindekiler cok benzesiyordu.
Ikincisi, Tiirkiye’de is gériismesi alamnda biiyiik bir standart diisiikliigii vardi. Ne aday ne de insan
kaynaklar1 uzmani, goriisme sirasinda neler sdylemesi ve yapmasi gerektigini iyi biliyordu.

Bunu anladiktan sonra is goriismeleriyle ilgili arastirma yapmaya basladim. Her yeni is
gorismesinde, edindigim bilgileri deniyor ve goriismecinin performansim daha bilincli
degerlendirebiliyordum. Bu kitaptaki icerigin onemli bir boéliimii son on bes senede yaptigim
goriismelerde bir yere not aldigim sorulardan geldi. Ayrica, Tiirkiye’de ve yurt disinda goriismelere
giren arkadaslarimdan kendilerine yoneltilen farkli sorular1 bana iletmelerini rica ettim. Geri kalan
sorular ise referans kitaplar, internet siteleri gibi kaynaklardan derlendi. Kitapta yiiz seksen soru ve
yanitlari var...

Sadece is goriismelerinde verilecek yamtlar degil.

Cogu is goriismesi kitabinda hemen hemen aym sorular1 ve yanitlari bulursunuz. Biz, bu alana daha
genis bir acidan bakalim ve is hayatimizda karsilasabilecegimiz zorlu durumlarda neler
yapabilecegimizle ilgili ipuclarini da aktaralim istedik.

Bu icerigi 6zellikle “Varsayalim ....... gibi bir durumla karsilagtimz. Ne yapardimz?” formatindaki
sorularda bulacaksimz. Belki bu derece kapsaml bir 6rnek olayin, bir is goriismesinde karsimza
cikma olasilign yiiksek degildir, ama is hayatinda her giin bunlardan ¢ok daha karmasik sorunlarla
cebellesiyoruz. Zaten daha zor sinav, is goriismesinde degil, isi alip kollar1 sivadigimzda bashyor.

Bu anlamda elinizdeki kitabi, sadece is goriismelerindeki performansimz artirmak icin degil, daha
yiiksek profesyonel standartlara ulasmak amaciyla da okumanizi tavsiye ediyoruz.

Kurda “Ensen neden kalin?” demisler, “Kendi isimi kendim yaparim da ondan” demis...

Insanlar is aramamn, 6zgecmis yazip bir yerlere géndermekten ibaret oldugunu samyor. Bircogu da
iyi bir okuldan alinan diplomamn her kapiyr1 acacagim diisiiniiyor. Hem ekonomik krizler hem de
yiikselen egitim seviyesi her iki yontemin de artik yeterli olmadigim bize kamtladi.

Bir dostumun psikolog olan esi, gecenlerde yaptigimiz bir sohbette, hastalarin kendisine “Bana
kendimi iyi hissetmem icin bir ila¢ tavsiye edecek veya sihirli bir teknik 6gretecek” Onyargisiyla
geldigini, bu ylizden de terapinin verimli olamadigim anlatt.

Is arayan kisilerin cogunda da buna benzer bir ruh hali var. Diploma ve 6zgecmisin el ele tutusarak
sokaga cikacagim ve kendileri adina is arayacagim samyorlar. Siz, alistiginiz hayata devam edin, bu
arada da daha iyi bir kariyerin pisip agzimza diismesini bekleyin; maalesef bu miimkiin degil!

Diploma ve ézgecmis sadece birer arac. (Ayrica, gazetelerde her giin, Istanbul’da gezerken kaybolup
kotii adamlarin eline diisen diploma ve 6zgecmis haberlerine rastliyoruz. “Is gériismesine gidiyorum’
diye evden c¢ikip li¢c ay sonra Malatya’da bir pavyonda bulunan ¢ok diploma vardir!).

Bu hayati isi baska kisilere ve baska seylere delege etmeyin.

Capital Dergisi’nin Eylil 2003 sayisindaki bir habere gore, ABD’de, is arayanlarin yiizde 25’1,
biiyiik sirketlerin kapisinda bekleyip, cikan yonetici eskali adamlarin eline 6zge¢mislerini ve
kartvizitlerini tutugturuyorlarmis. Yine aym habere gore, randevu almadan goriisme icin sirketlerin
kapilarina dayananlarin orani da yiizde 41. Bilmem anlatabildim mi?



Isi Dogru Aramak ve Dogru Isi Aramak

Diyelim ki is goriismelerinde cok iyisiniz. Her yamt miikemmel, performansimz da bir harika, peki
goriismesini yaptu@imz is size uygun mu? Is goériismelerinde sorulan sorulara verilecek yamtlar
diisiinmeden 6nce kendinize baz1 sorular soruyor olmalisimz: “Benim yeteneklerim nelerdir?”, “Nasil
bir iste mutlu olurum?” ve “Nasil bir kariyer istiyorum?”

Bu nedenle dncelikle “dogru isi” bulmamza yardimc1 olmak istedik. ilk béliimlerde, kendinizi daha
iyi tammamniza yonelik icerik ve bir check-up var. Sonraki bélimlerde ise is goriismeleriyle ilgili
bilgiler yer aliyor.

Soru ve yamtlarin Tiirk is kiiltiiriine uygun olmasina 6zen gosterdik. Biliyorum, buna ragmen kitaptaki
bilgilerden bazilar1 “Bu yontem Tiirkiye’de uygulanmaz kardesim!” duvarina carpacak, ama ben
uyguladim. Biz denemezsek, kendimize uyarlamazsak, caba gostermezsek elbette uygulanmaz...

Bu kitabin benim tistlendigim boltimleri zor bir hastaligin daha da zor tedavisi sirasinda yazildi. Su
gulyabani gibi, ismi kendisinden daha korkun¢ olan ve insamn hayata bakis agisim degistiren
hastaliklardan biri. Bu siirecte bana verdikleri olaganiistii destekten dolay, sirketim Ford Otosan’a ve
arkadaslarima tesekkiir ederim...

Umarim kitaptaki bilgiler daha mutlu bir kariyere ve ¢zel hayata ulasmamza yardimci olur...
Istanbul, Mart 2004



DOGRU iSI ARAMAK: MUCIZELERE INANIN!

Madem bir kitap boyunca sizinle yol arkadashg yapacagiz, birbirimize karsi diiriist olalim: Gercek
benligimize uygun kariyer hicbir zaman cantada keklik olmayacak. Araya bircok zorluk, finansal
sorunlar ve baska oncelikler girecek.

Ama her seyden 6nce bu yolculuk mangal gibi bir yiirek istiyor.

Yillar 6nce televizyonda yayimlanan bir filmde, basrol oyuncusu kadin, uzun siiredir kendisini
kurtaramadigi madde bagimhiligim tedavi etmeye karar verip, bir klinige dogru yola cikmisti. Bu
arada hemen ekleyelim; madde bagimliligi, iyilesme oram % 15 ile simirhi bir illet. Klinik, hastalarin
zorlu tedaviye hazirlamak icin tedavi merkezine ulasan yollara biiyiik billboard mesajlar1
yerlestirmis. Bu panolardan birine de kocaman bir “Mucizelere inamn!” yazmuslar.

Oyuncumuz, zorlu bir yil sonrasinda, bagimliligim yenip evine dénerken aym panonun arka tarafim da
okuma firsati yakaliyordu: “Siz Bir Mucizesiniz.”

Evet, mucize aslinda bizim i¢imizde...

Ortak bir 6gretmen arkadasimiz gecenlerde, kendisine ve emegine daha fazla deger verilecegini
bildigi bir okulu, popiiler olan bir baskasina tercih ettigini anlatiyordu. Yaptigi secimden memnun
kalmisti, ¢iinkii kendini iyi tamyordu ve hangi ortamda ne bulacagim dogru tahmin etmisti. Hangi
okulun kendine daha uygun olacagim bilgelikle 6ngdrmiistii.

Bu kitabin biiyiik bél{imii yeni bir is ararken neleri dogru yapmamz

| ¢ o=1ovan insanlardir
eyi degistiImez, degisimi saglayan insa
5€] :

7aman hichbir Andy Warhol

gerektigine odaklanacak, ama bu denklemin aslinda iki temel bilinmezi vardir. Basarili olacaginiz isi
bulmak icin, is arama yontemlerini iyi bilmeniz kadar, dogru isi aramamz da onemli. Dogru is,
yeteneklerinize ve ilginize uyan is demektir.

Belki de dogru is bulmanin en fazla goz ardi edilen parcasi bu. Ciinkii cogu zaman sirket ismi, maas
ve yan gelirler, hatta ofisin sik bir plazada olmasi, is ararken bize daha cekici geliyor. Yeni
tanistig@imiz insanlar1 nasil elbiselerine veya kullandig1 arabaya gore tartiyorsak, yeni bir pozisyonu
veya sirketi de aym onyargilarla degerlendirme egilimindeyiz.

Oysa uzun donemde bizi mutlu edecek kariyerin isareti ne ofisin giizelligi ne de maasin kabarikligi.
Ilk bakista aramzda bir ask alevlense bile, ofis, maas, makam veya unvan gozetilerek secilen islerin
biiyiik bir cogunlugu siddetli gecimsizlik sonucu ayrilmaya variyor. Bizden sdylemesi...

Is aramaya baslamadan 6nce ayrintilariyla ¢oziimlememiz gereken bir kisi var: Siz!

Sigmund Freud, hayatin anlamimn “sevmek, calismak ve paylagsmak”
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Bu anlayisla baglantili bir diger yanilgi da; kisilerin kariyer haritalarimin calistiklar1 sirketler
tarafindan cizilmesi gerektigi beklentisidir. Bu inamgsa gore sirketler ve insan kaynaklar1 béliimleri,
bireylerin yeteneklerini fark edip bunlar1 gelistirmek ve calisanlara, son basamag iist pozisyonlara
yaslanan bir kariyer merdiveni sunmak zorundadir.

Simdi size kotii bir haber verecegim, hazir olun, ayaktaysamz bir yere oturun: Artik profesyonel
yasantimzi nereye gotiirmek istediginize sadece siz karar vereceksiniz. Bu yolculuga ¢ikmanin sevabi
da giinahi da size yazilacak. Sirketinize glivenmeyin; onlar giiniimiiziin karmasik diinyasinda kendi
baslarimin caresine bakiyorlar.

Bazen dogru yolda olsaniz bile ¢ikmaz sokaklara sapabilirsiniz. Hi¢ énemli degil, genelde ¢ikmaz
sokaklar aym zamanda uzun caddelerden daha kisadir, yani o sokagin sizi bir yere gotirmeyecegini
hemen anlarsiniz. Geri doniin ve isaretleri daha iyi okumayl 6grenin, hatanizdan ders ¢ikarin ki bir
sonraki sefer zaman kaybetmeyesiniz...

Peki, bu denli nazik kararlar1 nelere dayanarak verecegiz? Cennetten bizim i¢in génderilen o dogru isi
nasil tamyaca@iz? Kesin olan su, bu sorunun yamtim da siz bulacaksimz. Yetenekleriniz, ilgi
alanlariniz, egitim gecmisiniz ve dis gelismeler, takip edebileceginiz ipuclari.

Isini severek yapana az rastlanmasi nedeniyle kaybedilen verimlilik ve insan mutlulugu aklima
geliyor. Diisiinsenize, su anda ililkemizdeki nice yetenek ve zihin kapasitesi, ilgisiz sirketlerde ve
pozisyonlarda heba olup gidiyor. Durun bir dakika, bakislarimzdan yakaladim gibi; yoksa siz de mi
onlardansimz?



Eger Oyleyse endise etmeyin, bu sirada bize yol gisterecek rehberler de araglar da yammizda olacak.
Ornegin degerlerimiz, yeteneklerimiz, kisiligimiz, ilgi alanlarimiz ve yakinlarimizin verdikleri
geribildirim. Gelin sizinle bu konular1 inceleyen basit bir check-up yapalim.



DOGRU iSI BULMA YONTEMLERI

Check-up’1muz 6 istasyondan olusuyor:

Degerlerinizi fark edin.
Yeteneklerinizi kesfedin.
Ilgi alanlarimz bulun.
Kisiliginizi anlayin.
Tamdiklarimza damsin.
I¢ sesinizi dinleyin.

SR S o e

1- Degerlerinizi fark edin.
Degerlerimiz, kararlarimiza ve onceliklerimize rehberlik eden inanclarimiz, ilkelerimiz ve dogru-
yanlis kriterlerimizdir. Degerlerimize ornekler:

Sorumluluk duygusu ictenlik Estetik
Zenginlik ve iyi yasamak Rekabet Isbirligi
Cesaret Derinlik Aile

Bireysellik, bagimsizlik Eglence idealler
Kisisel gelisim Kendini ise adamak Macera
Saglik Diirtistliik Adalet

Is yerine sadakat Acik sozliiliik Giig

Sakin bir hayat Saygi gormek Giivenilirlik
Popiilerlik S6hret

Simdi en fazla deger verdiginiz ilk on secenegi asagidaki boliime yazin. Bunlarin yukarida
belirtilenler olmas1 gerekmez. Birbiriyle celisen konulara dikkat! Ornegin, sakin bir hayat ve macera,
celisen degerlerdir. Bu durumda sizin i¢in daha énemli olan degeri secin. Listemizde bulunmayanlar:
kendi siralamamiza ekleyebilirsiniz. Eger varsa, is tammnizda belirtilen degerleri sagdaki listeye
yazin. Is tammmz yoksa is yerinde yasadigimz gercek olaylara dayanarak listenizi tamamlayin.

Siz fsiniz
1- 1-
2-2-
3- 3-
4- 4-



10- 10-

Simdi su soruya yanit verin: “Bugiinkii isim, benim 6ncelikli degerlerimle uyumlu mu?”
Nasil bir sonug goriiyorsunuz? Asagidaki bos béliime notlar alabilirsiniz:

-------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

2- Yeteneklerinizi kesfedin!

etenckler aym zamanda
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Yetenekler, sahip oldugumuz “Allah vergisi” fiziksel ve zihinsel becerilerdir. Yeteneklerimizle bire
bir uyusmayan isleri yapmak, basarimizi simrlar. Peki, her yetenek “Allah vergisi” olmak zorunda
mudir?

Elbette hayir. Yetenekler ¢ok calisarak sonradan da gelistirilebilir, ama tistiin basar1 kazanan kisiler
incelendiginde, dogustan gelen yetenekleriyle calistiklari alanlarin uyumlu oldugu gortiliiyor. Bu
kisiler yeteneklerini fark ederek, kariyerlerini bu 6zellikleri iizerine kurarlar.

Yeteneklerinizi kesfetmek istiyorsaniz, baskalar1 icin cok zor olan, ama sizin ¢ok kolay 6grendiginiz
ve basardigimz isleri, aktiviteleri diisiiniin. Iste yeteneklere érnekler:

Akademik/Ogretici Kendini iyi ifade etmek Sanatci

Atletik Rakamsal hafiza Ikna yetenegi

Iyi plan yapabilmek Ayrintlara dikkat Espri anlayis

Yazida yaraticilik Diplomatik Lisan

Tek basina calisabilmek Empatik Iyi bir dinleyici

Insanlar iyi analiz edebilmek Heyecanli/atak Kelime hafizas
Sistem kurucu lyi pazarlik eden

Disiplin ve diizen Sosyal iligkileri giiclii



Baski altinda sakin Piyasa adami/esnaf
kalabilmek
Insanlar1 yonetebilmek

Yine sol tarafa ilk on yetenegimizi siralayacagiz. Sonra da isinizde ihtiya¢ duydugunuz yetenekleri
siralayin.

Siz Isiniz
1- 1-

2- 2-

3- 3-

4- 4-

5- 5-

6- 6-
7-7-

8- 8-

9- 9-

10- 10-
Uyumlu mu? Notlarimz alin:

-------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

arladigumiza baghdur. O

Jlem degil, bir ahiskan-

i eylemleri tekr
L seferlik bir ey

Kim oldugumuz hang
halde; miikemmeliyet [€
[ikr. .

....................................................................................

3-ilgi alanlarimz bulun.

Evet, fark etmiyoruz ama islerimizin bazilarim daha severek yapiyor, digerlerini ise hep erteliyoruz.
Bu cok dogal, ciinkii herkesin farkli ilgi alanlar1 var. Belki itiraf edemeyiz, ama ilgi alanlarimizla
uyumlu gorevleri daha hevesle ve dikkatle yapariz. Sevmediklerimiz ise ancak listenin sonlarinda
kendilerine bir yer bulur. Bagarili insanlarin ortak repligidir: “Ben bu isi zevk almak icin yapiyorum.
Bir de iizerine para veriyorlar. Daha fazla ne isteyebilirim ki?”



flgi alanlan:

Kitaplar Mekanik esyalar Otomobiller

Spor Bilgisayar-internet Dekorasyon

Sinema Bilimsel arastirma Cocuklar

Teknoloji Psikoloji Hayvanlar

Resim Yazmak Gastronomi

Para ve finans Miizik Egitim/6gretim

Sosyal aktiviteler Mimari Gezi ve turizm

Basin ve Yayincilik Tarih Arkeoloji
Koleksiyonlar Agac isleri Dagcilik Bahge isleri

Simdi sol siituna kendi alanlarimizi, sag tarafa ise isimizle ilgili olanlar1 siralayacagiz:

Siz. isiniz
1- 1-
2-2-

10- 10-

Bugiin yaptigimz isiniz, pozisyonunuz ilgi alanlarinizla uyumlu mu? Diiriist olun; nasilsa yanitlari
sizden baska kimse gormeyecek!

.........................................................................................................................



4- Kisiliginizi anlayin.

Bir sarki belki ¢ok hostur, ama sizi heyecanlandirmiyorsa o, sizin sarkimz degildir.

Kisiligimize uymayan bir iste basarili olmamiz miimkiin mii? Bu, bedenimize uymayan ¢ok sik bir
giysiyi giymemize benziyor.

Peki, kisilik nedir ve nasil élctliir?

Kisilik, bilim adamlarinca séyle tammlaniyor: “Bireyin icinde bulundugu sosyal, biyolojik ve dis
sartlardan bagimsiz olarak uzun bir zaman dilimi icinde gbzlemlenebilen, diisiinceler, duygular ve
hareketler gibi psikolojik davramslardaki ortak egilim ve karakteristiklerin biitiinii.”

Yani, kisiligimiz belli nedenlerden kaynaklanan ve bir anlik tepkimizle 6lciilen bir 6zellik degildir.
Belli bir siire icinde tekrarladigimiz davranis bicimi ve olaylar karsisinda aldigimiz kararlardir.

Kisiligimiz elbette dis sartlardan ve ortamlardan etkilenebilir. Cok sicak bir odadaki insanlarin
sinirli olmalar1 normaldir. Dahasi, kisiligimiz dinamiktir, yani zaman icinde belli oranda degisebilir.
Baska kiiltiire sahip tilkelerde uzun siire kalan arkadaslarimizin veya akrabalarimizin bizi ziyarete
geldiklerinde sergiledikleri “edinilmis” davramslarini bir diistintin.

Buna ragmen, belli kisilik Ozelliklerimiz dogustan gelir ve tipki yeteneklerimiz gibi, gercek
kimligimizi yansitan kisiligimiz de cok az degisir. Dinamik olan kisilik unsurlar1 da bu cekirdek
kisilik etrafinda olanlardir.

Yani sizin anlayacagimz, huylu huyundan vazgecmez!...

Nasil olctikir?

Kisiligimizi, uzunluk veya agirlik gibi Olcemeyiz. Ancak belli ayirt edici 6zellikleri kullanarak
“haritasim” c¢ikartabiliriz. Sonra da bireylerin bazi temel kisilik ©zelliklerine bakarak, hangi
durumlarda ne tarz davramslar sergileyeceklerini tahmin edebiliriz.

Kisilik 6l¢timii ile ilgili en ¢ok kullamlan yontem “Myers- Briggs Kisilik Tipleri”dir. Myers-Briggs,
kisiligi dort ana baghk altinda inceler, her baslik icin iki temel egilim sunar. Aslinda her birey biitiin
ozellikleri aym anda sergiler, yani sartlara ve ortadaki soruna gore degisik 6zelliklerin bir karigimim
davrams olarak benimser.

Ancak, birey, bu kisilik 6zelliklerinden bazilarim digerlerinden daha sik veya baskin kullamr. O
ozelligi kullamirken kendini daha rahat ve mutlu hisseder. Iste Myers-Briggs yontemi bu baskin
ozellikleri 6n plana ¢ikarmayr amaclar.

Myers-Briggs dort 6zelligi kullanarak kisilik tiplerini on alt degisik bilesime ayirmuistir. Her tipin
ismi, bilesimini olusturan 6zelliklerin bir harfiyle olusturulur. Ornegin INFP’nin agilimi; Introvert-Ige
doniik, Intuition-Sezgi, Feeling-Hissetme ve Perceiving-Algilama’dir. Uluslararasi kabul edildikleri
icin burada biz de tipleri orijinal isimleriyle kullanacagiz.

Simdi 1956 yi1lindan beri bilinen bu yontemi kullanarak bazi temel kisilik tiplerini inceleyelim:



I- ice Doniikliik-1 ve Disa Déniikliik-E (Tavir ve eneriji)

Hangi yone donik oldugumuz, enerjimizi nereye yonlendirdigimize ve “akiimiizi” nasil
doldurdugumuza baglidir. Disa Déniikler (E) enerjilerini dis diinyaya ve insanlara yonlendirirken ice
Doniikler (I) enerjilerini kendi deneyimlerine ve diisiincelerine cevirirler. Diisiiniilenin aksine, disa
doniik olmak, popiilerlik veya cok sevilmek anlamina gelmez. Benzer sekilde, ice doniikliikk de
depresif ve ice kapamklikla 6zdes degildir.

Disa doniikler, insanlarla beraber olabilecekleri faaliyetleri tercih ederler. Bu tiir isler onlarin enerji
kaynaklaridir. Saatler boyunca insanlarla beraber olabilirler, bu onlar1 yormaz, tam tersine
heyecanlandirir ve dinlendirir. Yalmz kaldiklarinda kendilerini huzursuz ve sinirli hissederler.

Ice doniikler ise, enerjilerini kendi diinyalarina, deneyimlerine ve diisiincelerine yansitmayi secerler.
Onlar icin saatlerce yalmz calismak en uygunudur. Sanildiginin aksine, ice doniikliikle sanatcilik veya
yaraticilik arasinda bir iliski yoktur. ice déniikleri uzun siire sosyal ortamlarda kalmaya zorlarsamiz
biitiin enerjilerinin bosaldigim goriirsiiniiz. Onlar icin ideal gérev, tek baslarina ve sakin bir ortamda
calisabilecekleri islerdedir.

Anahtar kelimeler:

Disa Déniikliik (E- Extrovert) Ice Déniiklikk (I- Introvert)
Disariya cikalim Iceride kalalim

Sosyallik Mahremiyet

Konuskan Sessiz, hatta mesafeli

Cok arkadas Az arkadas

Genis cevre Arkadaslikta derinlik

Etkilesim Yogunlasma

Diisiinceden 6nce hareket Hareketten 6nce diisiince

II- Duyular-S ve Sezgi-N

(D1s diinyay: algilama bicimleri ve siirecleri)

Duyular ve sezgi, bilgi toplamamnin ve dis diinyay1 algilamamn iki farkli yontemidir.

Ilkinde, bes degisik duyumuzu kullanarak cevremizde olup bitenleri anlamaya calisiriz. Bes duyumuz
verileri ve ayrintilari toplar ve 6niimiize serer.

Sezgilerimiz ise olaylarin icine saklanmus egilimleri ve anlamlar1 daha giiclii algilar. Bes duyusunu
baskin olarak kullanan bir kisi simdiki zamana ve 6niindeki olaylara dikkatini verirken, sezgileri agir
basan birey gelecege ve olasiliklara odaklanir.

Duyu tarafh kisiler, dogal olarak, verileri ve ayrintilar1 daha rahat hatirlarlar. Onlar icin rakamlar,



data ve gercekler ¢ok dnemlidir. Onlerine gelen bilgiyi en ince ayrinusina kadar sorgularlar. Veri
hafizalar1 ¢ok giicliidiir. Genellikle gorsel yonleri cok giiclii oldugu i¢in, olaylar1 hafizalarinda resim
formatinda saklarlar. Baktiklar1 rakamlarin adeta fotograflarim cekerler.

Sezgileri agir basan bireyler ise “satir aralarim okuyabilmek” konusunda iyidirler. Olaylarin,
kisilerin ve soézlerin arkasinda yatan ve ilk bakista goriinmeyen egilimleri ve anlamlar1 fark
edebilirler.

Duyularim kullanan kisiler, agacin ayrintilarina odaklamrken, sezgileri giiclii olanlar biitiin bir ormam
gorebilirler. Sezgi kisilerini sikmanin en kolay yolu ayrintilar1 ve bilgileri 6nlerine yig1p biitiin giin
onlarla ugrasmalarim istemektir. Duyu kisilerini ise en cok egilimlerden konusup ayrintilari ve
rakamlar1 atlamak sinirlendirir...

Anahtar kelimeler:

Duyular (S- Sensing) Sezgi (N- Intuition)
Rakamlar Egilimler

Veriler, bilgiler, data Satir arasi, olasiliklar
Deneyim Yenilik

Simdiki zaman Gelecek zaman

Gercekgilik idealizm

Zevk Gelisme

Mevcut sartlardan Mevcut sartlari
yararlanmak degistirmek

Ustiinliik, giic Kendini gelistirmek

I1I- Diisiinme-T ve Hissetme-F (Karar verme bicimleri ve siirecleri)

Diisiinme ve hissetme, karar vermenin iki alternatif yontemidir. Dikkat! Diisiinme egilimindekileri
“akill1”, hissetme yonleri giiclii olanlar1 ise “duygusal” olarak etiketlemeyin. Aslinda biz verdigimiz
kararlarda her iki yontemi de kullaniriz. Ama dedigimiz gibi, baz1 insanlar bir 6zelligi daha baskin
olarak benimser.

Diistiniirken dikkatimizi objektif kriterlere ve neden-sonug iligkilerine yoneltiriz. Verdigimiz
kararlarin kabul gormesine ve mantik kurallariyla uyumlu olmasina 6zen gosteririz. Hissederken ise
verdigimiz kararlarin kendimizin ve digerlerinin ilke ve duygulariyla uyumlu olmasina Oncelik
veririz.

Daha baskin diisiinerek karar veren kisiler, kendilerini onlerindeki durumdan soyutlayarak belli
kriterleri g6z oniine alirlar. Onlar i¢in tutarlilik, tarafsizlik ve mantik daha ¢nemlidir.

Hissedenler ise kendilerini karar verecekleri durumla 6zdeslestirirler. Empati, dogruluk ve karardan
etkilenecek taraflarin memnuniyeti 6n plandadir.



Anahtar kelimeler:

Diisiinme (T- Thinking) Hissetme (F- Feeling)

Analiz Empati

Objektif Siibjektif

Mantikhi

Elestiren Takdir eden

Mesafeli yonetici Katilimci yonetici

Kurallara gore karar veren Degerlere gore karar veren
Uzun dénemde tutarh Kisa dénemde memnuniyet

IV- Karar Verme-J ve Algilama-P (Dis diinyayr anlama bicimleri)

“Bu isi dogru mu yapmamu istersiniz yoksa hemen simdi bitirmemi mi?”

Karar vermeye egilimli kisiler, yasadiklar1 cevrenin her zaman diizenli olmasim tercih ederler.
Onlara gore belirsizlik ve kararsizlik kabul edilemez durumlardir. Herkesin kisa ve uzun dénemlerde
planlarinin hazirlanmis olmasi1 gerekir. Gerekirse planlar degistirilebilir, ama her isin mutlaka
onceden kararlastirilmis bir programinin olmasi sarttir.

Buna karsi algilama taraflar1 agir basan kisiler, karar vermeden dénce miimkiin oldugunca genis capta
ve derinlikte bilgi toplamay1 isterler. Onlar icin adalet ve dogruluk, karar vermenin ¢abuklugundan
daha onemlidir. Gerekirse, bilgi toplamak ve konuyu enine boyuna tartabilmek adina, karari
geciktirmeyi veya kararsiz kalmay1 bile goze alirlar. Planlar iyidir, ama durumlar karsisinda esnek
kalabilme haklarimn kendilerinde sakli kalmasini tercih ederler.

Anahtar kelimeler:

Karar Verme ( J- Judging) Algilama ( P- Perceiving)
Hazir planlar Agik opsiyonlar

Karar vermek Kesfetmek

Yap1 ve sistem kurmak Esneklik

Organize hareket etmek Gozlemleyerek ilerlemek
Kontrol etmek Dogaclama gitmek

Keskin hatlar Biikiilebilir ¢izgiler



Isiniz kisiliginize uygun mu?

Tekrar hatirlatalim: Yukarida siraladigimiz ikili 6zelliklerin hicbiri digerinden daha avantajhi veya
olumlu olmak zorunda degil. Asil 6énemlisi, kisilik tipinizin isinizle olan uyumu. Diisiiniin, ice doniik
ve sezgisel 6zelligi agir basan bir kisi politika mesleginde basar1 ariyor veya disa doniik bir kisi
yazar olmak istiyor. Her iki 6rnekte de yanlis olan kisi veya is degil yapilan secimdir.

KIiSILIK TESTI

Simdi de sizin kisilik tipinizi belirleyecegimiz ¢ok basit bir test yapacagiz. Asagidaki ifadelerden sizi
daha iyi anlatanlari sec¢iniz. Unutmayin, her secenek sizi biraz yansitir, ama bir tanesi size daha
yakindir.

1- (A) Yiiksek sesle diisiinmeyi seversiniz. Grup aktivitelerini yalmz kalmaya tercih edersiniz.
Konusmak, sizin i¢in dinlemekten daha kolaydir. Genis arkadas ¢evreniz vardir.

(B) Sikilmadan tek basimza uzun saatler gecirebilirsiniz. Bu siire icinde yasadiklarimz diistiniir ve
kafamzi dinlersiniz. Mahremiyetinize diigkiin biri olarak bilinirsiniz. Bir toplulukta bagkalar1
konusurken, siz daha ¢ok dinlemeyi tercih edersiniz. Arkadaslarimz azdir, ama olanlarla ¢ok derin bir
iletisiminiz vardir.

2- (A) Bir karar vermeniz gerektiginde, 6niiniize konulan gerceklerden ve verilerden cok kavramlari
ve gelecekte ortaya ¢ikacak olasiliklar dikkate alirsiniz. Olaylar1 yorumlamayr ve satir aralarindaki
nilanslar1 yakalamay iyi bilirsiniz.

(B) Gelecekteki olasiliklardan cok oniiniize gelen verilere ve somut gerceklere 6nem verirsiniz.
Sezgilerinizden ¢ok, deneyiminize giivenirsiniz. Ozellikle rakamlari goérmeden hicbir karar
vermezsiniz.

3- (A) Bir anlagmazlik aninda objektif kalarak kendi goriisiiniizii kamtlamaya calisirsimz. Sizin i¢in
mantikli ve tutarli kararlar vermek, etrafin sempatisini kazanmaktan ve popiiler olmaktan daha
onemlidir.

(B) Bir anlagsmazlik aninda bagkalarimn duygularina ve endiselerine de odaklamrsimz. Mantik ve
tutarlilik kadar, alinacak kararin herkesi memnun etmesi de sarttir. Hatta bazen kendi rahatiniz
pahasina bile olsa ortamdaki uyumu bozmamaya calisirsimz.

4- (A) Is ve 6zel hayatimzn biiyiik bir kismumn organize edilmis ve planlanmis olmasim tercih
edersiniz. Olaylarin her zaman sizin kontroliiniizde kalmasim istersiniz. Bu nedenle de geleceginizi en
ince ayrintisina kadar diisiiniir ve planlarsimiz. Verilmesi gereken kararlar asla geciktirmezsiniz.

(B) Seceneklerinizi acik birakir ve degisen sartlara uyum gostererek ilerlemeyi tercih edersiniz.
Biitiin bilgileri toplamadan karar vermek sizi rahatsiz eder. Hatta bazen bu nedenle vermeniz gereken



onemli kararlar bile erteleyebilirsiniz.

Simdi yamt anahtarim kullanarak kisilik tipinizi belirleyin.

Bu boélimde kisilik tipinize uygun kariyerleri goreceksiniz. G6z ardi etmemek gerekir ki, her iste
degisik kisilik tipine sahip bir¢ok basarili insan vardir. Ancak, kisilik tipiyle is tammimn 6zdegslestigi
kariyerler calisana ¢ok daha fazla tatmin saglar.

Kisilik Tiplerine Uygun Meslekler - IDEALISTLER

INFJ- Damsman Meslek Danismani, Insan Kaynaklar1 Miidiirii, Yazar, Editor, Pazarlama Miidiiri,
Kiitiiphaneci, Psikolog, Sanatci, Sair, Miisteri Hizmetleri Miidiirii, Sosyal Bilimci, Romanci

INFP- lyilestirici Yazar, Fiziksel Terapist, Mesleki Terapist, Universite Ogretmeni, Multimedya
Sanatcisi, Grafik Tasarimci, Din Adami, Mimar, Damsman, Romanci/Sair/Sanat¢i, Arastirmaci
ENFJ- Ogretmen Halkla Iliskiler Miidiirii Ogretmen, Akademik Koordinator, Satis Miidiir,
Reklamci, Televizyon/Radyo Yapimcisi, Satis Egitimcisi, Politikaci, Gazeteci, Psikolog, Miisteri
Hizmetleri Miidirii

ENFP- Motivatdr Yonetim Damsmani, Halkla Iliskiler Miidiirii, Reklam Miidiirii, Oziirlii Ogretmeni,
Evlilik Danismam, Yayinci, Psikolog, Stratejik Planlamaci, Gazeteci, Pazarlama Damsmani, Kariyer
Damsmani, Senaryo Yazari, Antrenor, Bireysel Kog, Konferans Organizatorii

KORUYUCULAR

ISTJ- Miifettis Veri Tabam Yoneticisi, Makine Miihendisi, Eczaci, Saglik Hizmetleri Miidiirii, Biitce
Yoneticisi, Polis, idari isler Miidiirii, Sigortaci, Bankaci, Miiteahhit, Subay, Denetci, Yonetici

ISFJ- Koruyucu Hemsire, Doktor, Fiziksel Terapist, Diyetisyen, Ilkokul Ogretmeni, Dis Doktoru, I¢
Dekorat6r, Saglik Damsmani, Damsman, Personel Yoneticisi, Miisteri Hizmetleri



Anahtar:

Yamitlarimz Yamtlanmz

Eisilik Tipi 1 2 3 4 Kisilik Tipi 1 2 3 4
INFJ B A B A |INTJ B A A A
INFP B A B B |INTP B A A B
ENFIJ A A B A |ENIJ A A A A
ENFP A A B B |ENTP A A A B
ISTI B B A A |ISTP BE B A B
ISFJ] B B B A - ISFP B B B B
ESTI A B A A |ESTP A B A B
ESFJ] A B B A |ESFP A B B B

ESTJ- Sef Miihendis, Bilgisayar Teknisyeni, Ofis Yoneticisi, Polis, Tip Doktoru, Eczaci, Finansci,
Idari Isler Miidiirii, Bankaci, Lojistik Miidiirii, Arastirma Gelistirme Uzman, Uriin Miidiirii

ESFJ- Destekci Konusma Terapisti, Halkla Iliskiler Miidiirii, Aile Doktoru, Oziirlii Ogretmeni,
Hostes, Dis Teknisyeni, Ilkokul Ogretmeni, Antrendr/Kocg, Miisteri Hizmetleri Uzman, Yonetici

RASYONELLER

INTJ- Planlayic1 Sistem Analisti, Yonetim Damsmani, Biyomedikal Miihendis, Finansal Analist,
Bilgisayar Ogretmeni, Stratejik Damsman, Denetci, Cerrah, Bilim Insam, Kasif, Psikiyatr, Network
Miidiiri, Yatirim Danisman, Farmakolog

INTP- Mantukh Bilgisayar Programcisi, Bilgisayar Sistem Analisti, Bilgisayarci, Finansci,
Miihendis, Veri Tabam Miidiirti, Ekonomist, Cerrah, Matematikci, Norolog, Sirket Avukati, Eczaci,
Fotograf Sanatgisi

ENTJ- Lider Ust Diizey Yénetici, CEO, Y6netim Damsman, Avukat, Satis Miidiirii, Kisisel Yatrim
Danismani, Borsa Uzmani, Kimya Miihendisi, Kredi Miidiirii, Bankaci, Program Tasarimcisi, Hakim
ENTP- Girisimci Yonetim Damsmam, Pazar Arastirma Uzmam, Halkla iliskiler Miidiirii, Reklam
Miidiirii, Ortopedist, Sosyal Bilimci, Bilim Adami, Yatirimci, Kasif, Politikaci, Restoran Sahibi,
Edebiyatci, Fotograf Sanatgisi



SANATCILAR

ISTP- Teknisyen Elekirik Miithendisi, Bilgisayar Programcisi, Atlet, Ozel Dedektif, Niikleer Tip
Uzmani, Radyolog, Kameraman, Bilgisayar Tamircisi, Elektronik Teknisyeni, Polis, Satin Alma
Miidiirdi, Tamirci

ISFP- Sanatc1 I¢ Dekoratér, Fiziksel Terapist, Ilkokul Ogretmeni, Hemsire, Tip Teknisyeni,
Veteriner, Ahci, Ressam, Moda Tasarimcisi, Masaj Terapisti

ESTP- Satic1 Kisisel Yatirim Damgsmam, Satis Miihendisi, Yonetim Damsmam, Tahvil Saticisi,
Portféy Yoneticisi, Dedektif, Perakende Satici, Gayrimenkul Saticisi, Marangoz, Fitness Hocasi,
Girisimci-Yatirimci, Haber Muhabiri, Tur Rehberi

ESFP- Eglendirici ilkokul Ogretmeni, Hemsire, Halkla Iliskiler Miidiirii Miizisyen, Sarkici,
Aktor/Aktris, Veteriner, Hostes, Seyahat Acentesi Sahibi, Tur Rehberi, Cocuk Bakimu Uzmamn,
Gayrimenkul Uzmani, Perakende Saticisi, Film Yapimcisi, Cicek Tasarimcisi

Simdi sdyleyin bakalim, isiniz kisilik tipinizle ne kadar uyumlu?

5- Tamdiklariniza damsin.

Baska bir kaynak ise sizi yakindan tamyanlarin gortisleri ve degerlendirmeleri, yani geribildirimler.
Tamdiklarimz, 6zellikle de geribildirim vermeyi biliyorlarsa, ki cok nadir bulunurlar, aman ha
kagirmayin...

Onlara su sorular1 sorun:
goriyorsunuz?
Geribildirim alirken savunmaya gecmeyin ki, karsimizdakinin samimi fikirleri ortaya ¢ikabilsin. Bu

asamada sadece dinleyin ve sorular sorun. Bir goriismeniz ideal olarak iki saati asmamali. Kendinize
hedef belirleyin. Gelecek ay icinde bu profile uyan en az iki kisiyle goriisiin.

Karsimzdakinden goriislerini gercek hayat deneyimlerine baglamasim isteyin. Not almayr unutmayin.
Geribildirimleri ve en ¢ok tekrarlanan yorumlar1 asagiya yazin.

En sik duydugunuz yorumlarla yanitlayin:
1- Bagkalar1 sizi nasil tammliyor? Onlara gore zayif ve giiclii yonleriniz nelerdir?
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2- En ¢ok hangi yonleriniz basarinizi destekliyor ve hangileri basarimza engel oluyor?
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5- Diger yorumlar ve gortisler.
Simdi sizi Turkstar yarismasina gotiiriiyoruz. Antalya elemelerinde sesi ve miizik kulag gercekten ¢ok
kotii olan bir aday ile Ercan Saatgi arasinda soyle bir diyalog geciyor:

E. Saatci: Ozlemcim, maalesef olmadi. Ben senin yerinde olsam sarki sdylemezdim, dans da
etmezdim. Ortaya rezalet bir gortintii ¢ikiyor.

Ozlem (aglamakl1): Ama Ercan Bey, dinleyenler benim i¢in “Gelecegin Sibel Can’1” diyorlar.
E. Saat¢i: Kimmis onu diyenler?

Ozlem: Herkes...

E. Saatci: Kim mesela?

Ozlem: Babam...

Ailenizden geribildirim almayin demiyoruz. Alin, ama su atasoziinii de aklimizin bir kenarina yazn:
“Karga yavrusuna bakmis, ‘Benim ak pak evladim’ demis.”

6- I¢ sesinizi dinleyin.

Simdi kendinize diiriist olmanin tam zamam; asagidaki sorulari okuyun ve yamtlarim ictenlikle
vermeye calisin. Sonucta yanitlar: sizden baska kimse bilmeyecek: Bu, sizin geleceginiz ve hayatiniz.
Kendinize ne kadar diiriist davramrsanmz, vereceginiz kararlar da o derece yararl olacak.

Simdi check-up bulgularimuzi yorumlama zamani. Diiriistce durumunuzu ifade edin. Yukaridaki
sorulara verdiginiz yamtlara gore, yaptigimz is gercek kimliginizle uyumlu mu? Yoksa isinize ve
patronunuza, eve ekmek getirmek veya faturalar1 6demek icin mi katlamyorsunuz?

Check-up sonrasi dort farkli sonugla karsilasabilirsiniz.



e (Cok sevindirici. Dogru yerdesiniz. Calisanlar arasinda azinlik konumunda oldugunuzu bilin.
Basar1 ve mutluluk sizi bekliyor.

e Eger bulgular, mevcut isinizin size uymadigim gosteriyorsa, sizinle yaptigimz is arasinda ten
uyusmazlifr var demektir. Isinizi aslinda sevmiyorsunuz, ama sirketinizde de belli bir ydnetim
kademesine geldiniz. Korkarim gelecek wyillar en ¢ok sizi zorlayacak. Ciinkii sizin
yetenekleriniz sadece sirketinizde ise yariyor. Yoksa siz bugiine kadar baska bir sirketten teklif
almamis olmanizdan hi¢ siiphelenmediniz mi?

Hem kendinize hem de sirketinize bir iyilik yapip ait oldugunuz yere dogru hareket etmeye baslayin.
Ancak, hemen isinizi degistirmek gibi radikal bir karar almaniz sorunu daha da karmagsiklastirabilir.
Yakin gelecekte baz1 degisiklikleri planlamaniz sart.

e Umariz bu kitap kendinizi daha iyi tammanizda ve dogru yone dogru hareketinizi
planlamamzda ilk adim olur. Adimlar1 asla ertelemeyin. Zaman kaybetmeyin. Gergek sizi
ortaya ¢cikarmak icin gec kalmis sayilmazsimz...

e Simdi bu kitab1 yerine birakip Fantezi Kitaplar Béliimii’'ne gecin. Siz buraya ait degilsiniz!

Ne yapmahyiz?

Dogru yolda duruyor ve dogru yone bakiyor olsamz bile hareket etmiyorsaniz, arkadan gelen kamyon
sizi ezecektir. Yapilmas1 gerekenleri ertelemeyin. Bagarisiz kisilerin ¢cogunlugu, yapilmasi gerekeni
bilmedikleri igin degil, fikirlerini hayata gecirmeyi beceremedikleri i¢in o durumdalar.

Bazi basit adimlar1 atarak dogru yone dogru harekete baslayabiliriz. Ama bu faaliyetleri bir yasam
bicimi olarak kabul etmemiz ¢ok 6nemli.

Is Arama Refleksine Dikkat!

Peki, bu faaliyetleri bir yasam bicimi haline sokmak neden bu kadar 6nemli? Bakin, bir otomobil
motoru en verimsiz birinci vitesteyken calisir. En az yakit ise 90 km/saat hiz civarinda sabit ivme ile
harcamr. Bu metaforu dogru isi bulmaya uyarlarsak, “dur-kalk” yontemiyle yapilacak bir arayis bize
cok enerjiye mal olacaktir sonucuna variriz.

Eger yeni mezun degilseniz, bu kitab1 okuyana kadar en azindan bir veya iki kez isinizi degistirmek
istemissinizdir. Hatirhyor musunuz, hangi zamanlardi? Séylemeyin, biz tahmin etmeye calisalim: Bir
seferinde patronunuzla biraz atistimiz, bir digerinde yilbasinda aciklanan maas zamm veya satis
priminiz beklediginiz dolgunlukta gelmedi. Son sefer de beklediginiz o terfi olmayinca hemen kollar1
sivaylp is arama diigmesine bastimz.



Madem medyum gibi olanlar1 tahmin etmeye calisiyoruz, bari siz is aramaya bagladiktan sonra neler
oldugunu da styleyelim tam olsun. Alelacele ve ¢alakalem bir 6zgecmis yazdiniz. Sonra da sectiginiz
sirketlere ve kelle avcilarina e-postayla veya postayla gonderdiniz. Yakin arkadaslariniza “Aman
aramizda kalsin” uyarilarnyla is aradigimz haberini ulastirdimz. “Senin ¢evren genistir” gibi ovgi
dolu sozlerle onlar1 da “acil isinizde” gorevlendirdiniz.

Sonra ne mi oldu? Ozgecmis gonderdiklerinizin cogundan hi¢ yamt gelmedi, en ilgililer de sizi
dosyalarina aldiklarim belirterek nazikce tesekkiir ettiler. Haber gonderdiginiz arkadaslarimzi
aradigimzda ise: “Valla cok yogundum, tamdiklara 6zgecmisini ilettim ama kimse geri donmedi.
Simdi tekrar hatirlatirim” anafikirli, ezik yamtlar geldi.

Haftalar gecti, isleriniz yogunlasmaya basladi. Sizin siniriniz yumusadi. Patron is ¢ikisi size kebap
1smarladi, yamnda iki kadehle birlikte gonliiniizii aldi, siz de ig arama ¢abamz unuttunuz...

Bu 6rnek hikdyedeki duruma biz “Is Arama Refleksi” diyoruz. Tipk: elimizle atese dokununca veya
dizimizdeki o belirli yere cekicle vurunca viicudumuzun istemsiz tepkiler vermesi gibi...

Is arama refleksi, bizi mutsuz eden sirkete veya patrona kars1 intikam alma diirtiisii ile beslenir. Ama
bizi istedigimiz ve ait oldugumuz yere gotiirmez. Hatta tepkili oldugumuz anlarda verdigimiz duygusal
tepkiler sirketteki imajimzi olumsuz etkiler. Ne demisler: “Ofkeyle kalkan zararla oturur.”

Mutsuz olunca is aramaya baslamak, tipki ailesi ile iliskileri iyi olmayan bir genc kiz veya erkegin,
onlardan uzaklasmak icin karsisina ¢ikan ilk adayla evlenmesine benzer. Yaptigi secimin bu kisiye
mutluluk ve huzur getirme olasilig1 oldukca diisiiktiir, ciinkii tercihini panik icinde yapmustir.

Yabanci bir atas6zii bu durumu, “Kizgin tavadan atlayip atese diismek” olarak tarif ediyor. Bizim
“mahallede” ise boyle durumlarda “Denize diisen y1lana sarilir” deriz.

Is arama refleksi hemen harekete gecmemizi saglar, ama aym zamanda etkisini de kisa siirede yitirdigi
icin uzun dénemde bize faydali olamaz. Halbuki is aramanin en 6nemli kurali, “Dogru yerde ve dogru
zamanda” bulunmakur. Yani, dogru isi bulmamz icin bazen size uzun siireler gerekir. Isinizi cok
seviyor olsamz bile, pazarda size duyulacak talebi yaratmal1 ve siirekli iist seviyede tutmalisimz.

Iste bu yolda ilerlerken benimseyecegimiz temel faaliyetler:

Gelin simdi bu basliklarin ayrintilarim inceleyelim.



SiZ BIR MARKA MISINIZ?

Giinliik aligverislerde hangi iiriinii alacagimza nasil karar veriyorsunuz? Neden hep belli markalari
tercih ediyor ve oOzellikleri aym, fiyatlar1 daha hesapli olanlar1 market sepetinize layik
gormiiyorsunuz? Hic diistindiiniiz mii?

Bugiin dev sirketlerin borsadaki degerlerinin yarisindan fazlasi, sahip olduklar1 markalarin sagladig
gelirlerden olusuyor. Baz1 markalar, sirketlerin sabit varliklarinin toplamindan bile daha degerli.

Ama markalasma sadece sampuan, cocuk bezi veya deterjan gibi tiilketim mallariyla simrh degil.
Insanlar da markalasiyor. Ya da hep markalasmislardi, ama biz bunu daha yeni yeni fark ediyoruz.
Basarili film ve ses sanatcilari, avukatlar, yazarlar, siyasi liderler, hatta sihirbazlar bile birer
markadir.

“Okumanin Alfabesi” isimli kitabinda sair Ezra Pound’un dedigi gibi: “Bir kisinin asil referansi
kendi ismidir.” Cevrenize bakin, marka iilkeleri ve insanlar1 siz de goreceksiniz. Ornegin benim
favori marka iilkem, egzotik sevaplari ve malum giinahlariyla Tayland. Basarili buldugum marka
kisilik ise, sarki sozlerine ve kendisine dayanamama ragmen rap¢i Eminem. Sevimli veya degil,
markasim dogru pozisyonlandirmis ve iletisimini akilh yapiyor.

Bir arkadasimz, bilgisayar konusunda markadir; ne zaman sorun yasasaniz onu ararsimz. Bir digerinin
markalastig1 alan spor, 6biiriiniin ise seyahatler; o biitiin otelleri ve en giizel balik yapan meyhaneleri
bilir.

“Marka ile is aramamn ne ilgisi var kardesim?” mi diyorsunuz?

Yanit cok basit: Sirketlerin bir kisiyi ise alirken yaptiklari secimler, tiiketicilerin marka secimlerine
benzer. Hani is goriismelerinde bazen insan kaynaklar1 miidiirii sorar ya, “Neden bir baskasim degil
de sizi ise alalim?” diye. Iste bu soruya vereceginiz yamt, sizin hangi alanda ve ne &lciide
markalastigimzin yanitidir.

Markalarin iletisimi, reklamlari, cicili bicili ambalajlan kolay is de, bir marka olusturacak kadar
malzemenin bir araya getirilmesi asil zorluk. Markamzin rakiplerin verdigi her seyi aym kalitede
saglayip bir de iizerine farkl1 degerler katmasi lazim.

Gelin basit birka¢ soruyla markamz test edelim:

e Siz Coca-Cola, Nike, Mercedes, Polo gibi bir marka olsaydimiz temel 6zellikleriniz neler
olurdu?

e Hedef miisteri, yani sirket olarak kimleri secerdiniz? Hangi sirketlerle irtibata gecer ve iligkiyi
nasil siirdiirtirdiiniiz?

e [letisiminiz, pazarlama aktiviteleriniz ve reklamlarimz nasil olurdu?

e Sirketiniz, neden bir bagkasindan degil de sizin markamzdan hizmet satin alsin? Sizin
alternatiflerinizden farkli 6zellikleriniz var m?

e Sirketiniz neden sizin markaniza sadik kalsin?



Eger bu sorulara net yanitlar veremiyorsanmz veya yamtlarimz sonucunda giiclii taraflarimzin isinizde
gecer akce olmadig1 ortaya ¢ikmussa, Coca-Cola gibi markalarin iiriinlerinde uyguladiklari temel
ilkeleri kisisel marka taniminiza uygulamanin zamam gelmis demektir.

Nedir bu ilkeler?

Basaril1 marka kendini dogru konumlandirir.

Biraz 6nce yaptigimiz check-up’1 kullanarak, kendi markamzin giiclii yonlerini tespit edin. Zaman ve
emek yatirimini bu giiclii alanlar tizerinde yogunlastirin.

Marka bir sozdiir.

Uriin, iilke veya kisi, hi¢ fark etmez; markamn 6zii ne sdylediginizden cok ne oldufunuz ve ne
yaptiginizdir. Giiclii noktalarimz sectiginizi ve bunlar1 gelistirdiginizi varsayarsak, marka basarisi,
once bu o6zelliklerinizin cevrenize kanitlanmasina, sonra da gerceklesen her temasta bu soOzlerin
yerine getirilmesine bagli.

Marka, miisteri beklentilerinin 6tesine gecer ve farklilik yaratir.

Markamn miisteri goziindeki degeri, {iriiniin sagladig1 basit faydalarin matematik toplamindan fazladir.
Markalar, imajlar1 ve temsil ettikleri yasam bicimleriyle 1+1 toplamumn 3 hatta 4 oldugu paketlerdir.
Hatta miisteriler bu paketlerin icinde, kendilerinin bile farkinda olmadiklar1 faydalar bulurlar.

Basarili markalar, rakiplerinin sundugu iiriin 6zelliklerinin tiimiinii miisterilerine saglarken,
kendilerini belirgin olarak farklilastiran faydalar da yaratirlar.

Sizin kisisel markaniz da “miisterinize”, yani isverene beklediginden fazlasim vermelidir. Samlamn
aksine, bekledigini bulan isveren “memnun” degil “kayitsiz” olur. Aslinda sizden beklenen, sizden
beklenenlerin tizerine arti degerler sunmanizdir.

Marka, miisterileriyle baglantiy1 hep sicak tutar.

Basarili markalar genis sayida ve cesitlilikteki aktiviteleri uyumlu olarak yonetirler. Kisisel
markanizin gidisatim tesadiiflere birakmadan, onu c¢ok degisik aktiviteleri kullanarak akillica
yonetmeniz gerekir. Bu konuyu cevre olusturma boliimiinde daha ayrintili olarak inceleyecegiz.

Son olarak da; marka, uzmanlasmak demektir.

Deli Ormanli Mehmet Deniz isimli birinin, vesikalik ve boy fotografimn da yer aldig1 kartvizitinde
sunlar yaziyor: “Boya, badana, saten. Fayans, cini dosenir. Temel kazilir. Kalip cakilir. Demir
baglanir. Bodyguardlik yapilir. Elektrik tesisat1 désenir. Kaynak isleri yapilir. Baca oriiliir. Barbekii
yapilir. Her cesit hastaliklara, boyun agrilarina, bel agrilarina, bacak agrisina, burkulmalara tedavi
yapilir. Sifali bitkisel ot temin edilir. Siiper masaj yapilir. Otobiis, TIR kullamlir. Cit, tugla, siva,
kanal, tas duvar, cit cevirme. Bahcivanlik. Tesisatcilik. Otoparkcilik. Cati, kiremit, cam macun.
Plastik boru tesisati. Esya tasimir. Somine dosenir. Bay bayan sa¢ modasi. Kahve fali itina ile
bakilir.”

Bilmem anlatabildim mi?



SiZ ANCAK CEVRENIZ KADAR TANINIRSINIZ
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Daha once soz ettigimiz “Is Arama Refleksi”nin yararsiz olmasimn iki nedeni var. Birincisi, bu
psikolojinin yarati@ motivasyonun ¢ok kisa siirmesi. Ikincisi ise zgecmis yazarak ve bunlar1 insan
kaynaklar1 miidiirlerine postalayarak is aramamn, etkisi ¢ok sinirli bir yontem olmasi.
Diinya o0lceginde yapilan arastirmalara gore, is degistiren kisilerin %60’tan fazlasi, yeni
pozisyonlarim bir tamdik araciligiyla buluyorlar. %22’lik grup, sirketlere dogrudan basvuruyor.
Kalan %18 ise yeni islerine gazete ilanlar1 veya kelle avcilar1 araciligiyla kavusuyor.

Arastirma sonuclari stirpriz degil. Ciinkii, gazete ilanlar1 ve kelle avcilar1 araciligiyla is aramak, en
kolay yontem olmasina karsin, aym zamanda da rekabetin en fazla yasandig alan. Bir ilana ne kadar
cok bagvuru olursa, arasindan sizin 6zel yeteneklerinizin fark edilmesi o denli giiclesir.

Peki, %60’1l1k kesimin is bulmasina yardimci olan bu “tamdiklar” kimlerdir? Yakin aile cevresi mi?
Cok yakin dostlar mi? Sosyolog Mark Granovetter “Is Bulmak” (Getting a Job) isimli kitabinda; bize
en fazla yardimu olacak tamdiklarin, en yakimmzdakiler degil, daha az goriistiigiimiiz ve degisik
alanlarda calisan kisiler oldugunu saptamus. Gerekcesi de su: Yakin tamdiklarimuiz bizimle aym
cevreyi paylasirlar. Onlarin tamdiklarim aslinda siz de tamrsimz: Diinyalarimiz, ilgilerimiz ve is
alanlarimiz benzerdir, oysa is ararken farkli diinyalardan kisilerin katkisi ¢ok daha ©nemlidir.
Tamidiklarimiz ve onlarin olusturdugu cevremiz is ararken bize en fazla yardim olacak gruptur.
Diinya kiictiktiir.

1960°ta Psikolog Stanley Milgram, Amerika’mn Omaha sehrinde yasayan 200 kisiye bir paketle
birlikte bir mektup postaladi. Milgram, kisilerden bu paketi, zincir posta yontemiyle Boston’daki bir
borsaciya ulastirmalarim istiyordu. Paketi alanlar onu bir tamdiklarina iletip “emaneti” Boston’a
gondermeye calisacaklardi. Bir sonraki alici mutlaka bir tamdik olmali ve en sonunda, paket
Bostonlu borsaciya elden teslim edilmeliydi.

Paketler Omaha ile Boston arasindaki 2.000 kilometreyi asip borsaciya ulasmaya basladi. Milgram,
alicisina ulasirken izledikleri yolda, paketlerin ortalama bes veya alt1 el degistirdiklerini saptadi. Bu
deney daha sonra “6 Kademeli Ayrim Teorisi” (Theory of six degrees of separation) olarak
anilacakti. Yani, Amerika’da yasayan her birey baska bir bireye ortalama alti kisi araciligiyla
ulasabiliyordu.

Bugiin bilimselligi farkli cevrelerce sorgulamyor olmasina ragmen, Milgram’in deneyi cevre
olusturmayla (networking) ilgili teorilerin cikis noktasi olarak kabul ediliyor.

Eminim, “Ben pek kimse tammam” diyorsunuz. Simdi sizinle ¢ok basit bir ¢alisma yapacagiz: Bir
sayfamin sol siitununa A’dan Z’ye harfleri siralayin. Her siraya, isimleri o harfle baslayan
tanidiklarimz not edin. Sonra da is ararken hangileri ile irtibata gecip 6zge¢cmisinizi birakacagimzi
planlayin. Ayrica, tipki kredi karti1 ve sigorta saticilarimn yaptig1 gibi, siz de her tamdiktan en az iki



referans vermesini isteyin. Bu yolla tamstiginiz kisileri listenize ekleyerek devam edin.
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Baslangic cevrenizi kimler olusturur?

e Eski is arkadaslarimz ve igvereniniz.

e Benzer ilgi ve faaliyet alanindaki tamdiklar.

e Uyesi oldugunuz mezun dernekleri.

e Aile cevresi, komsular ve tamdiklar.

e Internette tamstgimz kisiler.

e Sosyal toplantilarda tamdiklarimz.

¢ Otobiiste, ucakta veya sinemada tanistigimz kisiler.

Hadi birakin su utangacligi, artik kimse oturdugu yerde is firsatlar1 yakalayamyor.

Simdi de, “Ben internette kimseyle tanismam, ucakta, otobiiste yammdakilere selam bile vermem” mi
diyorsunuz? O halde tanismaya baslamamn tam sirasi. Ama unutmayin, network’iin ilk kurali sizin de
karsimzdaki kisi icin bir seyler yapabilmenizdir. Dolayisiyla tamstgimz kisilere, “Benim icin ne
yapabilirsin?” sorusu yerine “Sizin i¢in ne yapabilirim?” anlayisiyla yaklasin.

Is arama asamasinda cevrenizi kullanabilirsiniz. Asagidaki asamalari takip edin.

1.

Hedef sirketlerinizi ve pozisyonlar1 belirleyin. Sirket ve pozisyonlarin degerlerinize,
yeteneklerinize ve hedeflerinize uygun olmasina dikkat edin.

(Cevrenize bu sirketlerde tamdiklar olup olmadigim sorun. Onlarin 6nerdikleri kisileri arayin ve
tanisin. Dogru kisilere ulasmaniz miimkiin; “6 Kademeli Ayrim” kuralina giivenin!

Sirketlerdeki baglantilarimzin etkili kisiler oldugundan emin olun. Bodylece zaman
kaybetmezsiniz.

Referanslarimzla baglantiya gecin ve tanismak icin randevu isteyin.

Randevunuza tupki bir is goriismesine gider gibi hazirlamin. Sirketle ilgili bilgileri edinin.
Gortiseceginiz kisiye yonelteceginiz sorulari belirleyin.

Aceleci olmayin. Hayalinizdeki isi ilk gériismenizde yakalamayr beklemeyin. Network calismasi
biitiin kariyeriniz siiresince yapmaniz gereken bir calisma olacak.

Utangac olmayin! Herkesin birbirine ihtiyaci var. Bu tiir goriismeler sizin igin oldugu kadar
gortistiigiiniiz kisiler icin de bir firsattir. Bu nedenle randevu istemekten cekinmeyin.

Gortismelerinizle ilgili notlar alin ve bunlar1 “Network giincenizde” tutun.






MUKEMMEL BIR OZGECMIS NASIL. HAZIRLANIR?
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“Ozgecmisinizi her zaman hazir tmn.” Kulaga cok basit geliyor degil mi? icinizden: “Bir
profesyonelin nasil olur da hem Tiirkce hem Ingilizce yazilmis, giincel bir 6zge¢misi bulunmaz?”
diyorsunuz. O halde c¢evrenize bir goz atin, birka¢ arkadasimzla konusun; ka¢ kisinin 6zgecmisinin
titizlikle hazirlandigim ve her zaman giincel oldugunu sorusturun.

Bu sayinin ne kadar az oldugunu hayretle 6greneceksiniz. Simdi de bu kisilerin, ¢ok acil bir durumda,
aday olduklarn pozisyon icin bir insan kaynaklar1 miidiirine kotii bir 6zgecmisi panikle
gonderdiklerini varsayin. Daha yarisa baslamadan diskalifiye olmak buna denir herhalde.

Yapilan arastirmalar, is degistirmeyi amaclayan kisilerin is goriismelerinden cok 6zgecmis
hazirlamaktan nefret ettiklerini saptamus. Basit kurallar1 6grendikten sonra bu “sevimsiz” gorevin ne
kadar kolaylasabilecegini size gosterecegiz.

Iste mitkemmel bir 6zgecmis hazirlamamn kurallar:

e Ozgecmisinizde olumsuz ifadeler kullanmayin.

o Kariyer hedefiniz kisa, net ve gercekci olsun. Hedefleriniz icinde basvuracagimz sirkete
yapmayl planladigimz katkilardan s6z edin.

e Ozgecmisinizi mutlaka bir 6n yaz: ile birlikte génderin. On yazida kisaca kendinizi tamtin,
pozisyona olan ilginizi 6zetleyin ve neden en uygun aday oldugunuzdan sz edin. Ozgecmiste
yer alan bilgileri tekrarlamayin. On yazimn amaci, basvurunuzu pozisyona ve sirkete
uyarlamaktir.

e Ozgecmisiniz iki sayfayr asmasin. Unutmayin, 6zgecmisinizi okuyacak kisinin bu ise ayiracag
siire ortalama 10-30 saniyeyi gecmeyecektir.

e Hatal1 bilgi vermeyin, goriismede mutlaka ortaya cikar. Verdiginiz bilgiler birbirleriyle
celismesin.

e Ozgecmisinizi basvurdugunuz pozisyona gore uyarlamalisimz. Bunu, 6zgecmisteki genel
cerceve degismeden yapabilirsiniz. s ilamnda pozisyonu tarif eden anahtar kelimeleri
ozellikle kullanmaya ¢alisin.



e Profesyonel deneyiminizdeki bilgiler ile kariyer hedefiniz uyumlu olmalidir.

e Profesyonel deneyiminizdeki pozisyonlarin ideal sayisi; son pozisyon icin en fazla 4, énceki
pozisyonlar icin ise en fazla 3 olmalidir. Son isiniz ilk sirada yer almalidir.

e Kariyerinizdeki basarilar1 somut 6érneklerle ve rakamlarla kanitlayin.

o Hedeflediginiz sirketlere ve pozisyonlara gore, Tiirkce disindaki dillerde de 06zgecmis
bulundurun.

e Yazim kurallarina ¢ok dikkat edin. Ozgecmisinizin kalitesi sizin is kalitenizin gostergesidir.

e Ozgecmisinizi A4 kdgida hazirlayin. 12-14 punto idealdir. Yaratic1 olacagim diye garip yazi
karakterleri kullanmayin. Cok siislii metinlerden ve kagitlardan kaginmn.

¢ Biitiin sayfay1 doldurmaya calismayin. Bol bilgi verecegim diye okuyanin igini karartmayin!
Ama sayfada gereksiz bosluklar da birakmayin.

e Kullandigimz dil yalin, ciimleleriniz anlasilabilir 6lciide kisa olsun. Klise ifadelerden ve
anlagilmas1 zor kisaltmalardan kagimin. Ozge¢misin kendine 6zgii bir dili vardir. Bu dili iyi
ogrenin ve kullanmaya calisin.

o Referans kisilerin bilgileri 6zgecmiste yer almamalidir. Teklif almadan referans vermeyin.
Yeni mezunlar tniversitedeki hocalardan referans istemelidirler.

e Ozgecmisinizi en az iki veya ii¢ ayda bir giincelleyin. Pozisyon degistirdiyseniz bu kadar bile
beklemeyin.

e Giincellenmis 06zgecmisinizi irtibat halinde oldugunuz kisi veya sirketlere diizenli olarak
gonderin.

Ogrenci veya Yeni Mezun Ozge¢cmis Ornegi:

Mehmet Tandogan

mehmetan@email.com

Tel: XYXYXYXYX

Miivezzi Sok. No: 4 Daire: 8 80600 Besiktas-Istanbul

PROFIL VE HEDEF

Bogazici Universitesi Matematik Boliimii’'nden mezun oldum. Ogrenimim siiresince bir sirketin
finans boliimiinde staj yaparak temel bilgileri ve becerileri edindim. Dikkatli ve disiplinli
calismamla yoneticilerimin takdirini ve ¢vgiisiinii kazandim. Amacim uluslararasi bir sirketin
finans veya muhasebe boliimiinde kariyerime baglamak.

EGITIM

Bogazici Universitesi, Istanbul, 1999-2003

Matematik Boliimii. Mezuniyet derecesi: “lIyi” (4 iizerinden 2.8).

Alinan dersler: Geometri, topoloji gibi zorunlu matematik derslerinin yam sira; bilgisayar
programlama, ekonomi, uluslararas1 muhasebe, is hukuku ve temel miihendislik dersleri.



Karsiyaka Atatiirk Lisesi, [zmir, 1992-1999
Burslu 6grenci. Mezuniyet derecesi: “Cok iyi” (100 iizerinden 85). Okul basketbol takimu ile il
birinciligi kazandim.

Alinan dersler ve bitirme notlari: Matematik (90), Kimya (79), Ingilizce (80), Fizik (70),
Cografya (90), Uluslararas1 muhasebe (90).

DENEYIM

ZIRVE AS - URL: http://www.zirve.com.tr. istanbul, Tiirkiye

Yonetici Asistani, Temmuz - Eyliil 2002

Zirve A.S. uluslararasi sirketlerin muhasebelerini tistlenen bir sirkettir. Yaz stajimdaki
gorevlerim:

Biiyiik sirketlerin denetimlerinde kidemli yoneticiye destek vermek.
Yoneticiye gelen telefonlara yamt vermek ve miisterilerden gelen talepleri takip etmek.

Denetleme raporlarini bilgisayarda yazmak ve yayimlamak.
Yonetici icin yeni bir dosyalama sistemi baglatim.

« Bilgisayar bilgim sayesinde ofiste ortaya ¢ikan basit sorunlar1 giderdim.

BILGI YONETIM SISTEMLERI
URL: http://www.bilgi.com.tr. Izmir, Tiirkiye

Idari Yardimci, Temmuz- Agustos 2001
Bilgi Yonetim Sistemleri bilgisayar yazilimlar1 hazirlayan bir girkettir.
Gorevlerim:

« Telefonlar: takip etmek ve elektronik postalara yanit vermek.
o Ofis temizligi ve bilgisayarlarin bakimi i¢in taseron sirketlerle olan irtibati saglamak.
« Temel yazilimlarda uzmanlara destek olmak.

YABANCI DIL VE BILGISAYAR YETERLILIGI

Ingilizce okuma ve konusma ileri diizeyde. MS Office programlarinin tiimiinii kullanabiliyorum.
Yazilim programlarinda temel bilgilerim var.

EK BILGILER
Ilgi alanlarim; bilgisayar, capraz bulmacalar ve spor.
Referanslar istendigi takdirde sunulacakur.

Deneyimi Olanlar I¢in Ozge¢mis Ornegi:

Sema Tokgbz



stkgoz@email.com

Tel: XYXYXYXYX

Hostes Hamim Sok. No: 45/30
80220 Tesvikiye-Istanbul

KARIYER HEDEFI

Marka ve pazarlama deneyimimle fark yaratabilecegim ve kendimi gelistirebilecegim
uluslararasi bir sirkette yoneticilik pozisyonu.

NITELIKLER

« Ayrintilara ve yapilan isin kalitesine verilen 6nem.
Yaratici. Siradanligr kabul etmeyen yaklagim.

Gticlii koordinasyon ve bireyleri bir araya getirebilme becerisi.

Sorunlar1 ¢6zmede analitik yaklasim.
Etkin iletisim becerileri. Ustiin yaz1 yetenegi. Topluluk karsisinda konusmada ustalik.

PROFESYONEL DENEYIM
XY AS - URL: http://www.xy.com.tr, Izmir, Tiirkiye
Uriin Miidiirii, Austos 1999 - Bugiine

« Uriin 6zelliklerinin belirlenmesi, iiriin gamimn olusturulmasi, fiyatlandirma ve pazarlama
iletisimi gibi iiriin ve marka konularinda sirket i¢i koordinasyonun saglanmasi. Tiirkiye
pazarina 2003 yilinda sunulan siiper paket’in lansman koordinatorii olarak calistm. Bu
tirtiniin yer aldig1 segment Tiirkiye pazarinin %30’ unu olusturmaktadir.

« Yeni siiper paket’in Tiirkiye pazarina sunulmasini organize ettim ve yonettim. Bu siirecte; 3
ajansi, 63 acenteyi ve sirketimde konuyla ilgili birimleri yonlendirdim. Bu biiyiik 6lcekli
proje 3 yil siirdii ve {iriin, hedeflenen tarihte pazara sunuldu.

« Uriin lansman biitgesi olan toplam 500 bin dolarin yonetilmesinde aktif rol oynadim. Yakin

zaman Once yapilan bir pazar arastirmasina gore, bu segmentteki pazar payimiz, siiper paket
ile birlikte, %50 oraninda yiikseldi.

Pazar Arastirma Uzmani, Mayis 1998 - Agustos 1999

« Yeni iiriin arastirmalari, focus gruplari, gizli miisteri ve miisteri arastirmalar1 gibi kalitatif
ve kantitatif pazar arastirmalarim yonettim.

o Sirketimde bir miisteri memnuniyeti programu hazirlayip baslattm. Bu kapsamda, soru
formlar1, haftalik ve aylik raporlar1 ve egitim kitapciklar1 gibi yazili malzemenin
yaratilmasim sagladim. Programla ilgili sirket icinde ve disinda egitimler verdim.

Miisteri Hizmetleri Uzmam, Eyliil 1997 - Mayis 1998

« Miisteri sikayetlerinin coziilmesini saglayan ekipte yer aldim. Miisteri veri tabamnin



olusturulmasinda aktif rol oynadim.

EGITIM VE KURSLAR

istanbul Universitesi, Iistanbul, 1992-1997

Ingilizce Isletme. Ekonomi ve Idari Bilimler Fakiiltesi.

Universite Giris Sinavi sonuclarina gore Tiirkce Matematik puaninda Tiirkiye 96’ 1ncisi.
Florya Bilge Kagan Lisesi, Istanbul, 1988-1992.

Burslu 6grenci.

Profesyonel Egitimler

Marka YOnetimi

Miisteri Hizmetleri

Sunus Teknikleri

YABANCI DIL VE BILGISAYAR YETERLILIGI

Ingilizce okuma ve konusma ileri diizeyde. Almanca ve Ispanyolca baslangic seviyesinde. MS
Office programlarinin tiimiinii kullanabiliyorum.

EK BILGILER

Ilgi alanlarim; resim, modern heykel, yazi ve sinema.

Dogum tarihi: Kasim 1974

Referanslar istendigi takdirde sunulacaktir.



KARSI TARAF NASIL HAZIRL.ANIYOR?

Unlii diistiniir ve asker Sun-Tzu der ki: “Kendini ve diismamn iyi tam.”

Biiyiik diistintir; kendini tamr diigmamm tammazsan soyle olur, kendini tammaz diismamm tamrsan
boyle olur, yok efendim kendini soyle... falan gibi daha da uzun siiren epey bir seyler sdylemis. Sun-
Tzu, bunlar1 diyecegim diye ugrasirken onun devresi subaylar teftislere daha iyi hazirlamp general
olmus, bizimki ise dmiir boyu béliik komutani olarak kalmus.

Ha bir de “Cok konusuyor bu herif” diye Sun-Tzu’yu Sirnak’a siirmiisler...

Yok yok, biiyiik general Sun-Tzu ve yazdig1 savas sanati kitabi giiniimiizde hala yonetim alamnda
bagvuru kitap¢igr olarak kullamhiyor.

Is goriismesinde karsimuizdaki diisman olmasa da; “karsimuzdaki kisi”nin kim oldugunu, o yirmi
dakikalik gériismeye nasil hazirlandigim, profesyonel bir firmanin ise alim sistemini, insan kaynaklar1

miidiirtiniin kullandig1 teknikleri, sorularini ve amaclarim bilmemiz gériisme sirasinda bize ¢ok biiyiik
bir avantaj saglar.

Bakin kendi kariyerlerimizi riske edip size iceriden (!) bilgi aktariyoruz. Simdi kendinizi, sihirbazlik
numaralarinin i¢yiiziiniin anlatildig: televizyon programlarindaymissiniz gibi hissedeceksiniz! Birgcok
yerde, “Hadi ya!” diyeceksiniz. (Bundan daha sert argo kullanmayn liitfen. RTUK’le basimiz belaya
girip kanalimiz kapansin istemeyiz.) Simdi dikkatinizi bize verin, bashyoruz. Sun-Tzu’nun
ogretilerinde sik sik
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tekrarlandig@ gibi: “Cenemi acacagima, kulaklarimi agsaydim, bugiin Sirnak’ta degildim arkadas!”

ISE YERLESTIRME YOLCULUGU

Bircok profesyonel firmamn eleman alimiyla ilgili siireci 9 asamadan olusur. Kimi firma bunu tek
asamada da yapabilir:

Yonetimce pozisyon i¢in is tammlari1 ve nitelikler belirlenir.
Ilan verilir.

IK Boliimii bagvurular eler.

IK Boliimii ilk tur goriismeleri yapar.

Ikinci tur goriismeler yapilir.

Adaylar denemeye alinir.

Yoneticiler karar verir.

IK Boliimii adayin ge¢misini kontrol eder.

Lo Nk W&

Adaya is teklifi yapilir.

1. ASAMA: Is Tanimlar: Belirlenir

Yonetimce pozisyon i¢in is tammlar1 ve nitelikler belirlenir; eleman alinacak pozisyon i¢in sirketin
IK (Insan Kaynaklar1) birimi, béliim yoneticileriyle birlikte is tammlarini, yani o pozisyondaki kisinin
yapacag isin tam olarak ne oldugunu yazili hile getirir. Buna bagli olarak IK, o pozisyon igin is
boyutlarim belirler. Is boyutlarim iki baslikta toplar.

Teknik Boyutlar, adayin 6zgecmisi iizerinde gorebileceginiz tiim nitelikleridir. Bitirdigi okul,
deneyimi, yetenekleri, yasi, kullandig bilgisayar programlari, dil bilgisi, aldig sertifika, egitimler ve
askerligi vs.

Genel Boyutlar isin psikolojik yanim olusturur. Calisanin sahip olmasi gereken kisilik 6zellikleri ve
yetkinlikleri olmak tizere ikiye ayrilir. Kisilik 6zellikleri kisinin tutumlarim ve davrams bicimlerini
gosterdigi temel davramslar icerirken; yetkinlikler, beynin loblarimn etkin kullammuyla ilgilidir.

Teknik Boyullar Grenel Boyutlar
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Genel Boyutlar

Kisilik Ozellikleri Yetkinlikler
Olumluluk Yaraticilik

Duygusallik Liderlik

Sorumluluk Analitik diisiinme
Duyarlilik Inisiyatif alma

Kalite kontrol becerisi Planlama
Yiiksek motivasyon Karar alabilme
Calisma ahlaki Sorgulayici yaklasim
Takima uyum Zorluklarla bas edebilme
Miisteri memnuniyeti odaklilik iletisim kurabilme
Verimlilik

Vizyon

Ust diizey bir yoneticide teknik boyut aramazsimz. Hangi program nasil kullandigi, makine ¢aligtirip
calistiramadig@ veya faks, powerpoint kullanmasi1 6nemli degildir. Bu seviyede daha 6ncelikli aranan
kriterler; analitik diistiinme, liderlik, yaraticilik, girisimcilik, kocluk gibi yetkinliklerdir.

Fabrikada ¢alisan iscide, sekreterde, giivenlik gorevlisinde ise teknik beceriler 6n plana ¢ikar.

Eleman secme goriismelerinde en kolay tespit edilecek olan teknik becerilerdir. Sirayla kisilik
ozellikleri ve yetkinliklere dogru bu tespit zorlasmaya baslar. Teknik boyutlar1 6zgecmisin lizerinde
gortirsiiniiz, yetkinliklerin nasil tespit edilecegi ise az sonra!

2. ASAMA: ilan Verilir

Insan kaynaklar1 boliimii gazete ilamm verir. Profesyonel firmalar pozisyonla ilgili teknik boyutlar:
verirken genel boyutlar: ilana yazmazlar. Oysa Tiirkiye’de bir¢ok firmamn genel boyutlar1 da ilana
ekledigini goriirsiiniiz. Boylece aday goriismeye: “Vay be hi¢ fark etmedim, meger ben lidermisim,
yaraticiymisim, bir de neymisim, neymisim, hah! pozitif diisiinceye de sahipmisim, o zaman siritican
oglum Hidir” seklinde hazirlanarak gelir.

Ilanda bes 6zellik belirtilmis. Bu bes dzellige bakin ve sirketin aradig teknik beceriyi bulun bakalim!
Peki, ben sdyleyeyim, bu bes zellige bakngimizda sirketin aradig teknik becerinin Ingilizce oldugunu
anladiysaniz “analitik diistinme” 6zelliginizi yakalamis oluyoruz. Eger “Oglum bunlarin besi de ya
yetkinlik ya da kisilik 6zelligi; koca yazar bunu gérememis, yuh kardesim” demigseniz teknik anlamda
sazan oldugunuz anlasiliyor.

3. ASAMA: iK Béliimii Basvurular: Eler



Bilkent Universitesi Kariyer Boéliimii Baskam Yildiz Hamm bana bir arasurmadan séz etmisti:
Basvurularin ilk asamasinda bir 0zgec¢misin incelenme siiresi, ortalama 10 ila 30 saniye
arasindaymusg!

Bu asamada firmalar, basvurulardaki bilgilerin aranan teknik o6zellikleri saglaylp saglamadigina
bakarlar.
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4. ve 5. ASAMALAR: IK ilk ve ikinci Tur Gériismeleri Yapar

Gortismeler, ikisi alternatif tiir olmak tlizere toplam beg ana tipte yapilir:
ANA GORUSMELER ALTERNATIF GORUSMELER
1. Ozge¢mise Dayal1 Goriismeler 4. Anlat Sat
2. Ornek Olay Goériismeleri 5. Baski Teknigi
3. Ge¢cmise Dayal1 Goriismeler

1. Ozgecmise Dayah Goriismeler

Karsilasacagimz en amatodr goriisme teknigidir. Karsimzda hazirliksiz bir yonetici ve onun elinde
sizin O0zgecmisiniz vardir. Goriisme; adamla kagit, kagitla siz ve sizinle adam arasinda gecer.
Yonetici 6zgecmise bakarak “Kandilli Kiz Lisesi’ni bitirmigsiniz 6yle mi?” der, siz “Evet” dersiniz.
O yine 6zgecmisinize bakarak “Hobileriniz de sunlarmis, dogru mu?” der, siz “Evet” dersiniz.

Bu tiir goriismelerde insan kaynaklari yoneticisinin elinde 6zge¢misiniz zaten vardir. Eger sadece
ozgecmise dayali yapiliyorsa, bu cok amatér bir gériismedir.

2. Ornek Olay Goriismeleri



Insan Kaynaklar1 Boliimii, goriismede aciga cikarmak istedigi ii¢c ana genel boyut iizerine yazili 6rnek
olaylar hazirlar. Ornek olaylarin tiim adaylara aym bilgilerle aktarilmasi énemlidir.

Ornegin, bir banka, zor durumlarla bas edebilme becerisini 6lcebilmek icin sdyle bir érnek olay
verebilir:

Bir miisteriniz kuyrukta bekleyenlerin 6niine gecti ve “Su ¢eki hemen 6deyin, acele isim var” dedi.
Siz nazikce siraya gecmesini sdylediniz, o ise acelesi oldugunu ve kendisinin énemli bir miisteri
oldugunu belirtti. Sube miidiirtiniiz subede degil ve miisteri sesini yiikseltmeye basladi, herkes size
bakiyor. Siz siraya gecmesini nazikce belirttiniz, yine de avazi ¢ikngl kadar bagiriyor: “Ben
milletvekiliyim, bunu 6deyeceksiniz. Sen benim kim oldugumu biliyor musun?” Boyle bir durumda ne
yapardiniz?

Neden bize bakiyorsunuz? Goériismede olan sizsiniz, 6nce siz bir cevaplayin bakalim, ne yapardimz?

Ornek olay goriismelerini giizellik yarismalarina benzetebiliriz. Giizele sorarlar: “Bir milyon
dolariniz olsa ne yaparsimz?” Yengen cevapliyor: “Afrika’daki yagmur ormanlarinin korunmasi icin
harcardim. Kizilay’a, Kizil Ha¢’a, Kiz1l Ordu’ya verirdim.” Kiza bakiyorsunuz, parayr alip kesin
barda, pavyonda veya pahali butiklerde yiyecek, ama yarismada habire yaziyor.

(Not: Kitabr okurken yagmur ormanlar1 Afrika’da degil, Giiney Amerika’da diyen o arkadas var ya,
bu iki oluyor. Demin de “Bunlarin besi de genel boyut” demisti. Ugiinciide yayinevinden arayip kitabi
geri isteyecekler ona gore!)

Iste gercek hayatta, “Sen benim kim oldugumu biliyor musun?” diyen adami, banka subesindeki ses
gecirmeyen kasa odasina cekip dovecek arkadaslarin hepsinin giiliimseyerek: “Kendisine cay
icirirdim. Sakinlegtirirdim. Onun miisterimiz olarak ne kadar degerli oldugunu anlamasim saglar,
bankamizin kurallarindan bahsederdim” gibi cevaplar verdigini goriirsiiniiz.

Peki, dogru cevap ne? Dogru cevap yok. Ben ne mi yapardim? Ayaga kalkip, “Burada kim oldugunu
bilmeyen biri var, yardimci olabilir misiniz?” derdim. Bir havaalaninda adamin biri, kuyruga girmesi
icin kendisini ikaz eden gorevli hamma “Fuck you” demis. Bunun iizerine kadin sakin bir sekilde
cevaplamis: “Bunun i¢in de kuyruga girmeniz gerekir beyefendi.”

Ornek olaylarin en sik duyduklarimizdan biri de asagida. Bu o kadar sik duyuldu ki, aruk érnek olay
olmaktan ¢ikn. 2003 yili basinda Hacettepe Universitesi Isletme Fakiiltesi beni bir konusma igin
davet etti. Orada “Bu 6rnek olayr duyan kac kisi var” diye sordugumda salonun dortte biri el kaldirdi!

Iste o ornek olay sorusu: “Iki kisilik spor arabamzla gidiyorsunuz, disarida feci bir yagmur var.
Birden durakta yash ve hasta bir kadin, bir doktor ve sevdiginiz kizi gérdiiniiz, ne yapardimz?” Evet,
diistiniin bakalim ne yapardiniz?

Bu 6rnek olayin cevabi, goriismeciye karar verebilme, analitik diisiinme ve yaraticilikla ilgili ipuclari
verebilir. Dogru cevap: Arabayr doktora verirdim, doktor yash kadim hastaneye gotiiriirken ben
durakta sevdigim kizla kalirdim.

Ornek olay goriismesi dogru hazirlamirsa, agiga cikartmak istedigi genel boyutla ilgili yararh olabilir.
Bill Gates’in is goriismelerinde adaylara sordugu bir soru var: “Régar kapaklar1 ni¢in yuvarlak?”
Diinyadaki tiim rogar kapaklar1 yuvarlakur, bunun temel iki basit nedeni vardir. Aday dogru cevabi
verirse, goriismeci analitik ve yaratici diisiinen bir yonetici adayiyla karsi karsiya oldugunu gortir.

Bu sorunun cevabini hi¢ vermiyorum. Dogru cevabi bulan olursa, “Evet, dogru” diyorum.
Istanbul’da liderlik egitimi verdigim bir sirketin iist diizey yoneticisi 6grencim aradi: “Hocam, sizin



yliziiniizden rezil oldum.”
“Ne oldu?”

“Istanbul Belediyesi’ni aradim, régarlardan sorumlu birini buldum. Kendimi tamtam. Sonra ‘Régar
kapaklari ni¢in yuvarlak?’ diye sordum.”

“Eee?”
“‘Manyak misin kardesim!” deyip telefonu yiiziime kapattilar...”

Bunun disinda, ipucu yakalamak icin, “Sirket arac1 verecegiz, hangi rengi tercih edersiniz?” diye
sorarlar, sOylediginiz rengin yorumlar1 vardir. Ya da “Cizgi film kahramammz kim?” diye sorarlar.
Diisiiniin bakalim, sizin kahramanimz kim? Aklimizdan su geciyor olabilir: “Kardesim ne yani, hangi
cizgi filmi sevdigim neyi gosterir ki?”

Diyelim ki miisteriyle bire bir diyalog kuracak bir pozisyon i¢in bu soruyu sordunuz, adam
“Tazmanya Canavar1” dedi. Bu arkadas muhtemelen biitiin giin miisteri dévecek bir ortam ariyor. Ya
da giivenlik gorevlisi alacaksimz, karsimizdaki dalyan gibi adam “Seker Kiz Candy” diyor. Bittiniz.
Arkadas hirsiz yakalasa cebine para koyar gonderir. Sadece bu sorularla karara varilamayacagi
kesin, ama ipuclar yakalanacag da dogru.

3. Gecmise Dayah Goriismeler

En profesyonel goriisme yontemidir. Agiga cikarilmak istenen genel boyutla ilgili adaydan ge¢cmis
yasantisindan Ornekler getirmesi istenir. “Zor durumlarda karar verebilme beceriniz oldugunu
sOylemistiniz, bir 6rnek verir misiniz?”

Gec¢mise dayal1 goriismelerin en biiyiik avantaji kisinin gecmis yasantisimn gelecegine 151k tutmasidir.

Ornek olaylardaki gibi hayali cevaplar degil gercek érnekler vardir. Yamtlarin dogruluklar sonradan
kontrol edilebilir. Ge¢mis yasanti agikca goriilebilir.

Bir goriismemde, adayin inisiyatif kullanabilmesi benimle ilgili en 6nemli kriterdi ve adayin
ozgecmisinde halk oyunlar1 oynadigi yaziliydi. Bununla ilgili birka¢ soru sorunca sunu anlatti:
“Universiteyi bitirdikten sonra bir dénem is bulamadim (diiriist- acik). Bir ilkokula gidip miidiiriin
kapisim caldim ve halk oyunlar: ekibi olup olmadigim sordum. ‘Hayir’ cevabim alinca, ‘Isterseniz
ben cocuklara halk oyunlar calistirabilirim’ dedim. Miidiir paralarimn olmadigim belirtti. Ucret
beklemedigimi anlatip ¢ocuklara kurs vermeye basladim. Bir ekip kurduk, bir siire sonra velilerden
para toplayip ¢ocuklara kiyafet aldik ve yarigmalara katildik.”

Bana verecegi hicbir yamt inisiyatif alma konusunda bundan daha ikna edici olamazdi.

Baska bir aday: “Alti yasindayken gece uyandim; anne ve babamun yataklarinda olmadiklarin
gordiim. Bu sirada evin dis kapisimn agik oldugunu fark ettim. Gidip kapiy1 kapadim, biitiin 1s1klar1
actim. Radyoyu actim, sonra yiiksek sesle sarki sOyledim. Bir siire sonra annem ve babam geldiler,
gece cok acil bir haber almuslar, apar topar hastaneye gitmisler, ben uyanmam diye diisiinmiisler.”
(Zor durumlarla bas edebilme.)

Alt1 yasinda bunu yapan bir ¢ocuk, 6niindeki is hayatiyla ilgili de ipuglar verir.



Universite mezunu iki gencten, “Yaz tatilinde babamlarin yazligindaydik, arkadaslara takildik” diyen
adayla, “Uc¢ yazdir Kusadasi’nda kuyumcuda calistyorum” diyen size farkli seyler anlatir,
Ogrencilerin iiye olduklari &grenci kuliipleri, iiniversitedeki faaliyetleri cok 6nemli gdstergeler
olabilir.

4. Anlat Sat

Bu bir transfer goriismesi teknigidir. Sirkete transfer etmek istediginiz kisiye pozisyonu anlatir ve onu
ikna ederek almaya calisirsinmz.

5. Baski Teknigi

Giivenlik giiclerinin sorgu tekniklerinden yola ¢ikilarak gelistirilmis bir yontemdir. Ozellikle siirekli
baski altinda is yapmasi beklenen pozisyonlar icin uygulamr. 80’li yillarda, Batili bankalarin sik
kullandiklar1 bir yontemdi. Daha sonra kullamlmamaya baglandi. Su anda sadece yiiksek baski
altindaki belirli pozisyonlar icin kullaniliyor.

Bu yontemde, ortada bir sandalye ve {i¢c-bes goriismeci vardir. Adayr baskl altnda tutmaya yonelik
sorular list Uste gelir. Sakincasi; ¢ok iyi bir aday tavirlardan rahatsiz olup, kurumdan olumsuz bir
yargiyla ayrilabilir.

Diinyada artik kullanilmayan bu yontemin bizde bankalar tarafindan hala kullanilmasimn nedeni,
literatiirii ve gelismeleri izlememekten 6te, bu isten keyif almaktir, emin olun.

ACADEMY International’da (izgéren Akademi’nin ilk kuruldugu yillardaki adi) Insan Kaynaklar
programinda egitim veriyorum, Ceren isimli bir 6grencim anlatti. Tirkiye’nin en biiyik ii¢ 6zel
bankasindan biri gériisme yapiyor, Ceren aday. Gériisme, baski yontemiyle siiriiyor. Insan kaynaklar:
yoneticileri olayr Ziverbey Koskii boyutuna getirmisler, iceri insan kaynaklarindan sorumlu genel
miidiir yardimcisi adam giriyor. (Biiyiik ihtimalle “Gece Yaris1 Ekspresi”yle gelmis.)

Ceren’e soOyle diyor:
“Sen simdi az is ¢ok para istersin, git istersen dansoz ol.”

Ceren pir1l piril bir aday ve kesinlikle ¢ok iyi bir bankaci olurdu. Gériismeden cekip gidiyor. Soruyu
soran davar ve ekibi kesin ¢ok giilmiislerdir. Sizce bu soruyu kadin bir yonetici sorabilir miydi?

Hayr!

Peki, bir goriismede erkek yoneticiler ile kadin yoneticilerin farkli sorular sormasimn mantig var mi?
Yok.

Sorunun iginde cinsel taciz var mi?

Sevgili bayan adaylar; Hakan’in ve benim bu kitapta idealini anlatmaya calisi@imiz ve size 151k
tutmaya calisti@imiz is goriismelerinde her tiirlii amatorliige, tacize hazir olun...



6. ASAMA: Adaylar Denemeye Ahnir

Bu, iki yontemle yapilir. Birincisinde aday o pozisyonda bir siire calistirilir ve performansi izlenir.
ikincisi ise simiilasyon calismalaridir. Bunlarin bircok érnegi var. Ornegin, ikinci tur goriismelerden
sonra kalan alti, bilemediniz yedi adayr bir araya getirir, 6l¢mek istediginiz yetkinliklere yonelik
simiilasyonlara alabilirsiniz. Bunlardan biri “Nuh’un Gemisi” adli bir calismadir. Adaylara para ve
cesitli hayvanlar verip bir hayvanat bahcesi kurdurursunuz, calisma sirasinda kimin liderlik ettigine,
birbirlerine yonelik tavirlarina, iletisime, yaraticiliga yonelik bircok eylem gb6zlemlersiniz.
Ingiltere’ye ilk gittigimde, Silverlink adl1 bir grupla yiiriitilen bir takim oyunu sonunda (iplerle bir
sanal nehirden gecmislerdi), Caroline Stanford isimli damsmanla birlikte sirket calisanlariyla ilgili
yorumlar yaptigimizda cok sasirmuglardi. Biz sasirmadik, ciinkii sirketteyken sergiledikleri tavirla,
oyun sirasindaki davramsglar: arasinda hi¢ fark yoktu.

Yine paintball ve benzeri oyunlar, takim calismasina uygunlugu 6l¢cmek icin kullamlabilir. Deneme
asamasinda genel boyutlarin 6l¢iilmesi hedeflenir. Eger pozisyon teknik becerilerin 6n planda oldugu
bir is ise, teknik yeterlikleri 6l¢meye yonelik calismalar da uygulanabilir.

7. ASAMA: Yoneticilerin Karar Birligi

Genelde ilk tur goriismeleri IK birimi yapar. Kalan adaylarla ikinci tur goriismeleri ise K birimi ve
pozisyonun yer aldigi birimin yoneticileri beraber yiiriitiirler. Ardindan simiilasyonlarin sonuclari
alimr ve ilgili yonetici grubu son bir karar verir.

8. ASAMA: iK Birimi Adaymn Gecmisini Kontrol Eder

Bu asamada, IK birimi, secilen adayin gecmis yasantisiyla ilgili anlati@ verilerin dogrulugunu ve
yasam tarzini kontrol eder. OYAK Genel Miidiirliigii'nde bir miidiir ve beraberinde bir ekip, secilen
adayin evini ziyaret ederek, hayat tarzinin kurum kiiltiiriine uygun olup olmadigim inceliyordu. Bu,
batida bircok sirketin uyguladig bir teknik. isi sansa birakmamamn da etkili bir yontemi.

Ciinkii anlatilanla gercek her zaman f{ist liste oturmayabilir. Benim bir akrabam var; kerata tiim
okullarda siiriindii, yedigi okunmus pirinclerle Giineydogu’da bir asiret diigiiniiniin {i¢ giinliik yemegi
yapilir. Bu cocuk tiniversitede zorla bir staja gitti, bir de fast-food magazasina girdi. Bir hafta sonra
da ayrildi. Sonra kendisini bir arkadasin kursuna aldik, bir sertifika edindi. Bir ara beni aradi: “Serif
Agabey, 6zgecmisimi géndereyim bir bakar misin?” dedi. Benim 6zgecmisle, onunkini yan yana koy,
kesin onu ise alirsin. Bu cocuk, fast-food’da bir hafta patates kizartti; 6zgecmisinde anlattifina
bakarsamz, kurumun Tirkiye ayaginda stratejik gelisim planlarim kizartrms havasim
koklayabiliyorsunuz.



Bu arastirma sirasinda referanslarin disina ¢ikmakta fayda var, ciinkii sahitler genelde bozacidir!

9. ASAMA: Is Teklif i

Bu boéliimii uzatmiyorum, adaya is teklifi yapilir. Aday da baliklama atlar, ciinkii iilke issizlikten
kirilmaktadir. Tiirk-Is, calisanlara hala enflasyon artt % 10 refah payr zammu pazarlif yapmakta ve
doktorasim bitirmis bir mithendis kamuda, yaminda ¢alisan isciden daha diisiik maas almaktadir.

Siraladigimiz dokuz asama, diinyada bircok sirketin kullandig1 bir standarttir. Tiirkiye’de ise bu tek
asamalidir. Yani, iktidardaki partinin torpiliyle tek asamada (!) ise girersiniz. Devlette, is tammu,
genel boyut, teknik boyut, drnek olay falan yoktur, iiciincii bir boyut vardir. Is ahlakinin olmadig,
politika, riisvet, sirilsiklam bir yagciligin oldugu {iciinci bir boyut; onu siz, ben géremeyiz ve
anlayamayiz. Onlar bir sekilde birbirini tamr, tek asamada islerini hallederler...



IS GORUSMELERINDE HEYECANINIZI NASIL
YENERSINIZ?

Hadi simdi hep birlikte itiraf edelim. is gériismelerinden hi¢ hoslanmayiz, hatta biraz da korkariz.
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Ahkam kesmeye baglamadan once size kendimden bir 6rnek vereyim: Belki de ilkokuldan korkmasi
gereken en son ¢ocuk bendim. Annem, bir yedek 6gretmendi. Hani asil 6gretmeniniz hastalanir veya
dogum iznine ayrilir da yerine gecici bir siire icin baska biri gelir ve 6grenciler onu pek takmaz ya,
iste onlardan. Anneme 6grencilerin bu hissiyatim ancak o emekli olduktan sonra séyledim. Boylece
nice 6grencinin hayatimi kurtarmigimdir. Bu yiizden ¢ok hayir duasi aldim; simdi onlar1 harciyorum!

Neredeyse ikinci simfi pas gececek kadar okuma yazmaylr da evde Ogrenmistim. Teoride, okula
gitmeye can atmaliydim; arkadaslarim daha abc’yi yeni Ogrenirken, bendeniz durup, onlarin bana
yetismesini bekleyecektim. Oysa evde yaptigim bu pembe hesaplar, okula pek uymadi. Okulun ilk
giinii, her yeni 6grenci gibi, ben de annem tarafindan siiriiklenerek kapidan iceri girdim.

Korkumun nedeni basitti: O giine kadar ben sadece ailenin kiiciikk cocugu roliinii biliyordum. Alisik
oldugum bu oyunda; ben, annem, babam ve ablam vardik. Simdi ise beni roliimii bilmedigim karmasik
bir sahneye atiyorlardi. Ne tiyatroyu tamyordum, ne de diger sanatcilart...

Is goriismeleri, her giin antrenmamm yapugimz bir faaliyet degildir, bu yiizden kendimizi baski
alunda hissederiz. Goritismecilerin de bize kargi avantajlar1 oldugunu diisiiniir, biraz daha
heyecanlamiriz. Baba, es, uzman veya miidiir rollerimizi iyi biliriz. Is goriismelerinde ise bizden, ¢ok
iyi bilmedigimiz bir rolii ist diizeyde canlandirmamiz beklenir. Yogun hissettigimiz bu rol
belirsizligi, korkumuzun asil nedenidir.

1992°nin Aralik ayinda, yirmi bes binden fazla Amerikan deniz piyadesi, i¢ savasin ve otorite
boslugunun her giin yiizlerce insamn 6liimiine neden oldugu Somali’ye gonderilmisti. Amac, diizeni
saglamakti. Ama operasyonlarda piyadeler biiyiik kayiplar verdi. Birlikler, iilkelerine basarisizlikla
geri dondiiler.

Normal savas sartlar1 icin egitilmis deniz piyadeleri Somali’de bambagka bir ortamla



karsilagmuslardi. Kimin sivil, kimin asker oldugunu anlayamadiklar ic¢in, bazen sivillere ates etmek
zorunda kaldilar, bazen de sivil sandiklar1 askerler onlar1 vurdu.

Bu goreve katilan deniz piyadeleriyle yapilan giincel bir arastirma sonuclarina gére, piyadeleri en
cok baski altinda tutan neden, savasin yarattig1 6liim korkusu degil, egitimini gordiikleri asker roliinii
oynayamamalar1 olmus.

ok benzer bir durum, savas sonrasi Irak icin de gecerli.

Iste is goriismelerinde kendimizi rahat hissetmemizi saglayacak c¢oziim burada: Roliimiize iyi
hazirlanmamiz. Hazirlik yapmadan goriismeye gidersek, repertuarimizdaki baska rolleri oynamaya
baslariz. Bu da cogu zaman hatalar yapmamiz demektir.

Bu rolii tasarlamak ve ince ayarlarla miikkemmellestirmek zaman alacaktir. ilk goriismenizde harikalar
yaratmayl beklemeyin. Ama diizenli calismayla basar ¢ok kolay gelecektir.

Tirkiye’de is goriismeleri son on bes yil icinde carpici bir degisim yasadi. Belki de bu siireci, ti¢
doneme ayirmak gerekir. Birinci evrede tiim sirketler sadece diplomada veya 0Ozgecmiste
goriinenlerle yetindi ve is goriismelerini boliim miidiirleri yapti. Referanslarimz en Onemli
profesyonel varligimizdi. “Referanslar” derken, yanlis anlasilmasin; selamim getirdiginiz kalantor
tamdigimz1 kastediyoruz. Bu evrede sirketler cok sayida hatali kararlar verdiler. Ciinkii is
goriismelerini yapan kisilerin bu gérev icin yeterli egitimleri ve deneyimleri yoktu. Hatta bircogu
kisilik yapisi acisindan is goriismesini yapacak niteliklere sahip degildi. Béliimlerine bir calisan
almak isteyen miidiirler, adaylarin zekasim 6lcmek icin garip bilmeceler sordular, goriismeyi kesip

telefonlara uzun uzun yanit verdiler, “Bir dakika patron cagirmis, hemen geliyorum” diyerek ortadan
kayboldular.

Ikinci donemde devreye yeni kurulan insan kaynaklar1 boliimleri ve kelle avcisi sirketler girmeye
basladi. Goriismelerin, usul yoniinden biraz daha profesyonelce ele alinmasina karsin bu dénemde de
en biiylik eksiklik, adaylarin yaptuklarina degil, sOylediklerine gore degerlendirilmeleriydi. Yani;
“Sizce yaraticiligin tamm nedir?” gibi sorularla adayin soyut kavramlar1 nasil ifade edebildigine
bakiliyordu. Bu, adayin gercek hayattaki durumlarda ne olgiide basarili olabilecegini saptamak icin
etkisi simirh bir yontemdi.

Bugiin, bilincli firmalar dikkatlerini, adayin yetenekleri, basarilar1 ve belirli durumlarda nasil
davrandiklar iizerinde yogunlastiriyorlar.

Soru Tiirleri

Is goriismesinde isveren, adayla ilgili su 6zellikleri anlamaya calisir:

¢ Adayin 6zelliklerinin pozisyona uygun olup olmadigi
e Sozel ve yazili iletisim becerileri
e Kendine giiven ve insan iliskilerindeki basar1



Problem ¢6zme yetenekleri
Yaraticilik
Kariyerindeki basarilar

Kisa ve uzun donemde hedefleri

Ilkeleri ve degerleri

Bu konular degisik tip sorular kullanilarak degerlendirilir. Gériismelerde en sik goriilen soru tipleri
dort ana grupta toplanabilir.

1- Yapilandinlmus Goriisme Sorulan: Genellikle deneyimli ve iyi hazirlanmis goriismecilerin
basvurdugu bir tiirdiir. Isverenin, énem verdigi tim konular1 arastiran spesifik sorular hazirlanr.
Ornegin, pozisyon icin dort degisik tip beceri gerekiyorsa; her bir beceriyi 6lcen sorular arka arkaya
sorulur.

2- Durum Performans Sorulan: Goriismeci, pozisyonda sik karsilasabileceginiz durumlari yaratan
bir senaryo verir ve nasil davrandigimzi degerlendirir. Genellikle senaryo icinde verilen bilgi
yetersiz ve belirsizdir. Bu nedenle adaylarin zorlandig soru tiirlerinin basinda gelir.

3- Baski Sorular: Isminden de tahmin etmissinizdir. Goriismeci, aday1 bask altnda olacag bir
duruma sokup tepkilerini izlemeyi amaclar.
“Bugiinkii isinizde uzun siire calismigsimz. Neden bu kadar siire i¢inde bir terfi alamadimz?”
“Bakin size karsi diiriist olmak istiyorum; bu pozisyon i¢in master veya doktora yapmus birisini
almayi tercih ederiz.”
“Neden sizi ise alalim? Bu denli genis ve karmasik beceriler gerektiren bir pozisyonda basarili
olabileceginizden emin misiniz?”
“Evet, ama bu pozisyon icin sart olan X niteligi sizde yok. Bu sorun olacaktir.”

4- Testler: Beceri, kisilik 6zellikleri ve bunlarin bilesimini 6lcmeye yarayan testlerdir.



1.

IS GORUSMELERINDE 10 ALTIN KURAL

Is goriismesini cok ama cok ciddiye aln. Goériismenin ortasinda, herhangi bir nedenden
dolayl, s6z konusu pozisyondan vazgecseniz bile dikkatinizi ve ciddiyetinizi yitirmeden
toplantiya devam edin. Goriismeyi yaptigimz insan kaynaklar1 miidiirii veya tist diizey yonetici,
ileride baska bir sirkete transfer olabilir. Bu da sizin icin yeni firsatlar demektir. Unutmayin;
kiiciik bir diinyada yasiyoruz!

Ev édevinizi ¢ok iyi yapm. s goriismelerinin en énemli parcasi arastirma ve hazirhikar.
Gelebilecek sorular1 belirleyin, bunlar1 yazin ve yamtlarim prova edin. Bir arkadasimzdan
gorlismeci gibi sorular sormasin isteyebilirsiniz. Bol prova yapin, ama “sablon” yamtlar
ezberlemeyin. Bu kitapta sunulan yamtlar1 ve temel gerekceleri inceleyin ve bunlar1 kendi
deneyiminize uyarlayip 6zgiin yamtlarinizi gelistirin.

Ne kadar iyi hazirlanirsaniz hazirlamn, dikkatinizi gériismecinin sorusuna verin. En sik yapilan hata,
soruda istenen bilgiyi degil, sizin hazirladigimz yamti vermektir.

1.

Goriismeye zamanmnda gidin. Zamamnda; 10 dakika, Istanbul’da ise 1 saat erken demektir.
Gortismenin yapilacagl yere aracimzla gidiyorsamz, nereye park edeceginizi onceden tespit
edin. Ozellikle Istanbul gibi bir sehirde, goriismenin yapilacag saatte gideceginiz yere dogru
trafik yogunlugunun ne olacagim tahmin edin. Son dakikada yetistiginiz bir goriisme, imajimzi
zedeleyecek ve dikkatinizin dagilmasina neden olacaktir.

Giyiminize dikkat edin. Ne cok spor olun ne de asir1 sik. Gorlismeye gittiginiz isyeri, 6rnegin
cuma giinleri spor giyime izin verse bile, siz resmi giyimi tercih edin.

Beden dilinize 6zen gosterin. Belli anlarda giiliimsemeyi unutmayin. Beden dilini profesyonel
diizeyde 6grenin. Beden diline bu kitapta ayr1 bir boliim ayirdik. Ama yeterli bulmayanlara
Serif’in “Dikkat Viicudunuz Konusuyor: Tirkiye’de Beden Dili, is Yasami ve Renkler” isimli
kitabim Oneririm.

etmeyin. “Ama” kelimesini de az kullanmaya calisin. Kendinizi, goriismeciyle kars1 karsiya
kalacaginiz durumlara sokmayin. Gorlisme bitince, goriismecinin elini sikin ve ona ismiyle
hitap ederek tesekkiir edin. Goriismede hava “limoni” bile olsa bu tutum asla degismemeli.

Diirtstliikten 6diin vermeyin. Unutmayin; yalancimn mumu yatsiya kadar yanar! Yalan
soylemek yerine, gercekleri kendi lehinize kullanmay1 6grenin. Diirtistliik cok 6nemlidir, ama
dogrucu Davutlar1 da dokuz kdoyden kovarlar! Yanitinizda bir bilgiyi dogrudan vermek sizi zor
durumda birakacaksa, o bilginin verilmemesi veya baska kelimelerle ifade edilmesi gerekir.
Yapacaginiz hazirliklar, goriismede size sorun yaratacak alanlarin saptanmasi ve bunlara
karsin verilecek bilgilerin belirlenmesi acisindan cok énemlidir.

Yamtlarimzi zamanlaym. Yamtlarimz 30 saniye ile 2 dakika arasinda olmalidir. Uzun
yanitlar gortismecinin dikkatini ve sizin dikkatinizi dagitir.

Cok rahat davranmaym, ama ¢ok da ¢ekingen olmaym. Oncelikle kendiniz olmaya calisin.
Yapmacik tavirlar hemen fark edilir, unutmayin.



8. Goriisme sonrasi da oncesi kadar onemlidir. Sorulan sorular1 ve yantlarimizi not alin; ileride
yeni bir goriismede benzer sorular gelebilir. Veya siz yanitlarimzi begenmeyip diizeltmek
isteyebilirsiniz. Aym zamanda o sirketle ikinci bir goriismeye gitmeden Once bilgilerin
tizerinden gecer, her goriismede verdiginiz bilgilerin ve yamtlarin tutarlhi olmasim saglarsimz.
Son yillarda Tirkiye’de de yapilmaya baslandigi gibi, goriismeciye kisa bir tesekkiir mesaji
gondermek yerinde olur.



EV ODEVIi

Bir is goriismesindeki heyecammz yenmeniz ve basarili olabilmeniz %70 yapacagimz hazirliga
baghdir. Gerisi, biraz dogaclamaya, biraz da sezgilerinize kaliyor. Bu bdéliimiin amaci, sizi is
goriismelerine hazirlamaktir.

1. Goriisme Provalan

Eminiz bircogunuz kitaptaki sorulara gbz atinca yamitlar1 kolayca vereceginizi diisiindiiniiz. Bu
yaklasimdaki sorun surada: Zihnimiz yanitlar1 bilir, ama is goriismelerinde bizden bildiklerimizi
seslendirmemiz beklenir. Bu nedenle, bir soruyu kafamizda yamtlamamiz yeterli degil. Yamtlarimizi
“seslendirme provalar1” kullanarak calismaliyiz.

Topluluk karsisinda konusacagim ilk bayi toplantisim hatirhiyorum: Kagit iizerinde her sey gayet
diizgiin ve akiciydi. Kelimeleri dikkatlice se¢cmistim. Serde yazarlik var ya, en gilizel metin
benimkiydi. Bu kadar hazirligin gani gani yeterli olacagim diisiinerek konusmay1 cantama koyup
toplantiya gittim. Konusma sirasinda fark ettim ki, kagit {izerinde iyi goriinen bir konusma,
seslendirilmesi gerektiginde sorunlar yaratiyor. Gegisler, espriler, drnekler ve ciimleler konusmada
bambaska bir yaziy1 okuyormusum gibi geldi kulagima. Bu da dikkatimi dagitarak performansim
etkiledi. Ondan sonra her konusmamu bol bol prova etmeye basladim.

Is goriismelerindeki yamitlar mutlaka prova edilmelidir. Yorumlarina giivendiginiz bir kisiye
kendisiyle antrenman yapmak istediginizi sdyleyin. Bu yontemle, gercek bir is gbriismesi sirasinda
olabilecekleri de canlandirmig olursunuz. Bir antrenman ile yetinmeyin, ilk seansta 6grendiklerinizi
degerlendirip, ikincisinde kendinizi gelistirmeyi hedefleyin.

2. Ayrintih Sirket Bilgisi

En kolay yontem, sirketin web sitesine girip temel bilgileri edinmektir. Bazilar1 ise bununla da
yetinmeyip rakiplerin sitelerine girip daha ayrintih bilgi toplarlar.

Acikcasi her iki yontem de gerekli, ama rekabeti geride birakmamiz icin yeterli degil. Ciinkii bu
yontemi internet erisimi olan herkes kullanabilir. Sizin farkimz ne olacak?

Yanit basit: Goriisme yapacagimz sirkette calisan bir kisiden edineceginiz bilgiler. “Sen de ¢ok zor
seyler istiyorsun; nereden bulalim bu kisiyi?” dediginizi duyabiliyorum. Korktugunuz kadar zor degil;
oncelikle, cevrenizi, yani tamdiklarimz diistiniin. O sirkette calisan biri yoksa, tamdiklarimzin
tanidiklarim arastirin. O da mu olmadi, mezun oldugunuz tiniversite ya da lisenin mezunlar dernegini
biraz didikleyin. Mutlaka orada biri vardir. Ama bu kisiyi bulunca hemen aklimza alaturka “torpil”
fantezileri gelmesin. Bu kisiler en fazla referans olabilirler, yoksa is goriismelerini sizin adiniza



yapamazlar.

Dogru kisiye ulastiktan sonra bir tanisma goriismesi ayarlayin. Ama, resmi bir goriisme degil diye hig
hazirlik yapmadan gitmek de olmaz. Temel bilgileri edinin. Sonucta tamdigimzi da etkilemeniz
gerekiyor.

Tamdigimza asagidaki sorulari sorabilirsiniz:

e Sirketin giindemindeki 6nemli projeler.

o Sirket kiiltiirii ve digerlerine kiyasla farkli yonler.

e Karhlik, sirket 6éncelikleri, calisanlarin egitim seviyeleri.
e Ise alimlarda izlenen agamalar.

Yukaridaki listeyi zenginlestirmek icin bu kitaptaki “Goriismede Sizin Sorabileceginiz Sorular”
boliimiine goz atabilirsiniz.

3. Misyon ve Vizyon Ifadesi Genel Miidiiriin Yilhk Konusmasi

Rakipleriniz, sirketin web sitesinde dolasmaya devam ededursun, siz farkli bir yontem uygulayin.
Sirketi ziyaret edip bir kurum dergisi alin veya internette sirketle ilgili gazete haberlerini arastirin.
Varsa, makaleler bulun. Bu yontemle, sirket jargonuna asina olmaya bagslarsimz.

Eger izin veriliyorsa sirkette dolasin, ama dedektif havalarina girip resim ¢ekmeye filan kalkmayin.
Yoksa kendinizi sirketin bordrosunda degil en yakin karakolda bulursunuz. Gorevli komisere durumu
anlatmak zor olabilir.

Emin olun, bir sirketle goriismeye hazirlanan adaylarin cok kiiciik bir yiizdesi, temel bilgilerin Gtesine
gecerler. Bu sizin icin iyi haber. Goriisme sonunda bin bir cabayla edindiginiz bilgileri kimse
sormadi mu? Hi¢ onemli degil; sizin soru sorma siraniz geldiginde arastirma yaptigimz gosteren
sorular sorabilirsiniz. Ornegin: “Genel miidiiriiniz daha 6nce hizmet sektdriindeydi, sirkete bu
sektorden hangi fikirleri, uygulamalar getirdi?”

Bu ise yaramadi mu? Bir de sunu deneyin: “Gecen sene cok zarar etmistiniz, bu y1l zarar1 énlemek
icin vergi kacirmayr veya muhasebe yolsuzlugu yapmayi diisiiniiyor musunuz?” Sizi hayirlisiyla ise
alirlar.

Serif’in uzmanlik alanina yaklasiyoruz. Birazdan yazi tarzinin bir kere daha degistigini géreceksiniz.
Ben de kiiltiir soku yasatmamak icin bu 6rnegi vererek sizi alistirmak istedim!



ETKIN BEDEN DILI ICIN 20 iPUCU

1. Giiliimseyin. Uygun bir giiliimseme hem karsimzdakini rahatlatir hem de sizi. Buradaki “uygun”
kelimesinin altim baz1 arkadaslar icin 6zellikle ¢iziyorum: Olayr Kemal Sunal boyutuna getirmeyin!
Bir de Biilent Arin¢ giiliimsemesi var ya, hani giiliimsiiyor ama hinlik de var isin icinde, “Kesin sen
bana suikast yaparsin” giiliimsemesi, “Herkesi iceri attirabilirim” siritmasi... Yapmayin kardesim,
icten giiliimseyin.

1991 yili. Ordudan ayrildim, aklimda Avustralya’ya gitmek var. Oncesinde ise biraz para biriktirmem
lazam. Ankara’da arkadasim Umit’in evinde kaliyorum. TOMER’den Beycan aradi: “Serif, okutman
alinacak, yarin goriismeler var” dedi. Ben de tatil i¢in geldim, hi¢ hazirligim yok. Ertesi giin goriisme
icin TOMER’e gittim; herkeste takim elbiseler, 1aciler. Benim iizerimde beyaz bir T-shirt, kot
pantolon ve spor ayakkabilar. Elli civarinda bagvuru var, bes kisi alacaklar.

Iceri kuirmuzi giren mor cikiyor. Bes bayan yonetici goriismeleri yiiriitiiyor.

Neler sorduklarim 6grendik, ilk soru hep aym: “Are you nervous?” “Gergin misin?” diye soruyorlar.
Sonra da Ingilizce bilgisiyle ilgili bircok teknik soru.

Yalmz, iceri sakin giren gergin cikiyor. Sira bana geldi. Ben Turist Omer gibi girdim iceri; goriisme
bitince de tatil icin yola ¢ikiyorum.

Igeri girdim, gergin bir atmosfer; ¢iinkii gériismeyi yapan bes hamm Ingilizce konusunda iyiler, ama is
goriismesi nasil yapilir, teknikleri nelerdir bilmiyorlar. Ben her ikisini de biliyorum. Bana direkt
sordular: “Gergin misin?”

“Evet, cok gerginim, tahmin edemeyeceginiz kadar heyecanliyim” dedim. Sasirdilar, ¢iinkii diger
adaylar “Cok sakinim”, “Masallah buz gibiyim”, “Pamuk gibi rahatim” tiiriinden cevaplar vermisler.

“Ni¢in?” diye sordular.
“Ben 1979 yilindan beri, yani 12 yildir ordudayim, hep askerlerin arasinda. 12 yildir bu kadar giizel

bes bayan bir arada gérmedim, o yiizden” dedim. Bir kikirdadik bir kikirdadik anlatamam. Sonra bir
sohbet, bir muhabbet. “Nasil ayrildin ordudan?” “Hadi yaa?” Girgir, samata 20 dakika sonra ¢iktim.

Disarida ilizerime tististiiler: “Ne sordular, ne sordular?”
“Cok teknik Ingilizce gramer” dedim.

Ben goriismeyi gecip isi aldim ve sivil hayanma TOMER’de basladim. O ilk adimda Beycan, Fatma
ve Umit’in dostlugunu ve destegini hi¢ unutamam.

2. Saglam bir tokalasma ozgiiveninizi ve istekliliginizi karsidakine anlatir. Cok hafif bir
tokalasma, yani elinizi siis kopeklerinin patisi gibi uzatmamz ise 6zgiiven eksikligi ve olumsuzluk
aktarir. Iceri girdiginizde odadaki yoneticiler cekingen davransa bile tokalasmakta fayda var.
Dokunmak her zaman avantajdir.

3. Goz temasi lilkeden iilkeye degisir. Tiirkiye’de toplam siirenin 3/4’iinde g6z temas1 kurmak, ikili
iletisimde uygun kabul edilen bir kural. Bununla birlikte, son donemde ABD’de yayimlanan bir
arastirma, is goriismelerinde daha az goz temasi kuran adaylarin daha ¢ok goz temasi kuran adaylara
oranla goriismeyi yiiriitenlerce daha sempatik bulundugunu ortaya ¢ikardi. G6z temasimn kisiden
kisiye ve kiiltirden kiiltire degistigi kesin. Karsimzdaki kisinin yaklasimina gore ve kendi bakis



ylizdenizle fazla oynamadan uygun bir oran yakalamaniz, yani dogalligimzi bozmamaniz en iyisi.

4. Bakis yiizdeniz kadar viicutta baktigmmz bolge de cok onemlidir En ideal bakis bolgesi,
gozlerle dudaklar arasindaki ticgendir: iletisim Bolgesi.

7. Shakespeare, “Gozler ruha acilan pencerelerdir” der. Gercekten de gozlerinizle tahmin
edemeyeceginiz kadar cok veri aktarirsimz. “Konusurken hicbir sey sdylemeden sessiz kalabilirsiniz,
ama susarken asla.” (Bu bolim boyunca baska 6zdeyis yok, rahat olun.) Gozlerinizdeki enerji,
heyecan ve mutluluk mutlaka karsiya yansir. Gozlerinizle Erbakan hareketi yapmaya kalkmayin.

8. Biz erkekler ellerimizi kiz istemeye gittigimiz giin fark ederiz. Dizine koyarsin olmaz, omzuna
koyarsin olmaz. “Bu eller nerden cikti, Rabbim, ben bunlar1 yillarca nereye koydum?” diye
diistiniiriiz. Eger is goriismesine kiz istemeden 6nce gittiyseniz, ilk deneyimi orada yasarsimz. Ellerle
ilgili en akillica tutus, hep aym hareketi yapmamak sartiyla, iki avucun iist iiste geldigi tutustur.



9. Goriisme boyunca elin pozisyonu -aklmz fazlaca orada olmadan- degistirilebilir. Diger bir
secenek de Haldun Dormen tutusudur. Hakimiyet ve bilgiyi anlatir. Cok kisa stirelerle yapilabilir.

10. Jestler ve hareketler konusmamzla uyumlu olmahdi: Ne etkiyi azaltacak kadar az, ne de
konuyu dagitacak kadar fazla. Hepsi konusmay1 destekleyecek nitelikte olmalidir.

11. Kol kavusturma, savunma aninda yapilan ve kapalihg: anlatan bir durustur. Gériisme boyunca
kesinlikle kacimn. Karsidaki yonetici boyle bir egitim almamis olsa bile -ki bu alanda %70’i sizin
kadar bilgili degildir- uzaklastgimz hisseder.

12. Eger elinizde kalem, pecete vb. bir sey varsa bunu iki elinizle tutmamakta fayda var. Eger
hammlar ayaktalarsa bu hareketi genelde bir kollariyla diger kollarim tutarak yaparlar; bu “yar1
kapalilik” diye adlandirilir. Onerilen bir hareket degildir.

13. Bacak bacak iistiine atma, bayan adaylarnn yapabilecegi bir harekettir Olumsuz bir etki
yaratmaz, genel kapalilik anlaimn olmasina ragmen kiiltiiriimiizde hammlarin béyle formal bir
goriismede yapabilecekleri bir hareket olarak kabul edilir. Erkek adaylarda ise cok 6nermiyoruz,
clinkii fazla rahatlik ve rekabet gibi algilanabilir. Uluslararasi bir sirkette yabanci bir yoneticiyle
gortistiyorsamz hi¢bir sakincasi yok, bizim kiiltiiriimiizde ise saygisizlik olarak algilanma riski var.



14. Biiyiik ihtimalle, goriisme sirasinda size bir oturma yeri ayarlanmistir. Eger secme sansiniz
varsa, giris kapisim gorebileceginiz yere oturun. Kavga cikarsa kagmamz kolay olur ya da daha
bilimsel ve ciddi bir aciklamayla, proxemics kurallarina gore, arkamzda bir bosluk veya kapi varsa
goriisme boyunca kendinizi rahatsiz hissedebilirsiniz.

15. Miimkiin oldugunca yoéneticinin tam karsisina oturmaym. Bu pozisyon rekabet hissi yaratir,
ozellikle aym cinsler arasinda; erkek-erkek, kadin-kadin, biseksiiel-biseksiiel gibi. Miimkiin
oldugunca agimz hafif ¢evirin.

16. En profesyonel goriisme acisi su sekildedir.

Bu oturma bicimi gz temasi sagladigl gibi, ortak noktada bulusma duygusu da yaratir. Eger
profesyonel bir goriismeciyle karsi karsiyaysaniz bu tiir bir oturma bigimini hazirlamistir.

17. Yiiziimiizde iki yiiz altnms civarinda farkh mimik oldugu kabul ediliyor. Kasin hafifce yukari
kalkmasi, dilin yanaga igeriden bir temasi, dudagin tek tarafimn hafif biikiilmesi bile karsiya bircok
mesaj aktarir. Mimiklerinizi dogru ve olumlu kullanmay1 6g8renin.

18. Eliniz yiiziiniize goriisme boyunca gitmesin. Elin yiizde olusu insanlarda olumsuzluk, endise,
yalan ve giivensizlik duygusu yaratabilir. Elin kondugu her yer mutlaka ayr1 bir fikir verir, ama



genel anlamiyla bir profesyonelin eli goriisme boyunca yiiziine gitmez. Kiiciik bir ¢ocugun yalan
aninda yaptig1 sey, fotograftaki harekettir. Bilyiidiigiimiizde de benzeri hareketleri yapariz.

20. Goriisme boyunca dikkatinizin karsimzdaki yoneticide oldugunu bakislarnmzla ve ona
yonelik oturusunuzla hissettirirsiniz. Uzerinizden bir seyler temizlemek, elinizdeki kalemle
oynamak, saatinizi diizeltmek, odadaki bir esyaya bakmak gibi hareketler karsimzdakini
dinlemediginiz hissini yaratir.



IS GORUSMELERINDE IMAJIN ETKISI

Bir arastirma: Siradan bir araba i1siklarda beklerken yesil yandiginda kasitli olarak belli bir siire
hareket etmiyor. Arkasindaki araclardaki siiriiciiler korna calmaya basliyorlar. Daha sonra aym
deneme, son derece liiks bir otomobille yapiliyor. Bu sefer, yesil 1sikta bekleyen cok pahali, iyi
gortiniislii bir otomobil. Araclarin toplam korna ¢alma siiresi yar1 yariya azaliyor. Kornaya basmaya
baslamalar1 da, siradan otomobildekine gore cok daha fazla gecikiyor.

“Iyi de, bunun is goriismesiyle ne alakas1 var? Ben tasit myim?”
Evet, hem de binek otomobilsin kardesim. Karsindaki de bir kamyon!

1972’de Pittsburgh Universitesi, mezun olan 6grencilerin boylariyla, aldiklari maaglar
karsilastirtyor, sonu¢ cok ilging: Boylar1 1.87 ve 1.92 arasinda olan dgrenciler, baska hi¢cbir neden
olmamasina ragmen, digerlerine gore % 12 daha fazla maas aliyorlar. Bu konudaki arastirmalar
cogaltilabilir ama net olan sonug; insanlarin fizigimizden ve dis goriiniisiimiizden ¢ok etkilendikleri.

Bizim atalar bunun icin “Ye kiirkiim ye” demisler. Ingilizlerin atalar1 da diinyayr somiirmekten kalan
vakitlerinde “lyi tiiyler, iyi kus anlamina gelir” demisler.

Yapilan tiim arastirmalar, yeni tamstigimuz bir kisiyle ilgili temel kararimzi ilk 30 saniye,
bilemediniz 90 saniye icinde verdigimizi gosteriyor. Bu, beden dili literatiiriinde “Ilk izlenim” olarak
geciyor. 11k izlenimin etkilerini sonradan degistirmeniz cok cok zor. Zaten ilk izlenimin tekrarlanma
ihtimali de yok.

Ben dis goriiniisii ve imaj1 kitap kapagi gibi goriiriim. Bazen bakarsimz miithis bir kitap kapagi, icini
acarsiniz bombos. Emin olun etraf bu tiir kitaplarla dolu.

Is goriismelerini  diisiiniirseniz, genelde ortalama 20 dakika siiren bir toplantida kisinin
yetkinliklerinizi fark etmesi, potansiyelinizi gercek anlamda saptamasi cok da kolay degildir,
dolayisiyla “ilk izlenim”in ve dis goriiniimiiniiziin etkisi ¢ok fazla olacaktr.

O zaman oyunu kurallarina gére oynamak lazim. Iyi giyinin ve bakiml1 olun.
Size iki 6rnek, Gazi Yasargil ve Mehmet Oz. Gazi Yasargil diinyamn en iyi beyin cerrahi kabul

ediliyor. Mehmet Oz diinyamn en iyi kalp cerraln degil; bu islerden anlayan bir dostum
“Amerika’daki ilk otuza falan ancak girer, diinyadaki degil” demisti.

Gecenlerde Gazi Yasargil’le yapilan bir réportaj vardi; “Ben hayatim boyunca iyi para
kazanamadim” diyordu Yasargil. Kendisine bakin, cok efendi, dyle ahim salim giyinmeyen, yani
imaja asir diiskiin olmayan, ama isi konusunda diinyanin bir numarasi bir insan.

Mehmet Oz ise imaj konusunda miithis basarili, tipi diizgiin, uzun boylu, iyi giyiniyor ve miithis para
kazamyor. Gazetelerin iki doktora ayirdiklar yere bakin, cok sasirirsimiz. Ben, Gazi Yasargil’le ilgili
cok az sey biliyorum. Mehmet Oz’iin kahvaluda yediklerini, basariyr nasil yakaladigini, nasil yoga
yaptigini ise artik ezberledim.

Imajimz1 dogru yonetmeniz gerekli, ciinkii etkisi tahmin ettiginizden cok daha fazla. “Iyi giyinin”
derken anlatmak istedigim, basvuru yaptiginiz ise ve kuruma uygun giyinmeniz.

“Ne yani, simdi Has Tavuk’a is gortismesine gidersem, tavuk gibi mi giyinecegim?”

Evet, aynen Oyle, Ispenc horozu gibi giyinin, dyle gidin! Hatta Has Tavuk yumurtalik tavuk



yetistiriyor, o zaman yumurta gibi gidin. Fesuphanallah. (Ondan sonra da yayinevine sikayet gidiyor,
“Serif izgéren okur déviiyor” diye. Sizce su arkadasla ilgili haksiz miyim?)

Is goriismelerinde profesyonel bir imaj sergilemeniz gerekir. Bunun yontemi takim elbise veya
dopiyes olabilir, ama bir reklam sirketi yaratic1 metin yazar1 ariyorsa, rahat ve giivenli, hatta ucuk bir
giyim daha fazla puan getirir.

Profesyonel bir imaj yaratmaniz icin size dnerim genellikle lacivert ve fiime takimlar ve dopiyesler;
bu iki renge koyu sayilabilecek bir gri de eklenebilir. Icine beyaz bir gémlek veya hammlar icin sifir
yaka beyaz T-shirt de olabilir. Erkekler icin aym renkte koyu bir corap, iizerinde farkli renkte bir
aksesuar (akilda kalicilik icin). Kravat secimlerinde erkekler bagvurduklari kurumu da goz 6niinde
bulundurmalilar. Ornegin, Ziraat Bankasi, OYAK gibi bir kuruma basvuruyorsamz, varsa kirmizi
kravat; is Bankasi, Turkcell, ACADEMY International’a (Academy’nin logosu lacivertti, 1zg('jren
Akademi’nin nargicegi kirmizisi) basvuruyorsamz lacivert kravat; Garanti, Ulker yesil kravat gibi.

Tatlhises Lahmacun’a basvuru yapiyorsamz: Yesil ceket, turuncu pantolon, pembe {izerine bordo
puanh kravat, beyaz corap giyin; ise almazlarsa beni arayin!

Sirket kiiltiirtiyle, yapilan igle ve organizasyonla uyumlu bir giyim, goriismeyi yapan yoOneticinin
aklinda kurumla uygunluk hissi yaratir. Olay: fazla abartip sirket logosu gibi de giyinmeyin; “Gel seni
bina girisine asalim” teklifi alabilirsiniz.

Kisisel imajimzi gelistirme konusu genis bir alan ve size bu konuda yazilmis ii¢ kitabi 6énerebilirim.
Yazarlar1 Nuran Yildiz, Ozlem Cakir ve Suna Kabaday1. Uc kitap da size is hayanmzda imajimz
nasil gelistirebileceginizi oOgretecek bilgiler iceriyor. Yazarlar da konusuna hakim. Bunlar
kitapcilarda kolay bulabileceginiz kitaplar. Kitapciya benim selamimu da sdylerseniz, yiiziiniize uzun
siire bos bos bakacakutir!



SORULAR VE ORNEK YANITLAR

ACILIS SORULARI

Evet, goriismede ne giyecegimize ve beden dilini nasil kullanacagimiza baktk. Hazirsanmiz, simdi
goriismeye basliyoruz. Oniimiizdeki béliimlerde goriismelerde sorulan sorulari ve yamtlarim
bulacaksimz. Bir de “Ornek Yamt”lari. Ornek yamtlar1 bire bir almayin, verilen temel bilgileri
kullanarak kendi kisisel yanitlarimz olugturun.

Sonra bize gelip soyle demeyin: “Gittigim goriismede kitabinizda goérdiigiim bir sorunun aynisi ¢ikti.
Ben de oradaki 6rnek yamtin, yani ‘isletme mezunuyum, uluslararasi muhasebem cok iyidir’
ifadesinin aymsim verdim. Halbuki ben endiistriyel ¢izim okumustum. Beni sirketin muhasebe miidiirii
yaptilar. Heniiz bir ay gecti, ama benden yavas yavas rapor istemeye basladilar. Bunlar hep sizin
sucunuz.” Sizi hi¢ tammayiz.

“Koti Yamt” boltimleri ise sadece sakadir, sakin ha kullanmayin. (Bu climleyi eklememizi avukatimiz
ozellikle istedi!)

Her seyden 6nemlisi, tutarli olun. Bir yamtta verdiginiz bilgileri bir digerinde cliriitmeyin.

Acilis sorularimn amaclari, adayr rahatlatmak ve bu sayede takip eden sorulardaki dogal tepkilerini
izlemektir. Biz de sizi rahatlatmak icin araya bir mola aldik: Amerika’da yapilan bir arastirmada
yoneticiler karsilastiklar sira dis1 adaylar1 ve komik is goriismelerini anlatmislar. Iste bazilari:

Basvuru formunu yere uzanarak doldurmaya basladi.

Saclar hayli seyreklesmis bir aday goriismeye basladiktan yaklasik bes dakika sonra tuvalete gitmek
icin izin istedi. Geri geldiginde kafasinda bir peruk vard.

Bir ara telefonum caldi. Ben konusurken o da cantasindan bir Playboy Dergisi cikardi ve resimlere
bakmaya baslad.

Burayi kolay buldunuz mu? Nasilsiniz?

Bu sorularin amaci, sizi goriismeye 1sindirmaktir. Kisa ve olumlu bir yamt yeterlidir. Belki
goriismeye giderken bir zorluk yasadiniz veya ilging bir yol hikayeniz var, ama burasi onlar1 anlatmak
icin dogru yer ve zaman degil.

Ornek yamt: “Tesekkiir ederim, iyiyim. Zaten gelmeden 6nce arastirma yapmistim. Bu nedenle cok
kolay buldum.”

Bir sey icmek ister misiniz?



Kitaptaki tavsiyeleri yurt disinda da kullanmay:1 diisiinenler i¢in énemli bir piif noktasi: Bu sorunun
yamtim verirken kiiltiirlere gbre ince ayar yapmamz gerekecektir. Batili toplumlarda birlikte bir
seyler icmek, is ortamindan ¢ok 6zel hayata ait bir durumdur. Bu nedenle nezaketen sorulan bu soruya
olumsuz yanit vermeniz beklenir.

Oysa bizim kiiltiiriimiizde, her durumda igecek ikram edilebilir. Gériismeci kendisine bir kahve veya
cay soyleyecektir ve sizin de ona katilmamzdan mutluluk duyar. Hatta onun 1smarladig1 icecegin
aynisinl secmeniz yeni tamstigimz bir kisiye uyum saglamanizi cabuklastirir. Yani, o kendisine cay
sOylerken siz “Bana bir Bloody Mary” demeyin!

Bana biraz kendinizden soz eder misiniz?

Evet, simdi goriismeye geciyoruz ve yavas yavas is konusmaya basliyoruz. Bu soruya verilebilecek en
kotii yamt: “Ozgecmisimde yazmistm” olur. Gériismeyi yapan yonetici de size, “Peki, o zaman siz
gidebilirsiniz, ben 6zge¢cmisten okurum” diyebilir.

Soruya, dolambach ve ilgisiz karsiliklar vermeyin. Yamtlarimzi 2 dakika ile simirlamaya ©6zen
gosterin. Ozgecmisinizdeki sirayr takip ederek kisa bir 6zet yapin. Eger goriismeci herhangi bir
konuda daha ayrintili bilgi isterse zaten soracagi sorularla goriismeyi o tarafa yonlendirecektir, bu
yiizden 6nemli oldugunu diisiinseniz bile belli noktalarda ¢akilip kalmayin.

Ornek yamt 1: “Tarsus Amerikan Lisesi’nden 1999 yilinda mezun oldum. Universite 6grenimimi
Bogazici Universitesi idari Bilimler Fakiiltesi’nde tamamladim. Gecen ay diplomam aldim.
Universitede 6zellikle sporla ve tiyatroyla ilgiliydim. Okulun basketbol takiminda oynadim, ayrica
spor kuliibiinde aktif gorev aldim. Yaz tatillerinde degisik yerlerde staj yaptim.”

Ornek yamt 2: “Uskiidar Lisesi’nden mezun olduktan sonra istanbul Teknik Universitesi’nde makine
mithendisligi 6grenimi gordiim. Sonra sirasiyla ... sirketlerinde ... pozisyonlarinda calisim. 38
yasindayim, evliyim. Bir kizim var.”

Yamtimzin daha ¢ok profesyonel ayrintilara odaklanmasi sizin kariyerinize verdiginiz 6nemi gosterir.
Ozel bilgileri en sona saklayin.

Ozgecmisinizi incelerken dikkatimi cekti: Liseden mezun oldujunuz wil ile iiniversiteye
basladiginiz tarih arasinda on bes ay gibi uzun bir siire var. Bu arada ne yaptiniz?

Biliyoruz, icinizden “Bu nasil 1sinma sorusu kardesim, ortami buz gibi yapti” diyorsunuz. Gériismeci,
toplantimn hemen basinda aklina takilan konular1i aciklhiga kavusturmak isteyecektir. Eger
0zgecmisinizde bu tiir aciklanmasi gereken siireler veya konular varsa hazirlikli olun.

Ornek yamt: “Dogru, {iniversiteyi sinava ikinci girisimde kazandim. Samirim, lisedeki son yilimda

yeterince iyi hazirlanamamisam. Ik sinav sonrasi hatalarimn anlamaya ve diizeltmeye calistim,
calisirken istedigim boliimle ilgili sorulara agirlik verdim. Cok daha diizenli ve yogun calistim. Simdi



geriye donlip baktigimda, tiniversiteye bir yi1l sonra baglamamin benim igin yararli oldugunu bile
sOyleyebilirim.”

Universitede en ¢cok hangi dersler ilginizi cekiyordu?

Derslerle bagvurdugunuz pozisyon arasinda dogrudan bir baglanti kuarmamz gerekecektir.

Ornek yamt: “Ben isletme okudum. Reklam, uluslararas1 muhasebe, pazarlama ve ekonomi gibi
dersler en cok ilgimi ceken konulardi. Samrim ilgimin nedeni, bu derslerin, ekonomi ve pazarlama
gibi, hem bir biitiinii ele aliyor olmalar1 hem de is hayatinda kullanabilecegim ayrinti bilgi ve
beceriler icermeleriydi. Bunlarin yan sira se¢meli olarak aldigim sanat tarihi dersi de cok zevkliydi.
Bu konu benim hobilerimden biridir.”

Universitede sosyoloji okumussunuz. Neden bu béliimii sectiniz?

Belki bitirdiginiz tiiniversite yasadigimz sehre yakindir, hatta ailede bu meslekten gelen bir
biytigiiniiziin size ilham vermis olmasi da miimkiin. Ancak se¢iminizi somut kriterlere dayanarak
yaptiginizi gostermelisiniz. Diger nedenleri sona ekleyebilirsiniz.

Ornek yamt: “Sosyoloji, lisede en iyi oldugum derslerden biriydi. Sinava girmeden énce arastirma
yaptim ve {niversitedeki derslerin benim yeteneklerime uygun oldugunu gordiim. Lisedeki rehber
ogretmenlerime damsum. Onlar da egilimlerimi teyit ettiler. Universite tercihlerini yazmadan 6nce
sosyoloji okumus bir tamdigimizla bir araya geldik. Goriismemizden sonra artik iyice ikna
olmugtum.”

Ilammizda neler ilginizi cekti? Neden bize basvurdunuz?

Ozgecmisinizde belirttiginiz kariyer hedefinizle, ilandaki pozisyonun birbirine uyumlu olmasina
dikkat edin. Eger iiniversite 6grenimini yeni tamamladiysamz, pozisyon ve aldigimiz dersler veya
aktiviteler arasinda baglantilar kurmamz size puan kazandiracakar. Eger yiikksek maas veya baska
imkanlar da sizin i¢cin 6nemliyse, bunu en sona saklayin ve de cok fazla {izerinde durmayin.

Ornek yamt: “llanda belirtilen 6zelliklerin bana c¢ok uygun oldugunu diisiiniiyorum. Zaten
hedeflerimin arasinda bu sektdér de wvardi. Bu yiizden de sirketinize katkida bulunacagimi
diistiniiyorum. Sirketin imaji, basarilari, tiirlinleri ve diinya 6lcegine yayillmis olmasi da benim igin
onemliydi. Bir de ilamn iyi hazirlanmis olmasi beni ¢ekti.”

Kotii yamt: “Bizim okulda ayni donemde mezun oldugumuz ¢ogu arkadasim bankalara girdi. Ben de
acikcasi biraz bundan etkilendim. Sonra yakin cevremde yaptigim bir arastirmada, bankalarin iyi para



verdiklerini, baslangicta sirket arabasi bile alabilecegimi 6grendim. Bunlar benim igin c¢ekici
unsurlar. Aslinda asil istedigim hemen baslamak, hangi bolim oldugu o kadar da 6nemli degil. Bana
bagka bir pozisyon da 6nerebilirsiniz.”

UNIVERSITE VE MEVCUT SIRKET SORULARI

Planlarinizda master veya doktora var mi?

Bu soru sizin kariyer planlarimizla ilgili ipuclari aramaktadir. Bugiin sirketler calisanlarina degisik
olanaklar sunarak egitim seviyelerini yiikseltmeye calisiyorlar. Yoneticiler bir yandan gérevlerini
yerine getirirken diger yandan da master veya doktoralarim tamamliyorlar.

Ornek yamt: “Elbette egitimime devam etmek istiyorum. Ancak sik yapilan bir hatayr da tekrarlamak
istemem. Bircok arkadasim sirf diploma almak veya askere gec gitmek icin tiniversiteye doniiyorlar,
ama harcadiklar1 zaman ve emegin is hayatlarina cok biiylik katkis1 olmuyor, ciinkii cok genel
icerikleri olan dersler aliyorlar. Ben egitime hedefimle ilgili belli alanlarda devam etmek istiyorum.”
Yazarlarin kisisel anilarim anlatmalar1 adettendir, ama nedense ben bu amm yazarken bir seyleri
yanlis yaptigimu hissediyorum! Haydi hayirlisi.

Goriismeci: Hakan, 6zge¢cmisinde ODTU’deki isletme masterini yarim biraktigim yazmissin.

Hakan: Evet. Maalesef final sinavlarinda kopya cekerken yakalandim ve beni okuldan attilar.
Gortismeci: Bu hatanmn senin is bulmamn zorlastiracagim sanirim tahmin edersin.

Hakan: Evet biliyorum. Biiyiik bir hata yaptigimin farkindayim. Kopya cekerken cok daha dikkatli
olmahydim...

Universitede, derslerin disinda basarili oldugunuz bir aktivite oldu mu?

Samimi olun ve abartmayin. Mutlaka basarilarimz vardir, iyi diisiiniin. “En giizel kizlarla ben
cikardim” iyi bir yamt olmaz; basarilarimzi, isinize yansitabileceginiz alanlardan secin.

Ornek yamt: “Bir grup arkadasimla iiniversitemizde FM radyo istasyonu kurduk, énce ilgili idari
kadro ile goristik. Sonra da tamidiklar araciligilyla ulastigimiz sirketlerin sponsor olmalarim
sagladik. Ayrica diizenledigimiz 6grenci partileri ile para topladik. Bu siire¢ icinde birlikte
calismanin ve plan yapmamn ne kadar 6énemli oldugunu gordiim.”

Universitede aldigimz derslerden hangilerini is hayatimzda kullanabileceksiniz /



kullaniyorsunuz?

Universite 6greniminizi ve su an yapu@imz isleri veya basvurdugunuz pozisyonu diisiinerek ortak
noktalar1 yakalamalisiniz. Somut 6rnekler vermeye caligin.

Ornek yamt: “Isletme dersinde sirketlerin miisterilerinin ihtiyaclarim izlemek icin kullandiklar:
arastirma tekniklerini gérmiistiik. Benzerlerini bugiin uygulamaya devam ediyorum.”

Ceketiniz cok giizel, kaca aldiniz?

Tamam, ciddi degiliz. Sizi biraz gergin gordiik ve sorulara 1sinmaniz icin boéyle bir espri hazirladik.
Hadi gevseyin biraz...

Kariyer yapmak icin neden bu sektorti sectiniz?

Ister yeni mezun bir adaya yoneltilsin isterse is deneyimi olan bir profesyonele, bu sorunun amaci
kisinin hedefini nasil saptadigim 6grenmektir. Hicbir sirket, deneme-yamlma yontemi ile karar veren
veya kafasi karisik bir kisiyle sansini denemek istemez.

Ornek yamt: “Ben isletme boliimiinden mezunum. Dolayisiyla bu sektér benim hedeflerim
arasindaydi. Universitenin iigiincii yilinda is arayacagim sektorleri biraz daha yakindan incelemek
istedim. Bu amacla bir sirkette staj ayarladim. Diger sektorleri ise bagka kaynaklardan arastirdim.
Ayrica tniversitemizde diizenlenen kariyer giinlerinde tamstigim sirket temsilcilerinden de fikir
aldim. Mezun olmaya yakin, hedefledigim sektorleri dérde indirmistim.”

Okulda sizden istenen onemli bir donem édevini diigtiniin. Nasil hazirlanmigtiniz?

Bu soru, adayin kendisine verilen gorevleri basarirken arastirma yapmaya ve 6grenmeye ne kadar
hevesli oldugunu sorgular. Giiniimiizde saglikh is kararlar1 verebilmek icin konuyla ilgili genis capl
arastirmalar yapmak gerekiyor.

Ornek yamt: “Once arastirma yapacagim alanlar saptadim. Odev konusunun ilgi alamma girmesi
nedeniyle zaten kafamda bir iskelet vardi. Zamamm verimli kullanabilmek icin hangi bilgiyi nerede
arayacagima ve konuyu hangi kapsamda inceleyecegime karar verdim. Yapiyr kurmak belki de 6devin
en zor bolimiiydii. Elbette 6devin icerigi de ¢ok dnemliydi. Sonraki asamada kaynaklarimi taradim.
Igerigin dogru olmas: kadar 6zgiin olmasina da dikkat ettim. Kitaplardan ve kaynaklardan aldigim
bilgileri yorumlamaya ve kisisel goriislerimi eklemeye gayret ettim. Odevi zamamnda verebilmek
icin islerimi planladim. Bilgileri yorumlamak ve yaziya dokmek icin giiniin en verimli saatlerini



ayirdim.”

Yine araya bir iki tane goriisme anisi serpistirelim.

Kendisini dogru degerlendirecegimden emin olmak i¢in 6zge¢cmisimi gormek istedi.

Hobilerini sordugumda odada dans etmeye basladi. Meger Latin danslarina merakliymus.

Eger onu ise alirsak, sadakatini gostermek icin, sirket logosunu koluna dévme yapacagim soyledi.
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Bugiin/son ¢alistiginiz sirketi anlatir misiniz?

Is goriismelerine yeni baslayanlarin en sik diistiikleri hatay: tekrarlayip sirketinizi elestirmeyin. Ama
olumlu olmakla diiriistliigli dengelemeniz gerekecektir. Ciinkii, deneyimli goriismeciler, gercek
olmayan hikayeleri sorgulamay1 iyi bilirler. Sirketinizle ilgili sektor bilgilerini, ka¢ kisinin
calistigim, hangi gruba bagli oldugunu aktarin.

Ornek yamt: “Sirketim bana cok sey kazandirdi. Yoneticilerimden ve arkadaslarimdan cok sey
ogrendim. Zaten bizim sirket icin sektdrde ‘okul gibidir’ derler.”

Is yerinizde tipik bir giiniiniiz nasil gecer?

Su anki gorevinizde yaptiklarimizi kisaca 6zetleyerek yamt verin. Aday oldugunuz pozisyonun
gerektirdigi nitelikleri hatirlayin, onlara karsilik gelen isleri 6zellikle 6ne ¢ikarin.

Bunun yaminda yine cok yapilan bir hatadan kacinmamz gerekecek: “Giine ¢ok erken basliyorum.
Sonra bir kosusturmadir gidiyor. Zamamn nasil gectigini anlamadan mesai bitiyor. Yani
kovalamaktan ka¢cmaya zamammiz olmuyor!” yaniti, sizin zaman yoOnetiminde iyi olmadigimz
gosterir. Ha bir de cok iyi kopamadigimz anlamina gelebilir! ikisi de kotii puan...

Ornek yamt: “Sabah ilk is, arkadaslarla kisa bir degerlendirme toplantis1 yapiyoruz. Sonra ben
mesajlarimn  kontrol ediyorum. Oglene kadar mutlaka bir toplanti oluyor; ona da hazirlanmak
gerekiyor. Ogleden sonra genellikle pazar izleme raporlari iizerinde calisiyorum. Aksam eve



gitmeden Once ertesi giinii diisiinerek plan yapiyorum. Bazen de miisterilerimi arayarak hal hatir
soruyorum.”

Bugiinkii/son iginizin sevdiginiz ve sevmediginiz yanlari nelerdir?

Yamtiniz kisa ve olumlu olsun. Yamtimzda sirketteki kisilerden degil, islerden ve profesyonel
konulardan s6z edin. Her iki kategori icin sececeginiz konular {icii ge¢cmesin. Sevmediginiz taraflar
sevdiklerinizden az olsun.

Ornek yamt: “Yaptiklarimin sirket performansina katkida bulunuyor olmasim seviyorum. Biitiin giin
cok hareketli geciyor. Sirketteki bircok degisik boliimle irtibatim oluyor. Béylece isin baska yonlerini
de 6grenme firsati elde ediyorum. Calisma arkadaslarim da iyi insanlar. Calisirken ¢ok egleniyoruz.
Bununla birlikte, benim hedefim hizmet sektoriinde iyi bir deneyim elde etmek. Oysa benim
pozisyonum iiretimle ilgili. Ugrastigim konularin cok teknik bir hale déniismesi bazen beni sikiyor.”

Beraber calistiginiz ekipten biraz bahseder misiniz?

Gortlismeci, bu soruyla sizin ekip calismasina ne kadar yatkin oldugunuzu anlamaya calisiyor. Aman
dedikodu yapmayin! Ekibin biiyiikliigii, calisanlarin yaslari, cinsiyetleri, deneyimleri ve egitimleri ile
ilgili bilgiler verin. Olumlu 6zellikleri 6n plana cikarin. Profesyonel yonlere oncelik verin.
Ozellikleri verirken, bir iki érnekle agiklamak her zaman en iyisidir.

Ornek yamt: “Biz boliimde dért kisiyiz, iic bey bir de hamm var. Hepimiz iiniversitelerin
mithendislik béliimlerinden mezunuz. Aramiza yeni katilan bir kisi isletmede yiiksek lisans egitimine
devam ediyor. Ben ve diger bir arkadasim daha kidemliyiz. Herkes beraber ¢alismasi kolay kisiler.
Ayrica kendi uzmanlik alanlarinda da cok iyiler. Bu yiizden kendimi sansh sayryorum.”

Madem bu kadar memnunsunuz, neden is degistirmek istiyorsunuz?

Olumluy, tutarhi ve diiriist olmaya devam ediyoruz. Yamtlarimzda, profesyonel konulara oncelik
vermeye Ozen gosterin.

Is degistirme nedenleri sunlar olabilir:

o Sirkette bir organizasyon degisikligi olacak veya sirket bagka bir sirket tarafindan satin alindi.
Bu cercevede, bizim boliimiin bazi fonksiyonlar1 azaltilacak. Ben daha c¢ok sorumluluk
alacagim bir gorev istiyorum.

e Sirketimiz baska bir sehre tasimyor.



e Sektorde son yillarda 6nemli teknolojik gelismeler oldu. Yeni {iriinler hem daha kullamsh hem
de daha ucuz. Bu durumda bizim {iriiniimiiz eskisi kadar talep gormiiyor. Sirket belli stratejik
kararlar1 veremedigi icin rekabetin gerisinde kalmaya bagladi.

e Gecen siire icinde kariyer planlarimda belli degisiklikler oldu. Yeteneklerimi bu sektoriin
disinda daha etkin kullanabilecegimi anladim.

o Sirketin insan kaynaklar1 fonksiyonlarinda yeterli gelisme saglanamadi. Performans
degerlendirme gibi konularda sikintilar var.

e Daha iyi imaj1 olan bir sirkette calismak istedim.
e Uluslararasi deneyim elde etmek istiyorum; bizim sirketimizde bu firsat yok.
e Sirketin finansal yapisi son yillarda hayli zayifladi. Is giivenligi ile ilgili endiselerim olustu.

Bunlar da kaginilmasi gereken yamitlar:

¢ Aldigim maas cok diisiik. Bana verdikleri sirket aracini da sevmiyorum.
e Bu sirkette 6grenebilecegim her seyi 6grendim. Simdi sikilmaya basladim. (Bu yamt, sizin
kolayca sikilabildiginizi ima eder.)

e Calistgim patronumu/arkadaglarimu sevmiyorum. Hepsi birbirlerinin gozlerini oymaya
cahisiyorlar. (Bakin tek géziimii boyle kaybettim!)

e Uzun siiredir bir terfi bekliyordum. Diin, bagskasinin o pozisyon i¢in diistiniildiigiinii 6grendim.
Hemen bir goriisme icin sizi aradim.
e Tebdili mekanda ferahlik vardir.

Eger simdiki sirketinizde calismaya devam etseydiniz, bir sene icinde nerede olurdunuz?

Gortismeci farkli bir yonden yaklasarak, is degistirme nedeninizi anlamak istiyor. Eger onu:
“Boliimiimde yonetici olabilirdim, ancak bu pozisyondaki kisi uzun siiredir orada ve daha bir siire
daha yerinde kalacak” gibi bir yamtla ikna edebilirseniz sorun yok. Ancak, “Cok basarili oldugum
icin, bir sene icinde biiyiik bir ihtimalle terfi ederdim” gibi bir yamt verirseniz goriismeci; “O halde
neden is degistirmek istiyorsunuz?” sorusunu giindeme getirecektir.

Yamtimizi, bir 6nceki sorudakine benzer gerekcelerle olusturun.

Ornek yamt: “Sirketimiz baska bir grup tarafindan satin alindi. Yeni grupta bu isi daha uzun siiredir
yapan biri var. Bu nedenle biiyiik bir ihtimalle daha az sorumlulugu olan bir pozisyona gecerdim.”

Daha once de isinizi degistirmeyi diisiindiiniiz mii? Eger oyleyse neden sirkette kaldiniz?

Dikkat! Goriismeci, kariyerinizle ilgili kararlari nasil verdiginizi anlamaya calisiyor ve onlari



uygulamadaki kararliligimizi sorguluyor. Soruya olumlu nedenler gostererek yanit verin. Usta
goriismeciler hikayeleri dogrulayacak sorular1 sormayi iyi bilirler. Bu nedenle gercegi sdyleyin.

Ornek yamt: “Evet, bundan yaklasik iki sene énce rakip bir firmadan iyi bir teklif almistim. Daha
once size sOyledigim gibi, benim hedefim satis boliimiinde bir yoneticilik pozisyonu. Rakip firmanin
teklifi ise yeni kurulan bir pazar arastirma boliimiindeydi. Bu yiizden kabul etmedim.”

Kotii yamt: “Evet, iki ay 6nce maasima istedigim kadar zam yapmadilar. Ben de hemen is aramaya
bagladim. Bizim patron durumu sezdi ve beni Bogaz’a baliga gotiirdii. Kalmam konusunda beni ikna
etti.”

Simdiki pozisyonunuz sirketin performansini ve ana hedeflerini nasil etkiliyor?

Kisaca, yapti§imz isin veya iirettiginiz bilginin farkli sirket kademelerinde ve bdéliimlerinde nasil
kullamldigim agiklayin. Sonra tiim bilgileri sirketin ana performans gostergelerine baglayin. Katkimzi
kiiciimsemeyin veya abartmayin.

Peki, sirketin performans gostergeleri neler olabilir? Ilk aklimiza, sats, kdrlilik, pazar payi, miisteri
memnuniyeti, hatasiz iiretim gostergeleri ve kalite geliyor. Eger sizin calistigimz sektdrde farkli bir
gosterge kullaniliyorsa, goriismeciye bunu kisaca anlatmamz yararl olacaktir.

Su anki pozisyonunuz organizasyon semasinda nerede? Kimlere rapor ediyorsunuz?

Sirketlerin organizasyon yapilar1 birbirinden ¢ok degisik olabilir. Bu nedenle, sizin nerede
durdugunuzu anlatmadan 6nce sirketinizdeki genel semadan kisaca s6z etmeniz iyi olabilir. Sonra
sizin pozisyonunuzu ve bagli oldugunuz yonetici(ler)den s6z edebilirsiniz.

Eger aday oldugunuz pozisyon mevcut gorevinizden daha yiiksekse, daha fazla sorumluluk almaya
hazir oldugunuzu eklemeyi unutmayin.

Onemli oldugunu diisiindiigiiniiz bir basarinizi anlatir misiniz?

Avrasya Maratonu’nu birinci sirada bitirmis olsaniz bile {iniversite veya profesyonel yasamimzdaki
basarilara oncelik vermelisiniz. Ozel basarilardan konusmak icin nasilsa daha sonra bir firsat
yaratirsimz. Basarimz kisaca anlatin. Hikayeyi fazla siislemenize gerek yok.

Ornek yamt 1: “Universitede, Isletme Kuliibii olarak diizenledigimiz kampanyayla Van’daki bir
ilkokula kitap ve burs yardimu yaptik. Bu sirada bagis geceleri organize ettik. Ben de kampanyanin

internet sitesindeki boliimiinden sorumluydum. Kampanyamiz ulusal gazetelerde haber olarak yer
aldi.”



Ornek yamt 2: “Satis miidiirii olarak hazirladifim ve yonettigim kampanya sonrasi satislarimizdan
bir ayda 100 milyar gelir elde ettik. Ayrica bu satislardaki karlilik da biitce hedeflerimizle
uyumluydu. Satis artisi ile o ceyrekteki pazar liderligini ele gecirdik.”

En son kazandiginiz beceri nedir?

Kisa ve acik olun. Bu becerinin isle ilgili olmas1 gerektigini sdylememize gerek yok samrim.

Birlikte caligtiginiz yoneticiyi biraz anlatir misiniz?

Yanita gegcmeden Once, bir istatistikten s6z edelim. Arastirmalar gosteriyor ki, is degistirmek isteyen
kisilerin %901, yoneticileriyle yasadiklar1 sorunlar nedeniyle béyle bir ¢6ziime yoneliyorlar. Yani
bir anlamda ¢ogu zaman isimizi degil de patronumuzu degistirmek istiyoruz. Bir kisinin yoneticisiyle
yasadig1 sorunlar onun performansiyla, is aliskanliklariyla ve yetenekleriyle ilgili énemli ipuclar1
verir. Deneyimli goriismeciler, boyle bir durumu hissettiklerinde konunun {izerine giderek, adayin
gizledigi baz1 yonleri kolaylikla 6grenebilirler.

Eger sizde de benzer bir durum s6z konusuysa, diiriist ama diplomatik olmaya gayret gosterin.
Yoneticinizin iyi yanlarim anlatmakla ise baslayin, ama sonunda kendisinin neden hayallerinizdeki
patron olmadigini da ekleyin. Eger yoneticinizin takdir edilecek hicbir yonii yoksa, kelimelerinizi
dikkatli secerek diisiincelerinizi séylemek zorundasiniz.

Ornek yamt: ‘Yoneticim isine cok bagli ve titiz bir kisi. Kendisinden cok sey 6grendim. Bununla
birlikte isler yogunlasinca gozii kimseyi gormiiyor. Bazilarimizi kirabiliyor. Sonradan 6ziir diliyor,
yine de ben onun bu tarzina hi¢ alisamadim.”

Su an aldiginiz maas ve yan gelirler sizi tatmin ediyor mu?

Tehlikeli bir soru. Gorilismeci sizin, isinize ve kariyerinize bakisimzi sorgulamaktadir. Ancak
vereceginiz yanit daha sonra yapacagimz maas pazarligindaki hamlelerinizi kisitlayabilir.

Pozisyonun profesyonel hedeflerinizle uyumuna 6nem verdiginizi belirtin. Calisacagimz sirkete
yapacagimz katkiya odaklandigimzi vurgulayin. Rakam ifade etmeyin. Bu konuyu, ileride “Maas
Pazarlig1” bashgi altinda ayrintilariyla inceleyecegiz.

Ornek yamt: “Kariyerimin her asamasinda bilgimi ve becerilerimi gelistirmeye ve calisugim sirkete
fayda saglamaya oncelik verdim. Onemli olan faydali olacagim ve beni de gelistirebilecek bir ekipte
yer alabilmek. Gelirle ilgili beklentilerim benzer sirketlerde ve pozisyonlarda calisan kisilerden ¢ok



farkli degil.”
Bakin bir ibret hikayesine. Aday goriismede maas beklentisini kendinden emin bir ses tonuyla belirtir:

“Baslangic olarak alti milyar net, iyi bir semtte tutulacak evin kiras1 ve sirket araci olarak da liiks bir
otomobil isterim.”

Is goriismesini yapan yetkili biraz sikintilidir: “Samrim burada bir sorun olabilir, ciinkii bizim bu
pozisyon icin ayirdigimiz ticret en az sekiz milyardi, ayrica ise alinacak kisiye iki kath ve havuzu
olan bir villa tutmustuk. Sirket araci ise otomobil degil, bir cipti. Bu sorunu nasil asariz
bilemiyorum.”

Aday, gbzleri memnuniyetten acilms bir sekilde sorar: “Saka yapiyorsunuz herhalde?”

“Evet,” der goriismeci, “Ama ne yapayim, siz baslatiimz.”

Bugiine kadar yaptiginiz iglerde neler 6grendiniz?

Bu yamtin “30 saniye-2 dakika” kuralimizi asma riski var; dikkat edin! Her pozisyon icin kisa bir
aciklama diisiiniin. Ogrendiklerinizi isle ilgili sonuclara baglamaya calisin. Basarisizlik hikdyeleri
anlatmayin. Aday oldugunuz pozisyona benzer gorevleri ve sizden beklenen 6zellikleri 6éne cikarin.

Bana isinizi yeniden tanimlayip sorunu ¢6zmeyi basardiginiz bir ornek verebilir misiniz?

Bununla ilgili bir 6rnek diistiniin. Tutarl1 olun. Basarimzda ekibin de 6nemli bir katkis1 oldugunu
vurgulayabilirsiniz.

Ornek yamt: “Miisterilerin siparisleri bize aktarmalarinda sik sik sorunlar yasiyorduk. Siparisler
bize faks veya telefonla iletiliyordu ve kayitlarin cogu saglikli kaydedilmedigi icin daha sonra
anlasmazliklar yasamyordu. Siparis almaktan sorumlu béliimdeki arkadaslarimdan bana o©neri
getirmelerini rica ettim. Gelen Onerileri beraberce degerlendirdik. Sonra da atilabilecek adimlari
yoneticimle goriistim. Bize ek bir biitce saglamay1 kabul etti. Bazi miisterilerimizle online baglant
kurabilecegimiz bir program satin aldik ve siparis sistemini degistirdik. Bu ¢6ziimle, hatal1 siparis
oramni alti ayda yariya indirdik.”

Ozgecmisinize bakiyorum da uzun siiredir aym pozisyonda calisiyorsunuz. Neden hic terfi
etmediniz veya simdiye kadar neden miidiir olamadiniz?

Ozgecmisinizdeki benzer durumlar1 énceden calisip, bu tiir zor sorulara hazirhikli olmalisiniz.
Yamtimz1 kisa tutun ve olumlu olun.

Ornek yamt 1: “Calisagim sirket iiretim sektdriinde faaliyet gosteriyor. Benim uzman oldugum



konularla ilgili pozisyonlar simrli. Ben ise daha fazla sorumluluk almak istiyorum. Aslina bakarsamz
sizinle bugiin gériismemin bir nedeni de bu.”

Ornek yamt 2: “Sirketimde son yillarda yeni pozisyonlar cok fazla acilmadi. Bu nedenle ben de
amacladigim baz1 kariyer adimlarim atamadim. Bu goriismenin o adimlar1 atmama bir firsat olacagim
diistiniiyorum.”

Bu yilki performans degerlendirmeniz nasildi? Yoneticiniz hangi yonlerinizi giiclii bulup
hangilerini gelistirmenizi istedi?

Oncelikle sirketinizde uygulanan performans degerlendirme sistemini kisaca anlatmalisimz. Ondan
sonra bilgi verin, ama sikayet etmeyin. Bu arada yoneticinizin size isaret ettigi giiclii ve gelistirmeniz
gereken yonlerin, diger yamtlarimzdakilerle tutarli olmasina dikkat edin.

Sirketinizde aym seviyedeki arkadagslarinizla kendinizi karsilastirsaydiniz, onlara gore hangi
ozelliklerinizle one ¢cikardiniz?

Iste iyi hazirlanmamz gereken hassas bir soru. Soruyu laf kalabaligiyla gecistirmeye calismayin, puan
kaybedersiniz. Gercege sadik kalin. Performans degerlendirmesi sonuclarim, aldigimz édiilleri veya
ovgiileri kullanarak érneklerinizi hazirlayin.

Yanti giiclii ve iyilestirilmesi gereken yonlerinizle olusturun. Ne cok kibirli olun ne de gereginden
fazla miitevazi. Unutmayin, verdiginiz her bilgi kontrol edilebilir.

Hig¢ dogru bulmadiginiz bir gérevi yerine getirmek zorunda kaldiniz mi? Nasil davrandiniz?

Sirketler, hizmet aligverisi yapilan pazar yerleridir. Bir arkadasimz sizden bilgi ister veya baska bir
boliime rapor hazirlamamz gerekir. Aligverisin oldugu yerde de mutlaka pazarlik vardir. Bu pazarlik
satic1 ve alic1 arasindaki fiyat cekismesinden farkli olarak zaman, kisisel hedefler ve degerlere uyum
gibi konularin etrafinda olur.

Her pazarlikta oldugu gibi isyerinde de sizi tatmin etmeyen veya degerlerinize tam uymayan
anlasmalar yapmak veya tavizler vermek zorunda kalabilirsiniz. Pazarliklar: siirekli yokusa siirmek
veya en ufak bir anlasmazlikta masadan kalkmak, sizin o pozisyondaki varligimzin sorgulanmasina
yol agar.

Uygun yontem, pazarhikta elinizi kuvvetlendirmeye calismaktir. Bu da sizin bir anlasmayr uygun
gormeme nedenlerinizi bagkalarina kanitlamaniz ve onlari ikna etmeniz demektir. Uygun bulmadiginiz
oneriyi getiren kisiye degil, 6neriye odaklanin. Fikir ayriliklarin siirtiismeye neden olmadan ¢6zmeye



calismak saglikh iligki icin sartur. Karsimzdakini ikna etmeye calisirken asagidaki gostergeleri
kullanabilirsiniz:

Rakamsal bilgiler; 6rnegin, pazar verileri veya aragtirma sonuclari.

Sirket politikalar1 veya sirket ilkeleri.

Baska sirketlerin deneyimleri.

Yasal tehlikeler.

Kararin miisteri memnuniyetsizligi yaratacak olmasi.

Yanitimzi olustururken kapris yapan veya her seye muhalif olan bir kisi izlenimi vermekten kagcimn.

Ornek yamt: “Benim béliimiimde miisteri veri tabam tutuyoruz. Yoneticim bir seferinde bu bilgileri
kardes sirketimizle paylasmamuzin sinerji yaratacagim soyledi. Diger sirket, yapacagi dogrudan
postalama ile satislarim artirabilirmis. Benim ise bu fikirle ilgili bazi endiselerim vardi.
Miisterilerimize kisisel bilgilerini gizli tutacagimizi soyliiyorduk. Bunu hatirlatmama ragmen
yoneticim, ‘Bos ver, bir sorun ¢ikarsa ben hallederim’ yamtim verdi. Benden isteneni yapmak
zorunda kaldim. Sonraki dénemde bu konuyla ilgili bana ulasan miisteri sikayet mektuplarim
yoneticimle paylastim. Kisa siire i¢inde ikna olmustu. Uygulamayr durdurduk.”

Hic isten cikarildiginiz oldu mu? Neden?

Kariyerinizde boyle bir donem varsa, bu nazik konuyu iyi aciklamaya hazir olun. Hatta baz1 deneyimli
goriismeciler, istifa etmenizi bile isten cikarllmayla aym kefeye koyup size ayrintili sorular
yoneltebilirler. Aciklamamzin diiriist ve olumlu olmasina dikkat edin.

Bunlan soylemeyin:

« YOneticim, arkadaslarim veya beraber calistigim ekip beni hi¢ benimsemedi. Ben de onlara
hic 1sitnamadim. Her giin bagka bir nedenden tartismaya baglamstik.

 Performans degerlendirmemde hep kotii degerler aldim. Y&neticim bana takmusti.

e Benden istenen baz angarya isleri yapmayacagim séyledim. Yeni gelenlerin yapmasi gereken
isleri bana verdiler.

¢ Ben haksizliga hi¢ dayanamam!
e Sirketten bir hammla ¢ikmaya basladim. Meger patronun kiziymus.

Bunlan soyleyebilirsiniz:

e Sirket kriz nedeniyle kiictilme karari almisti.
e Sirket baska bir grup tarafindan satin alindi. Bir¢cok boliim kapatildi.

o Kariyer hedeflerim calistigim dénemde 6nemli derecede degisti. Bu nedenle ayrilmamn en
dogru yontem oldugunu diistindiim.



¢ Pozisyonumun tamm benim girdigim zamanla, ayrildigim zaman arasinda biiyiik degisikliklere
ugradi. Dolayisiyla benim is tammmum bekledigimin disinda gelisti.

¢ Bu deneyimden cok sey 6grendim. Bunlar1 kendimi gelistirmek i¢in kullamyorum.

Neden bu kadar uzun bir siire issiz kaldiniz?

Son ekonomik krizimizden sonra goriismelerin en popiiler sorularindan biri de bu olmali. Yaniti, bir
onceki “Hic isten ¢cikarildimz mi?” sorusuna verdigimize benzer olmali.

Ornek yamt: “Isten ayrildiktan sonra kariyerimi, amaclarimu diisiinmek ve plan yapmak icin bol bol
firsatim oldu. Anladim ki, bir sonraki isimde yeteneklerimi de g6z oniine almaliyim. Dolayisiyla, is
ararken daha secici olmaya basladim, bu da is arama siiremi uzatti. Yeni sirketime boylece daha fazla
katkida bulunabilecegimi ve orada uzun siire calisabilecegimi diisiindiim. Sizin sirketinizi
inceledigimde bu firsati bana saglayabilecegini gordiim.”

Kotii yamit: “Benim bu diinyada 6nemli bir misyonumun oldugunu disiiniiyorum. Siradan islerle
zamanimi harcamamaliyim. Bu yiizden kimseyi begenmiyorum.”

Neden bu kadar sik is degistirdiniz?

Eger sikhikla is degistirdiginiz donem, kariyerinizin baglangi¢c yillarina denk geliyorsa durumu
aciklamak biraz daha kolay olacaktir. Aradigimz ortamn bulmak ve deneyim kazanmak amaciyla is
degistirdiginizi soyleyip karsimzdakini ikna edebilirsiniz. Ancak, aym trend kariyerinizin olgun
doneminde de devam etmisse, biraz daha iyi bir agiklamaya ihtiyacimiz var demektir.

Bu durumda her is degistirmeyi kisaca Ozetlemelisiniz. Bununla birlikte, “Hala aradigim
bulamamistim” gibi nedenler ileri siirmeyin. “Isim yasadigim yere cok uzaktn” veya “Sirket baska bir
sehre tasinma karar1 aldi” gibi aciklamalar daha iyi sonug verir. “Goéreve basladiktan sonra sirkete
katkida bulunamayacagim anladim” aciklamasi bu sirada da kullamlabilir, ama hemen ekleyin:
“Simdiki sirketimde uzun siiredir calismaya devam ediyorum. Degisik sirketlerde calismamin benim
iciniyi bir deneyim oldugunu diisiiniiyorum.”

Sirketinizde son dort sene icinde ii¢c defa pozisyon degistirmissiniz. Hepsi sizin isteginizle mi
oldu?

Eger pozisyonlar birbirine yakinsa bu soruya yanit vermek zor degil. Degilse, aciklamamzin olumlu
olmasina 6zen gosterin. Basarisiz oldugunuz icin rotasyona tabi tutuldugunuzu séylemeyin.

Ornek yamt: “Isimizin farkli yonlerini 6grenmek istiyordum. Satis destek béliimiinde bir pozisyon



bosaldi, bana teklif edildi, ben de kabul ettim” veya “Hep reklam uzmanligimn bana en uygun

pozisyon oldugunu diisiinmiigtiim, ama o gorevin bosalmasi icin belli bir siire beklemek zorunda
kaldim.”

Yoneticinizin veya arkadaglarinizin yaptiginiz isi elestirdikleri bir érnek verebilir misiniz? Nasil
davrandiniz?

Aldigimz elestirinin kisisel hatamzdan ¢ok icinde bulundugunuz sartlardan kaynaklandigir bir 6rnek
diisiiniin. Ayrica elestirildiginiz isin sirketin bilyikk zarar gérmesine neden olmayan bir durum
olmasina da dikkat edin. Elestiriyi kendinizi gelistirmek icin kullandigimzi eklemeyi unutmayin.
Aman! Sizi elestirenlere iyi bir yanit verip onlar1 bozdugunuzu filan s6ylemeyin.

Ornek yamt: “Oncelikle bana yorumunu ileten kisiye tesekkiir ettim. Yaptigim iste begenilmeyen
boliimlerin neler oldugunu 6grenmeye calistim. Eger elestirinin nedeni bir yanlis anlamaysa onu
gidermeye calistim. Yoksa hatanin tekrarlanmamasi icin gerekli 6nlemleri aldim.”

Risk alabilir misiniz?

“Oncelikle ‘risk’ kelimesinden tam olarak ne anlamam gerektigini bir 6rnek vererek acar misimz?”
sorusunu sorun. Bu arada goriismeci size bir 6rnek vermeye baslayacaktir. Aslina bakarsamz, iste bir
risk alirken izlemeniz gereken analitik yaklasimi, bu soruyu yanitlarken sergilemis oluyorsunuz.
Gortismeciyle “risk”in tamminda anlagtiktan sonra yamtinizi verebilirsiniz.

Ornek yamt: “Ben ancak cok iyi hazirlandiktan ve biitiin olasiliklar1 degerlendirdikten sonra risk
almaya calisirim. Bu arada arkadaslarima, sirketime veya sirketimin imajina zarar verecek bir adim
atmam. Bence risk almadan 6nce durumu c¢ok iyi incelemek lazim.”

Kotii yamt: “Evet, sik sik sehirlerarasi yollarda hiz limitinin {izerine ¢ikip, hatali sollama yaparim.”

Yoneticinize sizin en belirgin ozelliginizi sorsaydim bana ne derdi?

Tutarhh olmaya dikkat edin. Miisteri memnuniyetine 6nem vermek gibi is odakli 6zelliklerinizi secin.
Yanitimz giiclii yanlariniza ve aday oldugunuz pozisyonun ayrintilarina gére olugturun.

Ornek yamt: “Sonuc odakli, caliskan, uyumlu ve dikkatli oldugumu séylerdi.”

Rolleri degiselim. Bu pozisyonla ilgili benimle goriisme yapiyor olsaydiniz, bana hangi iki



soruyu sorardiniz?

Gortismeci, sizin pozisyonu ne kadar iyi anladigimz test etmektedir. Pozisyonun gerektirdigi
nitelikleri sorgulayan iki temel soru secin. Bu niteliklerin sizin de giiclii yanlarinizi yansitmasina
dikkat edin.

YETENEK VE POTANSIYEL SORULARI

Is ararken nelere oncelik veriyorsunuz?

Is odakli yamtlamalisimz. Sirkete yapacagimz katkiy, kisisel beklentilerinizin éniine alin.

Ornek yamt: “Oncelikle, calisacagim sirkete katkimin olup olmayacagim anlamaya calisirim.
Ayrica, pozisyonun kisisel hedeflerimle, yeteneklerimle ve deneyimimle 6rtiismesi de 6nemli. Ayrica
pozisyon kendimi gelistirebilmeme olanak vermeli.”

Hedefiniz nedir ve bu hedefe ulagmak icin neler yapiyorsunuz?

Hedefinizin profesyonel olmasini sdylememize gerek yok sanirim. Hedefi tammlayarak ise baslayin.
Hedefiniz gercekci ve zamana gore planlanmis olmalidir. Yoksa ona hedef degil “istek” denir.

Sonra da o amaca ulasmak icin atmayr planladigimz adimlar1 kisa ama somut olarak anlatin. “Bu
hedefe ulagsmak icin cok calisacagim” somut bir yamt degildir. Aciklamamn sonunda, hedeflerinizi
gorilismesini yaptigimz pozisyona da baglayabilirseniz miikemmel olur.

Ornek yamt: “Finans konusunda kendimi gelistirip satis alamnda iist diizey bir ydnetim pozisyonu
hedefliyorum. Bunu saglamak icin gelecek donem bir akademik programa katilacagim. Sizinle
gortistiiglim pozisyonu da bu nedenle istiyorum.”

Son zamanlarda aldiginiz bir is teklifi var mi? Eger varsa onlara ne yanit verdiniz?

Belli ki goriismeci sektorde talep goren bir kisi olup olmadigimzi anlamak istiyor. Bu, ne kadar bilgi
verilecegini tam kestiremedigimiz sorulardan biridir. Is teklifi aldifimz1 sdylemeniz ilk planda sizi
daha degerli kilar, ama teklifi aldigimz firmamin imaji iyi degilse kas yapayim derken goz
cikarilabilir. Insan kaynaklar1 miidiirleri, pazardaki firmalarla ilgili genis bilgi sahibi olduklar igin,
size is teklif eden firmanin olumsuz yonlerini sizinle 6zdeslestirebilirler. Bu nedenlerle bu soruya



vereceginiz yaniti hazirlarken, is teklifi aldigimz firmanin imajina dikkat edin. Bu firmaya ne yanit
verdiginizi de hedefleriniz ve profesyonel ayrintular cercevesinde olusturmayr unutmayin. Iyi bir
firmanin teklifini neden geri cevirdiginizi de anlatmamz gerekecegini aklimzdan ¢ikarmayin.

Ornek yamt: “X firmas! gecen yaz bana Pazarlama Miidiirii pozisyonunu teklif etti. Bu sirketi ve
tirtinlerini cok begeniyorum, ama size acikladigim gibi benim hedeflerim bu alanda degil. Ben satis
alamnda calismak istiyorum.”

Basariyt nasil tanimlarsiniz?

Bu soruya verilecek yamtin iki béliimii var. ilki daha genel olabilir, ama mutlaka profesyonel bir
tamm icermelidir: “Calistgim kuruma katkida bulunmak” veya “Sirketimdeki sorumlulugumu benden
beklenenin 6tesinde vyerine getirmek” gibi. Ikinci béliimde ise, kisisel tammmzi vermeniz
gerekecektir: “Kendimi gelistirmek ve yeni beceriler edinmek” veya “Aileme en iyi yasam sartlarin
saglayabilmek.”

Basarili olabilmek icin gerekli bireysel ozellikler nelerdir? Siz bu niteliklere sahip misiniz?

Kisisel ozellikler sorusundan sectiginiz iic veya dort Ozelligi siralayin. Sizin giiclii yonlerinizle
ortiismesine dikkat edin.

Kendinize 1 ile 10 arasinda bir not verebilir misiniz?

Zor soru degil mi? 10 verseniz kibirli oldugunuzu diistiniirler, hatta komik bile bulabilirler. 6 verseniz
kendinize olan giiveninizin tam olmadif1 izlenimine kapilabilirler. Iyisi mi siz 8 veya 9 verin.
Kendinizi gelistirmek icin siirekli ¢caba sarf ettiginizi eklemeyi de unutmayin.

Yaratict misiniz?

“Evet” demeniz yeterli degil. Universiteden veya is hayatndan somut Ornekler vermelisiniz.
Yaraticiligimz kullanarak bir sorunu ¢6zdiigiiniiz durumlar1 hatirlayin.



Bir defada kacg degisik proje veya is idare edebilirsiniz?

Diiriist ve gercekci olun. Tasiyabileceginizden daha fazla karpuz sézii vermeyin! Zaten her
soylediginizi bir 6rnekle desteklemeniz gerekecektir. Bu yiizden, 3 veya 5 gibi afaki sayilar
soylemektense kariyerinizden 6rnekler verin. Projelerin ne kadar kapsamh ve karmasik oldugunu da
eklemeyi unutmayin.

Konu, goriismesini yaptigimz pozisyonla ilgiliyse projelerin ayrintilarim 6égrenmeden herhangi bir
taahhiitte bulunmamak akillica olacaktr.

Kotii yamt: “Valla, ortada ne kadar proje varsa hepsine talibim. Allah’1n izniyle hepsinin alindan
kalkarim!”

Gecmiste bir yoneticinin yaninizda olmadigr bir ortamda ¢ozdiigiiniiz 6nemli bir sorun oldu
mu?

Yamtimzin, sakin kalabildiginizi, ¢6ziim bulmak i¢in mutlaka bir yoneticiye ihtiya¢ duymadigimz ve
yaraticl oldugunuzu yansitmasi gerekir.

Ornek yamt: “Evet, iki y1l 6nce ¢ok iyi bir miisterimiz, kendisiyle fiyat pazarlifi yaptugimz sirada
heniiz pazara sunmadig@imiz bir {iriiniin de teklife ilave edilmesini sart kostu. Yoneticim tatilde oldugu
icin ona ulasamuyordum. Yeni iiriiniin pazara sunulmasina daha ii¢ ay vardi ve fiyat, finans béliimiimiiz
tarafindan hentiz tespit edilmemisti. Miisterimiz tiim siparisini iptal etmek iizereyken kendisinden bir
saat siire istedim. Bu arada finans boliimiiniin miidiirii ile goriisiip bir fiyat aldim ve miisterimize
verdim. Miisterimiz yeni tiriinden de yiikliice bir adeti siparisine ekledi.”

Kotii yamt: “Gecenlerde bizim patron disaridaydi. Bir miisterimiz tuvalette kilitli kalms. Kimsede
de yedek anahtar yok. Tabii ben daha 6nceki isimden (!) tecriibeliyim; yammdaki maymuncuk ile
kapiy1 aciverdim. Bu olaydan sonra miisterimizin bana bakisi biraz degisti, ama bdylece bir krizi de
¢Ozmiis oldum.”

Peki, benzer bir durumda hi¢ yanhs bir karar verdiginiz olmadi mi?

Ornegi cok yakin gecmisten secmeyin. Hatamzin sirkete biiyik zarar verdigi bir 6rnek secmeyin.

Ornek yamt: “Evet, ilk isimde de benzer bir durumla karsilasmistim. Cok gec bir saatte gelen bir
talebe yamt vermem gerekti. Ben de acikcasi biraz panikleyip yeterince arastirma yapmadan bir yamt
gonderdim. Verdigim bilginin yanlis oldugunu ertesi giin arkadaslarima danisinca anladim. Neyse ki
miisterimizden 6ziir dileyerek hatamu diizelttim.”



Universiteden bugiin mezun olsaydinmiz neleri farkh yapardiniz?

Ozel hayatimzla ilgili konulara girmeden, kisa ama olumlu bir yamt verin.

Ornek yamt: “Yine aym asamalardan gecerdim, ama kariyerimdeki bazi adimlar1 daha erken atmaya
calisirdim. Ornegin bu sirkete daha dénce bagvururdum.”

Kotii yamt: “Ahmet’le evlenmezdim. Beni yedi bitirdi. En giizel yillarim ona verdim.”

En begendiginiz sirketler hangileridir?

Hedeflerinizle tutarl1 olacak sirket isimlerini sdylemeye 6zen gosterin. Elbette ilk sirada goriisme
yaptigimz sirketi vermeniz gerekecek. Sonra da aym sektordeki diger iyi firmalar1 saymalisimz. Bu
arada, goriismeci size neden bu sirketleri sectiginizi sorabilir. Orneklerle aciklamaya hazirlamn.

Profesyonel bilginizi ve deneyiminizi hangi yollari kullanarak gelistirirsiniz?

Okudugunuz kitaplari, dergileri hatta izlediginiz televizyon programlarim diisiiniin. Egitimleri takip
ettiginizi ve benzer isi yapanlarla irtibat kaybetmediginizi ekleyebilirsiniz. Uye oldugunuz gruplar
veya dernekler varsa mutlaka belirtin. Sektorle ilgili internet sitelerini de unutmayin.

Diirtist olmak gerekirse, bu pozisyon icin master veya doktora yapmis birini almayr tercih
ediyoruz?

Sirketin is ilaminda da bu bilgi yer almig olabilir. Ama bu sizi etkilememeli. Eger bu veya buna
benzer baska bir 6zellik sart olsayd: zaten su an sizinle gortisiiyor olmazlardi. Bu nedenle bozulmadan
ve lizilmeden olumlu bir yamt verin.
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Ornek yamt: “Size belli oranda hak veriyorum. Bununla birlikte, ben de sektérde degisik sirketlerde
basarili calismalar yaptim. Ayrica, aksamlari devam edebilecegim master programlarim da
inceledim. Sizin c¢alisanlarimza sundugunuz egitim programlarindan da yararlanabilirim.
Deneyimimin sirkete biiyiik katki saglayacagin diisiiniiyorum.”

Biiyiik projelere nasil hazirlanirsiniz?

Tipik bir planlama ve analiz yetenegi sorusu. Basariyla yonettiginiz veya aktif olarak ¢alistgimz bir
projeyi hatirlayin ve hangi yontemlerin kullamldigim diisiiniin.

Ornek yamt: “Iki farkl1 asamada ele alinm; gelecegi planlamak ve geriye dogru plan yapmak.
Ilkinde, projenin amacim ve asamalarim tespit ederim. ikincisinde ise, projenin bitiminden itibaren
geriye dogru gidip asamalarin hangi tarihlerde tamamlanmasi gerektigini ve ne tiir zorluklarla
karsilasabilecegimi disiiniiriim. Her asamada yapilacak isleri ayrintilari ile yazarim. Sonra da bu
aksiyonlarla ilgili biitce, personel ve lojistik gibi kaynak ihtiyaclarim belirlerim. Acil durumlar icin
zaman ve kaynak paylar1 ayiririm.”

Universite 6greniminiz miihendislik iizerine, ama simdi bir satis pozisyonuna bagvuruyorsunuz.
Bu bana tutarsizlik gibi geldi, ne dersiniz?

Ozgecmisinizdeki bosluklari veya tutarsizliklar1 aciklamaya hazir olmalisimz. Uretim ve pazarlama
fonksiyonlar1 i¢ ice gecmis siirecleri kullandig1 icin bugiin meslekler arasi gecisler daha kolay
aciklanabiliyor. Ayrica, goriismecinin sizi davet etmeden 6nce 6zge¢cmisinizi okudugunu unutmayin.
Eger bir miihendisi ise almak istemeselerdi sizi zaten goriismeye cagirmazlardi.

Ornek yamt: “Basindan beri hedefim mithendislik egitimi alip daha sonra satis alaminda kendimi
yetistirmekti. Bu dogrultuda stajlarimu pazarlama ve satis sirketlerinde yaptim. Ayrica, teknik



egitimimin bu pozisyona arti bir deger kazandiracagin diistiniiyorum.”

Masamdaki su hesap makinesini bana satabilir misiniz?

Ozellikle satis pozisyonlariyla ilgili goriisme yapanlar, bu sorunun degisik tiplerine hazirlikli
olmalilar. Bu soruda goriismeci, iletisim yeteneklerinizi, miisteriyi anlamak i¢in gostereceginiz cabayi
ve birden karsimza cikan bir duruma ne kadar hzli uyum saglayacagimzi degerlendirmeyi
amaclamaktadir.

Ornek yamt: “Bana isinizde ne tiir toplantlara katildifimizi ve ne tiir raporlar hazirladigimz anlatir
musimz? Miisterilerinizle yaptig@imz pazarliklarda hesaplari nasil yapiyorsunuz? Randevularimzi
tutabileceginiz, ayni zamanda da hesap yapabileceginiz bu makineyi incelemek ister miydiniz? Bakin
bu hesap makinesi, 6zellikle sizin gibi ¢ok yogun calisan yoneticiler icin tasarlanmistir.”

Kotii yamt: “Abi, sen mi iyi bileceksin ben mi? Bu alet tam sana gore. Ayrica bunu sana normal
fiyatimn yarisina birakacagim. Bak almazsan sonra ¢ok pisman olursun...”

Satis yapmaya c¢alisiyorsunuz. Bir miisteriniz onerdiginiz iiriinii kabul etmedi Nasil
davranirdiniz?

Yine tipik bir satis pozisyonu sorusu. Siradan bir satici ile iyi bir saticiy1 ayiran en énemli 6zellik,
kendisini reddeden bir miisteriye verdigi yamtta saklidir. Onemli olan, miisterinizin ihtiyaclarim
dogru saptamaktir. Bu nedenle, bir kisi teklifinizi geri ¢eviriyorsa ilk is olarak nedenini anlamaya
calisin.

Ornek yamt: “Ben reddedilmeyi isin bir parcasi olarak goriiyorum. Bdyle bir durumla
kargilastigimda oncelikle bozulmamaya ¢alisirim. Ciinkii moralim bozulursa bunu belli ederim. Sonra
dogal bir sekilde miisterimin 6nerimi neden kabul etmedigini 68renmek icin sorular sormaya devam
ederim. Miisterim benim ©Onerdigim {riinii kabul etmediyse, mutlaka bir yerde onunla ayrilmisiz
demektir. Sorularimla o noktaya geri doniip oradan dogru yone gitmeye baglarim.”

Araya yine insan kaynaklar1 yoneticileri girdi; askerlik, pardon, goriisme anilarim anlatiyorlar:
Goriisme sirasinda cantasindan bir calar saat sesi geldi. Oziir diledi ve baska bir goriismeye
yetismesi gerektigini sdyleyip cikti.

Goriisme sirasinda cep telefonu caldi. Arayan karisiymus: ‘Hangi sirket? Ne kadar veriyorlar? Ne

zaman bagliyorsun?’ gibi sorular sordu. Sonra bana doniip, siz daha ¢ok verirseniz sizinle calismay:
tercih ederim dedi. ise almadim. Zaten sonra olayin diizmece oldugunu 6g-rendik.

Gorlismeye kopegiyle gelmisti.

Cantasindan bir fotograf makinesi cikarip beni cekti. s goriismesi yapu@ herkesin resmini
sakliyormus.

Goriisme sirasinda ¢antasindan bir merhem c¢ikardi. Ayagina siirmeye basladi. Soyledigine gore



giinde dort defa belli saatlerde siirmesi gerekiyormus. Saatini hi¢ atlamazmus.
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KISILIK OZELLIKLERIYLE ILGILI SORULAR

Kisiliginizi nasil tanimlardimz?

Bu soruya dengeli yanitlar vermek her zaman iyidir. Yamtlarimzda, gortistiigiiniiz sirketin kiiltiiriiyle
ortak yonlerinizi 6ne ¢ikarmalisimz. Aslina bakarsamz, her sirketin kiiltiirii farklidir. Ornegin, Tiirk
sirketlerinde genellikle uyum ve ekip calismasi daha ¢ok talep goren bir 6zelliktir, ama bir Amerikan
sirketi hirsli olmayr ve calisma arkadaslarimzla yasayacaginiz yapici rekabeti 6ne c¢ikarabilir. Bu
dengeyi saptarken, sirketle ilgili yapacagimz arastirmadaki bilgileri kullanmalisiniz.

Asagidaki basliklarin size uyanlarim kullanabilirsiniz:

Is ahlaki Planlama

Is yerine sadakat Sabir

Sebat ve tutarlilik Ayrintilara verilen 6nem
Yiiksek iletisim becerileri Hirs

Sonug odaklilik Analitik diisiinebilme yetenegi
Ekip calismasina uygunluk Merakl ve arastirici
Yaraticilik Enerji

Empati: Kendini karsidakinin Biiyiik resmi gérebilme
yerine koyabilme Baski altinda sakin davranabilme
Inisiyatif sahibi olma Insanlarla kolay anlasma
Liderlik ve koc¢luk

Zayif ve giiclii yonleriniz nelerdir?

Iste, her goriismede mutlaka karsimza cikacak bir soru. Yamtlarimzin diiriist ve tutarli olmasi
gerektigini soylememize gerek yok. Her giiclii yonii bir ornekle aciklamaya calisin. Ayrica giiclii

yonlerinizi goriistiigiiniiz pozisyona baglayin.



Glglii yonlere ornekler icin bir 6nceki sorunun seceneklerini kullanabilirsiniz. Giiclii yonlerinizin
gelistirmeyi hedeflediklerinizden daha fazla olmasina dikkat edin. Her iki béliimden sececeginiz
konular {i¢ii gecmesin.

Zayif yonleriniz olmadigim sodylemeyin; sevimsiz bir hava yaratabilirsiniz. Sayacagimz
“gelistirilmesi gereken noktalarin” bir yetersizlik degil, bir giiclii noktamn yansimasi olmasina dikkat
edin. Ornegin, “Rakamlar1 sevmem, matematigim zayifar” demeniz biiyiikk bir hatadir, bunun yerine:
“Yeni bir proje ile ilgili o kadar heyecanlanirim ki, bazen ekip arkadaslarimin bana yetismesini
beklemek zorunda kalinca sabirsizlamrim” daha is ve sonu¢ odakli bir noktadir.

Gelistirilmesi gereken noktalara ornekler:

« Isleri bitirmek icin duyulan sabirsizlik; bu sirada ayrintularin ihmal edilmesi.

» Hayal giicii cok 6nemli bir avantaj, ama gercek diinyayla olan bag: da yitirmemek gerek, degil
mi?

o Cok izl diisiinmek ve calismak; bu sirada ekip arkadaslariyla ortak hareket etmeyi unutmak.

» Insan iligkilerine verilen fazla 6nem; bu yiizden yeterince kararli ve kendinden emin hareket
edememe.

« Ilkelere ve kurallara verilen asir1 agirlik; bu yiizden yeterince esnek hareket edememe.

o Tek basina hareket etmede ve liderlikte asirilik; bu yilizden baskalarimn fikirlerini
onemsememe.

o Cok calisma istegi; kendine ve 6zel hayata zaman ayirmamak.

. Ise baglilik ve profesyonellik sart, ama hayati da cok ciddiye almamak lazim. Espri anlayisi
gerginliklerin ilacidir.

o Cok derin konsantrasyon; bu sirada dikkatin béliinmesine karsi olusan rahatsizlik ve biraz da
huysuzluk!

« Isi bitirmedeki hirs nedeniyle baskalarina “tatl1” baskilar hissettirmek.
« Ayrintilara verilen fazla 6nem; bu sirada isin yavaslamasi, bazi firsatlarin kacmasi.
» Insanlarla iligkilerin iyi tutulmasina verilen fazla 6nem; bu nedenle degisimin gecikmesi.

o Karar verirken rakamlara, kurallara ve yasalara verilen asir1 agirlik; bu nedenle konunun
insani taraflarim unutmak.

« Sonuclara odaklanirken kisilerin cabasim ve iyi niyetlerini goz ardi etmek.

Gelistirilmesi gereken noktalarin farkinda oldugunuzu ve bunlari iyilestirmek icin somut dénlemler
aldigimz da yamtimzla birlikte sunun.

Ornek yamt: “Dedigim gibi, bazen kafamda bir projenin asamalarim o kadar hizl1 diisiiniiyorum ki,
arkadaglarim daha birinci béliimdeyken, kendimi onlara son boliimleri anlatiyor buluyorum. Béyle
zamanlarda, aklima gelen fikirleri bir yere not edip sonraki asamalarin tartismalarina sakliyorum. Bu
arada dikkatimi ¢niimiizdeki konulara vermeye calisiyorum.”

Simdi bir sayfay: iki siituna boliin ve sol tarafa giiclii yonlerinizi ve gelistirmeniz gereken yonlerinizi
yazin. Sag tarafa giiclii yonler icin drnekler, zayif yonler icin de iyilestirme aksiyonlarimz yazin. Her
iki bolime yazacaginiz ticer bashk yeterlidir.



Beraber ¢alismakta en ¢ok zorlandiginiz kisiler kimlerdir?

Zor kisilere ornekler:

Sorumluluktan kacanlar
Dedikodu yapanlar

Sirketin zararina ¢alisanlar
Isleri erteleyenler

Kalitesiz is ¢ikaranlar
Tembeller

Iletisim bugiinkii isinizde ne kadar énemli?

Ne pozisyonda olursamz olun bu konuda iyi bir performans sergilediginizi séylemelisiniz. Iletisim
becerilerinizi kanitlayacak érnekler diisiiniin. Kuru kuruya: “Ben bu konuda ¢ok iyiyim” demek yeterli
degil. Ayrica, iletisimin yazili ve sozlii olarak ikiye ayrildigim da unutmayin.

Insanlarla iletisiminiz sirasinda en cok nelere dikkat edersiniz?

Iletisimin en 6nemli béliimiiniin dinlemek oldugunu unutmayalim.

tam anlamadiysam, yamt vermeden Once teyit etmeye calisirim. Ayrica, karsimdaki kisinin
kelimelerine ve beden diline dikkat ederim. Yamt verirken onun tarzina uyum saglarim; heyecanh ve
istekli bir ses tonuyla konusurum.”

Kelimelerle mi yoksa rakamlarla mi ¢calismayr daha kolay bulursunuz?

Basvurdugunuz pozisyonun yeteneklerinize uygun oldugunu varsayiyoruz.

Ornek yamt: “Her ikisine de hakimim, ama is gecmisimde kelimeleri (veya yeteneginize ve
pozisyona gore; rakamlari1) daha fazla kullandim.”

Bu soru bana, komik bir amm hatirlatt. Iki kisi sohbet ediyorlar. Bir tanesi diyor ki: “Bak simdi, on
ikiyi tice boltiyorsun doért, dokuzu tice boliiyorsun iic, ama yediyi tice bolemiyorsun; demek ki bir
yerden sonra matematik de bitiyor!”



Ne tiir iletisim sizin icin en kolaydir?

. Yiiz yiize
e Yazili
o Telefon iletisimi

Uciinde de iyi oldugunuzu belirtin. Farkli iletisim becerileri degisik durumlarda kullamlmalidur.
Ornegin, basit bilgilerin bir gruba gonderilmesi icin yaz1 en iyi sonuclar: verirken, 6nemli bir kararin
alinmasinda yiiz yiize iletisim en etkilisidir.

Topluluk karsisinda rahat konusabilir misiniz? En son ne zaman konustunuz?

Eger topluluk karsisinda konusma giiclii bir 6zelliginiz degilse, “Bu yonimii gelistirmeye
calisiyorum” demekle yetinin. Eger bu konuda iyiyseniz, yaptigimz konusmalardan érnekler verin.
Universite 6grenimi sirasinda edindiginiz deneyim varsa eklemeyi unutmayin.

Kotii yamit: “Ben kalabalik karsisinda konusamam. Nefesim kesilir, ellerim terler. Adimu bile
unuturum.”

En kolay nasil égrenirsiniz? Yaparak mi, izleyerek mi, yoksa okuyarak mi?

Yanuit aslinda belli: “Uc¢ yontemi de kullamrim.” Ama 6énce bu ii¢ yontemin hangi durumlarda etkili
oldugunu iyi bilmeliyiz.

Insanlar, is siireclerini, sirket kurallarim veya benzer bilgileri okuyarak daha kisa zamanda
ogrenebilirler. Miisteri iligkileri, satis goriismeleri gibi daha karmasik beceriler ise okumaya ek
olarak izleyerek ve uygulayarak daha cabuk kazamlir. Daha 6nce denenmemis bir fikirde, yepyeni bir
projede ise okuyacak malzeme veya izleyecek firsatlar yoktur. Bu durumda kollar1 sivayip ise
girismeniz gerekir.

Sizin, yeni isinizde li¢ yontemi de kullanmamiz gerekebilir. O nedenle, her {cii icin de hazir
oldugunuzu, dogru zaman ve ortamda etkili kullanabileceginizi belirtin.

Baski altinda sakin kalabilir misiniz?

Mutlaka bir ornekle aciklamalisimz. Orneginizin isle ilgili olmasi sart. Miisterilerle yasanan
sikintilar veya son saniyede gelen siparisler en uygun oérneklerdir.



Yoneticiniz size siirekli daha fazla is vermeye basladi. Bunaldiniz, ama sikdyet etmek de
istemiyorsunuz. Ne yaparsiniz?

Yapilan arastirmalarda ¢ogu kisinin zaman yonetimi konusunda basarili olmadig saptanmis. Bunun
ilk nedeni kotii calisma aligkanliklari, bir digeri de dis etkenler:

Dikkat dagitan sesler.

Hatali saptanan 6ncelikler.

Yetersiz planlama; hangi is ne zaman yapilacak?

Fazla konusan is arkadaslara.

Telefonda gereksiz, 6zel sohbetler.

Randevusuz, habersiz ofisinize “damlayan” arkadaslar, yani “zaman haydutlar1™.
Fiziksel engeller; yorgunluk, asir1 kahve veya cay.

Olumsuz ofis sartlari: soguk, sicak, giiriiltii vs.

Ornek yamt: “Daha cok calismaya baslamadan énce, calismamin yeterince verimli olup olmadigini
sorgularim. Belki de calisma aliskanliklarimu veya tarzimm gelistirirsem, isleri daha c¢abuk
yapabilirim. Eger bu konuda bir sorun yoksa yoneticimle gortisiip, isler arasinda belli oncelikler
saptamayl Oneririm. Eger hic¢biri yapilammyorsa bir kisinin islerle ilgili bana destek vermesini
saglamasim isterim.”

Kotii yamit: “Bu her yerde basima gelir. Bir siire sonra o kadar c¢ok is verirler ki altindan kalkamam.
Boyle durumlarda patrondan bana ucuz maliyetli bir eleman almasim isterim. Ama isverenlerin eli
siki, buna hi¢ yanasmazlar.”

Yiiksek dikkat kalitesi, zamani iyi kullanmamn ve verimli ¢calismamn temelidir:

Geceleri iyi uyuyun ve sagligimza 6zen gosterin. Bernard Shaw, “Kendi bedeniniz diinyaya
acilan pencerenizdir, onu temiz tutun” demis.

Her giin aym saatte uyamn. Normalden bir saat fazla uyumak, samlamn aksine sizi yorar ve
gergin yapar.

Diizenli egzersiz yapin.

Her 30 dakikada bir, dikkatinizi oniiniizdeki isten bir baska konuya yoneltmeye calisin ve 10

ile 60 saniye arasinda “Akil Tatilleri”’ne c¢ikin. Bunu bilingli olarak yapmazsamz, zihniniz
kendiliginden bu yola gidecektir.

Sabah ve 6gleden sonraki boliimlerin tam ortasinda, 20 dakikalik molalara yer verin. Dinlenme
siireleri calisma saatlerinin %8-9’u kadar olmalidir.

Enerji kazanmak ye dikkatinizi artirmak icin, giin boyu kiiciik 6giinler yiyin ve arada besleyici
seyler anstirin. Ozellikle saat 17:00’de bir seyler yiyin. Bu saatte kan sekeriniz diismeye
baslar.

Icinizi ferah tutun ve hayatimzda espriye yer verin.
Veriminizi yiiksek tutmak icgin calisma ortamuimzi diizenleyin. Asiri sicak, soguk ve giiriiltii



dikkatinizi dagitir.

Insanlari ikna etmede iyi misiniz? Bunu nasil basariyorsunuz? Bir érnekle anlatir misiniz?

Vereceginiz ornegi profesyonel yasamdan oldugu gibi iiniversiteden de secebilirsiniz. Ornegin bir
hocamz herhangi bir konuda ikna etmeyi basardimz m?

Ornek yamt: “Evet, insanlar1 ikna yetenegimin oldugunu diisiiniiyorum. Gegen hafta, biiyiik bir
projeyi bizim icin gerceklestirecek ajans1 sectik. Iki secenegimiz vardi. Ajanslardan biri daha eski ve
deneyimli, ama pahaliydi, digeri ise gen¢ bir kadro ile kisa bir siire énce kurulmustu. Bu isi almak
icin de iyi bir indirim yapmislard.

Arkadaslarimin cogu ucuz teklif veren ajansi se¢cmemizin dogru oldugunu diisiiniiyordu. Ben ise
bundan emin degildim. Karar toplantisinda 6niimiizdeki alternatiflerin iyi ve kotii yonlerini yazmayl
onerdim. Projenin hangi asamalarinin kritik 6Gnemde oldugunu saptadik. Sonra iki ajansin bu konulara
ne kadar vakif oldugunu degerlendirdik. Nerelerde hatalar olabilecegini ve sonuglarim tartistik.
Sonunda deneyimli ajansin daha dogru bir se¢cim olduguna arkadaslarim ikna etmistim.”

Cok zor bir miisteriyi memnun etmeyi basardiginiz bir érnek var mi?

Zor kisiler son derece heyecanlidirlar. Iyi niyetiniz cogu zaman yetersiz kalir. Bu kisilerle en kolay
yliz yiize goriiserek anlasilir.

Ornek yamt: “Unlii bir tip profesorii cok pahali iiriinlerimizden bir tanesini satin almusti. Uriin
alindiktan hemen sonra ufak tefek sorunlar ¢ikarmaya basladi. Cok titiz olan miisterimiz gercekten
tatmin edilmesi zor bir kisiydi. Uriinde ortaya ¢ikan sorunlar onu daha da hassas yapmusti. Bizi
mahkemeye vermeye hazirlamyordu.

Sinirli kisilerle telefon goriismesi yaparak anlagsmak zordur. Bu yiizden servis miidiirii arkadasimdan
rica ettim. Birlikte miisterimizin tiniversitedeki ofisine gittik. Bizden istedigi tiim sorular1 yanitladik.
Kendisine sorunlarin nedenlerini ve nasil ¢6zdiigiimiizii acikladik: Zor oldu ama sonunda ikna etmeyi
basarmistik. Miisterimiz iki sene sonra tiriinii yenilerken yine bizim markay: secti.”

Kotii yamt: “Cok kil bir miisterimiz bizi siirekli gazetelerin tiiketici koselerine sikayet ediyordu.
Bizim patron da beni, bu miisterinin sorununu ¢ézmekle gorevlendiriyordu. Adamla konugmaktan
kendi isimi yapamaz bir hale gelmistim. Sonunda dayanamadim, adamu bir koseye cektim konugtum.
Acikcasi biraz gozdag) verdim. Bir daha kendisinden ses seda ¢ikmadi. Sorunu béylece ¢ozdiim.”

Onceki gorevleriniz arasinda en severek calistiginmiz hangisiydi?



Eger ornek vereceginiz gorev, goriismesini yaptigimz pozisyona benzerse sorun yok. Degilse, ortak
yonleri bulmamz gerekecek. O gorevi neden sevdiginizi aciklamayi da unutmayin.

Ornek yamt: “Calisagim biitiin isleri ¢cok sevdim. Yoksa her birinde o kadar uzun siire kalamazdim.
Ama samrim en fazla finansal analiz uzmam goérevini sevdim. O pozisyonda biitiin yeteneklerimi
kullanabiliyordum.”

Cok yakin bir calisma arkadasiniz, siz bir ig yetistirirken acil yardim istedi. Ne yaparsiniz?

Isinizle insanlara gdsterdiginiz ilgiyi dengelemeniz gerekecek. Ama bu durumda, arkadasimza, iyi
niyetle yardim etmeye calisirken bagkalarina verdiginiz sozleri ve taahhiitleri de diistinmelisiniz.

Ornek yamit: “Istedigi yardimin ne kadar kolay olduguna bakarim. Eger zaman alacaksa, éncelikle
elimdeki isi bitirip, sonra ona yardim ederim.”

Kararlarinizi genelde nasil verirsiniz?

Ornek yamt: “Verilecek kararin benim yetkilerimin icinde oldugunu varsayiyorum. Oncelikle
konunun birden fazla acisim diisiinmeye calisirim. Sonra da gerekli bilgileri veya gozlemleri
toplarim. Alternatif coziimler iiretmeye calisirim. Bu alternatiflerle ilgili arkadaslarimin ve
yoneticilerimin fikirleri cok 6nemli. Onlar benim fark etmedigim acilar

GUCLU YONLER ORNEK, BASARILAR
1- 1-

2- 2

3- 3-

GELISTIRILMESI IYILESTIRME
GEREKEN YONLER AKSIYONLARI

1- 1-

2. 2-

3- 3-

ve bilgileri gorebilirler. Sonra da kararim veririm.”



Bir iistiiniizle veya ayni seviyede bir arkadasinizla yasadiginiz sorunlari nasil ¢ozdiigiiniizii
anlatir misiniz?

Ornegi isle ilgili bir konudan secin.

Sonucun hem sizi hem de kars1 tarafi memnun etmis olmasina dikkat edin.
Olumlu ve dtirtist olun. Olmayan hikayeleri anlatmayin.

Vereceginiz 6rneklerde karsi tarafi “alt ettiginiz” izlenimi yaratmayin.

Ornekleri kissadan ¢ikardigimz hisselerle bitirin.

Ornek yamt 1: “Baska bir béliimdeki arkadasim, haftalik bir raporda kullandigim bilgileri bana ¢ok
gec vermeye baslamisti. Bir veya iki sefer kendisine hatirlatip geciktigimizi anlatmaya calistim, ama
davramsinda bir degisiklik olmadi. Sonunda sakin bir giin kendisine durumu anlattim ve bilgilerin
neden geciktigini sordum. Bana evde bazi sorunlar yasadigim ve bu nedenle dikkatinin yeterli
diizeyde olmadigim soyledi. Sorunlarim co6ziinceye kadar kendisine baz1 islerde yardim etmeyi
onerdim. Sorunlar1 hafifleyince de o benim bazi islerimi alacakti. Boylece arkadasimi kirmadan
bilgileri zamaninda almay1r basardim. O olaydan sonra da bir kimseyi elestirmeden ¢nce daha cok
bilgi edinmem gerektigini 6grendim.”

Ornek yamt 2: “Eski pozisyonumda beraber calistigim yoneticim oldukca zor bir kisiydi. Bize
verdigi gorevlerde siirekli degisiklikler yapiyor, yeni verdigi isleri ¢ok kisa siirede ve hatasiz
istiyordu. Dahasi, isler istedigi gibi olmayinca sesini yiikseltmeyi de adet haline getirmisti. Bir kisi
bu nedenlerden gorev degisikligi yapmak zorunda kaldi, bir kisi de isten ayrildi. Yoneticimizden
sonunda bir toplant1 istedim. Kendisini dikkatli calismas! nedeniyle takdir ettigimizi belirttim. Islerin
onceligini ve icerigini siirekli degistirdigi icin planlama yapmamuzin zorlastigim, bunun da yapilan
hatalar1 artirdigini anlatmaya ¢alistim.

Konusma ise yaramusti, yoneticimiz hemen huyunu degistirmedi, ama daha duyarli davranmaya
basladi. Bazen eski aliskanliklarim tekrarlayinca sakayla karisik kendisine bunu hissettiriyoruz. Bu
deneyimden 6grendim ki, insanlar1 ikna etmenin en kolay yolu, 6nem verdikleri degerleri iyi anlamak
ve hatalarinin bu degerlere nasil zarar verdigini onlara gostermek oluyor. Bu ilkemi bugiin
miisterilerimle olan iliskilerimde sik sik kullamrim.”

Sizi en ¢ok neler endiselendirir?

Konuya profesyonel konularla baslayin. Listenizi kisa tutun:

« Islerin kalitesiz olmas1 veya gec tamamlanmasi.

» Yetenekli ve caligkan kisilerin sirketten ayrilmasi.

» Miisteri memnuniyetsizligi.

o Sirketin zarara ugratilmasi veya yasal sorunlarin dogmasi.



« Sorumsuz veya tembel ekip arkadaslar.
« Rakip firmalardan geri kalmak.
 Ailemin sagliginin veya geleceginin tehlike altinda olmasa.

Kotii yamt: “Beni en ¢ok bizim takimin deplasman maclarina ¢ikmasi endiselendirir. Kalecimiz bu
sezon ¢ok kotii de...”

Boliimiiniizde dort uzman var, ama islerin yarisini siz yapiyorsunuz. Diger arkadaglariniz mesai
bitiminde cikabilirken, siz aksam ge¢ saatlere kadar c¢alismak zorunda kaliyorsunuz. Ne
yaparsiniz?

Cogu zaman aklimuza ilk gelen diisiince en dogrusu olmuyor. Ornegin bu durumda ilk olarak aklimiza,
yoneticiye diger arkadaslarimiz1 sikayet etmek gelebilir. Oysa sakin olup diisiindiigiimiizde, 6niimiize
cok daha olumlu sonuclar saglayacak alternatifler cikar.

Ornek yamt: “Eger yoneticim bu durumun farkindaysa, bu tempoda calisarak neler 6grenecegime ve
cok calismamin bana hangi firsatlar1 saglayacagina odaklamrim. Eger yoneticim farkinda degilse,
bunu kendisine sdylerim. Bu sekilde calismaya devam etmemi isterse ona uyarim.”

Sik sik giiler misiniz? Neleri komik bulursunuz?

Ornek yamt: “Evet giillerim. Espri anlayisi benim icin cok dnemli. Ozellikle bask: altinda calisirken
yapilan espriler ortamn yumusatir. Bazen de bir arkadasima onunla ilgili olumsuz bir diisiincemi
soylemek zorunda kalirim. Bu durumlarda onu kirmadan mesaji vermenin en iyi yolu espridir. En ¢ok
da birbirleriyle ¢elisen durumlara veya sozlere giilerim.”

Kotii yamt: “Evet, bir Cem Yilmaz’a bir de Serif Izgoren’in kitaplarina ¢ok giiliiyorum. Nerden
buluyorlar o esprileri, hayret yani.”

Isyerinizde sizi cok sinirlendiren bir olay anlatir misiniz?

Yanitlamaya baslamadan 6nce bir konuda anlasalim. Sinirlenmekle kendinizi kaybetmeniz farkl
seylerdir. Bu soruya vereceginiz yamt, sizin zor durumlari ne kadar iyi idare ettiginizi de
gosterecektir.

Ornek yamt: “Gece gec saatte cok 6nemli bir rapor iizerinde calisiyorduk. Tiim ekip ofiste kalmust1.

Rapordaki maliyet analizlerine bakarak, satis departmam ertesi giin biiyiik bir devlet ihalesinde fiyat
verecekti. Bu sorumlulugu tam hissetmeyen bir arkadasim, kendi isinin bittigini s6yleyerek ayrilmak



istedi. Oysa ortak degerlendirmemiz gereken isler kalmisti. Arkadasimin sorumsuz tavrina ¢ok
sinirlendim. Kendisiyle yalniz konusmak istedigimi sdyledim ve davramsindan ne kadar hayal
kirikligina ugradigim anlatim. Sakin olmaya ¢alisiyordum. Sonunda o da yaptug hatayr anladi ve
calismaya devam etti.”

Sinirinizi kontrol etmenin ilk sarti, bedeninizde ortaya cikan tepkileri fark etmektir. Bu olusumlar1 ve
bunlara yol acan duygular1 saptadigimiz anda durum daha az tehditkar olur ve daha kolay kontrol
altina alinabilir. Duygulari, bedeninizde olusan degisiklikler seklinde tammladigimz zaman kendinizi
ve digerlerini yargilamaktan kurtulursunuz.

Duygulari ve sizde yarattigl bedensel tepkileri saptayabildiginiz siirece, bunlarin tizerinde ¢alismamz
ve enerjinizi daha olumlu islere yonlendirmeniz miimkiin olur.

Sinirlendiginizde:

 Kalbiniz daha hizli atar; hizli kostugunuz zamanlardaki gibi, nefessiz kalirsimz.
« Kargimzdakinin s6ziinii sik sik kesmeye ve onu dinlememeye baslarsimz.

« Avuc igleri terler. Hayir, deodorant kullanmak ise yaramaz!

 Sesiniz titrer.

» GOgsiiniizde agirlik duyarsiniz.

« Bogaziniza bir diigiim takilir.

o Yiiziiniiz kizarir. Bu belirti, banka hortumlayanlarda goriilmez!

« Boynunuzda ya da ¢enenizde baski hissedersiniz.

« Istemsiz olarak bacaklarimz1 sallamaya bagslarsiniz.

o Eliniz farkinda olmadan belinizdeki silaha gider!

Bir ekip icinde mi calismayi tercih edersiniz, yalniz calismayt mi?

Her ikisinde de iyi oldugunuzu ileten dengeli bir yamt hazirlayin.

Ornek yamt: “Yalmz calismaktan zevk alirnm. Konsantre olmam gerektiren zamanlarda uzun siire
yalmz kaldigim olur. Ama bir ekip icinde calismayir tercih ederim; insanlarla beraber olunca
yalmzken aklima gelmeyen fikirlere ve coziimlere ulasabiliyorum. Elbette calistgim ekiple olan
uyumum da énemli.”

Astlarinizla ve iistlerinizle iliskileriniz nasildir?

Goriismeci sizin sirket hiyerarsisi icinde nasil davranacagimzi bilmek ve iletisim performansinizi
degerlendirmek istiyor. Klasik bir, “Ben yoneticilerimle/genclerle arkadas olmak isterim. Ne kadar
yakinlasirsak o kadar uyumlu calisiriz” yamiti fazla s1g ve basit kalabilir. “Tirkiim, dogruyum,



caligkanim. Yasam, kiiciiklerimi korumak, biiyiiklerimi saymak, yurdumu, milletimi 6ziimden ¢ok
sevmektir. Varligim Tiirk varligina armagan olsun” yaniti ise fazla hamasi kacabilir!

Nasil her birey farkliysa her iliski de farklidir. Dahasi, insan iliskileri gibi cok karmasik bir alanda,
tek bir yontem uygulamak hatalara neden olur. Bunun yerine iletisimin temel dogrularini benimserken,
bireylere ve bireysel durumlara goére de esneklik saglayacak yontemler secmek en iyisi.

Ornek yamt: “Her seyden 6nce, hem astlara hem de iistlere ényargisiz yaklasmaya calisirim. Karsi
tarafi daha iyi anlayabilmek icin de onlarla ilgili daha fazla bilgi edinmek isterim. Onlarin calisma ve
iletisim tarzlarim belirlemeye gayret ederim. Farkli bireylerle farkli yontemler kullanmaya hazirlikli
olurum. Sonra da samrim is biraz dogaclamaya kaliyor. Onemli olan temel ilkelere ters diismeden
uyum saglayip verimli ¢alisabilmektir.”

Hicg sirket kurallarinmi ¢cignemek zorunda kaldiginiz bir durum oldu mu?

“Hayir. Ben hicbir kurali ¢ignemem” iyi bir yamt degil. Dogru zaman ve sartlarda kurallar daha
onemli sonuclara ulasmak adina feda edilebilir. Ornegin, onay almak icin zaman olmadiginda veya
miisteri memnuniyeti s6z konusuysa kurallar ¢ignenebilir. Sonucun lehinize olmasina dikkat edin.

Ornek yamt: “Bir seferinde biiyiik bir miisterimiz bizden verebilecegimiz indirimin iki katim istedi.
Rakiplerin bu miisteriyi elimizden kapmak igin kapida beklediklerini biliyordum. Finans boliimiiniin
veya genel miidiiriimiiziin onay1 olmadan bdyle bir indirimi verme yetkimiz yoktur. Buna ragmen
miisterimizle pazarlik yaparak yetkimin izin verdiginden daha fazla indirim yaptim. Siparisi almistik.
Daha sonra sirkete geldigimde yoneticilerime durumu anlattim. O anda inisiyatif
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kullamp indirim oramm artirmasaydim, miisterimiz bagka bir firmayla anlasacakti. Yoneticim
kararim destekledi.”

YONETICILER ICIN SORULAR
Sizde liderlik ozellikleri var mi?

Kesinlikle! Bir érnekle kamtlayin. Orneginizin abartili olmamasina dikkat edin.
Sert bir sesle, “Yatin asagiya, kahve makinesine kadar siiriiniin!” dediginizde goriismeciler sizin



gercek bir lider oldugunuzu anlayacaktir!

Nasil bir yonetim tarziniz var, anlatir misiniz?

Diirtist olun. Yoneticilik deneyiminizden ornekleri hatirlayin. Gorilismeci, One siirdiigiiniiz her
ozellikle ilgili bir 6rnek isteyebilir. Tereddiit etmeden yamt verebilmelisiniz.

Ornek yamt: “Aslinda her bireye kendisine 6zgii davranmak en dogrusu. Genelde ben calistigim
kisileri yakindan tammak isterim. Bazen zor oluyor, ama her isteyen her zaman benimle konusmaya
gelebilir. Onlarin yaptiklari islerde iyi olabilmeleri benim sorumlulugumda. Bu nedenle hepsini ayri
ayrl izliyorum. Gerektigi yerde sorunlar1 konusup ©Onlemlerimizi aliyoruz. Ben de onlarin
yasadiklarim yasadim, bu yiizden neler hissettiklerini iyi biliyorum. Hiyerarsinin ekip icinde azalmasi
icin elimden geleni yapi1yorum.”

Kotii yamt: “Ben adam calisnrmasim c¢ok iyi bilirim. Altimda calisan elemanlara tatli sert
davranmrim. Onlarla yiiz g6z olmam. Yoksa tepene cikarlar.”

Bugiinkii/son iginizde hangi iist yoneticilerle yakin ¢calisiyorsunuz?

Bu sorunun amaci sirketin iist yonetimiyle olan iliskilerinizi 6grenmektir. Yonetim gruplari, orta
seviye yoneticilerin iist yonetimle olan iliskilerinde sik sik zorlandiklarim belirtiyorlar. Organizasyon
icinde yaptigimz isler sirasinda hangi yoneticilerle calistigimz aktarin.

Universitede veya yonetici olarak beklenmedik bir sorunu nasil ¢ézdiigiiniizii anlatir mistmiz?

Buldugunuz ¢6ziimiin sizin yoneticilik tarzimzi yansittyor olmasina dikkat edin.

Ornek yamt: “Bir Ramazan Bayramu arifesiydi. Herkesle bayramlasuk, ben de ¢ikmaya
hazirlamyordum. Tam c¢ikarken biiyiik miisterilerimizden birinden gelen faks mesaji dikkatimi cekti.
Miisterimiz, bizden aldig@1 cok pahali bir siit paketleme makinesinin bozuldugunu ve acil yardima
ihtiyaclar1 oldugunu yazmisti. Hemen telefonla aradim, bayram tatiline girdigimizi anlatmaya calistim.
Bana hi¢ unutamadigim bir yamt verdi: ‘Ama miidiirtim, inekler bayram tatilini beklemiyorlar. Ben bu
siitleri paketleyemezsem bozulurlar!’

Odama geri dondiim. Sakin diistinmeye calisttm. En iyi iki ustamizi aradim ve sirkete cagirdim.
Beraber miisterinin dolum tesislerine gittik ve makineyi tamir ettik. Tamirat bittiginde gece yarisi
olmustu. Bu sirket daha sonra bize tam bes tane biiyiik miisteri getirdi.”



Acil bir durumun bagka bir béliime verdiginiz sozii yerine getirmenize engel oldugu bir durumu
hatirlayin. Nasil idare ettiniz?

Her iki tarafi da memnun eden bir ¢6ziim buldugunuz bir érnek hatirlayin.

Ornek yamt: “Esim aradi ve kizimuzin hastaneye gotiriilmesi gerektigini haber verdi. Bir
arkadasimdan rica ettim, benim icin bazi isleri yapti. Boylece satis departmamnin istedigi raporu da
yetistirdim.”

Biitce yonetme konusunda deneyiminiz var mi?

Sirketlerde genelde biiyiik biitcelerin harcama yetkileri list yonetimle paylasilir. Dolayisiyla tiim
yetkinin sizde oldugunu iddia etmeyin.

Ornek yamt: “Belli bir simira kadar benim imzam yeterliydi. Bunun yukarisindaki harcamalar icin
finanstan sorumlu genel miidiir yardimcisimin onayim da almak zorundaydim. Her ii¢ ayda bir biitcenin
ne kadarim harcadigim kontrol ediyor, buna gore gerekli énlemleri aliyordum. 2003 yilinda, %15
tasarruf saglayarak biitce hedeflerimi gerceklestirdim.”

Maliyetleri diigiirme konusunda basarili oldugunuz bir 6rnek var mi?

Bir 6rnek verin. Orneginizi sonuglarla kanitlanacak basarilardan segin.

Ornek yamt: “Bugiinkii gorevime basladigim ilk hafta, bir pazar arastirmas! icin yaptigimiz
postalamanin ¢ok maliyetli oldugunu gordiim. Bu isi neden disarida yaptirmadigimizi arastirmaya
basladim. Aldigim teklifler bizim maliyetimizin oldukca altindaydi. Sonucta sirkete onemli bir
tasarruf saglamis olduk. Ayrica yapilan isin kalitesinde de belirgin artis yakaladik.”

Bir boliime yonetici olarak atandimiz. Ekibinizdeki iki kisi sizden daha kidemli. Onlardan
birisinin sizin atandiginiz pozisyon icin beklentisi oldugunu biliyorsunuz. Davraniglarindan ve
yorumlarindan hayal kirikligina ugradiklarini agikga belli ediyorlar. Ne yaparsiniz?

Eger kendiniz aym durumla karsilasmadiysamz, mutlaka etrafta benzer deneyimi olan birini
tamyorsunuzdur. Neler hissettiginizi hatirlamaya calisin. Boyle durumlarda, kisiler terfi
edememelerini basarisiz olmalarina baglayarak mutsuz olurlar. Kendi basarilarim ve yeterliliklerini
sorgulamaya bagslarlar. Elbette bu olumsuz duygularimi da islerine ve beraber calistiklar kisilere
yansitirlar. Bu kisilerle gortisiirken onlarin basarisiz sayilmadiklarini, tam tersi ¢ok degerli deneyim
ve is becerilerine sahip olduklarimn bilindigini vurgulamak ise yarar.



Ornek yamt: “Toplantdan sonra ikisiyle de ayr1 ayr1 goriisiiriim. Nasil hissettiklerini anladigim
sOylerim. Onlarin deneyimlerinden yararlanmak istedigimi ve yeni gérevimde desteklerine ihtiyacim
olacagim iletirim.”

Sirketinizde bir kisiye yol gosterdiginiz ve tavsiyelerinizle yardimci oldugunuz bir oérnek verir
misiniz?

Ornek yamt: “Aym seviyedeki arkadaslarim islerimizle ilgili sik sik benim goriislerimi alirlar.
Gecgen sene boliim miidiirlerinden bir tanesi yoneticisiyle yasadig bir sorunla ilgili diisiincelerimi
ogrenmek istedi. Oncelikle sorunun nereden kaynaklandifim sordum. Bana ornekler vermesini
istedim. Arkadasim, yoneticisinin kendisine soguk davrandigini séyledi. Bunun, yaklasan terfisiyle
baglantis1 oldugunu diisiiniiyordu. Arkadasim bana orneklerini verirken, yoneticisinin baskalarina da
benzer sekilde davrandigim fark etti. Sonra yapilabilecekleri konustuk; yoneticisinin belki de baska
sorunlari vardi. Bu gozlemini onunla dogrudan paylasmasina karar verdik. Arkadasim yoneticisiyle
konustu. Gergekten sorun kendisinde degildi. Yoneticisi, bu yilin satis hedeflerini yakalamak igin ¢cok
calisiyordu. Bu da onun davramslarina yansiyordu.”

Oniiniizde karmasik bir sorun var: Olayi ekibinizle degisik boyutlarda ele aldiniz, ama hep ayni
noktaya dontiyorsunuz. Ekipte degisik ¢oziimleri savunan kigiler var. Aslinda hepsinin de hakli
taraflari var. Ekibiniz karari sizden bekliyor. Ne yaparsiniz?

Ornek yamt: “Sorunu degisik boyutlarda ele aldigimizi ve biitin bilgileri elde ettigimizi
varsaylyorum. Sorunu, ekibin disinda deneyimine ve sezgilerine giivendigim bir kisiye aktaririm.
Soruna tamamen yabanci goriislerini alirim. Aym zamanda yoneticime damsir, sonra da kararim
veririm.”

Sizce bir yonetici olmanin en zor taraflar: nedir?

Ornek yamt: “Tiim ekibi motive etmek ve bu sirada islerin zamaninda ve yiiksek standartlarda
yapilmasim saglamak.”

Ayrica asagidakilerden bir veya ikisini de ekleyebilirsiniz:

« Kotii haber vermek. Ornegin bu seneki satus primlerimizin iptal edildigini ekibe aciklamak
hayli zor oldu.

« Hangi islerin delege edilecegine, hangilerini benim yapmam gerektigine karar vermek.



« Isleri yetistirirken ekibimdeki kisilerin kendilerini gelistirmelerini de saglamak.
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Her zaman islerin yapilmasi ile diiriistliigii ve is ahlakini dengelemek.

En zorlarindan biri, aym anda yukariy1 ve asagiy1 yonetmeye calismak.

Isle 6zel hayat birbirine karisirmadan idare etmek.

Hobilerime de zaman ayirabilmek.

Diyelim ki, boliim miidiirlerinin katildigi bir toplantidasiniz. Bir boliim miidiirii, proje sunusu
yapiyor. Cogunluk begendi, ama siz planda birka¢ celiski fark ettiniz. Ayrica, bu projede
onerilen degisiklikler sizin boliimiiniiziin calismasini giiclestirecek. Ne yaparsiniz?

Toplantidaki tiim miidiirlerin aym seviyede oldugunu varsayiyoruz. Herkes projeyle ilgili olumlu
diisiincelere sahipken sizin olumsuz goriis bildirmeniz zor olabilir. Bunun yerine projenin olumlu
taraflarindan s6z ederek baslayin. Asla kisisel olmamalisimz. Belli ayrintilar1 projeyi yoneten
arkadasimzla bire bir ele almak icin firsat yakalamaya calisin.

Ornek yamt: “Herkesin fikrini sdylemesini beklerim. Sonra da kisisel olmamaya dzen gostererek ve
projenin ayrintilarina odaklanarak, béliim miidiirti arkadasima goriislerimi iletirim. Yapilmasi istenen
degisikliklerin baz1 sistemlerin degismesi demek oldugunu, bunun icin ayrica calisilmasi gerektigini
sOylerim. Arkadasimla bu konular ele alabilecegimiz ayr1 bir toplant ayarlamay:r 6neririm.”

Kigsileri ise alirken nelere dikkat edersiniz?

Ornek yamt: “Yetenek onceliklidir. Deneyim ise olmazsa olmaz. Ayrica diiriist ve inisiyatif sahibi



olmahdir. Benim ekibim cok yetenekli ve caliskan kisilerden olusuyor; onlarla rekabet edebilmeli,
yani ¢ok calisabilmelidir. GoOrlisme sirasinda bana dogru bilgiler vermelidir.”

Kotii yamt: “Ben ise almadan elemana bir iki tane bilmece sorup zekasim 6lcerim. Testi gecemezse
ise almam.”

Ekibinizden iki kisi odaniza tartigarak girdi. Aym olayt size oldukca farkli sekillerde
aktariyorlar. Belli ki bir tanesi dogruyu sdylemiyor. Sahit olarak da kimse yok. Ne yaparsiniz?

Deneyimsiz yonetici boyle bir durumda, olayin ayrintilarina inmeden onyargilariyla veya yiizeysel
bilgilerle hemen oracikta kararim verir. Oysa, iyi bir yonetici kendisine gelen her bilgiyi dogrulamak
zorundadir.

Ornek yamt: “Sakin olmalarim rica ederim. Kimseyi suclamam. Ozellikle tarafsiz davranmaya
calisinm, cilinkii odama giren kisilerle ilgili bazi 6nyargilarim olabilir. Sonra onlarla ayr1 ayri
gortisiirim. Gorlismelerde, dogru sorular1 sorarak ve mantik yiiriiterek olayin dogrusunu 6grenmeye
calisirim. Sonra da her iki arkadasima gerekli tavsiyelerde bulunurum.”

Ekibinizdeki bir kisiyi gelistirdiginiz bir 6rnek var mi?

Ornek yamt: “Evet, bir arkadasim miisterilerle irtibat sirasinda bazi sorunlar yasiyordu. Bazen
miisterilerimizin bizden asir talepleri olur. Bu arkadasim da béyle durumlarda biraz sinirleniyordu.
Onunla konuyu diizenli goriismeye basladik. Kendisine davramislarinin sonuclarim somut olaylar
ornek gostererek anlatmaya basladim. Sohbet havasinda gecen goriismeleri her ikimizin de cok
mesgul olmadigimiz zamanlara denk getiriyorduk. Arkadasim miisterilere karsi ilerleme kaydetmeye
basladiginda ise onu takdir ettigimi ifade ediyordum. Her ikimiz de bu sirada ¢ok sey 6grendik.”

Hig c¢ok zor bir kisinin altinda caligtiniz mi?

Asagidaki liste zor bir yoneticinin yonlerini siraliyor:

« Icten pazarliklidir, insanlarin arkalarindan konusur.

« Duygusal zekas1 zayiftir.

o Yazili ve sozlii iletisimde iyi degildir.

o Sizden aldig bilgileri tist yonetime kendi ¢alismasi gibi satar.

»

Buna benzer noktalari, oOrneklerle anlatarak “zor” sifatim yerinde kullandigimzi goriismeciye



kamtlayin. Sonra da boyle bir yoneticiyle calismanizi anlatin.

Ornek yamt: “Kars1 cikmak yerine onu anlamaya calistgimu gdsterdim. Sonra da kisisel olmadan
hareketlerinin hangi sonuclara neden oldugunu anlattim. Bu arada sakin kalmaya calistm. Ciinkii
elestirilmekten cok hoslanan bir kisi degildi. Tiim yorumlarimun olumlu olmasina dikkat gosterdim,
ama aym zamanda beni ezemeyecegini de hissettirmeye calistim.”
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Hicg zor bir kisi sizin yonetiminizde calisti mi1?

Yine ilk isimiz, zor kisinin 6zelliklerinde anlagmak:

« Azis cikarir. Cikardig is de oldukca kalitesizdir.
 Sorumluluktan kagar. G0zii saatindedir.
Bol bol dedikodu yapar. Stirekli bir seylerden sikayet eder.

Takim i¢inde uyumsuzluga neden olur.
Ortak belirlediginiz isleri degil, kendi giindemini takip eder.

Ornek yamt: “Ahmet’le sik sik goriiserek sirket ve boliim olarak amaclarimizi hatirlatim. Bu arada
performansi ile ilgili de kendisine bilgi vermeye calistm. Beni zorlasa da her defasinda sakin ve
olumlu konusmaya 6zen gosterdim. Ama, bunun yaninda diisiik performansim ve arkadaslari hakkinda
cok dedikodu yapmasim hos karsilamadigim da acik acik séyledim.”

Size énemli bir proje verildi. Projeyle ilgili calismaya basladiniz. Ustlerinizle ve ekibinizle olan
isbirligini ve iletisimi nasil saglarsiniz?

Ornek yamt: “Ust yonetimle olan iliskilerimde sunu égrendim: Cok ayrintili ve uzun aciklamalar



yerine kisa ve sonuclara yonelik bilgiler vermek daha etkili oluyor. Projeyi asamalara bolerim ve her
asamamn ne zaman bitecegini, ne kadar biitce ayrilmasi gerektigini anlatirim. Destege ihtiyacim
olursa nedenlerini rakamlara veya gerceklere dayandirarak sunarim. Sorun varsa, konuyu mutlaka
¢Oziim Onerilerimle birlikte gotiirtirim. Ekibimle olan calismamda ise amaclari iyi aciklamam ve
motivasyonu saglamam oncelikli olacaktr. Islerin nasil yiiriitildiigiinii belli araliklarla takip ederim.
Gerekli ayarlamalar1 yaparim.”

Varsayalim, yakin ¢alistiginiz bir boliimden bir uzman, sizin béliimiin islerini siirekli yavas ve
diisiik standartlarda yapiyor. O boliimdeki yoneticinin de bu uzmanin yaptigi isten pek memnun
olmadigin1 biliyorsunuz. Eger yoneticiye konuyu aktarirsaniz uzmanin isinin tehlikeye
gireceginden eminsiniz. Ne yaparsiniz?

Ornek yamt: “Bu kisiyle sakin bir ortamda konusup islerimizin aksadigini ve bu nedenle sorunlarin
cikigim kisisel olmadan aktarmaya calisirim. Beraber ¢alismamizin daha verimli olmasi icin bizden
bekledigi bir ¢aba olup olmadigim sorarim.”

Bu konugmanin higbir yarart olmadi. Uzman aym sorunlarla karsiniza geliyor: Sorunu nasil
cozersiniz?

Ornek yamt: “Yoneticisiyle konusup gerekli énlemleri almasim rica ederim. Islerimizin kalitesinin
ve hizinin tehlikeye girmesine izin vermem.”
Ne tiir yoneticilerle calismaktan hoslamyorsunuz? ideal yoneticinizin dzellikleri nelerdir?

Ezbere konusmak yerine, beraber calismaktan hoslandiginiz kisileri diisiiniin ve onlarin 6zelliklerini
anlatin. Asagidaki 6zellikleri kullanabilirsiniz:

 Hiyerarsik degildirler.

o Yukariyl ve asagiyl iyi yonetirler.

« Sonuclara odaklamrlar.

« Is becerileri ve deneyimleri sizi etkileyecek seviyededir.

» Isleri ve insanlar1 yonetmeyi dengelerler.

« Isleriyle ilgili vizyon sahibidirler. Gelecekteki trendleri sezebilirler.
 Ekiplerini korurlar. Basarilar1 fark ederler ve édiillendirmeyi bilirler.
« Savunmaya gecmeden elestiriyi dinleyebilirler.

« Ayrintilara 6nem verirler.

« Yaratic1 ve yeni fikirlere aciktirlar.

« Is disinda da sohbetleri iyidir. Espri anlayislar1 vardur.



« Samimi ve beraber calismasi kolay kisilerdir.
« Dedikodu yapmazlar, hatalar icin baskalarimi suglamazlar.

Simdiye kadar kimseyi isten cikarmak zorunda kaldiniz mi? Nedenleri neydi ve sonu¢ ne oldu?

Daha o©nce inceledigimiz zor kisilerin o©zelliklerini kullanarak durumu 6zetleyin. Bu kisiye
harcadiginiz emek ve zamamn verimsizlesmeye basladigim fark ettiginizde, onu isten ¢ikarmaya karar
verdiginizi belirtin. Sonucun yararli oldugunu ekleyin.

Varsayalim ekibinizdeki bir kisi ofise ge¢ gelmeyi ve bazi bahanelerle erken ¢ikmay: adet edindi.
Nasil davranirdiniz?

Ornek yamt: “Ekipteki bazi kisilerin daha az calisip, digerlerine haksizlik etmelerini kabul
edemeyiz. Eger bu kisi, normalden daha sik aym hatayr yapiyorsa, konusarak nedenleri anlamaya
calisirdim. Belki de bu kisi yaptigi isi benimsemiyordur. Bu durumda sirkette baska bir goreve
gecmesi diistiniilebilir. Eger neden kurnazlik veya kotii niyetse geregi yapilmalidir.”

Ekibinizdeki kisilerin performanslarini degerlendirirken nelere éncelik verirsiniz?

Ornek yamt: “Birlikte belirledigimiz kriterleri ve sonuclar1 yerine getirmesi onceliklidir. Isleri
dikkatli, cabuk yapmas1 ve beklentilerin 6tesinde basarmasi da ¢cok 6nemli. Elbette bununla birlikte
ekiple uyumlu olmasina, kendisini gelistirebilmesine ve diiriist davranmasina da bakarim.”

Bire bir iletisimde mi, yoksa grup karsisinda mi kendinizi daha rahat hissedersiniz?

Ornek yamt: “Her iki durumda da kendimi rahat hissederim. ikisini degisik durumlarda kullanirim.
Ornegin bir kisinin performansiyla ilgili olumsuz geribildirim verirken bire bir toplanular tercih
ederim. Ekibi yeni bir projeyle ilgili bilgilendirmek veya basarilari duyurmak icin ise herkesin
katilacag bir toplanti en iyisidir.”

Isleri cogunlukla delege mi edersiniz yoksa kendiniz mi yaparsiniz?



Ornek yamt: “Duruma gore degisir. Ekibimde calisanlarin sorumluluk alarak kendilerini
gelistirmeleri ¢cok 6nemli. Ayrica, ben biitiin islere yetemem, zaten benim asil gérevim isleri koordine
etmek ve planlama yapmak olmali. Ama bazen delege ettigim isleri yakindan izlerim. Bu isler
genellikle cok karmasik gorevlerdir. Hata yapilmasi halinde sonuclan sirkete biiyiik zarar verecek
gorevleri ya ben yaparim ya da ¢ok yakindan izlerim.”

Cok farkh yapilardan kisileri ortak bir amaca inandirarak basarili oldugunuz bir 6rnek var mi?

Beraber calisi@imz kisiler arasinda bize ¢ok benzeyenlerin yaminda cok farkli kisiliklere ve farkli
gecmislere sahip bireyler de olacaktir. Bu yiizden bir yoneticinin ¢cok degisik insanlar1 motive etmeyi
iyi bilmesi gerekiyor.

Ornek yamt: “Yaklasik iic yil énce degisik béliimlerden gelen bireylerden bir ekip olusturduk.
Amac, bize ¢ok para kaybettiren bir sorunu ¢ozmekti. Daha ilk toplantida ¢alisma tarzlarimizin ¢ok
farkli oldugu ortaya cikti. Birakin karmasik bir sorunu ¢6zmeyi biz daha kendi icimizdeki uyumu
saglayamuyorduk. Ikinci toplanti dncesi grup iiyeleriyle tek tek konustum ve sorunun sirket icin
Oonemini anlatmaya calistm. Bu arada kisileri ve is yapma tarzlarim da daha yakindan tammaya
cahistim.

(Coziim saglayabilirsek bizler icin de onemli bir basari olacakti. Toplantida da aym nedenleri
tekrarlayarak uyumlu calismamizi saglayacak ortamn yarattim. Bu sirada bireyler birbirlerini daha
yakindan tamdilar. Sonra her sey daha kolaylasti.”

Toplantilari nasil yonetirsiniz?

Ornek yamt: “Toplantilara cok iyi hazirlamrim. Bir toplant hedefi ve giindem belirlerim ve
toplantiya katilacak kisilere bu bilgiyi énceden gonderirim. Toplandigimizda bundan sapmamaya
caba gosteririm; bazen herkesin diisiincesini alacagim derken konu baska yerlere gidebiliyor. Herkes
ayni disiplinle toplantiya yaklasmuiyor. Bu durumda konular1 toparlamak da bana diisiiyor. Zaman
zaman giindeme gore nerede oldugumuzu tekrarlayarak hedefledigimiz zaman icinde toplantiyr
bitirmeye calisirim.”

Alttmizda ¢alisanlar hakkinizda ne diistintirler?

Diiriist ve olumlu olun. Goériismecinin sizden referans isteyecegini unutmayin. Giiclii yonlerinizi ve
pozisyonun aradig nitelikleri karsilayacak yamtlar verin.



Bir yonetici olarak en zayif yoniiniiz nedir?

Diiriist olun. Mutlaka olumlu ve yapici bir ciimle ile bitirin.

Ornek yamt: “Ayrinnlara o kadar énem veriyorum ki bazen beraber calisugim arkadaslarim
zorlayabiliyorum. Ama sonunda ortaya ¢ikan isin kalitesi her seye degiyor.”

Sizde iist diizey yonetici olabilme potansiyeli var mi?

Cok kibirli davranmayin, bu tavir aslinda sizin potansiyelinizin simrli oldugunu kamtlar. Miitevazi
olun. Bununla birlikte, bu denli genel bir soruya dikkatli yamt verin.

Ornek yamt: “Evet. Oyle olduguna inamyorum. Ama sirkete ve organizasyona gore degisir.”

Diyelim ki, saat 14:00’te discinizle randevunuz var. Yogun calisiyorsunuz ve bu yiizden bir aydir
discinize gidemediniz. Disiniz biraz da agriyor, ama mecbur katlaniyorsunuz. Tam ofisten
ctkmak iizereyken acil bir toplantinin haberi geldi. Ne yaparsiniz?

Evet zor bir durum. Ama unutmayin is istir; toplantt “acil” olarak tarif edildigine gore ortada
gercekten acil bir durum var demektir.

Ornek yamt: “Hemen discimi arayarak, degisikligi haber veririm. Belki baska bir hasta randevuyu
iptal etmistir, randevuyu ayn giin veya ertesi giin i¢in bagka bir zamana erteleyebilirim. Sonra da acil
toplantiya elimden geldigince hazirlanmaya caligirim.”

Bir arkadasiniz aksam odaniza gelip istifa ettigini soyledi ve size veda etti. Basiniza gelecekleri
tahmin ettiniz; yeni basladigi proje size verilecek. Ertesi giin, yoneticiniz ¢agirip size iyi haberi
(!) verdi. Is yiikiiniiziin fazla olmasindan endiselisiniz. Ne yaparsiniz?

Ornek yamt: “Proje ayrinularim incelemeye calisinm. Eger mevcut zamamma ve elimdeki is
yiikiime gore projeyi yetistirmem miimkiin degilse yoneticimden destek isterim. Eger isin icinden
cikamazsam, bazen sifirdan baglamak bagkasimn yarim isini toparlamaktan daha verimlidir.”

SIRKET, SEKTOR VE POZISYON SORULARI



Hazirhik asamasinda, otorite kabul edilen bir kaynaktan sektorle ilgili giincel verileri ve bilgileri elde
edin.

Sektordeki ana firmalar ve pazardaki biiytikliikleri nedir sayar misimz?

Gerekirse rakamlar1 bir yere not edebilirsiniz.

Sektorde gelecek bes senede hangi trendleri ongoriiyorsunuz ve neden?

Cok ucuk senaryolar yazmayin. Diisiindiigiiniiz trendleri hangi somut nedenlere dayandirdigimz da
belirtmelisiniz. Bu tiir acilim sorularina hazir olun, kekelemenin yeri ve zamam degil!

Kotii yamt: “Oncelikle benim sektor lideri bir kurulusta genel miidiir olacagim kesin. Ayrica sektor
tirtinlerini Mars’taki kolonilere ihra¢ etmeye baslayacak. Biitiin iirtinler altin kaplama olacak.”

Sektoriin bugiin karsi karsiya oldugu en énemli sorunlar nelerdir?

Herkesin bir yerlerden okuyabilecegi genel bilgilerden cok kendi deneyiminizle belirlediginiz
sorunlar1 dile getirin. Béylece daha iyi bildiginiz konulardan s6z etmis olursunuz.

Bu sorunlara hangi ¢oziimleri onerirdiniz?

Sorunlarin ¢oziimii icin bir iki satir hazirlayin. Bir 6nceki soruya verdiginiz yamt deneyiminizle ne
kadar ilgiliyse, ¢oziim Onerileriniz de o denli gercekci olacaktir. Bu soruda en sik yapilan hata,
sektorii hatta {ilkeyi kurtarmaya soyunan cok genel ve afaki ¢oziimler énermektir. Coziimlerinizde belli
kisileri veya sirketleri elestirmediginizden de emin olun.

Sizce gelecek bes y1l icinde bizim sektorde hangi sirketlerin yildizlar1 parlayacak?

Verdiginiz isimleri dikkatli secin. Sektdrde imaj1 ve gelecegi cok parlak olmayan bir firmamn adim
vermeniz aleyhinize olur. Gorlismecinin: “Neden boyle diisiiniiyorsunuz?” sorusuna hazir olun.
Gortlisme yaptiginiz sirketi de listenize almalisimz. Eger listenizde goriisme yaptigimz sirket yoksa



sizin orada ne isiniz var?

Eger yetkiniz olsaydi bu pozisyonla ilgili neleri degistirirdiniz?

Daha goreve baslamadan ezbere yanitlar vermek sizin arastirma yapmadan karar verdiginiz izlenimini
yaratir.

Ornek yamt: “Pozisyonda belli bir siire calismadan nerilerde bulunmam hata olur, ama cok kisa
zamanda gorev tammim beklenenin 6tesinde gelistirecegimden eminim.

Kotii yamt: “Bir kere bu pozisyon, bir koordinatore degil, direkt genel miidiire rapor etmeli. Ayrica
biitcesini ¢ok az buldum, eleman sayis1 da artmali.”

Bugiinkii gorevinizle ildndaki pozisyonu karsilastirdiginizda benzer ve farkli neler
goriiyorsunuz?

Benzer ve farkli yonleri olumlu 6zellikleri vurgulayarak siralayabiliriz.

Ornek yamt: “Buradaki ekip de benim calistgim kisiler gibi hevesli ve caliskan gériiniiyor. Sizden
ogrendigim kadariyla egitimleri de aym seviyelerde. Bizdeki gibi hem deneyimli hem de yeni
baglayanlar var. Ayrica, yaptigim is de ¢cok benzer. Zaten bu sektdr yabancisi olmadigim bir cevre.
Miisterilerimizin ¢ogunun ortak oldugunu da sizden aldigim bilgilerden 6grendim. Buna karsilik bazi
farkli yonler de yok degil. Bu sirkette iist yonetim, béliimlerle daha yakin bir iligki icinde goriiniiyor.
Ayrica, farkh olarak burada bilgisayar yazilim bilgimi kullanabilirim.”

Daha énce hi¢ buna benzer bir is yapmamigsiniz. Basarili olacaginizdan emin misiniz?

Onceki pozisyonlarimizdaki fonksiyonlar bire bir ortiismese bile ortak bir¢ok yén bulabilirsiniz.
Zaten ortak yon bulamiyorsamz, goriisme yaptigimz pozisyonun dogru bir secim olup olmadigin
sorgulamalisimz.

Ornek yamt: “Evet, daha once de aciklamaya calisngim gibi becerilerimin bu pozisyona uygun
oldugunu biliyorum. Ayrica su an yaptigim is, sz konusu pozisyona ¢ok yakin 6zelliklere sahip. Cok
calisarak kisa zamanda kendimi gelistirecegimden eminim.”

Kotii yamt: “Yalan soyliiyorsam su odadan ¢ikamayayim, ¢ocuklarimu bir daha gormek nasip
olmasin. Siz bir elimden tutun ben yiiziiniizii kara ¢ikarmam.”



Sizce bu pozisyonun en sikici tarafi nedir?

Her pozisyonda sikici ama yapilmasi gereken bazi gorevler vardir. Dosyalama, mektup postalama,
kayitlarin girilmesi vb. Bu fonksiyonlar1 biliyor ve hos goériiyor olmamz zorluklarla bas edebilme
direncinizi de kanitlar.

Ornek yamt: “Miisteri bilgilerini veri tabanina bizim girmemiz biraz siradan bir is gibi goriiniiyor.
Ancak veri tabanimn basarimizdaki katkisi ¢ok fazla. Bu nedenle buna degecegini diisiiniiyorum.”

Bu pozisyonda sizden daha geng birine rapor edeceksiniz. Sizin icin bir sorun olur mu?

Kulaga basit bir soru gibi geliyor, ama 6zellikle bizim kiiltiiriimiizde, ¢alisanlarin hassas olabilecegi
durumlardan biridir. Buna bir de erkekler i¢in yOneticinin kadin olmasim ekleyin. Pozisyonun
niteliklerinin, saglayacaginiz katkimn ve kendinizi gelistirmenizin sizin i¢in ¢cok daha oncelikli
konular oldugunu sdyleyebilirsiniz.

Bir endigsem var aslinda, size énerecegim pozisyon icin biraz fazla deneyimlisiniz. Ne dersiniz?

Ornek yamt: “Bence her sirketin yetenekleri ve potansiyeli olan insanlara ihtiyaci var. Belki
baslangicta sahip oldugum deneyim ve beceriler fazlaymus gibi algilanabilir, ama bu aym zamanda
bana yapilan yatinmin hemen geri donmesi anlamina da gelir. Ayrica, diger arkadaslarima da
deneyimlerimi aktarmak hosuma gider.”

Kotii yamt: “Evet ya, simdi siz sdyleyince birden kafama dank etti. Ben gercekten bundan daha
iyisine layik biriyim. Elinizde daha iyi bir pozisyon yok mu?”

Bu sirkete alisip yararli olmaniz ne kadar zaman alir?

Sirketi tammak ve uyum saglamak icin kendinize belli bir siire ayirmay! unutmayin, ama bu zaman ¢ok
uzun olmamali.

Ornek yamt: “Sirketinizin kurallarim, is yapma tarzim ve politikalarim 6grenmem icin belli bir
zamana ihtiyacim olacak. Ama ben ¢ok cabuk uyum saglayabilirim. Yapacagim is yeteneklerime ve
deneyimime uygun oldugu icin 4 ay icinde verimli olmaya baglarim.”

Hig¢ sonucunda satiglari artirdiginiz bir basariniz oldu mu?



Ornek yamt: “Pazarlama béliimiinde marka uzmam olarak gérev yaparken, miisterilerin cok dnem
verdigi li¢c ozelligi tek pakette birlestirerek yeni bir iiriin tasarlamistim. Ayrica paketin reklam
kampanyasim tasarlayan ekip icinde de yer aldim. Uriiniin satislar1 ¢ok basarili oldu.”

Sizce miisteri memnuniyeti nasil saglanir?

Ornek yamt: “Oncelikle tiim sirketin buna inanmas1 gerekir. Miisteri memnuniyeti bir takim isidir.
Miisterilere giiler yiiz gostermekten ©te, sunulan {riin ve hizmetlerin beklentileri asmasin
saglamaliy1z. Elbette bu sirada kar da edebilmeliyiz.”

Neden sizi ise alalim? Bu denli genis ve karmasik beceriler gerektiren bir pozisyonda bagarili
olabileceginizden emin misiniz?

Uzun ve duygu yiiklii bir tiratla, ne kadar yetenekli ve istekli oldugunuzu anlatmaya kalkmayin. Ne
kadar kisa ve net bir yamt verirseniz inandiriciligimz o kadar yiiksek olacaktir. Aslina bakarsamz bu
soru sizin kendinize ne élciide giivendiginizi test etmektedir. Isterseniz yamt iki béliime ayiralim:

1. Once pozisyonun gerektirdigi nitelikleri siralayin ve goriismeciyle teyit edin.

2. Sonra da sizin giiclii noktalarimzla bu nitelikleri eslestirin. Bu asamada zaten giiclii
yonlerinizle ilgili konustugunuzu varsayiyoruz.

Yaniti su ciimleyle bitirebilirsiniz: “Gordiigiiniiz gibi benim sunabileceklerimle pozisyonun
tammladig nitelikler birbirlerine cok uyuyor. Bu pozisyona cok sey katabilecegimden eminim.”
Kotii yamt: “Necati Bey’in kartim getirdim ya, beni ise almazsaniz ¢ok bozulur.”

Evet, ama bu pozisyon i¢in sart olan X niteligi sizde yok. Bu sorun olacaktir.

Bir sikistirma sorusu daha. Belki dogru, ama unutmayin ki, hi¢ kimse bir pozisyona yiizde yiiz uymak
zorunda degildir. Sizin mutlaka X niteligine benzer bir Y beceriniz vardir. Buradan yola ¢ikarak X’i
cok kisa bir zamanda 6grenebilirsiniz. Laf aramizda, gériismeci bu soruyu sectiyse, sizin pozisyona
uygun bir aday oldugunuzu diisiiniiyor ve kendinizden ne kadar emin oldugunuzu sorguluyordur. s
deneyiminizden yeni becerileri edindiginiz bir 6rnek verin.

Ornek yamt: “Dogru, ancak diger becerilerim bu nitelige cok yakin dzelliklere sahip. Gecmiste de
cok kisa zamanda farkli becerileri 6grenmek zorunda kalmistim. Ornegin...”



Bugiin calistiginiz sirket bize gore ¢cok daha biiyiik. Eminim sizin sirkette getir-gotiir islerini
yapacak bircok gorevli vardir. Bizde ise miidiirler fotokopilerini bile kendileri cekerler. Bu
degisiklige alisabilir misiniz?

Eskiden sirketlerde fotokopi ¢ekmekten tutun da postalama yapmaya kadar her is icin ofis gorevlileri
vardi. Simdi, bu tir kisilerin sayisi c¢ok daha az. Bu nedenle yeni is ortamina uyum
saglayabileceginizi gbstermeniz sart.

Ornek yamt: “Benim icin 6nemli olan sirketime olan katkim ve yaptugim isi benimsemem. Zaten ben,
unvani ne olursa olsun herkesin belli isleri yapabilecegini diisiiniiriim. Bu tiir konular benim icin
sorun olmaz.”

Kotii yamit: “Valla ne is olsa yaparim. Zaten ii¢ sene evde oturmaktan kafayr siyirmak iizereyim.
Hatta mesai sonrasi ofisin kabasim bile alirim.”

Bugiin calistiginmiz sirket bize gore cok daha kiiciik. Burast ¢ok kalabalik bir kurum. Bu
degisiklige uyum saglayabilir misiniz?

Ornek yamt: “Bir onceki sirketim kiiciikti, ama miisterilerimin sirketlerinin cogu Dbiiyiik
organizasyonlardi. Onlarla ortak calismamiz sirasinda biiyiik sirketleri de 6grendim. Zaten benim icin
onemli olan yakin calistigim kisilerle kurdugum uyumdur.”

Hangi iiriinlerimizi biliyorsunuz ve kullaniyorsunuz?

Gorilismeye gitmeden once sirketin {iriin gamum c¢ok iyi calismalisimz. Aralarindan sizin de
kullandiklarimzi diisiiniin ve onlarin hangi yonlerini begendiginizi belirleyin. Kendinizden ne kadar
cok deneyim katabilirseniz o denli iyi olur.

Sizce iiriinlerimizin rakiplerden daha kétii oldugu taraflar var mi?

Soru, zayif noktalar1 ortaya c¢ikarmaya calissa bile olumsuz olmamaya calisin. Cok kolay
iyilestirilebilen bir zay1f nokta secin.

Ornek yamt: “Uriiniiniiz bazen biiyiikk marketlerde bulunmuyor. Halbuki ¢ok begenildigini biliyorum.
Bu sorun giderilirse satislarin artacagim diistiniiyorum.”



Sirketlerin pazarlama kampanyalarim karsilastirin. Hangilerini begeniyorsunuz? Hangi
sirketlerin markalar: bagarili? Neden?

Ozellikle pazarlama pozisyonlarina basvuracak adaylarin bu sorulara ¢ok iyi hazirlanmalar:
gerekiyor. Ornek vereceginiz sirket veya markalarin sektérde basaril1 olduklarindan emin olmalisimz.

Baska bir sehre tasinabilir misiniz?

Ornek yamt: “Gerekirse evet. Bu biraz da pozisyonumun ne olacagina, hangi sehre tasinacagima ve
diger ayrintilara bagli...”

Kotii yamt: “Elbette, neden olmasin. Londra, New York, Venedik veya Hawaii adalarindaki herhangi
bir sehre hemen taginabilirim.”

Aslinda sirket icinden birini bu pozisyona diistiniiyoruz. Sizce digsaridan gelen bir kisinin tercih
edilme nedeni ne olabilir?

Cogu sirket secim yapmak daha kolay ve ucuz oldugu i¢in iceriden birini o pozisyona getirmeyi tercih
eder. Ancak su da bir gercek ki, sizinle goriisiiyorlarsa zaten bu secenegi gbozden gecirmisler
demektir. Moralinizi bozmayin ve sorunun karsisinda ezilmeyin.

Ornek yamt: “Goériisme sirasinda aktardigim gibi, becerilerim ve deneyimim bu isin gerektirdigi
biitiin nitelikleri fazlasiyla karsiliyor. Bunun iizerine sirketinize saglayabilecegim baska katkilarimin
da olacagim diisiiniiyorum. Benim gibi disaridan gelen kisilerin sirkete farkli acilar katacagim
diistiniiyorum. Ornegin...”

Bu goriismeye nasil hazirlandiniz?

Basit bir soru gibi goriinse de vereceginiz yanit, sizin zor gorevlere nasil hazirlandigimza ve bu isi ne
kadar ¢ok istediginize ipucu verecek. Dikkat!

Ornek yamt: “Oncelikle sirketinizin web sitesine girerek temel bilgileri edindim. Sektorle ilgili
zaten deneyimim vardi. Sonra da 6zge¢misimin iizerinden gecerek gelebilecek sorulara hazirlandim.
Bir arkadagsimdan yamtlarimi dinlemesini ve goriislerini bana iletmesini istedim. Bu arada, sirketi
tamyan kisilerden bilgi topladim. Sirketinizin yerini biliyordum, ama yakinda park yeri olup
olmadigim 6grenmek icin gecen hafta buraya aracimla geldim.”

Kotii yamt: “Once Beymen’den ¢ok pahali bir takim aldim. Ne demisler ‘Ye kiirkiim ye’. Sonra



sirketinizde bana torpil yapacak birileri var m diye arasturdim.”

GENEL SORULAR

Hobileriniz var mi? En son hangi kitab1 okudunuz? Son gordiigiiniiz film hangisiydi?

Kitaplar, filmler ve hobiler gériismecinin, kisisel 6zelliklerinizi daha yakindan tamimasina yardimci
olur. Listenizi siralarken, okumadigimz kitaplari, yapmadigimz hobileri sdylemek gibi bir hata
yapmayin. Goriismeci, tesadiif bu ya, bunlardan biri hakkinda bilgi sahibi olabilir. Béyle ucuz bir
hatayla isi kaybetmeyin. Hi¢ hobisi olmayan sikici bir kisiyle her giin hobiler pesinde kosan bir ¢ilgin
arasindaki dengeyi bulmak size diisiiyor.

Kotii yamit: “Son okudugum kitap, ‘Firincimin Kizi’, son gittigim film ise ‘Emmanuel Afrika’da’.”

Bizde esnek calisma saatleri vardir... Hafta sonlari ve tatillerde de ¢calisabilir misiniz?

Evet, belki inanmas1 zor, ama giiniimiizde uzun ¢calismanin ¢ok calismak oldugunu diisiinen sirketler
hala var.

Iste size kisisel bir am. Yillar 6nce, bir sirketin satis yoneticisi pozisyonuna aday olmustum. Avrupa
ofisinden gelen insan kaynaklar1 miidiirii ve sirketin kurucu patronu ile is goriismesi yapiyorum.
Patron, aym zamanda taminmis bir profesér. Toplantimn ilk yarim saatinde deneyimimden ve
goriismede gosterdigim performanstan etkilendiklerini sdyliiyorlar. Bana her an bir teklif yapabilirler.

Gortismenin sonlarina dogru birbirimize daha da 1simyoruz, hani biraz daha yaratici olsak uzaktan
akraba cikacagiz. Iste tam bu sirada, patron, “Bizim arkadaslar cok ozverili calisirlar. Hafta sonu,
bayram demeden ofise gelirler” diyerek ekibini 6viiyor. Goriismelerde bu tiir isaretleri yakalamak
cok hayatidir. Ise basladiktan ii¢ ay sonra, sizin icin énemli olan konularda hayal kirikligina
ugramaniz, Marmara Denizi’ndeki fay hatimn tek parcali kirilmasindan daha biiyiik bir felaket olur.
Halbuki, goriisme sirasinda dogru sorulari sorarak ve ipuclarim yakalayarak bu tir hatalari
onleyebilirsiniz.

Bu masum goriinen sohbet sirasinda, benden de aksamlar1 gec¢ saatlerde ve hafta sonlarinda ofiste
olmamin beklenecegini sezdim. Bu sezgiyi teyit etmek icin, “Benim icin énemli olan yaraticilik ve
verimli calismaktr. Yéneticimle birlikte hedeflerin belirlenmesini esas alirim. Bence biitiin zamanim
ofiste gecirmemin bir anlamm yok” dedim. Patronun yiiz ifadesi hemen degisti. Belli ki, uyumlu
calisacag yonetici profili bana uymuyordu. Hem o hem de ben ciddi bir hatamn kiyisindan geri don-
miistiik.

Eger siz de benimle aym fikirdeyseniz bu soruya yanit verirken adimlarimz1 dikkatli atin. “Esnek”



calismamn ne anlama geldigini iyi 6grenin. Kesin yanitlar alin.

Bize ailenizden biraz soz eder misiniz?

Bu soru hepimize cocukken sik sik sorulan: “Sen kimin oglusun/kizisin?” sorusunu hatirlatiyor, degil
mi? Hic garipsemeyin; birisini yakindan tammamnin en etkili yontemlerinden birisidir. Kisa ve olumlu
yanit verin. Yamtimz ailenizdeki kisilerin profesyonel bilgileriyle olusturmaya calisin.

Kotii yamt: “Amcam Kasimpasa Canavari olarak da bilinen Fil Necmi’dir. Kapka¢ ve gasptan uzun
siire iceride yatti. Abim, isporta mafyasinda {ist diizey bir konuma sahip. Hepsi benim bu isi almamu
dort gozle bekliyorlar. Onlar1 hayal kirikligina ugratmayin!”

Evli misiniz? Cocuk sahibi olmay diistiiniiyor musunuz?

Baz1 Bati iilkelerinde sorulmasi su¢ kabul edilen bu soru, Tiirkiye’de hala yaygin olarak karsimiza
cikiyor. Kisaca, ©6zel hayatimzla ilgili kararlarin kariyer planlarimzla celismeyecegini ve is
hayatimiza cok 6nem verdiginizi anlatin. Kendinizi taahhiit altinda birakacak sézler vermeyin.

Kotii yamt: “Ben c¢ocuk istiyorum, ama bir tiirlii olmuyor. Bizim hammin gittigi doktorlar sorunu
cozemedi. Hepsi ‘Bir de kocamz gorelim’ diyorlarmis. Ne alakasi var, dyle degil mi? Tiip bebek
diistiniiyoruz. Ama ¢ok pahali bir is, zaten bu pozisyonu da daha ¢ok maas icin istiyorum.”

Bilgi alabilmek icin referanslarinizi, eski igvereninizi, sizinle yakin calisan kisileri arayabilir
miyiz?

Is goriismelerine giderken, sizi is disinda tamyan bir kisiyle birlikte, yakin calisnimz eski bir
yoneticiniz, bir asttmz ve bir de aym seviye arkadasimzin isimlerini ve irtibat bilgilerini
hazirlamalisimz. Bu kisilerin bilgi verebilecek derecede sizi iyi tamyor olmalar1 sarttir. Uyumlu
calistiginiz kisileri se¢cmenizi sdylememize gerek yok samrim. Ayrica, onlara kendilerini referans
olarak gosterdiginizi sdylemeli ve onlarin onayim almalisiniz.

Gortismeciye, ancak size bir teklif yapacaklarsa mevcut is yerinizle irtibata gecmelerine izin
vereceginizi agikca sdyleyin. Yoksa, sirketinizin size olan bakis acisi ister istemez degisecektir.

Referanslarimzdan, asagidaki konularla ilgili sorulacak sorulara yamt hazirlamalarin isteyin:

« Sizinle hangi pozisyonlarda ve ne kadar siire birlikte calistilar?

« Sizinle ne kadar zaman dnce calistilar. (Bu siire uzadikca referansin verdigi bilgiler 6nemini o
denli yitirecektir.)



« Sizinle ne kadar yakin calistilar?
o Sizin giiclii ve zayif yonlerinizle ilgili diisiindiikleri nelerdir?

Bu yamtlan gercek ornekleri kullanarak vermelerini isteyin. Hatta eger miimkiinse yamtlarim
beraber gbzden gecirin.
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ORNEK OLAY SORULARI

Giiniimiizde is goriismelerinin 6nemli bir béliimii 6rnek olay calismalarindan ve 6rnek sorulardan
olugmaktadir. Goriismeciler, adaylarin gercek durumlarda gosterecekleri performansi izleyebilmek
amaclyla, onlara kisa 6rnek olaylar sunarak sorunlari nasil ¢6zeceklerini izlemeye calisiyorlar.

Basvurdugunuz sirketi, sektorii ve pozisyonu inceleyerek bazi temel becerilerin antrenmamni
yapmalisimz. iste, 6rnek birkac soru:

o Size verdigim bilgilere gore iirtiniimiiziin kar marj1 nedir?
« Bu grafikteki bilgilere gore, pazarda X {ir{iniiniin basarili olup olmadigim séyleyebilir misiniz?
Neden?

 Diyelim ki X tirtiniinden 5 aylik stogunuz var. Y6netim, ani bir karar alarak bir ayda tiim stoku
eritme karar1 aldi. Ne yapardimz?

« Pazara yeni bir {iriin sunmaya hazirlamyorsunuz, miisterileri bayilerinize cekmeniz gerekiyor.
Neler yapardimz?

« X segmenti i¢in y1llik Tiirkiye pazari kac liradir sizce?

o« Bu {iriinii hangi tip miisteriye satmaya c¢alisirdimz? Hangi pazarlama yo6ntemlerini
kullanirdimz?

« En yakin rakibiniz fiyatlarim indirecegini acgikladi. Satislarimz hemen etkilendi. Pazarlama
miidiiriistiniiz; ne yapardimz?

« Bu memi Ingilizce’ye/Tiirkce’ye terciime edebilir misiniz? Yabanci dildeki bu metni
okuyabilir misiniz?

« Hazirlanmamz icin size yarim saat verecegim. Bu sunusu bana yapar misimiz? Bu sunusu diger



adaylardan olusan gruba yapar misiniz?
 Bes dakika siireniz var. Bu {iriinii en iyi anlatan alternatif sloganlar hazirlar misimz?

o Simdi aday arkadaglarla bir is toplantisim canlandiracagiz. Grubun giindemindekileri
oniiniizdeki sayfalarda bulabilirsiniz.

« Bu iiriinde yiiksek oranda kalite hatalar1 var. Siz de iiriin gelistirme boliimiiniin basindasinmz.
Sizden dort ayda bu soruna ¢6ziim bulmamz istendi. Neler yapardimz?

GORUSMEDE SiZiN SORABILECEGINIZ SORULAR

Adi tstiinde, “goriisme” iki kisinin bir is veya bir konu tlizerinde disiincelerini karsilikl1 olarak ileri
siirmesidir. Bu tamma gore sizin de en az goriismeci kadar soru sormaya hakkimz var demektir.
Gortisme sirasinda veya sonunda, sora sormaktan ¢ekinildigi giinler coktan geride kaldi. Hatta, sizin
soru sormamzi yadirgayan bir goriismeci, size o sirketin kiiltiirii hakkinda da somut isaretler verir.
Daha goriisme sirasinda soru sorulmasina hos bakilmayan bir kiiltiirde, bir calisan olarak kendinizi ne
kadar rahat ifade edebilirsiniz ki?

Sizin agimzdan is goriismesinin iki basit amac1 vardir. I1ki, “markamz1” satmak, ikincisi de pozisyonu
ve sirketi daha yakindan tammak. Her iki amaciniza da ulasmak i¢in soru sormamz sarttir. Bunun
otesinde, yamtim bildiginiz sorular sorarak da bilginizi karsi tarafa kamtlayabilirsiniz veya soru
sorarak, goriisme sirasinda konusu gecmeyen bir 6zelliginizle ilgili bilgi verebilirsiniz: “Web sitesi
tasarimina merakliyim. Bu pozisyonda o bilgimi de kullanabilir miyim?” gibi.

Gortismeci, kendi sorular bittikten sonra, sizin sorunuz olup olmadigim soracaktur. Cogu aday bu
soruya hazirlikhi degildir. Oysa, sorunuzun olmamasi, is hakkinda yeterli ilgiye sahip olmadiginz
veya kendinize giivenmediginiz izlenimi verebilir.

(Cogu goriismeci, sizin sorularimzdan hemen sonra baglantili baska sorular yoneltir. Bu nedenle
basimz belaya sokacak sorular sormayin. Bazi sorular gériismenin havasim bozabilir. Ornegin, “X
projesi nasil gidiyor?” sorusu bir sirkette “Aferin, bizim projelerimizi yakindan biliyor” havasi
yaratirken bir digerinde “Ukalaya bak. Bizim gizli bilgilerimizi elde etmeye calisiyor” tepkisiyle
karsilanabilir. Neyi, kime soracaginiza siz karar vereceksiniz.

Goriisme oncesi yapacagimz hazirh@n en az beste birini kendi sorularimza ayirin. Ozellikle,
gorilisme, boliim miidiiriiyle yapiliyorsa, onem daha da artiyor. Bazi secenekler sunlardir:

« Bu pozisyona son bes yilda kimler geldi? Simdi neredeler?

Sirketin X projesi nasil gidiyor?
Yeni Y triiniind izliyorum. Satiglar rakibi olan Z’yi geciyor mu?

Bu pozisyona gelecek kisiden ilk alt1 ayda ve bir senede beklenenler nelerdir?

Bu pozisyon neden bosald1?
Bu pozisyondaki kisinin performansi hangi kriterlere gére degerlendirilecek?

Bu pozisyona gelecek kisinin 6ncekilerden farkli neler yapmasim bekliyorsunuz?



Bu pozisyona gelecek kisinin dniinde ne firsatlar olabilir?

Bu pozisyondaki kisiye biitce, personel gibi konularda saglanan kaynaklar nelerdir?
Bu pozisyonda yonetilecek kisi sayisi ve biitce biiyiikliikleri nedir?

Sirketin yonetim felsefesini nasil tarif ederdiniz?

« Sirketin bugiin yasadig en énemli sorun nedir?
o Sirkette performans degerlendirme sistemi var mi? Nasil isliyor?



TELEFONDA YAPILAN iS GORUSMELERI iCIN ONEMLI
[PUCLARI

Son on yilda sik kullanilmaya baslanan bir yontem de telefon goriismeleri. Genellikle ise alma
siirecinin ilk asamalarinda bagvurulan bu yontem, aslinda yiiz yiize goriismelerden ¢ok da farkl degil.
Ancak, telefon goriismelerinde daha cok s6zel iletisim becerilerinizi kullanmamz gerekiyor.

Simdi telefon goriismelerine 6zel bazi ipuglar: verecegiz:

1. Bir is basvurusu yaptigimzda, telefon goriismesi olasiligina karsi, basvurdugunuz sirketi,
pozisyonun ismini, istenen nitelikleri ve diger ayrintilar1 bir deftere kisaca not edin ve notlar1
yamnizda tasiyin. Aym anda birden fazla sirkete basvuru gonderdiyseniz, bu hazirligin énemi
daha da artiyor demektir. Telefon geldiginde bu notlar1 6niiniize acin. Dikkatinizi toplamaniz
kolaylasacakur.

2. Eger telefon goriismesi yapacagimz tarih ve saat belliyse, sabit bir telefon kullanmaya 6zen
gosterin. Goriisme, mesai saatinde gerceklesecekse, ofiste rahat konusabileceginiz bir oda
bulmaya c¢alisin.

3. Telefon goriismelerinin ne zaman yapilacagi genelde o©ngorillemez. Eger telefon,
beklemediginiz bir zamanda gelirse, arayan kisiyi yarim dakika kadar nazik bir sekilde
bekletip, dikkatinizi toplayin. Ornegin, bulundugunuz ortamin giiriiltiili veya kalabalik
oldugunu soéyleyebilirsiniz. Bu arada goriismeciye adiyla hitap etmeyi unutmayin. Bu sirada
hazirladigimz kisa notlar1 éniiniize alin.

4. Telefon goriismelerinde, karsimizdaki kisinin soziinii ne zaman bitirecegini kestirmek daha
zordur. Bu nedenle yamtimz1 vermek icin aceleci davranmayin. Eger soruyu anlamadiysanz,
tekrar edilmesini rica edin veya dogru anladiginizdan emin olmak igin soruyu teyit ettirin.

5. Sesiniz ne cok yiiksek ne de cok alcak olsun. Telefonu acarken ve kaparken sesinizin
“giiliimsemesine” calisin. Tiirkiye’de cok az kisinin sahip oldugu bir telefon aliskanlig1 da
telefonu acarken isminizi sOylemek, hatta zamana gore “giinaydin” veya “iyi aksamlar”
dileklerini eklemektir. Bu, karsi tarafa biiyiik kolaylik saglar.

6. Gortisme sirasinda dikkatinizi dagitacak bagka bir isle ugrasmayin.
7. Gortisme sirasinda mutlaka notlar alin.

Varsayalim bagarili bir goriisme yaptiniz, ama isimiz heniiz bitmedi. Goriisme ertesindeki tutumunuz,
basvurdugunuz pozisyona olan ilginizi gosterecektir.

Bazen dogru zamanda dogru yerde olmak kadar, dogru zamanda dogru mesaji gondermek de bir
adayin isi almasinda etkin olabiliyor. Belki de insan kaynaklar1 miidiirti, sizin de aralarinda oldugunuz
adaylarla ilgili kararim vermek icin ofisinde calisiyor. Tam o sirada, sizden gelen bir mesaj kararin
nasil etkilerdi, diisiinsenize... Sizin siireci takip ediyor olmamz; ayrintilara verdiginiz dikkatin veya
medeni cesaretinizin gostergesidir. Isverene kendinizi daha iyi tamtmak icin ne cok firsatimiz var,
degil mi?

Peki, bu takibi en iyi nasil yapariz? Hatirlarsamz, goriisme sonrasinda size yoneltilen sorular1 ve



pozisyonla, sirketle ilgili diger ayrintilar1 bir yere not edin demistik. Simdi, bu notlar1 da kullanarak
gorlismeciye bir takip mesaji gonderelim. Mesajda goriismecinin kendi kelimelerini degistirmeden
kullanmaya gayret edin.

Bugiin sirketlerin ¢ogu iletisimini elektronik mesajlarla sagliyor. Goriismeden sonra, bir giin icinde
asagidakine benzer bir tesekkiir mesaji gonderebilirsiniz.

el

o
Sayvin Ayse Korkmaz,
23 Temmuz 2003 Pazartesi giind bana avirdidimiz zaman ve verdiginiz
bilgiler icin tegekkiir ederim.

Girlismemiz sirasinda da aktardi@im gibi, pazarlama midiini pozisyo-
nunda girketinize dnemli katkilarda bulunahilecedimi diisiiniiyorum, Asa-
dda siraladifim ve daha dnce basanyla tamamladifim projelerin timi
sirketinizdekilerle beneerlikler tagiyvor:

X friinimiin pazara sunulmasi.

Polonya pazan igin stratejik pazardama planmm hazidanmas:

| ve 2000 yilinda pazadama bitgesinden %10'luk tasanuf safilan-

s,

En kisa zamanda girisebilmek imidiyle.
Savgilanmla,
Mehmet Duyar

Gortisme sonrasi beni hi¢ kimse aramazsa nasil davranacagim?

Gortisme sonunda bir sonraki adimla ilgili bilgiler size verilecektir. Eger konusulmazsa, gériismeciye
bu 6nemli ayrintilari siz hatirlatin.

Goriismeci bir sonraki adimla ilgili bir tarih verdi, ancak arayan soran olmadi: Bu durumda ne
yapacagim?

Aklimiza hemen olumsuz ihtimaller gelmesin. Cogu sirkette bu isler belli bir zaman alir. Siirenin
uzamasl sizin isi alamadiginiz anlamina gelmeyebilir. Bu noktada goriismeciye kisa bir mesaj yazp,
ise alma siirecinin nasil gittigini sorabilirsiniz. Telefonla takip yapmak karsi tarafi zor durumda
birakabilir, bu nedenle cok mecbur olmadikca kullanilmamasim tavsiye ediyoruz.

Bir sirketten teklif aldim, digerinden de haber bekliyorum. Teklif aldigim sirket benden acil
yanit istiyor. Ne yapmaliyim?

Aman, “Hepsini bir giizel idare ederim” diye diisiinmeyin. Herkese mavi boncuk dagitmak ileride sizi



zor durumda birakir. Teklif aldiginiz sirkete bagka bir yerden de teklif beklediginizi agikca sdyleyin
ve makul (5 veya 7 isgiinii) bir siire izin isteyin. Gerekirse siire lizerinde pazarlik da yapabilirsiniz.
Bu konuyu goriismek icin bir araya gelmek miimkiin degilse, mutlaka telefonu kullanmalisimz.
Elektronik mesaj uygun degildir. Bu sirada teklifi yapan firma sizi ne kadar istedigiyle ilgili ipuclar1
da verecektir.

Gortisme yaptigim sirketin teklifini kabul etmek iizereyken yéneticimle goériigtiim ve ayrilmak
tizere oldugumu agikladim. Ertesi sabah maasimi ve primimi yiikseltmiglerdi. Ne yapacagimi
sasirdim...

Yapilan arastirmalarda, benzer durumlarda maas artisi alip sirketlerinde kalmayr secenlerin
%75’inin bir y1l icinde is degistirdikleri saptanmis. Bu durumda, is degistirme nedenlerinizi tekrar
diisiinmelisiniz. Eger ayrilmay1 istemenize yol acan sorun maas diisiikliigli ise sirkette kalmamz
mantikl1 olacakur! Ama baska nedenleriniz varsa, kararinizi iyi diigiinerek vermenizi oneririz.

Is degistirmek nasil belli riskleri beraberinde getiriyorsa, gitme karar1 aldiktan sonra ayn is yerinde
devam etmek de benzer riskler tasir. Sirketinizdeki imajiniz ister istemez degisecektir. Sirketiniz yeni
projelerde, egitimlerde ve terfilerde bu etkenleri dikkate alabilir.
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Deneyimli sirketler, ise alim stirecinde mutlaka pazarlik ederler. Ama kendilerine sorarsaniz, “Hayair,
bizde maaslar bellidir. Degistiremeyiz. Bu yiizden pazarlik etmeyiz” derler. Ise girdikten sonra etrafla
samimi olursunuz ve baskalarimn maaslarim 6grendikce kazin ayaginin dyle olmadig ortaya cikar.

Gortismeye girmeden énce doldurdugunuz formun bir yerinde maas ve gelir beklentilerinizle ilgili
bilgi vermeniz istenir. Arastirmalar, adaylarin ¢ogunun forma, hak ettiklerinin al inda rakamlar
yazdiklarim saptamis. Mecbur kalirsamz formlara sadece maas araliklar1 yazin. “Ben o amcalar1 ¢ok
sevdim. Bana hak ettigimi verirler” demeyin. O sadece Tiirk filmlerinde olur.

Son yillarda sirketler hisse senedinden tutun da saglik sigortasina kadar ¢ok cesitli kalemleri
pazarliga dahil edebiliyorlar. Bu yiizden toplam paket konusulurken pazarlik yapmaya hazir olun.
Adamin biri is goriismesine gider. Soru-cevap boliimii ¢cok iyi gecer ve is maas pazarligina gelir.
Sirketin eli biraz sikidir.

“Baslangic maas1 olarak 500 milyon veririz.”

“Ama, bu biraz az degil mi?”

“Bizde baslangic maaslar1 bu kadar. Ileride artiririz.”

“Peki, o0 zaman ben ileride tekrar geleyim.”

Pazarhgm 9 Altin Anahtar:

1. Sirketin size Onerecegi “paketin” azami ve asgari degerlerini tahmin etmeye calisin. “Sirkete bir
adimimi atayim maagimi sonra nasil olsa artiririm” demeyin. Gelecekteki artislarda baslangi¢c rakami
baz alinacaktir. Hak ettiginizden daha azini kabul etmeyin:

o Sirketin icinde oldugu sektériin, bagli bulundugu holdingin ve size teklif getiren sirketin maas
politikalarim ve sirket icindeki maag araliklarim 6grenin.

« Genelde yilda bir veya iki kez arastirma/danisma sirketlerince yapilan iicret arastirmalarim
elde edin.

o Cevrenize doniin. Size benzer deneyimi olan ve paralel pozisyonlarda calisan arkadaslarimz
arasinda kiiciik capli bir pazar arastirmasi yapin. Pazarlik yapacagimz sirkette calisan
arkadaslariniz varsa onlardan bilgi saglayin.



» Pazarlik yapacagimz sirket icin 6nemli olan konular1 6grenmeye calisin. Belki de onlar icgin
cok degerli bir deneyiminiz veya yeteneginiz var veya pozisyon uzun siiredir acik ve hemen
birini bulmalar1 gerekiyor. Bu durum, sizinle yapacaklar1 pazarlig: ticret skalalarimn 6tesine
tagir.

2. Sizin hedeflediginiz en diisiik rakamla, sirketin verebilecegini tahmin ettiginiz en yiiksek tutara biz
“pazarhik araligi” diyoruz. Bu araligin cok genis olmamasina ¢alisin. Eger sirketin vermeyi
diisiindiigii en yiiksek rakam, sizin en diisiik rakamimzdan azsa, pazarlik baslamadan biter.

Ornek: Sizin beklentiniz en az 1 milyar. Sirketin verebilecegi en yiiksek rakam ise 1 milyar 600
milyon. Bu durumda pazarlik araligi 1 milyar ile 1 milyar 600 milyon, olacaktir.

3. Pazarlig@1 maasa indirgemeyin. Size teklif edilecek rakamn begenmediginiz takdirde, maas1 sabit

tutarak, diger kalemlerle paketin toplam degerini yukar1 cekebilirsiniz. Pazarliklarin anlasmazlikla
sonuclanmasinin en sik rastlanan nedeni, goriismelerin tek bir konuya sikisip kalmasidir.
Bu noktada yaratici olmamz gerekecek. Maas konusunda anlasma saglanamazsa, paketi degistirmeye
calisin. Yeni kalemler ekleyin veya cikarin. Ornegin, size 6nerilen saglik sigortasina esinizin de dahil
edilmesini teklif edebilir veya katilmay1 istediginiz bir egitim programimn masraflarim gsirketin
karsilamasim isteyebilirsiniz. Paketin icerigini ne kadar cesitlendirebilirseniz, pazarliktaki esneklik
ve basar1 sans1 da o denli artacakur. Iste baz: alternatifler:

o Tasinma masraflari: Sehir degistirmek veya Istanbul’da yasiyorsamz, is yerine daha yakin bir
semte tasinmak zorunda kalabilirsiniz. Bu durumda sizin ve ailenizin tiim diizeni degisecektir.
Bunlar: pazarlikta kullanabilirsiniz.

o Transfer primi.

o Yillik tatiller (eski sirketinizde kideminiz olabilir, bu yiizden yeni sirkette ise sifirdan
baslamayin).

o Sirketin planladigl 6nemli projelerde gérev almak.

« Yoneticiyseniz; boliimiiniizdeki kisileri se¢cme olanagi.

o Sirket hisseleri.

« Sirket kredi kartlar.

 Daha yiiksek bir unvan.

« Daha giizel yerde bir oda.

 Daha iyi bir sirket araci.

4. Pazarlik sirasinda maas veya bagka bir konuda bir taviz vermeniz gerekebilir. Karsiliginda bir
sey almadan taviz vermeyin: “Saglik sigortamin limitlerinin artirilmasi halinde maasta indirim
yapmaya hazirim.” Tavizleri, bilyiik indirimler olarak degil, birden fazla yapilacak kiiciik parcalar
halinde verin.

5. Kars1 tarafin pazarlik tarzim anlamaya calisin. Sizi baski altinda tutarak, soziiniizii sik sik
keserek, karar verme zamanimz az tutarak kendi lehlerine bir sonu¢ almaya calisabilirler. Bunlarin
farkinda olun.

6. Pazarlik sirasinda nazik ve olumlu olun, ama baskidan da yilmayin. Kars: tarafi asla pazarlig



sona erdirmekle tehdit etmeyin. Unutmayin ki, pazarlik becerilerinizi yeni sirkete kamtlamanin ilk
firsati yapacaginiz maas pazarligidir.

7. Pazarlik sonucundan her iki tarafin da memnun olmasim hedefleyin. Unutmayin; uzun dénemli
saglikl1 bir iliski icin herkesin kazanmasi sarttir.

8. Pazarlik sirasinda, 6nceki maasimzla ilgili yalan sdylemek gibi, diiriist olmayan taktikler
denemeyin. Klasik pazarliklarda, taraflar aligveris bittikten sonra iligkilerini devam ettirmezler.
Halbuki maas pazarlig bir iliskinin sonu degil, baslangicidir. Ozellikle, sizinle yakin calisacak bir
yonetici ile pazarlik yapiyorsamz, karsilikli giivenin daha isin basinda zedelenmesine izin vermeyin.

9. Size yapilan teklifleri diisiinmek icin zaman isteyebilirsiniz. Ama her rakam diisiinmek icin mola
istemeniz s6z konusu degildir. Bu, ev 6devinizi cok kotli yaptigimzi gosterir. Pazarligin belli
asamalarinda diisiinmek icin siire isterseniz, yapilan tekliflerin yazil1 hale doniismesini yetkiliden
isteyin.

Ve pazarlik bashyor...

Dikkat, artik her kelimeniz pazarlikta aleyhinize kullanilabilir! Biiyiikk bir ihtimalle, pazarlik
yaptigimz sirket ilk teklifi sizin yapmamzda 1srarci olacaktir. Kesin rakam sdylememeye calisin.
Kars1 tarafin elinde daha degerli bir paket varsa, pazarliktan siz zararli ¢ikarsimz.

Bu pozisyon icin maas ve yan gelir beklentinizi 6grenebilir miyim?

Ornek yamt: “Bu asamada daha ¢ok yapacagim isin ayrintulariyla ilgileniyorum. Sizin bir teklifiniz
varsa duymaya hazirim.”

Kars1 taraftan bir teklif gelebilir. Teklif, sizin belirlediginiz asgari rakamin altindaysa bunu: “Bu
rakami kabul edemem” yamtiyla karsi tarafa iletmeniz gerekecektir. Eger rakam pazarlik
araligindaysa, “Acikcasi daha iyi bir teklif bekliyordum” yamtiyla rakam yukari cekmeye caligin.

Bununla birlikte, biiyiik bir ihtimalle gériismeci size bir teklif yapmayacak ve sizin rakam ifade
etmenizde 1srarc1 olacaktr.

Mutlaka bir beklentiniz vardir, ben oncelikle onu duymak istiyorum.

Hemen pes etmeyin, daha yeni basladik. “Beni tatmin edecek her tiirlii teklife acigim” yamtim verin.
Bu noktada biiyiik bir ihtimalle bir teklif alirsimz. Ama diyelim ki karsi tarafin israr1 devam ediyor.

Acikgasi, benim kafamda bir rakam yok. Sizinkiyle baslayalim. Canim, soyleyin bir sey?



Ornek yamt: “Sizin, hak ettigim tutar1 benden daha saglikl1 belirleyeceginizi diisiiniiyorum.”

Eger beklediginizin altinda bir rakamla karsilasirsaniz, teklifi kabul edemeyeceginizi, ortam uygunsa
esprili bir bicimde gosterip yeni bir rakam getirmelisiniz. Buna ragmen bir iyilesme saglanamazsa,
goriismeyi sona erdirmeye veya diisiinmek icin birkag giin siire istemeye hazirlanin. Bazen taktiksel
olarak bu yontemi kullanmak ise yarar. Olumsuz bir hava yaratmadan siire isteyin.

Her seye ragmen ilk rakamu sizin vermeniz gerekebilir. Eger ev 6devinizi iyi yaptiysamz ¢ok
zorlanmazsiniz. Yine de dikkat edin, yapacagimz cok diisiik bir acilis emeginizin hak etmedigi bir
karsilik bulmasina neden olur; cok yiiksek bir rakamsa karsi tarafi sinirlendirebilir. Sizinle pazarlik
etmeye degmeyecegi izlenimini yaratir veya ileride verilmesi gereken tavizlerin ¢ok biiyiik olmasina
neden olur.

Arastirmalar, anlasmanin genellikle pazarlik araligimin ortasinda bittigini gosteriyor. Bu nedenle size,
acilis rakamimz pazarlik araliginda orta noktanin yukarisina, yani karsi tarafin en yiiksek rakamina
yakin sOylemenizi dneriyoruz.

Hangi yaklasimi secerseniz secin, cok fazla zaman veya enerji yitirmeden rakamlarin pazarlik
araligina getirilmesine calisin. Yoksa pazarlik yanlis bolgelerde kaybolup gider.

Simdi, pazarligin dogru araliga geldigini varsayiyoruz. Buradan devam edelim.

Soylediginiz rakam, bizim bu pozisyon icin belirledigimiz biitcenin hayli disinda. Size bu rakami
maalesef veremeyiz.

Niteliklerinizi ve deneyiminizi kisaca tekrarlayarak kisa ve olumlu bir yamt verin.

Ornek yamt: “Size goriismemizde de aktardifim gibi bu pozisyona getirecegim enerji ve deneyim ile
satislarin artmasim saglayacagimdan eminim. Biitcenizin disina diisse bile bu rakamu hak ettigimi
diisiiniiyorum.”

Sirkette benzer gorevdeki arkadaglar bu kadar yiiksek maag almiyorlar.

Aslina bakarsanmiz pazarlik sizinle goriismeci arasinda, yani diger kisilerin maaslar1 bu sahnede
sadece dekor olabilir. Sonucta, baskalarimn da bir pazarlik siirecinden gecmis oldugunu kabul
edersek, onlarin pazarlik performanslari sizin hak ettiginiz rakam elde etmenizi etkilememelidir.

Ornek yamt: “Diiriist olmak gerekirse, maasimin benim deneyimim, yetenegim ve performansim ile
belirlenmesini tercih ederim. Baskalarinin maaslar1 benim icin ikincil 6nemdedir.”

Kotii yamt: “Evet, ama ben hepsinden ¢ok daha iyi bilardo oynarim. Isterseniz karsidaki kahvede
size hemen ispat edebilirim!”



Daha oénce aldigimzi soylediginiz maaglara bakiyorum da, simdi istediginizle aralarinda ¢ok
biiyiik farklar var. Maas beklentilerinizi boyle birdenbire yiikseltmeniz dogru mu?

Iste ustaca savusturmaniz gereken bir pazarlik salvosu daha. Unutmayin, siz o sirkette calisan ve maas
artisl isteyen biri degilsiniz. Bu yiizden eski maaglarimzin 6l¢ii olarak alinmasi anlamsizdir.

Ornek yamt: “Bence eski maasimin simdi basvurdugum pozisyonda yapacaklarimla ilgisi yok. Bu
pozisyonu ve hedeflerini dikkatlice inceledim. Size goriisme sirasinda aktardigim gibi deneyimim ve
yeteneklerimle bu hedeflerin 6tesine gecebilecegimden eminim. Ayrica, yaptigim arastirmalarda
sektdrde benzer pozisyonlara 6denen rakamlar da benim talep ettigimle tutarlidir.”

Haklisiniz, ama ekonomik krizden sonra tiim maaslari1 gozden gecirdik ve size énerebileceGimiz
en yiiksek maas budur. Ne olur benden daha fazla artis beklemeyin.

Dogru olabilir. Maas dis1 konular1 pakete dahil edin. Pazarlig1 agmaya caligin.

Pazarhigi koseye sikistirmak yerine, daha ©nce siraladigimiz maas dist konular1 paketin icinde
giindeme getirin.

Ornek yamt 1: “Anliyorum. Peki, alt ay sonra performansima bagli olarak bir artis oramnda
anlasabilir miyiz?”

Ornek yamt 2: “Anliyorum. Peki, 6nerdiginiz saglik sigortasinin kapsamim genisletebilir miyiz?”
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Universiteyi bitirdiginiz anda bir meslek sahibi olamazsimz. Is hayatinda ilk yillarimz isi
ogrendiginiz yillardir. ilk yillarda is ararken en 6nemli kriteriniz size en iyi egitimi verecek yeri
bulmak olmalidir. ilk is yerinize okulunuz goziiyle bakin. Alacagimz maas ve difer kriterler
oniiniizdeki y1llarda daha fazla agirlik kazanacakur.

Zaten alanimzda ilerledikce geliriniz de beklemediginiz oranda artar.
Kazanacaginiz para, ¢alistigimz alandaki derinliginizle ve bilginizle dogru orantili olarak artacakur.

Diinyaca iinlii kalp uzmam Dr. De Bakey (Ozal’in da ameliyanm yapmusti) bir giin arabasim tamir
ettirirken tamirci motorun kapagini acar ve doniip De Bakey’e soyle der: “Seninle, benim yaptigim is
arasinda fark yok; bak ikimiz de motor kapag@im aciyoruz. Silindirleri cikarip temizliyoruz,
tikarukliklar1 giderip kapagi kapatiyoruz. Sen milyon dolarlar kazamyorsun, bense {i¢ kurusa talim
ediyorum. Haksiz miyim?”

De Bakey durur ve cevap verir: “Temel olarak dogru, ama sen bu isi bir de motor ¢alisirken yapmay1
denesene.” Motor calisirken tamirat yapacak diizeye geldiginizde alacaginiz maasi takip etmek
zorunda kalmazsimz. ilk yillar iyi bir alan segin ve derinlegin.

Goriisme sirasinda karsimzdaki yonetici farkina varmadan ii¢ 6zelliginize odaklamr:
Olumlu + Sorumlu + Yapabilir

Gortlisme boyunca yapmamz gereken, bu ticiine de sahip oldugunuzu karsiya hissettirmektir. Eger ilk
ikisine sahip degilseniz dyle davranmaya calismayin. Ciinkii bunlar sonradan gelisebilir 6zellikler
degildir. Yapabilirliginiz ise egitim ve deneyimlerle kapatilabilir.

Gtirer Aykal, Almanya’dan doniiyor, ucakta yamna bizim is¢ilerden biri oturmus. “Agabey, sen ne ig
yapiyorsun?” diye sormus.

Giirer Aykal, “Orkestra sefiyim,” demis.

“Nas1l yani?”

“Hani orkestramn basinda bir adam olur, orkestra calarken cubugu sallar ya, iste o isi yapiyorum.”
Bizimki durmus ve soyle demis:

“Agabey, bana da soyle bir is ayarlasana Allah askina!”

O cubugu sallayacak duruma gelmek Aykal’1n herhalde bir otuz yilim almstir.

Is hayatinin temelinde ve tiim pazarliklarda bir temel prensip vardir:

KAZAN - KAZAN

Sen kazan, ben de kazanayim. Is goriismelerini diisiiniirseniz, siz aday olarak kazamr durumdasimz;



bir meslek sahibi olacaksimz, maas, sigorta vs. Peki karsi taraf, yani isveren, o ne kazanacak?

Tim hazirhigimz buna gére yapin, eger goriismede isveren kazanacagim hissederse diisiinmeden sizi
ise alir.

Goriisme boyunca IK yoneticisinin veya isverenin kafasinda iki harften birisi vardir: “E” ve “A”.
Ornek mi?

Siz: “Isletme fakiiltesini bitirdim.”

IK Yoneticisi: “Eee...”

Siz: “Hobilerim sunlar...

IK Yoneticisi: “Eee...”

Siz: “Surada staj yaptim.”

IK Yoneticisi: “Eee...”

Siz: “Pazarlama uzmam aradiginiz {iriinle ilgili internette yaklasik bir hafta arastirma yaptim. Ve su
lilkelerde pazar olmasina ragmen satis yapmadigimzi gordiim, size ne yapilabilecegi ile ilgili bir
rapor getirdim.”

IK Yoneticisi: “Aaa...”

“Aaa” dedirten kazanir.

Zor degil mi?

Evet, zor. Ama etrafimzdakilere “A” dedirtmediginiz siirece siradan bir kariyeri siirdiiriir durursunuz.
Gortismeye kaybetmekten korkmadan girin. Amerikan tarziyla, “Kazanacaksin bebek, en iyisi sensin”

demeyecegiz. Ciinkii kirk adaydan sadece biri kazamr. Hepimiz diger 39 kisiden biri olabiliriz; ki
olma ihtimalimiz daha fazladir.

Yine de korkmayin.

Kaybetmekten korkmazsaniz, kazanma sansimz daha fazla olur. Amerikalilarin tiim diinyaya
pazarladiklar1 bir NLP iiriinii var; icini acin bakin bir metre derinlikte bir Uzakdogu felsefesi taklidi
oldugunu goreceksiniz. Oysa Uzakdogu felsefelerinin gercek bir gecmisi ve derinligi vardir.

Temelinde modelleme diye bir sey var:

“Biri yapabiliyorsa, sen de yapabilirsin!”

Yapamazsin kardesim, Allah o adama yetenek vermis, sen onu taklit ederek o noktaya gelemezsin.
Kendiniz olun.

Hem is goriismelerinde, hem de hayatta.

Baskalarimn hayatlar1 sizi mutlu etmez, baskalarimn isi de.

Universite sinavi oncesi bir gazete, NLP uzmanlarindan heyecam yenmek icin oneriler aliyor. Bir
tanesi sOyle diyor adaylara: “En sevdigimiz cikolatadan bir miktar eritin ve sinav kaleminizin
arkasina siirtin. Sinav basladiginda kalemi yalayin, cok rahatlarsimiz!”

Yemin ederim, Hiirriyet Gazetesi’'nde c¢ikti. Diisiiniin, evladimz sinavdan gelmis, {stii bas1 cikolata
lekesi. Cikolata yiyecegim derken, kalemin silgisini yutmus. Kardesim bulup dévmez misiniz o
maymunu. “Oku ti¢ kulhuvallahi, bir elham, gir sinava.” Ama bu Tiirk tarzi, havasi olmaz.

Neyse, biz konumuza dénelim. Is goriismesinden once kendinizi rahat hissetmek ve heyecammz
yenmek i¢in ¢cantanizin bir sapina tereyag (miimkiinse ithal olsun, Tiirk mali kullanmayin, Allah bizim



belamiz1 versin, gavur mali kullamin), diger sapina en sevdiginiz bali siiriin. Gomlek cebinize
kahverengi Alman ekmegi tikin. Goriisme sirasinda caktirmadan egilin, cantamn saplarini yalayin. Bir
rahatlarsimz, bir rahatlarsiniz anlatamam.
Emerson’un sdyledigi dogru; “Yaris1 kendiniz, yarisi kendinizi nasil ifade ettiginizdir.”
Bu kitabin tamam aslinda bunun tizerine kurulu, kendinizi gelistirin.
Ve kendinizi ifade etmenin yollarim 6grenin.
Mutlu bir hayat dilegiyle.

Serif & Hakan
Not: Gittiginiz goriismelerde karsilastigimz ilging durumlari bilgi@elmayayinevi.com adresine yazin.
Sonraki baskilarda kitaba alalim.
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