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‘Adim adim miikemmel bir rehber”
John Gray,
Erkekler Mars'dan, Kadinlar Veniis 'den yazar

“Insanlarla kisisel bir iliski kurmak i¢in rehberlik isteyen her-

kes i¢in biiyiik bir liituf. Carpici sonuglara ulagmak i¢in Kisisel
Cekim Giicii (Karizma) essiz bir ozelliktir.”

Daniel Burrus,

Technotrends yazari

“Bir efsane daha gecerliligini yitiriyor! Siz dogustan karizmaya

sahip olmak zorunda degilsiniz. Bunu nasil elde edeceginizi

Ogrenebilirsiniz... Tony size bunun nasil yapilacagini 6gretebilir.
Miikemmel bir kitap, ¢cok sevdim.”

Robert Kriegel,

Sacred Cows Make the Best Burgers ortak yazari

“Hepimiz bagkalarini etkilemede daha basarili olmak isteriz ve

Tony Alessandra bu harika kitapta bunu nasil yapacagimizi gos-
teriyor.” _

Michael LeBoeuf,

Working Smart ve The Perfect Business yazari

“Karizma heniiz satmadigim tek iiriin. Fakat Tony buna sahip ve
hepimiz bundan kazanabiliriz. BUNU SATIN ALIN”

Kathy Levine,

QVC kanalinda spiker

“Hepimizin bu sosyal etki kaynagini kariyerimiz, ekibimiz ve

organizasyonlarimizin iyilesmesi i¢in etik ve etkin bigimde nasil
isleyehilecegimizi gosteriyor”.

Charles Garfield,

Second to None ve Peak Performers yazari



“Hepimizin bu sosyal etki kaynagini kariyerimiz, ekibimiz ve
organizasyonlarimizin iyilesmesi i¢in etik ve etkin bigimde
nasil kullana bilecegimizi gosteriyor”.

Charles Garfield,
Second to None ve Peak Performers yazari

“Dr. Tony Alessandra’y1 durdurmak miimkiin degil ve karizma-

nin s6z konusu oldugu yerde, kendisi bu kitabi yazdi! Okuyun
ve Kisisel (Cekim Giicii’niizii serbest birakin... Bu kadar 1y1.”
Tod Barnhart,

The Five Rituals of Wealth yazari

“Kisinin bagkalarim1 olumlu etkileme yetenegini gelistirmesi
i¢in anlaml bir yaklagim”
Detroit Free Press

“lyi diizenlenmis ve agik bir dille yazilmis... Alessandra’nin
halka hitabet ve dinlemeyi gelistirmek amaciyla sundugu oneri-
ler... ¢gok faydah.”

Publishers Weekly

“Kisisel Cekim Giicii - Karizmaya sahip insanlarin nasil iglev
gordiigiinii ve bu degerli yetenegi nasil gelistireceginizi 6grenin.”
Fort Wayne Journal Gazettee

“Kendi yeteneklerinizi... kendi Kisisel Cekim Giicii niizii orta-
ya koyacak bigimde giiglendirmek i¢in adim adim sunulan bir
program”

Hartford Business Journal

“Anahtar unsurlar1 tanimhiyor ve ‘Kigsisel Cekim Giicii - Kariz-
manin temellerine’ iligkin adim adim bir program sunuyor.”
Pittsburgh Business Times




“Bu ¢ok onemli pozitif enerji, giiven ve vizyon birlesiminin
¢ogu insanin sadece hayal ettigi kariyer ve basarilari nasil ya-
ratabilecegini paylagiyor.”

Midwest Book Review

“Ikna edici bir iletisim igin temel bir vasita... kisisel etkinligi
artirmak i¢in disiplinli, pratik bir yaklagim sunuyor.”

Dick Capeen,

ABD’nin eski Ispanya biiyiikel¢isi

“Karizma! Zaten sahip oldugunuzdan daha fazlasim istiyorsa-
niz bu biiyiileyici ve giiclii kitab1 okuyun.”

Tom Connellan,

Inside the Magic Kingdom yazart
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ONSOZ

. HERKES o
KARIZMAYA SAHIP OLABILIiR
SADECE...

* Bir odaya girdiginizde hemen birkag kisiden olusan bir ka-
labalik arasinda hararetli bir konusmay fark ediyorsunuz.
Onlarn enerjisi sizi cezp ediyor ve onlara katilmaya niyet-
leniyorsunuz. Sonra aralarindan birinin doniip bir bagkasiy-
la konustugunu goriiyorsunuz. Baglangigtaki grup dagilir ve
s6z konusu kisi yine hemen bir diger yiiksek-enerjili grubun
odag haline gelir. Tekrar ve tekrar, gece boyuncaonun, tipki
pervanelerin 15181n etrafinda donmesi gibi bagkalarini hi¢
¢aba sarf etmeden kendisine gektigini seyredersiniz.

Bu kiginin bagkalarin1 boylesine kolaylikla kendisine geken
ozelligi nedir? Nasil, goriiniirde hi¢ ¢gabalamadan, her zaman ilgi
odag1 olmay1 bagarmaktadir?

* Ya da igyerinde, esit egitimli ve deneyimli iki yoneticiye
benzer grup gorevlerinin sorumlulugu verilmistir. Fakat,
sonuglar biiyiik 6l¢iide farkliliklar gosterir. Bunlardan biri
zorluklar iginde debelenir ve 6nemli bir teslim tarihini
kagirir. Digeri hemen bir ekip olarak birlesir ve dyle ¢arpici
bir rapor olusturur ki, kapsadig fikirlerin genisligi, derinligi
ve berraklig1 herkesin ilgisini ¢eker.

Neden bir yonetici basarili olurken, meslektas: birlikte ¢alig-
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t181 kisilerle baglanti kurmakta basarisiz kalir? Neden bunlardan
birisi kendisiyle ¢alisanlarin isini stirekli denetleme gereksinimi
duyarken diger yonetici sadece ¢aligsanlarina dogru yonii goster-
mekte ve bunlar da basarili olmaktadir?

Bu basanli insanlar sadece sansh degildir. Cekici bir konus-
maci ile miikemmel etkin yoneticinin ortak 6zelligi muazzam bir
karizmaya sahip olmalandir. Fakat bu tanrilarin zahmetsizce
verdikleri bir 6diil degildir, dogustan buna sahip olmalari zorunlu
degildir.

Fakat bu, sosyal beceri ya da araglarin bir araya toplanma-
sidir. Kolektif olarak, bu nitelikler bazen kisisel manyetizma
olarak da anilir. Bunu bilmeyebilirsiniz, fakat bu nitelikler, bu
araglar sizin iginizde de mevcuttur, sadece gelistirilmeyi, bilen-
meyi beklemektedir.

Ve bu yetenekleri kullanmanin harikuladeligi ise, sizi gli¢lii
kilarken baskalarini zayiflatmamasidir. Ciinkii burada s6z ettigim
gii¢ kisiler arasi etkilesimdir —hiikiimdarlarin ya da generallerin ya
da emir veren diger diktatorlerin giicii degildir. Bunun yerine ben,
insanlarla etkin olma giiciinden s6z ediyorum. Ben burada kisiler
arasi vasitalarla gii¢ elde etmekten s6z ediyorum, bunlar uygun
vasitalardir, bagkalarinin giiciinii ¢almayan fakat size ve onlara
olumlu sonuglara ulagsma giiciinii veren vasitalardir.

CEKIM GUCUNUZU (KARIZMANIZI)
GELISTIRMEK

Fakat Gte yanda, iyi olan higbir sey kolaylikla elde edilmez.
Ve siz iginizde goziikmeyen bir karizmaya sahipken, bunu gelis-
tirmek otomatik degildir. Bunun i¢in gerekli zamani harcamaya ve
becerilerinizi keskinlestirmek i¢in ¢abalamaya motivasyonunuz
olmal ve hazirlikli olmalisiniz.

Yillarca, bazi kisilerin bagkalarina kiyasla neden daha fazla
karizmatik goriindiiklerini inceledim. Bu kitap hem iinlii hem ta-
ninmayan omekleri kullanarak karizmatik insanlarin ortak pay-
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lastiklarina inandigim 6zellikleri agiklayacaktir. Daha da 6nemlisi,
karizmanizi gelistirme yontemleri hakkinda birgok, birgok dneride
bulunacagim.

11k 6nce, karizmay: genel olarak irdeleyecegiz. Bunun temel
Ogeleri nelerdir? Bu kavram nereden kaynaklanir? Neden bunun
hakkinda bu denli karmasa hakimdir?

Sonra, s6z konusu yetenekleri ele almadan once, neden ka-
rizmanin simdi, eskiden hi¢ olmadig1 kadar 6nemli oldugunu sor-
gulayacagiz. Nasil hakiki kisisel manyetizmanin, unvaninizdan
ya da kose basinda bir ofisiniz olup olmamasindan, masanizin
biiyiikliigiinden ya da maasinizin dolgunlugundan degil de kendi
icinizden yayildigini géreceksiniz.

Sonra, boliim 3 ile baglayarak, karizma i¢in yedi anahtari in-
celemeye baslayacagiz. Bu yedi bolimden her biri, kendinizi bu
hususta 6l¢mek i¢in, Hizli bir Test ya da 6z-degerlendirmeyi ige-
recektir.

Siiphesiz, biiylik kisisel manyetizmaya sahip olmak i¢in, be-
cerikli bir iletisimci olmalisiniz. Dolayisiyla, su hususlardaki be-
cerilerinizi nasil iyilestireceginize iliskin boliimleri goreceksiniz:

Konugmak

Dinlemek

Ikna etmek

Bagkalarina uyumlu olmak

© O © O

Fakat iletisim sadece ne sOylediginiz ya da nasil soyle-
diginizden gok daha fazlasidir. Biz daha az belirgin bigimlerde de
iletisimde bulunuruz:

o Eniyi “sessiz mesaj” ya da imaj1 vermek
o Mekan ve zamani kendi avantajiniza kullanmak

o Vizyon ve fikirlerinizi gelistirmek.

Burada yer alan birgok 6neri ve 6meklere ek olarak, her bo-
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limiin sonunda, s6z konusu belirli yetenege hizla-kavusmak i¢in
farkli on fikir daha bulacaksimiz. Nihayet, Boliim 10, “Olabilece-
giniz en iyiye dogru son bir hatirlatma” kisisel ¢ekim giiciiniizii
olabildigince biiyiitmek i¢in bir diger spesifik on yontem sunacak-
tir.

Bu kitap boyunca, diger insanlarin hakkimizda ne diisiindii-
gini soylemeleri i¢in tegvik edileceksiniz. Cilinkii ¢ogunlukla
bizim kendimizi nasil gordiigiimiiz ile baskalarinin bizi nasil
gordiigli arasinda ugurum mevcuttur. Siz dmegin bir konusmaci
olarak kendinizi oldukga diisiik derecelendirebilirsiniz, ¢linkii bir
konusma yaptiginizda gergin oldugunuzu bilirsiniz. Ote yandan
dinleyicileriniz, sizin iyi bir sunum yaptigimz diisilinebilirler.
(Kuskusuz, her zaman bunun tam tersi olasilig1 da mevcuttur: Siz
kendinizin muhtesem oldugunu diiglinlirken, ¢ogunlukla insanlar
sikict oldugunuzu diigiinebilirler!)

Bagkalarindan geri feedback igin fikir almaniz 6énemli ola-
caktir. Ve bunlarin dogru insanlar olmasi gerekir, size hakikati
soyleyecek insanlar olmalidir. Geri bildirim sayesinde kendinize
dair 360-derecelik bir resme resim eklemek isteyeceginiz soyle-
nebilir. Dolayisiyla iste, evde, tenis sahasinda ya da bagkalariyla
karigtiginiz her yerde sizi taniyan kisilerden geri feedback iste-
melisiniz. Bu baglamda herkesin samimi olmanin yaninda, s6z
konusu durumda sizin davranigimizi tanidigindan da emin olma-
lisiniz.

Kisaca, bu kitap siz ister bir CEO ister bir memur, ister bir
miihendis ya da bir girak olun, kendi kisisel ¢ekim giiciiniizii en
iist seviyeye ¢ikarmak amaciyla tasarlandi. Biz hepimiz bu yete-
neklere ihtiyag duyanz, ¢iinkii bunlar giiven ve adanmanin olusu-
muna destek olur. Ve giiven ve adanma her bagarili gabanin temel
taglanidir. Bunlar olmadan, organizasyonlar iyi islemez, koalis-
yonlar yapilanmaz, isbirligi olusmaz, fikirler ve tutumlar degis-
mez ve kariyerler nadiren yol alir.

Sonugta, yolculugumuza hos geldiniz! Bugiin karizma se-
viyeniz her ne olursa olsun, eger gergekten bunu iyilestirmeyi is-
tiyorsaniz, dogru yere geldiniz.
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KISIM I

KISISEL CEKIM GUCU
(KARIZMA)’NIN TEMELLERI







BOLUM 1

KARIZMA: NEDIR?
SIZIN ICIN NE YAPABILIR?

Bir sirket konferans salonunda ter iginde siranizin gelmesini
bekliyorsunuz. Ve kuskusuz, bu biiyiik danigmanlik isi i¢in hassas
bigimde rekabet olanagimzi dlgiiyorsunuz. Sonra, bir kisi ayaga
kalkip sunumunu vermeye hazirlaniyor —ve, ahh! Iste bir kader ani.

Kendisi dyle biiylik incelik ve 6zgiivenle hareket ediyor ki
salon sessizlesiyor ve kendisi mikrofona yaklagsirken biitiin bakisg-
lar ona dogru doniiyor. Dengeli ve giivenli gériinerek, giiliimsiiyor
ve sonra konusmasina bagliyor. Aninda, iyi oldugu agik¢a belli
oluyor —ve kendisiyle birlikte salondaki herkes de bunu biliyor.
Kendi giiglii, 6lgiilii sesi, rahat ses tonu, belirgin telaffuzlu ve iyi
—secilmis sozciikleri, hatta sik fakat miitevaz1 goriiniimii, kala-
balig1 cezbeder goriiniiyor.

Vay! Bu kisi kimdir, diye diistinliyorsunuz? Ve bunun sadece
ne soyledigi ya da nasil goriindiigiine dayanmadigini anliyor-
sunuz. Tim varlig1 s6z konusudur. Parlak bir kiyafet giymis ol-
saydi bile daha fazla carpic1 olmazdi!

Fakat konugmasinm dinledikge imrenme duygunuzun yerini
hayranliga biraktigini hissediyorsunuz. Ciinkii sizi ve digerlerini
sadece rasyonel bigimde degil fakat duygusal, igten bir tarzda da
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etkiliyor. Konusma ritmi hizlandiginda ve sesi ile hareketleri agik-
lamalarinin en iist noktasina yaklastigina isaret ettiginde, biiyiik
tutkuyla sundugu fikirlerin i¢inde yiizdiigiiniizii hissedersi-
niz— Oyle ki, kendisi size rakip olsun ya da olmasin, eger sizi go-
tiirmek istedigi yer bir yamyamlar toplantisi olsa bile onu sonuna
kadar izlemeye karar verirsiniz. Iste bu kisi, bunu biliyor!

ZiHIN VE DUYGULARA HITAP ETMEK

Kendi coskulariyla size esin kaynag olan ve enerjileriyle si-
ze motivasyon saglayan, duygulariniza oldugu kadar zihninize de
hitap eden insanlarla olasilikla karsilastiniz. Ve siz, goniillii olarak
onlara ¢ekildiginizi ve belki de onlarin amaglarin1 gergeklestirmek
icin beklentilerin Gtesinde performans gosterdiginizi fark ettiniz.

Fakat siz kendinize sordunuz mu: Bu tiir bir miikemmelligin
kaynagi nedir? Bunun olugsmasim saglayan kuvvetler nelerdir? Bu
erkek ve kadinlan kisisel ¢ekim giicii ile bu denli donatan nedir?

Bu sadece iyi konugmaktan mi1 kaynaklanir? Ya da bunlar
sosyal agidan becerikli olup her tiir kisilik ve duruma yumusakga
uyma yetenegine mi sahipler? Ya da sadece onlarin ¢evresinde ol-
makla iyi hissetmemizi saglayan gekici, heyecan verici bir ima)
yansitmayi nasil basardiklar1 onlarin sirr1 midir?

Gergekte, bu hepsini de igerir —ve daha fazlasini da. Ve daha
iyi bir terimin yoklugunda, genelde bu tiir nitelikleri karizma
sozciligil altinda siniflandirinz.

Karizmay1 belirtmek kolaydir, fakat bunu betimlemek zor-
dur. Bunu bir tanimlamaya sigdirmak tipki Amerika’y1 ya da mut-
lulugu ya da muhtesem bir yemegi ya da muazzam bir tatili neyin
olusturdugunu tanimlamaya ¢alismaya benzer. Bu hususta sor-
dugunuz herkes farkl bir fikre sahiptir ve hepsi de, en azindan
kendilerine gore dogrudur.

Benim tanimim ise: Kisisel ¢gekim giicii baskalarini onlarla
fiziksel, duygusal ve entelektiiel baglamda temas saglayarak etki-
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Kisaca, bu insanlarn sizi sevmesini saglayan seydir —hatta
sizin hakkimizda pek fazla sey bilmeseler bile. Bu kisisel gekim
glicii (bu terimi karizma ile karsilikli doniisiimlii olarak kullani-
yorum) topluluk Oniinde olanlarda —6rmegin politikacilarda ~ya
da giinliik yasamin kisisel karsilagmalarinda olabilir, 6rmegin sizi
son derece rahatlatan ve degerli oldugunuzu hissettiren dyle ki faz-
ladan birkag kilometreyi memnuniyetle kat edip diikkanina ug-
radiginiz igyeri sahibi gibi.

Harvard antropologu Charles Lindholm, karizmanin her iki
seviyede de, “mecburi, zorlayan, agiklanamaz duygusal bir bag”
igerdigini yaziyor. Kendisi, karizmanin kigiye 6zgii bir sey oldu-
gu diisiiniiliirken, bunun ancak bagkalariyla karsihkl etkilesimde
ortaya ¢ikabilecegini belirtiyor. Lindholm, “karizmanin, her sey-
den 6te, lider ve hayran izleyicinin bir iligkisi, karsilikli birlesmesi
oldugunu ” soyliiyor.

Iste bir lideri olusturan da bu baglantilar1 kurmaktir. Lider
ve izleyici arasindaki bu siireci bir enerji-feedback* halkasina
benzetirim. Siz insanlarla baglant1 kurdugunuzda, enerji her iki
yone de akar. Eger bu giiglii bir baglantiysa, enerji tekrar ve tekrar
olusur. Ve bu meydana geldiginde, hem lider hem izleyiciler
kendilerini cogkulu ve de gercekten canl hissederler.

TAMAMEN KENDI KAVRAYISINIZ
DAHILINDE

Ben ayni zamanda, karizmanin 6érnegin kahverengi ya da
mavi gozlere sahip olmak gibi dogustan edinilen bir sey olma-
digina inamyorum. Bu sizin genlerinizde bulunmaz —ve sizin
kavrayisinizin 6tesinde degildir. Diger bir deyisle, siz zaten kariz-
maya sahipsiniz. Fakat bu sizde, tipki sizin yaniizdaki kiside ol-

* feedback: Baska birinin bir sey hakkindaki diisiindiikleri/izlenimleri.
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dugu bi¢cimde ortaya ¢ikmaz.

Bunu soyle diigiinelim: kisiliklerimizin 6rmegin fincan ya da
bardak gibi bir dizi kaptan olustugunu varsayalim. Bunlardan ba-
z1s1 neredeyse bostur, bazis1 dolup tasar, 6te yandan digerleri ge-
sitli derecelerde kismen doludur. Bunlar birlikte kendi karizma-
miz1 ya da en azindan kendi potansiyel karizmamizi olusturur.

Eger tiim bardaklar agzina kadar dolu olsaydi, siz dyle ¢ok
karizmatik olurdunuz ki insanlar sizin bir tann oldugunuzu diisi-
niirdli —ve siz de olasilikla boyle diigliniirdiiniiz. Fakat hi¢ kimse
i¢in bu bardaklar tamamen dolu degildir, buna ragmen baz1 ger-
¢ekten, gergekten yetenekli kisiler bu ideale yaklasabilir.

Fakat ¢ogumuz igin, bardaklar biraz diizensizce doludur.
Belki ikna edicilik bardagimz ¢ok doludur, fakat uyumluluk bar-
daginiz neredeyse bostur. Ya da siz iyi bir dinleyicisiniz, fakat
sizin gli¢ll, heyecan uyandirici bir imaj1 yansitma yeteneginiz
orta diizeydedir.

Oyleyse, herkes bardaklara sahiptir, fakat herkesin bardag
farkh seviyelerde doludur. Bu kitap bu seviyelerden bazisim yiik-
seltmenize yardimci olabilir. Birlikte, bardagimizin fazla dolu ol-
madig alanlarda ¢alisacagiz.

Tipk1 diger herhangi bir dizi yetenegin vurgulanmasi gibi,
karizmamzi gelistirmek uygulama ve ¢ok calismay1 gerektirir ve
bu da motivasyona sahip olmanjz gerektigi aglamml tasir. Robert
B. Horton, Standard Oil’in eski baskani, “Onderlik etmek i¢in
tutku... sevk, cosku, heyecana ihtiya¢ duyarsiniz —bu kisisel taah-
hiit iyi bir liderde mutlak bigimde zorunludur” yazmigti.

YADIRGANACAK YONLERIMIZ iCIN
UMUT VAR MI?

Uyusuk bir kisi karizmatik olabilir mi? Agirkanl bir insan
atilgan olabilir mi? Evet, eger dogru bardaklar doldurmak husu-
sunda ¢alisirsa bu olabilir.
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Bill Gates, Microsoft’un kurucusu, etkileyici bir fizige sahip
degildir ya da miikkemmel bir konugmaci degildir. Fakat agik¢a
kendisi bir liderdir ve bazis1 onun karizmatik oldugunu da
diisiiniir. Neden? Ciinkii son derece zengin oldugu igin mi?

Hayir, olasilikla kendisi karizmatik oldugu iin son derece
zengindir. Bu durumda, kendi vizyon ya da fikirler bardag: asin
tagmanin Gtesinde doludur ve kendisini vazgegilmez bir lider kil-
maktadir. Diger bardaklarinin bazis ise biraz daha doldurulabilir.

Yirmi yili agkin bir siiredir 6zellikle is yagsaminda insan
davranis1 hakkinda inceliyorum, égretiyorum ve yaziyorum. Pro-
fesyonel bir konugmaci olarak, birgok giiglii iletisimciyi gozlem-
ledim ve onlarla konugtum. Ve Amerika’nin en: biiyilik sirketle-
rindén bazilarina bir danisman olarak, iilkenin birgok iist diizey is
liderlerini ¢alisirken gozleyecek kadar da sansliydim. Sonugta,
olasilikla tipki sizin gibi, karizmayi gordiigiimde tanirim —bazen
bunu belirlemek zor olsa bile.

KARIZMAYI TEMELINE INDIRGEMEK

Buna ragmen, karizmay1 daha somut baglamda tanimlamay1
istedim. Dolayisiyla bunun hakkinda ¢ok diisiindiim, baz: fikirler
olusturdum ve uygulamali aragtirmalar yaptim. Ben ayni zamanda
edebiyati da inceledim, yillarca geriye gittim ve akademisyenlerin
ulastig1 sonuglari kendi gozlemlerimle kiyasladim.

Bu sonuglar kesin bigimde bilimsel olmayabilir, fakat kariz-
may1 kendi temeline indirgemeye ¢aligtim. Nihayet bunun teme-
linde olduguna ikna oldugum yedi niteligi tesbit edebildim. Bu
kitapta bunlardan her biri detaylariyla incelenmektedir.

Iste karizmanin bu yedi ana unsurunu —ya da eger isterseniz
“bardaklan” soyle goriilyorum:

» Sizin sessiz mesajiniz:Bunlar sizin bilingsiz bigimde
digariya ilettiginizi isaretlerdir. Belki insanlarla konustugunuzda

21



onlarin tam godzlerinin igine bakiyorsunuz ya da ayakkabilariniza
bakiyorsunuz. Belki omuzlarimiz1 diisiiriiyorsunuz ya da giivenle
dikliyorsunuz. Belki dogal bigimde giiliimsemiyorsunuz ya da siki
bigimde el sikismiyorsunuz ya da sizi yansitmayan bir bigimde
giyiniyorsunuz. Tiim bunlar sizin sessiz mesajinizi, sizin “ima-
jimz1” bigimlendirebilir.

« Iyi konusma yeteneginiz: Siz miithis bir fikre sahip ola-
bilirsiniz, fakat eger bunu telaffuz edemezseniz kim bilebilir?

* Dinleme yeteneginiz: Nadiren 6gretilen ve uygulanan bir
eylemdir, dinlemek. Iletisim sirasinda karsimizdaki kisinin kendi-
sini 6zel hissetmesini saglayan anahtar bir unsurdur.

« Ikna etme yeteneginiz: Bu sizin onciiliigiiniizii izlemeleri
ya da fikirlerinizi benimsemeleri i¢in baskalarin1 motive etme be-
cerinizdir. Higbir fikir, her ne denli biiyiik olursa olsun, benim-
senmedigi miiddetce higbir yere ulagsmaz.

*  Sizin zaman ve mekan kullamnminmz: Yine, ¢ogunlukla
g0z ardi edilmesine ragmen, sizin zaman ve mekéansal alanlan
kullaniminiz iligkileri kurabilir ya da yikabilir.

* Bagkalarina uyum saglama yeteneginiz: Bagkalarina
dogru kopriiler kurmak diger kisilerin kisiliklerini anlamadan,
sonra baglantiy1 artirmak i¢in kendi davranisimizi uyumlamadan
imkansizdir.

» Sizin vizyonunuz, fikirleriniz: Nihai analizde, siz ne
denli gii¢lii ve ikna edici bir konusmaci olsaniz da, baglanti kur-
makta ne denli usta olsaniz, ne denli iyi dinleseniz, mekén ya da
zamaninizi kullansaniz ya da sessiz isaretler gonderseniz de, sizin
sOyleyeceginiz bir sey olmali —yoksa sadece i¢i bog bir kostiim
olursunuz.
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Oyleyse tekrarlamak gerekirse, bir kisiyi karizmatik kilan
tek bir unsur degildir. Gergek karizmatik lider, bir 6l¢iide birbirine
dayanan sayisiz beceri ve davraniga sahiptir.

Fakat iy1 haber karizmanin IQ, genetik, sosyal konum, servet
ya da sansa dayanmadigidir. Bunun yerine, bu dgrenilebilir. Bu
kitabin temelinde, karizmanizin her bir 6gesini en iist seviyeye
tasimayi, tiim “bardaklarimizda” seviyeleri nasil yiikselteceginizi
Ogreneceksiniz.

NEDEN KARIZMA ONEMLIDIR

Is okulunda, karizma hakkinda fazla bir sey duymazsinz.
Fakat bildiginiz gergekten giiglii liderleri diisiiniin. Insanlar kariz-
maya sahip oldugunda, heyecan onlan izler ve gevrelerindeki ki-
silere de yayilir. Bu tiir bir lider digerlerini eyleme sevk eder.

Belki de bu nedenle karizmatik girket yoneticileri, sirket
kendi kimligini aradiginda, sorumluluk aldiklarinda ya da yeniden
direksiyona gectiklerinde performanslarinin zirvelerinde olurlar.

Boylece, sonug siipheli oldugunda, baz biiyiik kararlar aski-
da kaldiginda, kosullar belirsiz oldugunda, giiglii, biiyiileyici lideri
arariz. Bu bilgi ¢aginda, hemen hemen her sey akis i¢inde oldu-
gundan, karizma simdi daha ¢ok talep edilmektedir.

Buna televizyon ve gorsel olani genel vurgulamamizin, ka-
rizmatik kisileri daha ¢ok etkin kildigini da eklemeliyiz. (Fiziksel
olan, animsayacaksiniz, Sessiz Mesaj bardaginin biiyiik bir bile-
senidir). Ve nihayet, eski tarz hiyerarsi, emir ve kontrol orami ge-
ride kalmgtir. Insanlar, bunda otuz ya da kirk y1l énce yapabi-
lecekleri gibi, sadece kendilerine sdylenenleri mekanik olarak ye-
rine getirmemektedir. Hatta en iist diizey yetkililer bile, kisilerin
kendi fikirlerini kabul etmeleri i¢in unvanlarindan daha fazlasina
ihtiyag duyar.

Fakat bizler “yetki verme” ¢agindayiz, empati ve destekle-
meye sayg1 gosterilir. Cogu karizmatik kisi zaten bu 6zelliklere
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sahiptir. Onlar olaylan diger kisinin perspektifinden gorebilir ve
bdylece stirekli ortak zemini bulmaya galisirlar.

Tiim bu etmenler de karizmanin artan 6nemi, sizi ayricalikli
kilacak ve bagkalarinin sizi fark etmesini saglayacak nitelikleri
sizin kendi iginizde gelistirmeniz gerekir. Bu hususu agiklamak
i¢in, hepimizin tanidig1 bir grup kisiyi ele alalim: son yillardaki
ABD bagkan adaylar. Bagkanlik politikalarinin karmagik unsur-
larin birlesmesinden olustugu kabul edilmelidir: iilkenin ekono-
mik durumu, halkin duygulari, fikirler ve kosullar ag, dis tehdit-
ler, “mubhaliflerin” ¢abalar1 —tiim bunlar bir rol {istlenir.

Fakat bir an i¢in karizmanin roliinii tecrit etmeye g¢alisin.
1960dan beri, neredeyse hemen her durumda, karizmatik olarak
meydan okunan aday kaybetti. John F.Kennedy Richard Nixon’u
yendi. (ilging bigimde, radyo dinleyicileri Nixon’un Kennedy ile
olan tartigmalar1 kazandigimi diisiinmiiglerdi. Fakat bu gifti tele-
vizyonda gorenler oldukga farkli bir goriise sahipti, dolayisiyla
karizmada gorsel unsurun énemi vurguland:.)

Bundan sonra, yeniden canlanan Nixon donuk George Mc-
Govern’i yendi. Jimmy Carter kat1 Nixon yillarindan sonra “in-
sancil” bir aday olarak algiland1 ve pek-heyecan verici olmayan
Gerald Ford’u yendi. Ronald Reagan, belki de tiim bunlarin en
karizmatik olam pes pese iki kez yendi. George Bush, istiin bir
karizmaya sahip olmadan, daha da az karizmatik olan Michale
Dukakis’i yendi. Sonra Bill Clinton Bush’u yendi ve karizmatik
olmayan Bob Dole’un meydan okumasina da kolaylikla tstiin
geldi.

Ve bunlar adaylardi! Bu ayrisa katilanlari da diigiiniin —~bun-
lardan bazis1 ciliz bir karizmayla (Paul Tsongas ya da Steve
Forbes’i animsiyor musunuz?) — ilk turu bile gecemedi.

Yaklasik kirk yillik baskanlik miicadelelerinde olas: istis-
nalar Lyndon Johnson’un 1964’de Barry Goldwater yenmesi ve
bundan dort yil sonra da Nixon’un Hubert Humphrey’e iistiin gel-
mesiydi. Goldwater’in daha fazla karizmatik oldugu sdylenebilir.
Fakat Kennedy’nin 6ldiiriilmesinden sonra, Johnson hala Ken-
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nedy’nin gizeminin bir kismini tasiyordu ve ayrica Goldwater,
hakl ya da haksiz olarak, asir1 ug olarak algilanmigti. Humphrey
vakasinda ise, Vietnam Savaginin yasallii boynunda bir mihenk
tas1 gibi asiliyd.

KARIZMANIN SAYISIZ GOLGESI

Satis kariyerimin biiyiik bir kismini, kisilere nasil satilaca-
g 6gretmek ve son yillarda da satiglarn iyilestirmek hususunda
sirketlere danismanlik vererek harcadim. Sonugta, bir “dogustan-
saticr” kavraminin olmadigini kesinlikle biliyorum. Belirli tarz
bir kisinin —disa doniik, kendini ifade eden, belki sirt sivazlayan
ya da hatta baskin —kisilik giicli sayesinde herkese her seyi sata-
bilecegini soylemek sagmadir.

Ben, 6zellikle fazla hizli olmayan, biraz igedoniik, kesinlikle
yiiksek-baski taktiklerini uygulamayan ve bir tahtaya ¢izdiginiz
takdirde, ilging bir kapatma teknigini bilmeyen birgok iist diizey
muhasebe yoneticisi tanidim. Buna ragmen tutarli bigimde satig
rekorlar kirmakta ve miisterileri memnun etmektedir. Neden?

Clinkii satis yapan kisi neye sahip oldugunu bilir ve bundan
en 1y1 bigimde faydalanir. Diga doniik olma ve kendini ifade etme
oOzellikleri sati§ yapan kiside degerli vasiflar olabilir. Fakat 6rne-
gin satisin ¢ogu, neyisattigimz ve kime sattiginiza odaklanir. Da-
ha ¢ekingen bir satici, 6rnegin iletisim ag1 ya da bilgisayar sis-
temleri gibi uzun vadeli bir taahhtidii gerektiren karmasik iirtinle-
rin satiginda ¢ogunlukla basarili olur. Ciinkii bunlar, parlak diga
doniik kisinin hi¢bir zaman yapamayacag bi¢imde, sessizce gii-
ven ve uzmanlik iletebilirler.

Benzer bigimde, sakin tarzda karizmatik olan kisiler de bu-
lunur. Karizmatik kisiyi ¢ok fazla yildiz niteligine sahip oyle ki
bir kedi sovunda 6megin Rin Tin Tin gibi goze ¢arpan bir kisi
olarak diisiinmeye egilimliyiz. Fakat karizma, tipki satis becerileri
gibi, farkl bigimlerde uygulanabilir. Bu zorunlu olarak gdosterisli
ya da sasaali olmak demek degildir.
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BiZiM KENDI TARZIMIZ

Kisisel ¢ekim giicii kendini farkl kisilerde son derece degisik
bicimlerde ortaya koyar. Tipki belirttigim gibi, her birimiz, kendi
kigiligimiz, kendi tarzimiz gergevesinde bunu gelistirebiliriz.

Asagida, ikna edici olarak sectigim kisiler tarafindan belir-
tilen bes kisa agiklamaya yer verdim. Bunlardan her birinin ken-
diniz hakkinda sdyleyebileceginiz bir sey olup olmadigina karar
vermeyi size birakiyorum.

No.1: “Detaylan gecip 0ze inme, 6nemli seylere, nihai
sonucu etkileyecek konuya ulagsma yetenegine sahip goriiniiyo-
rum. Deneyip de basarisiz olmaya izin vermiyorum. Konuyla ilig-
kili olmayan seylerin karar alma ya da sonuglara varmay: 6nle-
mesine izin vermiyorum.”

No.2: “Baskalarinin isleri yapmasini saglayabilirim. Ilham
sOzcliglinli sevmiyorum. Daha ¢ok islerin yapilmasinda cosku ve
enerjimin insanlar1 bunlar1 benimle yapmayi istemeye tesvik et-
tigini diistiniiyorum. Onlar da benim heyecanlandigim konu hak-
kinda heyecanlaniyor ve gerekli olan1 yapmay1 arzuluyorlar.”

No.3: “Saninm insanlar benim olaylar kavrama ve gok ge-
sitli sorunlari ¢6zme yetenegimi gekici buluyor. Hig kimsenin daha
once hi¢ denemedigi ¢oziimlerle ortaya ¢ikmayi seviyorum. Ben
gecenin tam ortasinda uyanip da, “Hey, bunu yapmanin daha iyi
bir yolunu biliyorum” diyen insanlardanim.”

No.4: “Ben dogal bir dinleyiciyim. Bilgi toplamak, bunu
diizenlemek ve sonra bunu s6z konusu duruma dahil olan goérev
ve kisilere aktarmayi kolay buluyorum. Catismamevcut oldugunda
zor anlar yasiyorum. Herkesin uzlagmasini isterim dolayisiyla ben
barnig1 saglayan bir kisiyim. Olaylari yumusatirim, béylece yumu-
sak ve kolayca akan islere geri donebiliriz.”
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No.5: “Yeni bilgiyi severim. Ben kesinlikle, yeni okudugum
bir seyi aktarabildigim takdirde konusmayi dondiiriiriim ya da
sadece yeni bir konugma baglatirim. Diger kisilerin bunu ilging
bulup bulmayacagini bilmiyorum fakat ¢ogunlukla buluyorlar.
Kisa siire dnce bir gece yemeginde bir seyi belirttim ve diger bir
kisi buna devam etti. Herkes buna katild1 ve konusma yaklagik
yirmi dakika siirdi. Gergekten muhtesemdim!”

Bunlardan herhangi biri size benziyor mu?

Bu agiklamalar agikg¢a ¢ok ¢esitli kisilerden alindi. Fakat bu
kigilerden her biri digerlerini farkli bigimlerde olumlu olarak etki-
leyebilir. Kendisi zorlayici, ya da iyi bir dinleyici ya da sonug
giidiimlii bir kisi ya da bir “halk insan1” ya da biiyiik bir gergek-
lestirici ya da sefkatli bir kisi ya da belli bir karisimi olabilir.

Burada 6nemli unsur hepimizin insanlar olumlu olarak etki-
leme yetenegine sahip olmamizdir. Fakat bu kendini baz tek diize
bi¢imlerde agiga vurmayabilir —6rnegin belirli biiyiik bir liderin
inlli karizmasi ya da ihtisaml bir iinliiniin cazibesi gibi.

Eger yukarda okudugunuz agiklamalardan herhangi biriyle
kendinizi 6zdeslestirdiyseniz, bunu unutmayin! Siz simdi kendi
Ozel niteliklerinize iligkin bir ipucuna sahipsiniz. Bu arada, bu
temelde ilerlemeyi siirdiirecegiz. Yaklasiminizi iyilestirmek i¢in
ihtiya¢ duydugunuz yetenekleri gelistirebilecek ve baskalarini
etkilemek ve ikna etmek yeteneginizi artirabileceksiniz.

GIZEMLI DEGILDIR

Bazen bir tanimlamay: tespit etmek ¢ok zor goriindiigii igin,
genelde karizmanin gizemli bir 6zellik, kavrayisi zor, incelemesi
ya da 6grenmesi gli¢ bir 6zellik oldugunu 6ngoriiriiz. Fakat bu
denli gizemli degildir —ve yine bu tecrit edilmis bir yetenekten
¢ok, yetenek ve tavirlarin toplanan bir kombinasyonudur ve bun-
lar 6grenilebilir ve uygulanabilir ve birbiri iistiine ¢ogaltilabilir.
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Ne yazik ki, ¢ogunlukla insanlar karizmanin sadece bagkala-
rinin sahip oldugu, bunun ya sahip oldugunuz ya da olmadiginiz
bir sey oldugunu diisiiniir —ve her iki durumda da, bunun hakkinda
yapilacak pek fazla bir sey yoktur.

Fakat siz karizmanin yedi anahtarin1 kendi kigisel yasamini-
za, iginize ya da bagkalarimi olumlu etkileme becerisinin faydal
oldugu herhangi bir ¢ergeveye uygulayabilirsiniz. Ve —simdi ken-
dinize sorun!- bu hangi ortamda faydali olmayabilir? Siz Kuzey
Ormanlarinda yalniz bir kiirk avcisi olmadiginiz miiddetge, ola-
silikla bagka kisilerle galisir ve yasarsiniz. Karizmanizi gelis-
tirmek bu insanlar1 kendinize ¢gekme yetenegini —ve onlara daha
fazla geri verme yetenegini, size verecektir.

GUCU CALISTIRMAK

Karizmayi ¢esitli bigimlerinde tanimak bunun giiciinii ¢alis-
tirmaya dogru atilan bir ilk adimdir. Omegin, siz sahsen yiiz yiize
belki de pek fazla etkileyici olmayan fakat sahne aldiklarinda ya
da kameralar 6niine gegtiklerinde “degisebilen” aktor ya da med-
ya kisiliklerini tanimig olabilirsiniz. Bu bir tlir yapmacik kariz-
madir, bazi insanlar bu yapay imaji, alkig almak, patronu etkile-
mek, ister bir randevu elde etmek i¢in olsun bir isi yaptirmak
amaciyla hizla ve ustalikla kullanabilir.

Sonra ara sira kendi iginizde fark edebileceginiz diger bir tiir
karizma mevcuttur. Siz bazen kisa bir stirede farkli, daha canli,
daha spontane bir kisi oldugunuzu hissedebilirsiniz. Bir durumun
heyecanina kapilip, bir siireligine kendiniz hakkinda olaganiistii
iyi hissedersiniz.

Belki de harika bir tatilden yeni dondiiniiz ya da iste biiyiik
bir promosyon elde ettiniz. Ya da belki de siz dsik oldunuz ya da
bir fikir hakkinda 6yle tutkulusunuz ki bunu patrona agikladi-
ginizda bunu ¢ok iyi ifade ediyorsunuz ve konusanin siz olduguna
giicliikle inaniyorsunuz. Her ne olursa olsun, siz saatlerce, ya da
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hatta giinlerce daha sevkli ve yiiziiniizde bir giilimsemeyle dolasi-
yorsunuz. Ve kendinize soruyorsunuz: Her zaman bdyle olmak
giizel olmaz miydi1?

Kuskusuz olurdu. Fakat hem yapmacik hem spontane du-
rumlarda karizma kim oldugunuzun istiine bir nevi yapigir. Oysa
bu kitapta amagladigimiz gercek, sadece gegici bir madke ol-
mayan, sizin kisiliginizin bir pargasi olan, korunan karizmadir.
Sizi, derin ve siirekliligi olan karizmaya dogru yonlendirmek is-
tiyorum.

Insanlar bu korunan karizmayla, kendileri hakkindaki heye-
can bagkalan iistiindeki o ilk, ugucu etkinin dtesinde ve kendi bag
dondiiriicti gegici sevinglerinin 6tesinde siirdiirebilir. Ve o derin
heyecani koruduklar 6l¢iide, bu giiglenerek biiyiir.

Yine, burada s6z konusu olan tek bir yetenek ya da 6zellik
degildir fakat bilendiginde sizlere su hususlarda yardim edebile-
cek bir 6zellikler toplamidir:

* Giiven, enerji ve bagkalarinin amag ve hedeflerine sami-
mi bir ilgiyi yansitarak insanlar etkileme ve motive etme yetene-
ginizi keskinlestirmek.

+ Insanlan dinlemeyi, onlarla empati kurmay1 ve onlan
desteklemeyi 6grenmek sayesinde her ¢esit insanla temas kurmak
ve onlara yetki vermek.

* Olumlu diisiinme araglarindan faydalanmak ve gevre-
nizdeiyimser insanlar1 bulundurmak sayesinde daha fazla pozitif
bir kisi olmak.

* Hem fiziksel hem zihinsel baglamda zindeliginizi iyiles-
tirmek sayesinde kendi kisisel enerjinizi vurgulamak.

* Yasaminiz i¢in gii¢lii rehber bir vizyonu gelistirmek.

KARIZMANIN BASLANGICI

Karizma terimi Eski Yunanlilara dayanir ve “bir ilahi yete-
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nek” demektir. Daha sonra Hristiyan Kilisesi bu terimi, Tann
tarafindan bagislanan tiim vasiflan, bilgelik, kehanet ya da sifa
vermeyi tanimlamak i¢in kullanmistir. 20.ytizyilin baslarinda
“karizma”, bazi olaganiistii kisilerin kisilik giicii sayesinde poli-
tikada devrim yarattigin1 6ne siiren Alman sosyolog Max Weber
tarafindan somutlastirildi. Kendisi bunlarin karizmasimin, “kendi-
lerini siradan insandan ayiran bir yetenek” oldugu teorisini ileri
stirdii.

Diger sosyal bilim adamlar1 karizmay1, bu karizmatik kisili-
gin bilesenlerini arama siirecinde inceledi. Fakat bunun ¢ikmaz
bir yol oldugu kanitlandiginda, dikkatler karizmanin kaynagi bag-
laminda kisilik 6zelliklerinden davranisa dondii.

Siz bu davranigsal becerileri uygulamayi, 6zliimsemeyi ve
bunlara hakim olmay1 secebilirsiniz. Herkes bunu yapabilir. Siz
oldugunuz gibi kalmak zorunda degilsiniz. Kendi kisisel ¢ekim
giiciiniizii biiyiik 6lgiide iyilestirebilir ve her zaman olmayn iste-
diginiz kisi olabilirsiniz: kendine giivenli, etkileyici, tesvik edici
ve enerjik.

Bizler donuk ve sikici dogmadik. Kiiglik ¢ocukken, ¢ogu-
muz miithis bicimde kendini ifade ediyordu —telagh ebeveynleri-
miz i¢in ¢ok fazlaydi! Fakat giderek, kendi ger¢ek benliklerimizi
paylagmaktan korkmamiz bize 6gretildi. Cizzz “Dokunma!” dendi
ya da “Simdi yetiskin gibi davran!” Sonra o her zaman popiiler
ogiit: “Biiyii!” ki bu kabaca, “Spontane ya da eglence diiskiinii ol-
ma” demektir.

Boylece, biz kendi gercek benliklerimizi baskalanyla paylas-
mamay1 Ogreniriz. Sahip oldugumuz karizma, baskalarinin bek-
lentilerinin altina gomiiliir. Azar azar, gogumuz kendi duygu-
larimiz ve heyecanlarimizi denetim altinda tutmay 6greniriz.

OZEL BiR KIVILCIM

Fakat geligkili bigimde, yasamda daha sonra, agik ve sponta-
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ne olan kisilere kars1 kuvvetle ve pozitif tepki gosteririz —red-
dedilmekten korkmayan, baskalarina samimi bir ilgi ileten, ¢ev-
relerindeki diinyaya 6zgiivenle karisan kisiler. Bunlar kendilerini
aramamiza neden olan 6zel bir kivilcima sahip kisilerdir.

Bunlar “miikemmel bir kisilige” sahip olduklarin1 ya da
“cevrelerinde bulunmanin harika oldugunu” séyledigimiz kisiler-
dir. Bizler onlara gekiliriz ¢linkii onlar olumludur, ¢linkii bir viz-
yona sahiptir ve ¢linkii soyledikleri ve yaptiklar seyin dogru ol-
duguna iliskin enerji, uzmanlik ve glivene sahiptirler. Burada 6nem-
li olan ne olduklan degildir —unvanlari, banka hesabinin biiyiikliigii
ya da nerede yasadiklari. Onemli olan kim olduklaridir —kendile-
rini gevreleyen o 6zel biiyii. Iste o ekstra boyut, sahip olduklari o
ozel canlilik bagkalarinin istiinde bir giice ve etkiye sahip olma-
larini saglar ve boylece, dogal olarak onlar1 basarili kilar.

Bu basarili insanlar sadece sansli degildir. Bunlar karizma-
tiktir. Ve siz de bagkalarini etkileme ve onlar1 motive etme yete-
neginizi karizmanizi gelistirmek sayesinde artirabilirsiniz. Bunun
i¢in son derece onemli bir 6nermeyle baglamalisiniz: Siz bu do-
gustan yeteneklere sahipsiniz -olumluluk, enerji, gliven baskala-
rina karg1 samimi bir ilgi. Bu nitelikler sizin i¢inizdedir ve gelis-
tirilmeyi bekler.

Siz bu becerileri incelemeyi, 6ziimsemeyi, uygulamay1 ve
bunlara hdkim olmayi segebilirsiniz. Siz biiyiik 6l¢iide kariz-
manizi iyilestirebilir ve her zaman olmayi istediginiz kendine
giivenli, etkileyici, tesvik edici ve enerjik kisi olabilirsiniz. Sadece
stiriden biri degil bir katalizor olabilirsiniz

AH! SIZIiN ILK SINAVINIZ

Fakat baglamadan 6ncehizli bir ilk degerlendirme: Tam sim-
di, baginizin iistiinde: bagkalarini onlarla fiziksel, duygusal ve en-
telektiiel baglamda temas kurarak olumlu bi¢imde etkileme yete-
neginizi nasil derecelendirirsiniz? 1 ile 10 aras1 bir 6lgekte, 10 iist
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olmak tuizere, kendinize bir derece verin.

Tahminime gore olasilikla kendinize 4 ile 7 arasinda bir puan
verdiniz. Hakli miyim? Eger kendinize 1, 2 ya da 3 verdiyseniz,
bzsayg eksikliginiz sizi asagiya gekiyor. Kendiniz hakkinda daha
1yi hissetmek sizin ilk 6nceliginiz olmali. Eger kendinize 8 ya da
daha yiiksek bir puan verdiyseniz, 6yleyse baskalarini etkilemek
ve ikna edebilmek hususunda oldukga iyi bir yerdesiniz.

ROL MODELLERI COKTUR

Is literatiirii karizmatik becerilere hakim, kisisel ¢ekim giicii
giine damgasini vuran —hatta bazen biiyiik tahminlere kargi- lider-
lerle doludur. Chrysler’in kurtaricisi Lee Iacocca, kozmetik pazar-
lama fikri iilkenin olgunlagsmamis kadin iggiiciine enerji veren
Mary Kay Ash hemen akla gelenler oluyor.

Fakat benim tercihlerimden biri merhum Sam Walton’dur,
¢linkii i yasaminin birgok basmakalip imajlarina kars1 geldi. Ken-
disi olaganiistii yiiksek bir egitime sahip degildi. Pahal kiyafetler-
den uzak dururdu. Biiyiik bir araba kullanmiyordu (“Kopeklerimi
Rolls-royce’da m1 tagiyacagim?” diye sorardi) ya da yiiziinii tele-
vizyon reklamlarinda pazarlamiyordu.

Fakat kendisi bazilarinin belirttigi gibi, olas1 bir istisna Henry
Ford disinda, 20. yiizyilin en biiyiik girisimcisi oldu. Arkansas,
Newport’da ufak ucuz iiriinler satan bir magazayla baglayan Wal-
ton devasa Wal-Mart magazalar zincirini kurdu ve bdylelikle bir
noktada Amerika’da en zengin kisi oldu.

Kendisi personeli ve miigterileriyle gii¢lii bir duygusal bag
kurdu. Bunu onlarn neselendirmek igin, ¢esitli eglenceler (bir
keresinde Wall Street’de karlilik hakkinda bir bahis {izerine genis
bir etekle hula oynamisti), tohum ekme yariglar1 ve 6rnegin
Singing Truck Drivers gibi sirket i¢i aktivite gruplari kurarak yap-
mist1. Walton, Made in America adli kitabinda “Biz sadece muaz-
zam lyi bir zaman ge¢irmekle kalmiyor... bundan dolay: daha iyi
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calistyoruz” yazmist1. Cosku ve heyecan olusturuyoruz. Insanla-
rimizin dikkatini cezbediyoruz ve onlarin ilgisini koruyoruz, ¢iin-
kii sadece daha sonra sirada ne oldugunu kesinlikle bilmiyorlar.”

Kendisi bu gii¢lii duygusal bag1 yaratmanin yani sira, iilkede
biiylik yanki uyandiracak yeni bir trend olarak ucuzlugun olagan-
iistii bir.vizyonuna sahipti. Walton sira dis1 iiriinler bulmay1 bun-
lar1 olabildigince ucuza fiyatlandirmayi ve sonra kendi Wal-Mart
magazalarinda bunlardan miithis promosyonlar iiretmeyi sevdi,
kesinlikle sevdi. Bu baglamda, her zaman ufak kasaba eglencesi
ortamini yaratirdi —park alaninda bandolar, sirkler ve esek yaris-
lari, magazada daglarca deterjan ya da i¢c camasin ya da kiigiik
balik kovalar ile igerdeki heyecan ve diisiik fiyatlarla magazaya
cekilen her miisteriyi selamlayarak agirlayan kisiler bunun bir
parcastydu.

Walton soyle yazmisti, “Bunu kabul etmek oldukga gii¢ ama
hakikat bu. Yetiskin hayatimda pazarlama hakkinda diisiinerek
gecirmedigim bir gilin bile olmad:... Bu benim mutlak bir tutkum-
du”

Walton bir hata yaptiginda bile bunu atlatmay ve kendi viz-
yonuna devam etmesini bildi. Bu tiir bir tutku ve ikna giicii, muaz-
zam bir enerji ve yetenek ile ekip ¢alismasi igin keskin bir goz ile
birlestiginde, Walton’un sade, ufak ¢esit bir magazay ele alip bu-
nu diinyanin en biiyiik perakendecisine doniistiirmesini sagladi.

Hi¢ kimse onu parlak ya da sasaali olarak anmadi. Fakat
yaydig1 sessiz mesaj muazzam heyecand. Ikna giicii ve vizyonu
efsaneviydi. Kendisi ilham verici bir konusmaci, iyi bir dinleyici
(memur diizeyindeki ig¢iler genelde kurucu sahis kendilerine ne
diistindiiklerini sordugunda donup kalirlardi) ve zaman ve mekén
kullaniminda ince eleyip sik dokurdu (Cumartesi sabah yonetim
toplantilari, 6rnegin, Wal-Mart kiiltiiriiniin bir temel tasiydi).

Sam Walton i¢in, O0yleyse, karizmanin bir¢ok “bardagi” do-
lup tasiyordu. Fakat biiyiik yeteneklerine ragmen higbir zaman
ortak dokuyu kaybetmedi.
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KENDI ICINIZDEKI POTANSIYELI
GELISTIRMEK

Fakat eger siz ya da ben bir sirketi yonetmek, bir harekete
onciiliik etmek veya bir ofis igletme sansina higbir zaman sahip ol-
masak bile, karizmamizi, su an veya ilerde kendimiz ve bagkalari
i¢in 1yi, blylk ve ufak o6lgekte olumlu degisikliklere yol agmak
i¢in kullanabiliriz.

Diger bir deyisle, siiper insan olmaniz gerekmiyor. Siz her
kim olursaniz, her nerede olursaniz olun, iginizdeki potansiyeli
geligtirerek kisisel gekim giicilinii artirabilirsiniz. Fakat bunun i¢in
samimi olmali ve ¢ok ¢alismalisiniz. Yukarda da belirttigimiz gibi,
kendi iginizde bunun parlak kivilcimini herhangi bir anda biiyiik
olasilikla fark ettiniz.

Simdi gorevimiz, bir alev ve sonra bir ates oluncaya dek bu
- kivileimin istiine iiflemek.

BiLGE OLANA BiR SOZ

Buna ragmen, ilerlemeden once, birkag uyar: niteliginde
aciklamadabulunmak istiyorum. Karizma ya da kisisel ¢ekim gii-
cii bir gecede kazanilmaz ve bu karakter ya da uzmanligin yerini
tutan bir unsur degildir. Eger siz bagkalarin1 etkilemeyi istiyor-
saniz yine de yaptifiniz iste iyi, ¢ok iyi olmalisiniz —bu ister fi-
nansla ilgili 6nerilerde bulunmak, ister ¢cimenleri diizenlemek ya
da yazilim tasarlamak olsun. Ve siz, kendinizden daha biiyiik de-
gerli bir amaca sahip olmalisiniz.

Karizmatik olmak her ¢abada miikemmel bir avantajdir. Fa-
kat bu bilgiyle, karakter, yetenek, deneyim ve amacin soylulu-
guyla desteklenmedikge sonugta oldugu gibi bir ylizey olarak
goriinecektir. Kuskusuz cazibeli fakat etkin olmayan insanlar tani-
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diniz. Ya da parlak olan fakat liretken bi¢imde ¢aligmak igin ge-
rekli yetenek ya da egilimden yoksun kisileri bilirsiniz. Ya da im-
renilen yetenekleri bazen hi¢ de hayranlik uyandirmayan sonuglar
i¢in kullanilmistir.

Tiim liderliklerin temeli her seye ragmen performanstir. Li-
der sadece dikkat toplayabilen ve insanlar1 coskuyla tesvik edebi-
len kisi degildir. Yukarda, bes farkl tip ikna edici kisilikler kapsa-
minda bes ¢esit agiklamada yazdigim gibi, ayn1 zamanda teknik
beceri ve anlayis ile diiriistliik sayesinde sakin bigimde esin kay-
nag1 olmak da miimkiindiir.

Ayrica, karizmanizi yiikseltmenin miikemmellige ulagmak
oldugu, insanlar etkileyebilmenin bagh basina yagsamin amaci
oldugu fikrine de saplanmayin. Kisisel ¢gekim giicii birgok sekilde
gelir ve bu iyi ya da kétii igin de kullanilabilir.

Ve aslinda, karizma bir iki ucu sivri bigaktir. Franklin Roo-
sevelt, agikga hem cazibeli hem karizmatik bir kisi, giivene ag bir
dinleyici kitlesini heyecanlandirabiliyordu —fakat kesinlikle daha
az cazibeli Adolf Hitler ya da Chaarles Manson da bunu yapmugti.
Dolayisiyla, karizma agikga iyi ya da kotii i¢in de kullanilabilir,
o6megin milyonlara ilham kaynagi olan Billy Graham’da goriildii-
g gibi ya da yiizlerce izleyicisini kitle intiharina siiriikleyen Jim
Jones’da oldugu gibi. En iyi kosulda, karizma hemen hemen her
tesebbiiste miilkemmel bigimde yardimci bir vasitadir.

Fakat igte tam da budur —bir vasita. Ve bir vasita dogru amag
icin zihnimiz, bilgeligimiz, ahlakimizla birlesik kullanilmalidir.
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BOLUM 2

KARIZMA
NEDEN GUNUMUZDE HIC
OLMADIGI KADAR ONEMLIDIR

Belki de Steve Ross’u duydunuz. Kendisi eglence sanayinde
bir efsaneydi ve ufak bir girisimci firmay1 ve bir lunapark isini
biiyiiterek medya merkezi Time Warner’a doniistiirdii. Kendi -
kusaginin parlak bir miitesebbisi ve efsanevi is adamiydi. Ross
birkag y1l 6nce 61dii ve Ross’un Connie Bruck tarafindan yazilan
biyografisine gore, kendisine sdyle atifta bulunuldu:

Steve biiyiik bir insand1 —kendisi basarilarinda bii-
yiik, sevgi kapasitesinde biiyiik, sadakatinde ve baska-
larina olan ilgisinde biiyiik, ister isyerinde ister tenis
sahasinda ister dans pistinde olsun enerjisinde biiyiik,
hayirseverlik ve ruhsal comertlik hususunda biiyiik bir
insandi. Kendisi biitiin dostluklarinda aldigindan daha
¢ogunu verdi. _

Kendisi hepimizin 6nemli ve iyi hissetmesini sag-
lad1... Higbir seyi imkansiz gérmezdi. Bizlere kendi ye-
teneklerimizin G6tesinde basarmamiz igin ilham verdi
ve bizim oldugumuzdan daha iyi olmamizi sagladi...
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Steve ile her iligkide kigisel bir yon mevcuttu. Higbir
zaman hep is s6z konusu degildi. Kendisi yetkisini ken-
di mevkisinden degil iliskilerinden almigti.

Bir dostu ve yasini tutan bir kisi tarafindan yapilan bu kisa
tanimlama, karizmanin baglica unsurlari olarak goériilen hususlarin
neredeyse madde madde bir agiklamasidir: biiyiik diigiiniir, olum-
lu diigliniir, bagkalarimi diistiniir ve onlara kendi en biiyiik amag-
larina dogru ilham verir ve onlar1 motive eder.

Ross’un karizma bardaklarinin tiimii dolu ya da neredeyse
dolu gériiniiyor. Fakat bu atifin son ciimlesine dikkat edin: “Ken-
disi yetkisini kendi mevkisinden degil iliskilerinden almigt1”. Bu
o6nemlidir. Ve iste bu béliimde de zaten bu konu ele alinacaktir.

MEVKIi GUCU YANILSAMASI

Biz hepimiz Steve Ross gibi olamayiz —yagamini 6nemli fir-
tinali olaylarin ortasinda harcayan, pariltili starlarin dostu ve mil-
yonlarin sahibi olamayiz. Fakat bu tiir, hatta ¢ok biiyiik dene-
yimlere sahip insanlardan 6grenebiliriz. Bunlar bize karizmanin
hayranlik uyandirici potansiyelini gésterir. Ve ayrica, bunlar bize
karizma bazen unvan ya da mevkilerin elde edilmesine gotiire-
bilirken, sonugta, —ne oldugumuz degil fakat kim oldugumuzun
o6nemli oldugunu gosterir. Aslinda, bundan 6nce hi¢bir zaman
karizma ve bunun yan iiriinii kigisel gii¢ daha fazla 6nemli olma-
mistt. Ciinkli bagkalarini “kisisel giice” karsilik “mevki giiciiyle”
etkileme yetenegimiz arasindaki ugurum geniglemistir.

Statii giicli tam da s6zciik anlamiyla agiklanabilir: Siz bas-
kansiniz, satig departmaninin bagkanisiniz, annesiniz, bagkan yar-
dimcisisiniz, antrendrsiiniiz, gurusunuz, baghemsiresiniz. Bu mev-
kiinin kendisi belli bir derece giicli yansitir. Bu gii¢ kaynaklan
kontrol etmekten, (biit¢e ya da 6rmegin kdse basindaki ofisi kimin
alacagina karar vermek), insanlar 6diillendirme ya da cezalan-
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dimma olanagindan (bir terfi ya da cezalandiric1 bir sevk ya da sirti
stvazlama) ya da bazi haklan yiiriitme yetkisinden (6rmegin belirli
bir dolar tutarinda s6zlesme imzalamak ya da sirket arabalarinin
kullanim i¢in kurallar1 koyma) dogabilir. Burada énemli olan,
her kim s6z konusu mevkiiye sahip olursa olsun, bu unvanla bir-
likte gelen giicii kabul etmesidir.

BIR iZLEYIiCi KAZANMAK

Fakat herhangi giincel bir CEO’ya personel kafeteryasinda
ketgap markasini degistirmeyi denedigi takdirde neler olacagini
sorun. Herhangi bir miidiir yardimcisina otuz kisilik bir lise sini-
fina okul avlusunu kirlettikleri takdirde okuldan sonra kalma ce-
zas1 alacaklarim sdyledigi takdirde neler olacagini sorun. Her-
hangi bir bolgesel satig yoneticisine bireysel magaza yonetici-
lerinden tiim vitrinlerinde isaretleri tekdiize bigimde yiikselt-
melerini istedigi takdirde neler olacagini sorun.

John Gardner, Common Cause’un kurucusu ve eski ABD
Saglik, Egitim ve Refah Bakanina gore, “Liderler neredeyse hig-
bir zaman resmedildikleri kadar yetki sahibi degildir ve izleyiciler
de higbir zaman kiginin hayal edebilecegi kadar boyun egen in-
sanlar degildir.” Liderlere “tabi olan kisiler verilebilir fakat bun-
lara bir izleyici verilemez. Bir izleyici kazanilmalidir.”

Oyleyse, bu bireysellik ¢aginda her zamankinden ¢ok, bazen
patronlar kendi yollarinda gider —ve bazen de gidemez. Gelenek-
sel otoritenin giderek daha az zorlayici1 olmasiyla birlikte, mevkii
giicii sasirtic1 bigimde bir kurumda, bu ister bir aile, igyeri, okul,
hokey takimi, sendika, vs. olsun az etkiye sahip olabilir.

KISISEL GUC FENOMENI

Boylece siz bir unvana sahip olsaniz bile, siz ayn1 zamanda
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kisisel giice de gerek duyarsiniz. Bu etkilenen insanlardan etkile-
yen sahsa 6zgiirce verilen bir gii¢ ¢esididir. Ve biz bunu karizma-
ya sahip insanlara daha serbestge verebiliriz.

Mevki giicii bagkalan iistiinde otoriteye sahip olmaktan kay-
naklanirken, kisisel gii¢ sayg1 duyulma ve sevilmekten kaynak-
lanir. Hakiki anlamda karizmatik kisi, kisisel gii¢ toplama husu-
sunda bir adim 6ndedir, buna ragmen siiphesiz mevki giicii ve ki-
sisel gii¢ birlestiginde miithis sonuglara yol agabilir. Birlestiginde,
bunlar muazzam bir gii¢ olusturabilir.

GECICI BIR GUC

Mevki giicii unvanlar, meslekler, baglantilar, hatta kiyafetler-
den kaynaklanabilir. Fakat bu gegici bir giigtiir. Unvanlar mevki
giicliniin simgeleridir ve bunlar saygiy1 ¢agristirir ¢linkii bunlar
elde etmek genelde zordur. Biz hepimiz, Dr. Barry Jones ya da
Yargic Mary Smith ile tanistirilmaya karsilik Barry Jones ya da
Mary Smith ile tanistinldigimiz takdirde farkli bir duyguya sahip
oluruz. Bu tiir unvanlar bunlar tagiyan sahislardan bagimsiz bir
imaj1 yansitir.

Baz1 meslekler, iistiin bir unvani tagimamalarina ragmen
benzer bir tiirde mevki giiciinii gagrigtirir. Oregin bir kokteyl
partide yabancilar size mesleginizi sordu. Eger siz cinayet dedek-
tifi, rahip, avukat, onayl genel muhasebeci, televizyon iireticisi ya
da niikleer fizik¢i derseniz, bir isaret vermis olursunuz. Tiim bu
isler bir gizemi barindirir ve bu mesleklerdeki kisiler kendileri
hakkinda bir baska olguyu agiga ¢ikarmadan bazi otomatik mevki
giiciinii kazanir.

Itibarli bir organizasyonun taninmuis bir iiyesi olmak da yine
bir mevki giiciinii iletebilir. Baz1 topluluklarda, 6rnegin Gengler
Liginin, kasaba kuliibiiniin, ticaret odasinin ya da Kadin Se¢men-
ler Liginin bir iiyesi olmak da otomatik olarak sizin giiciiniizii vur-
gular.

Ek olarak, biz hepimiz iiniformalarin nasil otoriteyi tasidi-
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g biliriz. Dr. Robert Cialdini, bir diger psikolog tarafindan yii-
riitlilen ve bir kiginin, “talep eden” olarak anildig1 bir deneyden
bahsediyor. “Talep eden” yayalar1 durdurup elli feet uzakta bir
park metrede duran bir kisiyi isaret edip istegini sdyleyerek dene-
melere baglamislar. S6z konusu talep eden kisi yayalara her zaman
ayni seyi sOylemisti: “Park metrede duran sahs1 goriiyor musunuz?
Fazladan park etti fakat bunu dikkate almiyor. Ona bunu 6detin!”
Sonra talep eden kisi koseyi doniiyor ve gozden kayboluyordu.
Fakat tiniformasinin giicii stiriiyordu. Talep eden kisi bir glivenlik
iiniformasi giydigi igin, neredeyse tiim yayalar bu talimata uydu.
Fakat talep eden kisi normal sokak kiyafetinde oldugu takdirde,
yayalarin yarisi buna uydu.

Dolayisiyla klyafetler tipki bir unvan iglevi gorebilir. Bunlar
size otorite verebilir. Uniformalar, is kiyafetleri, pahali miicevher,
sasaali clizdan ya da ¢antalar, hatta diisiinceli goriiniimlii bir giin-
liik organizasyon gorevlisi de sizin iistiiniizde mevki giiciinii ilete-
bilir.

KiSISEL GUCU NELER OLUSTURUR?

Buna ragmen kisisel gii¢, unvanlar ya da iiniformalar, mii-
cevher ya da dogru kuliiplere ait olmaktan kaynaklanmaz. Kisisel
gii¢ bir etiket olmaktan ¢ok bir miknatisi andirir. Bu sizin i¢iniz-
den, oldugunuz kisi olmaktan kaynaklanir. Ve bu kendi yasami-
nizla bir fark yaratmanin anahtaridir.

Isler ve statiiler belirsizken, oldugunuz kisi sizinle birlikte
kalir. Ve her ne olursa olsun, siz eger kisisel gilice sahipseniz her
zaman degisim ve zorluklari, digsal simgelere dayanmak zorunda
olan kisilere kiyasla daha kolaylikla bag edebilirsiniz. Kigisel gii¢
her zaman mevki giiclinden daha kalic1 olacaktir.

Aslinda, sevdiginiz bazi siyasi ay da sosyal liderleri diisiiniin.
Bu kisi hakkinda sizi ilk ¢eken sey neydi? Bunun tagidiklari unvan
ya da eger varsa, yonettikleri organizasyonun olmadigina bahse
girerim.
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Bunun ifade ettikleri bir vizyonla baglantili olduguna da bah-
se girebilirim. Sizin cezbedici buldugunuz olas: bir gelecekten
s6z ettiler ve bunun hakkinda tutkuyla ve heyecanla konugmus-
lardy, siz ve digerlerinin onlarin dogrultusunu izledikleri takdirde
neler olabilecegi duygusunu size agilamiglardi. Onlar size hitap
eden bir imaja ya da sessiz bir mesaja sahipti. Onlar iyi ve giivenli
konusmuslar, sizi dinlemisler ve baskalarina iyi uyum gostermis-
lerdi. Diger bir deyisle, onlar olasilikla kisisel ¢ekim giiciine ya da
karizmaya sahiptiler. Dolayisiyla, kisaca, karizmanizin "bardak-
larin1”doldurmaya ¢aligmak biiyiik getiriler saglayacaktir ¢linkii
siz kendinizi hangi rolde bulursamz bulun daha fazla kisisel gii¢
gelistireceksiniz.

NEDEN KARIZMA SiMDi ONEMLIDIR

Karizmatik kisi ya da lider (ve karizmatik kigi, resmi olarak
belirtilsin ya da belirtilmesin, olasilikla lider olur) kisisel giicii
uygular ve bdylece, ¢gagimiz igin bu iyi bir uyumdur. ilk basta, bi-
zimkisi bir imajlar ¢agidir. Ve tipki gordiigiimiiz gibi, karizmaya
sahip kisi cogunlukla giiglii, olumlu ay da sessiz mesaj yayar. Iyi
ayda kotii toplumumuz gorsel olani vurgular. Dolayisiyla iyi bir
ilk izlenim birakan kisi ya da belki kameray: sever, anlik bir avan-
taja sahip olur.

Ikinci olarak beklentilerimizin yiikseldigini diisiiniiyorum.
Insanlardan sadece yetkinligin diginda fazlasim talep ediyoruz.
Hatta yerel araba saticisi ya da siipermarket yoneticisi bir parlak
televizyon rekldminda kendini iyi ifade edebilen, kisilik sahibi
ve ikna edici goriilebilirken, kelimeleri geveleyen, kekeleyen ve
gozlerimize rahat bakamayan kisileri artik kolaylikla, kabul et-
miyoruz. Sonugta, gevik bir zekdsi olan becerikli kisinin —fakat
aksi takdirde fark edilmeyen bir davranis tarzina sahip- bizi etki-
lemesi pek de olanakli gériinmiiyor.
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CEKINGEN KIiSiLIiK

Ise alimlan yiiriiten bir ynetici, bir kalite kontrol (KK) ko-
numu i¢in iki miikkemmel nitelikli adayla kargilasmigt1. Bunlarin
arasinda bir se¢im yapamadiginda, Dave Jensen, Search Masters
International biotek alaninda ydnetici bir aragtirma girketi, ken-
disine bunun nedenini sordu.

“Sadece bunu yapmaya génliim raz1 gelmiyor” diye yanmit-
lad1. “Bu iki KK yoneticisi ¢ekingen bir kigilige sahip.” Jensen,
yoneticinin ilk 6nce bu iki adayin nasil halkla etkilesime girece-
gini ve ikinci olarak da uzun vadede sirkette nasil anlasacaklarini
diistindiigiinii ammsiyor. Y onetici sdyle dedi, “hem i¢sel hem dig-
sal baglamda etki edebilen insanlar ise almak zorundayiz”. Ken-
disi eger bagkalarin1 olumlu bigimde etkileyemiyorlarsa, dig diin-
yadan biiyiik 6l¢iide tecrit edilmis ve siirekli laboratuarda kala-
caklarini ve basartya namzet adaylar olamayacaklarin ekledi. Bu
sebeple, Jensen, “farkl tarzda bir aday” igin aramay1 yeniden bas-
latacaklarim soyledi.

Boylece, bilimsel alanin bile bundan uzak olma iinii degisti.
Jensen, “Bilim adamlan ve teknisyenler karizma s6zciigiinii duy-
duklarinda, ilk &nce satig temsilcisi ya da politikacilan diigiinme-
lerine ragmen” diyor, “Herhangi etkin bir bioteknoloji konumun-
da belli bir derece karizmaya sahip olmayan birini bulmak i¢in
¢ok ¢aba harcamalisiniz” diyor.

INSANLARLA iLISKI KURMAK

Kendi karizmasim geligtirmis bir kisi yasamin her alaninda
olasilikla basarili olur. Ciinkii temel olarak farkli diizeylerdeki in-
sanlarla daha iyi iligkiler kurar. Tammmlamak gerekirse, karizmatik
kisi kargisindaki kigileri daha ¢ok yonlendirendir, daha aktiftir.
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Bu onlara daha fazla kisisel gii¢ kazandirir —ve bu da herkes i¢in
biiyiik bir artidir.

Aslinda, Comell Universitesi Johnson Graduate School of
Management tarafindan yapilan yakin bir incelemede, gelecek on
senede merhametin is liderlerinin en 6nemli 6zelliklerinden biri
olacag1 sonucuna varildi. Sadece ekip kurma Fortune yoneticileri
tarafindan merhamet teriminden daha siklikla belirtilmisti, bu
kapsamda 1000 sirkette anket yapildi.

Bu insanlarla baglanti kurma karizmatik kisilere c¢esitli
bigimlerde giderek daha faydali olmaktadir. Asagida bunun nasil
oldugu gosterilmektedir.

Yetki Verme

Simdi yonetim g¢evrelerinde anahtar bir kavram “yetki ver-
mektir.” Bu kisaca, bagkalarini tegvik ederek alanlarinda gelisme-
leri i¢in kisisel destek vermegi ifade eder. Oysa geleneksel lider,
alt kademede ¢alisanlara genis alan tanimanin bir sekilde kendi
otoritesini azaltacagindan korkardi.

Fakat “yeni” lider, aslinda sunu sdyler: Daha fazla giice
sahip oldukga, daha az bunu kullanmaya ihtiya¢ duymaliyim.
Giicii bunu dagitarak, onlar ¢alismaya zorladigim igin degil de
beni sevdikleri ve giivendikleri igin iyi ve uzun ¢alisacak yetkin
insanlardan meydana gelen sadik bir kadro yaratarak olusturaca-
gim. Boylece karizmatik kisi, uyumluluk ve ikna yetenegiyle bir-
likte, 6zellikle baskalarina yetki verme hususunda -ve dolayisiyla
bugiiniin piyasasinda basarmak i¢in donanmigtir.

Isletme profesérii Jay Conger kitab1 The Charismatic Lead-
er’da “Diger is liderleri yetki verme uygulamalarini kullanabi-
lirken, karizmatik liderin bunu daha biiyiik 6l¢lide ve genelde da-
ha becerikli bigimde yaptigini diisiinliyorum" yazmistir.
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iletisim

Isyerinde etkin bir iletisimci olmadan basarili olmak nere-
deyse imkansizdir. Ornegin, bir yoneticinin tipik giiniiniin yiizde
sekseninin iletigim iginde gectigi tahmin edilir. Eger bu dogruysa,
Oyleyse mantiksal olarak en iyi yoneticiler olasilikla en etkin ile-
tisimcilerdir. Bu nasil baska tiirlii olabilirdi?

Tipk: ‘Boliim 1°de agiklandig gibi, karizmatik bir kisi zo-
runlu bigimde, iyi gelismis konusma ve dinleme becerileriyle bir-
likte giiclii bir iletisimcidir. Aslinda, iletisim olasilikla kisisel gii-
cilin en 6nemli kaynagdir.

Bu kitabin biiyilik kismi, kesfedeceginiz gibi, konusma be-
cerileri, aktif dinleme ve gercekte onlarin dillerini konusabilmeniz
i¢in diger kisilik tarzlarim1 anlama dahil iletisime adanmugtir.

Degisime Acik Olmak

Karizmanin simdi bu denli 6nemli olmasinin bir diger sebebi
bunun degisim ¢ag1 olmasidir: yeni baslangiclar, kazanma, degis-
tirmeler, birlesmeler, ayrilmalar, yeni tiiziiksel ortamlar ve 6zel-
likle is yasaminda diger her tiirlii hizl, 6ngoriillemez degisiklikler.
Ayrica, simdi insanlar daha fazla sikhiKla isi degistirdikleri igin,
gii¢ pesinde olanlar artik kidemlilik, kiiltiirel aginalik ya da hatta
teknik becerilere eskisi gibi dayanamazlar. Onlar kisisel giice ge-
rek duyarlar ve bu karsiliginda bazen ve kismen de ne kadar risk
almaya hazir olduklan hususunun ¢evresinde doner.

Omegin Casey Cowell liseyi birakmus, iki arkadasi ve 200
dolarla U.S. Robotics’i kurmustur. Bu bir sebeke olmadan kurul-
mustu. Fakat bu ti¢lii, bir telefona baglandiginda uzak bir ana ger-
¢eve bilgisayara ulagacak kaba bir bilgisayar sebeke aracim1 kurma
fikrine sahip oldu. Cowell’1n evinde ¢aligarak, gerekli iriinleri el-
de birlestirdiler -ki bunlar modem olarak anildi. Simdi bir milyar
dolarlik sirketin CEO’su olan Cowell, “bu, eger daha iyisini bil-
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miyorsaniz neler gergeklestirebileceginize dair bir kamttir” diyor.
“Eger sonucun ne olacagini bilmiyorsaniz ama giiveniyorsaniz,
siz biiyiik isler basarabilirsiniz. “

Degisim kaginilmaz bigimde riski ¢agrigtirir ve boylece risk
etkili olmanin kaginilmaz bir yan {iriiniidiir. Karizmatik insanlarin
genelde risk korkusundan yoksun olduklarina inaniyorum; aslinda
bu tiir risklerden hoglanabilirler. Basarili olmasalar bile, cesaret-
leri ¢ogunlukla karizmalarina eklenir.

Omegin, kuskusuz yakin zamanlarin en karizmatik atletler-
den biri olan basketbol star1 Michael Jordan’: ele alalim. Kendi
¢aginin en aranan profesyonel oyuncusu olmasina ragmen, taki-
mindan ayrilarak bir siire ikinci ligde beysbol oynadi. Bunu biiyiik
liglere tagimadi, fakat milyonlarca faniyla yollarin1 ayirmad ki
Birmingham Barons ile bagrol olmayan konumunun kendisini da-
ha insancil kildigini diisiinmiis olabilirler.

Olumluluk

Karizmanin simdi ¢ok daha fazla 6nemli olmasinin sebebi
tim bu degisimler ve yiikselen rekabet arasinda, bu tiir kisisel
manyetizmasi olan insanlarin genelde 6z-giivenli ve iyimser kisi-
ler olmalaridir. Olumluluk onlarin sebat gostermesine neden olan
bir giigtiir ve onlarin risk almasina izin verir.

Olumlu bir gériisiin insan ileriye sevk ederken, olumsuz bir
bakis agisinin tutsak ettigine pek az kusku vardir. Sayisiz inceleme
bunu gostermistir. Ornegin, Martin Seligman, bir Pennsylvania
Universitesi profesérii ve iyimserligin en 6nde gelen savunucular-
dan biri, baglica bir hayat sigortasi sirketinin temsilcilerini goz-
lemledi, uzun siireli temsilciler arasinda giivenle iyi bir sonug
bekleyenlerin olumsuz tutuma sahip olanlara kiyasla yiizde 37 da-
ha fazla satig yaptigim ortaya g¢ikardi. Benzer bigimde, ise yeni
alinanlar arasinda da iyimserler yiizde 20 daha fazla satis yap-
misti.

Seligman’in incelemelerinden etkilenen sirket sahibi, stan-
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dart endiistri girig testinde basarisiz olan fakat iyimserlik husu-
sunda yiiksek puanlar alan 100 bagvuru sahibini ige aldi. Bu kisiler
ortalama satig temsilcisinden yiizde 10 daha fazla satig yapt.

Ayrica, Seligman ve digerleri tarafindan yiiriitiilen incele-
meler umutlu olmanin, 6zel yetenek sinavlarinin puanlan ya da
lise derecelerine kiyasla, liniversite basarisi i¢in daha iyi bir isaret
oldugunu gosterdi. Ciinkii goriiniirde 6zel yetenek sinavlari gibi
sinavlar, zorluklar karsisinda yola devam etme motivasyonunu
degil, yetenegi Olger.

Is yasaminda, olumlu bir tutumun iyice biiyiimesi, daha fazla
insan esinlendigi olglide, heyecan ve miikemmellik duygusunun
organizasyon i¢inde gelismesine yol agar. Alt kademede ¢alisanlar
karizmatik liderin tutumlarin1 ve eylemlerini “Grnekler” ve tim
organizasyona kazanma ruhu agilanabilir.

Ed McCracken, Silicon Graphics Inc’in saygideger, kidemli
CEOQO’su yoneticilerin ilham verdikleri kadar yonetmedikleri fik-
rinin siki bir savunucusudur. Dolayisiyla, bir akigkanlik duygu-
sunu, hatta belki kaosu, yiliksek teknoloji firmasini esnek ve res-
miyetten uzak tutmak sayesinde tesvik eder.

“Biz burada uzun vadeli planlama olmamasina dair bir ku-
rala sahibiz” diyor. Belirli mevkiler i¢in diigiiniilen ¢alisanlara su
soru sorulur, “Yilda li¢ kez ofisinizin taginmasi sizi rahatsiz eder
mi?”

Neredeyse tiim sorunlar ¢oziilebilir olarak gérmek —olasi
basarisizliklardan ¢ok arzu edilen sonuglara odaklanmak —insanla-
n ileriye adim atmak ve korkuyu meydana okumaya doniistiirme-
ye tesvik etmeyi destekler. Daha sonra, iyimser bir tutum gelistir-
menize yardim edecek bazi belirli teknikler hakkinda konusa-
cagiz.

KiSISEL GUCUN KULLANIMI

Bir kez daha, gercekten karizmatik bir kisi mevki gliciine
kiyasla kisisel gii¢ araciligiyla daha ¢ok islev goriir. Mevki giicii
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tek bagina kullanildiginda, insanlar gergekten motive edilmez —
bunlar sadece gegici olarak ise sevk edilir. Oysa kisisel gii¢ ara-
ciligiyla etkilemek sayesinde siz destekli i¢sel motivasyon saglar-
sIn1z.

Siz kendi karizmanizi ve kigisel giiciiniizii gelistirmeyi is-
terken, insanlar birinin kendilerini bir sey yapmaya zorladigim
hissettikleri takdirde gogunlukla hiisrana ugradiklarini ve hor gor-
diiklerini unutmayin —ve sonugta buna karsi direnirler. Ger¢ek an-
lamda etkin kisi, karizmatik kigi, isbirligi ve esitlik duygularini
yaratmaya ¢aligir. Karizmatik kisiler bagkalarina interaktif bigim-
de yaklasir ve onlara bir segenek sunmay1 dener.

Cagimiz da zaten bunu talep eder ve iste bu sebeple kisaca,
karizma bugiin hi¢ olmadig1 kadar degerlidir. Interaktif teknikleri
insanlar1 olumlu etkilemek i¢in bir yardim olarak kullanin ve siz
sadece karizmamzi iyilestirmekle kalmayacak ayni zamanda kari-
yerinizi her ne olursa olsun, kendi mesleki durumunuzu da iy-
ilestireceksiniz.

Bunu sinamak, biiyiik, 6nemli bir hususu gerektirmez. Giin-
liik isler yeterli olacaktir. Ornegin, “Bu raporu kopya edin” demek
bir mevki giiciinden hareketle orta seviye bir zorlamadir. Fakat
“bu raporu kopyalamak size zahmet verir mi?” ya da “Hemen
simdi bu raporu kopyalamak i¢in zamaniniz var m1?” interaktif
olma fikrinden yararlanmaktir.

Iscilerinize “Daha fazla iiretken ol!” ya da “Daha verimli ol!”
diye emrederek verimliligi ya da iiretkenligi mecbur tutamazsiniz.
Fakat siz onlarn dmegin ekipler halinde diizenleye- bilirsiniz ya da
gergekten calisan Oneri sistemleri yaratabilirsiniz ve sirketin
kazanglar1 ve kayiplari hakkinda insanlara daha fazla bilgi
saglayabilirsiniz.

Buna ek olarak, diger kisinin basarilarin, katkilarim ve 6zel
becerilerini destekleyin. Birini bir seyi dogru yaparken yakalayin!
Ve bu basarilar kutlayin. Herkes kazanan bir takimda oldugunu
hissetmeyi ister.

Inatla iyimser olun ve bir seyi ilk yapan ve bu basarisiz oldu-
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gu takdirde sorumlulugu tistlenen kisi olmayi isteyin. Karizmatik
kisiler neden sirket teknesini kimildatamayacaginiz (“Biz bunu
daha once kesinlikle bu sekilde yapmadik”, “Bu ¢ok radikal bir
degisiklik”, “Siz haklisiniz, fakat...”) hakkinda tiim soylemleri
isitmiglerdir; bunlan sadece daha az 6nemserler.

Bunun yerine, sadece kendileri igin degil, risk almay1 isteyen
ve bazi hatalar yapmasina izin verilen kendilerini izleyenler igin
de meydan okumay: severler. Oyleyse eger kendilerine kaynak-
larin iistiinde belirli bir kontrolii ve bir isin nasil yapilacagna dair
bir etkinlik verirseniz, onlarin 6zgiiven olusturmalarina yardim
ederseniz.

Aslinda karizmatik kisi ¢ogunlukla iyi niyetle, baskalarini
kendilerini agsmalan igin tesvik ederken meydan okur, kigkirtir
diirter. Yine, Michael Jordan 6rmegini ele alalim. Idmanlarda bile
en yiiksek sesli, talepkar oyuncu oldugu soylenir, diger takim o-
yuncularim her seylerini vermeleri i¢in diirter. Bu da kendisinin
ilham verme tarzidir; hi¢bir zaman rekabet etmekten geri durmaz,
hatta hi¢ kimse sans vermediginde bile.

Karizmatik bir lider olma potansiyeli sizin kendi iginizdedir.
Ve bu sekilde davranmanin kargilig1 hi¢bir zaman giliniimiizden
daha yiiksek olmamistir.
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KISIM 11

DAHA FAZILA KARIZMATIK
OLMANIN YEDIi ANAHTARI






BOLUM 3

EN IYI
SESSIZ MESAJINIZI
ILETMEK

“flk izlenimler kalic1 izlenimlerdir.”
“Tlk izlenim 6nemli ve devamli kalan tek izlenimdir.”

“Siz ilk izlenimi yaratmak igin sadece tek bir sansa éahip-
siniz.”

Stiphesiz bu tiir ifadeleri, olasilikla erken bir yastan basla-
yarak duydunuz. Fakat ben bunlar bir adim daha ileri gétiirece-
gim ve sizin kendiniz hakkinda hatta daha agzimiz1 agmadan 6nce
bir agiklama yaptiginiz1 belirtecegim.

Bu sizin “sessiz mesajinizdir” ve bu sizin durusunuzdan
olumlu olmamz kadar her seyi kapsayabilir. Kisaca, bu sizin fizik-
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sel, duygusal ve entelektiiel baglamda kendinizi tasima bigimi-
nizdir. Bu tiir sessiz isaretler insanlarn ilk algisini ya da sizin hak-
kinizdaki imaj1 derinden etkiler.

Kuskusuz, imaj her sey degildir —fakat bu 6nemlidir. Tipki
simdi bildiginiz gibi, yasamda iyi olmak sadece layik olmak ve
¢ok calismaya dayanmaz. Imaj, 6zellikle kuvvetli bir performans-
la desteklendiginde, giiglii bir etmendir. Ve olumsuz bir ilk izlenim
—yanlis seyi soylemek, yanlis kiyafetleri giymek, kayitsiz ay da
beceriksiz olarak goriinmek —daha baglamadan iligkileri kesebile-
cek engeller yaratir.

Hakikatte, hepimiz baskalarinda ne sevdigimiz ya da sev-
medigimiz hakkinda bir siirii fikirler tagiriz. Odanin diger ucunda
bir yabancinin giiriiltiilii tarzda giildiigiinii duydugunuz takdirde,
olasilikla o kisi hakkinda hizli bir diislince iiretirsiniz.Belki bu
olumludur belki de olumsuz. Fakat siz —onlan tanimamaniza, on-
larla konusmamaniza ve hatta neyin tartisildigin1 bilememenize
ragmen- davranislarinin s6z konusu duruma nasil uydugu hak-
kinda bir yargida bulunursunuz.

Bizler hepimiz imajlardan etkileniriz. Omegin Teksas’da
aragtirmacilar otuz bir yasinda bir kiginin trafik 1siklarina karsi
caddeden gegmesini inceledi. S6z konusu kisi yeni iitiilenmis bir
kostiim ve kravat giydigi takdirde kendisini giindelik bir tigort ve
pantolon giymesine kiyasla 3 buguk kat daha fazla insan kendisini
izleyerek caddeden gegti. Dolayisiyla kabul edilebilir bir iini-
forma, bu durumda bir is kiyafeti —~6yle iyi bir ilk izlenim birak-
muist1 ki bu insanlar1 hatta kurallara kars1 gelmeye varincaya dek
bir yabanciya giivenmeye tesvik etmisti.

ONEMLI BiR iLK ADIM

Bir kisi kendi kabul edilebilirlik duygumuza uydugu tak-
dirde, kendisi bizi olumlu etkileme hususunda iyi bir baslangig
yapar. Biz hemen sevdigimiz insanlarla karsilastigimizda, sy-
ledikleri ya da yaptiklar her seye —en azindan baginda- olumlu bir
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a1 yiikleriz. Bazis1 bu olumlu ilk izlenimi mevcudiyet olarak ad-
landinir. Digerleri bunun igin enerji ya da aura benzetmesini ya-
parlar. (Bu sonuncusu benim buna sahip olduguma inanmam igin
pek fazla bir yuvarlag ¢agnstiriyor, fakat bazilar bu sozcligii ter-
cih ederr!)

Sonugta, siz her ne terimi kullanirsaniz kullanin, bir mevcu-
diyet, enerji ya da auraya sahip insanlar olumlu bir ilk izlenimle
baglayan -fakat genelde bunun gok 6tesine uzanan- kendileri hak-
kinda bir heyecan1 korumaya yetkindir. Dolayisiyla, biz onlara
hatta kendileri hakkinda daha pek fazla sey bilmeden hayranllk
duyariz.

Bizim hayranligimizi bu denli hizli ve ¢abasizca kazandik-
lar1 i¢in, insanlarla baglant1 kurmakta biiyiik bir avantaja sahiptir-
ler. Ve bu bagi olusturmak, bu iligkileri gelistirmek size karizma
vermekte yardimci unsurlardir.

HIZLI TEST:
SIZIN SESSIZ MESAJINIZ

Sizden bir dizi 6nermeyi yanitlamaniz isteye-
cegim. Kendinize zaman taniyin. Son derece diiriist
olmaniz 6nemlidir. Yanitlar1 sadece siz gorecek-
siniz —ve giicliniizli dogru bigimde belirterek en
fazla kazanacak olan da yine sizsiniz.

“Dogru” yanit1 tahmin etmeye ¢alismayin. Dog-
ru yanit yoktur; sadece sizin yanitimizi vardir. Yanit
hakkinda diisiinmek en az yamitin kendisi kadar
o6nemlidir. Emin olmasaniz bile her 6nermeyi ola-
bildigince en iyi bigimde yanitlaymn. Yanitlarinizin
tutarlilifi hakkinda kaygilanmayin

Asagidaki her onerme ¢ifti igin iki alternatif ara-
sinda (A) ve (B) ii¢ puan dagitin. Baz giftlerin her
ikisi de sizin i¢in esit derecede dogru goriinse bile,
¢ogunlukla davranisinizi daha fazla temsil eden al-
ternatife daha fazla puan verin.
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Ornegin:

*Eger A sizi son derece yansitiyorsa ve B yansit-
miyorsa, Anin yanmna “3” yazin ve B’ nin yanina
da “0” yazin.

*Eger A, B’ den daha fazla sizi yansitiyorsa, Anin
yanina “2” yazin ve B’ nin yanina da “1” yazin.
*Eger B sizi son derece yansitiyorsa ve A yansit-
miyorsa, B’ nin yanina “3” yazin ve A’ nin yanina
da “0” yazn.

.. Vs.

1A4- Ben genelde biiyiik fiziksel enerjiye sahibim
ve diizenli spor programimin sayesinde zindeligimi
arttirdigini hissediyorum.

1B- Zinde kalmak i¢in ¢aba gostermeme ragmen,
her zaman programa bagli kalmiyorum ve dola-
yistyla bazen yorgun ve bitkin hissediyorum.

2A- Pigman olacagim bir seyi nadiren sdylerim

2B- Bazen duygusal patlamalarim igin ve sdyle-
memeyi tercih ettigim seyler i¢in 6ziir diliyorum.

3A- Baskalan benim talimatlarimi izlediklerinde
bunu tehdit edici bigimde sdylemedigim ve onlarin
bunun kendilerine ve organizasyona olan degerini
anlamalarina yardim ettigim i¢in yaparlar

3B- Baskalar1 benim talimatlarimi izlediklerinde
bunu bu isin zorunlu olarak yapilacak dogru sey ol-
dugunu diistinmekten ¢ok onlar nasil degerlendire-
cegim kaygisim tasidiklar i¢in yaparlar.




4A4- Ben yeni bir projeyi hemen hemen her zaman
heyecan verici bir meydan okuma olarak goriiriim.

4B- Ben bazen yeni bir projeyi 6megin su diisiince-
lerle karsilarim: “Ben higbir zaman...” Ya da “ Ben
korkung.......”

5A4- Basar ve kusurlarimi tartisabildigim gibi ko-
laylikla 6vebilir ve 6vgii kabul edebilirim.

5B- Ben bazen elestiri konusuna biraz savunmaci
oluyorum ve esasinda miitevazi oldugum i¢in ben
ayn1 zamanda bazen 6vgiilerle de rahat hissetmiyo-
rum.

6A- Insanlar yasima gére oldukga iyi goriindiigiimii
sOyliiyor. Ve genelde giilimsememi de yorumlu-
yorlar.

6B- Insanlar goriiniim ya da giiliimsemem hakkin-
da nadiren yorum yapar.

7A- Daha az otoriteye sahip birinden bir sey yap-
masiniistesem her zaman “liitfen” derim ya da on-
lara saygili davraninm.

7B- Daha az otoriteye sahip birinden bir sey yap-
masini istesem ondan igini yapmasini beklerim tip-
ki ben de onlarin yerinde olsam yapacagim gibi.

8A4- Normal deneyim ger¢cevemin disinda insanlarla
karsilasma ve alig-verisi severim. Bunun i¢in ya-
banci bir partide nadiren zorluk gekerim.
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8B- Farkli bir alanda ¢alisan ya da uzak bir sehirde
oturan biriyle konusma yiiriitmekte zorlanirim. Bu-
nun igin yabanc bir partide ¢ogunlukla rahatsiz his-
sederim.

9A4- Uygunsuz bigimde hareket eden biriyle konus-
tugumda, goriislerimi bildirmeden 6nce kendisiyle
ilgili sorular sorarim.

9B- Uygunsuz bigimde hareket eden biriyle konus-
tugumda, ilk 6nce bu davranis1 hakkinda goriigiimii
belirterek diiriist olduguma inanirim, sonra agikla-
masini dinlerim.

10 A- Gunliik en azindan bir gazete okurum ya da
giincel olaylar izlemeye ¢aligirim.

10B- Yogun ajandam diizenli olarak haberleri izle-
memi engelliyor, bunu bazen yerel TV araciligiyla
yaparim.

PUANLAMA

Litfen “A” bashg altindaki puanlarimzi toplayin
ve buraya yazin:
Liitfen “B” baslig1 altindaki puanlariniz1 toplayin
ve buraya yazin:

Simdi bu boélimde aldigimz puanlara bir goz
atalim. Eger “A” puaniniz “B” puaninizdan 6nemli
Ol¢iide fazlaysa karizmaniz bu yoniiyle oldukga
gliglii goriiniiyor. “A” puanlarimiz arttig 6lgiide
sessiz mesajinizi giglidiir. Eger “A” puanimz “B”




puaninizi agiyorsa drmegin 2-ila—1, “imaj “barda-
giniz” ¢cogundan daha doludur.

Buna karsilik eger “B” puaniniz1 “A” puanina yak-
lasiyorsa, bir iyilesme firsatin1 belirlemis olabi-
lirsiniz. Ve “B” puaninizin “A” dan daha yiiksek
olmasi bu boliimde ¢ok ¢alismaniz gerektigini gos-
terir.

SiZiN GOKKUSAGI BENLIGINizZ

Belki sizin sessiz mesajiniz hakkinda su sekilde diisiinmek
yardim edebilir: Sizi ¢evreleyen gdriinmez bir gokkusag hayal
edin. Bu enerji gokkusaginin “renkleri” sizin kim oldugunuzun
farkli yonleridir. Bu 6zel gokkusaginda bes ton mevcuttur, bun-
lardan bazisi digerlerinden daha parlaktir.

Sizin duygusal benliginiz, psikolojik benliginiz, entelektiiel
benliginiz, spiritiiel benliginiz ve fiziksel benliginiz mevcuttur.
Birlikte bunlar sizin diinyaya ilettiginiz sessiz mesaj1 olusturur.
Bunlarin her birinden s6z edecegim ve boliimiin sonunda kendi
sessiz mesajiniz i¢in hizli-baglangi¢ yapabileceginiz yollar size
Onerecegim.

Dogada, kuskusuz bazen gokkusaklar bazi renkleri diger-
lerine gore daha fazla yansitir. Insanlarla da iste boyledir. Bunlar
farkli tarz enerjileri farkl derecelerde yayar. Fakat sanirim, en gii-
zel gokkusaklarinin, ister dogal ister kisisel olsun, olabildigince
cok renkli ve olabildigince titresimli tonlarda goérebildikleriniz
oldugunda anlasabiliriz.

Duygusal

Duygusal enerjinin birgok bileseni bulunur, fakat kendi
amaglarimiz i¢in, en 6nemlisi olumlu bir tutum, cosku ve oz-dene-
timdir
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OLUMLU OLANIN GUCU

Kendi zihinsel tutumumuz bizler igin ger¢ekligi renklendirir
ve bi¢imlendirir. Colin Powell, Jamaikal1 gogmen ailenin oglu,
Bronx sokaklarindan yola gikarak Joint Chiefs Of Staff’in bagkam
ve Amerika’da en hayranlik duyulan insanlardan biri oldu. Kendi
best-seller kitabinda, An American Journey, yasaminda izledigi
on ii¢ “kuraldan” s6z ediyor. Bunlardan bir¢ogu, asagidakiler
dahil, temel iyimserlik degerini kapsiyor:

Bu sizin diisiindiigiiniiz kadar k6tii degil. Sabah bu
daha iyi goriinecektir.

Yapilabilir!

Karsit olgularin iyi bir kararin yolunda durmalarina
1ZIn verme.

Korkularinizdan ya da olumsuz diisiinenlerden tav-
siye almayin.

Siirekli iyimserlik bir gii¢ cogalticidir.

Tipk1 Powell gibi iyimserler genelde gii¢ ya da kontroliin
kendi iglerinden geldigine inanirlar. Bunlar kendi basarilar igin
kesinlikle sorumlu olduklarini diigiiniirler. Bunlar gogunlukla so-
runlari ¢6ziilebilir olarak goriirler ve boylece daha korkudoluin-
sanlar1 dondiirebilecek riskleri almaya goniilliidiirler.

Soru: Basar1 oran1 %80 olan bir projeye mi yoksa %20 ba-
sarisizlik olasili1 olan bir projeye mi yatirim yaparsiniz? Bir in-
celemede katilimcilara tam olarak bu soru soruldu. Istisnasiz bun-
lar, her iki g1k da tamamen ayni risk derecesini yansitmasina rag-
men, ilk olasilif: segtiler. Fakat inatla iyimser insanlar korkuyu
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meydan okumaya doniistiirtir.

Siz her glimiis kaplamanin ardinda bir kararti gérmeye mi
egilimlisiniz? Eger Oyleyse, birgok seyi kagiriyorsunuz demektir
ve olasilikla en iyi oldugunuz yerde ttkanmay1 umut edebilirsiniz.

Aslinda, yasamin degismez bir ilkesi odaklandigimiz seyin
¢ogaldigidir. Kasvetli diigiiniin; ¢evrenizde kasvet bulacaksiniz.
Fakat olumlu diisiiniin firsatlarla ¢evrileceksiniz.

Bizler kosullarin kélesi degiliz, fakat hayat1 kendimize gore
yorumlamakta 6zgiiriiz. Akademi Odiiliinii kazanan aktris Geena
Davis, 6rmegin, bir New England fabrika kentini terk ederek, New
York’ da bir film kariyerini izledi. Sinema sektoriinde higbir is
bulamayinca modelllik yapmay1 denedi. Burada da bir is bula-
mayinca, garsonluk ve sonra da bir magazada satig gorevlisi ola-
rak gecimini sagladi. Siirekli kendisine modellikte basarili olmak
i¢in ¢ok yash oldugu ( 23 yasinda) sdylendi.

Fakat kendisi yilmad: ve sonugta yonetmen Sidney Pollack
kendisini Victoria’s Secret katalogunda goérerek kendisine bir
filmde ufak bir rol verdi. “Simdi bunun hakkinda diisiindiigimde”
demisti, “ bu neredeyse saflik olarak goriiniiyor, bunun benim ba-
sima gelmesi gerektigine dair sarsilmaz kor bir inanca sahiptim.
Ben higbir zaman vaz gegmeyi ve eve donmeyi diisiinmedim. Ben
her zaman s0yle diigliindiim, “Oh, bunu sadece kdse basinda ya-
kalayacagim.”

COSKUNUN BUYUSU

Siz genelde kendi olumlulugunuzu “iginizde” tagirsimz. Fa-
kat coskunuz bunu diinyaya yiiziiniiz, sesiniz ve kendi davranig-
larinizla nasil gésterdiginizdir. Bazen kendi fikirlerimiz hakkinda
coskulu hissederiz fakat bunu gostermeye korkariz. Fakat sanirim
bizi en ¢ok etkileyen insanlar da kendi iglerinde hissettiklerini dis-
ta da ifade etmeyi becerebilen kisilerdir.

Bir dostum bir miisterinin ofisini gezdigini ve her yerde
olumsuz mesajlarla “sevimli” isaretlerin yapistirildigim gordii-
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giinii ammsiyor: “Etrafimzda hindiler oldugunda, tipki bir kartal
gibi siizilmek zordur”, “Tatilde koétii bir giin bile iste iyi bir giin-
den daha iyidir” vs. Her ¢alisanin her giin gordiigii tiim mesajlar
olumsuzdu. Dostumun sonugta moralleri ¢ok kotiiydii demesine
sagsmamali.

Insanlar gogunlukla, ister iste ister eglencede olsun, nese ve
ilgiyi yansitan kigilerin etrafinda olmay1 severler. Ayrica, cosku
bulagsicidir. Bu yayilir. Fakat bunun yoklugu da dyle. Artik tercih
sizindir.

Biz olasilikla is, sirket, is arkadaglari, ¢evre, diinya hakkinda
olumsuz diisiinen ve sonra, -siirpriz!- bilyilkk promosyonu elde
etmediklerinde ayrica hiisrana ugrayan insanlarla birlikte ¢alistik.
Onlar sorun ¢dziicii degil de sorun olmayi segmisti. Oyleyse pat-
ronun daha iyimser ve coskulu birini se¢mesi sasirtict miydi?

Diinyadan aldiiniz yamt biiyiik dl¢iide kendi tutumunuzun
bir yansimasidir. Bir diger kisiyle her karsilagsmanin basindan so-
nuna kadar siz sahnedesiniz: diger kisi tarafindan bilingli ay da
bilingsiz bigimde degerlendirilirsiniz. Burada, bir yapay, mutlu-
yiiz ifadesini takinmanizi 6nermezken, sizin kullandiginiz her
sOzciigiin, hareketin, ifadenin ve izlenimin seyredildigini anim-
satmak istiyorum —o6zellikle ilk karsilagsmalarda —ve bu diiriist,
acik ve giiven verici iletisimleri gelistirmek i¢in size ya yardim
edecek ya da engelleyecektir.

Eger sizin genel yaklasimimz sevimli, umutlu ve farklihiklara
kars1 hosgoriiliiyse, siz disartya olumlu bir mesaj iletirsiniz. Ote
yandan, eger siz elestirel, kotiimser ve tanidik olmayan seylere
kars1 hoggoriisiiz olursanmz, olumsuz bir goriintii iletirsiniz. Insan-
lan etkilemeye ¢alistiginizda hangi tavrin daha iyi sonuglara yol
agtigini tahmin edin?

NEREDEYSE-BUYULEYICI BiR BAG

Hi¢ kimse olumluluk kuralimi Franklin D.Roosevelt’den
daha etkin bigimde kullanmamigtir. Yetiskin bir polio hastasi ola-
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rak, Roosevelt ne insanlarin kendisini acimasin kabul eder ne de
bagkalarinin kendisi i¢in rahatsizlik duymasina izin verirdi. Fakat,
tarih¢i Garry Wills, bagkanin koltuk degnekleri iistiinde agirligim
vererek giicliikle “yiiriirken” bile, “giiliimsedigini, memnuniyetini
korurken eglendigi izlenimini verdigini” belirtiyor. Bu hos bir yii-
rilyiige doniistiirillen atesten bir gomlekti”. Ve distiig takdirde,
yeniden ayaga kaldirilmasi birkag giiglii adamin yardimini gerek-
tirmesine ragmen, kendisi hatta daha fazla sevkli davranirdi.

Sakalar ve gevezeligi kendi 1stirabini sakliyordu, ki bazilari
bunun kendisine Depresyon-yasamis, sonrasinda da savas-yorgu-
nu Amerikalilarla empati kurmasim kolaylastirdigini sdyler. Otuz
dokuz yasinda bu sakat birakan hastaliga yakalanmadan 6nce,
Roosevelt imtiyazl bir kisiydi ve politikada pek de dnemli bir ko-
numda degildi. Fakat polio hastalig1 bacaklarini gii¢siiz biraktik-
tan sonra, bu engelin kendisini yikmasina izin vermemeyi ka-
rarlagtirdi —ve boylece Amerikan halkinin biiyiik kesimiyle nere-
deyse biiyiileyici bir bag kurdu.

“OLUMLULUGU GELISTIRMEK?”

Desteklenen iyi bir imaj igin, siz ayn1 zamanda duygusal 6z-
denetime de hakim olmalisimiz. Eski bir deyise gore, “Kendilerine
hakim olanlar, bagkalarina da hakim olur”. Bu dogrudur ve ken-
dinden gegmeye meyilli oldugunda bile kendi kisisel duygula-
rimiz1 geri tutacak kadar yeterince disiplinli olmak demektir.

Siz aksi takdirde biiyiik bir ilk izlenim yarattiginizda fakat
sinirlenmek, atip tutmak ve daha sonra pigsman olacaginizi seyleri
sdylemek ve yapmak i¢in kendinize izin verdiginizde, “siz” boyle
animsanirsiniz. Sizin gii¢liikle kazandiginiz olumluluk ya da cos-
kulu imajimz bir anda yikilabilir. Bu tiir agiriliklarin birinden bile
uzak durmak i¢in biiyiik 6l¢iide zarar kontrol etmelisiniz.

Kendisini Harry olarak adlandiracagim bir yonetici, normal
zamanlarda kendisini adil, duyarl1, oldukga bilgili, iyi bir dinleyici
ve her seyin Otesinde ates altinda sakin biri olarak yansitmayi is-
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temektedir. Fakat kendi 6fkeli karakteri kesinlikle patlamaktan
uzak degildir. Ve bu bir anda infilak ettiginde hi¢ kimse giivende
degildir. Ve daha sonra hi¢ kimse kendi iyi dost Harry, bilge, y1-
kilamaz lider olarak roliine devam etmeye ¢alistiginda oldukcga
uzun bir siire hi¢ kimse ona yan gozle bakamaz.

Harry’nin ihtiyag duydugu, “olumluluk™ olarak adlandir-
digim unsurdur: duraksamak ve ani feedback vermekten geri dur-
mak becerisi. Cogu tartigmadan, taraflardan biri savunmada kal-
may1 reddettigi takdirde, kaginilabilir. Ciinkii feedback genelde
iyi bir fikirken, diger kisinin mesajinin igerigini yanlis anladiiniz
takdirde tipki bir atese kivilcim ¢akmak gibi olabilir.

Bir diger 6rmek: Arkadaslarimin evini ziyarete gitmistim ve
karisiyla konusurken esi biraz gecikmis ve agik¢a ofkeli igeri gir-
di. Gomleginin yakasini gostererek yliksek sesle ve kabaca sordu,
“Bu gomlegi nerede temizlettin?”’ Cogunlukla esler bu durumda,
azarlanmaktan korkarak, buna karsilik verebilirlerdi. Fakat bu
omekte, sakin bir sesle ve beden dilini bozmadan, sadece temiz-
likginin adini verdi ve agikga, “Neden sordun?” dedi. Esi gomle-
ginin ilk kez uygun bigimde temizlendigini ve bundan bdyle tiim
gomleklerinin orada temizlenmesini istedigini belirtti.

Dolayisiyla, agike¢a, ¢agristirilan bir tehdit ya da elestiri kar-
sisinda, sular duruluncaya dek, sadece duraksamak, dilini 1sirmak
ve beden dilini ve davranislar kisitlamanin en iyi segenek oldugu
zamanlar vardir. Belki de bazen olageldigi gibi, ortada higbir kriz
yoktur ya da siz belki hatali bicimde diger kisinin elestirdigini
diislinmiis olabilirsiniz. Her durumda, sakin kalarak durumu yatig-
tirabilirsiniz ve en kotii durumda bunu agirlagtirmazsiniz.

Unutmayin: Insanlar her zaman, daha sakin zamanlarda daha
dikkatle sarf ettiklerinize kiyasla, en kotii anlarinizda soyledikle-
rinizin sizin gerc¢ek inanglariniza daha yakin olduguna inanacak-
lardir.

Psikolojik

Sizin gokkusag1 imajinizin bir diger yonii de kendi psikolo-
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jik benliginizdir. Duygusal ve psikolojik olanin arasinda biiyiik
bir fark vardir. Fakat, kendi amacimiz igin, duygusal benlik sizin
kendiniz ve amaglariniz hakkinda nasil hissettiginizdir ve psikolo-
jik olam da bunlar hakkinda nasil diigiindiigiiniizdiir. Amaglarimzi
ulagilabilir olarak diiglinliyor musunuz? Kendinizi basarabilecek
tarzda biri olarak diisiiniiyor musunuz?

Kendiniz hakkinda nasil diisiindiigiiniiziin karizmay1 uygu-
lama becerinizi direkt etkiledigini gérmek oldukc¢a kolaydir. Bir
slire 6nce, 6z-saygl uzmani ve motivasyon konusmacisi Jack can-
field (Mark Victor Ahnsen ile birlikte) Chicken Soup for the Soul
olarak anilan ilham verici hikayelerden olusan bir kitabi ortak-
yazdi. Otuz yayinci bunu geri gevirdi ve temsilcisi bundan vaz
gecti.

Buna ragmen Canfield yilmadi, American Booksellers Asso-
ciation toplantisinda bir standdan digerine kostu ve siirekli red
cevabi aldi. “Sebat etmenin sirr1 kendi 6z-saygimzi gelistirmektir
bdylece reddedilmeyi kabule dip bir sonraki firsata dogru hareket
edebilirsiniz. “ diyor. “Oz-sayg1 6nemlidir. Ben bu fikrin gegerlili-
ginin canli bir kamtiyim”.

Sonugta, bir yayinci buldu. Ve Canfield’in hakli oldugu orta-
ya ¢iktt ~bu Amerika’nin istedigi bir kitapti. Chicken Soup for the
Soul, ilk 18 ayinda 1.5 milyon niisha sati. Neredeyse bir gecede,
Canfield kredi kartinda 50.000$ borglu olmaktan ¢ikip kendisine
satmayacag1 sOylenen kitap sayesinde 1 milyon$ dan fazla kar
sagladi.

OLUMLUYU VURGULAMAK

Her birimizin giinde 50.000 den fazla diisiinceye sahip oldu-
gumuz tahmin edilir. Sizde bunlardan kagi olumsuzdur? Bazen
yerlesik tutumlar haline gelen bu olumsuzlardan kurtulmak i¢in
zihinsel bir bahar temizligi yapmalisimz. Oz-yikic1 diisiinceleri
durdurmak tipki diger herhangi bir kotli aligkanligi durdurmaya
benzer —bu zaman ve ¢aba gerektirir.
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Bunu yapmanin en etkin yolan arasinda gorsellestirme ve
olumlamalar bulunur. Olumlamalar kendiniz hakkinda, biling al-
tinizda programlanincaya dek defalarca kendi kendinize tekrar-
ladiginiz olumlu &nermelerdir. Gorsellestirme ya da tipki Walt
Disney’in adlandirdigy gibi, “goziinde canlandirma”,olmak iste-
diginiz sekilde kendinizi zihinsel olarak gorsellestirmektir.

Su eski deyisi duydunuz mu “Goérdiigiimde buna inanaca-
gim”?. Pekala, bunun tersi de dogrudur: “Inandigimda bunu gore-
cegim!” Olumlamalar ve imgelemeler ilk basta gergek hisse-
dilmeyebilir. Bunlar hatta dogru olmayabilir! Fakat bunlar bdyle
olabilir.

Kendinize tekrar ve tekrar , “Isimleri hatirlamada tembelim”
dediginizde ne oldugunu diisiiniin. Bu hususta higbir zaman bir
gelisme olmayacaktir. Oyleyse kendinize, “isimleri hatirlamada
¢ok kotilylim” her dediginizde durun ve hemen kendinize sunu
sOyleyin, “Ben isimleri hatirlamada iyiyim”.

Ya da kendinize sunlari sdylemenin etkisini diisiiniin, “Ben
bugiin oldukga iyi hissediyorum.” Ya da “Ben bes kilo verebili-
rim”. Yada “Ben insanlarin olaylar1 benim gibi gérmelerini sag-
lama hususunda basariliyyim. Kendinize tekrar ve tekrar soyledi-
giniz her sey giincelde sizin gergekliginizi etkileyecektir.

Olumlamalarinizi gérebileceginiz bir yere yazmak —masa-
nizin listiine, banyo aynasinin iistiine vs.- bunlar1 hem gérmenize
hem de hatirlamaniza yardim edecektir. Olumlama ve gorselles-
tirmeleri bagarinin nasil hissedilecegi ve goriinecegini yansitmak
amaciyla kullanin. Olabildigince g¢ok detaylarnyla birlikte, patro-
nunuzun size kotanizi astiginizi belirttiginde nasil hissettiginizi
ya da dinleyicilerin nasil konusmaniz sirasinda her so6zciigiiniizii
dikkatle dinledigini ya da giivenli mevcudiyetinizin nasil gitti-
giniz her yerde dikkatleri ¢ektigini goziiniizde canlandirin.

KAZANILACAK HER SEY

Kendinize olumlu bi¢imde konusarak her seyi kazanabi-
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lirsiniz. Ornegin Canfiled soyle dedi, “Biz bu kitab1 yazdigimizda,
her zaman insanlara, ‘Biz bir best-seller yaziyoruz” diyordum. Bu
gerceklesmeden dnce ben bunu séyliiyordum”. Iste bu bir olum-
lamadir.

Fakat kendisi bundan daha fazlasini yapti. Kendisi ayn1 za-
manda New York Times best-seller listesinin bir niishasini ald1 ve
kitabinin ismini fiziksel olarak benzer bir yaziyla buraya ekledi,
sonra bu umulan-listeyi ¢ergeveledi ve duvara asti. Kendisini ayni
zamanda, Donabue hakkinda kitapla ilgili roportaj yaparken go-
zlinde canlandird1.

Bunlar gorsellestirmelerdir. Ve Canfiled gergekte basarili
olana dek olumlamayi ve gorsellestirmeyi siirdiirdii. Insanlar ¢o-
gunlukla olumlamalar hakkinda bilgi sahibidir ve hatta bunun ige
yarayabilecegini bilir. Fakat pek az1 bunu yontemle izleme ¢aba-
sin1 gosterir. Daha olumlu psikolojik bir benligin nasil gelistirile-
cegine dair birgok iyi kitap ve audio programlar1 mevcuttur. Siz
ihtiyag duydugunuz takdirde gerekli vasitalar bulunur.

ENTELEKTUEL

Sizin kisisel imajinizin {igiincii 6zelligi zihinsel i¢eriginizi
ne kadar iyi gelistirdiginize dayanir. Bu sizin entelektiiel ben-
liginizdir. Ben burada yiiksek bir IQ ya da Trivial Pursuit’de
kazanma becerinizden s6z etmiyorum. Fakat sizin bilginizin de-
rinlik ve genisligine, zihinsel fitnenize atifta bulunuyorum. Co-
gunlukla bize ¢okga temel zeka verildi. Bunu sonuna kadar kul-
lanip kullanmamaya ya da kullanmamaktan dolay1 bunun zayifla-
masina ya da katilasmasina izin verip vermemeye sadece biz karar
veririz.

Zihniniz The Wall Street Journal ya da kendi alanimizdaki
mesleki dergiden soyut kavramlan kaldirabiliyor mu? Sizin kendi
alaninizdan tamamen farkl bir alanda birisi tarafindan agiklanan
bir sorunun karmagik unsurlarini kavrayabiliyor musunuz?
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Sizin kendi duygularimizdan 180 derece uzak bir perspek-
tiften bir soruna bakabiliyor musunuz? Farkl bir kiiltiir ya da sev-
mediginiz insanlardan kaynaklanan fikirleri ele alabiliyor musu-
nuz? Insanlan olaylan sizin tarzimzda gérmeye ikna etmek ¢ok
gii¢ oldugunda ya da bu yedi komite ile CEO’ nun tahliye edilmesi
demek oldugunda sabredebiliyor musunuz?

Zihninizi daha uzun-vadeli ve daha zor goérevleri iistlenmesi
i¢in egitmek zihinsel maratonlarla karsilastiginizda size dayanik-
lilik saglar. Zihninizi giiglendirmek i¢in diger yontemler sunlar
kapsayabilir:

.Her zaman merak ettiginiz, fakat kesinlikle in-

celemediginiz bir konuda derslere katilmak — 6rne-

gin sanat tarihi, tiyatro ya da jeoloji.

«Bir miizik aleti galmay1 6grenmek. Ya da tercih et-

tiginizi takdirde scuba dalis 6grenmek

. Yeni ve zor bir beceriyi 6grenmeye kendinizi ada-
“mak: belki yildizlara bakarak yon tayini ya da gur-

me ascilik ya da origami ya da sarap yapimi.

«Bir dis-isleri grubuna ya da bir yatirim kuliibiine

ya da yeni konular ve konusmacilarin bol oldugu

bir okuma grubuna katilmak.

. Onemli bir kitap dizisine ya da miizik performan-

sina pahali bir abonelik satin almak. Bu denli pahali

6dediginiz igin olasilikla paranizin kargihigini al-

mak istersiniz.

.Iste zihinsel disiplin igin gergek bir test: Bir giin-

diiz TV talk-Show katilimcilarin zekasina iliskin

yargilarda bulunmadan dinlemek!

Bir diger zeka giiclendirici egzersiz de insanlara etiket ya-
pistirmama aligkanligina girmektir. Bir partide size bir diger mis-
afir, “bir hayat-sigortasi satig uzmani” olarak tamigtirildiginda, en
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azindan zihinsel olarak birka¢ adim geri durmaz misiniz? Belki,
“IRS dinleyicisi”, “yeni baslayan”, ya da “yat personeli” i¢in de
kendi zihniyetinize bagl olarak ayni sey gegerlidir.

Dolayisiyla, dilin gizli ¢agrisimlan sizin davranisimzi denet-
leyebilir. Ornegin sizin muhasebecilerin sikici ve donuk ya da pro-
fesorlerin ihtiyatl olduklarina dair 6n yargilarimz olasilikla size
ve onlara 1yi hizmet etmez ve olusabilecek degerli bir iliskiyi er-
kenden oldiirebilir.

Karizmanizi artirmak igin, etiketleri asmaya tesebbiis edin.
Ornegin basit bir “memurun” fikirlerini géz ard1 etmeyin ya da
bir “damigmaninkiler”” agir1 deger bigmeyin. Spesifik olani genel-
leme ile karistirma tuzagindan kaginmak i¢in entelektiiel gii¢ ge-
rekir. Fakat siz insanlarin egsiz, insani yoniinii takdir etme alig-
kanhigin edindiginiz ve onlar1 genel olarak yargilamadiginiz tak-
dirde, onlarin saygisin kazanirsiniz—ve aynm1 zamanda bir seyler
de 6grenirsiniz.

BILGI DERINLIGI ARAYIN

Eski deyisin tersine, bilmediginiz ey size zarar verebilir. Ve
bilgi derinligi kisaca, kendi uzmanlik alaninizi ne kadar iyi anla-
diginiz anlamina gelir. Kendi konunuzhakkinda bildiginiz dl¢iide
daha ¢ok gii¢ ve etkinlige sahip olursunuz.

Omegin bir satig uzmani oldugunuzu varsayalim ve agziniz-
dan ¢ikan ilk climlelerden biri kotii bir bigimde miisterinin duru-
munu yanlig belirtir. Misteri, "bu kisi zeki ve bana yardim ede-
bilir. En iyisi onu dinlemek!" diye diisiinmek yerine, egitiminizi
acik 6gretimle alip almadiginizi merak edecektir. Kendisi ayn1 za-
manda sizden nasil hemen kurtulacagini ve yeni bir temsilci bula-
cagin diisiinmekle de mesgul olabilir. Kisaca, sahip oldugunuz
bilgi derinligi giivenilirligi yansitmayacaktir.

Karizmatik insanlar, 6te yandan, bagkalarindan daha zeki
olduklan i¢in degil fakat daha iyi hazirlandiklar i¢in genelde iyi
bir ilk izlenim birakirlar. Her sey sdylendiginde ve yapildiginda,
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bu izlenimler bir kez kaydedildiginde, s6ylenen yapilandan daha
fazladir. Bilgi derinligi elde etmek, bu gizli kurala bir istisna olus-
turmaniza yardim edebilir. Ve baz1 vakalarda, bu hatta baglangic-
taki bazi kotii izlenimleri de yenmenizi, destekleyebilir.

Omegin, Dave isimli bir gazeteci yeni geldigi yabanci bir
iilkede bir is antyordu. Olasi bir igverenle kargilastiginda, bu yeni
iilkgnin siyasi tarihi hakkinda kolay bir soruda gergin bigimde
tokezlendiginde kotii bir ilk izlenim birakti. Tam da bu tiir yanilgi-
lar i¢in Dave’i test eden yayinci, onu ise almadi.

Dave ertesi giiniinii biitiiniiyle kiitiiphanede gegirdi ve yeni
tilkesinin tarihini hizla inceledi. Sonra ayni yaynciyla karsilast
ve yeni reddedilmeden dnce, Dave iilkenin siyaseti, gegmis ve
gelecegiyle ilgili sayisiz veriyi kendisine agikladi. Son yarim yiiz-
yilin her bir siyasetgisini, partilerini, zaferlerini, yenilgilerini, ki-
sisel yasamlarini —her seyi siraladi!

11k 6nce tekrar Dave’i gordiigii igin sinirlenen yayinci, Dave
seni bilgisini sunarken onu hayranlikla dinledi. Bundan etkile-
nerek Dave’i kendisini ise alan birine gonderdi ve Dave simdi ki-
talararas1 muhabirlik meslegini son derece basariyla siirdiiriiyor.
Dave’in bilgi derinligi, ge¢ de olsa, onu kurtarmist1 —ve yagamini
degistirmisti.

BIiLGI KAPSAMI

Eger kisinin bilgi kapsam tek bagina iyi bir izlenim yarat-
maya yeterli olsaydi, kimyagerler diger kimyagerlerle, polisler
diger polislerle baglangicta iyi bir iligki kurarlardi. Fakat diinyanin
geri kalanina ne demeli?

Bilgi kapsami, anlami ufak konugmalara girebilmenizi sag-
layan unsurdur ve ufak konusmalar tipki O.henry’nin dedigi gibi
“var olusun tatsiz hamuruna birkag liziim” koymaya benzer. Kisa-
ca, ufak konusmalar hakkinda ufak olan higbir sey yoktur; bu sos-
yal bir parlaticidir ve tiim insan iletisimlerinde biiyiik yer kaplar.

Boylece, kendi uzmanlik alaniniz disinda genis bir yelpaze-
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de konular hakkinda bilgi sahibi olmak sosyal kopriiler kurmakta
muazzam bi¢imde yardimci olabilir. Arastirmalar insanlar daha
¢ok ortak konular paylagtiklarini hissettikleri 6l¢iide daha iyi bir-
birlerini sevdiklerini gdsteriyor. Dolayisiyla kendi bilgi kapsa-
miniz1 genisleterek, daha fazla insanla daha kolaylikla daha iyi
bir imaj yansitabileceksiniz.

Kisa siire 6nce nisanlanan geng bir deniz subayi, gelecekte-
ki esinin baz1 yakinlariyla tanigmaya gitmisti. Bunlar, tanisacag:
genis ve etkileyici bu yeni aileden ilk karsilasacag: kisilerdi ve
anlagilabilir igimde gergindi. Bir lise miidiirii olan ailenin biiyiigii
kendisini selamlayarak deniz techizatiyla ilgili kendisine bir dizi
bilgilendirici soru sordugunda saskinligini diisiiniin. Aniden geng
subay, deniz kuvvetleri hakkinda ger¢ekten de bilgi sahibi sivil
bir yabanciyla sevk verenbir konusmaya daldiginda sosyal mesa-
fe ve ¢cekingenlik geride kalmisti.

Geng subay bu yasl kisinin kendisini ne kadar rahatlattigini
hi¢bir zaman unutmadi. Ve hi¢bir zaman da bir lise miidiiriiniin
goreceli kursun hizi ve bes-inch tiifeklere karsilik tig-ing tiifek-
lerin dakika-basi-devirleri hakkinda nasil bu denli bilgi sahibi
oldugunu da 6grenemedi. Ister yash adam olaganiistii bicimde bu
konuda bilgili olsun ister geng subayi rahatlatacak bilgiyi sagla-
mak i¢in gabalasin, bu sayede hemen ve kalic1 bir iligki kura-
bildigi bir gergekti.

Siz bilgi kapsaminizi nasil artirrsiniz? Siz s6ziin gergek an-
lamiyla firsatlarla gevrilisiniz! Kiiltiirimiizde eksikliginizi duy-
madigimiz bir sey varsa bu bilgiye erisimdir. Kitap ve dergi oku-
yabilirsiniz. Intemette arastirma yapabilirsiniz. Derslere katilabi-
lirsiniz. Oyun ve sinemaya gidebilirsiniz. Atolyelere katilabilir-
siniz. Tiim bunlar --okumak, yapmak, seyretmek, dinlemek —bas-
kalariyla bir iliski kurma becerinizi artiracaktir ve boylece kariz-
manizi artiracaktir.
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Spiritiiel

Spiritiiel benliginiz, gkkusag: karizmanizin dérdiincii 6zel-
ligi, ne siklikla kiliseye ya da camiye, sinegog’a gittiginizle ilgili
degildir. Fakat “spiritiie]” terimiyle, sizin ve olumlu etkilemeye
calistiginiz kisiler arasindaki dinamikten s6z ediyorum: yarata-
bildiginiz giiven iligkisi, ilettiginiz sefkat diizeyi ve hizmet tavr
ve daha yiiksek bir amag ya da daha biiyiik bir iyilik seviyesi.Bu
ben-merkezciligin bir tiir zittidur.

Sanayici David Packard’in 6liimiinden sonra kendisine ya--
pilan ithaflarla etkilendim. Kendisi, siiphcsiz, 5383%nakitle ve bos
bir Palo Alto garajiyla baslayip, Hewlett-Packard’1 31$ milyarlik
ve IBM’den sonra Amerika’da ikinci en biiyiik bilgisayar tireticisi
bir sirkete doniistiiren bir dahi olarak aniliyordu. Kendisi ABD ig
yasaminda yaygin bigimde “en etkin simalardan biri” olarak be-
lirtiliyordu.

Fakat kendi usta yoneticiligi ve gelismeye doniik diisiince-
sine dair anlatilanlar arasinda, insan olarak David Packard hak-
kinda anlatilan birgok hikaye de mevcuttu. Satafata ve miitevazi
olmamaya karsiydi, comertligi, dostlugu, is¢ilerine yonelik dikka-
ti ve onlara olan giiveni (ki kendisini Dave olarak ¢agirirlard)
ile hatirlaniyordu. Kendisi en az teknoloji ve saglam is uygulama-
larina oldugu kadar insanlara da adanmigt1.

Bir dostu neredeyse yirmi y1l 6ncesini, bir orta kademe yone-
tici olarak 6nemli bir konugsmay1 sunmaya hazirlandig1 an1 anim-
sad1 ve sans eseri Packard ile park sahasinda kargilagmisti. Pac-
kard kendisine konusma i¢in hazirlanip hazirlanmadigini sordu.
Geng yonetici evet demigti fakat cok gergin oldugunu da kabul
etmisti. Packard, Amerika’nin en zengin, en giiglii kisilerinde biri,
kolunu ydneticinin omzuna dolamis ve bunun sadece dogal oldu-
gunu sdylemisti.

Sonra kendisine konusmasi sirasinda bunu kolaylagtirmak
icin en yakin dostuyla yiiz-yiize bir konugsma yaptigin1 goéziinde
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canlandirmasini tavsiye etti. O sirada yonetici olan ve simdi bir di-
ger elektronik sirketinin bagkanliini yiiriiten bu kisi, “Kendisi
benim kaygilarima hemen empati kurmustu ve gergek bir hiima-
nistti” diyor.

ORNEK SAYESINDE LIiDERLIK ETMEK

Bir diger yonetici bir seminer verildigini animsiyor ve Pac-
kard, katilimcilar giile giile dedikten sonra iskemlelerin kaldiril-
masina yardim etti. “Kendisi her bir elinde {i¢ tanesini tagiyarak
bodruma gétiirdii. Durdum ve “Iste drek olusturarak yéneten bir
insan” diye diisiindiim.

Kisaca Packard higbir zaman karakter ve kibarligin iislup
disinda olmadigini unutmadi. Karizmasi, ki muazzamds, kendi in-
sanligiyla daha da biliylimiistii. Ve sonugta bu, sirketi ve hayirse-
verligiyle birlikte biraktif1 mirasti.Kisaca, kendisi baskalarina
kars1 6zen gOstermigti. Bu, insanlan etkileyen spiritiiel boyutun
oziidiir.

Oyleyse, miimkiin oldugunca karizmatik olmak igin, olabil-
digince en iyi sessiz mesaji1 iletmek igin, bagkalarinin duygusal
hallerine karsi uyanik olmalisiniz. Bu iyi-uyumlu bir anteni gerek-
tirir. Fakat bu tiir bir duyarhilik karizmaniz igin kesin bir tesvik
unsuru oldugu kadar ayn1 zamanda karakter ve sayginlik isaretidir.

FiZIKSEL

Gokkusaginin bu eksik pargasini en sona sakladim ¢iinkii
basarmak igin ihtiyacinmw olan tek seyin iyi-goriniimlii gevik bir
konusmaci olmak oldugunu ¢agnstirmay: istemedim. Bu tipki
6zgeemisi en iyi goriiniimlii olan bagvuru sahibinin —giizel bir ka-
g1da profesyonelce basilmig- her zaman ise alinacagini sdylemeye
benzer. Agikga, 6zgecmisin ardindaki kisi —~deneyim, bagarilar,
biitlinliik — en fazla dikkate alinmalidir.

Fakat kendinize sunu sorun: Ya eger so6z konusu 6zge¢mis

73



kotii bigimde sunulmus ya da lekelenmisse, belirgin yanlis telaf-
fuz ya da dilbilgisi hatalarin igeriyorsa ya da ig-arayan kisinin
yeteneklerini karigik, mantiksiz bigimde sunuyorsa? Egitimi ya
da kariyeri her ne denli parlak olursa olsun, bu bagvuru sahibi eger
en azindan minimum kabul edebilirlik standartlarin karsilayan
bir 6zge¢misi olusturamiyorsa olasilikla zaten kaybetmistir.

Iste fiziksel imajla da boyledir. Sadece giizel kiyafetler ve
1yi bir giyim tarzi, hos bir giiliimseme ve siki bir el sikisma, yii-
zeysel, bilgi, heyecan ve samimiyete sahip bir kisiye pek az insan
uzun vadede giiven duyacaktir. Fakat bunlara ulagsmada bagarisiz
olmaniz diger tiim beceri ve meziyetlerinizin de kolaylikla géz
ard1 edilmesine yol agabilir.

FiZIKSEL ILK iZLENIMLER

Frank Pacetta, motivasyon listadi, Dont Fire Them, Fire
Them Up adli kitabinda, “Giysiler erkek ya da kadin1 meydana
getirmez. Bunlar erkek ya da kadin hakkinda mesaj1 olusturur”
yaziyor. “Mesaj dogru olabilir ya da tamamen yaniltici olabilir —
fakat bu yine de bir mesajdir. Biz zayif bir el sikima, kaygan ba-
kislar, cilasiz ayakkabilan fark etmeyecek kadar uygar ya da kar-
magsik degiliz”.

Yukarda da belirttigim gibi, bizler hepimiz bagaklarinin go-
riintimleri hakkinda ne sevdigimiz ve bekledigimiz-ve ne sevme-
digimiz ve beklemedigimize —iligkin ¢gevremizde birgok fikri be-
raberimizde tasiriz. S6z konusu goriiniim kendi fikrimizle uyum
icinde olmadig takdirde, iletisim siirecinde “giiriilti” ya da dagi-
nikl1 yaratacaktir ve diger kisinin ne sdylediginizi duymasin giig-
lestirecektir ¢iinkli 6megin sizin kotii goriiniimlii pantolonunuz
ya da uyumsuz kiyafetinizle dikkati dagilacaktir.

Bir satin alma temsilcisi, ilk bakista miikemmel goriinen bir
satig uzmaninin kendisine nasil yaklastigin1 anlatmisti: iyi taran-
mis saglar, iyi kesimli bir kostiim, stil ayakkabular, deri ¢anta, pa-
hali kalem. Sonra bu satis uzmani bacaklarim kavusturdugunda
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beyaz goraplar ortaya ¢ikmigt.

Satin alma temsilcisi bu uyumsuzluk karsisinda dyle ¢ok
hayrete diigmiistii ki, saticinin sdylediklerini kesinlikle dinleye-
medi. Ve kuskusuz higbir satis gergeklesemedi. Satig uzmani ya
bir cilt kosulundan dolay: bu tarz ¢oraplar giymisti ya da daha
iyisini bilmiyordu. Fakat bunun sonucunda biraktigi ilk fiziksel
izlenim torpiilenmisti. Ikincisi igin higbir zaman sans1 olmadi.

DEGiISMEK KOLAYDIR

Fakat, gorsel imaj degistirilmesi en kolay seylerden biridir.
Bunu ilk elden deneyimledim. Halka-hitap etme kariyerime bagla-
digimda, tipki bir bankaciya benzememe yol agan ¢ok tutucu ki-
yafetler giyiyordum. Fakat sonra, Ulusal konusmacilar Birliginin
ilk bagkan1 ve hitabet diinyasinda bir efsane olan Bill Gove’dan
¢ok degerli tavsiyeler aldim. Kendisi bana, “Tony, sen olmadigin
bir kiginin imajini sunmaya ¢alistyorsun. Olmadigin bir kisi gibi
konusmaya ve goriinmeye ¢alisiyorsun. Cok fazla cilalanmis ve
tutucu goriinmeye ¢aligtyorsun. Bunu diisiin. Sen bir New Yorklu
Italyansin. Senin i¢in dogru bir stil buldugunda ¢ok daha fazla ba-
saril1 olacaksin” dedi.

Bodylece konusma stilimi gevsetmeye basladim ve konus-
malarima bazi daha hizli New York iislubu sakalarin konugmala-
rma girmesine izin verdim Biraz giiven kazandiktan sonra, Ital-
yan ¢ifte-yakali kostiimleri giymeye bagladim ve daha ¢ok “ken-
dim gibi”, daha ¢ok giivenli ve daha rahat hissetmeye basladim.
Simdi kiyafetlerimin hareketlerime uydugunu ve oldugum kisiyi
daha ¢ok yansittigini hissediyorum. Ek bir fayda: Dinleyiciler de
bu degisikliklere cok daha olumlu bigimde tepki gosterdi.

SiZiN DOGRU iMAJINIZ NEDIiR?

Benim ya da bir bagkasinin size verecegi belirli giyim ipug-
larindan daha 6nemlisi nasil bir imaj1 yansitmak istediginiz ve bu-
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nun sizin organizasyon ya da sanayi kiiltiiriiniize nasil uydugu
hakkinda diisiinmenizdir. Ornegin, travmatik bir kii¢iilme déne-
minden gegen bir sirket, morali artirmak i¢in, Cuma giinlerini
“rahat-kiyafet” giinii olarak belirlemeye karar verdi. Calisanlar,
gilinlilk kiyaretier giyerek gevsek, hafta-sonu atmosferini yaratma-
ya tegvik edilmigti.

Fakat bir yonetici, biiyiik dlgiide kat1 ve zorlayicy olarak go-
riiliiyordu, o ilk Cuma giinii ise yepyeni bir western kiyafeti ile gel-
di; dar jean ve genis, parlak gitmiis kopgali bir kemer, bogazinda
diigiimledigi yeni bir bandanayla kolali bir gomlek ve higbir izi
olmayan cilali pahali botlar. Tipki oklahoma miizikali igin bir rol
denemesinden gelmis birini andiriyordu! Dolayisiyla, “rahat”
kiyafeti ders aldiginda bile gevsemeyi 6grenemeyen dokunulmaz
bir otorite olarak kendi imajim 1hml kilmak i¢in pek az iglev gordii.

Burada 6nemli olan, goriiniimiin 6nemli oldugu ve inamhr
olmayy istiyorsaniz boyle goriimmek zorunda oldugunuzdur, Ne
giymeniz gerektigi hakkinda kat1 ve hizli kurallar yoktur fakat ge-
nel yonlendirici hatlar mevcuttur. Anahtar soru sudur: Kiyafetle-
rim vermek istedigim izlenimi giiglendiriyor mu yoksa bundan
uzaklastirtyor mu?

Bir yazar olarak Marcia Grad soyle yazdi: “Goriiniimiimiiz
diinyaya verilen bir reklamdir”’. Bagkan John F.Kennedy’ nin, Ber-
lin’de kargilamaya gelen bir kalabalif1 selamlamak igin Air Force
One’'dan ¢ikmadan 6nce onbes dakika sagini taradigi sdylenir.
“Bu ugaktan inecek olan John F. kennedy degil fakat Birlesik Dev-
letlerdir” agiklamist1. Dolayisiyla bu hepimiz i¢in gegerlidir —insan-
lar sadece bizi degil fakat kendimiz hakkinda tercih ettigimiz
ifadeyi de goriir.

SAGLIKLI GORUNMEK

Eger fiziksel olarak saglikliysaniz, bagkalarina daha iyi go-
riineceginiz hakkinda sizi ikna etmem gerekmez. Biz hepimiz sag-
likl1 goriiniimlii insanlar tarafindan gekiliriz. Bu olimpiyatlar
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seyretmenin keyiflerinden biridir, degil mi?

Toplumunuzda sayisiz kitap ve uzman size bu hususta dogru
yonii gosterebilir. Uzun vadede viicudunuz egzersizin giderek ar-
tan taleplerine aligtig1 6l¢lide daha iyi goriindiigiiniizii ve hissetti-
ginizi fark edeceksiniz.Daha fazla enerjiye sahip olacaksiniz. Oz-
sayginiz ve dzgiiveniniz de olasilikla iyilesecektir.

Kisaca, siz daha fazla hayat dolu olacaksiniz. Insanlar bu
fark1 goreceklerdir ve sizin yenilenmis enerjiniz ve auraniz sadece
sizin {stiiniizde degil fakat ¢evrenizdekilerde de olumlu bir etki
yaratacaktir.

YARIN: BUNDAN SONRAKI DIYETINIZIN
ILK GUNU

Agikea, neler yediginiz ayn1 zamanda nasil goriindiigiiniizi
etkiler. Yine, beslenme hakkinda size benim burada yapabilece-
gimden ¢ok daha fazlasini agiklayabilecek birgok kitap ve dersler
mevcuttur. Fakat beslenmeyle ilgili bir tek 6nerim olacak. Kendi-
nizi bilin.

Bizler hepimiz ¢esitli gidalara nasil tepki verdigimiz bag-
lamda farkliy1z. Viicudunuzun buna nasil reaksiyon gosterdigine
dikkat edin. Ornegin gogu kisi gikolata yedikten sonra hiperaktif
olur. Benim i¢inse bunun tam tersidir. Kendimi gevsemis hisse-
derim.

Benzer bigimde, profesyonel konusmaci alanindaki arkadas-
larimdan bazis1 6nemli bir konusmadan once her zaman ¢ok fazla
yemekten kaginirlar, ¢linkii zindeliklerini kaybetmekten korkar-
lar. Oysa ben doyurucu bir yemek yerim. Ya da ¢aba gerektiren
egzersizuygularim. Her iki durumda da, kendimi zeki hissederim.
Fakat a¢ kalirsam ya da bir konugmadan 6nce saatlerce higbir sey
yapmadan oturursam, sonuglar bu denli iyi olmazdi.

Kisaca, sizin i¢in neyin igse yaradigini bulun. Ne yediginizi
ve bundan sonra nasil hissettiginizi gosteren bir kayit tutun. Sonra,
farkli zamanlarda farkli gidalarla bunu deneyin. Enerjinizi ve boy-
lece karizmanizi artiracaksiniz.
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DiGER FiZIKSEL iSARETLER

Kiyafetler, fitnes ve diyetin disinda kisisel goriiniimiin diger
yonleri de iyi bir ilk izlenim yaratabilir ya da bunu yikabilir. El
sitkmaniz, tipki Pacetta’nin dedigi gibi, kuvvetli ve sik1 olmalidir.
Fakat bunda kuvvet ya da siire agisindan asiriya kagmamaya dik-
kat edin.

Daha hassas bir unsur da géz temasidir. Bunun kiiltiiriimiiz-
de ne denli gii¢lii bir kuvvet oldugunu bir an diisiiniin. Biz bir tak-
si soforiinii ya da bir restoran sefini “bakiglarini yakalayarak™ ¢a-
girinz. Goz temasi sayesinde flort ederiz. Ya da goz temasini ge-
kerek bagkalarina sdyledikleri seyle ilgilenmedigimizi ya da hatta
inanmadigimiz belirtiriz.

Dolayisiyla g6z temas: bir iligki kurmak ya da buna zarar
vermek i¢in gii¢lii bir vasita olabilir. Dolayisiyla eger ¢ekingense-
niz ya da bilgiyi gorsellikten ¢ok ses ve dokunma sayesinde isli-
yorsaniz, diger kisinin dogruca gozlerine bakmayi unutabilirsiniz.
Buna ragmen goz temas: hayatidir —ve sadece merhaba dediginiz
ilk kerede degil fakat tiim konugsma boyunca.

Durusg da 6nemlidir. Etkin insanlar kendilerini tipki Grad’in
yazdig1 gibi, “gururla fakat sagaal tarzda degil” tasiyarak giiven
ve cosku iletirler. Bu baginiz ve omuzlarimiz geride, fakat kasla-
riniz gevsek, dik durmak demektir. Eger siz yillarca omuzlariniz
one dogru yuvarlanmis ya da agirhgmzi bir kalgamza vererek
durduysaniz, kendinizi diklestirmek i¢in biraz uygulama yapma-
niz gerekecektir. Fakat buna deger. Durusunuz iyi oldugu takdirde
iyl goriinmenin yani sira kendinizi iyi hissedersiniz.

IKI INSAN ARASINDA EN KISA MESAFE

Iyi bir fiziksel ilk izlenimin nihai unsuru giilimsemektir. Yi-
ne, tipki1 goz temasinda oldugu gibi, bir giiliimseme ufak bir hare-
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kettir fakat etkisi gligliidiir. Amerikan kiiltiiriinde, karsilagtigimizda
yakilastgimiz sevilebilir insanlarin giiliimsemesini bekleriz.
Piyanist/komedyen Victor Borge farkli bir agidan giiliimse-
meyi, “ikiinsan arasinda en kisa mesafe” olarak tammladi. Sicak bir
giiliimsemeyle birini kargilamak kendinizi tanitmanin en iyi yoludur
ve bunu izleyen konugmalar i¢in sahneyi giizel bir bigimde belirler.
Fakat insanlar ¢ogunlukla dudaklarim ancak araladiklarinda
giiliimsedigini diistiniir. Aynada giiliisiiniizii kontrol edin.Kendini-
ze bakmadan Once en iyi giiliisliniizii takinin. Sonra kendinize ba-
kin. Bu kisi giiliimsiiyor mu yoksa siritiyor mu? Bu gergekten
mutlu bir giiliis mii yoksa zorlama bir giiliimseme mi? Ve gozleri-
niz giiliimsiiyor mu? Iste gergek bir giiliimsemenin testi budur.
Eger sadece dudaklarimiz harekete diyorsa, bu pek de bir gii-
liimseme say1lmaz. Unliileri, politikacilan ya da televizyonda ge-
ce sovlarindaki konuklan izleyin. Bu gergek olabilir ya da olma-
yabilir fakat bu insanlar kesinlikle nasil giileceklerini bilirler.

DAHA 1Yi BIR IMAJA DOGRU HIZLI
YOL ALMA

Pozitif bir imaj yansitmak i¢in asagida diger baz fikirlere yer
verildi.:

1. Tipki Robert L.Shook’un Winning Images adli kitabinda
belirttigi gibi, kazanan imaj iyi bir dis goriiniis ile balar. Iyi bir
dis goriiniis basariy1 izlemez —fakat bundan 6nce gelir. Zayif bir
dig goriiniise sahip bir kisi bir siire bazilarim kandirabilir fakat
sonugta, kendi temel dis goriiniisiinii degerlendirmedigi miiddet-
¢e basarisiz olacaktir.

Best-seller kitabi, The Revolution Within’de feminist Gloria
Steinem kendini ilk televizyonda gordiigiinde ¢ok sasirdigini be-
lirtti. Gordiigl zayif, hos, sarigin, orta boylu bir bayand ve sikici
olmasina ragmen giivenli, monoton bir sesle konusuyordu. Fakat
bu konusmay: yaparken kendi iginde hissettigi fazla uzun boylu,
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dolgun yanakli ve siirekli baz1 kabul edilemez duygular tasiyan
bir ses tonuyla konugan Toledo’dan sigsmanca esmer bir bayan ol-
duguydu.

Cogumuz gergekte olgularla pek de uyusmayan bir imaj1 be-
raberimizde tasirz. Siz, 6rnegin Steinem gibi, karsilasti§iniz her-
kese gizlice ilettiginiz olumsuz bir dig goriiniis tagiyabilirsiniz.
Eger ¢ok fazla uzun, ya da fazla kilolu ya da bir sekilde gekici ol-
madigimzi hissediyorsaniz, giiven eksikligi duyarsiniz ve paska-
lar1 da bunu fark ederler.

Ya da kendiniz hakkinda fazlasiyla olumlu bir imaja sahip
olabilirsiniz. Siz muhtesem goriindiigiiniizii hissedersiniz oysa
aslinda yirmi pound fazla kilolu, 6zensiz giyimli, iyi bir sa¢ kesi-
mine ya da makyaja ihtiya¢ duyarsiniz.

Her iki durumda da kendiniz tarafindan —ve belki de en ya-
kinlariniz tarafindan —analiz etmeniz gerekir, ¢iinkii bu boliimde
gostermek istedigim gibi imajiniz 6nemlidir ve bunun hakkinda
bir sey yapabilirsiniz! Bagkalarinin sizi nasil gordiigiinii bulmak
i¢in, sizin en iyi goriindiigiiniizii hissettiginizde ¢ekilmis bazi fo-
tograf ya da videokasetleri alin. Onemli noktalar belirleyin ve
bunlan dikkatle inceleyin. Sevdiginiz ya da sevmediginiz neler
goriiyorsunuz?

Sonra en iyi arkadaslariniza sadece nasil goriindiigiiniiz degil
fakat kendinizi nasil tasidiginiz, nasil konustugunuz ve eviniz ya
da arabaniz ya da ¢antaniz ya da diger materyallerin sizin hakki-
nizda neler sdyledigini sorun. Bundan dolay:1 kirllmayacaginiza
soz verin —ve kirilmayin!- ve kendilerine ayn1 zamanda bilgi ve
cosku, samimiyet ve biitiinliik baglaminda da imajimz hakkinda
sorun.

2.Kiyafetlerinizin isinizi kolaylastirmasim saglayin. Genelde
kiyafetlerimizi rast gele segeriz —ucuzluktan, buradan ya da sura-
dan bir Noel hediyesi —bunlarin kendi imajimiza nasil uydugunu
pek fazla diisiinmeyiz ya da hatta birbiriyle uyup uymadigini da
kaale almayiz. Aslinda olasilikla 6rnegin ¢izgili bir kravatla ekose
gomlek giymek ya da yiiriidiiklerinde ses getiren miicevherlerle
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birlikte kullanmak {izere gardirobunu genisleten insanlar1 gor-
diiniiz. Diger bir deyisle, tiim bunlar1 nasil birlestireceginizi bil-
mediginiz 6lgiide, kiyafetlerinizi iyilestirebilir fakat yine de zayif
bir imaj yansitabilirsiniz. Dolayisiyla kullandiginiz renkler, kalip-
lar ve aksesuarlarin birbiriyle ¢atisan degil, tamamlayici olmasina
dikkat edin.

Cogumuz giydigimiz zaman 6zellikle iyi hissetmemizi sag-
layan en azindan bir ya da iki kiyafete sahibiz. Bunlari 6zel firsat-
lar i¢in korumaya egilimliyiz. Fakat neden bu say1y1 ii¢, dort ya da
daha fazlasina artirmayalim ve her giin 6zellikle iyi bir izlenim
birakmay1 denemeyelim?

Eger en iyi hangi kiyafetle goriindiigiiniiz hakkinda karar-
sizsaniz, zevkine hayran oldugunuz bir arkadasiniz ya da is ar-
kadasimza danisin ya da bir kiyafet danismanina gidin. Bunlar
¢ogunlukla olasilikla sizin denemeyi diisiinmediginiz fakat i¢inde
1yi goriineceginiz unsurlari belirtirler.

Bir giysi danismani pahali bir liiks gibi goriinebilir. Fakat
¢ogu kez kendilerinde kiyafet satin aldigimi takdirde ticretsiz tav-
siyelerde bulunurlar ve hatta bazisi sizin i¢in saat basi bir iicretle
aligveris bile yapabilir ki bu da zamandan tasarrufetmenizi saglar.
Bunu daha genis bir segenek yelpazesi ve gok giizel bir goriiniim
olasiligiyla birlestirin ve bunun hepsi biiyiik bir degeri simgeleye-
bilir.

3. Maksimum etki igin, tazelenin. Erkekler, yenilenmek,
6gleden sonra geg saatte ya da aksam erken bir is toplantisindan
once giin sonu yorgun goriiniimden kurtulmak igin tasinabilir bir
tras makinesi ve ufak bir bakim ¢antasini tasimay: diigiinebilirler.
Benzer bi¢imde, kadinlar da olasilikla kozmetik ve sag bakim
araglarin1 ve hatta fazladan bir ¢ift kiipe ya da diger moda akse-
suarlar1 goriiniimlerine —belki de ruhlarina- canlilik kazandirmak
i¢in el altinda bulundurmalidir



4. Sikict ay da dikkati dagitan aligkanhk ya da tavirlardan
kagimin. Etkileyici insanlar konusurken nadiren agizlarini ya da
burunlarini kapar, sagini kasir, bir kalemi kemirir, parmaklarinda
lastikle oynar. Marcia Grad bu aligkanliklan “karizma hirsizlan”
olarak adlandiriyor ve bunlar arasinda asagidaki unsurlar da say1-
yor:

. Kiyafeti ¢ekistirmek

. Masann {istiinde parmaklariyla vurmak
. Kalemlerle oynamak

« Karalama yapmak

« Anahtar ya da bozuk para sikirdatmak

. Tirnak yemek

« Dis temizlemek

Bu aligkanliklar diger kisinin sizi duymasini zorlagtirmanin
yaninda, sizin imajimzi da ufaltir.

5. Profesyonel araglarda birinci sintfi tercih edin. Omegin
Kartvizit, kalem ve ¢anta gibi imajiniz1 vurgulayan unsurlarda tu-
tumluluk etmeyin. Bu baglamda kaliteli {iriinler kullanmak sadece
birkag pennie daha fazlasini gerektirirken uzun vadede daha fazla
profesyonel goriinmenizi —ve hissetmenizi saglayacaktir.

6. Kazananlar: arayin, kaybedenlerden uzak durun.Tavirlar
bulasicidir! Dolayisiyla gergekten de bagarmanizi isteyen ve sizi
tesvik eden arkadaslar segerek duygusal refahinizi besleyin. Aym
zamanda, ¢evreniz hakkinda da kendinizi sorgulayin: Evim ya da
dairem nasil dekore edildi? Ofisime ne demeli? Bu kasvetli mi
yoksa enerji mi veriyor?

Bazi ilham veren ve motivasyon kitaplari okuyun.Ya da mut-
luluk veren miizik dinleyin. Ya da eglenceli filmlere gitmeyi ya da
sizi giildiiren bir TV sitkomu seyretmeyi unutmayin.
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Bilingli bi¢imde, bu ister is arkadaglarimizin dedikodusu, med-
yadaki siddet ya da kendi diisiincelerinizdeki kotiimserlik olsun,
olumsuz olana maruz kalmayi indirgeyin.

7. Herkese —en gencinden yashsina o giin sanki kargsilasaca-
gimz en Gnemli kisiymis gibi davramin. Bu kiistahli§in yerine empati
—gogu kisi i¢in hi¢ de kolay bir is degildir uygulamayi denemek
demektir. Buna ragmen, bu gergek bir karakter testidir arada s1-
rada, o “ufak” kisiden biiyiik bir ders 6grenirsiniz.

The Seven Habits of Highly Effecrtive People adl kitabinda
Stephen Covey, sisin arasindan savas gemisine dogru gelen bir
151k yakalayan bir kaptanla ilgili harika bir hikayeyi tekrarhyor.
Kaptan parlayan 1sikla bir isaret génderilmesini emretti: “Carpis-
ma yolundayiz, yolunuzu 20 derece degistirmenizi dneriyorum”.

Geri gelen isaret: “Yolunuzu 20 derece degistirmenizi Oneri-
yoruz.”

Kaptan geri mesaj iletti: “Ben kaptanim. En iyisi yolunuzu
20 derece degistirin.”

Yanit, “Ben ikinci simif bir deniz goérevlisiyim”. En iyisi yo-
lunuzu 20 derece degistirin.”

Bunun tizerine 6fkelenen kaptan su mesaj1 iletti: “Ben bir
savag gemisiyim. 20 derece yolunuzu degistirin.

Buna gelen 151kl mesaj: “Ben 151k feneriyim”. Kaptan yolu-
nu degistirdi.

8. Samimi ovgiiler yapin. Bazen insanlar iyi bir is yaptikla-
rindabunu kendilerine séylemez—ya da buna tamamiyla inanmaz-
lar. Dolayisiyla sizin bunu belirimenizden memnun olacaklardir.

Hatta en kat1 kisi bile, bunun tersini iddia etmesine ragmen,
basaklarimin ne diisiindiigiiyle ilgilenir. “Ben iyi bir 6vgiiyle aylar-
ca yasayabilirim”, demisti Mark Twain, ki basarili ve zeki bir ya-
zardL

9. Sadece séylemeyin, yapin! Sozciikler, oneli olmasina rag-
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men ucuzdur. Inandiricilik bu sézciikleri eylemle pekistirmeye
dayanir. Ozellikle bir liderlik konumunda oldugunuzda, hem gé-
riiniim hem biitiinliik agisindan iislubunuzu dengelemeye dikkat
edin. Soyledigim gibi yap felsefesini degil de yaptigim gibi yap
felsefesini besleyin.

Her giin vaiz ettiginizi uygulayarak samimiyetinizi gostere-
bilirsiniz. Bir yonetici, ornegin, alt kademede ¢alisanlardan 6zel
bir muamele bekleyebilecek miisterilerden gelecek hediyeleri red-
detme giiciinii géstermelerini-istedi. Fakat bir giin, istahiyla tinlii
bu yonetici yerel bir pastaneden hediye iki kutu ¢ikolata aldi. Na-
zik bir notla bunlan geri génderdiginde goziinde yas —ve olasilikla
midesinde bir yanma hissi- oldugu sdylendi. Ofisteki herkes onun
kendi kuralina sadik kalip kalmayacagim gérmek igin seyrediyor-
du —ve o da bunu biliyordu.

10. Fitnesi bir yasam tarz yapin, bir yiik olarak gormeyin. Sag-
likl1 bir viicudu korumak i¢in pahali bir kuliip iiyeligi zorunlu de-
gildir. Omegin egzersiz aletlerini unutun ve sadece sunlari yapin:

. Ust kattaki ofisiniz ya da evinize merdivenleri inip ¢ikin.
« Yagsiz siitii satin almak i¢in komsu markete bisikletle gidin.
. Sabahlari bes dakika esneme hareketleri yapin

. Televizyonda dogayla ilgili bir belgesel izlemek yerine do-
gada yiiriiyiise ¢ikin.

. Diizenli olarak goriisiip gevezelik ettiginiz bir arkadasiniz
var m1? Bunu bir kahve ya da bira igerken yapacaginiza
birlikte yiirilyiise ¢ikin.Her ikiniz de kendinizi daha iyi his-
sedeceksiniz.
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BOLUM 4

YETKIYLE KONUSMAK

Arkansas valisi Bill Clinton 1988 Ulusal Demokratik Top-
lantida Michael Dukakis i¢in aday gosterme konugmasinda, “S6z-
lerimi bitirirken” dediginde toplant1 salonunda bir giiriiltii koptu.
Kendisi nihayet bitiriyordu.

Ote yandan, kendi adayhgin1 kabul ettigi 1992 konusmasi, gok
daha iyi puanlar alacak denli sansliydi. Aslinda, bazilar bunun ya-
saminin en iyi konugmasi oldugunu belirtti. Boylece Clinton, ilk
baskanlik kampanyasi i¢in 6nemli bir baglangi¢ yapmanin yan sira
dért y1l 6nceki o basarisizligin hatirasini da sonsuza dek sildi.

Bu hikaye en azindan ii¢ 5nemli noktayx igerir. ilki, siz iyi bir
konusmanin bazi temel unsurlarin1 géz ardi edemeyecek kadar
higbir zaman ¢ok iyi ya da ¢ok deneyimli degilsiniz. ikincisi, siz
bazen zay1f bir konusma yapabilir ve buna ragmen tipki Clinton’-
un bundan sonraki dort yil boyunca yaptig1 gibi karizmanizi ko-
ruyabilirsiniz. Ve liglinciisii —ve en 6nemlisi —insanlarla iyi ile-
tisim kurma bccerisi kariyerinizde 6nemli bir fark yaratabilir.

Aslinda, AT&T ve Stanford Universitesi tarafindan yiirii-
tiillen bir inceleme, profesyonel basar: ve iist kademelere ilerle-
menin en dnemli gostergesinin, halka hitabet hususundan ne denli
keyif aldiginiz ve bunda ne kadar iyi oldugunuza dayandigini or-
taya'koydu. Fakat aragtirmalar ayni zamanda gogu yetiskinin bi-
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rinci derecedeki korkusunun (hatta 6liimden fazla) halkin 6niinde
konusmak oldugunu gdsteriyor.

Simdji, sizin igin bir tezat mevcuttur: herkesin kariyeri igin en
iyi unsur ayn1 zamanda en ¢ok korktugumuz seydir! Bu béliimde
bu korkuyu yatistirmaya ¢alisacagim.

Ciinkii, gergekte, giivenle konusma yetenegi karizmanin
baslica dayanak noktalarindan biri olmanin yam sira bu aym za-
manda sizin elde edebileceginiz en pazarlanabilir becerilerden bi-
ridir. Organizasyonlar siirekli liriinleri satabilen, 6neri sunabilen,
bulgulan kaydedebilen ve fikirleri etkin bigimde agiklayabilen
kigiler aramaktadir. Toastmasters clublarin yiizde 50’sinden fazla-
siin sirket ya da hiikiimet gruplar dahilinde olmasi rastlant1 de-
gildir.

Dinleyiciler, parlak medyaya aligtiklar igin, marjinal sunum
becerilerine karsi daha az hoggoriiliidiir. Dolayisiyla mesajimizin
iletilmesi igin simdi halka hitabetin hangi seviyede olmasi gerek-
tigine dair ¢ita yiikseltilmistir.

HALKA HIiTABET NEDIR?

Gergekte neredeyse tiim konugmalarimiz halka konusmaktir
—sadece dinleyici kitlesinin biiyiikliigii degisir. (Dinleyici kitle-
sinin boyutu aslinda fazla 6nemsenmeyebilir. Winston Churchill,
yirminci yy’in en biiyiik hatiplerinden biridir, 10.000 kisinin ken-
disini dinlemeye gelmesinden etkilenmeyecegini sdyledi. “Bunun
on kat1 asildigimi goérmek i¢in gelecektir” diye ekledi. )

Halka hitabet birgok bicimde yapilabilir: bir halk konferan-
sinda genis bir dinleyici kitlesine konusma yapmak, kurul iiyele-
riyle dolu bir konferans salonuna bir 6neri sunmak ya da resmi
bir ortamda 6rnegin satis sunumlarinda oldugu gibi, diger bir kisi-
ye hitap etmek. Sunumunuz sikici oldugu ya da profesyonel olma-
dig1 takdirde, bu size zayif bir alkis ya da satis1 kaybetmeniz ola-
rak donebilir. Daha da kétiisii bu topluluktaki iiniiniizii diisiirebilir.

Beyaz Saraya giden yolda 6rnegin her iki partiden de vizyon,
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deneyim ve uzmanlik sahibi yetenekli insanlar, buna ragmen ko-
nusurken geveledikleri, kekeledikleri igin tokezlemis ve diismiis-
lerdir. Dolayisiyla konusmak 6nemlidir. Bu ¢ok 6nemlidir.

Iyi bir sunum biiyiime, taninma ve itibar i¢in firsatlar sagla-
yabilir. Bu baglamda etkin konugmacilar kendilerini bagkalarinin
tavsiye i¢in bagvurdugu uzmanlar olarak konumlandirir. Bu se-
beple, ayaklarimzin iistiinde giivenle durabilmek ve diisiince-
lerinizi agikg¢a ve mantikh bigimde ifade etmek karizmanin baglica
mihenk taglarindan biridir.

HIZLI TEST: KONUSMA BECERILERINIZ

Asagidaki her dnerme ¢ifti igin iki altematif ara-
sinda (A) ve (B), her birinin sizin 6zelliginizi nasil
yansittigina dayanarak ii¢ puan dagitin. Baz ¢ift-
lerin her ikisi de sizin igin egit derecede dogru go-
riinse bile, gogunlukla davramisimzi daha fazla tem-
sil eden alternatife daha fazla puan verin.

Omegin:

* Eger A sizi son derece yansitiyorsa ve B yansit-
miyorsa, Anin yanina “3” yazin ve B’nin yanina da
“0” yazin.

« EgerA, B’den daha fazla sizi yansitiyorsa, Anin
yammna ‘“2” yazin ve B’nin yanina da “1” yazin.

» Eger B sizi son derece yansitiyorsa ve A yansit-
miyorsa, B’nin yanina “3” yazin ve A’min yanina
da “0” yazin.

.. VS,

1 A -Bir sunum yaptifimda, genelde kendimden
¢ok dinleyicilerin daha fazla farkinda olurum.
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1 B- Bir sunum yaptigimda dinleyicilerden ¢ok her
zaman kendi sozlerime ve mesajima odaklanirim.

2 A- Konusma yapmadan dnce genelde sakin ve tu-
tarhyim

2 B- Yaygin olarak sahne korkusunu deneyimlerim
ve bazen de bdyle oldugum i¢in kendime kizarim

3 A- Bir sunum vermeden 6nce konu ve dinleyicile-
rim hakkinda bir aragtirma yaparim.

3 B Kendimi iyi bir konusmacilar goriiriim, hizla
her tiir dinleyiciye uyum saglarim

4 A-Insanlar konusmalarimin zekice ve hos oldu-
gunu soyler

4 B- Insanlar konugmalarimdan sonra pek fazla bir
sey soylemez fakat genelde dayandigim baslica ko-
nularin anlagilmadig: hissine kapilirim.

5 A- Her zaman bir konusmanin sonunda dinleyici-
lerin ne yapmasini ya da bilmesini istedigimi vur-
gularim

5 B- Konugsmamin ana kisminda fikirlerimi agik¢a
ve 6zlii olarak sunarim ve bunu anlamalarin bek-
lerim.

6 A- Konusmamda gorsel desteklerden faydalani-
rim, dogru miktarda bilgiyi ilging bigimde sunduk-
larindan emin olmak i¢¢in gok g¢aligirim.




6 B- Onemli olan kullandigim sézciiklerdir; gorsel
destekler fazla ise yaramaz.

7 A- Konusmam tekrarlarim, fakat bunu ezberle-
mem

7 B- Eger her bir kelimeyi ezbere bilirsem daha az
gergin olurum

8 A -Sunmak istedigim ana fikri bilirim

8 B- Konugmalarim fikirlerle doludur, ¢ogu esit de-
recede onemlidir

9 A- Dinleyicileri konusmama dahil etmeye galisi-
rim —onlara sorular sorarim, grup egzersizlerini tes-
vik ederim, kisa anketler doldurtururh, katilmalarim
isterim.

9 B- Bundan kac¢inirim ve eldeki malzemeye odak-
*lamirim, sozlerimi olabildigince agikga iletirim.

10 A- Her bir konusmaya fikirlerimi sunma ve su-
num becerilerimi iyilestirme firsati olarak bakarim.

10 B- Konusma yapmay1 isimin bir parcasi olarak
gorityorum, zorunlu bir kiilfet

Puanlama

Liitfen “A” baghig: altindaki puanlarimzi toplayin

VE bUIaya YazZin! ee—
Liitfen “B” baghig1 altindaki puanlarimz toplayin
VE DUraya yazin! ee——
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Simdi bu bdliimde aldigimz puanlara bir goz ata-
lim. Eger “A” puanmniz “B” puaninizdan 6nemli 61-
¢lide fazlaysa karizmaniz bu yoniiyle oldukga giiglii
goriiniiyor. “A” puanlariniz yiiksek oldugu odlgiide
halka hitabet hususunda giigliisiiniiz.

Buna karsilik eger “B” puamniz “A” puanina yakla-
s1yorsa, bir iyilesme firsatim belirlemis olabilirsiniz.
Ve “B” puamimizin “A” dan daha yiiksek olmasi bu
boliimde ¢ok ¢caliymaniz gerektigini gosterir.

SUNUM BECERILERINI GELISTIRMEK

Hepimiz, konusma yapmak bir yana sessizlikte bile bir gruba
onderlik yapmaya nadiren nitelikli konugsmacilar tarafindan veri-
len sikici sunumlarda hazir bulunduk. Saatler gibi goriinen bir
siirenin ardindan bizlere hala hangi mesajlarin verilmesinin amag-
landigin1 bilemedik. Belki konugsmaci monoton bir sunumla biz-
leri uyuttu. Ya da belki biz satir aralarim1 okuyamadik. Sebep her
ne olura olsun, sonug aymyd: ilgisiz, motivasyonu olmayan din-
leyiciler.(Merhum Katolik din adami ve egitmen Rahip Fulton
J.Sheen dinleyicileri bir kez uyarmisti: Beni baslangicta alkisla-
diginizda, bu inangtir; ortasinda umuttur. Fakat ah sevgili dostla-
rim beni sonunda alkigladiginizda, bu hayirseverlik olacaktir!)

Bu tiir bir hayirseverligi istemekten kaginmak igin, kendi su-
num becerilerinizi gelistirmelisiniz. Bu bdliimde, sahne korku-
sunu yenmek ve basarili bir sunumu hazirlayip vermek igin baz
basit adimlan 6greneceksiniz. Size ayni zamanda, sesli imajiniz
iyilestirmek ve drnegin aciklik, hazir olmak, heyecan ve diisiinceli
olmak gibi olumlu duygular1 yansitmak igin sozlii olmayan alt1
gii¢ iletme unsurunu nasil kullanacagimza iliskin bilgiler de veri-
lecektir —gozler; yiiz, eller, kollar, bacaklar ve durus.
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SAHNE KORKUSUNU YENMEK

Neredeyse tiim konusmacilar, aktor, miizisyen ve gosteri sa-
natgilan ¢ogunlukla avug terlemesi, ses kisiklig1 gibi ara sira sah-
ne korkusunu deneyimler. Eger bu sizin bagimiza gelirse, olasilikla
g0z temasindan kagimirsiniz ya da ileri geri sallanirsimz. Konustu-
gunuzda bu monoton bir seste ve bos bir yiiz ifadesiyle olabilir.
Bu tiir bir davramg konusmacinin benlik bilinciyle dolu oldugu-
nun ve midesinde kelebekler ugusmasina yenik diistiigiiniin ip-
uglaridir.

Korku higbir zaman tamamen yok olmazken, profesyoneller,
tipki Art Linkletter’ i belirttigi gibi, kelebeklerin ugmasinin dii-
zenlenebilecegini bilirler. Diger bir deyisle, korkunuzu yonetmeyi
ogrenebilirsiniz.

Ilk énce, sahne korkusunun son derece normal bir tepki ol-
dugunu anlayn. Hi¢ kimse bundan muaf degildir. Demosthenes
eski Yunanhlarn biiyiik hatibiydi. Fakat kendisi ilk kez halka hi-
tap ettiginde, dyle ¢ok beceriksiz ve zayif kekeledi ki dinleyiciler
giilerek onu toplantidan uzaklastirds.

Sonugta, Demosthenes tek bagina haftalarca uygulama yapti.
Kekelemeyi agzinda gakillarla konusarak iyilestirdi ve nefes yet-
mezligini de tirmanarak kosarken siir okumak sayesinde yendi.
Sonugta, Atina dinleyicisinin nutku tutularak kendisini izlemesini
sagladi.

Cicero, parlak Romal1 hatip sunu kabul etmisti, “Bir konus-
manin baginda rengim soluyor ve iliklerime kadar, tiim ruhumda
titriyorum”. Sahne korkusu Churchill’i bile etkilemisti, kendisi
konugma 6ncesi kaygisim tipki midesinde dokuz-inch buz kiitle-
sini hissetmek olarak betimlemisti. Ve aktris Katharine Hepburn’-
un herhangi bir canh performanstan énce son derece gergin ol-
masi efsaneviydi. Eger konugma kaygisi bu denli iinlii ve yete-
nekli iletisim ustalarim etkileyebiliyorsa, agikga bu herkesi de et-
kileyebilir.
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POZITIiF KAYGIYI ARAMAK

Siz sahne korkusunu buna dogru bir tutumla yaklasarak alt
edebilirsiniz. Kendiniz, dinleyiciler ve konu hakkinda hissetme
tarziniz —ayni1 zamanda sunumunuza ne kadar iyi hazirlandiginiz
ve buna ne kadar ¢ok ¢alistiginiz — podyuma dogru yiiriirken sizi
direkt etkileyecektir. Iyi bir tutum ve etkin bir hazirlik ile, felg
edici bir korkuyu pozitif bir kaygiya doniistiirebilirsiniz.

Bazen, sadece kaygilandiginizi kendinize itiraf etmeniz de
bunun azalmasina yardim eder. Ayrica, bir uzman oldugunuz i¢in
konugma yaptigimzi da unutmayin. Sizden konugsmanizi isteyen-
ler sizin paylasacak degerli bir seyiniz olduguna inanirlar. Ve din-
leyiciler de degerli bilgiler saglayacaklarina inanirlar.

Dolayisiyla sizin ilk goreviniz dinleyicilerin neyi bilmeye
ihtiya¢ duydugunu bulmaktir, sonra hazirlanmali ve mesajinizi agik
ve gliclli bicimde sunmalisiniz. Dinleyicinize kuvvetle ve tiim yii-
reginizle adanmalisiniz. Onlara ve ihtiyaglarina odaklanmak, kendi
benlik bilincinizi unutmaniza yardim edecektir.

Asagida sahne korkusunu yenmek i¢in diger bazi hizl ip-
uclar verildi:

0 Malzemenizi iyi tamyin. Uzman olun.

o Sonra sunumunuza uygulama yaparak ¢aligin.
Miimkiin oldugu takdirde kendinizi videoya ¢ekin
o Dinleyicilerin taniyabilecegi isimleri kullanarak
ya da atiflarda bulunarak baglanti kurun. Miim-
kiinse, konugsmadan 6nce dinleyiciler arasindan en
azindan bir kisiyle arkadaslik kurun. Konustugunuz
miiddetge, dinleyiciler arasindan belirli kisilere di-
rekt gbz temasi kurun.

o Her zaman konusma yapacaginiz yeri ve mevcut
oldugu takdirde gorsel isitsel techizati 6nceden
kontrol etmeye ¢aligin.
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o Dinleyicilerin karsisinda kiyafetinizin uygun ol-
duguna dikkat edin.Daha az 6zensiz olmasindan-sa
hafifce abartili olmasi daha iyidir.

o Kendi stilinizi kullanin. Bir basaksini taklit etme-
ye ¢aligmayin.

Ve kesinlikle vazgegilmez olan nihai bir unsur bulunur. Ne-
fes almayr unutmayin. Sahne korkusunun fiziksel rahatsizlig1 bii-
yiik 6l¢iide hava eksikliginden kaynaklanir. Eger gerekirse, pod-
yuma —nefes al yazili ufak bir isaret koyun.

KONUSMAYI HAZIRLAMAK

Abrahanm Lincoln, “Bir agaci1 kesmek i¢in sekiz saatim ol-
saydi, alt1 saati baltay1 keskinlestirmek i¢in harcardim” demisti.
Iyi bir nokta! Bir sunumu digerinden daha iyi kilan, sahnenin or-
tasina gelmeden Gnce buna harcadigimiz zamandur.

Omegin, Chuchill’in II. Diinya savag: sirasinda Ingiliz hal-
kina yaymnlar1 House of Commons’da yaptig1 konusmalar efsane-
vidir. Fakat bunlarin dogaglama olmasi zorunlu degildi. Aslinda,
kendi ¢agdaslarindan biri, “Winston yasaminin en iyi yillarin1 do-
gaglama konusmalarin1 hazirlamaya adadr” sikdyetinde bulunmus-
tur.

Konusmay planlamak alt1 adim igerir:

Sunumunuzun amacim belirlemek

Dinleyicinizi tanimak

Malzemenizi tanimak

Biiyiik Fikre yogunlasmak

Dinleyicinin dikkatini elde etmek ve bunu korumak
Sunumunuzu uygulamak ev basariy1 gorsellestirmek

S e
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1. AMAC NEDIR?

Konusmamazi planlamada ilk ve en 6nemli basamak sunu-
munuzun “ ne?” ve “neden?” unsurlarin1 —amacim anlamaktir.
Sagirtic1 bigimde gogu kisi bu basamag) géz ardi eder ve sonugta
kaybeder. Ve eger siz, konusmac, nereye gitmek istediginizi bil-
miyorsaniz, dinleyiciler sizi olasilikla nasil izleyebilir? Asagida,
amacimz agikhiga kavusturmak igin kendinize sorabileceginiz iig
soru belirtildi:

eNeden ben bu konusmay1 yapiyorum?

e Dinleyicilerin sonunda neyi bilmesini ya da yap-
masini istiyorum?

eDinleyicilerin nasil hissetmesini istiyorum?

Bu sunumu vererek bu insanlarla neden etkin olmayi istiyor-
sunuz? Konugsmanmzin hedefi herkesin paylasabilecegi 6rnegin
“Sirket imajimiz1 iyilestirmek igin ¢alismaliy1z” ya da “Yeni pa-
zarlama planim onaylamamiz gerekiyor” gibi bir amaci 6nermek
midir? Bunlar son hususlardir.

Yontem hususlan zaten 6nerilen bir sonuca sahip olanlardir
—Ornegin, sirket imajim iyilestirmek ya da pazarlama planmim be-
nimsemek gibi fakat simdi siz bunun nas:l yapilacag) hakkinda
insanlan etkilemeye ¢alisiyorsunuz.

Dolayisiyla bu sonug kapsaminda belirli bir yontemi savu-
nuyorsunuz.

Omegin, “Sirket imajimiz1 iyilestimnek i¢in hayirseverligi-
mizi vurgulayan bir reklam kampanyasi tasarlamamiz gerekir”.
“Rekabet yoniimiizii artirmak i¢in, aragtima ve gelistirmeye daha
fazla harcama yapmaliy1z”. Konusmaniz i¢in hazirhiga baslarken
sonu¢ mu yoksa yontem mi ya da her ikisi odakl m1 odlugunuzu
tasarlamalisiniz.
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Amacimz belirlemek igin ikinci soru sudur: Dinleyicilerin
neyi bilmesini ya da yapmasini istiyorum? Bazi sunumlar dinleyi-
cileri ikna etmek igin tasarlanmaz, bunlar sadece eglendirici ya
da bilgilendiricidir. Fakat bu kitabin odag: karizma oldugu igin,
ikna etmeyi amaglayan sunumlar ele alalim. Dinleyicileri hangi
konuda ikna etmeyi istediginizi bilmelisiniz. Burada amacin bir
sonug ya da zaten paylagilan bir sonuca dair bir yontem olabilece-
gini unutmayin.

Ugiinciisii, bitirdiginizde dinleyicilerin nasil hissetmesini is-
tersiniz? Bunlar kaginilmaz bigimde bazi duygulara sahip olacak-
lardir. Sizin amagladiginiz hususu giiglendiren duygulan neden
tesvik etmemeli? Onlarin cogkulu hissesmesini mti istiyorsunuz?
Duygusal baglamda etkilenmelerini mi? Ofkelenmelerini mi?
Kim oldugunuzu daha iyi takdir etmelerini mi?

Gelistirmeyi istediginiz duygularin daha fazla farkinda oldu-
gunuz 6lgiide, bu duygulan tesvik etmek igin sozciiklerinizi ve
imgelerinizi daha iyi sececeksiniz.

2. DINLEYICINIZ KiMDIR?

Soylemek istediklerinize agik olacaklar m1? Muhalif mi ola-
caklar? Hangi gereksinimlerine en fazla dikkati gdstermelisiniz?
Konunuz hakkinda nasil bir donanim ve bilgiye sahipler? Bu konu
hakkinda hangi olumsuz unsurlar duydular? Oneriniz hakkinda
karar vermek igin yetkiye sahipler mi? Sizi dinledikleri takdirde
kazanglar1 ne olacak? Siz sabah, insanlarin dikkatinin yiiksek ol-
dugu bir saatte mi konusuyorsunuz? Ya da aksam yemeginden
sonra, dikkatlerini gekmenin daha zor olacagi bir saatte mi?

Giliniin saatine bagl olarak konusmanizin ne kadar igerik-
karsit1 eglendirme degerine gereksindigi hakkinda belirli bir kural
mevcuttur. Ogleden énce bu denge dinleyicilerin dikkatini koru-
may1 umdugunuzu takdirde, yiizde 75 igerik yiizde 25 eglendirme
olmalidir. Oglen 12:00 dan 18:00 a kadar, bu denge yaklagik 50-50
olmalidir. Ve gece yiizde 25 igerik, yiizde 75 eglendirme olmahdir.
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Dolayisiyla aksam yemeginden sonraki konugmalar en zor olanlar-
dir. Siz mizahi yonii son derece agir basan ya da eglendirici bir ko-
nusmaci olmadigimz miiddetge bunlardan kaginmaya ¢aligin.

(Agikca bu yiizdeler ayn1 zamanda s6z konusu duruma da
baglidir. Eger siz baslica bir projeye fon bulmak hususunda yone-
tim kuruluna hitap ediyorsaniz, konulara bagli kalmayi isteyecek
ve giiniin saatine bakmaksizin eglendirme kisminda rahat davra-
nacaksiniz.)

Fakat dinleyicilerin dogasi hakkinda bilmeniz gereken tiim
yanitlari nasil elde edersiniz? Bilgi i¢in sunumu agirlayan merciye
danigin. Siz zaten bunu bilmiyorsaniz, dinleyicilerin genel kimlik
yapisini, Ornegin yas, cinsiyet, mesleki diizey, 6zel ilgi alanlar
ve ihtiyaglarim kesfedin. Aym1 zamanda bu grubun geg¢miste neye
iyi yamt verdigini de sorun. Miimkiin oldugunda, dinleyicilerden
birkagiyla 6n¢eden konugun. Bunlardan birkagini, beklentilerini
ve duymak istediklerini ortaya koymak i¢in gézlemlemek ama-
ciyla yeterince erkenden gelin. Ve ayni gruba konusan diger ko-
nusmacilarla da konusun.

Bir sunum yapmak i¢in benimle temasa gegildiginde, “PPQ”-
Program oOncesi anket ofisim tarafindan kendilerine gonderilir.
Toplantinin konusu ve amaci hakkinda sorarim: orada bulunacak
organizasyona dair genel donamim ve giincelde karsilasilan belirli
konular.

Ayni zamanda, insanlarin unvanlar1 hakkinda sormanin da
6nemli oldugunu diisiiniiyorum. “Muhasebe ydneticisi” olarak
adlandinlan kisilere satig temsilcisi ya da “ortak” olarak amildik-
larinda is¢i, demek istemezsiniz Ornegin, bir restoran zincirine
hitap ettigimde yemek yiyenlerin miisteri degil de her zaman
“misafir’ olarak anildiklarin1 6grendim.

Buna ek olarak, satis diinyasindan iste dnemli bir ilke daha:
Onlar1 olumlu bir seyle terk edin. Siz diisiindiigiiniiz amaca ulasa-
mazsaniz bile onlarn 6nemli dokunulmaz bir unsurla birakin —yeni
bir bilgi, kendileri hakkinda iyi bir duygu ya da en azindan sizin
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biitlinliige sahip bir insan oldugunuz duygusu. Bu s6z konusu grup-
la etkilesim saglamak i¢in gelecek bir tesebbiise kapiy agik birakir.

3. Malzemenizi Taniyor musunuz?

Eger ne sdyleyeceginiz hakkinda emin degilseniz, konunuz
hakkindaki olgulardan emin degilseniz, dinleyicilerden soru al-
maya yetkin degilseniz, dyleyse, siiphesiz gergin olursunuz. Oyle
olmalisimz!

Buna hazirlanmaniz sunumunuzun akigini saglar ve dinleyi-
cilerinizi rahatlatir. Ciinkii siz rahat oldugunuzda dinleyiciler de
rahatlar ve siz malzemenizi tanidiginizda ve bunu bildiginizi bil-
diginizde rahatlarsiniz.

4. Biiyiik Fikre Odaklanmak

Siz dinleyicinizi bildiginizde amacimiz hakkinda da agik
olursunuz ve her yo6niiyle hazirlanmaya kendinizi adarsiniz, sonra
malzemenizin Biiyilik Fikrine odaklanmaya hazir olursunuz. Bu
gii¢ destegidir, dinleyicinizin beraberinde gotiirmesini istediginiz
tek seydir.

Onemli bir husus: Bu biiyiik Fikir dinleyicilerinize uygun
bigimde olusturulmalidir. Dolayisiyla onlar i¢in bunun iginde ne
oldugunu, bu bilgiyi tanimak sayesinde nasil ve neden daha iyi
olacaklarini vurgulayin.

Siz sunumunuzu bu tek Biiyiik Fikri destekleyecek bigimde
yapilandirmalisiniz. Kuskusuz mesajiniz bir fikirden daha fazla-
sin1 igerecektir, fakat bunlarin hepsi fikrinizin baslica odagini ve
bunun dinleyiciye uygunlugunu giiglendirmeélidir.

Ornegin: “toplumumuzda okuryazarlik ¢alismalarim destek-
lemeliyiz ¢iinkii bu geng insanlar sizin sirketleriniz igin ¢alisacak,
servis igin ¢agrilarimizi yenitlayacak ve sizin kamu gorevlileri igin
oy kullanacak kisilerdir. Bunlar okuyamadiginda kayitsiz kalir
misimz?
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Iste bir diger senaryo: “Bizler kadmlarin ve azinliklarin gir-
ketimizin kidemli yonetimine entegrasyonunu saglamali ve bunu
aktif olarak desteklemeliyiz. Bu global bir ekonomide ¢alismanin
anahtanidir. Bizler sayisiz farkli kiiltiirde ticari ortaklar gelistiriyo-
ruz ve azinliklarla kadinlar bu iilkelerdeki is giiciiniin biiyiik bir
kismini olusturuyor. Bu sirkette cesitliligi gelistirmek bize reka-
bette gercek bir avantaj saglayacaktir. «

Yukaridaki ilk mesajda tek biiyiik fikir, ki belirtilebilir ya da
zimni olarak birakidabilir, sudur: Okur yazar olmamay1 denetle-
mediginiz takdirde bundan dolay1 ac1 gekeceksiniz. Ikinci senar-
yodaki Biiyiik Fikir ise sudur: Cesitliligin oldugu bir diinyada re-
kabet etmek igin, sirketimiz bu gesitliligi yansitmalidir. Benzer
bigimde, bu kitabin Biiyiik Fikrini 6zetleyecek olursam sdyle belir-
tirim: Karizma kazanmak gizemli degildir, bunu 6grenebilirsiniz.

Siz sunumunuzu tasarladikga, tek Biiyiik Fikrinizi destek-
leyecek en fazla yedi fikir ile kendinizi sinirlayin. Ve konusmanz
icin detaylarla imgeleri gelistirdikge, Biiylik Fikrinize geri doniip
denetleyin ve tiim bunlarin dogruca ilisgkili oldugundan emin olun.

5. DINLEYICILERIN DIKKATINI ELDE
ETMEK VE KORUMAK

Konusmacilar arasinda eski bir deyis vardir: Giiglii, cezbedi-
ci bir acilis ve kuvvetli anmimsanabilir bir kapanis yapin —ve
miimkiin oldugunca bunlar birbirine yaklastirin. Ne yazik ki, ¢o-
gu yeni konusmacilar daha isin baginda dinleyicilerini kaybeder.

Bunun yerine, dinleyicilerinizi ¢ok ilgilendikleri bir seyle
yakalaym. Omegin iliskileri iyilestirmek konusunda sik yaptigim
konusmalardan birinde, kisilik ¢atismas1 yasamis kisilerin el kal-
dirmasini isteyerek soze basladim. Dogal olarak hemen herkes
elini kaldird1 —bdylece hemen herkesin dikkatini ¢ektim glinkii
yararl bir sey 6greneceklerini anladilar.

Onlan kendi cdaginiza yonlendirerek heyecanls, ilging bir
hikdye ya da 6rnek verin. Onlar1 kuvvetli bir alint1 ya da garpici
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bir istatistik kullanarak konuya gekmeye ¢alisin. Oz olun ve basit,
grafik dilini kullanin.

Her seyin Otesinde higbir zaman 6ziir dilemeyin! Eger ha-
vayollan ¢antanz kaybettiyse ve siz diinkii kiyafetlerleyseniz;
eger iilkenin en 1yi konusmacisinin yerine son dakikada alindiy-
saniz; eger 101-derece atesle gripseniz, bundan s6z etmeyin. Slayt-
larimizin ters yiiz olmasindan, odanin ¢ok sicak ya da ¢ok soguk
olmasindan dolay: 6ziir dilemeyin.

Higbir sey igin 6ziir dilemeyin. Oziir dilediginiz anda din-
leyiciyi etkileme beceriniz diigser. Bu olumsuzluklardan higbirinin
olmamasi i¢in elinizden geleni yapin fakat eger olursa da yol-
unuza devam edin.

Konusmaniza giiglii baslayin. Dinleyicilerin bunun miikem-
melden daha az bir deneyim olacagini diisiinmelerine izin ver-
meyin. Ote yandan, agik¢a belirgin bir sey herkesi rahatsiz edi-
yorsa, bunu goz ardi etmeyin. Ornegin yan odada bir kargasa ol-
dugunu farz edin. Bunu belirtmek igin sunu sdyleyebilirsiniz: “Sa-
nirim konusmam orada da oldukga ses getirdi.” Siz konusmaniz
sundugunuzda, su tanidik slogani unutmayin: “Onlara ne sdyleye-
ceginizi sOyleyin, sdyleyin ve sonra onlara az 6nce s0ylediginizi
sOyleyin.” Aym1 zamanda sunumun sonunda ne beklediginizi de
bildirin—soru ve yamt bdliimii ya da resepsiyon ya da ayrilmadan
once kartlar1 doldurmalar.

Siz mesajimzi yapilandirdiginiz sirada, dinleyicilerinizin
dikkat dongiisiinii ve buna kendi hizinizla nasil hitap edebile-
ceginizi diisiiniin. Dinleyicilere bakmak gdzlerin kapandigini, be-
denlerin ¢oktiiglinii ya da esnemeleri gérmek cesaret kirici ola-
bilir. Daha da kétiisi, insanlarin disan ¢ikmasidir! Eger bu gergek-
lesirse, siz agik¢a dinleyicilerin dikkatini kaybettiniz demektir.
Fakat bunu tekrar kavrayabileceginiz yollar mevcuttur.

Incelemeéler bir sunumun basinda ve sonundaki malzemenin
ortadakinden daha gok ammsanacagim gosteriyor. Insanlarin otu-
rup uzun siiren konusmalan dinlediklerini kaydetmek ilgingtir.
Abraham Lincoln, Frederick Douglass,Ralph Waldo Emerson ve
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diger on dokuzuncu yy. biiyiik hatipleri gogunlukla ii¢ ya da dort
saat sliren konusmalar yaptilar. Fakat bu MTV ve giiriiltii ¢aginda,
insanlar1 otuz dakika boyunca tutabilmeniz iyi sayilir.

Sunumunuzun uzunlugu her ne olursa olsun, konusmaniz
sirasinda dinleyicilerinizin dikkati dongiiler halinde daha ¢oktan
daha aza ve yine daha ¢ok olarak degisecektir. Dolayisiyla in-
sanlarin dikkatini olas1 en yiiksek seviyede nasil tutabilirsiniz?
Sadece, tiim sunum boyunca siiren tek bir biiyiik dongii yerine,
baslangig, orta ve sonla birlikte birgok mini dongiiler yaratmak
sayesinde bunu yapabilirsiniz. Bunu hiz1 diizenleyerek yapabi-
lirsiniz.

Konusmanizi canlandirmak igin her on ila on bes dakikada
bir hiz degisikligini planlayin ve dinleyicilerin dikkatini pergin-
leyin. Siz bunu insanlarin bedenlerini hareket ettirmelerini gerek-
tiren mizah, hikayeler, egzersizler sayesinde yapabilirsiniz —bu
sadece ellerini kaldirmaktan -ya da s6zlii bir yamt talebinden
ibaret olsa bile.

Siz bu hiz-degisiklikleri teknigini, konugmaniz 6glen ya da
aksam yemeginden sonra yer aliyorsa olabildigince fiziksel ol-
masini saglarsiniz. Benim 6gretmenim, Bill Gove, konusmalarim
hem esnek hem ilging kilacak bigimde yapilandirmakta bir us-
taydi. Konugmasinda her anahtar nokta igin bir dizi hikaye ya da
omeklere sahipti, hepsi de tipki bir inci dizisi gibi birbirine bag-
liydi. Kendisi bu “incileri” kolaylikla ¢ikarabilir ya da ekleyebilir
ve boylece konusmayi dinleyiciler ve elverisli zamana gore bigim-
lendirebilirdi. Bu sekilde, dinleyicilerin dikkatini tutmay: basara-
bilir ve herhangi bir uzunlukta ilna edici bir konugma yapabilirdi.

Hizimiz1 siklikla degistirmenin yaninda, asagida dinleyici-
lerin mesajiniz1 daha fazla hatirlamalarini kolaylastiracak dort
yontemden s6z ediliyor:

Tekrarlama, ana fikrinizi sikhikla yeniden belirtmek demektir.
Kuskusuz, sunumun sikici ve agdah olmasini 6nlemek igin farkli
sozciikler kullanmalisiniz. Biiyiik Fikri belirtmek i¢in, hikayeler
anlatmak ve imgeler yarasmak dahil olabildigince ¢ok yol bulun.
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Klasik bir 6rmek Al Gore’un 1992 Demokrat Ulusal Toplan-
tisinda bagkan yardimciligini kabul esme konusmasiydi. Kendisi
sayisiz hususta donemin-bagkani George Bush ve Bagkan yardim-
cis1 Dan Quayle’1 elestirdi ve her seferde elestirilerini, “Onlar igin
gitme zaman1!” sozleriyle bitirdi. Konugmasinin sonuna yaklas-
tikga, Gore dinleyicilerini zorluyordu —“Ne zamanidir?” —ve bir
agizdan tekrarlanan yanit: “Onlar igin gitme zamani!”

Bagdagtirma, agikladiginiz seyle dinleyicinin zaten anladigi
bir sey arasinda baglantilar kurmak demektir. Spor ya da yemek
ya da diger evrensel bir konuyla benzerlikler kurmak dinleyicile-
rin mesajinizi kavramasina ve animsamasina yardim edecektir.

Omegin, simdi kendinizi ve digerlerini motive etmek husu-
sunda konusan ve yazan spor koglarinin sayisina bakin —Don Shu-
la, Pat Riley, Rick Pitino ve Tommy Lasorda gibi- Bunlar sporla
ilgili hikayeler ve mecazlar kullanir fakat mesajlar ¢alisanlarin
motivasyonuna iligkin sirket yoneticileri ya da kisisel geligim
amaglayan bireylere yoneliktir.

Yogunluk, kendi ses tonunuzla denetlenir ve mesajiniz hak-
kinda sahip oldugunuz tutkuyu iletir. Omegin, Dr.Martin Luther
King ya da Muhterem Jesse Jackson’un akigkan, siirsel, neredeyse
hipnotik ahengini dinleyin. Sozciiklerinin giiglii sesiyle duygusal
baglamda etkilenmemek neredeyse imkansizdir.

Konugmanizin igerigini giiclendirmenin bir diger yolu da
kavrayici bir hikaye anlammak sayesinde olur. Siz genel bir konu
hakkinda konugsaniz bile, 6megin -okuryazarhk ya da daha fazla
kazang ihtiyaci gibi, tek bir bireyin hikayesi ya da ¢arpici bir ista-
tistik biiyiik dlgiide diislincenizi agabilir. Ronald Reagan bu husus-
ta bir dehaydi.

Dogru gorsel destekler de, biraz sonra deginecegimiz gibi,
konusmaniza yogunluk ekleyebilir.

Dahil etmek, dinleyicilerinizin olabildigince en fazla duyu-
suna hitap etmek demektir. Insanlar farkh bigimlerde bilgiyi isler.
Bazilan oncelikle gorseldir. Digerleri i¢in duymak gérmekten da-
ha kuvvetlidir.
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Bu sebeple siz konusmaniz sirasinda onlara hitap etmek igin
el hareketleri, ses efektleri ve diger ¢coklu duyusal vasitalar kulla-
nabilirsiniz. Oldukga iinlii bir konusmac1 bir sonuca varmak igin
dinleyicilerin baginin {istiinde ufak bir oyuncak ugak ugurmustu.

Dabhil etmek hususunda bu tiir bir diger vasita egzersizlerden
yararlanmaktir, dmegin ufak-grup tartigmalan ya da ¢alisma kitap-
lar1. Onde gelen bir konusmaci, Dr.John Lee, gruplara gogunlukla
“biiyiik resme” sahip olmaya dair sorun-gézmenin 6neminden,
¢aligmaya baslamadan 6nce amacinizi bilmekten s6z eder. Fakat
kendisi gergekte sonuca, dinleyiciler arasinda ufak gruplara bul-
macalar dagitarak varr. Bir grup sadece bir ayn1 zamanda tamam-
lanmig bulmacanin nasil goriilmesi gerektigine dair bir resim de
elde eder. Son grup her zaman ilk bitirir, boylece Lee’nin fikrini
sadece sozciiklerin olasilikla yapabileceginden ¢ok daha etkin bi-
¢imde ortaya koyar.

Birgok konugmaci, miithig bir sunug ve giiglii bir mesaja sa-
hiptir, ancak sonunda topu diisiiriir. Dolayisiyla siz aym zamanda
giiclii bir sonuca da gerek duyarsiniz. Siz bu sirada dinleyicilerin
animsamasini istediginiz ana fikirleri 6zetler ve vurgularsimiz. Siz
ayni zamanda uygun eylemi de tesvik edersiniz.

Siz, “Kapatirken...” ya da “Kapsadigimiz ana fikirleri ye-
niden gozden gegirelim” dediginizde, dinleyicilere sundugunuz
ana noktalarin anlayislarini yeniden olumlama sansim verirsiniz.
Boylece, sonucunuz giiglii, 6zlii ve ikna edici olmalidir. Cogun-
lukla, en iyi sonug igin, konusmanin ana temasini vurgulayan hos
ya da keskin bir hikaye olmalidir. Aslinda, kapanig dyle dnemlidir
ki, birgok konusmaci bunu s6zii-soziine yazmayi tercih eder.

6. UYYGULAMA ve GORSELLESTIRME

Siz amacimzi ve dinleyicilerinizi taniyorsunuz. Malzemenizi
hazirladiniz ve bunu insanlarin dikkatini gekeceginden emin olun-
caya dek beslediniz. Simdi sunusunuzu uygulamaya gereksinim
duyarsiniz. Bunu yiiksek sesle tekrarlamak ve kendinizi video ya
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da kasete kaydetmek onemlidir.

Bu gelismenin en hizli yoludur. Bagkalarinin sizi nasil igitti-
gini duyacaksiniz, amatérlerin konugmalarin1 dolduran ubs ve bi-
lirsiniz gibi kelimeleri tesbit edecek ve sonugta bunlan ortadan
kaldiracaksiniz. Siz ayrica zamanlamanizi da denetleyebileceksi-
niz ¢linkii yiiksek sesle zihninizde okudugunuzdan daha yavas
okursunuz. Yiiksek sesle okumak ayni zamanda elinizdeki malze-
menin iyl olmadig: yerleri de gérmenize yardim edecektir —sizin
islubunuzu andirmayan, akmak yerine “tikandig1” yerler.

Konusmanizi en azindan dort ya da bes kez tekrarlayin. Fa-
kat bunu ezberlemeyin. Ezberlediginiz takdirde, sunus iislubu ye-
rine sozciiklere yogunlastiginiz ig¢in sonugta monoton bir konugma
yaparsiniz.

Miimkiin oldugu takdirde, provanizi konugmanin yapilacagi
yerde tekrarlayin. Bu sahnedeki ya da kurul odasindaki ya da ofis-
teki fiziksel devingenliginizi irdelemenizi saglar. Siz ayn1 zaman-
da 151k ve ses diizeyi hakkinda da bilgi sahibi olursunuz ve audio-
visual malzemeyle uygulama yapabilirsiniz.

Kuskusuz, s6z konusu yerde prova yapmak her zaman miim-
kiin degildir. Fakat bunun provanizi engellemesine izin vermeyin.
Aile iiyeleri ve arkadaslarinizin dinleyici roliinii iistlenmesini sag-
layin. Onlara nasil goriindiigiiniizii sorun ve duyduklarini agikla-
malarini isteyin. Neyi daha iyi yapabileceginizi sorun. Eger bir
video kameraya sahipseniz —ogu diikkdnda bunlar giinliik kiraya
verilir kendinizi kaydedin, sonra 6zellikle g6z temas igin ve ko-
nusmanizda kavramlari nasil sundugunuzu izleyin.

Hazirliginizin son kismi, kendinizi basarili bir konusma ya-
parken gorsellestirmeyi ya da imgelemeyi kapsar. Tipki sampiyon
bir atlet gibi gorsellestirmeyi performansinizin zirvesine ulagsmak
i¢in kullanabilirsiniz. Goérsellestirme basariy1 deneyimlemek igin
size bir sans verir. Ve basarty1 deneyimlediginiz her seferde sunu-
sunuzda kendinizde daha ¢ok giivenir ve uzmanlasirsiniz. Bunun
sirm1 ise duyulan olabildigince ¢ok katarak detaylanyla gorselles-
tirmektir.
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Rahat bir konumda oturarak ve gozlerinizi kapatarak bagla-
ymn. Oday1 goriin. Kendinizi odanin 6niinde dogru yiiriirken ve si-
cak alkislarla agirlanirken imgeleyin. Dinleyicileri imgeleyin on-
larin sabirsizca mesajinizi bekledigini hissedin. Giiglii ve giivenli
konugmaya basladiginizi isitin. Dinleyiciniz kolaylikla dikkatini
size teslim ederken uyanik, ilgili yiizleri seyredin. Onlarin s6zle-
riniz hakkinda nasil diigiindiigiinii, mizahiniza giildiigiinii ve ana
bagliklarimizi nasil onayladigini fark edin.

Sunumunuzu biitlinliyle géziiniizde canlandirin. Dinleyici-
lerinizinayaga kalktigin1 ve konusmayi bitirdiginizde siz coskuy-
la alkigladiklarin1 imgelemeyin. Insanlar size gelip ne kadar iyi
oldugunuzu ve ilettiginiz mesajin kendileri i¢in ne kadar 6nemli
oldugunu belirttiklerinde memnuniyetinizi hissedin.

Sonra bu gorsellestirmeyi orada olmayi1 ve imgelemenizde
iyl konusmay1 gergekten deneyimleyene dek tekrarlayin.
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SOZSUZ ILETISIM UNSURLARI

Hepimizin tanidig1 standart gorsel desteklerin Gtesinde, daha
az farkinda oldugumuz 6nemli bir “gorsel yardimci” bulunur:
sunumunuza dahil ettiginiz sozlii olmayan hareketler. Viicut ha-
reketleriniz, yiiz ifadeleriniz ve tavirlariniz duygusal haliniz hak-
kinda sadece sozciiklerin yaptigindan ¢ok daha fazlasini agiklar.
Diger bir deyisle, bir seyi nasi sdylediginiz en az ne soylediginiz
kadar 6nemlidir.

Omegin gozler, ruhun pencereleri olarak bilinir. “Samimi”
olarak degerlendirilen konusmacilarin “samimiyetsiz” olarak de-
gerlendirilenlere kiyasla ortalama {i¢ kat daha uzun baktiklar1 kes-
fedildi.

Yiiziiniiziin eyleme dahil olmasini saglayin! Malzemenizi de-
gismeyen bir yiiz ifadesiyle sunmak bunu monoton bir sesle sun-
mak kadar kotiidiir. Kendinizi bir aynada gézlemleyin —biliyorum
bunu yapmak zordur. Fakat buna deger. Giillisiiniiz sahte mi? Faz-
la ciddi mi goriiniiyorsunuz? Yiiziiniiz tipki bir maske gibi donuk
mu ya da dinleyicilerinizin dikkatini ¢ekecek kadar canli m1?

Biz aym1 zamanda ellerimiz sayesinde de iletisim kurariz.
Eger siz ellerinizi sikica yumruk yapar ya da sertge birlestirirseniz
sinirli oldugunuzu iletirsiniz. Siz sdylediklerinizden gurur duydu-
gunuz takdirde, genelde ellerinizi olduk¢a agik bigimde gosterir-
siniz. Siz iyi hissetmediginizde, olasilikla ellerinizi cebinizde tutar
ya da sirtinizda kavusturursunuz.

Kollarimzi ve bacaklarimzi gbzleyin. Kollarimiz kavustur-
maniz ongoriilen bir tehdide kars1 koruyucu bir kalkan iglevi go-
riir. Ellerinizi kal¢aniza koydugunuzda hazir oldugunuzu iletir-
siniz. Siz bir elinizi ¢enenize dayar ve dirseginizi diger elinizde
tuttugunuzda disiinceli oldugunuzu iletirsiniz. Ve bacaklariniza
gelince, sahnenin ¢evresinde dolagmak rahat oldugunuzu ev dinle-
yicilere agik oldugunuzu iletir.

Ote yandan bir diger sozsiiz giiglii bir iletisim arac1 da iyi
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bir durustur. Gevsemis ve agik omuzlarla dik ayakta durmak sag-
lik ve 6z giiven mesajin1 verir.

Dolayisiyla, insanlarin 6niinde olmanin dogal beden dilinizi
¢almasina izin vermeyin.Siz 6nemli bir sey sdyleyeceksiniz ve
beden dili bunu yapmanin en etkin vasitalardan biridir. Dogal his-
sedilen ve sunumunuzu giiglendiren hareketleri bulun. Cekingen-
den ¢ok cesur hareketlerde bulunun ve genis oldugu kadar hassas
devinimlerden yararlanin.

SES NITELIKLERI

Tuhaf bigimde ¢ogunlukla insanlar seslerini halka karsi1 imaj-
larinin bir pargasi olarak gormezler bile. Fakat bunu Pete Wilson’a
sorun. California eyaletinin valisi olarak, gegirdigi ufak bir bogaz
ameliyatinin {i¢ ay boyunca ses kisikligina yol agtig1 bir donemde
1996 Cumhuriyetgi baskanlik adayligim1 koymustu. Yiirittagi
kampanya hezimete ugradi.

“Insanlar sesin niteliginden dolay1 6yle gok rahatsiz olmustu
ki kesinlikle dikkat gosterememislerdi”, diye animstyor. “Yiizle-
rinde tamamen dehset ifadelerini gordiim... Insanlar,” Actyor mu?”
diye soruyordu. Ve ben de, “Sadece dinlediginizde” diyordum.

Bir ses uzmani olan Dr.Carol Fleming, sesinizin kisiliginizi
belirttigini, zeka diizeyinizi ¢agristirdigini ve donaniminiz hakkin-
da birgok seyi agiga gikardigini belirtiyor. Ornegin, telefonda bir
yabanciyla konusurken ilk birka¢ dakikada ne kadar ¢ok sey 6g-
rendigimizi diisiiniin, diyor: cinsiyetleri, yaklasik yaslar1 ve genel
mizaglar. Ayni zamanda s6z konusu kisinin bélgesel ya da etnik
donanimi hakkinda da iyi bir tahminde bulunabilirsiniz ya da hatta
tutarliliklar1 ve giivenilirliklerine iligkin bir yargida da bulunabi-
lirsiniz. Bes saniyeden daha kisa siirede bir kisi hakkinda 6greni-
lecek birgok sey vardir!

Dolayisiyla agikga, siz bir konusma yaptiginizda, dinleyici-
lerinize iletilen ¢ok daha fazlasi mevcuttur. Su baslica ses nitelik-
lerini diisiiniin:
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Yanki. Sesiniz bogazinizin derinliklerinden mi kaynakla-
miyor yoksa tipki sesiniz tiim iist bedeninizden degil de sadece ag-
zimizdan geldiginde oldugu gibi ince ve zayif m1? Yankiya sahip
olmak bir alani ses seviyesini artirmaya mecbur kalmadan sesiniz-
le doldurmaya galigin.

Ritim. Bu sozciiklerinizin akigidir. Bunlar yumusak bigimde
birbiriyle baglaniyor mu ya da kesik ve ayr1 m1 duyuluyor? Ciim-
leleriniz kesin kesik oldugunda —eger tereddiit ederseniz ve sonra
bir diger climlenin ortasinda yeni bir fikre baglarsaniz — ¢ok agik
diistiinmediginiz izlenimini uyandirabilir.

Hiz. Ne kadar hizli konusuyorsunuz? Kendi sunumlarinin
hiziyla sorun yasayan insanlar siklikla gok hizli konusurlar. Biz
hepimiz “hizli konusan” stereotipini glivenilmez biri olarak bili-
riz. Ote yandan, gok yavas konusmak da sikici olabilir ve genelde
konusmacinin daha yavag diisiindiigii seklinde yorumlanir. Burada
6nemli olan: konugma hizinizin farkinda olun ve ilgiyi korumak
i¢in de bu hiz1 degistirin.

Ton. Bu sesinizin ne kadar yiiksek ya da algak oldugu anla-
mina gelir. Bunu bir konugma danigmani ya da sarki kogunun bazi
profesyonel yardimi olmadan degistirmek zordur. Fakat sanshyiz
¢linkii gogumuz normal bir frekans araligina diigen bir sese sahi-
biz.

Ses. Siz fazla yiiksek seste ya da fazla yumusak m1 konusu-
yorsunuz? Bunu bir kaset kaydindan belirtmek zor olabilir ¢iinkii
bu aygitta sesi ayarlayabilirsiniz. Giivendiginiz birinden bu hu-
susta iyi bir feedback isteyin. Yine, siz konustukca, dinleyicile-
rinizi uyanik tutmak i¢in sesinizi yiikseltin.

Egim. Ses degisikligini ya da konustugunuzda frekans degi-
sikliklerini denetleyin. Bazi sozciikler daha fazla yiiksek sesle bir-
likte vurgulaniyor mu? Diger sozciikleri daha gok énemli kilmak
icin daha uzun tutuyor musunuz? Ya da her sey yaklasik ayn1 m1
duyuluyor? Monoton ya da diiz bir ses konusmamzi sikici kilar.

Agiklik. Sozciiklerinizin her biri ayirt ediliyor mu? Ya da
bunlar birlikte mi akiyor? Bu erkeklerin 6zellikle dikkat etmesi
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gereken bir husustur ¢linkii erkekler kadinlara kiyasla daha fazla
gevelemeye yatkindir. Buradaki sir ise dudaklarinizi kullanmaktr.
Geveleyenler dudaklarin1 oynatmamaya egilimlidir ve boylece
insan ne soylediklerini anlamak i¢in daha yakindan dinlemelidir.

Duraksamalar. Usta konusmacilar sessizligi merak uyandir-
mak, ilgi cekmek, diizenlemek ve denetlemek igin kullanir. Du-
raksamalar dinleyicilerin bilgeliginizi 6ziimsemesine en iyi nokta-
larimiz1 vurgulamasina izin verir. Unlii konugma kogu Ron Arden
duraksamalarin dinleyicileri ¢gagrigtirdiginiz imajlar1 imgelemeye
ve zihinlerinde bir “igsel diyalogu” gelistirmelerine tesvik ettigini
belirtiyor (6rnegin, “Bu biiyiileyici!” ya da “Ne biiytik bir fikir; bunu
hatirlamaliyim!” ya da hatta “ bununla aym fikirde degilim”).

Arden dokuz gesit duraksama tesbit etmistir, fakat buradaki
amacimiz igin en 6nemlileri sunlardir.

Anlam duraksamasi: Yarim ila bir saniye boyunca, bu du-
raksamalar —yazida bir virgiile benzer bi¢imde —sozciiklerinizi an-
lamli olan kisimlara ayirir, boylece dinleyicinin duyduklarini
6zlimsemesine ve iligkilendirmesine yardimci olur.

Gegis duraksamasi: Bir ila iki saniye uzunlukta, bu bir dii-
stinceyi digerinden ayirr, tipki yazida bir noktanin iglevinde ol-
dugu gibi. Bu. duraksama olmadan, diislinceler birbirine girer,
dinleyiciyi karmasada ve dengesiz birakir.

Diisiindiiriicii duraksama: Bu iki ila dort saniye duraksama
olagandisi, karmagik, 6nemli ya da provokatif bir sey soyledikten
sonra kullanilir. Aslinda, “bu uzun sessizligi buraya koydum ¢iin-
kii bu soylediklerim hakkinda diisiinmenizin 6énemli olduguna
inaniyorum” demektir. Fakat siz bu duraksamay: “kazanmali-
sin1iz”. Eger bunu izleyen unsurun iistiinde diisiinmeye degmez
ise dinleyici ¢ok ge¢meden sikilacaktir ve birakmayi isteyecektir.

Carpict duraksama: Ug saniye ya da daha fazla, bu 6rnegin
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6nemli bir climle ya da sagirtici bir istatistik i¢in bir 6ngorii yara-
tir. Aslinda, konugmaci dinleyicileri, “burada sizin i¢in bir sey
bekletiyorum!” bunu izleyin diyerek merakta birakir. Yine bu, bu-
nu 6nenili bir seyin izlemesi sayesinde kazanilmalidir. Dinleyici-
ler merakta birakilmay: sever, fakat sadece sonug buna degdigi
takdirde.

Dr.Carol Fleming, kendisine yukarda atifta bulundum, sesli
imajiniz1 iyilestirmeyi istediginiz takdirde sadece bunun bir
yOnilyle baslamanmiz1 6neriyor. Yillardir siiregelen ses kaliplarini
degistirmek zaman ve bilingli dikkati gerektirir. Siz kendinize dair
kayitlar1 dinledikge, en fazla hangi 6zelliginizi iyilestirmeniz ge-
rektigine karar verebilirsiniz.

SES TONU

Belki de annenizin, “Bana bu ses tonuyla konugma!” dedigi
isyankar ergenlik yillarinizi animsiyorsunuz. Ton sesinizin tanim-
lamasi zor fakat duyulmas: kolay bir diger yoniidiir. Aslinda, tonu-
nuz ¢ogunlukla giincel sozciiklerinizden daha fazla etkilidir.

Oyun yazarn George Bernard Shaw “Dogru bir tonda insan
her seyi sdyleyebilir. Yanlis bir tonda ise higbir seyi” demisti. “Tek
hassas unsur s6z konusu anahtarin yerlestirilmesidir.”

Evcil hayvanlarimiz buna biiyiik bir 6mektir. Tatli, sevecen
bir sesle sdylenen her seye pozitif tepki verirler. Fakatkabaca soy-
lediginizde, “Sen harika bir kopeksin Spot ve ben sana 6zel bir
muamele yapacagim”, Spot buna zayif bir tepki verecektir. Benzer
bigimde, insanlar en az ya da daha fazla s6zciiklere oldugu kadar
ses tonuna tepki verir.

Ses tonunuz sizin ve kisiliginiz hakkinda birgok seyi ele ve-
rir. Cogunlukla insanlar seslerinin kaba gergin ya da hiikmedici
bir tavri ilettigi hakkinda, bunu bir kasette kendi duyana dek, hig-
bir fikre sahip degildir.

Pozitif bir ses tonu bir diger kisinin gilivenini ve igbirligini
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kazanmak igin son derece etkin bir rol oynayabilir. Eger ses tonu-
nuz hossa, giivenliyse ve sevgi doluysa, dinleyicide bu nitelikleri
tesvik edersiniz. Siz ayni zamanda ses tonunuzla rekabet, liderlik
ve glicii de iletebilirsiniz.

HALKA KONUSMA BECERILERINIZi
HIZLA GELISTIRMEK

Oyleyse, parlak bir konusmaci olmak hususunda kaale alin-
masi gerekli birgok unsur s6z konusudur. Belki siz yukarda agik-
ladigim becerilerden bir kismina sahipsiniz ve diger birkagina
yogunlagsmalisiniz. Sadece uygulamayla birlikte, bunlarin gogu-
nun, tipki bisiklete binmek gibi sizin ikinci doganiz olacagini bil-
melisiniz. Fakat ustalifa bir gecede erisilmez. Iki tekerlegin iis-
tiinde sokakta gezmeden 6nce oldukga deneme ve yanilma sii-
recinden gegtiginizi unutmayin.

Iste bu isin birkag piif noktas: daha:

1. Konunuzu onemseyin —gercekten énemseyin. Tutku hal-
ka yapilan iyi konugmalarin baglangi¢ noktasidir. Peggy Noonan,
Bagkan Reagan’in iinlii konugma yazari, bir konugmay1 tipki
“siir” olarak tanimliyor: ritim, ahenk, hayal giicti, akiskan! Bu bi-
ze tipki gocuklar gibi sézciiklerin de en kasvetli bir kalbi bile dans
ettirecek giice sahip oldugunu anmimsatiyor”.

Dolayisiyla sizi fazlasiyla etkileyen bir konuyu segin, bu
baskalariyla paylagsmayi istediginiz ¢linkii kuvvetle, sizin bilginiz-
den faydalanabileceklerini bildiginiz bir konu olmali. Heyecaniniz
bunu yansitacaktir ve izlediginiz noktalar daha kolaylikla agikla-
nacaktir.

Churchill’in, “Ayaga kalkmadan 6nce ne sdyleyeceklerini
bilmiyorlar, konustuklarinda, ne sdylediklerini bilmiyorlar; ve
oturduklarinda ne s6ylemis olduklarini bilmiyorlar” dedigi konus-
macilardan olmayin.
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2. Kisa tutun. Dinleyiciyi etkilemenin en iyi yolu erken bi-
tirmektir. James Roosevelt, FDR’nin oglu, “babam konugma yap-
mak hakkinda bana bu 6giidii verdi” dedi: “Samimi ol... Kisa ol...
Tutarh ol”. Unutmayin, elektronik ¢agda, cogu kisinin dikkat ara-
g1 tipk: bir anlik flagi andirir. Dolayisiyla, Biiyiik Fikrinizi bildi-
ginizden emin olun, buna giigli, iyi vurun, kuvvetli bitirin ve
maksimum etki i¢in bunu kisa tutun. Dinleyicilere zihinlerinde
gezinmeleri igin daha ¢ok firsat tamidiginiz 6lgiide, sizi daha fazla
takdir edecekler ve sdylediklerinizi ammsayacaklardir.

3. Arazi mayinlarimin nerede oldugunu bulun —ve bunlar-
dan sakimin. Ayn1 gruba kimin konustugunu bulun ve onlara ne-
yin ige yaradigini neyi farkh yapmalar: gerektigini sorun. Tama-
miyla audiovisual unsurlara mi1 gereksinim duyarsiniz? Ya da bu
sadece olgular tercih edecek daha gok entelektiiel bir grup mu?
Agirlayan tarafin saygin bir sunus verecegine giivenilebilir mi?
(Aksi takdirde, kendisi igin bir tane yazmayi isteyebilirsiniz)

4. Hafiza ipucglarindan yararlanmin. Mesajimzi giiglii bi-
¢imde aktarmak i¢in genis ornekler kullandiginiz takdirde, dikkat-
leri yiiksek tutabilir ve insanlara mesajinizi animsamalari igin
yardim edebilirsiniz. Benzer bigimde istatistikler, nadiren kulla-
nildiginda ve basit bigimde sunuldugunda, mesajiniza etkinlik ve
giiven katabilir. Kargilagtirmalar dinleyicilerinizin gesitli opsiyonla-
r1 hizla ve mantikl bigimde degerlendirmesine yardim edebilir ve
tamikliklar — giivenilir insanlarin kigisel hikdyeleri mesajmizin da-
ha fazla hatirlanmasini ve inandirici olmasini saglayabilir.

5. Kotii gorsel destekler hi¢ olmamasindan daha kotvdiir.
Dinleyicilerinizin gorsel destek unsurlarinizdan etkilenecegi ke-
sindir —fakat bu iyi bir izlenim olacak midir? Gorsel destekler, iyi
yapildig takdirde, sizin giivenli, profesyonel ve ikna edici goriin-
menize yardim edebilir. Fakat zayif bicimde uygulandiginda, s6z-
ciiklerinizle gergeklestirmeyi denediginiz her seyle gatisabilir.
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En yaygin hata bir imaja ¢ok fazla bilgi ilistirilmesidir. Her
bir gorsel destek bir fikre odaklanmalidir. Bir diger yaygin hata ise
gorsel destegi bir ipucu kart1 olarak kullanmak ve bilgiyi okumak-
tir. Dinleyiciler sizin konusabileceginden daha hizli okuyabildigi
i¢in bu sitkicidir!

Ugiincii bir hata da yanls tiir gorsel destegi kullanmaktir.
Agcilir kapanir kartonlar ve beyaz tahtalar ufak, resmi olmayan grup-
larla en iyileridir. Yiiksek dialar orta ¢apli gruplar i¢in iyidir ve
slaytlar genelde genis, resmi dinleyici kitlesinden en iyi tepkiyi alir.

6. Konusmamzin amacin beyninize kaziyin. Konusmani-
zin “neden?” —Biiyiik Fikrini- bir ciimlede 6zetleyin, bunu lige-
bes bir karta yazin ve konugmanizi hazirlarken bunu 6niiniizde
tutun. Bu yazdiginiz ve uyguladiginiz miiddetge sizi dogru yolda
tutacaktir.

7. Kendinizi hakli gésterin. Eamon de Valera, irlandali bir
siyasi tahrik¢i, bir keresinde konugsma yaparken tutuklanmig ve
hapse konmustu. Bir yil sonra serbest birakildiginda ayni yerde bir
toplant1 diizenledi ve soyle basladi, “tipki sozlerim yarida kesil-
diginde soyledigim gibi...”

Bu tiir bir miidahaleye katlanmak zorunda kalmayacaginizi
umut ediyorum. Fakat er ay da geg olasilikla diger beklenmedik
olaylarla, 6rnegin elektrik kesilmesi; deprem, audio visual tesisa-
tin kirilmasi ya da baslica bir rahatsizlik verici bir olayla —6rmegin
dinleyicilerden birinin kalp krizi ge¢irmesi —karsilasacaksiniz.
Konumunuzu korumanin anahtar1 konsantrasyonunuzu kaybet-
meyecek kadar, diger herkes gecici olarak bunu yapsa bile, su-
numunuzu ¢ok iyi bilmenizdir.

Bir giin Florida’da bir hotel balo salonunda genis bir dinle-
yici kitlesine konusma yapiyordum ve elektrikler eksildi —tama-
men! Hepimiz, birkag yiiz kisi ve ben tam bir karanhkta kaldik.
Ben konugmami sanki higbir sey olmamug gibi siirdiirdiim. Birkag
dakika sonra —ve tam da “yukardan bir isaret” bekleyen bir karak-
terden soz ediyordum 1siklar yandi Dinleyiciler, sanki her seyi
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ben diizenlemisim gibi bunu cogkuyla karsiladi. Ve ben de siiphe-
siz son derece rahatladim. Ciiret etmem bana puan kazandirmisti.

8. Duraksamanin canlandwdigim unutmayin. Sessizligin
tatl sesi, duraksamanin giicii herhangi bir konugsmada ustalikla
kullanilabilir. Duraksamalar gergekte bos alanlar degildir. Bunun
yerine, bunlar dinleyicilerin sizin sdzlerinize kendi diigiinceleriy-
le, imaj ve duygulariyla yanit vermesi i¢in firsatlardir.

Dinleyiciler sanki sozlii olarak atese tutulduklarim hissettik-
lerinde buna olumsuz tepki verir. Fakat duraksamalar onlara sdy-
lenenleri diigiinmek ve 6ziimsemek i¢in zaman tanir —ve size de
en ilging noktalara dikkat ¢gekme sansin1 verir.

Eger siz dogal olarak hizli bir ritime egilimliyseniz, konus-
manizin igine Duraksamak ya da Yavaglamak igin yazil hatirlatici
notlar koyun. Mark Twain “dogru sozciik etkin olabilir” dedi,
“fakat higbir s6zcilik dogru zamanlanan bir duraksama kadar etkin
olmamstir”.,

9. Hafifletin. En ciddi konugmalarda bile (6rmegin niikleer
savas tehdidi ya da AIDSin yayilmasi), mizah hayati 6nem tasir.
Bu belirli noktalan vurgulayabilir, gerilimi azaltabilir, baskiy1 ha-
fifletebilir ve ikna etmeyi giiglendirebilir. Bir sunumun tamam-
lanmas igin mizaha gerek duyulur.

Fakat bunu yapmanin yanlis ve dogru yolu vardir. Birgok
konusmaci bir gakayla baslar —ve bu tek bagina bdyle yapmamak
i¢in bir sebep olabilir. Mizahinizi, dinleyicileriniz kim oldugunu-
za, nasil konustugunuza ve ne sdyleyeceginize uyumlandiktan
sonraya saklamaniz daha iyi olabilir.

Mizahi kullanmaya dair birkag oneri:

Hikayeleriniz yeni olmali ve detaylan da s6z konusu du-
ruma ve dinleyicilere uygun kilmalisiniz. Susan RoAne, iinlii bir
konusmaci ve How To Work A Room yazan, mizahi se¢mek igin
AT&T kuralim 6neriyor: Bu uygun mudur? Bu keyifli midir? Ve
bu Zamanli midir?
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Kendini kolayca agiklayan malzemeleri se¢in. “O dedi”
gibi ifadeleri kullanmayin. Bunun yerine, kisilikleri birbiriyle ko-
nusurken sahislandirin.

Konusmanizi kendi malzemenize giilerek siirdiirmeyin
fakat dinleyicilere, goziiniizde bir 1s1ltiyla ve konustukga belli be-
lirsiz bir neseyle eglendirici malzemenin yakinda oldugu isaretini
verin.

Tekrarlayin....ve tekrarlayin...ve tekrarlayin!

10. Bitirme cizgisinde zaman kaybetmeyin. 1yi konusma-
cilar sonun da en az baslangi¢ kadar — ve belki de daha fazla 6nem-
li oldugunu anlar. Bu en iyi diisiincelerinizi, sézciikleriniz, imaj-
lariniz1 toplamak ve bunlar1 dinleyicilerin kolektif beynine silin-
mez bigimde yazmak igin size verilen bir sanstir.
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BOLUM 5

DIKKATLE DINLEMEK

Higbir aksam yemeginde konusulanlarin kargilikli konugma-
dan ¢ok bir monologlar dizisinden ibaret oldugunu hissettiniz mi?
Ilk &nce, birisi tatillerinden s6z eder ve belki usul geregi fakat yii-
zeysel bir iki soru sorulur. Sonra bir digeri gocugunun tip okuluna
girdigini sdyler ve bu da bir diger misafirin kendi kolej yillarindan
bahsetmesine yol agar. Bu sekilde siire gider, bakislar dagilir ve
tadilan yemeklerle birlikte Fransiz Colombard’: tadilirken ara sira
insanlar baslariyla sdylenenleri onaylar.

Gergekte hig kimsenin dinlemedigi izlenimini elde edersiniz.
Daha ¢ok, sdyleyebileceklerini zihinlerinde tekrarlamakla mes-
guldiirler. Belki de nasil iyi bir izlenim birakabileceklerini, diigiin-
celerini nasil kuvvetle belirteceklerini ya da bagkalarina nasil {is-
tiinliik saglayacaklarim diigiiniirler. Sonugta, gecenin sonunda her-
kes konusmus olacaktir —fakat insanlar gergekte pek fazla iletigim
kurmus ya da birbirlerini ¢ok iyi tanimig olmazlar.

Ne yazik ki, giinliik konugmalarimizin ¢ogu da buna benzer.
Konugmalar1 duyarken, sadece dinfedigimiz izlenimini veririz.
Dinlemek sadece bir bagkas1 konusurken susmak demek degildir
—fakat bu bir baslangigtir. (Bir Ingiliz deyisi, “Iyi bir dinleyici
actyan bogaziyla iyi bir konugsmacidir” der.

Fakat dinlemek —gergek dinlemek bundan daha fazlasini ge-
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rektirir. Bu fiziksel isitme siirecinden daha fazlasidir. Bu ayni1 za-
manda entelektiiel ve duygusal ¢aba da gerektirir. Diger kisiyi ve
sOylenenleri biitiiniiyle takdir etmek i¢in, sorular sormaniz, feed-
back vermeniz, objektif kalmaniz, gergekten neyin soylendigini
ve sOylenmedigini tasavvur etmeniz ve beden dilini gézlemleme-
niz ve yorumlamaniz gerekir.

Tipk1 Matthew McKay ve Martha Davis’in, How To Com-
municate adli kitapta belirttikleri gibi, Dinlemek bir adanmishik ve
bir dvgiidiir. Bu diger kisilerin nasil hissettiklerini kendi diinya-
larini nasil gordiiklerini anlamaya adanmaktir ve bu “bir dvgiidiir
ciinkii diger kisiye sunu der: ‘Ben yasadiklarin1 6nemsiyorum,
hayatin ve deneyimin 6nemli.”

NE KADAR IYi BIR DINLEYICISINiZ?

Karizmaya sahip insanlan diisiindiigiimiizde, olasilikla iyi
konusan kisileri diisiiniiriiz. Ve gercekten de 6nceki boliimde sesli
imajin, ses niteliginin ve halka etkin hitabetin dnemini vurguladik.

Fakat bu resmin ancak yarisidir. Sizi birinin dikkatini ve gii-
venini kazanmak istediginizde, dinlemek en az konugmak kadar
onemlidir. Iyi bir dinleyici olmaniz insanlar size ¢eker; zayif bir
dinleyici olmaniz ise sizden uzaklagmalarina neden olur. Karizma
sahibi birini bulun ve siiphesiz bagarili bir dinleyiciye rastlarsiniz.

Zayif bir dinleyici olmak isgiler ve igverenler, satis uzmanlari
ve miisteriler, cocuklar ve ebeveynler ve esler arasinda kabul edilen
bir sorundur. Etkin bir dinleme eksikligi ayn1 zamanda miisteri kay-
bina, siyasi kampanyalarin kaybedilmesine ve davalarin kaybedil-
mesine yol agar.

Aslinda, liderlik etkin bir dinleyici olamayan bir kisi igin ne-
redeyse imkansizdir. Yanlis iletigim, hata ve tekrarlanmasi gere-
ken igler, zayif dinlemenin yaygin yan etkileridir. Minnesota Uni-
versitesinin bir aragtirmasina gore is diinyasindaki yaklasik %60
yanhs anlasilmalar zayif dinlemekten ve sadece % 1°1 yazih ile-
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tisimden kaynaklanmaktadir.

Ayrica, zayif dinlemenin bir diger biiyiik dezavantaji da su-
dur: Insanlar zayif dinleyicileri ben-merkezli, ilgisiz, mesgul ve
uzak goriir. Unlii psikolog Carl Rogers, “Insanin iletisim becerik-
sizligi etkin bigimde, ustalikla ve diger kisiye karsi anlayigla din-
lemekte bagarisiz olmasinin sonucudur” dedi.

Ote yandan, daha iyi dinlemeyi 6grenmek insanlar ve iligki-
leri su sayede doniistiirebilir:

Digerlerine takdir edildikleri ve deger verildikleri hissini
vermek ¢iinki onlarin heyecanimi ve fikirlerini paylagma
igin ¢aba gosterirsiniz.

Hatalan ve yanlig anlagilmalan azaltmak sayesinde zaman
kazanmak

Giiven, itimat ve igbirligini arttirmak

Sorunlarin daha hizla ¢éziilmesine yardim etmek

Nefes almak disinda, diger insani faaliyetlere kiyasla daha
¢ok dinledigimiz séylenir.

Fakat pek azimiz gerektigi kadar etkin bicimde dinler. Ve orta-
lama bir ig¢i her giiniin dortte ligiinii sozlii iletigimle ve bunun ya-
nsindan fazlasim dinlemekle harcadig i¢in bu son derece 6nemli
bir husustur. Bu béliimde, bir dinleyici olarak becerilerinizi nasil
uyumlayacaginizi ve boylece karizmanizi arttiracaginizi 6grenecek-
siniz.

HIZLI TEST:
DINLEME BECERILERINIiZ

Asagidaki her 6nerme gifti i¢in iki alternatif ara-
sinda (A) ve (B), her birinin sizin 6zelliginizi nasil
yansittigina dayanarak {i¢ puan dagitin. Baz giftle-
rin her ikisi de sizin i¢in esit derecede dogru goriin-
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se bile, cogunlukla davraniginizi daha fazla temsil
eden alternatife daha fazla puan verin.
Omegin:

Eger A sizi son derece yansitiyorsa ve B yansit-
miyorsa, Anin yanina “3” yazin ve B’ nin yanina
da “0” yazin.

Eger A, B’den daha fazla sizi yansitiyorsa, A-
nin yanina “2” yazin ve B’ nin yanina da “1” yazin.

Eger B sizi son derece yansitiyorsa ve A yansit-
miyorsa, B’nin yanina “3” yazin ve A’nin yanina
da “0” yazin.

... VS,

1 A- ben neredeyse her zaman insanlarin yakinda
bana neler sdyledigini hatirlarim ve dolayisiyla da-
ha sonra kendileriyle konusurken bu denli ufak de-
taylan gagristirarak onlari etkileyebilirim.

1 B- gogunlukla insanlarin sdyledigi detaylar1 unu-
turum ve bunlan tekrarlamalarini isterim.

2 A-Konusmacilarin s6zlerine ve anlamlarina odak-
lanmakta oldukga iyiyim.

2 B- Konugmacilarla zihinsel olarak tartismaya me-
yilliyim ya da yamtimm planlarim ya da ilerli atlar
ve agiklamalariyla nereye varmak istcdiklerini on-
lar daha oraya uiagsmadan tasavvur ederim.

3 A- Genelde inanlarin séylediklerini tutkudan uzak
dinleyebilirim.




3 B- Cogunlukla insanlarin ne sdylediklerine daha
bitirmeden 6nce duygusal olarak tepki gosterdigimi
hissediyorum.

4 A- Buna heves etsem de, hi¢bir zaman konusan
birine miidahale etmem.

4 B- Bazen miidahale ederim giinkii verimli bir di-
yalogun benim de diigiindiiklerimi en iyi anda soy-
lememi gerektirdigine inanirim.

5 A- Birinin soylediklerine dair gogunlukla fiziksel
ya da zihinsel notlar alirim boylece bitirdiginde tam
olarak yamtlayabilirim

5 B- Birinin soylediklerini not almadan da kolay-
likla aklimda tutarim ¢iinkii bu benim konsantras-
yonumu bozabilir.

6 A- Soyleyeceklerinin tamamini dinlemeden once
insanlar1 yargilamamak igin kararh bir ¢aba goste-
ririm.

6 B- Ben karakterleri iyi taninm ve gogunlukla
daha konusma bitmeden insanlari iyi “okurum.”

7 A- insanlarin agiklamalarini bagimla, giiliimseme
ya da onlara farkinda oldugumu ve onlar1 anladi-
gim1 gosteren diger herhangi bir yanitla kabul ede-
rim.

7 B- Daha konugmalarini bitirmeden her tiir isareti
gondermek yerine diger kisinin ne sdyledigine odak-
lanirm
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8 A- Birisi benimle konustugunda genelde radyo ya
da Tv yi kapatirim, telefonlar1 bekletirim ve diger
rahatsiz edici unsurlar en aza indiririm.

8 B- Baskalarini hala dikkatle dinlerken aym anda
birkag seyi yapabilirim.

9 A- Konugmalarda, konusan kisiyle siirekli goz
temasinda bulunurum.

9 B- Konugmaciyi rahatsiz etmemek igin sikga ba-
kisimi kagiririm.

10 A- Birisi konugurken parmaklarimi sakirdat-
maktan, gerilmekten, anahtar sikirdatmaktan ya da
diger bu tiir davraniglardan kaginirim.

10 B- Dogal hareket etmek sayesinde ki buda nor-
mal davramiglarimi sergilemek demektir, konusma-
cinin olabildigince rahat olmasini saglarim.

Puanlama

Liitfen “A” baghg: altindaki puanlarimiz1 toplayin
ve buraya yazin:
Liitfen “B” baslig1 altindaki puanlarinizi toplayin
ve buraya yazin:

Simdi bu béliimde aldiginiz puanlara bir goz ata-
lim. Eger “A” puanmniz “B” puaninizdan yiikseldigi
olglide karizmaniz bu yéniiyle oldukga gii¢lii gorii-
niiyor. “A” puanlariniz arttig1 6lglide daha iyi bir
dinleyici olursunuz.




Buna karsilik eger “B” puaniniz “A” puanina yakla-
siyorsa, bir iyilesme firsatini belirlemis olabilirsiniz.
Ve “B” puaninizin “A” dan daha yiiksek olmas1 bu
boliimde ¢ok galigmaniz gerektigini gosterir.

ETKIN DINLEMENIN ONUNDEKI
ENGELLER

Iyi bir dinleyici olamamak bes temel nedene dayanr.

Ilki, dinlemek gaba gerektirir. Tipki belirttigim gibi, bu sa-
dece sessiz kalmaktan fazlasidir. Bu gergekten diger kisiye yogun-
lasmak demektir. Aktif bir dinleyicide artan kan basinci, daha
yiiksek nabiz atigi ev daha fazla terleme goriiliir. Bu denli ¢aba
gerektirdigi igin de bir¢ok insan sadece dinlememeyi yegler.

Tkincisi, Giiniimiizde dikkatimizi cezbetmek igin radyo, TV,
filmler, bilgisayar, kitaplar ve dergiler vs. rekabet eder. Tiim bu
gelen uyaricilarla, uygunsuz gordiigiimiiz bilgileri digsarda birak-
may1 6grendik. Ne yazik ki, dnemli olan seyleri de disarida bira-
kiyoruz.

Iste iyi bir dinleyici olmamann #giincii bir sebebi daha:
Diger kisinin ne sdyleyecegini zaten bildigimizi diigliniiriiz. Daha
en basindan tam bir anlayisa sahip oldugumuzu farz ederiz dola-
yisiyla konugsmaya hemen dalar ve miidahale ederiz. insanlar
duymak i¢in gerekli zamani tanimayiz.

Doérdiincii sebep ise hiz ugurumuyla ilgilidir — ne kadar hizl
konustugumuz ve ne kadar hizli dinledigimiz arasindaki fark —
Ortalama bir kigi dakikada yaklagik 135 ila 175 kelime konusur
fakat dakikada 400 ila 500 kelime anlar. Iyi dinlemeyen bir kisi
i¢in bu sonuglara atlamak, riiyalara dalmak, bir yanit planlamak
ya da konugmaciyla zihninde tartismak igin oldukg¢a ¢ok zaman
demektir. En azindan zayif dinleyiciler zamanlarini bu sekilde
harcar.
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Ve iyi dinlememenin beginci sebebi de bunu nasi yapaca-
gimizi bilmemektir. Bizler konusmak, okumak ya da yazmaktan
daha fazla dinleriz. Fakat bahse girerim dinlemek hususunda hig-
bir kursa gitmediniz, gittiniz mi?

Dinlemenin iletisimin en ihmal edilen ve en az anlasilan yo6-
nii oldugunu diigiiniiyorum. Ve genis ¢apta, bu zayif baglant1 kotii
aliskanliklardan kaynaklanir. Kisaca, bizler dinlemek igin egi-
tilmedik.

Egitimsiz bir dinleyici bittikten sonra bir konugmanin olasi-
likla sadece %50’sini anlar ve hatirlar. Bu hatirlama oram sadece 48
saat sonra hatta %25’ e kadar diiser. Dolayisiyla egitimsiz bir din-
leyicinin birkag giin 6nce yer alan bir konugsmay1 hatirlamasi her
zaman eksik ve genelde de yanhs olacaktir. Insanlarin tartisilan ko-
nular hakkinda nadiren uzlasmaya varmalarina sagirmamali!

DINLEME SEVIYELERI

Biz tipik olarak dort dikkat seviyesinin birinde dinleriz: Siz
kendinizi ya da is arkadaslarindan birini taniyabildiniz mi?

1. Dinlemeyen kisi gercekte konugmaciy hi¢ duymayan kisi-
dir. Ashinda, diger kisinin soylediklerini duymak igin higbir ¢aba
gosterilmez. Gergekten de bu kisinin kesinlikle dikkat gostermedigi
oldukga agiktir. Bos bakislar ve genelde bir sonuca varma tesebbii-
siintiziin kargisinda gergin tavirlar bulursunuz. Bazen bu kisi ilgisiz
konularda diisiiniirken size dikkatli oldugu goriintiisiinii verir. Fakat
¢ok gecmeden, dikkatinin baska yerde oldugu ortaya ¢ikar.

Dinlemeyenler ger¢ekte konusmanin hepsini ya da ¢ogunu
yapmak ister. Bunlar siirekli miidahale eder ve her zaman son sozii
soylemeleri gerektigini diisiiniirler. Bunlar genelde sosyal agidan
sikic1 ve her seyi bilir olarak goriiliir ve bunlar tipik olarak sevilmez
ya da sadece hos goriiliir.

2. Marjinal dinleyici yiizeysel bir dinleyicidir. Kendisi sesleri
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ve sozciikleri duyar —fakat anlami ve niyeti duymaz. Marjinal dinle-
yiciler konugsmanin ya da konunun yiizeyinde kalir, kesinlikle daha
derine inme riskine girmez.

Simdi sdylenenleri yakindan dinleyemezler ¢iinkii bundan
sonra ne sdylemek istedikleri hakkinda diisiinmekle megguldiirler.
Marjinal dinleyiciler kolaylikla dikkatlerini yitirir. Aslinda, bir¢ok
marjinal dinleyici konusmadan kendilerini gekmek igin dikkatlerini
¢ekecek dissal faktorler arar. —Omegin gelen bir telefon ya da E-ma-
il mesaj.

Bunlar zor sunumlar ya da tartismalardan kagmayi tercih eder,
ve dinlediklerinde de tiim mesaj yerine sadece sonug igin dinlemeyi
tercih ederler. Aslinda, siz ciimlenizi bitirdiginizde, marjinal dinle-
yici, niianslari, beden dilini ve igerigin gogunu kacirdig igin olasi-
likla, “Oyleyse sonug nedir?” diye sorar.

Marjinal dinleme 6zellikle biiyiik 6l¢iide yanhs anlama olasi-
ligindan dolay: tehlikelidir. En azindan Seviye 1’de —dinlememe-
konugmac diger kisinin konusmaya uyumlanmadigina dair bir¢ok
ipucu elde eder. Fakat marjinal dinleme seviyesinde, konugsmaci
aslinda dinlendigi ve anlagildigina dair yanl bir giivenlik duygusu-
na kapilabilir.

Marjinal dinleme televizyon sitkomlari ve film komedilerinde
¢okea yer alir. Bir karakter, sadece yarim dinleyerek, niyet edilen
seyden ¢ok farkl1 bir sey yapar, absiird bir durum yaratir. Degismez
bigimde, bu karakter , “ Fakat s0yledigini diigiindiigiim...” gibi bir
climleyle bitirir.

Fakat gercek yasamda, bu hos degildir. Marjinal dinleyiciler
konusmacty1 hor goriir ¢iinkii sadece ilgilendikleri siisii verirler. Ve
kotii seyler — kazalar, israf, gekingenlikler -meydana gelebilir giin-
kii zayif dinleyici ger¢ekte konusmacinin mesajini duymaz.

3. Teknik Dinleyici, konugmacinmn séylediklerini aktif ola-
rak drymaya ¢aligir. Dolayisiyla bu eger kendimizi “iyi” bir din-
leyici olarak goriiyorsak ¢ogumuzun kendimize verecegimiz eti-
kettir. Bu seviyede daha ¢ok dikkat ve konsantrasyon gerekir.
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Buna ragmen, teknik dinleyiciler hala konusmacinn #iyetini
anlamak i¢in bir ¢aba gdstermez. Bunlar mantiki dinleyicilerdir,
duygulardan ¢ok igerikle ilgilenirler. Bunlar mesaj1 sadece soyle-
nenlere dayanarak yargilar, mesa jin konusmacinin ses tonu, beden
dili ve yiiz ifadesiyle tagman kismim tamamen goz ard1 ederler.
Bunlar anlamlar, olgular ve istatistikler hususunda muazzamdir
fakat duyarlilik, empati ve hakiki anlayig konusunda zayiftir.

Diger bir deyisle, teknik dinleyiciler konugsmaciyr anladikla-
rina inanirlar —fakat konugmaci anlasildigini hissetmez.

Ne soyledigimiz anladigim diisiindiigiinii biliyorum.
Fakat soyledigimin kast ettigim olmadigim anladi-
gim diisiinmiiyorum.

Bu tipk: bir Abbott ve Costello hicvinden bir dize gibi gorii-
nebilir. Fakat giincelde, siz olasilikla bunun gibi dolambagh bir ko-
nusmadan kendinizi kurtarmak istediginiz birgok konusmanin
i¢inde yer aldimz.

Bu, yukarda belirttigim biiyiik hiz ugurumunun yaygin bir yan
etkisidir. Zihin, konusma hizindan ii¢ kat hizda dinleme ve diisiin-
meye yetkindir. Teknik dinleyici iste bu hiz ugurumunu kendi ya-
nitin1 gercevelemek ya da konugmacinin kag kez “bilirsiniz” dedi-
gini saymak igin kullanir.

Bir kez daha, bu insanlarin gogu giinlitk konusmada kullandig
dinleme seviyesidir. Bu gergekten de kirilmasi giig bir aligkanhktir.

4. Aktif dinleyici, taraismasiz dinlemenin en giiclii seviye-
sindedir. Aktif dinleme aym zamanda en talepkar ve yorucu olani-
dir ¢linkii bu en fazla zihinsel ve duygusal ¢abay1 gerektirir.

Aktif dinleyici konugmacinin mesajimi yargilamaktan kendi-
ni alikoyar ve bunun yerine onun bakis a¢isin anlamaya odakla-
nir. Boylece aktif dinleyici konugmacinin diisiince ve duygularina
—sOylenmemis olanlar dahil — ve giincel sozciiklere yogunlagir.

Aktif bigimde dinlemek kendi kisisel diisiince ve duygu-
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larimz1 askiya almak demektir. Bu sadece konusmaciya dikkati-

nizi vermek demektir. Bu konusmaciya sdylenenleri 6ziimsedi-

ginizi gosteren sozlii ve sozsiiz feedback gondermek demektir.
Bu 6nemlidir. Eger konusmacinin destegini almayz istiyor-

AKTIF DINLEMENIN ALTI BECERISI

Bu en yiiksek dinleme ustalifi seviyesine ulagmak igin, bir-
birinden farkli alt1 beceriyi gelistirmelisiniz. Bunlar1 animsamasi-
kolay CARESS akroniminde topladim:

Konsantrasyon. Dikkatinizi konugsmaciya odakla-
yin ve sadece konugmaciya.

Takdir etmek. Diger kisiyi takdir ettiginizde, ilgi-
nizi ve dikkatinizi gosterirsiniz.

Aragtirmak ve yamitlamak. Diger kisi hakkinda, ilgi
alanlar1 ve amaglar1 dahil bilgi toplayin.

Duygusal kontrol uygulamak. Oldukga yiiklii me-
sajlar1 diigiinceli bir tarzda ele alin ve tepki goster-
meden Once biitiin mesajin alinmasini bekleyin.

Sozsiiz mesaj1 hissedin. Konugmacinin beden dili
ve hareketleriyle ne sdyledigini fark edin.

Yapilandirma. Bilgiyi bunu aldiginizda diizenleyin.

Konugma ve duyma hizlar1 arasindaki zaman ugu-
rumunu bu sekilde degerlendirin.
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Tamamen Konusmaciya Yogunlasin

Giliriiltii ve rahatsiz edici unsurlar1 ortadan kaldirmalisiniz.
Bu engeller, 6megin odadaki giiriiltii, diger kisilerin konugmalari,
zayif akustik, kotii kokular, asir1 sicakliklar, rahatsiz bir iskemle
ya da gorsel rahatsizlik verici unsurlar gibi bulundugunuz gevrede
bulunabilir. Ya da dmegin telefonun ¢almasi ya da misafirler gibi
fiziksel baglamda dikkat dagitan unsurlar olabilir.

Bir diger tiir engel de konusmaciya iligkin rahatsiz edici bir
unsurun olmasidir. Belki tuhaf bir kiyafet tagir, fazla itinal degil-
dir, rahatsiz edici tavirlar sergiler, karmagik yiiz ifadeleri ya da
beden diline sahiptir. Ya da belki koyu bir siveye ya da ¢ekici ola-
mayan bir sunum tarzina sahiptir. Fakat bir diger engel de sizinle,
dinleyiciyle ilgilidir ve fiziksel ya da psikolojik olabilir. Belki
yemek saatine ya da gikisa yakindir ve siz nasil hissettiginizle
mesgulsiiniiz. Siz a¢siniz ya da yorgunsunuz ya da belki de nezle-
siniz ya da disiniz agriyor. Eger boyleyse, tam olarak dinleyemez-
siniz.

Bir diger fiziksel engel de sizin dinleyiciye mesafeniz ola-
bilir. Eger kendisi sizden ¢ok uzak ya da size ¢ok yakinsa rahatsiz
hissedebilirsiniz ve konsantrasyonda zorlanabilirsiniz.

Ikinci bir tiir igsel engel de psikolojiktir. Belki siz yeni fikir-
lere kapalisiniz ya da kendi inanglariniza karsi gelen bilgilere
kars1 direnglisiniz. Ya da belki sikildiniz ya da hayallere daldiniz
ya da sonuglara atladiniz.

RAHATSIZ EDiCi UNSURLARI EN AZA
INDIRMENIN YOLLARI

Dolayisiyla dahili ve harici birgok potansiyel rahatsiz edici
unsur mevcuttur. Eger bunlardan sakinamazsaniz, bunlari en aza
indirin. Siz bunu tamamen konusmaciya odaklanarak ve dikkat
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gostererek yapabilirsiniz. Asagida dinlerken odaklanmaniza yar-
dim edecek dort 6zel teknik belirtildi.

1. Derin nefes alin. Bu miidahale etmekten sizi alikoyacaktir
ve beyninize oksijen akigin saglayacaktir. Bunu simdi deneyin ve
bunu yaparken konusmayi deneyin. Bu pek ise yaramaz degil mi?

2. Bilingli olarak dinlemeye karar verin. Konusan her kim
olursa olsun, 6zellikle ilging ya da faydali olan bilgi igin dikkate
din ve dinleyin. Higbir zaman ne dgrenebileceginizi bilemezsiniz.
Tipki Show diinyasindan Wilson Mizner’in dedigi gibi, “Iyi bir
dinleyici sadece her yerde popiiler olmakla kalmaz fakat bir siire
sonra bir sey 6grenir.”

3. Konusmacimn soylediginiz zihninizde tekrarlayin. Bu
ilgisiz ve ylizeysel konularda hayallere dalmaniz1 6nleyecektir.
Kendiniz yerine konusmaciya odaklanacaksiniz.

4. Goz temasim koruyun. Gozleriniz nereye odaklanirsa ku-
laklariniz bunu izler. Siz olasilikla baktiginiz unsuru dinlersiniz.

Boylece, rahatsiz edici bir unsuru ortadan kaldiramadiginiz
takdirde, bu tekniklerden birini ya da daha fazlasini kullanin —de-
rin nefes alin, dinlemeye karar verin, tekrarlayin ya da g6z tema-
sin1 koruyun.

Konusmaciy: Takdir Etmek

Sizi nasil dinlemelerini istediginizi diisiiniin. Sizi dinledik-
lerinde diger kisilerde aradigimiz 6nemli tepkiler nelerdir? Asagi-
da bu baglamda insanlarin gogunlukla belirttigi dort unsur yer alir:

Ik, gz temasi. T1ipki tartistigimiz gibi, bu bir dikkat isareti-
dir. Siz dinleyicinizle géz temasina sahip olmadigimizda, tipk: bir
duvara konuguyor izlenimine kapilabilirsiniz.
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Ikincisi, sdzlii yamtlar ve 6megin, “Hmm”, “Evet”, “Vouv!”
ve “Dogru mu?” gibi sesli katilimlardir. Bu sdylenenlere ilgiyi
gosterir.

Uciinciisii, 5megin giiliimseme, basiyla onaylama, ilgiyle
one egilme, direkt konugsmacinin karsisinda olmak ev uygun yiiz
ifadeleriyle beden dili gibi diger takdir gosteren tavirlardir. Tim
bu tutumlar, aslinda “Soyleyeceklerinizle gergekten ilgileniyo-
rum” demektir. Konusmacilar bunu gérmeyi sever.

Ve dérdiinciisii konusmacinin 6ne siirdiigii noktalar1 yeni-
den belirten agiklayici ifadeler kullanmaktir rmegin, “ eger sizi
dogru anladiysam, siz sunu sdyliiyorsunuz..” ya da “Diger bir de-
yisle, en biiyiik zorlukla...”

Bu teknikleri kullanin ve konusmaciya nezaket gosterirsiniz.
Esit derecede 6nemli olan, anlayiginizi artiran bir alma ve verme-
ye katilarak kendinizi zenginlestireceksiniz.

Arastirma

“Aragtirma” bir konusmanin iki yonlii bir yol olmasini sag-
lar. Ve iste bu iki yonli akis konugmaci ve dinleyici arasinda zi-
hinlerin bulugmasina olanak tanir.

Arastirma, tipki burada kullanildig1 gibi, soru sormayi ve
feedback vermeyi kapsar ve birgok amaca hizmet eder. Omegin,
bir mesaj1 agiga kavusturmanizi, bir konuyu genisletmenizi ya da
daha derinlemesine belirli bir konuya girmenizi saglar. Bu konus-
macinin, konusmanin yoniinii degistirmesini saglamaniza izin ve-
rir. Ya da konusmaciy: 6fke, heyecan, cosku, vs. gibi duygular
dengelemeye tesvik eder. Ve bu ayn1 zamanda bir konusmacinin
mesajmin belirli kisimlarini desteklemenize ve giiglendirmenize
firsat verir.

Soru sormayan, feedback vermeyen ya da uygun zamanda
yorum yapmayan bir dinleyici ger¢cek anlamda katilimce: degildir.
Bu bir bilgi dengesizligine yol agar ve bu da en iyi olasilikla ko-
nusmaciy1 rahatsiz eder ve en kotii olasilikla da biiyiik yanlis anla-
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malara meydan verir.

Omegin eski FBI yéneticisi J.Edgar Hoover hakkinda bir
hikaye anlatilir, kendisi dahili raporlarin nasil formatlandig: dahil
bir¢ok konuda kuvvetli hislere sahipti. Belirli bir rapor yazarinin
temel hatlar izlemediginden dolay1 sikilmigt1 ve ilk sayfanin iistii-
ne Kenarlara bak karalamigti. Bu rapor patronun kaydiyla birlikte
dolasmist1. Hig kimse pek bir sey anlamadi fakat hig kimse de Bay
Hoover’e bunu sormaya ciiret etmedi.

Boylece bu s6z FBI alan yetkililerine “sinirlar1 gézleyin”
olarak gitti —ve tiim Meksika ve Kanada sinirlar1 boyunca fazla-
dan gorevliler tahsis edildi. Ancak daha sonra hakikat ortaya gik-
t1: Hoover, yazarin raporunda kullandig1 marjlarin genisligine iti-
raz ediyordu.

Bu ayni tiir yanhs anlama, hi¢ kimse bilgiyi agiklama zah-
metine girmediginde sozlii iletisimlerde de yaygindir. Oysa tek
yapilmasi gereken agikga anladigimizi kesinlestirmek igin basit
bir soru sormaktir. Omegin, Challenger uzay trajedisine dair ince-
lemeler, O halkasinin potansiyel basarisizlik tehlikesini bilen
1.100 kisi oldugunu gosteriyor. Fakat ya hi¢ kimse bunu giindeme
getirmemis ya da bunu belirttiklerinde hi¢ kimse dinlememisti.

Dogru zamanda dogru sorular1 sormak ve konugmaciya uy-
gun bigimde cevap vermek aktif dinlemenin esas bir kismidir. Us-
talikla sormak dinleyicinin igini basitlestirir ¢linkii bu konugma-
cinin “agilmasini”, gizli duygulari, ihtiyaglari, motifleri, amaglari
ve arzulari ortaya koymasini saglar.

Duygusal Kontrol Uygulamak

Duygusal bir agir1 tepkiye sebep olan nedir? Bu genelde ko-
nusmacinin kendisi ya da s6yledigi bir sey sayesinde tesvik edilir.
Omegin, sasaal1 bir partiye tipk1 bir serseri gibi giyinerek gitmek
agirlayan tarafi olumsuz etkileyebilir. Ote yandan, abartili, bir Wall
Sweet—tarz1 giyinmek kirsal kokenli bir is adamini goriiniirde glive-
nilmez bir sehir ziippesine kars1 Savunmada birakabilir.

129



Ciddi duygusal asir1 tepkilere aym zamanda 6megin etnik,
irksal, dini ya da siyasi referanslar gibi yiiklii konular da yol aga-
bilir. Degerler, inanglar, tavirlar, egitim, sunum hizi, imaj ve bir
stirli diger faktorler de iletisimde bir kesintiye neden olabilir.

Bu sebeple, dinleyici olarak, sevmedigimiz bir seyi gordii-
giimiizde ya da duydugumuzda bundan uzaklasma egiliminde olu-
ruz. Sonugta, genelde sdylenenlerin hakiki dziinii kagiririz.

Siz duygusal tepkiniz ortaya giktiginda, neredeyse karsi
konulmaz bir miidahale etmek, araya girmek, tartismak egilimine
sahip olursunuz. Nabzinizin hizlandigini, nefes alis verisinizin hiz-
land1g1in1 ya da yiiziimiziin kizardigini hissedebilirsiniz. Siz diisiince
akisinizi kaybedebilirsiniz. Siz bir kez bu olumsuz duygusal tep-
kiyi tanidiginizda, bunu asagidaki tekniklerle yeniden y6nlendi-
rebilirsiniz:

Ik, yamtimz1 ya da tepkinizi ertelemek igin duraksayin. Ona
kadar saymak ya da uzun, derin nefes almak denenmis ve dogru
bir yaklasimdir. Bunlar gergekten de sizi sakinlestirmek igin ise
yarayabilir.

Ikinci bir sakinlestirme teknigi: Konusmaci ile farkliliklari-
niza odaklanmak yerine hangi ortak yonlere sahip oldugunuzu dii-
siinlin. Belki de siz s6z konusu kisginin motivasyonlarina karsi
degilsiniz —6megin okul i¢in daha fazla para toplamak. Siz sadece
onun buldugu gdziimlerle aym fikirde degilsiniz.

Ve iigiinciisii kendinizi sakin ve gevsemis hayal edin. Geg-
miste, sirt {istii yatip, her seyin iistiinde kendinizi inanilmaz muh-
tesem hissettiginiz bir zamam diisiiniin. O deneyimi olabildigince
canli bigimde gorsellestirin. Duygusal kontrol uyguladiginizda,
aktif dinlemenin artik bir miicadele olmadigini fark edeceksiniz.

Sozsiiz Mesaji Hissedin

Konugmacinin iletigiminde sozlii olmayan mesajlan okuma-
niz 6nemlidir. Eger bunu yapmazsaniz, mesajinin baslica bir yo-
niinii kagirmig olursunuz. Sunumlarin s6zlii olmayan yodnlerine
dair agiklamamizi animsayin.
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Yapilandirma

Bilginin yapilandirilmasi olasilikla dinleme tekniklerinin en
karmagsik olanidir. Yukarda belirttigim gibi, dinleme ve konusma
hizlar arasindaki farkligin yarattig1 zaman ugurumunu, dinle-
mekte oldugunuz mesaj1 yapilandirmak igin kullanabilirsiniz.
Yapilandimmak igin {i¢ yontem mevcuttur: indeks yapmak, sira-
lama ve karsilagtirma

Indeks yapma, konusmacinin sdyledigini zihinsel olarak ya
da kagit iizerinde tipki ana hatlariyla belirtmektir. Bu biiyiik 6l¢ii-
de anlayisinizi ve animsamanizi artiracaktir. Siz baslica fikri,
onemli noktalari, alt hususlari, vs. kaydedersiniz. indeks yapmak,
gecis ciimlelerini dinlemek sayesinde kolaylagir. Insanlar “rne-
gin” ya da “Bunu gelistirmeme izin verin” gibi ifadeler kullan-
diginda, bir rasyonel, alt unsur ya da destekleyici bir hususun
olasilikla izleyecegini bilirsiniz.

Siralama diizen ya da oncelik igin dinlemektir. Bazen 6r-
negin size baz1 bilgiler verildiginde siralama ¢ok 6nemlidir. Bu
nedenle, ornegin, ilk, ikinci, sonraki ya da o sirada, sonuncu gibi
sozciikleri dinleyin. Dogru siray1 anladiginiza ya da her bir unsura
vermek zorunda oldugunuz goreceli agirliktan emin olmak igin
konusmaciyla ikinci kez kontrol etmekten ¢ekinmeyin.

Kargilagtirma, 6te yandan neyin olgu neyin varsayim oldu-
gu, avantajlar ve dezavantajlar ve olumsuzla olumlu arasindaki
ayirt etmeyi kapsar. Siz ayni1 zamanda tutarlilik igin de dinlemeyi
istersiniz. Konusmacinin simdi sdyledigi daha once soyledikle-
‘riyle tutarlh m1? Bu bir tiir detektiflik yapmanizi gerektirir —bir
sey anlamli olmadiginda bunu fark etmenizi saglar. Bu anlaml
olmadiginda, herhangi bir karmasay: agikliga kavusturmak igin
soru sormalisiniz.

Cogumuz igin, dinlemek bir 6mre deger zayif dinleme alis-
kanliklarim degistirmek demektir. Bu diger kisinin durumuna gir-
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mek ve onun referans gergevesini anlamaya ¢aligmak demektir.
Dinleme aligkanliklarimizi gelistirmek son derece 6nemlidir. Ciin-
kii ben konustugumda sadece ne bildigimi bilirim. Fakat dinle-
digimde, sadece bildigimi degil ayn1 zamanda sizin bildiginizi de
bilirim. Dolayisiyla dinlemek giictiir.

DINLEME BECERILERINIZi
GELISTIRMEYE BASLAMAK

Cogumuz dinleme tekniklerimizin iyilesmesi igin elverigli
becerilere sahibiz. Sizi biraz 6nce tanimladigim yéntemleri hemen
sonraki konusmanizda uygulamaya tesvik ediyorum.Tipki yeni
olan her sey gibi, bunlar da birgok kez kullanilana dek dogal his-
sedilmeyecektir. Fakat bunuuygulayin ve karizmanizin bu yonii-
nii gelistirmek i¢in eksinlikle yol kat edeceksiniz.

Bu arada, aktif dinlemeyi sizin igin kolaylastiracak asagida
yine farkli yontemler bulacaksiniz:

1. Bir kigiyi bir giin boyunca dinlemek —gergekten dinle-
mek. Daha iyi iletisim kurabileceginiz birini segin. Onu bir giin
boyunca dinlémeye—sadece onu duymak degil - kendinizi adayn.
Her bulusmadan sonra, kendinize sorun: Yiizeyselin Gtesine geg-
mek i¢in gergekten de gaba harcadim mi1? Sozli, sesli ve gorsel ip-
uglarin1 gozledim mi? Ne soylendigi kadar sdylenmeyenleri de
kaydettim mi?

Bir kez daha iyi dinlemeyi kendinize bu sekilde hatirlatma
aligkanligina girdiginizde, bu uygulamay: diger giinlere ve diger
tamdiklan da igine alacak bigimde genisletin. Iyi dinlemek bas-
kalarina verebileceginiz bir armagandir. Bunun sizin igin higbir
maliyeti yoktur fakat bu onlar i¢in paha bigilmez olabilir.

2. Agik bir dinleme ortamum yaratmak. TV’ i kapatin. Tele-
fonlarinizi bekletin. Bilgisayarinizi da kapatin. Dinlediginizde,
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timaklarinizi torpililemeyi, ¢capraz bulmaca ¢ozmeyi ya da giklet
¢ignemeyi unutun. Bunun yerine, rahatsiz edici unsurlar olmadan
digerleriyle yan yana oturdugunuz 6zel, sakin, rahat bir ortam
olusturmaya ¢aligin. Bu miimkiin olmadig takdirde, belki de daha
notr, daha sakin bir ortamda daha sonra bulugmay1 6nerin.

Burada 6nemli olan kargimizdaki kisiye onun igin orada oldu-
gunuzu hissettirmektir. Masasinin iistiine bir masa boyutu mode-
linde bir park metre koyan ve ¢aliganlardan metreyi doldurmala-
rin1 isteyen — her 10 dakika konusma i¢in 10 cent bir patron gibi
olmayn. Insanlarda nasil bir izlenim birakiyordu!

3. Ben miidahale ettigimde konusmayin. Bir bagkasi miida-
hale ettigi takdirde, bu tarzda yamt vermeye tesebbiis etmeyin.
Bu sadece sertlik seviyesini yiikseltecek ve aranizdaki mesafeyi
genisletecektir. Bunun yerine, onlar1 dinleyerek kendinizi sinir-
layin sonra sakince, kaldiginiz yerden devam edin.

Baskan Lyndon Johnson, “Eger konustyorsaniz 6grenmiyor-
sunuz” demigtir. Ve rakibinizden daha gok nezaket gostererek, her
ikinizin nasil hareket etmesi gerektigine dair sessiz bir mesaj gon-
derirsiniz.

4. Bunu agirt yapmayin. Bazen dinleme becerilerini yeni
gelistirenler bunda asiriya gidebilir. G6z temasinda bulunmalar:
gerektigini bilirler, dolayisiyla 6yle ok bakarlar ki konugmaci ge-
kinir. Kendilerine anladiklarin1 géstermek igin baglariyla onayla-
malar gerektigi ogretildigi igin siirekli baslarini sallarlar. Din-
lerken uygun yiiz ifadelerini yansitmalar1 gerektigini 6grendikleri
i¢in sanki gastrit agris1 geker gibi davranirlar.

Sonugta, konusmaci diger kisinin kisa siire 6nce bir “din-
leme” seminerine katildigini ya da konu hakkinda bir kitap oku-
dugunu diisiiniir. Fakat tiim bunlar yapay goriiniir. Tlim iyi seyler,
dinlemek dahil, 1limhlik ve uygun bir tutumu gerektirir. Cok fazla
abartili dinleme, en az hi¢ dinlememek kadar, hatta belki daha da
cok kotidir.
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5. Zihinsel-haritalandirma uygulayin Not almak i¢in mii-
kemmel bir yontem de “zihinsel haritalandirmadir.” Bu serbest-tiir
tekniktir konugmanin akigini kesmeden hizla notlar almaniza yar-
dimci olur. Temelde, baglica bilgi kisimlarini iligkilendirmek,
sonra bunu uygun alt konular ya da detaylara ¢6zmek igin kabaca
bir diyagram kullanirsiniz.

Bu son derece yararl ve kullanimi kolaydir ve kesinlikle ola-
silikla okulda 6grendiginiz eski tarz Roma rakamh belirleme usu-
liilne benzemez. Eger bununla ilgili daha fazla bilgi almak isti-
yorsaniz, size miikkemmel bir kitab1 6neriyorum: Tony Buzan’in
The Mind Map book.

6. Beden Diliniz hakkinda uyamk olun. Gozleriniz, yiizii-
niiz, elleriniz, kollarimz, bacaklariniz ve durusunuz dinleyip din-
lemediginiz ve diger kisiyi anlayip anlamadigimiz hakkinda di-
sar1ya isaretler gonderir. Omegin, konustugunuz bir kisinin asag-
daki unsurlar yaptigin fark ederseniz, ne diisiiniirdiiniiz?

* Yan taraflara bakmak

« I¢ gecirme

* Esnemek

 Kaglarini gatmak

* Kollarim gdgsiiniin istiinde birlestirmek

* Tavana bakmak

* Tirnaklarin temizlemek

« Ellerini sakirdatmak

* Bozuk paralarla oynamak ya da anahtarlan sikirdatmak
« Iskemlede sallanmak

Siz gok gegmeden bu kisi her ne sdylerse soylesin, gergekte
sizin konugtuklarinizla kesinlikle ilgilenmedigi ve sadece oradan
uzaklagmanizi dildigi izlenimini edinirsiniz —degil mi? Tipki
Ralph Waldo Emerson’un dedigi gibi, “Ne oldugunuz dyle ¢ok
haykiriyor ki, ne sdylediginizi duyamiyorum”.

Buna kargilik su davraniglan disiiniin:
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* Gozlerinizin igine bakmak

* Sik sik giilimsemek

* Ara sira kaglarini kaldirmak

* Uygun anlarda giilmek

* Konugurken agiklayici el hareketlerinde bulunmak
* Gozleri agik tutmak

* Dudaklan kemirmek

* Bagin1 egmek

* Size dogru egilmek

Iste bu kisi sizinle ve sdylediklerinizle ilgilenmektedir.
Ayrica, aktif dinleyici genelde konugmaciy1 6megin, “Goriiyo-
rum”, “Uh-huh”, “Mmmm” ya da “Gergekten mi?” gibi yorum-
larla destekler.

Bundan sonraki bir boliimde nasil bazi insanlarin temas gii-
diimlii olduklarini 6te yandan digerlerinin bu nitelige daha az sa-
hip olduklarim ve kendileri ve konugtuklari kisi arasinda daha faz-
la alan1 tercih ettiklerini 68reneceksiniz. Bu alansal tercihlere say-
g1 gosterdiginiz takdirde daha iyi bir dinleyici olursunuz.

Yine diger kisiyi hem s6zlii hem sozsiiz bicimde destekle-
diginizde, giiven ve giderek artan bir baglanti kurarsiniz. Ve ayni
zamanda olasilikla bir seyler de 6grenirsiniz!

7. Yargilamaktan kacimin. Tipki birinin 6nerdigi gibi, “ an-
tenleriniz olsun, boynuzlariniz degil”, eger birisini s1§ ya da ¢ilgin
ya da az-bilgili olarak 6nceden yargilarsaniz, otomatik olarak sy-
lediklerine dikkat etmeyi kesersiniz. Dolayisiyla dinlemenin te-
mel bir kural karsimizdaki kisiyi ancak duyduktan ve sdyledik-
lerini degerlendirdikten sonra yargilamaktir. Nasil goriindiikleri
ya da onlar hakkinda duyduklariniza ya da gergin olup olmadikla-
rina dayanarak sonuglara atlamayin.

Aslinda belki de iyi bir egzersiz zor bir konugmaciyi dinle-
mek i¢in zaman ayirmaniz olacaktir. Belki koyu bir sive ile konu-
sur. Ya da size kiyasla daha hizli ya da daha yavas konusur ya da
birgok argo kelime kullanir. Bu konusmacinin sundugu giigliikler
her ne olursa olsun bunu 6nyargili olmamak ve sadece dinleme
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becerilerinizi uygulamak i¢in bir firsat olarak kullanin. Bir siire
sonra, ¢esitli lisluplan dinlemekte daha rahat ve daha etkin olacak-
siniz.

8. Empati ile dinleyin. Konustugunuz kisi her ne denli
kizgin, saygisiz, sahte, bencil ya da abartili olursa olsun sunu
animsayin: Kendisi de tipki sizin gibi ayakta kalmaya galisiyor.
Bizler hepimiz aym fiziksel ve psikolojik miicadeleye katiliyoruz.
Bazilarimiz digerlerine gore daha iyi ayakta kalma stratejilerine
sahibiz. Dolayisiyla bu sekilde uygunsuz gériinen kisi azarlan-
" maktan gok acimay: hak eder. Emily Dickinson, “Yarali ceylan
en yuiksege atlar” yazmisti ve dogrudur.

Bu nedenle, empatiyle dinlemek kendinize, sunlar sormak
demektir: “Bu kisinin 6fkesi nereden kaynaklaniyor?” “Ne isti-
yor?” “Makul bi¢cimde ve suglayic1 olmadan ne yapabilirim?” Siz
herkesi ¢gekmek zorunda degilsiniz ve diinyanin yiikiinii omuzla-
rinizda tasimak zorunda degilsiniz.

Fakat 6te yandan, bu kisinin bu sekilde davranmasina yol
agan sebepleri diislinebilirseniz, belki bunlar1 biraz gevsetmek is-
teyeceksiniz. Gergek anlamda iyi dinlemek odaginda, bir sevgi
hareketidir ve bu sekilde sifa bulmaya yardimeci olabilir.

9. Duygusal sagwr noktalara duyarli olun. Sagir noktalar
zihninizi dagitan ya da siiriikleyen sozciiklerdir. Bunlar otomatik
olarak dinlemeyi engelleyen zihinsel bir bariyer olusturur. Herkes
baz1 sozcliklerle bu sekilde etkilenir.

Omegin, tasarruf ve kredi personeline hitap eden bir konus-
mac1 “banka” sézcligiinii tekrarladi. Bu endiistrinin iiyeleri igin
bankalar ve tasarruf ve krediler son derece farkli seylerdir kendi-
lerine “bankacilar” olarak yapilan her referans dinleyicilerde ger-
ginlige neden oldu ve gegici olarak dinlemelerini engelleyen
duygulara yol agtu.

Dolayisiyla, kendi kor noktalarinizin ne olduguna dair uya-
nik olun ve uyarlamalarda bulunun. Ve diger kisilerde bu duygu-
lara neyin yol agtigini bulmaya calisin ve séz konusu sozciik-
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lerden sakinarak olasi dinleme seviyesini yiikseltmeyi deneyin.

10. Bir aktif-dinleme tavrim yaratin ve kullamn. Aktif bir
dinleyici olmayi 6grenmek tipki aktif bir kosucu olmay1 6grenme-
ye benzer. Caba gerektirir. Azar azar baslarsiniz ve ilerlersiniz.
Bu en az fiziksel bir aktivite oldugu kadar zihinsel bir durumdur.
Ayrica, daha uzun galistifiniz ve daha iyilestiginiz dlgiide, gide-
rek artan faydalar saglarsiniz.

Aktif dinleme favri kendi zayif dinleme aligkanliklarinizi
kirmakta biiyiik 6l¢iide yardimci olur. Bu tiir bir tavr1 uygulamak
su anlama gelir:

Dinlemenin en az konusmak kadar giic-
lii oldugunu tekdir etmek. Bir kisinin size soyle-
dikleri en az sizin onlara sdyleyecekleriniz kadar
6nemlidir.

Dinlemenin zaman ve ¢cabadan tasarruf
sagladigim anlamak. Dinleyen kisiler daha az ha-
ta, daha az yanlig anlama ve daha az yanlig baglan-
giglara neden olur.

Herkesi dinlemenin onemli ve degerli

oldugunu anlamak. Karsilastiginiz herkesten 6gre-
nebileceginiz seyleri arayin.
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BOLUM 6

DAHA FAZLA iKNA EDiCi OLMAK

Yeni bir yazilim iiriiniine iliskin biiyiik fikrinizi agiklamak
i¢in patronunuzun yanina gittiginizi farz edin. Bu sirketinizin
mevcut ¢izgisinin 6tesine gegmektedir ve bunun kolaylikla ireti-
leceginden boylece kazangli bir kap1 agacagindan eminsiniz. Ken-
disinin de bu durumdan en az sizin kadar heyecanlanacagini umu-
yorsunuz.

Bunun yerine, personel ve krediler hakkinda bazi ¢ekinceleri
ortaya koyar. Zamanlama ve piyasa hakkinda siipheleri dile ge-
tirir. Gerekli techizat ve ham maddelerin elverisli olup olmadigini
ve olduklar takdirde bile yabanci rakiplerin ¢ok gegmeden bunu
kesfedip aym liriinii daha ucuza iiretip iiretmeyeceklerini sorgular.
Sonugta, verdigi yanitla sizi bagindan savar.

Neden? Neden bu kadar ¢ok yeni fikri satmak zor bir istir?
Bu eski deyiste de belirtildigi gibi daha iyi bir fare kapani icat et-
tiginiz takdirde diinya sizin kapiniza bir yol bulmayacak midir?
Hayir, bu abartidan ibarettir! Aslinda, bu higbir zaman dogru ol-
mamugtir. Bu da birgok sebeplere dayanur.

Ilk 6nce, insanlar her yerde daha kurnaz, siipheci hatta alay-
c1 olmuslardir. Bizler hepimiz reklamlar hakkinda daha fazla is-
teksiz politik iddialar hakkinda daha kuskulu ve bizlere bir mesaj
ileten—hatta bizim en iyi ¢ikarimiza olacak herhangi bir mesaji
ileten kisilere kars1 daha az giivenli olduk.

Ikincisi, organizasyonlar degisimi engelliyor. Degisim risk-
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leri ve riskler de kontrol ve dngoriilebilirlik arzusuyla birlikte ¢a-
tigmalar1 ¢agristirnyor. Degisim aym zamanda, farkl ihtiyaglar ve
ilgilere sahip insanlarin onayini gerektirir.

IKNA ETME SANATI

Ugiinciisii ve bu kitap igin en 6nemlisi, gogu insan sadece
ikna etme sanatinda becerikli degildir. Fikriniz her ne denli parlak
olursa olsun, ne denli teknik agidan gelismis ya da ekonomik agi1-
dan saglam olursa olsun, baskalar1 da bunu kabul etmedigi miid-
detce bu higbir yere varamaz. Ve bunu sadece, onlar: ikna etmek,
sizin gergekten yapilmasina ihtiya¢ duydugunuz seyi neden ger-
¢ekten yapmalar1 gerektigini agik¢a iletmek sayesinde yapabi-
lirsiniz.

John Naisbitt, Megatrends 2000’in fiitiirist yazari, kendi
yluksek teknoloji yetkinliklerimizin kendi “Gstiin ihtiyaglarimiz”
astigini belirtti. Diger bir deyisle, bizler yeni teknolojiyi 6grenmek
i¢in giderek daha fazla zaman harciyoruz ve bir fikrin degerini
acgiklamak i¢in gerekli kigiler arasi iletigim becerilerini gelistirme-
ye ise giderek daha az zaman harciyoruz.

Sonugta, ikna giiclimiizii gelistirmeyi 6grenmek eskiye ki-
yasla hem daha kolay hem daha zordur. Daha kolaydir ¢linkii
simdi, Elektronik ve sesli Posta, CD-rom ve cep telefonlary, ile-
tisim igin diger genis segenekli araglara sahibiz. Fakatbu ayni za-
manda daha zordur ¢linkii mesajlarin ¢goklugu ve kotii donanimli
messengerlar bunlar1 ucuzlatmaktadir. Dolayisiyla giinlimiizde,
ikna giliclimiizii artiran ve sonugta karizmamizi artiran yetenekleri
gelistirmek hi¢ olmadig kadar 6nemlidir.
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HIZLI TEST:
IKNA ETME GUCUNUZ

Asagidaki her 6nerme ¢ifti igin iki alternatif ara-
sinda (A) ve (B), her birinin sizin 6zelliginizi nasil
yansittigina dayanarak ii¢ puan dagitin. Baz ¢iftle-
rin her ikisi de sizin i¢in esit derecede dogru goriin-
se bile, cogunlukla davraniginizi daha fazla temsil
eden alternatife daha fazla puan verin.

Omegin:

Eger A sizi son derece yansitiyorsa ve B yansit-
miyorsa, Anin yanina “3” yazin ve B’ nin yanina
da “0” yazin.

Eger A, B’den daha fazla sizi yansitiyorsa, A’-
nin yanina “2” yazin ve Bnin yanina da “1” yazin.

Eger B sizi son derece yansitiyorsa ve A yansit-
miyorsa, B’ nin yanina “3” yazin ve A’ nin yanina
da “0” yazin.

.. VS.
1 A- Gerektiginde ¢ok fazla galisirim ¢linkii amag-
larima ulagmay: isterim ve basar1 duygusunu seve-

rim

1 B- Gerektiginde ¢ok fazla ¢alisirim ¢linkii bu
benden beklenir ve bir 6rnek olugturmam gerekir.

2 A- Benim diisiince bigimimi gérmeleri i¢in bag-
kalarimi ikna etmek beni heyecanlandirir.
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2 B- “Yasa ve yagamasina izin ver” deyisine ina-
nirim ve boylece bagkalarinin benim gibi diisiinme-
leri i¢in genelde fazla ¢aba gostermem

3 A- Birini bir sey hakkinda ikna etmek istedigimde
bircok mecaz, analoji ve anekdotlardan yararlani-
rim.

3 B- Insanlarin benim cazibemle degil olgularla ik-
na oldugunu disiiniiriim. Dolayisiyla birini ikna et-
meye ¢alistigimda mantik ve dataya baglanma egi-
liminde olurum.

4 A- Kisa, ara ve uzun vade i¢in iyi belirlenmis
amaglara sahibim.

4 B- Neler basarmak istedigim hakkinda iyi, genel
bir duyguya sahibim fakat bunu nadiren kedime ya

da baskalarina belirtirim.

5 A- Serbestge ve samimi olarak dvgiiler iletebili-
rim.

5 B- Cok fazla Gvmeye biraz karsiyim ¢iinkii bu on-
larin degerini ucuzlatabilir ya da insanlar kendi

kisisel kazancim igin onlar1 6vdiigiimii diislinebilir

6 A- Insanlar konustugumuzda genelde diisiinerek
duraksarlar ve bana, “Bu ¢ok iyi bir soru” derler.

6 B- insanlar nadiren benim sorularimi yorumlar.

7 A- Cogunlukla diger kisiye ne séylediginin 6ze




tini kendisine geri tekrarlarim bdylece bunun an-
lamim kavradifima emin olurum.

7 B- Soyleneni geri tekrarlamak gereksiz ve bosa
zaman harcama olarak goriiniir.

8 A- Baskalarimin isimlerini animsamayi énem-
serim ve bunlar1 konusma sirasinda kullanirim.

8 B- Sakalary, regeteleri ve diger detaylan hatirlaya-
bilirim fakat isimleri aklimda tutmakta zorlanirim.

9 A- Cok ¢esitli kabul edilebilir hareket tarzlari bu-
lundugunda gogunlukla insanlarin bunlardan hangi-
siyle rahat ettigini gormeye ¢aligirim.

9 B- Cok gesitli kabul edilebilir hareket tarzlari bu-
lundugunda grubu en iyisi oldugunu diistindiigiim
plana dogru yénlendirirfm

10 A- Sorumluluk yiiklendigimde yaptigimiz seyin
“nedenini” agkilamaya biiyiik gaba gosteririm

10 B- Sorumluluk yiiklendigimde Onceligi isin ya-
pilmasina veririm ve zaman izin verdiginde “nede-
ni” daha sonra agiklarim.

Puanlama

Liitfen “A” baslig1 altindaki puanlarimzi toplayin
ve buraya yazin:
Liitfen “B” baslig1 altindaki puanlarimzi toplayin
ve buraya yazin:
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Simdi bu boliimde aldiginiz puanlara bir gz ata-
lim. Eger “A” puaniniz “B” puanimizdan yiiksek 6l-
c¢lide artmasi karizmaniz bu yoniiyle oldukga giiglii
goriiniiyor. “A” puanlariniz arttif 6lglide ikna etme
giicliniiz artar.

Buna karsilik eger “B” puaniniz “A” puanina yak-
lasiyorsa, bir iyilesme firsatin1 belirlemis olabi-
lirsiniz. Ve “B” puanimizin “A”dan daha yiiksek ol-
masi bu boliimde ¢ok ¢alismaniz gerektigini goste-
Iir.

BIZLER HEPIMiZ KARSIMIZDAKINI
IKNA EDERIZ

Ikna etme hususunda iyi olmak karizmanin baglica noktala-
rindan biridir. Gergekte biz her giin bir bakima ikna etmeye dahil
oluruz. Satista oldugunuz takdirde, agik¢a ikna etme giliclinden
yararlanirsiniz. Bagkalarini iiriiniiniizii ya da hizmetinizi satin al-
malar i¢in ikna etmeye ¢alisirsimz. Fakat sosyal ve kisisel yasam-
larimizda da, siz bir randevu almayi istediginizde, siyaset tartig-
tiginizda, park etme ilicretinden kurtulmaya ¢alistiginizda, sizin
ve arkadasinizin hangi videoyu kiralayacaginiza karar verdiginiz-
de ya da sadece Siikran giinii hindisiyle patates degil de jambonun
daha iyi gidecegini savunurken daha ortiilii bigimde olsa da ne-
redeyse hep ikna etme giiciiniin kullanimi s6z konusudur.

Fakat bazen, ikna etme siireci daha uzun vadeli ve bundan
daha az agiktir. Oregin geri doniisiimii ele alalim. Yirmi yil 6nce
insanlar ¢ogunlukla bos sise, aliiminyum kaplar ya da eski gaze-
teleri evlerinin bir kogesinde saklamanin fazlasiyla zor oldugunu
diisiiniirdii. Bugiin, ¢ok sayida kisi geri doniisiime katilmaktadir
ya da en azindan geri donisiimiin iyi bir fikir oldugunda uzlasir.

Bizi ne degistirdi? Ekoloji hareketindeki insanlar, ¢cevreyle
ilgilenen sirketler ve geri doniisiimiin ne kadar kolay ve degerli
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olabilecegini bize gosteren arkadaslarimiz ve komsularimiz yillar
boyunca siirekli bizi ikna etme giiciinii kullanmiglardir. Burada
bizim i¢in 6nemli olanin, kazancin maliyeti biiylik 6lglide agmasi,
diinyanin degerli kaynaklarin1 kurtarmaya siseleri ve kavanozlari
sadece garajimizdaki birka¢ bidona doldurarak yardim edebile-
cegimizi belirttiler.

Bu boliimde, basaklarini olaylan sizin aginizdan gérnmeye ilna
etmek i¢in bazi son derece spesifik teknikleri 6greneceksiniz. Ve
genelde uzlasmanin 6niinde duran bazi engellere de goz atacagiz.

DORT-ADIM SURECI

Ikna etme giiciiniizii ve dolayisiyla karizmamzi nasil iyi-
lestirebilirsiniz? Pekala, bir baglangig noktasi siz ve bagkalarinin
“ihtiyag ugurumunu” anladiklarindan emin olmaktir. ihtiyag ucu-
rumu giincel durum ve arzulanan durum arasindaki farktir. Bir
durumun belirli unsurlari her ne olursa olsun, digerkisiler belirtti-
giniz bir ugurumu -bir “¢linkii” —algiladiginda bunu doldurmay:
istemek i¢in dogal bir arzu mevcuttur. (Bu ayn1 zamanda sizin
“vizyonunuzun” bir pargasidir, ileriki bir boliimde bundan sik¢a
sOz edecegiz.)

Asagida, bu ihtiya¢ ugurumunu belirlemek ve sonra kapat-
mak ve bunu ikna etmek igin bir arag baglaminda kullanmak igin
dort adim agiklandi. Sonugta, bu arag evrenseldir. Bu genis sos-
yal konulara 6rnegin dogum kontrolii ya da ekonomik adalet ya da
O6megin miisterilerinizi etkilemek gibi daha giinliik meydan oku-
malara uygulanabilir.

Bu siire¢ soyledir:

1. Thtiyag ve amaglan irdeleyin

2. Bir ¢6ziim yaratin ve segin

3. Bir eylem planina adanin

4. Sonuglar tanimlamak, diizenlemek ve 6lgmek sayesinde
basariy: elde edin.
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Bazen bir ihtiya¢ ugurumu agiktir. Evsiz insanlar giivenli,
saglam barinaga gereksinim duyar; is adamlan her giin trafik
saatinde tikanmayan serbest yollar ister; ve miisterileriniz kullan-
makta oldugu seyi tamamen yerini alacak yeni daha az pahali
teknoloji isteyebilir. Fakat bazen bu ugurum fazla belirgin degildir
ve bunu bulmak giincel ve arzulanan durumlar irdelemeyi gerek-
tirir.

1. ihtiya¢ ve Amaglar irdeleyin

Ihtiyag ugurumunu baslica sorular sorarak kesfedebilirsiniz.
Soru sormak son derece 6nemli bir yetenektir. Bu, etkilemek iste-
diginiz kisiyi sorunu (“acityan” yeri) kesfetmeye dahil etmek ve
¢Oziimii yaratmaya adanmak (bunun “daha iyi” hissedilmesini
saglamak) sayesinde ikna etmeyi kolaylastirir.

Voltaire, “Bir insan1 yanitlarindan ¢ok sorulariyla yargilayin”
demisti. Gergekten de, iyi betimlenmis sorular ikna etme yetene-
gine sahip birinin gostergesidir. Bu tiir sorular insanlarin diisiince
ve duygularin1 diizenlemesine yardim eder.

Boylece, onlarin ihtiyaglari, motivasyon ve korkularina bii-
yiik bir i¢ gorii saglarsimz. Alacaginiz yanitlar ise bir iliskinin ku-
rulmasi igin yolu yumusatacaktir.

ACIK KARSITI KAPALI SORULAR

Agik sorularla, yanitlamak i¢in bir anlatimi gerektiren tarzda
sorularla baglamak en iyisidir. Bu tiir sorular basit bir evet ya da
hayr ile ya da basit bir olguyla yamtlanamaz. Bu agik uglu sorular
diger kisiyi gegmeye ve size irdeleme firsatini verseler bile genis
diisiinmeye tesvik eder.

Uygun bir ifade kullanmak aldiginiz yant tiiriinde biiyiik bir
fark yaratir. “Isler nasil?” size gogunlukla siradan bir yanit saglar.
“Isinizden bana biraz s6z edebilir misiniz?” ¢ok daha iyi agik bir
sorudur.
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Benzer bigimde, “Gtincel karsilikli krediden memnun musu-
nuz?”, “Giincel kisisel yatirim stratejinizi anlatir misiniz?” sorusu
kadar iyi degildir. “Bir ev giivenlik sisteminde sizin i¢in 6nemli
olam bana séyler misiniz?” olasilikla “Oyleyse hirsiza kars: alarm
tertibati mu istiyorsunuz?” dan daha iiretken olacaktir.

Agcik sorular diger kisiyi belirli bir yone gétiirmez fakat daha
¢ok, diyalogu artirir ve onun durumuna olan ilginizi gosterir. Bir
kez genis resmi olusturan bilgiyi elde ettiginizde, spesifik olgular
saglamak icin kapali sorular kullanabilirsiniz?

Omegin evinizi yeniden dekore etmeyi diisiindiigiiniizii
varsayalim. Ilk miiteahhit evinize geliyor ve “Bu ev kag yasin-
da?”, “Hangi alanlar1 yeniden tasarlamayi istiyorsunuz?”’; “Fi-
nansmana gereksinim duyacak misiniz?”, “Evde ne kadar hisseniz
var?”, “Ne zaman ige baglanmasini istiyorsunuz?” gibi birkag soru
soruyor. Bunlarin hepsi de miiteahhide baz1 faydal bilgileri sag-
layan makul kapal sorulardir.

Sonra ikinci miiteahhit geliyor ve “Bana yasam tarzinizdan
Bahseder misiniz?”, “Evinizin en ¢ok hangi alanlarim seviyorsu-
nuz ve neden?”; “Bu yeniden tasarlamanin sonucunda neye ulas-
may1 umuyorsunuz?” gibi sorular soruyor. Sonra buna ek olarak,
diger miiteahhidin sordugu sorulari soruyor.

Hangi miiteahhiti ige alirdiniz? Tahminime gore, diger tim
unsurlar esit olduguna gore, agik sorularla baglayan sonra belirli
kapali sorularla devam eden ikincisinden daha ¢ok etkilenirdiniz.
Sizi kendi ihtiya¢ ugurumunuzun, “glinkii” hiiziin irdelenmesine
katmustir.

Ya da belki liniversitenizin mezunlar fonuna bagis yapmayi
istiyorsunuz. Bu durumda iyi bir agik uglu soru séyle olurdu:
“Eyaletin bir mezunu olarak ne hissediyorsunuz? Bunun ardindan
sunu sorabilirdiniz: “Mezunlar fonunun yaptig1 tiim iyi islerin
farkinda misiniz?” Yine bu, kapali bir sorunun izledigi agik bir
sorudur.
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Huni Teknigi

Soru sormada “huni” teknigi, genis acik sorularla baslayip
sonra bu yanitlarin iistiinde daha dar, daha spesifik sorulart sor-
maktir. Siz agsagiya huninin boynuna dogru ilerlerken daha belir-
gin sorular sorarak giderek daha ¢ok detaylan doldurursunuz.

Huninin tepesinde genis, agik sorular (“Tam simdi yeni bir
seyahat acentesi aramaya sizi tegvik eden nedir?”’) yanitlanmasi
rahat sorulardir ve yanitlayan kisiye daha fazla 6zgiirliik tanir. Siz
daha ¢ok spesifik sorulara yol alirken (“Firmaniz bir ayda ortala-
ma ne kadar ulusal ve uluslar arasi geziye rezervasyon yapiyor?”,
diger kisi nereye gittiginizi gorebilir ve sizinle bilgi paylagsmaya
daha fazla goniillii olur. Ayrica, insanlar genelde size kademeli
olarak bilgi aktarirken daha biiyiik bir giiven duygusunu deneyim-
leyecektir.

ACIKLIGA KAVUSTURMAK,
GENISLETMEK YA DA YENIDEN
YONLENDIRMEK

Ayn1 zamanda sorular igin baglica ii¢ dogrultuyu anlamak
onemlidir: agikliga kavusturmak, genisletmek ya da yeniden yon-
lendirmek.

Aciklayici sorular direkt diger kisinin agiklamalarina atifta
bulunur. Temelde bu sorular sunu ¢agristirir: Ne soyledigini du-
yuyorum fakat ne kastettigini bildigimden emin olmayi istiyorum.
Agiklayic sorular bir tiir fedback saglar ve diger kisinin soyle-
digini giiglendirir.

Boéylece, s6z konusu miiteahhit sunu belirtebilirdi: “Bu de-
gisiklikle birlikte 1s1nma faturalariniz1 da biiyiik 6l¢lide indirime
gitmeyi umdugunuzu diisiinmekte hakli miyim?” Bir kredi sagla-
yan kisi olarak: “Siz bir iiniversite mezunu oldugunuzu séylemek-
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le gurur duydugunuzu séyliiyorsunuz fakat bugiinlerde mezunlar
fonunun ne ise yaradigini bilmiyor musunuz?” diyebilirsiniz. Kar-
sinizdaki kisinin bir agiklamayi tekrarlamasini ya da onaylamasini
saglayarak, sundugunuz servis ya da davaniza duydugu ihtiyaci
giiclendirmeye caligirsiniz.

Genigletici sorular daha detayli bilgiyi hedefler, 6rnegin di-
ger kisinin onceliklerinin ne oldugu gibi. Aslinda, sunu soylersi-
niz: Anhyorum fakat daha fazlasini anlatin.

Pekiyi ya miiteahhit sunu sorsaydi, “ Bu alan ne zaman ge-
nigletildi, buraya ne tarz mobilya koymayi planliyorsunuz?” Bu
kendisine sizin stil tercihinize iliskin daha iyi bir fikir verirdi.Siz
mezuniyet fonuna bag1s yapmasi olasi bir kisiye sunu sorabilirdi-
niz. “Universiteye gitti§inizde ne tiir faaliyetlerde bulunuyordu-
nuz?” Verdigi yanitlar destegini kazanmak igin size bir yol aga-
bilirdi.

Yeniden yonlendirici sorular konusmay1 diger yonlere ¢ek-
mek i¢in yararhdir. Aslinda, siz sunu soylersiniz: S$imdi sizin bakig
acinizi iyice anliyorum Oyleyse bir bagka alana da goz atalim. Bu
sorular konuyu degistirebilir ya da zor bir konusmay1 daha yu-
musak sulara ¢ekebilir. Genisletici bir soruya verilen yanit siire-
gittiginde, konuyu yeniden ydnlendirici bir soruyla degistirin.

Omegin, yeniden tasarlanan aile odasi igin mobilya, értii ve
hali se¢imleri hakkinda her seyi duyduktan sonra, miiteahhit na-
zikge konusmayi tekrar genel tasarima dondiirebilirdi. Ya da farkh
bir konuda feedback almak igin, olasi bagis yapacak kisiye sunu
sorabilirdiniz: “Mezuniyet fonunun destekledigi unsurlardan biri
organik tarim igin daha ¢ok arastirma ve gelismedir. Siz tarimda
uzmanlastiginiza gore bu sizi nasil ilgilendirirdi?

ISBIRLIGINE DAYALI BiR DENEYiIM

Sorular sormak ikna etmeyi daha ¢ok igbirligine dayali bir
deneyime déniistiiriir. Unutmayin: ikna yeteneginizi artirmak, in-
sanlar istiinde bir gii¢ uygulama egzersizi degildir. Bazi insanlar
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baskalarinin olaylar1 kendileri gibi gérmeleri igin hala eski sozel
hakimiyeti kullanma imajina tutunur. Fakat gercek diinyada artik
bu ise yaramamaktadir.

Siz ister liriin satin, siyasi adaylar i¢in galigmak lizere insan-
lar1 ige alin, ister topluluk davalar igin destek toplamaya galisin
ya da her ne sebeple olursa olsun insanlara iistiin gelmeye ¢alisin,
arik s6z konusu kisinin (1) algilanan bir ihtiyaci anlamasi ve pay-
lagmasi (yine bir “¢linkii””) ve sonra (2) ¢ozlimler listiinde sizinle
igbirligine girmeye goniillii olmasi vurgulanmaktadir.

Siz kendi vizyonunuzu diger kisilerin ihtiyaglar, istekleri ve
hedefleriyle uyumlayabildiginizde ve onlardan feedback aldigi-
nizda ikna etme giiciine sahip olacaksiniz. Bu ihtiyaglari irdele-
mek ve diger kisinin ihtiyag¢ ugurumunu bilmesini saglamak —ne
oldugu ve ne olabilecegi arasindaki ugurum ya da “glinkii” —ilk
onemli adimdir.

2.Bir Coziim Yaratmak ve Se¢mek

Genelde siz bir kisiyi ikna etmeye ¢alistiginizda, birden fazla
olas1 eylem segenegi mevcuttur. Dolayisiyla gogu vakada, diger
kisiyi ihtiyag ugurumunu kapatmak i¢in yollar irdelemeye dahil
etmeyi isteyeceksiniz. Eger onlar ¢6ziimii yaratmak i¢in yardim
ederlerse, sizin tek yanli bir plan yaratmaniz ve ¢6ziimiiniizii onla-
ra “dayatmaniza” kiyasla bunu yerlestirmeye ¢ok daha fazla ken-
dilerini adayacaklardir.

Ornegin, eger siz bir emlak satiy uzmaniysaniz, bir ailenin
yasamsal zorunluluklarini karsilayan biiyiik bir ev bulabilirsiniz.
Fakat bu okullarn niteligi ya da aligveris merkezlerine yakinlik
agisindan onlarin kriterine uymayabilir. Ya da siz tlim kriterleri
kargilayabilirsiniz —okul ve aligveris yerleri dahil — fakat dogrﬁ
fiyat1 belirleyemezsiniz. Miisterilerinizle igbirligi sayesinde kendi
onceliklerini detaylariyla bildirmelerini bu faktorlerden hangisinin
planlari igin en 6nemlisi oldugunusdylemelerini saglayabilirsiniz.

Eger siz fakir bir mahallede yardim i¢in géniillii toplamaya
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calisiyorsaniz ve zaten bununla ilgilendigini gosteren biriyle ko-
nusuyorsaniz, bu kisiye ne yapmasi gerektigini séylemeyin. Bu-
nun yerine, en rahat neleri yapabilecegini ve hangi eylemlerin en
biiylik farki yaratacagini hissettigini kendisine sorun. Cocuklara
okumay1 6grenmelerinde yardim etmek mi? Kirik camlarin ona-
rilmas1 mi1? Risk altindaki insanlar i¢in as1 saglamak m1?

Bu sekilde, karsilikli saygi ve giivenin olugmasina yardim
edeceksiniz. Yonetim yazari ve konusmaci Gordon Shea giivenin,
“yasamin diizenlenmesinde mucizevi unsur” —siirtiinmeyi azaltan
bir yaglandirici, daginik kisimlan birlestiren birlestirici bir 6ge,
hareketi kolaylagtiran bir katalizor” oldugunu belirtiyor.

Burada 6nemli olan bagkalarina sanki buna zorlandiklarim ya
da manipiile edildiklerini hissetmelerine meydan vermeden s6z ko-
nusu ¢ozlimde bir paylar1 oldugunu hissettirmeyi istiyorsunuz.Bi-
rini sizin Onerilerinizi izlemeye zorlamak kisa vadede istediginizi
elde etmenizi saglayabilir. Fakat uzun vadede kaybedersiniz.

3.Bir Eylem Planina Adanin

Eger sizinkisi basit bir satigsa ya da diger bir ikna etme ha-
reketiyse, eger bir evet ya da hayir gerekli olan her seyse eylem
hemen zorunludur. Fakat aradifiniz sey birkag asama ya da adim
gerektiriyorsa, nasil bir yol izleyeceginiz hakkinda bir karara var-
malisiniz. ’

Doktorlar, 6rnegin, siklikla hastalarin iyilesmedigini ¢linkii
verilen regeteleri tam olarak izlemediklerinden yakinir. Hasta bi-
raz daha iyi hissettiginde, 6megin, ilag almayi kesebilir. Doktor
hastanin tedavisinden sorumlu olmasina ragmen, hasta tek yanl
davranir ve sonra doktor tedavinin sonuglanmamasindan dolayi
suclanir.

Belki de doktor sorunla iliskili olarak ilaglarin etkisini agik-
lamak i¢in zaman harcamalidir. Doktor, bogaz agrisinin semp-
tomlar bir antibiyotikle iki glinde hafifletilebilir diyebilir, fakat
viriisler bundan sonra giinlerce kalabilir ve bunlar kontrol edilme-
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lidir. Bu siireci anlayan hastalar daha biiyiik olasilikla bu plana
uyar.

Bu adim sirasinda, diger kisinin bu planin faydalarini agikga
anladigindan emin olun. Bu faydalan tekrarlamalarin1 ve bunu
nasil yapacaklarim tekrarlamalarim saglayin. Oregin, miiteahhit
miisterinin, “eger simdi bu yeniden tasan planina 10.000 dolar
harcarsam, zamam geldiginde evimin satig degeri artacaktir ve
ayn1 zamanda yilda 1sinma maliyetinden 500 dolar ile 700 dolar
arasinda tasarruf edecegim” demeye tesvik edebilirdi.

Bu planin tartigilmasindaki bir art1 da miisterinin satig uz-
maninin kesinlikle diislinmedigi kazanglar1 ortaya koymasidir.
“Eger yeniden tasarlarsam, ayn1 zamanda eklenen alani bir ev
ofisi i¢in de kullanabilirim, yani kasabada artik bir yer kiralamam
gerekmeyecek ve gelir vergimden de ek bir indirim saglayabile-
cegim”

Diger kisinin 6nerdiginiz hareketi benimsedigi takdirde ilgili
zorunluluklar1 ve 6diilleri anladigini denetlemek de onemlidir.
Omegin,

Eger birisi kazang giitmeyen kurulunuzda hizmet etmeyi
kabul ettiyse, kendisinden beklenenleri, kag toplantiya katilaca-
giny, ne kadar fon toplamasi gerektigini ve yonetici bagkandan ne
kadar isbirligi umabilecegini bildiginden emin olun.

Siiphesiz, bir eylem planindakarsilikli anlagma saglanmadi-
g1 takdirde higbir sey meydana gelmeyecektir. Ikna etme siireci-
nin bu adiminda, miizakere ve uzlasma yolunda 6niiniize ¢ikabile-
cek dort “P” engelinden soz edebiliriz: Politika, Erteleme, Kisilik
catismasi ve Oncelik

Politika

Siz “politika” engeline ¢arptiginizda, anlasmanin birini bir
diger kisiyle ¢atigma igine sokacag1 anlamina gelir. “Eger o yeni
arabayi satin alirsam esim beni dldiiriir.” “Eger bir ¢evreyi kurtarin
organizasyonuna daha katilirsam, esim esyalarimi bahgeye atar”.
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Siz igbirligine adandiginiz i¢in, bu tiir bir kaygiy1 gz ardi et-
meyecek ya da bunun sadece gérmezden gelinmesini istemeye-
ceksiniz. Bunun yerine, s6z konusu iigiincii sahsin neden boyle
hissettigini bulun. Belki de yeni bilgiyle bu kaygiy1 hafifletebi-
lirsiniz.

Siz olasi araba alicisina,”Neden esinizi buraya Cumartesi bir
test siiriigii i¢in getirmiyorsunuz ve onun belirli kaygilarinin neler
oldugunu gorebiliriz” diyebilirsiniz. Olas1 organizasyon liyesine,
“Tim diger ¢evreci gruplardan farkl olarak iste bunalir yapiyo-
ruz. Esinizin bunu destekleyecegini diigiiniiyor musunuz? Anlag-
manin politikayla tikandigi bir durumda, tek yapabileceginiz
¢Oziimlerin yaratilmasina yardim etmektir.

Erteleme

Diger kisi, “Bunun hakkinda diisiinmek i¢in zamana ihtiya-
cim var” dediginde, ertelemenin gergek sebebini bulmak g¢ok
onemlidir. Bu sadece hayir demenin nazik bir yolu olabilir. Ya da
s0z konusu kisi kesinlikle acele kararlar almaktan kaginabilir. Ya
da gereksindigi tiim bilgilere sahip olmayabilir ve daha fazlasini
sorma cesaretini gosteremeyebilir ya da ¢ekinebilir.

Iste agiklayici sorular da burada ige yarayabilir. “Herhangi
bir sey hakkinda karmasaya mu diistiiniiz?” “Bu siirece yardim et-
mek i¢in 6zellikle ne yapabilirim?” “Sundugum teklifi bir baska-
styla kiyaslayacak misimiz?” Sorular sormak anlagsmak igin kapiy1
agik tutar.

Bu ertelemenin kokeninde kigisel rahatsizlik da olabilir. Si-
zin Oneriniz hakkinda herhangi bir sey diger sahsiz rahatsiz etmis
olabilir. Belki de bunu kendisi bile tespit edemez. Fakat olasilikla
bu rahatsizlig riskle ilgilidir. Risk olarak neyi gordiigiinii kesfet-
mek zorundasiniz.

Bu tekniklerden biri kendi bakis agilarindan olumlu ve olum-
suz yonleri siralamalaridir. Onerinizin maddi karsihigi oldugu tak-
dirde, para iade teminatini sunabilirsiniz. Eger bu bir organizas-
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yon iiyeligiyse, kendisini kesinlikle katilim baskisi olmayan bir
toplantiya davet edin. Eger bir iiriiniin tanidik olmamasi kendisini
rahatsiz ediyorsa, kendisini bunu denemeye davet edin.

Diger kisiye sundugunuz sey hakkinda giiven vermek i¢in
miimkiin oldugunca bilgi saglayin. Hatta sizinle anlasmadan 6nce
g0z Oniine almalan gereken anahtar faktérleri bile tanimlamala-
rina yardim edebilirsiniz.

Siz aym1 zamanda, s6z konusu kazancin riski fazlasiyla as-
tigin1 gostermek sayesinde —ve bu ¢ok 6nemlidir! —kisisel rahat-
s1zlig1 ve ertelemeyi hafifletebilirsiniz. Dolayisiyla BBCN ya da
“Bunda Benim Cikarim Ne?” faktoriinii iyice agiklamay1 unut-
mayin.

KISILIK CATISMASI

Sizin dnerdiginiz ya da sundugunuz diger kisiye olumlu goé-
riinse bile, sizi sevmeyebilir. Ikiniz arasindaki iliski ikna siirecinin
temelidir. Bu iligki ¢oktiigii takdirde, destekledigi her sey de ¢oke-
bilir.

Bir kisilik ¢atiymasinin en yaygin sebeplerden biri gilivenin
yikilmasidir. Belki de sizin sundugunuz sey gergekte diger kisiyi
goniilden cezbetmemistir. Ya da siz tutmadiginiz vaatlerde bulun-
dunuz. Ya da bir sey yanlis gitti ve siz bu sorunu ¢ézmek igin te-
sebbiiste bulunmadiniz.

Diger zamanlarda, kisilik ¢atigmasi sadece farkl iletigim iis-
luplarinin sonucudur. Béliim 8 de, birisinin kigisel iletigim {islu-
bunu nasil tanimlayacaginizi ve buna uyacaginizi derinlemesine
inceleyecegiz.

ONCELIKLER

Diger kisi sizin fikrinizin, iinin ya da davanizin iyi oldugunu
diistinebilir fakat kendi en 6nemli on 6nceligi arasinda degildir.
Burada kendinizi iyi tanimak son derece 6nemlidir. Siz savundu-
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gunu seye neden deger verdiginizi iyi telaffuz ettiginiz olgiide
(yine “¢iinkii” faktorii), diger kisiyle bir uyum yakalama sansiniz
artacaktur.

Digerlerini ikna etmeye ¢abaladigimizda, kendi 6ncelikleri-
nin ne oldugunu —diger bir deyisle en fazla neye deger verdikle-
rini ifade etmelerine yardim etmeniz gerekebilir. Daha 6nce s6z
ettigimiz irdeleme asamasi diger kisinin dnceliklerini sorgulamak
i¢gin en iyi zamandur.

Sonra hem s6z konusu fikir, iirlin ya da davanin hem igsel
degerini hem de kisinin 6nceliklerine nasil hizmet ettigini vurgu-
layabilirsiniz.

4.Tamimlamak, Diizenlemek ve Sonuglar1 Olgmek Sayesinde
Basariyr Saglamak

Kaliforniya’da Silicon Vadisinde, Amerika’nin teknolojik
acidan en gelismis firmalarinin rekabet ettigi yerde bir slogan
mevcuttur: Siz 6l¢gemediginizi diizenleyemezsiniz. Bu bilgisayar
yoneticileri, bu yiiksek teknoloji alaninda her sey biiyiik hizla
degismektedir 6yle ki rakamlar hizla islemeniz mutlak bigimde
onemlidir demektedir.

Geri kalanimiz i¢in de bundan alinacak bir ders mevcuttur.
Insanlarla uzun-vadede etkilesim ve gii¢ saglamanin gergek sirr1
onlarin beklentilerini agmak olsa bile, cogunlukla ne bekledikleri-
ne dair kesin bir fikirleri yoktur. Dolayisiyla ilk 6nce basar igin
kriteri- belirlemek hususunda onlara yardim etmeniz gerekir.
Miimkiin oldugunca bu hedefleri sayisal baglamda belirleyin —6r-
negin yatirimin karsilig1 ya da bir {irliniin y1l baglaminda dayanik-
lilig1 ya da gerekli maksimum bakim tutari.

Ikincisi, beklentilerini diizenlemeleri igin onlara yardim et-
melisiniz. Eger ¢ok fazla sey bekliyorlarsa, basarisiz olursunuz;
eger beklentiler fazlasiyla diisiikse, herkes bunlara uyabilir. Dola-
yisiyla bunun sirry, etkilemeye ¢alistiginiz kisiye realist miktar-
larda beklentiler belirlemesine yardim etmektir.
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Nihayet, vaat edilen sonuglar1 6l¢meniz ve bir sorun ¢iktigi
takdirde elverisli olmaniz gerekir. Siz goziiniizii sonuglardan ayr-
mamalisiniz ve diger kisiyle bunlari nasil gordiigiine iliskin danig-
malisiniz.

Sirketinizin inga ettirdigi ek odada ilk yagmurlarda sizinti
oldugunda ne olur? Parktaki agaclar1 korumasi i¢in ige aldiginiz
yaslica bayan bir protestoya katildig i¢in hapse girdiginde ne ya-
parsiniz? Her iki durumda da, orada olmaniz, desteklemeniz ve
durumu diizeltmek igin gerekeni yapmaniz gerekir.

Diger bir deyisle, insanlar1 ikna etmek ve onlan etkilemeyi
stirdiirmekte gergek zorluk evet demelerinden sonra meydana
gelir. Etkilemeyi istediginiz insanlarla temasta olmayi siirdiirmek
ve onlarin degerleri, gereksinimleriyle uyumu korumak iste bu
dordiincii asamanin konusudur.

Yeniden Hizh Bir Inceleme

Dort adimli ikna etme modelini yeniden inceleyelim. Siz ilk
once so0z konusu kisinin gereksinim ve amaglarini irdelersiniz,
agik sorularla birlikte genis bir resim elde edersiniz ve sonra ka-
pali sorularla birlikte spesifik olanlara hareket edersiniz. Agikla-
yicl, genisletici ve Yeniden yonlendirici sorular1 kullanirsiniz. Siz
“ihtiya¢ ugurumunu” tanimlamak igin ¢aligirsiniz.

Sonra, birlikte, segenekler yaratirsiniz ve ¢éziimler segersi-
niz ki bu da ikinci adimdir. Ugiincii adim bir eylem planina adan-
maktir ve dordiincli adim ise yakinda bulunmak ve izlemek sa-
yesinde uzun vadeli igbirligini saglamaktir.

Ve bu arada, su sozii hatirlayin: ¢iinkii. Bizler hepimiz yap-
tigimiz seyler hakkinda sebeplere sahip olmay: isteriz. Siz birini
ikna etmeye ¢alistiginizda, kendi “¢linkii” niizii —yani, kendi de-
gerlerinizi — oldugu kadar onlarin “glinkii” lerini ya da onlar1 ne-
yin motive ettigini anlamalisiniz.
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IKNA ETME GUCUNUZU HEMEN
KULLANMAYA BASLAMAK

Ikna etmek bagkalarinin kendilerinden yapmalarini iste-
diginiz seyleri, bunu yapmayi istedikleri i¢in yapmalarini sagla-
maya dair gok 6nemli bir beceridir. Belki bu uslamalama, dil dok-
mek, agiklamak ya da hatta firindan yeni ¢ikan sicak bir tabak
brownie yi bile gerektirebilir. Fakat her ne olursa olsun, agikga ik-
na etmek olaylarin meydana gelmesini saglamak, herhangi bir se-
yi A noktasindan (sizin fikriniz) B noktasina ( bu fikrin gelis-
mesine digerlerinin yardim etmesi) taginmasi i¢in gerekli olan
seydir.

Fakat, yine, sadece insanlara bu hususta buyruklar vermek
bunun meydana gelmesini saglamayacaktir. Aslinda, bu olasilikla
uzun vadede karsit etkiyi yaratacaktir. “Motivasyon egitmeni Pe-
ter Lowe, “Ikna etmenin {i¢ anahtari: Baglanti kurmak. Baglanti
kurmak. Baglant1 kurmaktir” diyor.

Bu baglantiy1 kurmak i¢in insanlarin size giivenmesini sag-
layacak ve sizin onderliginizi izlemenin kendi en iyi ¢ikarlarina
oldugunu kendilerine hissettirecek davranglar gelistirmelisiniz.
Oyleyse, asagida, ikna etme giiciinii artirmak igin kiigiik ve biyiik
baz fikirlere yer verildi:

1.Kendinize sorun: Gergekten ne istiyorum? Kuskusuz biz
hepimiz giivenlik, mutluluk, saglik, sevgi ve tatmin edici ig isti-
yoruz. Biraz daha derine inersek, 6rmegin taninma, giig, 6zgiirliik
ve digerlerine hizmet etmek gibi daha bagka paylasilan degerler
de bulabiliriz.

Fakat size 6zgii olannedir? Yalnizsabahinigiinde ne diisii-
niirsiiniiz? Ruhunuzda gergekten ne yankilanir? Miikemmel bir
diinyada ve aile, maddi ya da cografi zorunluluklardan serbest ol-
dugunda, en fazla ne yapmak isterdiniz?

Bu sorular1 kendi en biiyiik “¢iinkii” niizii aramak i¢in bir
yontem baglaminda diisiiniin.
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2. Odagimizi bagkalarina yéoneltin. Bir aksam William Glad-
stone ve ertesi aksam Benjamin Disraeli tarafindan, 19.yy’ in son-
larinda her ikisi de iinlii Ingiliz devlet adamlari, yemege davet
edilen geng bir lady hakkinda eski bir hikaye anlatilir. “Bay Glad-
stone’un yaninda oturduktan sonra yemek salonunu terk ederken
kednisinin Ingiltere’nin en zeki kisisi oldugunu diisiindiim” dedi.
“Fakat Disraeli’nin yaninda oturduktan sonra, Ingiltere’nin en ze-
ki bayani oldugunu diigiindiim”.

Disraeli kuskusuz diger kisiyi, sadece o aksam igin olsa bile,
evreninin merkezi yapma yetenegine sahipti. Bunun kurnazlik
oldugu diisiintilebilir fakat siz bagkalarina dikkat gostermeyi uy-
guladiginizda, bunun her ikiniz i¢in de harikalar yarattigini kesfe-
deceksiniz. Bundan keyif alacaklardir; siz. Ve birlikte ¢cok daha
fazlasini basaracaksiniz.

Oyleyse, kendinizinkinden 6nce digerlerininin gereksi-
nim ve isteklerini diigiinmek igin bilingli bir ¢aba harcaym. Bun-
dan sonra, farkl kisiliklerin 6zellikle neyi aradiklarini detaylariyla
aciklayacagiz. Fakat bu arada, sizi diger kisiden neyin ayirdigina
otomatik olarak odaklanmamaya zihninizi aligtirin. Daha gok, sizi
neyin birlestirdigini ve bu temel lstiinde nasil kurabileceginizi
tasavvur edin. Cok gegmeden, bu tiir bir empati bir aligkanlik ola-
caktir. Son derece 1yi bir aligkanlik.

3. Ovmek igin mzli davramn. Bu pek fazla kullamlmayan
eski bir sanattir. Gergekten 1yi, diiriist bir 6vgii hayran oldugunuz
kisiyi takdir ettiginizi gosterir. Elestirenler ¢ok olur. Fakat gergek-
ten bunu hissettiklerinde iyi seyler sdyleyen insanlar nadirdir.

The One minute Manager adli kitabin ve diger motivasyon
kitaplarinin ortak yazari1 Ken Blanchard “Feedback, sampiyonla-
rin kahvaltisidir” diyor. Insanlar nasil yaptiklarini bilmeyi ister ve
buna gereksinim duyar.

Kayda deger olumlu eylem ve tavirlar1 gozden kagirma-
maya ¢aligin. Diger kisiyi kendisini 6nemsediginize ikna edersiniz
ve ayni zamanda kendinizi de buna ikna edersiniz.
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4. Baska insanlarin isimlerini hatirlamaya kendinizi alis-
tirin.

En giizel ses kendi isminizin konusulmasidir denir. Ve bas-
kalarina isimleriyle hitap etmek baglant1 kurmak i¢in ve dolayi-
styla ikna etmek i¢in 6nemli bir ilk adimdir.

Fakat yabancilarin isimlerini ¢ogunlukla tipki 151k hiziyla
unutmaya egilimliyiz. Roger Dawson, 13 Secrets of power Persu-
asion adl1 kitabinda bu sorunun iistesinden gelmek i¢in sayisiz
teknikler sunar. En iyilerinden biri: Yeni bir kisiyle el sikistig1-
nizda, g6z rengini kaydedin. Bu sizi g6z temas! yapmaya zorlar ve
bir siire sonra, o kisinin ismini kisa vadeli hafizanizda depolamak
i¢in beyninize de bir isaret génderir. Bu ismi bundan sonra hemen
kullanin ve bunu animsayacaksiniz. Deneyin!

5. Bagkalarina yetki verin. Ikna etme yetenegine sahip ki-
siler bagkalarinin yeteneklerini takdir ettiklerine dair sozlii ya da
sozsiiz mesaj iletirler. Omegin, Minnesota Mining&Manufactur-
ing (3M), yilda—15 bilionluk bir sirket yaptig1 yeniliklerle iinlendi,
teknik sahislarin zamanlarinin yiizde 1 Sini kendi segtikleri proje-
lerde gegirmelerini tegvik eder. Ayni1 zamanda is¢ilerine prototip-
leri 6demek ya da fikirlerini test etmek igin 50.000 dolara kadar
bagista bulunur ve is¢ilerinin yeni bir iiriinii gelistirmek ve pazar-
lamak amaciyla kendi aralarinda sirketler kurmasina da izin verir.
Firmada, videokaset, Scotch tape, post-it notlar ve gercek anla-
muyla on binlerce diger iiriinler icat edildiginde, liderler hala ya-
rim yiizy1l boyunca bunun efsanevi lideri William McKnight'in il-
kelerini ifade eder ve bunu izlerler: “Herkesi bir fikirle dinle”...
“Deneysel karalamayi tegvik et”...ve “Eger insanlarin ¢evresine
kafesler orersen, koyun elde edersin, insanlara ihtiya¢ duyduklar:
alani tan1”.

6 Olumlu duygular uyandirmaya ¢alisin. Iknaetme bece-
risine sahip liderler genelde dramadan yararlanir ya da olumlu
duygular1 uyandirmaya yoénelir. Dolayisiyla, 6rnegin iyi yapilan
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bir igi vurgulamak i¢in kisinin omzuna hafif¢e dokunmak gibi hos
bir davranisi deneyin. YA da iyi iglerin halkin 6niinde kaydedile-
cegi bir 6diil téreni diizenleyin. Ya da kisa bir takdir notu yazin.
Diger bir deyisle, 1yi ve beklenmedik bir sey yapin.

Olumlu duygular1 uyandirmanin bir diger yolu ise igleri he-
yecan verici yapmaya ¢aligmak sayesinde gergeklesir. Coskulu
olun. Isi anlatin. Bunun énemini vurgulayin. Hikaye ve mecazlar
kullanin ki bunlar ¢ogunlukla sadece mantik ya da istatistik ya da
gorevden daha fazla motivasyon saglar.

7. Dinleyicinizden ipucu alin. Kimi ikna etmeye ¢alistiginizi
ve onlarin mesajlar1 almasi i¢in en rahat yolun ne oldugunu diisii-
nin.

The Seven Secrets of influence yazar Elaina Zuker, biiyiik
bir derginin editdriinli Zuker’in baz1 audio kasetlerini dergi oku-
yucular i¢in egitsel bir arag olarak kullanmaya ikna etmesinden
s0z ediyor. Kasetleri kendisine gondermis fakat haftalarca bir ya-
nit alamamusgti.

Editor daha sonra Zuker’in kasetlerin yazili 6zetlerini gon-
derip gonderemeyecegini sordu. Ilk 6nce, Zuker hafifce buna kar-
s1 ¢ikt1 ve editre zaten kasetlere sahip oldugunu sdyledi —tek yap-
masi gereken bunlar dinlemesiydi. Nikayet Zuker, sorunu ¢oz-
diigiinii belirtiyor. Dergi editorii i¢in bir seyi dinlemektense oku-
mak daha kolaydi. Diger bir deyisle, bunlar1 yazili gérmeliydi.

Zuker kasetin 6zetlerini gdnderdi ve iki giin iginde goriisme-
ye gitti. Zuker “Bu benim i¢in biiyiik bir ders oldu” diye yaziyor.
“Sundugum igerikte yanlis olan hig¢bir sey yoktu. Audio formu
sadece gorsel bir kisiyle goriistiigliniizde kullamlacak yanls bir
yontemdi.

Boliim 8 de, farkl kisilik tarzlarinin genelde nasil malzeme-
yi farkli bigimlerde almayi tercih ettigini gosterecegim. Bu ayrica
mesajinizi aliciya gore uydurmaniza yardim edecektir.

8. Mizah duygunuzu gelistirin. Son derece ikna edici Bas-
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kan Ronald Reagan vurulduktan sonra ameliyat odasina taginirken
, “Umarim doktor bir Cumhuriyetcidir” derken kendi kendine giil-
miistiir. Bizler hepimiz bir kriz aninda bu denli sogukkanli olma-
yabiliriz fakat hepimiz kendimizi fazla ciddiye almayarak bundan
yararlanabiliriz.

Mizah hem ileten hem de bunu alan kisi igin sonsuz bigimde
degisken niteliklidir. Omegin, The Three Stooges ‘dan Mort Sahl’a
farkli komikleri yada Shriners ve antroploglar kadar farkh dinleyi-
cileri diisiiniin.

Mizah duygunuzu iyilestirmek igin size énerilerim: //ki, mi-
zah hususunda giiglii yoniiniizii bulun. Size diiriist davranacak bir
dostunuza bunu sorun. fkincisi, dinleyicinizi arayin. Bunlarin kim
oldugunu bulun, nelere giildiiklerini 6nceden bulun. Ugiinciisii,
zamanlama hususunda ¢alisin. Aile, dostlar ve is arkadaslarinizla
en iyi 6mekleri deneyin.

Dordiinciisii eger mizah daha 6nce repertuvarinizda yer al-
mamigsa, agir agir ilerleyin. Mizahi nadiren kullanmak, bir palya-
¢o ya da duyarsiz biri olarak anilmaktan daha iyidir.

Begincisi mizah anlayisinizi konugmaniza dagitin sadece ba-
sinda ve sonunda bunu kullanmayin. Altincisi, bunu konuya uy-
gun kilin, sadece giilmek i¢in konusmaniza yapistirdiginiz komik
bir ciimleden ibaret kalmasin. Ve sonuncusu, en iyi hikayelerden
bazilarinin kendi hakkinizda anlattiklariniz oldugunu animsayin.
Biraz hafif¢e kendini-kii¢iimseme dinleyicilerinizin sizinle rahat
hissetmesine biiyiik katkida bulunabilir.

Bu tiir konusmada destekler diger kisi ya da grubun ikna ol-
masini kolaylastirmanin yaninda her iki tarafin da kendi bakig
agisin1 korumasina yardim eder. Mizah buzlar1 kirmanin yani sira,
eger gii¢ bir konu isleniyorsa, bu ayn1 zamanda onurun ortaya
konmasi, nihai zafere olan kolektif inancinizin bildirilmesi de ola-
bilir.

9. Daha iyi soru sormaya ¢abalayin. Cogumuz soru sorar-
ken dikkatsiz davraniriz. Belki bir tanidifimiz bize tuhaf ya da
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zor bir olaydan soz etti ve biz bunu sadece, “Bu 6nemli bir sey de-
gil mi?” diye yanitlariz.

Evet, bu kuskusuz bir seydi —ve ayn1 zamanda 6nemli bir
sey yoksa bu kisi bize bundan s6z etmezdi. Konuyu irdeleyip,
sunlari sorabilirdik, “Bu size neler hissettiriyor?” ya da “Hig bu-
nun gibi bir sey deneyimlediniz mi?” ya da “bu gelecekte nasil
daha farkl bigimde ele alinabilir?” ya da “Bundan ne ders ¢ikara-
bilecegimizi merak ediyorum?”

Sonra konugma ve baglant1 kurmak i¢in bir zemine sahip
olurdunuz, kendisini —ve olasilikla kendinizi- daha iyi hisset-
tirmeyi deneyebilirdiniz.

10. Bakig acimzt koruyun. Evet, ikna etmek karizmanin
onemli bir pargasidir. Evet, ortaya siirdiigiiniiz hususlar hakkinda
kendinizi giiglii hissedersiniz. Evet, siz miimkiin oldugunca-agik
bir insansiniz. Ve evet siz dort adim siirecini uyguluyorsunuz.

Fakat siz eger bugiin izinsiz bahse girmenin kotiliigii ya da
cevreciligin faziletleri hakkinda birini ikna edemezseniz de diinya
dénmeye devam edecektir.

Bakis agiizin inkar edilemez dogruluguna ragmen, hafifle-
yin. Yarin bagka bir giindiir —ve ikna etmek igin bir bagka firsattir.
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BOLUM 7

MEKAN VE ZAMANI KENDI
AVANTAJINIZA KULLANMAK

Insanlar, ister mekan ister zamandan konusalim, karada ya-
sayan yaratiklardir. Hemen hemen her giin, siz ve ben bu iki s6z-
stiz gii¢lii iletisim araglarinin nasil kullanildigindan etkileniriz.

Omegin:

Iki giinliik bir seminerin ikinci giiniidiir ve siz kala-
balik koltuklariyla birlikte konferans salonuna yii-
riirsliniiz ve birisi sizin daha diin oturdugunuz kol-
tugunuza oturmaya ciiret etmistir! Kuskusuz o kol-
tukta higbir hak iddia edemeyeceginizi bilirsiniz.
Ve ayrica kimin nerede oturduguyla kim ilgilenir?
Bundan bir hafta sonra kimin nerede oturdugu bir
yana konuyu animsamakta zorlanacaksiniz. Fakat
yine de, birinin “sizin” koltugunuzu aldigina dair
hafif bir ac1 hissedersiniz!

Ya da siz tam zamanminda 6gleden sonra 2:45 doktor
randevusu i¢in gidersiniz. Fakat on bes dakika bo-
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yunca eski dergileri karigtirdiktan sonra saate oax-
maya baslar ve bu doktorun gelirini artirmak igin
hastalara kasten birbirine ¢ok yakinrandevu verdigi
hakkinda olumsuz diisiincelere dalarsiniz. Sizin bir
isiniz oldugunu bilmiyor mu? Kendi kendinize, ya
kendisinden size kaybettirdigi zamana karsilik tic-
retinden kesinti yapmay isterseniz ne olurdu diye
diistiniirsiiniiz.

Ya da siz filme erken gelirsiniz, patlamis misir ve
sodalar: alip tiyatronun ortasinda orta koltuklardan
bir kagina yerlesirsiniz. Isiklar séndiigiinde ve rek-
lamlar basladiginda, esiniz disan ¢ikmak zorunda
kalir. Bos koltugun istiine bir esyamizi koyar ve rast-
gele kolunuzu buna dayarsiniz 6yle ki koltugun bos
olmadigina dair herhangi bir yanilgi olmasin. Fakat
bu ge¢ kalan bir diizine kisinin bunu sormasini en-
gellemez, “Bu koltuk dolu mu?” Ahhh! Siiphesiz
evet. Tam ortada iyi bir koltugun simdiye dek tutul-
mayacagint m1 diisiiniiyorlar? Ve onlar isaretleri
okuyamiyorlar mi1? Ve onlar kim olduklarimi samiyor,
bu kadar geg gelip herkesi rahatsiz ediyorlar?

Mekan ve zamanin kullanimi gergekten de onemli isaretler
gonderir. Bu boliimde, mesajimzi nasil daha ustaca ileteceginizi
ve digerlerinin gonderdigi isaretleri nasil anlayacaginizi 6grene-
ceksiniz. Mekan ve zamanin bazen kesilen iletigimi yeniden dii-
zenlemek i¢in nasil kullanilacaginiz gorecegiz —aym zamanda
bagkalarina en biiyiik rahati saglarken kendinize en biiyiik avantaji
nasil yaratacagimizi gorecegiz.

Omegin, siz bagkalarinin fiziksel rahatlik alanim gignerse-
niz, dmegin onlara ¢ok fazla yakin durarak ya da yanls yerde otu-
rarak ya da yapmamaniz gerektigini diisiindiiklerinde onlara do-
kunarak, onlarn rahatsiz edebilir ve gerginlige yol agabilirsiniz.
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Benzer bigimde, bir diger kisinin zaman duygusunu ¢ignerseniz —
omegin ¢ok fazla ge¢ ya da gok fazla erken olmak sayesinde ya
da ¢ok erken terk ederek ya da ok uzun kalarak, sonuglarn olum-
suz bigimde etkileyebilirsiniz.

Buna karsilik, karizmanizi esnek kalarak ve digerlerinin za-
man ve mekansal gereksinimlerinin farkinda olarak vurgulayabi-
lirsiniz. Ofisinize girdiklerinde birinin nerede oturacagina karar
vererek 6megin ve goriismenizi rahatsiz edebilecek unsurlan
sinirlayarak, aktif olarak bir iislup olusturabilir ve bir mesaj ilete-
bilirsiniz. Ve zaten dgrendiginiz gibi, ilettiiniz mesaj karizmaniz-
la yakindan ilgilidir.

,\ HIZLI TEST: <«
MEKAN VE ZAMAN KULLANIMINIZ

Asagidaki her 6nerme ¢ifti i¢in iki altematif ara-
sinda (A) ve (B), her birinin sizin 6zelliginizi nasil
yansittigina dayanarak ii¢ puan dagitin. Bazi ¢iftle-
rin herikisidesizinigin esit derecede dogru goriinse
bile, cogunlukla davranisimzi daha fazla temsil eden
alternatife daha fazla puan verin.

Omegin:

*Eger A sizi son derece yansitiyorsa ve B yansitmi-
yorsa, Anin yanina “3” yazin ve B’ nin yanina da
“0” yazin.

*Eger A, B’ den daha fazla sizi yansitiyorsa, A’
nin yanina “2” yazin ve B’ nin yanina da “1” yazin.
*Eger B sizi son derece yansitiyorsa ve A yansitmi-
yorsa, B’ nin yanina “3” yazin ve A’ min yanina da
“0” yazin.

... VS,

1 A- Ben dakikligimle iyi taninirim
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1 B- Ben bazen geg kalinm fakat genelde bunun
i¢in 1yi bir sebebe sahibim

2 A- Misafirler ofisime geldiginde konugmanin ya-
pisina bagli olarak onlarin ve benim nerde oturaca-
g§1miz1 segerim.

2 B- Nerede oturdugumuzun ne sdylediklerimize
kiyasla fazla 6nemli oldugunu sanmiyorum

3 A- Eger calisma saatlerimi nasil harcadigima dair
bir ¢izelge tutsam olasilikla bunun en biiyiik kis-

min1 amaglarimi ilerletecek verimli isler olusturur-
du.

3 B- Eger bu tiir bir ¢izelge hazirlasaydim en biiyiik
kismini olasilikla her yogun insanin giiniinii zorun-
lu olarak tiiketen “gereksiz” igler olurdu.

4 A- Yabancilarla birlikte bir ortama girdigimde he-
men birisinin yanina oturmaya ve onunla konusma-
ya baslamaya meyilli olurum.

4 B- Tanidik olmayan bir ortama girdigimde duru-
mu gozleyene dek ilk basta yalniz ayakta durmayl
ya da oturmayi tercih ederim.

5 A- Ofisimde insanlarla karsilastigimda genelde
telefon goriismelerini, elektronik postalar: bekletir
ve tiim dikkatimi misafirime veririm.

5 B- Misafirlerim oldugunda, 6zellikle rutin olan-
lar1, gogunlukla aynm1 zamanda eldeki bazi kolay is- -
lere de bakarak verimliligimi artiririm.




6 A- Eger en 1yi izlenimi yaratacaksam masam ve
ofisimin diizenli gériinmesi gerektigini diigiiniiriim

6 B- ofisim ya da masamin nasil goriindiigiiyle de-
gil de isimin niteligiyle degerlendirilmeyi isterim.

7 A- Eger gecikirsem, bunun nedenini agiklamayi
Onemserim.

7 B- insanlar sonuglarla ilgilenir oziirlerle degil.
Dolayisiyla sadece isime baglamay tercih ederim

8 A- Eger bir bagkasinin ofisini ziyaret edersem,
bildirilmeden ya da davet edilmeden igeri girmem

8 B- Eger iyi isleyen iliskiler s6z konusuysa kimin
nereye davet edildigi hakkinda pek az endise olma-
lidur.

9 A- Bir goriisme mekan fiziksel ve psikolojik ola-
rak herkes igin neyin rahat oldugu gozetilerek se-
¢ilmelidir.

9 B- Iyi goriismeler mekanlara degil ajandalara da-
yanir.

10 A- Eger konustugum kisi oturuyorsa ya da
onemli dl¢iide benden kisaya gbz seviyesi temasini
korumaya galigirim.

10 B- Bazi insanlar uzun bazisi kisa boyludur bazisi
oturur bazisi ayakta durur. Diyalogun igerigi ve
niteligi iyi oldugu miiddetge bunu kim 6nemser?
Puanlama
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Liitfen “A” baglig: altindaki puanlariniz1 toplayin
ve burayayazin: ______

Liitfen “B” baghg altindaki puanlarimz toplayin
ve buraya yazin:

Simdi bu bdlimde aldiginiz puanlara bir gz ata-
lim. Eger “A” puaniniz “B” puaninizdan 6nemli 61-
¢lide artmasi karizmaniz bu yoniiyle oldukga giiglii
goriiniiyor. “A” puanlariniz arttif) 6lgiide mekén ve
zamani yonetme hususunda giiglii olursunuz.
Buna karsilik eger “B” puaniniz “A” puanina yak-
lastyorsa, bir iyilesme firsatini belirlemis olabilir-
siniz. Ve “B” puanmizin “A” dan daha yiiksek
olmasi bu boliimde ¢gok ¢alismaniz gerektigini gos-
terir.
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MEKANI KENDi AVANTAJINIZA
KULLANMAK

Insanlar kendi kisisel alanlarina ve 6zellerine deger verir. Bir
keresinde konustugum bir kiginin ileriye ufak bir adim attigimda
kendisinin geriye bir adim attigin1 fark ettim. Sonra kendisine om-
zuna dokunma hatasini1 yaptim. Donup kald1 ve elime bakti. Ra-
hatlamak i¢in gereksindigi alanin benimkinden ¢ok daha genis
oldugunu anladim.

Antroplog Edward T.Hall, insanlarin dogal olarak korudugu
alansal ayirim incelemesini tanimlamak igin proksemiks terimini
kulland1. Siz bagkalariyla iletisim kurarken mekani kendi avanta-
jmniza ya da dezavantajiniza kullanabilirsiniz. Bundan en iyi bi-
¢imde yararlanmaniza yardim etmek i¢in alan, ¢evre ve kisiler
arast alamn dort bolgesine bir géz atalim.

Alan

Diger insanlarin alanlarina bagl olduklarini anlamak onlarin
saygisini kazanmaniza yardim edecektir. Digerlerinin kendi alan-
lar1 baglaminda neyi tanimladiklarinin bilincine vardiginizda, on-
lara bir kontrol duygusunu verirsiniz. Onlarin sinirlarini ¢ignemek
ise 6tkeye yol agacaktir oysa onlara saygi gostermek size puan
kazandiracaktir.

Agcik bir 6rmek: Bir ig arkadasinizin ofisinin kapisi kapalidir
ve siz kapiy1 vurmadan igeri girersiniz. Gerginlik yiikselir ve size
olan giiveni —ve olasilikla savundugunuz seye kars1 coskusu da —
diiser. Aslinda, incelemeler siz bir kisiyle konustugunuzda isteme-
yerek kendi kisisel alanini ¢ignediginizde size direkt olarak bir
sey sOylemeyebilir fakat igsel olarak kendisi 6yle ¢ok hiisrana ug-
rayabilir ki soylediginiz bir tek kelimeyi bile duymaz.

Benzer tepkiler siz is arkadasinizin koltugunda oturdugunuz-
da, izinsiz kalemini kullandiginizda ya da gelecek bir randevu ta-
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rihine bakmak igin kendi kisisel ajandasina baktiginizda da mey-
dana gelebilir. Cocuklarinizin odasina izinsiz girdiginizde de buna
benzer tepkilerle karsilagabilirsiniz. Dolayisiyla siz birisiyle bir
baglant1 kurmaya ¢alistiginizda, patron olsaniz bile onun alanini
¢ignemeyin.

Giiven bir kiginin alanina saygi gostermeye ev karsilikl say-
giy1 gelistirmeye dayanir. Oyleyse giiveni artirmak igin, acele sira-
dan bir goriisme igin olsa bile, bir is arkadasinizin ofisine girme-
den once kapiy1 galma alisgkanligini gelistirin. Benzer bigim eger
goriisme birkag dakika siirecekse is arkadasinizin size nereye otu-
racaginizi gostererek ve ofisinin kapisinin kapah mi yoksa agik mi
kalmas: gerektigini belirleyerek size yol gostermesine izin verin.

Cevre

Mimarlar bir ¢evredeki tasarim, renk ve esya yerlesiminin
iletisime ters olabilecegi ya da bunu engelleyebileceginin zaten
farkindadir. Dr. Anthony Athos, Interpersonal Behavior adl ese-
rinde ig ortamlarinda mekanin kullanimina dair birkag yaygin ola-
rak kabul edilen kurallar1 tanimladi. Siz ya da ben bu kurallarin
hepsiyle ayn fikirde olmayabiliriz. Fakat bunlarin farkinda olmak
iletisimlerinize gii¢ ve agiklik kazandirabilir.

1.DAHA FAZLADAHA AZDAN iYIiDIiR

Mekan sinirh bir kaynaktir, dolayisiyla insanlar kisisel bag-
lamda benimsedikleri alan 6lgiisiinde, kendilerine deger ve 6nem
atfedilir. Normalde, dyleyse, kisi bir organizasyonda ilerledigi 6l-
giide ofisinin biiyiikliigii de artar.

Ayrica pencereler de daha biiyiik alan yanilsamasini sagladig
icin, genelde yiiksek statiilii sahislarin daha giizel manzarali daha
biiyiik ofislerde ¢alistigini goriirsiiniiz 6te yandan daha diisiik sta-
tiili igciler arzu edilen manzaradan yoksun ofis iglerinde ¢ahsir.

Bu sizin i¢in ne demektir? Eger daha biiyiik ofisteyseniz in-
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sanlar otomatik olarak sizin daha istiin bir mevkide oldugunuzu
diigiiniir. Bu siz 6rmegin bir miizakere gibi potansiyel bir muhalif
iligkide bir rakiple goriisiiyorsaniz bu bir art1 olabilir. Fakat bu
tipk1 daha yaygin oldugu gibi, bir is arkadasinizla kritik bir goriis-
mede giiveni gelistirmeyi amagliyorsaniz onun kendi ofisinde go-
riismeyi isteyebilirsiniz ya da belki kendi ofis mobilyaniz1 daha
samimi bir alam ¢agristiracak bigimde, tipki asagida agiklayaca-
gim gibi, diizenleyebilirsiniz.

2. 0ZELKAMUSAL OLANDAN DAHA iYIiDiR

Statiiyii iletmenin bir diger yolu da baskalarinin goriisii ve
sesine kapal olabilen kisisel alana sahip olmak sayesinde gergek-
lesir. Cogu organizasyonda, agik, kamusal bir alandan 6zel bir ofi-
se tasinmak artan Onemin bir isaretidir.

Ofisler tasinamaz sinirlarla birlikte drmegin “sabit dzellikler”
bashig1 altinda toplanan duvarlar ve kapilarla birlikte alanlardir.
Fakatayni zamanda “yar sabit Ozelliklerle” birlikte alam kisimla-
ra bolebilirsiniz.

Omnegin sekreterler genelde ortak bir “havza” alana yerlesti-
rilir. Fakat yonetici sekreterler ¢ogunlukla kisimalrla ayrilan ve
kendilerine bir tiir 6zellik saglayan sabit 6zellikli alanlara sahiptir.
Sekreterlerin yoneticisi olasilikla bir kap1 ve diger sabit 6zellik-
lerle birlikte 6zel bir ofiste galigir.

Siz 6zel bir alana sahip oldugunuzda, konu duyarli olmasa
bile, altkademe galisanlan bir kapali kap: toplantisina davet ede-
rek statii vermeyi segebilirsiniz. Boylece, isci olasilikla imtiyazh
olarak goriilecektir ¢linkii basaklarina elverisli olmayan 6nemli
bilgiye erisim saglayabilir.

3. DAHA YUKSEK DAHA DUSUKTEN iYIiDIR

Yonetim ofisleri genelde iist katlarda yer alir oysa ¢caligma
alanlar alt katlardadir. Dolayisiyla, digerlerine kiyasla daha yiik-
sek alanlarda galigmak ¢ogunlukla daha yiiksek bir statii isaretidir.
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Dolayisiyla siz daha iist bir katta bulunuyorsaniz ve yetkiyi
yansitmay1 tercih ediyorsaniz digerlerini kendi mekaniniza davet
edebilirsiniz. Fakat daha olagan bir gevrede giiven ve resmiyetsiz-
ligi kurmayi arzu ediyorsaniz onlarla kendi ofislerinde goriisebilir
ya da daha alt bir katta bir konferans salonunda bulusabilirsiniz.

Buna ragmen bu kesin ¢izilmis bir kural degildir. What They
Didn t Teach You at Harvard Business School ve diger kitaplarin
yazar1 Mark McCormack, her zaman kendi mekaninizda bulus-
may: onerir. Ilk énce, orada daha afzal kontrole sahip oldugunuzu
belirtir. Ikincisi, orada goriismek diger sahislar tarafindan hassas
bir “istila” duygusunu beraberinde getirir. McCormack, “Sadece
nazik olmak ve diger kisiyi rahat hissettirmek sayesinde, o gerili-
mi dagitabilir ve hatta goriisme daha baglamadan belirli bir giiven
ve inanc1 kazanabilirsiniz.

Ayrica, oturduklarinda digerlerinin iistiinde ayakta durdu-
gunuzda, onlarn iistiinde konusuyorsunuz izlenimini uyandirabi-
lirsiniz. Ayn1 sey siz diger kisiden daha uzun boylu oldugunuzda
da dogrudur. Genelde, dyleyse, iliski kurmak i¢in yaklasik aym gz
seviyesinde iletisim kurmaya ¢aligmak en iyisidir.

4. BUYUK VE PAHALI UFAK VE UCUZDAN
DAHA iYIDIiR

Bir alandaki esyalarin biiyiikliigli ve kiymeti de bir mesaj
iletir ve digerlerini olumlu ya da olumsuz etkileyebilir. Genelde,
iist diizey yoneticiler ufak yat biiyiikliigiinde masalara ve duvar-
larda orijinal sanat eserlerine sahip olabilir 6te yandan is¢ilerin
calistig1 yerde posterler yeterli olur. Benzer bigimde, sirket bagkan
icin liiks bir araba kiralayabilir oysa daha alt kademe ¢alisanlara
is amagli ekonomik modeller sunulur.

Yine, techizatinizi segerken digariya olumlu ya da olumsuz
bir mesaj iletirsiniz. Bu durumda eger sayg1 gormek onemliyse,
daha biiyiik ve daha pahali nesneler bunun bir yolu olabilir. Fakat
ormegin sirket zor giinler yasiyorsa ve siz abartili bir imaj1 yansit-
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may1 arzuluyorsaniz, bu tiir bir tavir geri tepebilir.

Bir firma, sirket en kotii ekonomik bir diigiisii yagadigs sirada
yonetim salonunu yeniden dosemek i¢in yaklasik 1 milyon dolar
harcadi. Bu zengin yonetim ofisleri bunlar1 “sahip olanlar” ve
“sahip olmayanlar” arasindaki ayirmin bir sembolii olarak goren
baz isgilerde burukluga neden oldu.

Oyleyse burada 6nemli olan baz1 durumlarda biiyiik ve paha-
I1 olan hayranlhk uyandirici sinif ve sofistike niteligi ¢agristirir
ozellikle tiim ayda ¢ogu isciler basar1 duygusunu yasiyorsa. Fakat
baska zamanlar ve bagka sirket kiiltiirler mevcuttur ki fazlasiyla
materyalist oldugunuz izlenimini vermeyi istemezsiniz.

5.YAKIN UZAKTAN DAHA iYIDIR

Size iist diizey yoneticinin yakininda bir alan tahsis edilmesi
genelde bir statii gostergesidir ¢linkii eger baska bir neden yoksa
bu daha fazla goriilmeyi ve fark edilme firsatin1 saglar. Fakat bu
litfun 6teki yiizii de bu tiir bir denetimin fazladan bask1 olugtur-
masidur.

Bir diger 6rnek de park alanlarinin tahsis edilme big¢imidir.
Endisiik diizey isciler kendilerine tahsis edilen bir park alan1 dahi
bulamayabilir oysa iist diizey yoneticiler 6n kapiya yakin kigisel
0zel alanlara sahip olabilir.

Yine, siz bir resmiyetsizlik ve esitlik imajin1 ariyorsaniz, bu
tiir alansal isaretlere Snem vermezseniz. Ote yandan, bu tiir gos-
tergeleri baslica karar veren sahislar icin ek sayg: ve statii ¢ag-
nigtirmak boylece digerlerini bu diizeylere gelmek i¢in motive et-
mek amaciyla kullanabilirsiniz.

ALANIN OLUMLU KULLANILMASI

Tiim bunlari bilerek alani iligki kurmak igin nasil kullanabi-
lirsiniz? Pekiyi, gordiigiimiiz gibi, goriigmeleri katilimcilara ra-
hatlik ve 6nemli olduklar1 duygusunu veren yerlerde diizenleye-
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bilirsiniz. Ornegin Pazarlama Departman ile Uretim Departmani
yOneticilerinin goriiseceklerini farz edelim. Notr bir mekén — bir
diger kattaki bir konferans salonu, 6rmegin — alansal sorunlardan
sakinmak i¢in en iyi ¢6ziim olabilir. Ayn1 zamanda esnek mobil-
yalar da katilimcilarin kendi yar sabit alanlanni belirlemesi agi-
sindan tesvik edilmelidir.

Alan hakkinda diger goriisme ipuglari:

o Eger bir goriisme yiiz yiize yapilacaksa, yine, rahat bir me-
kan sayesinde samimiyetin saglanmasina yardim edilme-
lidir. Bu resmi olmayan iist diizey, alt diizey goriismesiyse,
bu hatta alt diizey yetkilinin ofisinde bile yapilabilir.

o Iki kisi kendilerini rahat hissettikleri bir konuda —hem bir-
birleriyle hem konuyla siradan bir goriisme yapacaksa, bir
koseden-koseye oturma diizeni (birbirine dogru agilarda)
¢ogunlukla tercih edilir. Bu sinirsiz g6z temasi ve diger or-
negin hareketler gibi sozlii olmayan isaretlerin maksimum
kullanimina izin verir.

o Daha ¢ok resmi ve rekabete dayanan durumlar —6rnegin
miizakere, bir cezan1 verilmesi ya da bir uygunluk raporu-
nun sunulmasi —olasilikla masa/kargisi diizenini ¢cagrigtirir.
Bu bir engelin giivenligini saglar ve sozlii olmayan ipug-
larinin yakindan diizenlenmesini saglar.

Kisilerarasi Alanin Dort Bolgesi

Iletisim kurdugumuz diger bir yol ise gevremizdeki havasal
alani nasil kullandigimiza dayanir. Bunun bizim kisisel alnimiz
oldugunu varsayariz, tipki 6zel bir “hava kabarcig:” gibi ve diger-
lerinin davet edilmedik¢e buna girmelerini hor karsilayabiliriz.
Omegin, bir ugakta ya da bir sinema salonunda hig bir yabancinin
yanina oturdunuz mu ve kolunuzu aradaki tek dirsege dayamaya
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calistiniz m1? Ya da bir asansérde bir yabanci ¢ok yakininizda
durdugunda rahatsiz oldunuz mu?

Bu 6zel alanin biiyiikliigii kiiltiirden kiiltiire, cinsiyetten cin-
siyete ve bir kigilik tarzindan digerine (sonraki bir boliimde bunu
tartisacagiz) . Fakat mesafe ve dokunmayi igeren genel rehber un-
surlar mevcuttur ve bunlar1 anlamak karizmanizi artiracaktir.

Omegin, arastirmalar yetiskin Amerikalilarm dort temel etki-
lesim bolgelerine sahip oldugunu ortaya koydu:

Samimi Bolge: giincel temastan yaklasik iki metre uzak-
liga

Bu dokunma seviyesidir, 6megin sarildiginizda, birinin sir-
tim sivazladiginizda, bir arkadaginizin omzunuzda aglamasina izin
verdiginizde ya da birinin omzundan bakarak bir raporu okudugu-
nuzda bundan yararlanabilirsiniz.

Kigisel Bolge: 60 cm’den 120 cm’e

Bunu 6zel olmas1 amaglanan 6rnegin bir sirr pay-
lasmak gibi goriismeler igin kullaniriz.

Sosyal Bélge: 120 cm’den 360 cm’e

Bu bagkalarinin sizi duymasini kaale almiyorsaniz
rahattir, ornegin bir satig sunumu ya da ¢ok kisa si-
radan bir goriigme

Kamusal Bélge: 360 cm’den fazla

Bu mesafe bir grup 6niinde konusurken resmiyeti
ve kontrolii yerlestirmek i¢in kullanilir. Konugma-
cilann bu otoriteyi korumak istediginde (6megin
bir basin toplantisinda) genelde sahnenin ardinda
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ve direkt grubun 6niinde durduklarini unutmayin.
Fakat eger acik, resmi olamayan bir diyalogu kur-
mak istiyorlarsa (6rnegin bir egitmen ya da moti-
vasyon konusmacisi ya da bir patronun arkadashk
iletmeye ¢alismasi gibi), genelde sahneden uzakla-
sacak ve hatta bazen dinleyicilerin arasina kariga-
caklardir.

Bu farkli bolgelere giren insanlar hakkinda nasil hissettiginiz
sizin kim oldugunuza ve onlarin kim olduguna dayanir. Bir ko-
nusma sirasinda bir ig tanidiginiz kendi Samimi ya da Kisisel Bol-
genize girerse rahatsiz hissedebilir ve bundan hoslanmayabi-
lirsiniz. Fakat eger bu kisi esinizse, olasilikla iyi hissedersiniz.

Y o6netici/ig¢i iligkileri genelde120 cm ile 360 cm Sosyal B6l-
gede baglar, fakat bunlar gogunlukla zaman gegtik¢e ve giiven
olustugunda Kisisel Bolgeye tasinir.

Gilglii etkili kisilerden daha uzakta durmaya iligskin dogal bir
egilim mevcuttur. Bir dahaki sefere biiyiik bir girket toplantisinda
oldugunuzda gbzlemleyin ve olasilikla alt diizeydekilerin st dii-
zeydckilerden birbirlerine olan mesafcye kiyasla daha uzak dur-
duklarim fark edeceksiniz. Bu sizin de baginiza gelmeye bagladi-
ginda, dogru bir sey yaptigimizi bileceksiniz!

CINSIYETIN ROLU

Cinsiyet de ayn1 zamanda bunda rol oynar. Cogumuz ki sa-
sirtic1 degildir kars: cinsten kisilere kendi cinsimize oldugundan
daha yakin olmayi severiz. Fakat kadinlar diger erkeklerle konus-
tugunda erkeklere kiyasla birbirleri arasinda daha az alan tanima-
ya yetkindir.

Aragtirmalar erkek isgilerin bayan miifettiglerin erkek miifet-
tislere kiyasla kendilerine daha yakin durmasina izin verdigini
gosteriyor. Fakat bayan isciler, ister kadin ister erkek olsun kendi-
leri ve miifettigleri arasindaki mesafede hicbir fark sergilemez.
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Is sahasinda dokunmanin islevi giderek duygu yiiklii olmak-
tadir. Dokunmak is arkadaslarimiza iletmek istediklerimizi dost-
luk, teselli ya da coskuyu biiyiik 6l¢iide desteklerken bu kolay-
likla yanhs bir igaret olarak da algilanabilir ve cinsel taciz olarak
da yorumlanabilir.

Ve sadece erkeklerin kadinlara dokunmasi yanlis anlamalara
yol agmaz. Bir ydnetici geng bir bayan ¢alisan1 — goriiniirde do-
kunmanin kural oldugu genis, sevecen bir aileden geliyordu ise
bagladig1 ilk giinden beri is arkadaslarini hatta patronlarim bile
rutin olarak kucaklamasini yasaklamak zorunda kaldi. Her iki cin-
siyetten de is¢iler bundan sikayetci oldu ve yodnetici de kibarca
kendisinden bunu yapmamsini istedi; bu geng bayan digerlerini
rahatsiz ettiginden tamamen habersiz goriiniiyordu.

KULTUREL FARKLAR

Kiiltiirel farkla genelde dokunmayla ilgili glindeme gelir. In-
sanlar genelde iki biiyiik kategoride siniflandirilabilir: “temasa
egilimli” ve “temasa egilimli olmayanlar”. Temasa egilimli olan-
lar bazen temasa egilimli olmayan kisileri soguk ve kibar olmayan
kisiler olarak gorebilir. Ote yandan temasa egilimli olmayanlar
ise onlar1 agresif hatta kaba olarak gorebilir.

Edward T.Hall’in The Hidden Dimension adl eserine gore,
bazi insanlar —6rnegin Araplar, Latinler, Amerikalilar ve Tiirkler—
genelde konusmalarinda gokga temastan faydalamr. Ote yandan,
Kuzey Amerikalilar ve kuzey Avrupalilar temasa egilimli olmayan
grubu olusturur ve daha az dokunur. Kuskusuz birgok kiiltiir Ku-
zey Amerika’da temsil edildigi igin, onemli sayida Amerikal “te-
masa egilimlidir”

Omegin istenmeyen bir dokunma gibi bir yakinlk tacizi
meydana geldiginde, temasa egilimli olmayan insanlar bir seyin
dogru olmadigina iligkin bir hisse kapilabilir fakat neyin yanlis
oldugunu tam olarak gdsteremez. Dikkatlerini neden diger kiginin
“dogru” bicimde davranmadigina odaklar. Hatta kendilerine bile

177



odaklanmaya baslayabilir ve kendilerini diisiiniirler. Her iki du-
rumda da dikkat davramsa yonelir ve konusmadan uzaklasir. Bu
etkin konusmaya miidahale eder.

Bir kokteyle partisinde bulusan bir Kuzey Amerikal ve Gii-
ney Amerikali ijadamm yaygin bi¢imde buna 6mek gosterilir. Gii-
ney Amerikali i¢in uygun etkilesim bolgesi Kisisel ila Samimi
olabilir ve sonuca varmak i¢in siklikla dokunmayi igerebilir. Ste-
reotip Kuzey Amerikah ise kendi rahat Sosyal Bolgesinde olabil-
mek i¢in bunun iki kat1 alana ihtiyag duyar.

Giiney Amerikali daha yakin durabilir ve Kuzey Amerikali
ise yakinlik kurma ¢abasinda tuhaf bigimde geri adim atabilir, ni-
hayet her ikisi de digerinin “soguk” ya da “diirtiisel” tavr1 nede-
niyle kaybedilmis bir dava olarak bu iliskiden vaz geger. Her ikisi
de kendi davraniglarinda Hall’iin, “gizli boyut” olarak adlandirdi-
gin1 gdrmeyi basaramaz.

GERILIMI AZALTMAK ICIN TAKTIKLER

Dolayisiyla karizmanizi artirmak igin, s6z konusu 6zel “hava
kabarci181” sorunuyla nasil basa ¢ikacaksiniz? Mekam baglantiy:
artirmanizi desteklemesi i¢in nasil kullanabilirsiniz? Kendi alani-
mz1 korurken digerlerininkini de istila etmekten nasil kaginirsiniz?

Baslangigta, yeni bir kisiyle goriistiigiiniizde, sosyal bir me-
safe yerlestirerek ( 120 ile360 cm) en iyi iligkiyi saglarsiniz ve
sonra iligki gelistik¢e yavas yavas bir kisisel mesafeye (120 ile
360 cm) ilerlersiniz.

Fazla hizli ilerlemekten ka¢inin —bu gerilimi artirnr — ya da
fazla yavas, ciinkii bu da sizin soguk ve mesafeli goriinmenize
yol agar.

Eger kendinizi tehdit altinda hissediyorsaniz, karginizdaki
kisi daha kabul edilebilir bir bolgede olana dck sadece oradan uzak-
lagabilirsiniz. Bu bolgeyi genisletmek i¢in diger taktikler goz te-
masindan kaginmak ya da siz ve diger kisi arasinda bir nesne koy-
maya1 igerir.
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Siz sahsen kendi mesafe duygunuzun yaratabilecegi herhan-
gi olumsuz bir tepkiye karsi uyanik olun. Pek ¢ogumuz igin ger-
¢ekten bir fikri One siirdiigiimiizde 6ne egilmek, hizli konusmak
ve daha ¢ok hareket etmek dogaldir. Heyecan yaratma ¢abamizda
hatta ayaga kalkabilir ve diger kisiye dogru yonelebiliriz. Eger bu
sizin dogal egiliminiz ise bu iyidir Bu siiphesiz sizin ciiretinizi
cagristiracaktir ve —eger diger kisi de “temasa egilimli” bir kigiyse
olasilikla karizmamz vurgulayacaksiniz.

Fakat eger degilse, siz fazla atilgan ve korkutucu goriinebi-
lirsiniz.Dolayisiyla yine nasil bir etki yarattigimza dair uyanik
olun ve nasil algilandiginizi fark edene dek fazla abartili davran-
mayin.

Mesafe her ne olursa olsun, beden dili de konusma sirasinda
uvgun olmalidir. Ayakta durmak ya da oturan birinin iistiinden
egilmek gii¢lii olma mesajini iletir fakat bu oturan kisi igin ¢ekin-
ce yaratabilir. Ote yandan, geriye yaslanmak ve gok fazla rahat
goriinmek de bir istiinliik duygusunu ya da bir 6nemseme eksik-
ligini yaratabilir ve yine olasi olumsuz bir tepkiye yol acabilir.

Iyi bir karsilikli iliskide her iki taraf da s6z konusu alana
saygl duyar ve bunu etkin bigimde kullanir. Bunun net sonucu ise
daha fazla dikkat, daha fazla giiven, daha iyi iletisim ve basarih
bir iligki i¢in daha iyi bir sanstir.

ZAMANI KENDIi AVANTAJINIZA
KULLANMAK

Tipki mekén gibi zaman da bir kaynaktir. Fakat diger kay-
naklarin tersine zaman bunu alir almaz harcanmalidir. Kazandi-
g1miz paray1 ya da mesgul ettigimiz alani artirmanin gesitli yollan
vardir bize bagislanan zaman artirmanin hi¢bir yolu yoktur. Hepi-
miz islemek i¢in giinde 24 saate sahibiz ya da giinde 1,440 daki-
kaya sahibiz.

Sizin zaman kullaniminiz disa vurumcu bir dildir. Kime za-
man verdiginiz, ne kadar verdiginiz ve bunu ne zaman verdiginiz
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onemli mesajlar iletir. Diger insanlarin zamanlarina da tipki en az
sizinki is kadar degerliymis gibi davranin ve karizmamzi artirir-
siniz. Onlarin zamanlarini bosa harcayin —6zellikle zaman bilingli
kisilerse — ve size olan saygilarini ufaltirsiniz.

Patronunuz sizi beklettiginde, 6rnegin, sizin zamaninizin
kendininki kadar degerli olmadigi mesajini iletir. Bir ig arkadagi-
niz bir goriigme i¢in siirekli ge¢ kaldiginda, sirket zamaninin
degerli olmadigini ¢agnstirir. Ve eger birisi bir goriisme igin bir
saat erken gelirse kendi zamaninin pek fazla 6nemli olmadiginm
iletir.

Genel anlamda, Bizim Bati kiiltiirimiizde, zamam dogru
kullanmamak kétii bir izlenim birakir. Oyleyse yarattig1 etkiyi
Oonemseyen bir patron sizinle tespit edilen saatte goriigmek igin
her tiirlii cabay1 gosterecektir. Ve is arkadasmiz da s6z konusu
goriismeye ne erken ne de geg fakat tam saatinde gelecektir.

BIR ONEMSEME GOSTERGESI OLARAK
ZAMAN

Siklikla geg kalan birisi kendisinin 6nemsemedigi mesajini
iletir. Bu dogru olmayabilir fakat iletilen mesaj budur ve bu iligki
kurma sansin1 azaltabilir. Bu nedenle zamam dogru kullanmak go-
gunlukla 6nceliklerimiz hakkinda bir gostergedir fakat bu amag-
ladigimiz gosterge olmayabilir.

Zaman bu denli nadir bir kaynak olarak goriildiigii i¢in bunu
kiminle harcamay tercih ettigimiz de genelde kim dnemsedigi-
mizin bir isareti olarak gériiliir. Siz sadece yiiksek sesle neden za-
manimizi bu sekilde harcadigimzi belirtmek sayesinde daha ve-
rimli iliskiler kurabilirsiniz. Ornegin bir dizi telefon goriismesi
yapmak zorunda olan bir yonetici oldugunuzu varsayalim. Cali-
sanlariniza sunu soyleyebilirsiniz: “Hey, bu sabah iptal edemeye-
cegim bir hususla ilgili mesgul olacagim. Fakat hemen 6gleden
sonra serbest olacagim ve ofisimin kapisi her zaman oldugu gibi
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acik olacak. Anlayisiniz igin tesekkiirler.” Bu sekilde, genelde ko-
nustugunuz kigiler bundan ¢ekinmeyecektir.

Zaman ayrica, kendi statii ve giigleri baglaminda nasil hisset-
tigimizi gostermek i¢in de kullanilabilir. Sirketin bagkan1 geng bir
yOneticiyi bir goriisme igin kendi ofisine ¢agirdigi takdirde, yone-
tici olasilikla belirlenen saatten daha nce orada olacaktir. Statii-
deki fark nedeniyle, alt kademedeki ¢aliganlar olasilikla bekle-
medeki herhangi bir elverigsizligin kendilerine ait olmasi gerekti-
gini hissedecektir. Bagkanin zamani zimni bigimde daha degerli
goriiliir ve dolayisiyla boga harcanmamaldir.

Fakat buna ragmen, insanlar uzun siire bekletildikleri 6lgiide,
olasilikla daha kétii hissederler. Ogleden sonra saat 13:00° de
bagkanla bir goriigmeye ¢agrilan orta kademe bir yoneticiyi ele
alalim. Saygili bigimde 12:50’de orada olur ve saat 1:10 a kadar
rahatga bekler ve bu sirada sekreterden baskana burada oldugunu
hatirlatmasini ister. Eger sekreter bunu iletir ve bagkanin hemen
onunla goriisecegini bildirirse, yonetici olasilikla yaklagik 1:25’e
kadar rahatlikla bekleyecektir.

Fakat 1:45 civarinda oldukg¢a 6fkelenmeye baslayacaktir ve
bagkanin gergekten kendisiyle goriismeyi dnemsemedigini diigii-
necektir. Eger bagkan bu arada yoneticiyi igeri ¢agirir ve herhangi
bir agiklama yapmadan direkt eldeki isi goriigmeye baslarsa yo-
netici olasilikla kirilacaktir. Bu goriismeyi ve iligskiyi olumsuz et-
kileyebilir.

Fakat 6te yandan eger baskan oziir diler ve neden geciktigine
dair onunla baz1 dahili bilgileri paylasirsa, yonetici bunu daha ko-
laylikla unutabilir ¢iinki{i sonugta patronun zamani son derece
onemlidir.

Insanlar olaylar i¢in nedenler gdsterilmesini sever. Eger siz
geg kalmak igin iyi bir sebebe sahipseniz zararn kapatmak i¢in
bunu denetleme firsatina sahip olursunuz. Gegerli bir 6ziir ve
biraz bununla ilgili vereceginiz teminat diger kisinin daha iyi his-
setmesine yardim edebilir. Ve bir kisi daha uzun bekletildigi miid-
detge aradaki gerginligi gidermek i¢in daha fazla teminat gerekir.
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HOSLANDIKLARIMIZ
VE
HOSLANMADIKLARIMIZ

Biz siirekli zamani nasil kullandigimiz sayesinde diinyaya
nelerden hoslandigimizi ve nelerden hoglanmadigimizi yayiyoruz.
Paramiz1 ve zamanimizi nasil harcadigimiz bagkalarina neye de-
ger verdigimizi belirtir. Bizler onceliklerimizi fazla mesai yap-
maktansa ¢ocugumuzun Kiigiikler Ligindeki oyununa gitmeyi
tercih ederek gosteririz. Benzer bigimde, bir isginin sorunlarini
dinlemektense biitgeyi iyilestirmeye zaman harcamak da bir mesaj
iletir. Bazen zamanimiza dair talepler kendi kontroliimiiz disinda
olsa da zamanimizi nasil kullandigimizla ilgili disariya verdigimiz
mesaj hakkinda uyanik olmaliyiz.

The Time Trap adl kitabin yazar Alec Mackenzie, zaman
yonetimi hakkinda klasik bir eser, “zaman yonetiminin” gergekte
yanlig bir adlandirma oldugunu soyliiyor. “Ciinkii biz zamani yo-
netemeyiz. Biz ancak zamanla iligkili olarak kendimizi yontebili-
riz... Bunu harcayip harcamama konusunda se¢im yapamayiz,
fakat sadece bunu nasil harcayabilecegimizi diisiinebiliriz.” Mac-
kenzie’e gore zamani israf eden en biiyiik unsurlar, kriz sayesinde
yonetim, telefon miidahaleleri, zayif planlama, ¢ok fazla seye te-
sebbiis etmek ve davetsiz misafirler, ayrica erteleme ve hayir de-
me yeteneksizligi.

HANGI ZAMAN ISARETLERINI
GONDERIYORSUNUZ?

Eger siz kronik olarak diizensiz ve geciken bir kisiyseniz,
organizasyonunuz igin bir' yiik ve dostlarinizla is arkadaslariniz
i¢in bir ¢ekince unsuru olabilirsiniz. Bu tarz bir davranis sizin gii-
venilirliginizi giindeme getirebilir. Zaman yonetiminde hizli bir
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derse gereksiniminiz olabilir, ki bunun temeli amag ve oncelikleri
yerlestirmek ve sonra da bunlara tutunmaktir.

Zaman yo6netiminizi iyilestimmek iiretkenliginizi artirabilir,
amaglariniza ulasmaniza, stresi azalimaya ve isinizle kigisel yasa-
miniz arasinda daha iyi bir dengeye ulasmaya yardim edebilir.
Uzun saatler ¢alismayi istemek soylu bir davramstir, fakat eger
uzun saatler rutin olursa, bunlar ¢ogunlukla verimli olmaz. Herke-
sin iyi galigma yetenegi yaklasik sekiz saatten sonra oldukga dii-
ser.

Dolayisiyla, zamam daha iyi kullanmamz sadece daha fazla
is yapmamzi kapsamaz. Fakat bu iki yonlidir: Siz giivenilirlik
hususunda biiyiik bir line kavusacaksiniz, ki bu da karizmamzi
artiracaktir ve eglenmek igin daha ¢ok zamaniniz olacaktir ve bu
da yasaminizi zenginlestirecektir.

ALANIN ETKIiN KULLANIMINA HEMEN
BASLAMAK

Kendi mekén ve zamanimzi nasil kullandiginiz: anlayarak
ve bu iki kaynag bagkalarinin kullanimina nasil tepki verdiginizi
— siz iletisimde daha fazla beceri kazanabilirsiniz. Bir diger kisi-
nin yakinlik bolgesini nasil onurlandirdiginiz ya da gignediginizin
aranizdaki gerginlik ya da giiveni nasil etkileyecegini unutmayn.

Benzer bigimde, zamam nasil kullandigimz da digsariya
olumlu ya olumsuz igaretler génderir. Eger bu igaretler diger ki-
sinin zamanna deger verdiginizi gosteriyorsa, etki kazanma san-
siniz Onemli dlgiide artar ve bununla birlikte igbirligi ve tiretkenlik
olasilig1 da artar.

Burada, 6yleyse karizmanizi artirmak i¢in mekin ve zamam
nasil kullanabileceginize dair—bazis1 yeni bazis1 da vurgulama
amaciyla tekrarlanan baz fikirler sunuldu:

1. Zamamimzin tam olarak nereye gittigini bulun. Eger za-
maninin tam olarak nereye gittigini tasavvur edemeyecek kadar
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mesgul oldugunuzu diisiiniiyorsaniz, dyleyse siz detayli bir zaman
kaydini tutmasi gereken bir kisisiniz.

Oyleyse, en azindan ii¢ giin boyunca ya da daha iyisi bir haf-
ta, giinlerinizi nasil gecirdiginizi yakindan kaydedin —6nemli ve
6nemsiz telefon konusmalarina toplam kag dakika, raporlar incele-
mekle ya da zaten okudugunuz raporlan yeniden incelemekle kag
dakika, sosyallesmek, planlamak, hayal kurmak, dis miidahale ve
6nemli ilerlemeler i¢in ne kadar zaman harcadigimiz1 gézlemleyin.

Sonra onceliklerinizle iligkili olarak zamaninizi nereye har-
cadigimzi diigiiniin. Zaman yonetimini diisiinemeyecek kadar gok
fazla mesgul olmak tipki yagmur mevsimi oldugu i¢in damimiz
onarmayi ertelemeyi andirir.

2. Ertelemeyi geciktirmeyi deneyin. Incelemelere gore ye-
tiskin Amerikalilarin yaklasik %20 si erteleme aligkanligina sahip
ve bunun kisisel ya da profesyonel ac1 sonuglariyla karsilagmak-
tadir. Projeleri zamaninda bitirmediklerinde, ¢ogunlukla kariz-
malarin azaltir ve is arkadaslarina yanls tiirde mesaj iletirler.

Bu nedenle ertelemeyle miicadele edin:

Acindirmak. Cogunlukla erteleme aligkanligina sahip kisile-
rin en biiyiik korkusu patrona her seyi yapamayacaklarini sdyle-
mektir. Fakat herkes icin birgok seyi zayif bigimde yapmaktansa
birkag seyi iyl yapmaniz ¢ok daha iyidir.

Belirli tarihler saptamak. Bir projenin belirli bir tarihi olma-
sa bile, bunu siz belirleyin. Belli bir vadeye yonelik ¢alistiginizda
ne kadar ¢ok isi tamamlayabileceginize siz de sasiracaksimz. Or-
negin o Persembe ertesi giinii uzun bir hafta sonu tatiline ¢ikaca-
gz icin ne kadar ¢ok isi bitirdiginizi hatirlayin.

Sapmalar: diizenlemek. Isleri durdurmak ve yeniden baslat-
mak i¢in ne kadar gok ¢aba sarf ettiginizi kaydedin. Her seferinde
bir ise yogunlagsmay1 6grenmek biiyiik dlciide disiplin gerektire-
bilir. Fakat eger siz simdi bir isi bitirmeye adanirsaniz —ya da en
azindan bunun belirli bir kismini- bunu birakmadan once, gele-
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cekte de sizin kazancina olacak bir aligkanlig gelistiriyor olacak-
siniz.

Kendinizi édiillendirmek. En iyisi bir projeyi zamaninda
bitirdiginizde kendinize bir “Hediye” alin!. Belki bu sadece bir
dondurma ya da giinesli bir giinde kisa bir yiiriiyiis olabilir fakat
bu yine de pozitif bir olumlamadir.

3. Zaman doniigiimlerinize isaret edin. Omegin sizi yillar-
ca haftada bir kez arayan ve sonra aniden sizi aramay1 kesen bir
arkadasiniz oldu mu? Kendisini kiracak bir sey mi yaptiginizi,
sOylediginizi merak ederseniz. Ya da sizin numaranizi kaybetmis
olabilecegini diisiiniirsiiniiz. Ya da kendisine daha ¢ok sevdigi ye-
ni bir arkadag bulmus olabilecegini diisliniirsiiniiz.

Burada 6nemli olan, degisen zamanlarda farkli mesajlar
okumaya egilimli oldugumuz i¢in, kendi zaman onceliklerimiz
degistiginde bunu bagkalarina bildirmek 6nemlidir. Eger patronu-
nuz size iginizde oldukga basarili bir seviyeye vardiginizi ve Gyle
ki yeni personeli egitmek i¢in daha ¢ok zaman harcayacagini s6y-
lerse, bu sadece sizden kaginmaya baslamasindan daha temin edi-
ci olmaz m1?

Bagkalarina olan duyarliliginiz1 bir degisim yaptiginiz tak-
dirde bunu onlara ileterek belirtin. Bu daha verimli iliskilerin ku-
rulmasini saglayacak ve sizin 6ncelikleriniz hakkinda baskalarinin
yanlig diisiincelere kapilmasini 6nleyecektir.

4. Hayir demeyi é6grenin. Mackenzie bunun en giiglii zaman
yOnetimi vasitalarindan biri olduguna ve asir1 yiik, fazla mesai ve
stresden kaginmanin bir yolu olduguna inaniyor. Memnun etme
gereksinimi, kirma korkusu ya da diger duygu yiiklii sebeplerle
bizler bazen kendi 6nceliklerimizden vaz gegeriz ve kendi zama-
nimizi Gnemsemeyiz.

Bu boliimde daha 6nce alint1 yaptigim bir yonetici Mark Mc-
Cormack “Baskalarinin kendi zamanimizi harcamasin1 6nleme-
liyiz” diyor. “Bu uyaniklik, talep etme ve beceriyi gerektirir”.
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Bunu yapmanin bir yolu belirli bir konusmanin ya da goriis-
menin ne kadar siirecegini tasavvur etmek ve sonra da buna hak
ettiginden ne daha fazla ne daha az zaman tanimaktir. Ya da zama-
niniz talep edildiginde ona kadar sayma aligkanligini gelistirebi-
lirsiniz —ve eger cevap hayir olacaksa bu kisinin talebini karsila-
mak ilizere diger yollar ya da diger insanlan Onerebilirsiniz.Her
seyin otesinde, kendi onceliklerinizi kesinlikle aklinizda tutun.

5. Ofisinizi aktif bir vasita baglaminda kullanmaya bagla-
yin. Birini igeri davet ettiginizde, bu resmi olmayan bir konusma
icin bile olsa, kapiy1 kapatin. Kisi kendini daha ¢ok 6nemli hisse-
decektir ve cogu miidahalelerden de kurtulursunuz. Birisiyle go-
riisme yaptiginizda, telefonunuza cevap vermeyin, Elektronik
postay1 yanitlamayin, fatura imzalamayin ya da bunun gibi diger
islerle ugrasmayin.

Benzer bigimde, ofis mobilyanizi nasil diizenlediginiz misa-
firinizi de etkiler masanizin gerisinde koltukta oturuyorsaniz siz
ve onlar arasinda bir engel mevcut olur ve kisa bir iist-alt diizey
yetkilinin konugmasina isaret eder. Eger daha fazla resmiyetten
uzak, gevsemis, yiiz ylize bir ortam yaratmayi istiyorsaniz misa-
firinizin yanina oturun.

Ayni zamanda eger insanlar sizinle ¢alisirken iistiiniizden
ya da ¢evrenizden egilme gereksinimini duyuyorsa, mobilya, teg-
hizat ve masa esyalarinin islevsel bigimde yerlestirilmesini yeni-
den gozden gegirin. Misafirleriniz sizin alan duygunuzu istila et-
meden bunlara ulasabilmelidir. Dolayisiyla ihtiya¢ duydugunuz
kisisel alan1 yeniden giiglendirmek igin bu nesneleri yeniden dii-
zenleyin ya da bunlarin hepsini daha agik, misafirperver bir alan
yaratmak i¢in kaldirn.

6. Alammzin genigligini dlgiin. Temiz bir masa hasta bir
zihnin gostergesi midir? Ya da bu tam tersi midir? Daha da 6nem-
lisi, alaniniz sizin hakkinizda neler sdyliiyor? Sizin isi kontrol etti-
giniz mi yoksa isin sizi kontrol ettigini mi?
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Siz ister 6zel bir ofiste ya da genel bir alanda ¢aligin, ¢aligma
alaniniz bir sey ifade eder. Belki “Diizenli” ya da “Mesgul” der ya
da “Yardim” ister. Burada 6nemli olan insanlarin bunu fark et-
mesidir. Ve siz eger ¢cogunlukla esyalar1 kaybediyorsaniz ya da
randevulan kagiriyorsaniz, eger is arkadaglariniz giiliimsiiyor ve
ofisinizi ziyaret ettiklerinde gegen “depremin” ciddiyetini size so-
ruyorsa, hantalca karizmanizi diigiiriiyorsunuz demektir.

" Eger bu size tanidik geliyorsa, sunlara dikkat etmenin zama-
n1 olabilir:

Fazlaliklar1 saklamayin. Eger bir seye ihtiyacimz
yoksa, bunu atin. '

Nasil daha diizenli olunabilecegine dair bir kursa
yazilin ya da bir kitap okuyun.

Bir “Yapilacaklar” listesini tutmaya baslayin ve
isleri bitirmeye s6z verin.

Randevu ya da belirli tarihler gectiginde alarm
calan cep biiytikliiglindeki elektronik diizenleyicil-
erden satin alin.

Bir danisman tutun ya da bir dostunuzdan
yardim isteyin.

7. Kesintileri yonetmeyi ogrenin. Y oneticiler 6zellikle hem
ulagilabilir hem iiretken olmaya ¢alismak arasinda kalirlar. Onlar
misteri sikdyetleriyle is¢i sorunlarini dinleyen modern, duyarh
patronlar olmay ister —fakat ayn1 zamanda planlama yapmalari,
projeleri tamamlamalari, raporlar hazirlamalari, belirli hedeflere
ulagmalarn gerekir.

Asagida bu dengeyi saglamak icin bazi tekniklere yer ver-
ildi:

*Telefon: Alec Mackenzie, bunun en biiyiik zaman
hirsizlarindan biri oldugunu séyliiyor. Kendisi mii-
dahale eden telefonlara karg1 bazi stratejiler veriyor
ornegin ¢agr1 perdeleme, sesli posta vs. Fakat belki
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de bunun en basit ¢oziimii masaniza ii¢ dakikalik
bir yumurta kaynama saatini yerlestirmektir. Kum
aktiginda, konugmalar1 keseceginizi bilirsiniz.

*Bir acik kap1 politikas: iyidir fakat bunu fazla
abarttiginizda etkinliginizi ortadan kaldirabilir. Ro-
ger Dawson, 13 Secrets of Power performance adl
kitabinda davetsiz misafirleri azaltmak igin gesitli
yollar sunmaktadir. Bunlardan biri ofisinizi kolay-
likla goriinmeyeceginiz ve boylece oradan gegen
insanlarin hedefi olmayacaginiz bi¢imde tasarla-
manizdir. Bir digeri, ¢alisanlarin fazlasiyla sosyal-
lestigi belirli bir zaman araligini belirleyin —genel-
de giindiiz erken ya da giin sonuna yakin — ve bunu
kendi resmi “kapali kap1” déneminiz yapin boylece
saklanabilir ve kendinizi suglu hissetmezsiniz.

+Ogle yemegine farkli bir saatte ¢ikin, 6rnegin sa-
bah 11 ya da Ogledensonra 1. Dawson, boylece da-
ha iyi bir masa ve servis almanin yani sira herkes
disarida 6gle yemeginde oldugunda sizin ¢aligaca-
g1n1z1 belirtiyor. Sonugta veriminiz artacaktir.

8. Asag dogru konugmaktan kaginin. Uzun bir konusmaya
basladiginizda boy farkini unutmamaya galisin. —sizin ve etkile-
mek istediginiz kisinin- Eger karsinizdaki sahis oturuyorsa, bir
koltuga oturun ve goz-temas seviyesini koruyun.

Ya da eger ofisinize geliyorsa, ya misafirinizi oturmaya da-
vet edin (eger bu olasilikla uzun bir konugma olacaksa) ya da hiz-
11 bir konugmaysa siz kendiniz ayaga kalkin. Her iki durumda da
iligkiyi gelistireceksiniz.

9. lyi bir goriigme yapin. Goriismelerin, “calismaya pratik
bir alternatif” olmasi gerekmez. Aslinda, siz eger hem zaman hem
mekani planlarsaniz, goriismeler iligkileri gelistirmenin bir yolu
oldugu kadar iiretken de olabilir.
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Mekdn. Goriismeleri cazip bir yerde yapmaya ¢aligin boy-
lece katilimcilar kendilerini rahat ve 6nemli hisseder. Eger gevre-
lerinden hoslanirlarsa, olasilikla tartismaya yonelik daha olumlu
bir tavir sergilerler. Notr bir mekan bir bagka kisinin bolgesinde
goriismek gibi alansal sorunlari ortadan kaldirir. Taginabilir is-
kemleler katilimcilarin kendi yari sabit alanlarin1 ve mekansal dii-
zenlemelerini yapmalarina izin verir.

Zaman. Toplantilar “ dakikalar saydiginiz ve saatleri kay-
bettiginiz” yerler olarak tanimlanir. Bundan sakinmak i¢in, her
zaman bir ajanda ve zaman sinirina sahip olmak akillicadir. Her-
kese toplantinin ne zaman bitecegini bildirin. Bu herkesin buna
uygun davranmasini ve her seyin tamamlanmasini saglayacaktir.

10. “Sanal ofiste” de mekdin ve zamana sayg gosterin.

Gilinlimiizde ¢ogu islemler Elektronik posta, video konferan-
s1 ve diger elektronik vasitalarla yapildigi igin, s6z konusu mekan
ve zaman unsurlarinin burada da uygulandigini unutmak kolaydir.
Omegin, karizmaniz1 artirmak igin telekonferanslara saatinde
girmeye dikkate din. Ayrica, bir ig arkadasiniza ya da bir alt kade-
me ¢aliganina Elektronik postayla bir talepte bulundugunuzda,
bunun yanitini ne kadar acil beklediginizi ya da bir yanit gerekip
gerekmedigini belirterek karsi tarafin zamanina da sayg gosterin.

Bir video konferansi diger katilimcilara gore nerede oturdu-
gunuz ya ad ayakta durdugunuza dair niianslari ortadan kaldirir-
ken, onlarin hala ekranda sizi seyretme olasiligin1 da unutmayin.
Mesafenin sagladigi bu rahatlig1 tuhaf yiiz hareketleri yaparak ya
da esneyerek ya da digerleri konusurken ilgilenmemek gibi tavir-
larla somiirmeyin.

Ayni zamanda, elektronik iletisimde, gorsel ipuglarinin —6r-
negin belirgin durus ya da tavirlar genelde mevcut olmadigini unut-
mayin. Ama giliven en az bir yiiz yiize goriismede oldugu kadar
6nemlidir. Sonugta, diger kisinin ne diisiindiigii ya da hissettigi hak-
kinda ozellikle duyarli ve saygili olmalisiniz.
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Bu tiir diiglinceler ya da duygular ayn1 odada birlikte oldu-
gunuzda otomatik olarak iletilecekti. Fakat birlikte olmadiginiz
i¢in, ozellikle “masa tavirlarina” kars1 uyanik olun. Dolayisiyla
mesajinizi atmadan once digerlerinin bunu nasil kargilayacagini
disiiniin. Ve eger diger kisinin nasil hissedecegine iligkin siipheye
sahipseniz, bunu 6zenle iletin.
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BOLUM 8

UYUMLULUGUNUZU EN YUKSEK
SEVIYEYE CIKARMAK'

Kaygan araba — gergekten de tekerlekler iistiinde
bir anit — doyumsuz manzarali bir yolun dar kiv-
rimlarinda rahatga ilerliyor. Asagida sorfler yarisi-
yor. Yukarda tepeler yiikseliyor. Ve arabada, siirii-
ciiniin yiizii gururla ve bu denli biiyiik goériinen ve
muazzam performans gdsteren bir makinenin di-
reksiyonunda olmanin mutlak nesesiyle parliyor.

Siz o videoyu binlerce kez gosterdiniz, her seferindejeep’-
den, kendi jeep’inizden gurur duydunuz: ¢arpici giizellikte, giive-
nilir ve rahat fakat makul fiyatta.Mutlu jeep sahipleri, kendiniz
dahil ¢ok sayida ve sadiksiniz.

Siz jeep hakkinda her seyi incelediniz, ileri bagimsiz-siispe-
nasiyon sisteminden teknoloji saheseri stereosuna kadar her seyi
biliyorsunuz. Ayrica, siz bir satig uzmani olarak keskin bir reka-
bete hazirsimz. Ve satislarla ilgili her kitab1 okuyup her yetenek
gelistiren seminere gittiginiz igin siz becerikli ve deneyimli bir
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satl$ uzmanisiniz.

Oyleyse neden daha fazla arag satmiyorsunuz?

Buna yaklagiminiz, bu denli miikemmel bir iiriinle ve simdi
miitevazi olmayalim! Yeteneginiz ve ustaliginizla, neredeyse tiim
ciddi miisterilere satabilmeliydiniz.

Neredeyse igeri girdikleri anda bunu hissediyorsunuz. Ken-
dileriyle ilgili — ya da sizin hakkimzda mi?- bir sey bu sdzsiiz
mesaj1 geri dondiiriiyor: “Sansin yok oglum”.

Iyi bir iiriin ve kuvvetli bir sunuma ragmen, bu insanlarin di-
sar1 ¢cikacagini ve geri ddonmeyecegini biliyorsunuz. Belli belirsiz
aracin ¢ok pahali oldugunu ve ya da dogru renkte olmadigini s6y-
leyebilirler. Ya da higbir sey sGylemeyebilirler.

Fakat yillarimiz1 geg¢irdiginiz bu iste gergek neden bilirsiniz:
Siz bir sekilde onlarla baglant1 kuramadiniz o ¢ok 6nemli bag:
olusturamadiniz. Siz higbir zaman onlarin frekansina giremediniz.
Sonugta, sizinle iligki kurmadilar ve kurmayacaklar ve olasilikla
arag bedava bile olsa sizden bir 6diil-kazanmig jeep kabul etmeye-
cekler.

Neden?

TIPKI KAR TANELERI GiBi

Bunun sebebi, tipki kar taneleri gibi, biz hepimiz farkliyiz.
Diinyada tam olarak benim gibi olan ya da sizin gibi olan hi¢ kim-
se yoktur. Bu kesinlikle yasami daha ilging kiliyor —fakat bazen
de daha zor.

Ornegin, araba acentesinde, sonuglar1 vurgulayan kisa bir
Ozet bir miisterinin kaybedilmesi, igin kesin bir teknik olabilir.
Bir digeri i¢in, kendisinin civarda yeni bir jeep sahibi ilk kisi ola-
cagini bilmek ¢ok daha iyi bir satig {islubu olabilir. Fakat bir diger
miisteri de satin almadan Once sizinle giiven ve baglanti kurmayi
ister oysa bir digeri sizin onlarin dostu olup olmamanizla ilgilen-
meyecektir fakat giivenilirlik ve yeniden satig degeri hakkinda
araci incelemeyi isteyecektir.
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Neden bu denli ¢ok farkli yaklasimdan s6z ediyoruz? Ve
hangi miisteriyle hangisinin en iyi ige yarayacagini nasil sdyler-
siniz. Bunun yanit1 her birimizin bagkalariyla iligki kurmakta
farkh bir yolu tercih ettigimizde yatar. Bu kendi “kisilik tarzimiz”
ya da davranis tarzi olarak adlandirilir. Bu tarzlar1 anlamak ve
bunlara uyum saglamak karizmamin 6nemli bir anahtaridir —ve
herhangi bir alanda basar1 sansiniz1 vurgular.

Gergekte, cogumuz bagkalarimi anlamak igin ¢ok fazla ¢aba
gostermez. Bizlere benzemeyen kisiler karsisinda sagkinlik yasa-
riz ve sonra bir siirii insanin pekala, sadece farkli, tuhaf —ya da
hatta garip olduklar1 olgusu karsisinda oldukg¢a geri gekilir ve
birakir gideriz.Boylece onlar1 gérmezden geliriz, ya da onlarla
miimkiin oldugunca az konusuruz ve bu ¢ogunlukla bize fayda
saglamaz.

Fakat biz bagkalarin1 anlamakta giigliik ¢ektigimizde, sadece
daha ¢ok bizim gibi olmalarn gerektigini diisiindiiglimiizde, geri-
lim ve rahatsizlik yaratiriz —bu “kisilik ¢atigmasi” olarak da bilinir.
Siz bu ¢atigmalar1 davranig tarzlarini kendinizinki dahil anlamayi
Ogrenerek azaltabilir ay da ortadan kaldirabilirsiniz.

Daniel Goleman, kitabi Emotional Intelligence’da “duygu-
sal olarak becerikli olan insanlarin kendi duygularini bilen ve iyi
yoneten ve diger kisilerin duygularim1 okuyan ve bunlarla etkin
bigimde karsilagan insanlarin” yagamin tiim alanlarinda avantaja
sahip olduklarina dair oldukga kamitlar bulunur demistir. Ayrica,
bunlar “kendi yasamlarinda olasilikla memnun ve etkindirler, ken-
diiiretkenliklerini gelistiren zihinsel aligkanliklara hakim olurlar.

Dolayisiyla, bu tarzlari tanimlamayi 6grendiginiz ve bunlara
uyum sagladiginiz takdirde gerilimi azaltirsiniz —ve olasilikla
kariyerinize yardimci olur, verimliligi artirir, satiglar1 artirir, daha
iyl miisteri iligkilerini gelistirir, gii¢lerinizi artirir ve genelde daha
tatmin edici daha bagarili bir yagam siirersiniz. Ve daha ¢ok kariz-
matik olmak i¢in oldukga yol kat edersiniz.
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HIZLI TEST:
BASKALARINA UYUM SAGLAMAK

Asagidaki her 6nerme gifti igin iki alternatif ara-
sinda (A) ve (B), her birinin sizin 6zelliginizi nasil
yansittigina dayanarak ii¢ puan dagitin. Baz ¢iftle-
rin her ikisi de sizin i¢in esit derecede dogru go-
riinse bile, cogunlukla davranisinizi daha fazla temsil
eden alternatife daha fazla puan verin.

Omegin:

*Eger A sizi son derece yansitiyorsa ve B yansit-
miyorsa, A’ nin yanina “3” yazin ve B’ nin yanina
da “0” yazin.

*Eger A, B’ den daha fazla sizi yansitiyorsa, A’nin
yanina “2” yazin ve B’ nin yamna da “1” yazin.
*Eger B sizi son derece yansitiyorsa ve A yansitmi-
yorsa, B’ nin yanina “3” yazin ve A’nin yanina da
“0” yazin.

... VS.

- 1 A- Cogunlukla bir oyun oynarim —6megin kagit
ya da voleybol —fakat kimin kazandigin1 pek dii-
sinmem.

1 B- En iyi olmay1 denemeden nadiren bir faaliyete
katitlinnm.

2 A- Bir radyo sovunu dinleyebilir ve tliziilmeden
ya da kanah degistirmeden sunucuyla biiyiik 6l¢iide
aym fikirde olmayabilirim.
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2 B- Bun sovlarda duydugum bazi yanlis fikirlere
kars1 6fkeleniyorum ve daha ¢ok kendi degerleri-
min ¢izgisinde olanlar tercih ediyorum.

3 A- Siklikla rahatlik b6lgemin digina ¢ikarim ve risk
alirim —ister sosyal, fiziksel, ahlaki ister mali olsun

3 B- Kendimi oldukga iyi tanirim sevdiklerim ve
sevmediklerimle barigim ve gereksiz firsatlara gi-
rigmek i¢in pek sebep gérmiiyorum.

4 A- Baskalarina kars1 ¢ogunlukla bir hata yap-
tigimi ya da bir noktada uzlagsmadigimizi itirafede-
rim.

4 B- Baskalariyla bazen uzlagsmasam da ge¢misi
tek-rarlamaktansa ileriye gitmenin daha 1iyi
oldugunu diisiiniiyorum.

5 A-Miizakere ettigimde tiim taraflarin kaygilarin
anlamaya c¢alisirim ve digerlerinin amaglarini ger-
ceklestirmelerine yardim ederim.

5 B- Miizakere ettigimde ilk hedefim kendi amagla-
rima ulagilmasini saglamaktir

6 A- Onlar1 tanimak i¢in yeterince zaman verildi-
ginde neredeyse herkesle anlagabilirim.

6 B- Bazen iki insan tipki yag ve su gibidir her ne
kadar ¢aba gosterseler de birbirine uyum saglaya-

mazlar.

7 A- Eger hizli davranan birine rastlarsam, aramiz
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daki kopriiyii birlestirmek i¢in dogal olarak hizlan-
maya ¢aligirim.

7 B- Bu tiir bir durumla kargilastigimda, sadece her

-zaman yaptigim gibi davramsima devam ederim ve
yaklagimlarimizin bir engel olusturmayacagim uma-
nm.

8 A- Sonugta hepimiz esasta aym psikolojik ve
fiziksel miicadeleleri vermekteyiz.

8 B- Ben essiz bir bireyim, bagkalarindan daha
farklh ihtiyag ve isteklere sahibim.

9 A- Herkesle iyi anlagmak igin ¢ok ¢alistyorum ve
biiyiik 6l¢iide bunda basariliyim.

9 B- Elimden geldigince, baz1 insanlarla bir arada
bulunmak benim igin ¢ok zor.

10 A- Biitiinliigiimii azaltmayan her konuda olduk-
¢a esnegim.

10 B- Bazen hakli oldugunuzum bildiginizde, her
ne olursa olsun orada durmaniz gerekir. '

Puanlama

Liitfen “A” bashg altindaki puanlarimz1 toplayin
ve buraya yazin:
Liitfen “B” bashg altindaki puanlarimz1 toplayin
ve buraya yazin:




Simdi bu béliimde aldiginiz puanlara bir géz ata-
lim. Eger “A” puaniniz “B” puaninizdan 6nemli 61-
ciide fazlaysa karizmaniz bu yoniiyle oldukca giiclii
goriiniiyor. “A” puanlariniz arttig1 dlgiide uyumlu-
lugunuz artar.

Buna karsilik eger “B” puanmniz “A” puanina yak-
lasiyorsa, bir iyilesme firsatimm belirlemis ola-
bilirsiniz. Ve “B” puaninizin “A” dan daha yiiksek
olmast bu boliimde ¢ok ¢aliymaniz gerektigini gos-
terir.

GEMISTEN GUNUMUZE

Yiizyillar boyunca insanlar birbirlerinin farkliliklariyla bii-
yiilenmistir. Ilk astrologlar ve eski yunanlilarla baglayarak, kisi-
likleri kategorilere ayirmak sayesinde insanlari anlamak igin
sayisiz tesebbiiste bulunulmustur. Bu hususta 6nemli bir adim psi-
kiyatr Carl Jung iinlii kitab1 psikolojik Tipler 'i yazdiginda ortaya
¢ikti, burada dort davranis tarzini tanimliyordu: Sezgisel, Diisii-
niir, Hisseden ve Algilayan. Jung her birimizin bu dort 6zelligi de
tagidigina fakat daha gok bunlardan bir ya da ikisine dayandigi-
miza inantyordu. i

Bugiin, diizinelerce davranigsal farklilik modellerinden s6z
edilebilir. Bazisi olduk¢a karmagiktir ve on alt1 ya da daha fazla
tiir ev alt tiirleri igerir. Fakat gogu ortak bir 6zellige sahiptir —dav-
ranisin dort kategoriye temel siniflandirilmasi. Bu kategoriler alis-
kanliklarimiz1 ve diinyaya bakig agilarimizi yansitir. Ve biz kendi
kategorimizi nasil el sikistigimiz ya da ofisimizi diizenledigimiz,
telefonda gevezelik mi ettigimiz yoksa kisa m1 kestigimiz, islere
yaklasimimiz, degisimi nasil kucakladigimiz ya da buna direndi-
gimiz, konusmamizin hiz1 ve ritmi sayesinde isaret ederiz.

Bu boliim her kisilik tarzinin disariya yaydig: temel ipug-
larin1 nasil belirleyeceginizi —aym zamanda bu tarzdaki insanlarla
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nasil iletisim kuracaginizi size gostermeyi amagliyor. Arastirma-
larda binlerce insanlarla gegerli kilinan son derece basit bir modeli
kullanacagiz. Bu basit, pratik, dogru, kullanimi kolay ve animsa-
masl koiay giiclii bir rehberdir.

Bu bilgi sayesinde bagkalariyla uyumlulugunuzun kontroliinii
elinize alabilirsiniz. Iletisimi iyilestireceksiniz ve herkesle baglanti
kurabileceksiniz. Ayrica, kendinizi daha iyi anlamaniza yardim ede-
cektir. Bu karizmaniza da miithis bir destek saglayacaktir.

YENI ALTIN KURAL

Siz Altin kurali animsiyor musunuz: “Bagskalarina tipki size
davranmalarini istediginiz gibi davranin”? Pekiyi, bu harika bir
deyistir. Fakat herkes sizin istediginiz gibi kendilerine davranil-
masini istemez.

Sanirim Altin kuralin gergek niyeti bagkalarina kendilerine
davranilmasini istedikleri gibi davranmaktir. Dolayisiyla daha ye-
ni, Altin kuralin daha duyarh bir versiyonunu ortaya koydum —ya
da bunu Platinum Kural olarak adlandiriyorum.

“ BASKALARINA KENDILERINE DAVRANILMASINI
ISTEDIKLERI GIBi DAVRANIN”

Aslinda, davramgsal bilim adam Dr.Michael J.O’Connor ile
birlikte, kisilik tarzlarim gok daha derinden inceleyen bir kitap yaz-
dim. The Platinum Rule: Discover the Four Basic Business Perso-
nalities —And How They Can Lead You to Success. (Wamer Books,
1996) dort temel davranigsal ya da kisilik tiirlerini betimliyor:

Baskin Yoneticiler

Bunlar zorlayici, sorumlulugu iistlenen insanlardir. Sabirsiz-
liklar1 ve bazen duyarsizliklar sizi sizlatabilir. Ne utangag ne has-
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sas, olasilikla eger ¢oraplariniz uyumlu degilse ya da duvarimz-
daki bir resim tam dogru degilse bunu size belirteceklerdir.

Fakat bunlarin lider olduklarindan kusku yoktur: direkt, ka-
rarly, kesin —ve ¢ogunlukla baskindirlar. Sonug almaya yo6nelik ig-
sel bir diirtiiyle hareket ederler, bagkalariyla iliskilerinde tutucu-
durlar ve egolardan ¢ok sonuglarla ilgilenirler.

Hemen hemen her zaman acele ederler (arag telefonlan ve
Elektronik postalan severler), her zaman bir amaca dogru galigir-
lar her zaman giiglii ve inatgidirlar. Bu yoneticiler tozu dumana
katar ve gittikleri her yerde enerji yaratirlar. Bunlar oldukga reka-
bete acik kisilerdir. Omegin, tamdigim bir yonetici orta yaslarda
piyanoya baslad: ve iizerinde ¢alistig1 zor parganin bes yasinda
Beethoven tarafindan yazildigim kesfedene kadar oldukga iyi iler-
liyordu. Yonetici higbir zaman bu tiir bir dehaya erisemeyecegini
anlayarak hemen piyanoyu birakt1 ve en iyisi olabilecegi bir diger
hobiye yoneldi.

Bunlar iyi idareciler ve yoneticilerdir kendi baslarina ¢ok,
hizli ve etkin ¢aligirlar. Kisaca, islerin tamamlanmasi igin, bu par-
mak ucunda yiiriimek olsa bile gereken her seyi yaparlar. Digerleri
buna yetisemediginde Yoneticiler bu kisileri zayif ya da etkinsiz
olarak gordiiklerinin bilinmesini ister. Hirshi olmalarina ragmen
nadiren iilsere yakalanirlar, fakat bagkalarinin iilser olmasina yol
agarlar!

General olduklan takdirde (ve birgok iyi General Yonetici-
lerdir, diismana direkt) saldirma yaklagimlar: su olurdu: Hazr...
Nisan Al....Ates ! Ates ! Ates!

Karsihikh Etkilesimde Sosyallesenler

Dostane, coskulu sosyal kisiler nasil ev nerede olursa olsun
hareketin ortasinda olmayu isterler. Bunlar hayranlik, kabul gérme
ve alkis sayesinde yiikselen hizli insanlardir. Temelde, en biiyiik
oncelikleri eglenmek ve yagsamdan zevk almaktir.

Parlak ve popiiler, bunlar trend -olusturmay: sever, en son
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moday izler, en yeni fikirlerin pesinde giderler. Dolayisiyla tipki
yoneticiler gibi hizli yasamlarina ragmen bunlar is giidiimlii ol-
maktan ¢ok insan giidiimliidiir.

Konusmay1 severler ve yeni kavramlar hakkinda giiclii ol-
malarina karsilik genelde icraatta zayiftirlar. Enerjik ve coskulu
baskalarini iyimser, dostane bigimde etkilemeyi isterler ve olumlu
sonuglara odaklanirlar. Baslica zayifliklan ¢ok fazla seye giris-
meleri, sabirsiz olmalari, kisa bir dikkat araligina sahip olmala-
ridir.

Omegin tamidigim bir sosyal patronun personeli onun lider-
lik yontemini” yonetim ile-giidiimlii” olarak nitelendirdi; bu kisa,
rasyonel olmayan ve fazla takip igermeyen anlik parlayan, islcrdir.

Savas meydanindaki ornek verdigimiz generale gelince,
Sosyal kisinin emirleri olasilikla su olurdu: Hazir...Ates! Ates!-
Ates!... Nisan Al

Tutarh Baglanti Kuranlar

Baglant1 kuranlar insanlarin hayvanat bahgesinde oyuncak
ayilardir ve insanlar sadece onlarla birlikte olduklar i¢in kendile-
rini 1yi hissederler. Bunlar dort tarz arasinda en fazla insan gii-
diimlii olanlandir. Dolayisiyla yakin, dostga iligkilere sahip olmak
en biiyiik 6nceliklerinden biridir.

Tanidigim bir baglant1 kuran kisi sadece bir giin uzaklas-
tiginda geri dondiigiinde sekreterinde bir diizine mesaj bulur. Ara-
yanlarin ¢ogu sadece merhaba demeyi ya da kendilerini dinle-
yecek birini bulmay istemislerdir. Clinkii bu tarzda kisiler ge-
nelde iyi dinleyicilerdir ve son derece destekleyicidirler, biiyiik
danisma yeteneklerine sahiptirler. Sonugta, giiglii arkadaslik ve
tanidik aglarina sahiptir ve miithis ebeveynlerdir.

Daha ¢ok kolay uyum saglayan ve agir kanl olup, 6z deneti-
me inanirlar ve kurallarn izlemeye meyillidirler. Genelde fikirle-
rini saklarlar ve ¢ogunlukla sabirli ve diplomatiktirler. Buna rag-
men, bu tarz kisiler degisim s6z konusu oldugunda tereddiit eder-
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ler ¢linkii isleri rutin bicimde yapmay: tercih ederler. Bunlar ge-
nelde oldukga goniilliidiir fakat iyi olmay1 amaglarlar baskalarim
izlemeyi tercih ederler. Genelde iyi bir ekip olarak gordiikleri bir
gruba ait olmaktan keyif alirlar.

Kisiler arasi ¢gatigmalardan hoslanmazlar 6yle ki bazen ¢ok
fazla ¢ekingen olup baska insanlarin duymak istediklerini séyle-
yebilirler. Dolayisiyla kendilerini 6ne siirmezle, agir1 duyarhdirlar
ve kolaylikla ezilebilirler.

Bir general olarak verecekleri emirler: Hazir-Hazir-Hazir-
Nisan Al...Ates! Olabilir.

Tedbirli Diisiiniirler

Tipk1 yonetici gibi Diisiiniir de bir sonug giidiimlii sorun ¢6-
ziiciidiir. Fakat kendisi sonuca daha sakin daha algak sesle ortalig1
tutusturmadan gitmeyi amaglar.

Yoneticilerden daha ice kapanik olup, diisiiniirler analitik,
sebatkar, bagimsiz ve iyi diizenlidir. Yine Yoneticilerin tersine,
dikkat ¢ekmeyi sevmezler, yalniz basina sakin ve gok galismayi ter-
cih ederler —Oyle ki siklikla mesafeli, elestirici olarak goriiliirler.

Diisiiniirler son derece dogru ve hakli olmay isterler. Dolayi-
siyla tedbirlidirler, diisiinmeden hareket etmezler. Bazen bilgileri
toplamada Oyle ¢ok zaman harcarlar ki karara varmakta yavas kalir-
lar. Fakat kesin bir tarih belirlendiginde bunu nadiren kagirirlar.

Bunlar diizeni sever. Omegin tamidigim bir Diisiiniir genis
kiitiiphanesini alfabetik siraya gore diizenledi ve ofis esyalarini
bir hafta 6nceden diizenler.

Bunlar temasa egilimli olmayan kisilerdir ve dokunma ile
kucaklamalardan ya da giiriiltiilii insanlardan hoglanmazlar. Diisii-
niir 6rnegin sogukkanl bir el sikismayi ya da kisa bir telefon ko-
nusmasini giiriiltiilii bir karsilamaya ya da dikkat ¢ekici bir gos-
teriye tercih ederler.

Dolayisiyla duygular genelde geri planda kalir. Diisiiniirler
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ister kendi ister bagkalarinin denetlenmeyen duygulardan ve ras-
yonel olmayan hareketlerden korkar. Bu sebeple kendilerini sikica
denetleme sayesinde ¢ekingenlikten sakinmak isterler. Detay gii-
diimlii ve bazen de kati, siirprizler ve sasaadan kaygilanirlar.

General olduklan takdirde olasilikla emirleri: Nisan Al Ni-
san Al Nisan Al.....Hazir... Ate$! olurdu.

YENIDEN HIZLI BiR GOZDEN GECIRME

Oyleyse kendinizi tamdiniz m1? Ya da gevrenizdekileri? Ce-
kildiginiz tarzlar1 tanimlayabiliyor musunuz? Ve hangi tarzin en
iyisi oldugunu goériiyor musunuz?

Pekala, bu son soruya yamit: Hayirdir. Higbiri digerlerinden
daha iyi degildir fakat bazi tarzlar bazi durumlarda daha iyi olabi-
lir. Ornegin, siz kuskusuz Sosyal bir kisiyi bir tatil gemisinin halk-
la iligkiler yoneticisi olarak gorebilirsiniz. Fakat bir Sosyal kisiyi
isyerinde kendi miidiiriiniiz olarak gérmeyi ister miydiniz?

Tiim tarzlar kendi giiglii ve zayif yonlerine sahiptir. Y 6netici-
ler sonuglar elde eden biiyiik liderlerdir fakat diger kisilerle duyar-
I bigimde iletisimde pek de basarili sayilmaz; Sosyaller sicak ve
tesvik edici olmalarina ragmen, ¢ogunlukla detaylarla basa gika-
mazlar. Baglant1 kuranlar sakin ve naziktir fakat kolaylikla bir
dongiide tikanip kalabilirler. Diisiiniirler kesin, giivenilir analizde
yeteneklidir fakat gogunlukla pek neseli degildirler.

Fakat, bu dordiin hepsine de gereksinim duydugumuzu itiraf
edelim. Eger biz hepimiz Yonetici olsaydik birgok lider olacakti
fakat hi¢ izleyen olmayacakti. Eger her birimiz Sosyal bir kisi ol-
saydi, yasam gergekten de bir kabare olabilirdi —fakat her sey za-
maninda tamamlanabilir miydi? Eger herkes Baglant1 kuran bir
kisi olsaydi diinya samimi bir yer olurdu fakat belirli bir tepiden
yoksun olurdu ve eger biz hepimiz Diigiiniir olsaydik, miikem-
mellige bolca rastlanirdi fakat sicaklik ve dostluk eksik kalird.

Diger tarzlar1 daha fazla tamdiginiz 6l¢giide, onlarin “dillerini
daha iyi konusabileceksiniz.” Omegin genelde bir Yoneticiye
uzun, yavas bir 6gle yemeginde bulusmay1 énermezdiniz. Sabah
7.15°de hizli ve “kuvvetli” bir kahvalt1 6nermeniz daha iyi olurdu.
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Ve Baglanti kuran bir kigiyle kendi on li¢ nokta planinizi ve des-
tekleyici datay: agiklayarak bir is konugmasini agmazdiniz. Bag-
lant1 kuran bir kisi daha ¢ok ilk 6nce sizi tanimayi tercih ederdi.

TARZLARI BELIRLEMEYI OGRENMEK

Biraz inceleyerek ¢ok gegmeden Yodnetici, Sosyal, Baglanti
kuran ve Diisiiniirleri belirlemeye yetkin olacaksimz. Davramsgsal
tarzlar tesbit etmeye baglamanin en basit yolu ilk 6nce s6z konu-
su kiginin ne kadar konustugunu dinlemektir.

Disa doniik kigiler— hig siiphesiz!— daha ¢ok konugur. Ki-
silik tarzlarimizdan ikisi —yOnetici ve Sosyal—diga agilan, hizli
disa doniik kigilerdir. Tipki 6grendigimiz gibi, bunlar farkl bi-
cimlerde disa déniik kisilerdir: ilki hiikmedici bir mevcudiyete
sahiptir ve diger ise daha gok dogal bir animatordiir, sov yapmak-
tan hoslanir. Fakat higbiri utangag degildir. Her ikisi de empati
yapan, enetjik konusmacilardir. Dolayisiyla 6zellikle ilk kez bi-
riyle karsilastiginizda, kuvvetli bir izlenim aldigimizda, olasilikla
ya bir Yonetici ya da bir Sosyal kigidir. Bu sizin ilk ipucunuzdur.

Buna karsiik sakin ve yavas konusan Kkisilerse, bunlar
olasilikla bir Diisiiniir ya da Baglanti kuran bir kisidir. Bu iki tarz,
daha ¢ok dogal olarak ige doniiktiir ve kendilerini ortaya koy-
makta ya da gergekten ne diisiindiiklerini agiklamakta fazla hizl
davranmazlar. Dolayisiyla, siz eger birini atilgan ve konuskan ya
da sessiz ve gekingen olarak belirlediginizde, zaten yar yolu kat
etmis olursunuz!

Ikinci baslica isaret insanlarin ne sdyledigi ve nasil sdyledi-
gidir: kelimeleri ve bu kelimelerin h1zi ve 6ncelikleri. Yoneticiler
tipk1 gordiigiimiiz gibi agresiftir sonug glidiimliidiir ve onlar igin
isleri tamamlamak son derece 6nemlidir. Bunlarin hizli ve kuvvet-
li konusmalarimi bekleyebilirsiniz. Daha az dinlemeye ve daha
¢ok konusmaya egilimlidir, genelde soru sormaktansa giiglii ifa-
delere yer verirler.

Bir yoneticiden su tiir ifadelere dikkat edin:
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“Kendisine soyleyin kendisiyle olabildigince hemen konus-
mak istiyorum”.
“Bunu hemen simdi ¢6zelim”

“Bunun sonucu nedir?”
“Nihai olarak: Segenekler nelerdir?”

Iste bu bir yoneticidir: kuvvetli ve konuskan, fakat kesinlikle
tartiymayi1 kendi en arzu ettigi amacina dogru yonlendirir: Coziim-
ler. Ilerleme, Kazanma

Sosyal kisi de disa doniik, konuskan bir kisidir. Fakat kendisi
daha ¢ok sosyal, eglenceli ve neselidir. Bunlar islerden ¢ok insan-
lara yonelir. Aslinda, Sosyal kisiler tamamen gevezedir —fakat
bunlarin sdzciikleri bir Yoneticininkinden farkli bir kapsamdadir.
Sosyal kisi ki nadiren otoriterdir, olasilikla sizi konugsmaya dahil
edecektir ve sonuglar hakkinda daha belirsiz kalacaktir.

Sosyal bir kisinin daha fazla hikayeler anlatmasim sakalar
yapmasini bekleyebilirsiniz 6rnegin:

“Hey! Iste bir fikir! Siz ne diigiiniiyorsunuz?”
“Detaylardan beni kurtarin. Bana sadece akis1 gosterin”
“Bunun ... gitmek i¢in dogru yol oldugunu hissediyorum”
“.... hakkinda ne diisiindiigiiniizii bana sdyleyin”

Yine karsilastiginiz kisi kendini 6ne siiriiyorsa ve konuskan-
sa kendisi olasilikla ya bir Yonetici ya da bir Sosyal kisidir. Bunu
neredeyse aninda belirleyebilirsiniz. Sonra kullandiginiz sézciik-
leri dinleyin. Eger konusma isler ve sonuglar hakkindaysa — 6rme-
gin ciktilar, rekabet, bagari ya da zafer —olasilikla duydugunuz
bir Yoneticidir. Sosyal bir kisi insanlar ve fikirler hakkinda daha
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cok konusacaktir ve duygu, izlenim, ekip ve kavramlar gibi soz-
ciikleri konusmasina dahil edecektir.

DiGER TARZ

Pekala, fakat karsilagtiginiz kisinin konuskan olmadigim
varsayalim. Kendisi sanki sizi yillardir taniyormus gibi hareket
etmeye baslamaz. Aslinda bu kisiyle karsilastiginizda, sakin ve
memnundur ve konugkan degildir. Dolayisiyla bu bir Baglanti
kuran bir kisi ya da Diigliniirdiir. Bunlar daha sakin ve daha ige
doniik insanlardir daha ¢ok dinlerler ve daha az konusurlar.

Konustuklarinda, kendi diisiinceleri ya da duygular1 hakkin-
da direkt ifadelerden ¢ok sorulardan yararlanir. Bunlar olasilikla
kalabalik bir salona kolaylikla giremeyecek tarzda insanlardir
fakat ne olup bittigini gérmek i¢in birkag dakika beklemek ister-
ler. Bunu gozlemleyerek, Yonetici ya da Sosyal kisiyi disarida tu-
tabilirsiniz. Fakat Baglant1 kuran bir kisi ile Diigliniir arasinda
nasi ayirim yapabilirsiniz? Yine, ne soylediklerini dinleyin.

Baglant1 kuran bir kisi dost¢a davranir, duyarhdir belki biraz
kararsizdir. Bunlar bagkalarinin diigiincelerini sormayi severler ve
kendi goriislerini bir bagkasina dayatmayi istemezler. Istikrarh ol-
may1 ve kabul edilmeyi isterler. Bu sebeple olasilikla sunlari soy-
ledikleri duyarsiniz:

“Bunun hakkinda biraz yavas gitmeyi istiyorum. Olur mu?”
“Bunu hissedene dek birlikte yapabilir miyiz?

“Yapabilirsem yardim edecegim, fakat tek basima sorumlu-
luk istemiyorum”

“Bunun hakkinda gergekten ne hissediyorsunuz?”

Diisiiniirler de gekingen ve yavas hareket etmelerine ragmen,
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ekibin bir pargasi olmak ve her ne pahasina olursa olsun riskten
kaginma kaygisi tagimazlar. Bunlar son derece bagimsiz insan-
lardir. Baglanti kuran bir kisiye kiyasla islerin tamamlanmasini
daha ¢ok isterler fakat bunu yoéneticilere gore ¢cok daha fazla 6r-
tiilii bigimde yaparlar.

Asagida bir Diisiiniirden duyabileceginiz tarzda ifadelere
yer verildi:

“Simdi, buna mantiksal agidan bakalim”
“Bu yapilacak dogru sey mi? Bunu kamtlayabilir miyiz?”

“Bu ilk adimi atalim. Sonra ikinci Adim hakkinda disii-
nebiliriz.

“Tim ¢ercevelere dokunduk mu?”

Dolayisiyla yine, karsilagtigimiz kisi nisbeten ¢ekingen ve
yavassa, kendisi olasilikla Baglanti kuran bir kisi ya da Diisiiniir-
diir. Bunu neredeyse aninda belirleyebilirsiniz.

Sonra bu kisiyi dinleyin. Eger sicaksa, dost¢aysa ve insanlar,
duygular ve birliktelikler hakkinda ¢ok¢a konusuyorsa olasilikla
baglant: kuran bir kisgiyi buldunuz demektir. Bir Diisiiniir, gekingen
olmasina ragmen biraz keskin bir uca sahiptir. Kendisi de sorunlan
¢ozmeyi, islerin tamamlanmasiny, ilerlemeyi ister fakat, bunun hep-
sini sakin, miidahaleci olmayan, diizenli bigimde uygular.

BUNUN UYGULAMAYA GECIiRILMESI

Simdi tiim bunlan bildiginize gére, Jeep satisini nasil artira-
caksimz? ilk 6nce, miisterilerin sz konusu iiriin ya da servisin
detaylarini anladiklari igin satin almadiklarim bilmelisiniz. An-
lagildiklarini hissettiklerinde satwn alirlar. Bunun igin bagarih satici
misterilere beklentilerini sunarak —ve daha fazlasim1 kendilerini
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anladigini gosterir. Fakat nasil daha fazla?

Simdi davranigsal tarzlan gordiigiiniize gore, Y Onetici miis-
teriniz igin fazlanin daha ¢ok kontrol oldugunu biliyorsunuz. Fa-
kat Sosyal kisi daha fazla taninma ve heyecan ister.Baglant1 kuran
kisi daha fazla destek ister ve diigliniir daha fazla mantik ve tedbir
ister. En iyi bir satis uzmam yaklasimini buna gore ayarlar ve
bunu izler.

(ve 6nemli olarak —baglica 6rnek baglaminda bir satig duru-
muna yer vermeme ragmen, bu ayn ilkeler her giin her iligkide,
siz ister evde, iste ya da herhangi bir yede olun uygulanir. Bu
boliimiin sonunda “Uyumlulugunuzu Hemen Baslatma” kisminda
bu ayni kavramlar1 diger durumlara nasil uygulayabileceginizi
gosterecegim).

Fakat bu arada, 6megin showroomda bir miisterinin en son
Jeep modelini kontrol ederken yakaliyorsunuz. Gider ve kendisiyle
konugmaya baglarsiniz, kisilik tarzim1 anlamak i¢in dikkatle g6zler-
siniz. Kendisi ciddi bir bayandir, kuvvetli, zorlayic, inatgidir. Soru-
lan sorar kendisi hakkinda pek fazla bir sey anlatmaz konusmay1
denetlemeyi ister. Bir Yonetici sonucuna varirsiniz.

Oyleyse ne yaparsiniz? Espri giiciiniize hayran kalacag eg-
lenceli bir hikdye mi anlatirsimz? Eski bir ahbabi gibi mi davra-
nirsiiz? Siiphesiz hayir. Unutmayin, Yoneticiler is giidimlidiir
ve goristiikleri insanlara glivenmeyi isterken onlarla bir baglanti
kurmaya gereksinim duymazlar. Dolayisiyla bunlar atlayip sonu-
ca varin. Kendisinin arzuladig: sonuglar yaratacak ¢oziimler su-
nun. Fazla oyalamayin ev zamanin1 harcamayin. Segenekleri si-
ralayin, her birini kanitlara dayandirin.

Sogukkanl olun. Yoneticiler duygulara, tavir ve tavsiyeye
fazla 6ncelik tanimaz —sadece olgular pratik baglamda sunun ve
satis yapma sansiniz ¢ok daha fazla artacaktir. Her seyin Gtesinde
etkin ve verimli olun.

Ote yandan, renkli kiyafetli ve gevezeligi seven bir miisteri-
ye rastlayabilirsiniz ve kendisinin Sosyal bir kisi oldugunu diisii-
niirsiiniiz. Olgularla ve mantikla ilgilenmekten ¢ok Jeep’inin fark
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edilmesini saglayacagini umdugunu unutmayin. Ayrica, Sosyal
kisiler satig siirecinin keyifli olmasi gerektigine inanir 6yle ki eg-
lenceli hikdyeleriniz burada ise yarayabilir. Fakat 6zelikle, Sosyal
kisiler onaylanmayi ister ve satistan 6nce dostunuz olmayi isteye-
bilirler. Coskulu olun, detaylari minimuma indirin ve miimkiinse
bu yeni aracin kapsadig1 yenilik ve degisimi vurgulayin.

Boylece onlari sevdiginiz ve onlara hayran oldugunuzu goés-
terin ve kendi kigisel duygularn ve deneyimlerinidinlemeye hazir
olun. Her seyin 6tesinde Sosyal kisilerle ilgilenin ve konusmala-
rna izin verin!

Bu arada Baglanti kuran bir kisi de satin almadan 6nce sati-
ciya giivenmek ister. Fakat Baglant1 kuran bir kisi nadiren acele
eder ve olasilikla agresif zorlayici saticilar onlari itecektir. Baglan-
t1 kuran bir kisi samimi, dostc¢a bir dikkate ve kendi gereksinim-
lerini dinleyen ve buna duyarl olan kisilere iyi tepki verir.

Baglant1 kuran bir kiginin gatismaya fazla hos goriilii olma-
digin1 unutmayn ve miimkiin oldugunca radikal degisim ve risk-
lerden kaginir. Dolayisiyla onlara ne bekleyeceklerini adim adim
anlatin. Ve bunu diisiinmeleri i¢in onlara zaman tanimaniz da ge-
rekebilir. Baglant1 kuran bir kisiye bir sey satmaya tesebbiis ettigi-
nizde, giivenlik, uyum ve somut kazanglara odaklanin.

Diisiiniir buna karsilik bun aracin nasil isine yarayacagina
iligkin detaylh bilgiler kadar dostga dikkat ilgisini gekmeyecektir.
Tedbirli oldugu igin Diisiiniirler riskleri azaltmayi sever. Dolayi-
styla bir teminat ya da deneme siiresi baglaminda kendisine suna-
bileceginiz her sey satiga yardimci olabilir.

Baglant1 kuran bir kisiye benzer bigimde diisiiniir fazla di-
rekt ya da fazla coskulu kisilerden uzaklasacaktir. Diigiiniirler her-
hangi bir bigimde abartiya giivenmezler. Bir Diisiiniire yaklasti-
ginizda gevezelik degil de dataya gereksinim duydugunu unut-
mayin. Ve Diisiiniirler hakh olmayu ister, dolayisiyla “en iyi” ya
da “dogru” yamit1 bulmalar i¢in karar verme ve analiz yapmaya
siire tanyin.
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Uyumlu Olmanin Sirn

Boylece, uyumlu olmak ya da bunun eksikliginin bir sir ol-
madigin goriiyorsunuz. Baglant1 ve gerilimin her ikisi de, neye
bakacaginiz: bildiginizde éngoriilebilir. Onemli olan: Herkesi mem-
nun etmek kolaydw, eger nasil oldugunu bilirseniz.

Kendi tarziniz1 bagkalarinin tarzina uyumlamak, uyumluluk
olarak anilir. Oldukg¢a uyumlu kisiler kendi tarzlarinin tutsagi ol-
mazlar. Baskalariyla kolaylikla uyum i¢inde olurlar, giinkii beyin-
lerini dogru kullanirlar: hangi durumlarda en uygun davranis tar-
zin1 belirlemek.

Dolayisiyla, olduk¢a uyumlu bir yénetici sadece kontrol et-
mekle kalmaz, fakat durum gerektirdigi takdirde tipki Sosyal bir
kisi gibi disa agik olur ya da Baglanti kuran bir kisi gibi duyarl ya
da bir Diisiiniir gibi tedbirli olur. Benzer bigimde, oldukg¢a uyumlu
Sosyal, Baglanti kuran ve Diisiiniirler kendi rahatlik bolgelerinden
¢ikip s6z konusu isi tamamlamak i¢in gerekli uyumu gostermeyi
bilirler. Cogu kisilik ¢atigmalarinin panzehiri oldukga agiktir. Uyum-
lu olan bir tarz gelistirin. Tiim dikkatinizi diger kisiye verin ve gatis-
may1 degil igbirligini diisiiniin.

Bu uyumluluk her tiir basarih iliskin anahtaridir. Bazilarimiz
kolayca dogal olarak uyum gosterir; digerleri ise buna ¢aliymali-
dir, ¢linkii bir yasam boyu rekabet ve ¢atigma aligkanliklar: bir
gecede degismez. Fakat eger buna kararhiysaniz yapilabilir, eger
hem akliniz1 hem kalbinizi kullanirsaniz. Uyumluluk insanlarin
i¢sel ihtiyaglarini anlamaktan —ve sonra bunlan karsilamaya ¢alig-
maktan kaynaklanir. Bunu yapin ve kendi ihtiyaglarimizin da kar-
silandigim fark edeceksiniz.
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Hiz ve Onceligi Uyarlamak

Bir iliskide sadece isleri yapma hizimizi ayarlamak sayesinde
fazlasiyla gerilimden kurtulabilirsiniz. Sonra gerektigi takdirde 6n-
celiginizi degistirin —yani igi mi yoksa iligkiyi mi vurguladiginizi.

Omegin, Yoneticiler ve Sosyaller hizh ilerler. Fakat Baglant
kuran ve Diisiiniirlerle daha iyi bir iletisim saglamak i¢in karar-
larin daha yavas ve daha Gzel bigimde alinmasina izin vermeli-
dirler.Dolayisiyla Baglanti kuran ve Diisiiniirlerle kargilagtig-
mzda daha ¢ok gevsemeye ¢aligin. Fikirlerini sorun ve goriislerini
diyaloga dahil etmek ve kabul etmek i¢in yollar bulun. Kontrole
tesebbiis etmek yerine onciiliigii onlara birakin. Konusmaktan gok
dinlemeye galisin ve konustugunuzda da miidahale etmeyin, mey-
dan okumayin ya da siireci onlarin arzu ettiginden daha fazla hiz-
landirmayin.

Benzer bigimde eger siz Baglant1 kuran bir kisi ya da Dii-
stiniirseniz, hiz1 yakalamamz gerekir. Konugmalar baslatin, neri-
lerde bulunun, dolambagh yollardan sakinin. G6z temasim ko-
ruyun, ¢ok siki1 bigimde el sikigin, kuvvetli ve giivenle konusun.

Oncelikler s6z konusu oldugunda, Baglant: kuranlar ve Dii-
stiniirler dogal olarak, Yonetici ve Sosyallerin sevdigi igler ve so-
nuglarin yerine iligkiler ve duygulan vurgular. Bunun igin bir Y6-
netici ya da Sosyal kisiyle goriistiigiiniizde sonuglar vurgulama-
lisimiz. Direkt olun: Sonug hakkinda konusun, birgok olgudan ve
mantiktan s6z edin. Miimkiinse bir ajanda hazirlayin ve buna bag-
1 kalin. Goriismenizi odaklanmig ve kisa tutun.

Buna karsilik, siz bir Yonetici ya da bir Diisiiniirseniz, diger
tarzlarla goristiigiiniizde 6nceligi iliskiye tamyin. Duygularimz
paylagsmay1 deneyin. Agilin ve Sosyal kisi ile Baglant1 kuran bir
kisinin sizi tammasim saglaymn. Kendisiyle ilgilenin: isleri, aile,
hobileri vs. Sonra bu bilgiyi Sosyal ya da Baglant1 kuran bir ki-
siyle iliskilerinizi kisisellestirmek i¢in gelecekte kullanin. Dostga,
resmi olmayan bigimde konugsmayi deneyin.
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Taklit Degil

Uyum saglamak, bir diger kisinin tarzin taklit etmek ya da
olmadiginiz bir kisi oldugunuz izlenimini vermek degildir. Fakat
daha iyi bir iliski i¢in eger gerekiyorsa biraz egilmeye razi olmak
ve bunu basarabilmektir. Bu belirli bir kisi ya da belirli bir durum-
la daha iyi bir ¢galisma yontemidir. Bu hareket etmeden once dii-
stinmek demektir. Bu sadece akliniza gelen ilk seyi yapmamak ya
da soylememek demektir.

Hakikat sudur: Siz bunu siirekli yaparsiniz. Patronun evine
aksam yemegine gittiginizde bir arkadasinizin evine kagit oyna-
maya gitmenize kiyasla daha farkli bir yoniiniizii géstermez misi-
niz? Bir top oyununda bir is toplantisinda oldugundan daha farkli
davranmaz misiniz?

Uyum gosterirsiniz ¢linkii basarili olmak ve kabul gormek
i¢in farkli bir davranig tarzinin gerektigini hissedersiniz. Anahtar
nokta sudur: Ne zaman ve nasil uyacagimizi bilme yeteneginizi
keskinlestirebilirsiniz. Her tarz insan ve duruma uyum saglamayi
ogrenebilirsiniz. Sonugta hi¢ hayal edemediginiz basar1 ve kabul
elde edersiniz.

Bir baskasinin tercih edilen tarzina dayali bir karar almaya
dair basit bir dmek daha vermek istiyorum. Siz ve etkilemeyi is-
tediginiz kisinin isten sonra bulugsmaya karar verdiginizi diisiine-
lim. Sizden bulusma yerine karar vermenizi istedi. Eger bu kisinin
bir Yonetici olduguna karar verdiyseniz, genelde zaman baskisi
altinda hissettigini ve uzun gevezeliklerden hoslanmadigini unut-
mamalisiniz. Dolayisiyla en iyi yakinda bulunan ve hizly, iyi bir
servisi olan bir cafeyi tercih edebilirsiniz.

Eger bu Sosyal bir kisiyse, olasilikla daha siradan ve canli
bir yeri segebilirsiniz. Belki “happy hour” ve bedava mezeleri
olan eglenceli bir yer olabilir.

Eger Baglant1 kuran bir kisiyse daha ufak, daha samimi bir
ortamu isteyebilirsiniz. Bunlar gogunlukla tradisyon ve gegmisten
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hoslanirlar, 6yleyse duvarda tarihi resimlerin bulundugu bir yer
uygun olabilir.

Eger bu kisi bir Diisiiniirse, en azindan birinci seferde giivenli
bir yer segmelisiniz. Islerin ciddi ve diizenli olarak yiiriitiildiigii bir
yer segin. Fiyatlann makul olmasina dikkate din. Ve fazla kalabalik
olmamasma 6zen gosterin.

Son Bir Oneri

Nasil davrandigimizi segmek sayesinde, basaklarim size daha
fazla olumlu yamt vermeye tesvik edersiniz. Boylece karizmanizi
genisletebilirsiniz. Bu sadece is yerindeki yetigkinler i¢in degil
fakat yasamin diger alanlarinda her yastan insan igin gegerlidir —
ev, okul, aligveris. Daha iyi iligkiler aradiginiz her yerde biraz pra-
tikle birlikte karsilagsmalarimzi olumlu deneyimlere doniistiire-
bilirsiniz. Insanlarla tipki istedikleri gibi iletisim kurarak, sizinle
olacak her iki tarafinda kazandig: bir iliski sansim yiikseltecek-
sInIZ.

Insanlara kendilerine davramlmasim istedikleri gibi davra-
narak olabileceginiz en iyi insan olmanin kargiligin1 muazzam
bigimde alirsinmiz. *Ve bu sadece bir satis ya da is miizakeresi i¢in
gegerli degildir. Fakat, bunun daha biiyiik bir kazanci daha tatmin
edici bir yasam igin zengin iligkiler ag1 yaratmakla elde edilir.

Boylece, Platinum Kural, 6zii itibariyla baskalarina saygiya
esittir. Bu onlar -karsiti-biz zihniyetini yikmaya ve “biz” ¢ yo-
gunlagmaya tesebbiis eder. Bu diger kiginin ihtiyaglan ve sizinkini
karsilamak sayesinde karizmamzin gelisimine yardim edecek giig-
lia bir vasitadir.

212



UYUMLU OLMAYA HEMEN BASLAMAK

Bilgi giigtiir. Davramgsal tarzlarla ilgili gii¢lii yeni bilginizi
bilgece kullanmalisimiz. Platinum Kurah kendinizi ve bagkala-
rim anlamak, kendinizi gelistirmek ve ¢enenizdekilerle kopriiler
kurmak i¢in kullanmn. Burada 6nemli olan bagkalarina kars1 duyar-
11 olmaktir. Bu nedenle uyumlulugu deneyimleyen kisi daha be-
cerikli, makul, anlayigh ve yargilamaktan uzaktir.

Asagida baglant kurmamza yardim edecek ek ipuglan verildi. *

1. Disartya ulagin ve birine dokunun. Daha iyi iletigim sag-
lamay1 istediginiz *“zor” bir insam diisiintin. Bu kisiyi bu dort tarz-
dan hangisi daha iyi tamimlar? (Kendisi olasilikla sizinkinden
farkl bir tarza sahiptir). Fakat bir an diigiiniin: Bu kigiyi ne motive
eder? Baskin bir Yonetici i¢in bu kontroldiir; Etkilesimi seven
Sosyal kisi i¢in bu taninmadir; istikrarl bir Baglant1 kuran kigi
i¢in bu arkadagliktir; ve Tedbirli bir Diigiiniir i¢in bu analizdir.

Her durumda, donanimlarindaki bir sey kendilerini o dogrul-
tuya sevk etmigtir. Mahkiim etmeyin — anlaym! Sonra kendinize
sorun: bu kisinin en ¢ok ihtiyag duydugunu gii¢lendirecek ne ya-
pabilirim?

2. Bunu agiri yapmayin. Herkesin davranigsal tarzi bilme-
digini ya da 6nemsemedigini unutmayin. Ve olasilikla sizin tara-
finizdan siniflandirildiklarim diigiinmeyi de istemezler.

Dolayisiyla, bu konuda biraz kisitlamaya gismenizi tavsiye
ediyorum.

3. Yargiamakta fazla lzli davranmayin. Tarzlan tamya-
bilmek 6nemlidir fakat bunlara uyumlanmak hatta daha 6nemlidir.
Bu nedenle birinin tarzini fazla hizli yargilamakta ve algiladiginiz
uyuma dayanarak geri doniilmez kararlar vermekte dikkatli olun.
Bu tarzlara iligkin bilginiz iligkilerinizi genigletmelidir bunlar
sinirlamamalidir. Oyleyse, Platinum Kural bagkalarim stereotip-
lere ayirmak i¢in kullanmayin.

213



4. Benlik bilgisini bir oziir olarak degil de bir i¢ gorii ola-
rak kullamin. Kendi tarzinizi bilmek kendinizi iyilestirmenin ha-
rika bir yoludur. Belki de ilk kez, tipki digerlerinin yaptig1 gibi
kendi zayif ve giiclii yonlerinizi goreceksiniz. Fakat bunu kabul
edilemez bir davranis1 dogrulamak igin kullanmayn.

5. Uyumlulugunuzu iyilestirmek icin ¢alisin. Iliskiler tipki
para gibi yonetilmelidir. Dikkat ve uygulamayla birlikte, iligkileri
herkesin kazanmasina izin veren bigimde yonetmeyi 6grenebi-
lirsiniz. Ik baslayanlar igin tarziniz her ne olursa olsun, asagida
uyum saglamanizi iyilestirmeye yardim edecek bazi basit hare-

ketlere yer verildi.

Sosyal kigiler yapabilir...

Zaman ve duygular kont-
rol etmek

Daha fazla nesnel olmaya
¢aligmak

Vaatleri, isleri izlemek

Eldeki ise odaklanmak

Baglanti kuran kisi yapa-
bilir...

Bazen hayir deyin

Bazi riskler alin

Gereksiz miitevazilikten ka-
¢inin

Mantiksal degisiklikleri ka-
bul edin

Diigiiniirler yapabilir...

Bagkalan hakkinda agik¢a
ilgi ve takdir gostermek

Zamaninda kararlar almak

Politikalari kural olarak de-
gil de reh ber olarak kullanmak

Ortak zemin arayarak isbir-
ligi yapmak

Yoneticiler yapabilir...

Kendilerini yavaslatarak da-
ha rahat bir imaj yaymak

Daha agik, sabirl dinleyi-
ciler olmak

Sozlii 6vgiilerde bulunmak

Daha az acele etmek, daha
¢ok tedbirli davranmak
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6. Tarz sayesinde motive etmeyi dgrenin. Ofiste ya da evde,
15 arkadaslari, dostlar ya da aile liyeleriyle birlikte bir igle her kar-
silagtiginizda —olasilikla ¢abalarimzin biiyiik kismi baskalarini
motive etmeyi kapsar. Platinum Kurali ile ilgili bilginizi her bir
tarzin en iyi yanitlayacag bigimde giigliigii agiklamak igin kulla-
nabilirsiniz.

Bunun i¢in agagidaki esinlenme yontemlerinden yararlana-
bilirsiniz:

Baskin Yoneticiler: Direkt olun: Iste burasi yanhs, burada
bdyle oldu, iste olasilikla bizi boyle etkileyecek. “Oyleyse” diye-
bilirsiniz, “bu sorunu ¢6zmek i¢in bazi yollar {izerinde ¢aligalim.”

Yoneticiye gelecekteki basarilar igin ilham verecek belirli
bir kontrol duygusunu verin. “Siz ¢ok bilgilisiniz” diyebilirsiniz.
“Size iginizi nasil yapacaginizi soylemem gerekmiyor. Burada
onemli olan: “Karar alinmistir. Artik nasil bagaracagimizi goster-
mek bize kaldr”.

Etkilesimi Seven Sosyaller: Bu giigliigii karsilamak her ne
denli zor olsa da bunu yapanlarin da ayricalikli olacagini belirtin.
Onlara giivendiginizi hatirlatin: 6diil ve bagarilarim sayin. Bagka-
larinin onlarn isleri hakkinda size sdylemis olabilecegi iyi seyleri
aktarin.

Statii ve konumlarinin nasil yiikselebilecegini anlatin. “Bu
nadir ele gegen bir firsattir, bir yenilgi degil. Oradakiherkes bize
bakiyor olacak. Parlamak igin elimize bir firsat gecti. Ve biz bunu
yapabiliriz!”

Istikrarli Baglanti kuran kisiler: Bunlar 6zellikle degisikli-
ge karg1 soguktur. Cekingenligini desteklemek i¢in kendisine sa-
mimi ve sakince bu sorunun sadece aslansal oldugunu belirtin.
Gelistirdigimiz ekip ¢aligmasin etkilemeyecegini ve birlikte bu
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yiikiin altindan kalkabilecegimizi vurgulayin.

Daha sonra onlarla birlikte oturup nasil etkilendiklerini in-
celemeye s6z verin. Ve eger bu olumsuz bir etki yarattiysa bunu
iyilestirmek i¢in birlikte ¢aligin.

Tedbirli Diigiiniirler: Sorunun ya da gii¢liigiin ardindaki ne-
denleri daha detayh olarak bilmeyi isteyecektir. Dolayisiyla agik-
lamanizda detayh ve kesin olun. Belgeler saglayin ve yeni plan ya
da islemleri miimkiin oldugunca biitiiniiyle agiklayin.

“Iste bunlar olgular” diyebilirsiniz. “Oyleyse en iyi yapabi-
lecegimiz sey sorunu tamamiyla anlamak ve sonra mantiksal ola-
rak bunu nasil ¢ézecegimizi tasavvur etmek”.

7.Elestirinizi tarza gore ayarlayin. Birisine iyilesmeleri
gerektigini sodylemek zordur fakat iste ve evde genelde gereklidir.
Burada 6nemli olan onlar1 savunmada birakraayacak bir bigimde
sOylemektir, bu onlarin kisilik tarzlarina daha olumlu bigimde
hitap eder.

Bazi olasi yaklagimlar:

Baskin yoneticiler. Istenilen sonucu vurgulayimn ve olabil-
digince bunu bagarmak igin yontemler bulmalarina izin verin, Si-
ze bir ilerleme raporuyla geri donmeleri i¢in bir tarih belirleyin.
Ormnegin, “Hedefimiz faturalama hatalarin1 tamamen ortadan kal-
dirmak. Eger birileri bunu yapabiliyorsa biz de yapabiliriz. Bunu
baslica amacimiz yapalim ve tam simdi baslayalim.”

Etkilegimi Seven Sosyaller: belirsiz olmayin. Tam olarak
sorunun ne oldugunu ve hangi davranmigin gerektigini vurgulayin.
Sosyal kisiniz lizerinde anlagtiginiz degisiklikleri size geri tekrar-
lamasim saglayin boylece yanlis anlamalara meydan verilmemis
olur. “Bu sorunla ne kadar iyi basa ¢iktigimiza dair biiyiik patron
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bizi denetliyor; departman olarak {iniimiiz s6z konusu. Bu nedenle
bu plan iistiinde ¢alismana ihtiyacim var. En biiyiik 6ncelik. Bu-
rada neler konustugumuzu igeren bir raporu sana yollayacagim.
Soru var mi1?”

Istikrarli Baglanti kurun: Kisilerin performansina odak-
lanin, kisilige degil. Bunla duyarhdir, 6yleyse kendileriyle kisisel
baglamda yanlis higbir seyin olmadigim agiklayin —ve empati
yapin. “Miisterilerimizden birinin bu sorunla karsilasmasinin nasil
olacagim anlayabileceginden eminim. Biz miisterilerimizi hem
memnun etmek hem de ekip moralini yiiksek tutmak istiyoruz.
Bu sebeple bu hatalari diizeltmek igin litfen bana yardim et.

Tedbirli Dugiiniirler: Belirleyici olun. Kesin olarak neyin
yanlis yapildigini sdyleyin, bunu diizeltmek i¢in gerekli adimlar
belirtin ve bunun tamamlanmasi igin bir tarih belirleyin. Bir ya
da iki hafta i¢inde bu adimlarin nasil ise yaradigini kontrol etmek
i¢in bir gériisme daha planlayin. “Olasilikla bu isi bir kerede ¢oze-
meyecegiz” diyebilirsiniz. “Fakat iyi bir ¢6ziim planim yiiriirliige
koyalim ve sonra bundan hareketle ise baslayabiliriz”.

8. Aile baglarini iyilestirin. Bir eski deyise gore “Dostlar1-
n1zi1 secebilirsiniz, fakat akrabalarinizi segemezsiniz “. Bu dogru-
dur ev olasilikla ailenizde iletisimi zor olan bir kigi bulunur

Bu dort tarzin her birinde, aile ¢apinda neler beklenebilece-
gini kisaca inceleyin ve sonra farkli tarzlarin nasil uyumlu olabi-
lecegini agiklayin.

Baskin Yoneticiler; Bu tarzlar genelde ailesel durumlarda
zorluklarla karsilasir ¢iinkii kendilerini sonug uzmam olarak go-
riirler , fakat aileler sonug elde etmekten ¢ok zarari kontrol etmeye
egilimlidir.

Yoneticiler aym zamanda diger aile iiyelerinin nasil daha iyi
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yapabilecegine dair bir¢ok kesin fikre sahiptir. Digerleri bu tiir
yapici elestiriden liziildiigii takdirde Yonetici bu duygusal ¢okiin-
tiiyle ugrasmak yerine olasilikla gekilecektir.

Eger siz bir Yoneticiyseniz ailenize asagidaki unsurlar saye-
sinde daha iyi uyumlanabilirsiniz:

* Her zaman sorumlulugu yiiklenmemek. Bazi ter-
cihler bir baskasinin yapmasina izin vermek

« Ailedeki durumlara giilmeyi 6grenmek sonugta bu
bir rekabet sahasi degil evinizdir.

* Bazen sessizligini korumak. Digerlerinin sizin za-
ten bildiginiz cevaplan goriip géremedigini gozle-
mlemek

* Olumlu duygulan ifade etmek ve keyfini ¢ikar-
mak. Ovmek ve belki de édiillendirmek i¢in ¢aba
gostermek. Bu sizin daha insanca ve yaklagilmasi
kolay olmanizi saglayacaktir.

Etkilesimi Seven Sosyaller. Bunlar giilmeyi, saka yapmayi
sever ve aile tarafindan dinamik ve eglenmeyi seven biri olarak
kabul gormeyi ister. Fakat bunlar rahatlamayi sever ve ¢atigmalar-
dan kagar. Ailelerinin sikica bagli oldugunu hissetmeyi isterler.

Sosyal kisinin evi bazen kaos olabilir. Ciinkii Sosyal kisiler
cogunlukla spontan davranir ve nihai sonucu diisiinmeden hareket
ederler. Eger siz de Sosyal bir kisiyseniz baz asiriliklardan soyle
kaginabilirsiniz:

»Sonuglara atlama egiliminiz denetlemek. Omegin
bir aile krizi oldugunda pisman olacaginiz bir karar
ya da ifade kullanmadan Once tiim olgular ortaya
¢ikarin.

*Cocuklar eger kotii davranig soz konusuysa sikica
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disiplin altina almak. Onlan cezalandirdiginiz tak-
dirde sizi sevmeyeceklerine dair dogal korkunuz-
dan kurtulun.

+Onemli tarih ve olaylan kaydetme aligkanligini
kazanmak ve sonra listeyi saklamak.

« Aile aktivitelerini daha etkin bi¢imde diizenlemek

Istikrarli Baglanti kuran kisi: Dogal olarak grup odakl olan
bu kisiler aile duygularim ve hatiralan paylagsmay sever. Ve onlar
i¢in neredeyse her sey bir aile isidir. Omegin tatil ve dnemli sa-
tiglar gibi seyler hakkinda aile kararlarinin alinmasi igin herkesin
buna dahil olmasim isterler. Cogunlukla evin stresin nadiren oldu-
gu huzurlu bir dinlenme yeri olmasini isterler, dolayisiyla ¢ogun-
lukla 6zveride bulunurlar ve baris1 saglama roliinii iistlenirler.

Eger siz de Baglant1 kuran bir kigiyseniz, aile iligkilerini iyi-
lestirmek i¢in sunlan yapabilirsiniz:

Bir sey hakkinda sikildiginizdabunu ifade edin.
Bunu nadiren yaptiginiz igin kesinlikle ailenizin
dikkatini ¢ekeceksiniz.

Aile rutininin kasvetli olmasina izin vermeyin.
Biraz spontan olun!

Anlasmazhklar ve rahatsiz edici durumlarin
meydana gelecegini kabul edin. Hayatbudur Bunu
de-neyimleyin. Bundan kagmayin.

Daha kararl olun. Herkesin her seyden memnun
olup olmadigini tartigmak her zaman aile toplantisi
yapacaginiza biraz da siz insiyatif alin.

Tedbirli Diigiiniirler: Aile yasamm Diigiiniirler igin de genel-
de zordur, ¢iinkii bu konuda mantiksiz olan ¢ok sey vardir. Dii-
siiniirler aile tiyelerinin tedbirli; disiplinli olmalarim ve nitelige
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onem vermelerini isterler. Olmadiklarinda ise Diisiiniirlere duy-
gusal olarak ulagmak zor goriiniir. Duygularin1 bagkalarina agik-
lamaktansa bunlar hakkinda diisiinmek onlar1 daha ¢ok rahatlatir.

Eger siz bir Diisiiniirseniz, ailenize daha iyi uyum saglamak
i¢in sunlar1 yapabilirsiniz:

Hi¢ kimsenin her zaman hakli olmadig: olgu-
sunu kabul etmek —hatta siz bile.

Feedback ya da elestirinizi 6zenle ifade etmeye
dikkat etmek.

Evdeki bir¢ok durumu ya a olay1 fazla ciddiye al-
maktan kaginmak

Duygulariniz hakkinda ya da duygulariniz hak-
kinda ne diisiindiigiiniizden daha gok soz etmek

9.Cocuklarimzin da kisilik tarzlar: oldugunu unutmayin.

Platinum kuralin ilkeleri evrenseldir ve her kiilttiir ya da
iilkede uygulanir —ve her yastaki insana. Platinum Kuralin kul-
lanilmasi ebeveynlerin gocuklarin nasil genelde kotii olmaya ¢a-
hismadiklarim gormelerine yardim eder. Fakat onlar da tipki ye-
tiskinler gibi davranmakta, kendi kisilik ihtiyaglarini kargilamayi
amaglamaktadir. Cocugunuzun davranisina uyum saglamak igin
yukarda yetigkinlerle belirttiimiz aynm yontemlerden yararlana-
bilirsiniz.

Baskin Yonetici Cocuklar: Bu gocuklar daha erken yasta
ben-merkezli olduklarin ve sosyallesmekten ¢ok sonug odakh ol-
duklarim gosterirler—en hizli kosmak, en yiiksek sesle sarki soyle-
mek, en iyi remi yapmak ya da kendilerinin istiin oldugunu ka-
nitlamak.

Bunun bir diger gostergesi de hizla gekingenliklerini atip ge-
reksindiklerini aramaya baslamalandir. Bir seyi aradiklan takdir-
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de hemen bir giivenlik gorevlisi, 6gretmen, memur ya da diger
bir yetiskine gidip'yardlm istemeyi 6gfenirler.

Fakat ebeveynler cocugu Sadece Yonetici bir gocuk olarak
etiketlemekten ¢ok onun gevresi iistiinde dogal kontrol gereksini-
minizi ortaya koymalidir. Bu tiir bir anlayis sasirtici faydalar sag-
layabilir. Geng yOneticinin evcil hayvanlar, oyuncaklar ya da ken-
di odas iistiinde otorite sahibi olmasina izin vermek 6rmegin, bu
ihtiyacin olumlu bigimde ydnlendirilmesine yardim eder.

Etkilesimi Seven Sosyal Cocuklar: Bu ¢ocuklar okulda fazla
konustuklari igin ceza alabilir. Fakat onlar i¢in iyi ya da kotii her
deneyimden s6z etmek neredeyse nefes almak kadar dogaldir ve
engellenmesi giigtiir. Bu dort tarzdan Sosyal gocuklar basarilarina
karsilik 6diil ve iyi davranigla en olumlu yanit verir.

Bir ebeveyn olarak Sosyal ¢ocugunuza en iyi hi¢ kimsenin
her zaman herkesi realist bicimde memnun edemeyecegini ve po-
piilerligin eglenceli ve arzu edilebilir olmasina ragmen degerin
tek Ol¢iisii olmadigim nazikge hatirlatarak yardim edebilirsiniz.

Istikrarli Baglanti kuran Cocuklar: Siz olasilikla bu ¢ocu-
gunuzla gururlanirken, ““ bu gocuk bana bir an bile sikint1 verme-
di” dersiniz.

Fakat 6te yandan bunlar dogal olarak fazla atilgan degildir.
Omegin yeni bir semte tagindigimzda dostlar edinmesi igin onlart
biraz desteklemeniz gerekebilir. Girgin olmalan i¢in olasilikla
sizin desteginize ya da bolca dvgiiniize ihtiyag duyacaklardir.

Tedbirli Diisiiniir Cocuklar: bu ¢ocuklar genelde akranla-
rina gore daha ciddi ve diizene daha bagli goriiniirler. Tipki Bag-
lant1 kuran gocuklar gibi seyretmeyi ve gézlemlemeyi severler.
Fakat Diisiiniir cocuklar genelde duygularim kendilerine saklar.
Cogunlukla okulda basarili olurlar ¢iinkii genelde itaat ederler ve
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dolayisiyla 6gretmen ya da kurallan agik¢a sorgulamazlar. Aslin-
da, tiim tarzlar arasinda bu g¢ocuklar, kendi yiiksek beklentilerini
karsilamaktan aciz olmak bir yana yaygin olarak kabul edilen
standartlara uymayarak sorun yagamay: istemez.

Siz Diisiiniir cocuklariniza onlarin duyarh yapilarini anlaya-
rak ve onlara fazla baski uygulamaktan kaginarak yardim ede-
bilirsiniz. Siz aym zamanda 6zellikle rahatlatici bir ortam sagla-
yarak da onlarin gelismesini destekleyebilirsiniz —sevgi ve giiveni
vurgulamali, ¢ekismeyi azaltmalisiniz —boylece kabuklarindan
¢ikma ya tesvik edileceklerdir.

10.Romantik bagimz iyilegtirin. Uyumluluk iligkilerin ana
noktasidir. Iste, belirli bir isin yapilmasi igin diger davramssal tarz-
lara uyum saglayabiliriz. Fakat 6zel bir iligki de baglantiy1 gelis-
tirmek sadece tercih edilir degil fakat amagtir.

Platinum kurali kullanmak partnerinizin davranigim anla-
maniza yardim edecektir. Sizinle sadece “o sekilde” olmadigini
fakat aslinda derin yerlesik ihtiyaglardan hareket ettigini gorecek-
siniz. Bunu ortaya ¢ikardiktan sonra gerisi size kalmigtur.

Her dort tarzin da bu tiir bir iligkiye nasil yaklagtigini ve bir
tarzdan partnerinizle baglantiy1 nasil en iyi bigimde artirabilece-
ginizi inceleyelim:

Baskin Yoneticiler: Bunlarin 6zel iligkilerinde agresif olma-
sina sagirmamali. “Sadece yari-saka-Yoneticilerin “ilk bakista
ask1” yegledigini duydum ¢iinkii bu zamandan tasarruf demek-
tir!). bunlar izleyici roliinden hoslanir ve iligki igin yazisiz kural-
lan1 belirlemeyi sever. Cekingen olmayip genelde istedikleri seyi
sorar ve tiirli yollarla iligkinin kontroliinii eline almayi isteyebilir.
Yoneticiler nereye gitmek ve ne yapmak hususunda gok kontrollii
olmay1 severler. Bunlar diiriistge konusur ve talepleri bazen de
tipki emirler gibi algilanabilir.
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Eger siz bir Yoneticiyle kars1 kargiyaysaniz, baglantinizi
sunlar sayesinde artirabilirsiniz.

Goriismelerde kendi elinizi savunmaya ¢aligmak
omegin, “Bu filmi sen segtin. Gelecek sefere ben
sececegim. Tamam mi1?

Gerektigi takdirde, bir karar1 onaylamadiginizi
ve kendi diisincenizin de duyulmasini istediginizi
tekrarlamak

Sabirla dinlediklerinde kendilerini takdir et-
tiginizi ve dinlemediklerinde ise endiselendiginizi
bilmelerini saglamak.

Etkilesimi Seven Sosyaller: Tiim tarzlar arasinda Sosyaller
en ¢ok inis ve ¢ikislar yasar. Yenilige ve degisime agik olduklarin-
dan, segeneklerini ve gozlerini agik tutmak onlar ig¢in dogaldir.
Kendilerine hayranligini ifade edecek daha hafif iligkileri tercih
ederler. Ve ozellikle gekici, sosyal agidankabul goren ve boylece
olumlu dikkatleri ayrica toplayacag bir es arayabilir.

Eger bir Sosyal kisiyle bulusuyorsaniz sunlari yapabilirsiniz:

Samimi bir bigimde sakin anlarin bazen daha uy-
gun oldugunu agiklamak _

Bazi konularda spontan davranmak fakat diger
aktiviteler i¢in bir planda 1srar etmek

Hayallerini tesvik etmek —fakat her beyin firti-
nasini kaale almamak. Aslinda siz olasilikla onlarin
“biiyiik fikirlerini” bunlan gergeklestirmeyi ciddi
olarak diisiinmeden 6nce zihinsel olarak ikiye ayir-
may isteyebilirsiniz.
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Istikrarl Baglant: kuran kigiler: Bunlarin gogunlukla bu
hususta reddedilmekten korktugu goriiliir, dolayisiyla kendi ro-
mantik duygularim izlemekte ya da reddedildiklerinde bunu kabul
etmekte digerleri kadar hizli davranmayabilir. Bazen bulustugu
kisinin goriigme saatini, restorani, yemegi, eglenceyi neredeyse
her seyi partneri tiim segimleri yapmaktan yorulana dek belirle-
mesine izin verir. Bunlar diger kisinin samimi, istikrarli mevcudi-
yetini gérmeyi ister.

Siz bu tarz bir kisilige su sayede yardim edebilirsiniz:

* Romantik anlara biraz spontanlik katmak — hemen
o anda bir yere gitmeyi 6nermek

* Onlara ikinizin ¢atigmaya girmeden farkh fikir-
lerde olabileceginizi gdstermek

*Diisiince ve duygularim s6ze dokmekte onlara yar-
dim etmek. (Hayir...simdi liitfen bunu bana birak-
ma. Gergekten ne yapmak istedigini syle —partiye
gitmek, oyun oynamak ya da sadece uzun bir yiirii-
yiise ¢ikmak?”)

Tedbirli Diigiiniirler: Bulusmak Disiiniirler i¢in oldukg¢a zor
bir i olabilir ¢iinkii, neler oldugunu ve olasi sonuglan gok fazla
analiz ederler. Genelde, dogal olarak entelektiiel olan Diisiiniirler
belirli bir 6zii ya da derinligi olan bulugmalari tercih eder ve bir
iligkide biraz “yalniz” zaman taninmasi i¢in yeterli 6zgiirliik ister-
ler. Ayrica, bulugmalarinin dakik, diizenli, rasyonel ve soziine gii-
venilir olmasini isterler.

Eger bir Diisiiniirle bulusuyorsaniz, sunlar1 yapabilirsiniz.

* Eglenceli durumlan paylasarak onlarin mizah an-
layisina dokunmak

* Ara sira savunmalarim1 birakmalan i¢in tesvik
etmek ve sira dis1 bir sey yapmak

* Onlara miikemmel] olmalarinin sizi ilgilendirme-
digini gostermek; siz sadece kendilerine ilgi gos-
teriyorsunuz.
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BOLUM 9

VIZYON VE FiKIiRL£RINIZi
GELISTIRMEK

Sheila Murary Bethel tarafindan Making A Difference adli
kitabinda anlatilan bir hikayede, bir cocuk yuvasi 6gretmeni bir
Ogrenciye ne ¢izdigini sorar. “Tanrinin resmini yapityorum” der
¢ocuk hemen.

“Fakat tatlim” der 6gretmen “hi¢ kimse Tanrinin nasil oldu-
gunu bilmiyor”

“Bir dakika iginde bilecekler” diye gocuk yamitlar.

Iste karizmatik insanlar da kendi vizyonlar ve yaratma yete-
neklerine benzer, neredeyse ¢ocukga bir inang besler. Insanlar viz-
yonlari kendilerine ilham veren ve yagamlarin1 daha anlaml kilan
liderleri izler.

Aslinda, kuvvetli, ¢carpici bir vizyona sahip olmak diger bazi
karizmatik 6zelliklerin eksikligini telafi etme ¢ok énemlidir. Or-
negin Einstein ya da Eleanor Roosevelt ya da Bill Gates parlak ya
da hos tarzda stereotip “karizmatik” liderler olarak hemen aklini-
za gelmezler. Fakat kendi gii¢lii vizyon ya da fikirleri diger baz
eksiklikleri fazlasiyla telafi eder. Kendi vizyonlarinin onlari kariz-
matik liderle doniistiirdiigii soylenebilir. Fikirlerinin giicii ve bun-
lan tutkuyla savunmalar1 onlara farkli bir kisisel manyetizma
kazandirdi. Leaders kitabinin yazarn Warren Bennis vizyonunuzu
kolayca anlagilir, arzu edilir ve cogku verici bigimde ifade edebil-
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menin liderlik dehasinin kivilcimi oldugunu belirtiyor.

Bu béliimde, kendi fikirleri ve bunlan sevkle savunduklari
icin biiyiik etki yaratmus {inlii ve pek fazla {inlii olmayan kisiler-
den s6z edecegiz. Bu kisilerin vizyonlarim bi¢imlendirmek igin
gegtikleri siiregleri ve sizin de nasil bunu yapabileceginizi boylece
karizmaniz artirabileceginizi agiklayacagiz.

KARIZMANIN MIHENK TASI

Cesitli sekillerde, vizyon karizmanin yedi anahtarinin mi-
henk tasidir. Diger alt1 6zellige sahip olmak fakat vizyondan yok-
sun olmak gidecek higbir yeri olmamasina ragmen giyinip ha-
zirlanmaya benzer. Yiiksek bir iletisim giiciine sahip olmak,
uyumlu ve ikna edici olmak ayni1 zamanda zan ve mekdm etkin
kullanmak ve digartya olumlu bir imaj yansitmak harikadur.

Fakat siz hala 6nemsediginiz bir sey hakkinda bir sey soyle-
mek zorundasiniz. Bundan yoksun oldugunuzda miikemmel vasi-
talara ve sonug karmasasina sahip olursunuz. Siz tipki bir baltayla
papatyalan kesmeye ¢alisan bir kisiyi andirirsiniz.

Fakat bir vizyona sahip olmak, ne istediginiz ve ne yapmaniz
gerektigi duygusuna sahip olmak karizmamzin diger 6zelliklerine
bir amag ve birlik saglar. Toplam karizmamz bir lokomotif olarak
disiinebilirsiniz. Eger ilk alt1 unsur bunun tekerlekleriyse, vizyon
motorudur. Eger tekerlekler yoldaysa, motor —vizyon onlar1 doén-
diirebilir sizi gitmek istediginiz yere gotiirebilir.

_ HIZLITEST: _ |
VIZYON VE FiKIRLERINiZ

Asagidaki her 6nerme ¢ifti i¢in iki alternatif ara-
sinda (A) ve (B), her birinin sizin 6zelliginizi nasil
yansittigina dayanarak ii¢ puan dagitin. Baz ¢iftle-
rin her ikisi de sizin igin esit derecede dogru goriin-
se bile, gogunlukla davranisimzi daha fazla temsil
eden alternatife daha fazla puan verin.
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Omegin:

*Eger A sizi son derece yansitiyorsa ve B yansit-
miyorsa, A’ nin yanmna “3” yazin ve B’ nin yanina
da “0” yazin.

* Eger A, B’ den daha fazla sizi yansitiyorsa, A’ nin
yanina “2” yazin ve B’ nin yanina da “1” yazin.
*Eger B sizi son derece yansitiyorsa ve A yansitmi-
yorsa, B’ nin yanina “3” yazin ve A’ nin yanina da
“0” yazin.

.. VS,

1 A -Siklikla gergekten ne yapmay istedigimi diisii-
niirim

1 B- Giincel ise odaklanmaya ¢alisirim giindiiz dii-
siine pek fazla zaman harcamam.

2 A- Belirli amaglara iliskin yazil bir liste tutarim
ve bunu donemsel olarak giincellestiririm

2 B- Neyibasarmak istedigimi biliyorum fakat bu-
nu yazmam gerektigini hissetmiyorum

3 A- Kisisel bir misyon dnermesine sahibim

3 B- Desteklere bagvurmadan kim oldugumu bili-
yorum

4 A- Basansizliklar hakkinda nadiren diisiincelere
dalarim

4 B- Basarisizliklar, dogrudlir, en azindan bir siire
i¢in beni yikabilir
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5 A- Performansim hakkinda her zaman feedback
ararim

5 B -Zorlu bir 6z elestiri, digsardan herhangi birinin

" olabileceginden ¢ok daha fazla diiriistiim

6 A- Genelde realist amaglar benimserim ve bunlar
sebatla izlerim

6 B- Yeni amaglar hakkinda heyecanlanmaya mey-
illiyim, sonra bunda giicliik cektigimde ilgimi kay-
bederim

7 A- Islerimi dnceliklere gore siralamakta oldukga
1yi oldugumu diisiiniiyorum

7 B- Kendim i¢in tasarladigim iglerin goklugu kar-
sisinda bazen gerginlik yagiyorum

8 A- Yasamda en 6nemli seyin ne oldugu hakkinda
¢ok diisiindiim

8 B- Yasamdaki ilgi alanlarim 6yle ¢ok gesitli ki di-
gerlerine:listiin olan tek bir hedefi belirlemek zor.

9 A- Giiglii yonlerimin ne oldugunu biliyorum ve
bunlarin iistiinde biiyiimeye ¢aba gdsteriyorum

9 B- Bagslica, zayifliklarimi azaltmak ya da ortadan
kaldirmak i¢in ¢aligtyorum

10 A- Siklikla bunlarin hepsinden uzak durmaya —
TV, telefon, aile ya da i zorunluluklari- ve diisiin-
meye ¢aligiyorum.




10 B- Yasamim bir¢ok ve degisik faaliyetlerle dolu
diisiinmek i¢in pek az zamana sahibim.
Puanlama

Liitfen “A” baslig1 altindaki puanlariniz1 toplayin
ve buraya yazin: me———————

Liitfen “B” baslig1 altindaki puanlarimz: toplayin
ve buraya yazin:

Simdi bu boéliimde aldigimz puanlara bir goz ata-
lim. Eger “A” puaniniz “B” puanimizdan 6nemli 61-
clide fazlaysa karizmaniz bu yoniiyle oldukea giiclii
goriiniiyor. “A” puanlarimiz arttig1 lgiide vizyon
gelistirme i¢in mevcut potansiyeliniz gii¢lenir.
Buna karsilik eger “B” puaniniz “A” puanina yak-
lastyorsa, bir iyilesme firsatim belirlemis ola-
bilirsiniz. Ve “B” puanimizin “A” dan daha yiiksek
olmasi bu boliimde ¢ok ¢aliymaniz gerektigini gos-
terir.

GERCEKTEN NEYi ONEMSIYORSUNUZ?

Hangi konuda tutkulu oldugunuzu hissediyorsunuz? Gergek-
ten derinden neyi 6nemsiyorsunuz? Amaciniz her ne olursa olsun,
eger bunun hakkinda siz kuvvetli duygulara sahip degilseniz hi¢
kimseyi fikirlerini degistirmeleri ya da eyleme ge¢meleri igin ke-
sinlikle etkileyemezsiniz.

Bu tiir tutkulu bir vizyona nasil sahip olabilirsiniz? Pekala bu
stire¢ olasilikla kisiden kisiye degisir. Fakat yeni baglayanlar i¢in
ortak bir gosterge yukarda kisaca degindigim ihtiya¢ ugurumu
olarak adlandirdigim seyi tammaktir.

Bu re oldugu ve ne olabilecegi arasindaki ugurumdur. Bu
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fark vizyonun beslendigi zemini olusturur. Mevcut durumlarda
eksiklikleri gérme ve bunlar hakkinda harekete gegme yetenegi
karizmatik lideri 6rnegin sadece bir yonetici ya da idareciden ayi-
ran yeteneklerden biridir.YOnetici 6rmegin sistemin zamaninda
islemesini saglayabilir fakat karizmatik lider biitiiniiyle yeni yol-
lara gereksinim oldugunu goriir.

Bill W. ve Dr. Bob’u ele alalim. 1950’lerde ufak bir Orta ba-
t1 ¢elik kasabasinda sifirdan ve sadece bir fikirle basladilar. Ano-
nim Alkolikleri kurdular. Bunun On iki Adim programinin basitli-
gi, “sevgi” ve “hizmet” ilkesiyle birlikte milyonlarca yasami de-
gistiren bir vizyon olusturdu.

Yada 6megin Carl Stotz, bes parasiz Williamsport Pennsyl-
vania beyzbol faniydi ve Depresyon sirasinda iki geng yegeniyle
top oynamaktan hoglamyordu.Tarih¢i Garry Wills’in Certain Trum-
pets adli kitabinda anlattig1 gibi Stotz neden gocuklarin kendileri
i¢in ¢ok biiyiik hantal biiyiik eldivenler giymesi gerektigini diigiin-
dii ve gorsel olarak bunu istedigi gibi canlandirdi.

Sonra vizyonuna gore harekete gegti. Kullanilmayan bir saha
buldu ve bir ¢ocuklara uygun boyutta alani tasarladi. 1938’ de bir
geng takimi kurmak i¢in otuz dolar1 bulmadan 6nce elli alti girketi
gezdi.

Sonra yerel spor yazarlarini ilk oyunlara sponsor olmalart i¢in
ikna etti ve teghizati hazirlamak, liniformalara ekip isimlerini isle-
mek ve diger isleri yapmak i¢in arkadaslar, tamidiklar ve diger go-
niillillerden yardim aldi. Kurallar tiim ¢ocuklarin oynamasina izin
verecek bigimde, bunlar sirada oturan bir fazla oyuncu yerine i¢ sa-
hada oynayan dort oyuncunun olmasim gerektirse bile diizenledi.

Kendi miitevazi konsepti Kiigiikler Ligine biiyiidii. Beyzbol
19.yy. da eski bir ¢ocuk oyunundan biiyliyerek modern Amerikan
sporuna doniligmiistiir. Stotz’un vizyonu bunu ¢ocuklara da yon-
lendirdi.

Bir piirist olan Stotz sonugta biiyiik bir ticarete doniigen Kii-
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ciikler Liginden uzaklasti. Fakat 1992°de 6liimiine dek, milyon-
larca geng insana kendi vizyonu —ve enerjisi ve ¢ok ¢alismasi —
sayesinde eglence ve kisilik olusumuna yardim eden firsatlar
saglamaktan gurur duydu.

VIZYON YARATMAK ICIN ATILACAK
ADIMLAR

Karizmatik bir lider olmamiza yardim edecek bir vizyona
ulasmak igin ii¢ agamadan gegilmesi gerektigine inaniyorum. Ilki
sizin igin tammlayict andw. Bu tipki deyisteki gibi “ampuliin yan-
dig1” andir. Beyninizde bir sey uyanir. Gergekten heyecan verici
bir sey iizerinde oldugunuzu anlarsiniz.

Bu iste ¢cok yogun bir ortamda da meydana gelebilir fakat
cogunlukla yalnizken deneyimlenir. /n The Decline of Heroes adli
kitabinda tarihgi Arthur M.Schlesinger Jr. “Eger ayakta kalacak-
sak fikirlere, vizyona ve cesarete sahip olmaliy1z” yazdi “Bu sey-
ler nadiren ekipler sayesinde iiretilir. Entelektiiel ve ahlaksal ya-
santimizda 6nemli olan her sey bir bireyin odasinda tek basina
kendi zihniyle ve bilinciyle yiizlesmesiyle baslar.

Omegin yaklagik on bes y1l 6nce, National Cable Television
Association i¢in ¢alisan siyahi is adami Robert L.Johnson, birsi-
nin siyah medya tiiketicilerine hitap edecegini diislindii. Daha
sonra, “Bu neden ben olmayayim?” dedigini anlatiyor.

Bir ig arkadag1 Johnson’u sdyle anlatiyor: “Kendisi bagarmak
istedigi seye dair bir vizyon ya da bir fikir yaratabilecek bir kigidir
ve bir kez bu oldugunda diger is adamlarim1 da bu konuda kendi-
sini desteklemeleri i¢in ikna etmekte mitkemmeldir.” Johnson’un
BET holdings, Inc. Sirketi, Walt Disney sirketinin genelde aileler
icin simgeledigini Afrikan-Amerikan tiiketicilerine yonelik ger-
ceklestirmeyi hedefliyor ve BET daha simdiden 40 milyon eve
ulast1. Buarada Johnson BET markasini dergi, radyo, film yapim,
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elektronik perakende ve diger alanlara aktariyor. Siyahi tiiketici-
lere ulagsmak igin bir noktali aligveris merkezi olmayi hedefleyen
BET 450 kisiyi ¢aligtirnyor ve 115 milyon dolar satis yapiyor —
hepsi de Robert Johnson’un siyahi programlara ihtiya¢ oldugu
fikrine ve kendi “Neden ben degil?” yaklasimina dayamyordu.

Mevcut Bir fhtiyaci Doldurmak

Fakat sahip oldugunuzu her fikir bir déniim noktasi, tanim-
layici bir an olmayacaktir. Fikriniz baglangigta sizin i¢in heyecan
verici olabilir. Fakat bunun vizyon olugturmasi i¢in 6nciiliik etme-
yi istediginiz insanlarin degerleri ve gereksinimlerine hitap etme-
lidir.

Unutmayin kariamanin biiyiik bir kism da lider ve izleyenler
arasinda belirli bir kimyanin mevcudiyetidir. Dolayisiyla eger sa-
dece bir ¢6ziime sahipseniz uzun vadede pek az sansa sahip olur-
sunuz. Edsel otomobil. “Yeni Coca-Cola”. Birlesik Devletlerin tim
6l¢limlerinde metre sistemini benimsemesi ¢agrisi. Tiim bunlar bi-
rinin sahip oldugu fikirlerdi fakat bunlar yaygin bir ihtiyaci yamt-
lamayan fikirlerdi.

Oyleyse eger ihtiyag ugurumunu abartirsaniz, ya da sahtesi-
ni yaratmaya ¢abalarsaniz, inanmilirligi kaybedersiniz. Burada talep
edilen mevcut bir ihtiyac1 doldurdugunuzdan emin olmak i¢in cid-
di bir incelemedir.

Omegin Molly Wetzel’in tammlayici an1 gok galisma ve kay-
gilardan sonra ortaya ¢ikt1. Berkeley, California’da bir ig danigma-
ni1 ve yalmz bir anne olarak kendi eski orta-sinif mahallesinin ¢6-
kiintiiye ugramasin ¢aresizce seyretti. Yakindaki bir ev, bir fahi-
selerin, uyusturucu kullananlarin ve diger suglarin barindig: bir
yere doniismiistii. Kiz1 tacize ugramadan o yoldan gecemiyordu
ve oglu da silah zoruyla 75 centini ¢aldirmigti. “Bu tipki bir ka-
bustu” diyor Wetzel.
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On sekiz ay boyunca kendisi ve komsulari polis ve yerel siya-
silere ¢agrida bulundu fakat yanitsiz kaldi. Sonra bir giin, Califor-
niyadaki bir mahkeme kararina gére karmasik sosyal sorunlar dahil
ihtilaflarin goriigiilmesi i¢in ufak iddia mahkemelerinin uygun bir
yer oldugunu okudu. Iste bu onun i¢in tammlayici andi. Thtiyaci bi-
liyordu. Bunu ¢ok iyi biliyordu. Ve simdi yamti da biliyordu.

Kendisi yasal bir donanima sahip olmamasina ragmen he-
men on sekiz komsusuyla birlesti ve ortada olmayan s6z konusu
miilk sahibine mahalleyi rahatsiz ettigi i¢in dava agtilar. Kazandi-
lar. Wetzel ve komsularina her birine 2.000 dolar 6dendi. Ve iki
hafta i¢inde miilk sahibi uyusturucu getelerini oradan gikarmigti.
Bugiin bu semt gelismeyi siirdiirmektedir —Ve Simdi Yollar Gii-
venli!

“Biz davay1 kazandiktan sonra telefonum hi¢ susmadi” diyor
Wetzel. En sonunda 6nemli olan, Simdi Yollar Giivenli! Califor-
nia’dan Massachusetts’e kadar yirmi ii¢ boliime sahipti ve eylem-
leri sonucunda 485 sorunlu alan kapatilmigti.

Wetzel’in gabalar1 Harvard Universitesi Kennedy School of
Government tarafindan 6viilmiistii. Fakat Wetzel, gercek zafer
komsularin kendileri ve birbirleri hakkinda 6grendikleriydi diyor.
“Yeni liderler ¢ikiyor. Bunlar suga karsi basariyla savastiginda
parklar ve okullan iyilestirebileceklerini —her seyi yapabilecekle-
rini anhyor. Ve en biiyiik dersin de, cocuklarin ebeveynlerini so-
runlar siddete bagvurmadan ¢dzdiiklerini seyretmeleri oldugunu
soyliiyor.

Etkileyici bir unvana ya da biiyiik bir organizasyonun des-
tegine sahip olmamasina ragmen Molly Wetzel sundugu seye kuv-
vetle inand1, bunun nasil bir ihtiyaca cevap verdigini agiklayabildi
ve bu fikri gelistirmek igin ¢ok ¢aligmaya razi oldu.
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Misyon Yaratmak

Onemli herhangi bir seyi bagarmak igin ihtiyac1 gérmelisiniz
aym zamanda ¢ok ¢aligmalisiniz, enerjiye sahip olmalisinmiz ve
hirsli odlugunuzu gostermelisiniz. Fakat bagkalarini gergekten et-
kileyebilmek i¢in siz ayn1 zamanda bir misyona da ihtiyag duyar-
sin1z. Bu bir vizyonu bi¢imlendirmenin ikinci agamasidir. Bu ta-
nimlayici aniniza amag, gergeve ve giic kazandirr.

Sadece kagit tstiinde yada yillik bir raporda iyi goriinen bir
“misyon Oonermesi” yeterli degildir, fakat bu bir baslangigtir. Oy-
sa misyonunuzun etkin olmasi i¢in bunun kalbinizden gelmesi ge-
rekir. Bunun yasaminizda ve diinyanizda neyin 6nemli oldugu
duygusundan gelismesi gerekir. Misyon i¢in tutkunuz derin oldu-
gu olgiide, bu bagkalarin1 daha fazla ¢ekecek boylece karizmanizi
artiracaktir.

Ayrica etkin bir misyon diger insanlarin istek ve gereksinim-
lerine duyarl olmasi sayesinde “ihtiya¢ ugurumunu” yansitmali-
dir. En etkin misyonlar bagkalarina yardim etmeyi igerir. Karizma-
y1 inceleyen ve Leadership in Organizations kitabinin yazan Gary
Yukl’a gore, “Liderler eger 6zveride bulunur, kisisel riskler alir ve
besledikleri vizyona ulagmak igin biiyiik risklere girerlerse daha
biiyiik olasilikla karizmatik olarak goriiliir. Giiven karizmanin
6nemli bir pargasi olarak goriiliiyor ve lideri izleyenler 6z gikar-
lardan ¢ok, izleyenlere yonelik endiseleri yansitan bir stratejiyi
sa-vunan bir lidere daha ¢ok giiveniyor.”

Boylece Bill W.ve Dr. Bob sadece kendilerine yardim et-
mekle kalmiyor, fakat ayni1 zamanda her yerde alkoliklerin hayata
donmelerine yardimci oluyorlardi. Molly Wetzel vakasinda da
kendi misyonu sadece kendi yasadig: yeri degil bircok mahalleyi
daha yasanabilir kilmigt1.

Cogunlukla bu misyonu elde etmek insanlan kisisel gii¢ uy-

234



gulayacak bir konuma getiren bir liderlik roliine yonlendirir. Steve
Jobs ve Steve Wozniak Apple Bilgisayarina sadece para kazan-
mak ya da insanlarin becerisini artirmak igin baglamadilar; mis-
yonlar insanlarin hayatinda devrim yaratacak bir kullanic1 dostu
makine gelistirmekti. Hedef duygulan bunu parlak bigimde ger-
¢eklestirmelerine yardim etti.Ve daha sonra miikemmel bir pa-
zarlamaci olarak biiyiik sayg: goren John Sculley ile ¢alismak
istediklerinde para ya da itibar1 vurgulamadilar.

Fakat Sculley’in biyografisine gére Jobs ve Sculley, Scul-
ley’in evin yakininda yiiniyorlardi ve Jobs sordu: “ Pekiyi ne yap-
mak istiyorsun John?” Hayatmin geri kalaninda sekerli su mu sat-
mak istiyorsun?- —Yoksa diinyay1 degistirmek i¢in bir sans mu is-
tersin?”’ Sculley bu tiir bir meydan okuma ve bu tiir bir vizyonla
karsilastiginda ne yapmasi gerektigini bilmisti. Yeni bir misyon
edindi ve Apple’a katild1.

Yeterince Onemsemek

Candy Lightner, tamimlayici ani kizi Cari sarhos bir siiriicii
tarafindan oldiiriildiigiinde 1980°de yasadi. Ofkesi ¢ok gecmeden
misyonuna doniistii: bu tiir bosuna trajediler hakkinda bir seyler
yapmak. Birkag giini¢inde birkag dostuyla goriistii —ve bu Sarhog
Siirticliye Kars1 Anneler, MADD olarak da bilinir, birliginin bas-
langici oldu.

Bugiin, diinyada en gii¢lii vatandas orgiitlerinden biridir.
MADD elli eyalette sarhos araba kullanmaya kars yiizlerce yeni
yasa ¢ikartti.

Candy Lightner basladiginda higbir mevki giiciine sahip de-
gildi. Fakat Andrew Jackson’un {inlii deyimine canl1 bir mek olusg-
turdu: ““ Cesur bir insan ¢gogunlugu olusturur.” Ya da bu durumda bir
kadin. Lightner, “Eger yeterince 6nemsiyorsaniz her seyi basarabi-
lirsiniz” diyor.
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BiR MISYONUN GELISIiMI

Simdiye dek konustugumuz misyonlar hakkinda birkag seyi
fark etmis olabilirsiniz. ilki, bunlardan hi¢birinin misyonu gok
para kazanmak ya 6rnegin People gibi bir dergide goriinerek tinlii
olmak degildi. Bunlardan bazisi sans eseri zengin ve iinlii olmus ola-
bilir ,fakat bu onlarin misyonu degildi ve sizinki de bu olmamali.

Ikincisi, olasilikla higbiri, “Bir misyona sahip olup lider ola-
cagim” dememisti. Bunun yerine misyonlan bir tiir iste, evde ya
da bos zamanlarinda yaptiklari seyden gelismisti. Ve sonra biiyii-
miis ve digerlerine de ilham kaynag olmustu.

Eger misyonunuz mesleginizle ortiisiiyorsa, miikemmel! Fa-
kat eger Ortlismiiyorsa bu da iyi olabilir. Tipk1 Donald Clifton ve
Paula Nelson’un Soar with your Strengths kitabinda belirttigi gibi
“Eger isimiz bize bir amag kazandiriyorsa dyleyse bir avantaja
sahibiz. Fakat pek ¢ok insan islerinden ayn bir misyona sahiptir
ve isleri de bunu desteklemenin bir vasitasidir.”

Ornegin siz bir miihendis olarak ¢alisabilirsiniz fakat serbest
zamamnzi doktorlan Ugiincii Diinya iilkelerine tagtyan bir amatér
pilot olarak degerlendirebilirsiniz. Tanidigim bir bayan engelli bir
cocuk diinyaya getirdi ve bu deneyim onun tekrar okula déniip
bir psikolog olmaya ve diger engelli cocuklarin ebeveynlerine yar-
dimda uzmanlagmaya tegvik etti.

OLUMLU BIR TAVIR

Cogunlukla en iyi misyonlarin yaygin bir diger 6zelligi de
baskalarina hizmet igin yaratilmalaridur.

Chicago Universitesi iinlii psikologu, zirve performansi in-
celeyen Mihaly Csikszentmihalyi, “Ressamlarin her seyin 6tesin-
de resim yapmayi istemeleri gerekir” diyor. “Eger tuvalin oniin-
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deki sanat¢1 bunu ne kadara satacagini ya da nasil elestiriler alaca-
gin1 diisiinmeye baslarsa, orijinal yollan izleyemez”.

Detroit araba iireticileri Amerikan halkina nitelikli araglarla
nasil daha iyi hizmet verebileceklerini diisiinmek yerine ne kadar
araba satabileceklerine odaklandiklar1 zaman1 animsiyor musu-
nuz? Muazzam pazar paylarim kaybettiler.

Yine karizmatik bir kisiyi izleyenlerin kendilerini bu lidere
baglayacak bir neden, bir davaya sahip olmalar1 gerektigini unut-
mayn. Ve siiriikleyici olmasi i¢in bu dava liderden daha biiyiik
olmalidir. Dolayisiyla, ufak bir bi¢imde bile olsa bir fark yaratma-
y1 denemeyi segmek yararhdir ve soylu oldugu kadar 6nemlidir.

Her zaman oldugu gibi tavriniz misyonunuiu nasil gergeve-
lemeyi sectiginizi etkileyebilir. Belki de gevrenize bakiyor ve “Bu-
rada gelecegi olmayan bir iste tikandim. Karizmamu iyilestirmeyi
nasil umabilirim? Nasil bir misyon gelistirebilirim?”’

Fakat nerede oldugumuz ve bize ne oldugu, bunlar hakkinda
ne diisiindiiglimiiz kadar 6nemli degildir. Belki bir sanat galeri-
sinde diisiik bir iicretle ¢alisiyorsunuz. Mizahi bir yaklasimla zen-
gin insanlara pahali resimler satiyorsunuz ve bunun karizmanizi
artirmak i¢in soylu ya da iyi bir temel oldugunu diisiinmiiyorsu-
nuz. Fakat ya yaptiginiz isin giizelligin yayilmasina yardim etmek
ya da sanatgilarin gecimini desteklemek oldugunu bdylece yarati-
cilif gelistirdigini diisiinseniz ne olurdu? Ya da siz belki bir sigor-
ta temsilcisisiniz, ilk bakista pek de sasaal bir i sayilmaz —fakat
korudugunuz aile ve igyerlerini, tiim insanlar i¢in gelistirdiginiz
mali giivenlik agim diislinebilirsiniz.

Belirtmek istedigim husus, belki hepimiz biiyiikligii cagris-
tiran misyonlara sahip olamayiz fakat tipki Salvation Army (fakir-
ler i¢in yardim toplayan grup) kurucusu William Booth gibi basit
fakat soylu bir diisiinceyi benimseyebiliriz: “Digerleri.” Fakat
kendi yasam amacimiz: tasavvur etmeye galisirken biz hepimiz
kendi disimiza bakabiliriz. Ve kendi disimiza bakmak bir misyo-
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nu sekillendirmeye yardim etmenin yaninda insanlar bize gekme-
ye yardim edecek ve karizmamizi giiglendirecektir.

ANLIK OLANDAN SIRADAN OLANA

Candy lightner, Steve Jobs ve yukarda belirtilen kisilerden
bazisy, belli bir derecede ulusal simalar oldular ve bunlarin tanim-
layici anlar1 misyonlara doniistii ve bunlarin etkilerini anlayabilir
ve belki de alkiglayabiliriz. Fakat vizyonun trajediden kaynaklan-
mas! ya da biiyiikliigii hedeflemesi gerekmez.

Sizin misyonunuz sadece insan sahibi olarak bir seyi bagara-
bileceginiz —ve bu inanci bagkalarina iletebileceginiz anlamina
gelebilir. Omegin Edward Lowe, onun vizyonundan daha siradan
olanini hayal etmek gii¢ olsa gerek.

1947 kiginda, Cassopolils’de babasinin testere talasi isinde
caligtyordu ve kedi sever bir komsusu onu ziyaret etti. Kum dolu
kedi kutusu donmugstu ve bunun igindekilerini testere talas: ile de-
gistirmek istiyordu. Fakat gen¢ Lowe kendisini, 43 Chevy araba-
sinin bagajindaki ocakta-kurutulmus taneli kil torbasini denemesi
icin onu ikna etti. Bu oldukc¢a emici giicii fazla bir minder ald1 ve
babasi bunu yangina karg1 bir alternatif olarak sunuyordu.

Birkag giin'sonra bu bayan geri doniip bundan daha fazla is-
tediginde Lowe 6nemli bir seyin pesinde oldugunu anladi. Bu onun
tanimlayici aniydi. Kendisi on adet beg pound torba hazirladi, bu
yeni iiriinii Kitty Litter olarak adlandirdi ve bunlar pargasi 65
cente sundu. Insanlar buna giildiiler giinkii her zaman kedi kutula-
r1 i¢in kullanilan kum sadece bir penny bir pound satiliyordu.

Vazgegmeyerek Lowe on torbayi satti. Bu on miisteri geri
dondiigiinde ve Kitty Litter’1 ismiyle istediklerinde giilme sirasi
Lowe’a gelmisti. Bir i, bir marka ve bir misyon iste boyle dog-
mustu.

Kilin kedi kutusunu doldurmak amaciyla uygulanmasi bun-
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larin evcil hayvan olarak kabul edilmesini daha ¢ok kolaylastird:
ve Lowe’u zengin etti. 1995’de 6liimiinden birkag yil 6nce Lowe
Kitty Litter ticaretini 200 milyon dolardan fazla bir fiyatla satt.
Bu arada kediler en popiiler Amerikan evcil hayvanlar olarak ko-
pekleri gegmisti, bunda Lowe’un getirdigi yenilik sayesinde hijye-
nin iyilesmesinin de biiyiik pay: vardu.

UCUNCU ADIM

Devrim yaratan bir diislinceye (tanimlayici bir an) ve kap-
saml bir felsefeye (bir misyon) sahip olmak sizi buraya kadar ge-
tirir. Siz bu diisiinceleri ve felsefeyi eyleme gegirmelisiniz. Bunu
amaglar belirlemek ve bunlara ulasmak sayesinde yaparsiniz.

Siz sadece daha iyi bir satig planina, okul kurulunu daha iyi
yonetme bigimine, saglik, bakim maliyetini diisiirmek igin daha
iyi bir ¢6ziime, vs. sahip oldugunuza inanmakla kalmamalisiniz.
Siz aym1 zamanda misyonunuzu nasil bagaracaginizi da diisiin-
melisiniz.

Oyleyse karizmatik olmak ve vizyonunuzu gerceklestirmek
icin makul ve qekici'gériinen bir stratejiyi sunmamz gerekir. Bu
bir vizyonu yaratmak ve buna yasam vermekte {i¢iincii adimdir.

Bir amag bir misyondan farklidir. Bu sonuncusu uzun vade-
dedir. Genelde aslinda yasam boyu siirer. Fakat bir amag¢ daha gok
zamana baghdir sadece ulagilmak i¢in mevcuttur. Onegin bir po-
litikac gengliginde biiyiik sefalet ya da ayirnnmeilik yagamisg olabi-
lir (tamimlayici an1). Misyonu, ekonomik hatalar diizeltecek ya da
tiim bir sinifinsam dzgiirlestirecek yasalan yiirtirliige koymak oldu.

Fakat amacy, ilk Once sec¢ilmekti. Bunu izleyen amaglar
onemli bir komiteye secilmek, giiclii bir yasa tasarisim1 sunmak,
vs. oldu. Misyon aym kalir fakat amaglar tipki olmasi gerektigi gi-
bi degismeye devam eder.
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Ustiin Bir Performans Sinirlar1 Zorlar

Cok diisiik amaglar belirlemeye egilimliyiz. Cogu insanlar
yiiksek standartlara sahip olmayi tercih etmez. Fakat ancak en iyi-
si olmay1 hedefleyerek yiiksek basar1 seviyelerine ulasabilirsiniz.

Bir sati uzmam reddedilecegi korkusuyla potansiyel yeni
bir miisteriyi aramay istemeyebilir. Bir atlet basarisiz olacag kor-
kusuyla citay: yiikseltmeyi istemeyebilir. Fakat doruk performans
gosteren kisiler bu zihniyete kars1 durur.

Nadia Comaneci, mitkkemmel bir “10” alan ilk Olimpiyat
Jjimnastikgisi, “Ben her zaman yaptiklarimi, ‘Daha iyisini yapabi-
lirim’ diyerek fazla yiiceltmedim” dedi. “Bir Olimpiyat sampi-
yonu olmak i¢in biraz anormal olmak ve herkesten daha gok ¢alig-
maniz gerekir. Normal olmak biiyiik bir sey degildir, ¢iinkii sikici
bir ha-yatiniz olacaktir. Ben kendi yarattigim bir kuralla yasiyorum:
Ko-lay bir hayat igin dua etmeyin, gii¢lii bir insan olmak i¢in dua
edin”.

Gergek sampiyonlar bir 6ziirle basarisiz olmanin sadece ba-
sarmak kadar iyi olmadigini bilirler. “Sadece en iyiler 6yle hisset-
mediklerinde ya da uygun olmadiginda ¢alisir” diyor bir diger
altin madalya kazanan jimnastik¢i Peter Vidmar. Her giin jimnas-
tikte gerceklestirmek gereken hedeflerin agik bir listesini yaptim.
Eger calijmam li¢ saat siirdiiyse, giizel! Eger ¢aliymam alt1 saat
stirdiiyse giizel sans! Hedeflerime ulagsmadan birakmazdim. Giin-
liikk hedefim yapabilecegim her seyi yaparak oradan ayrldigimi
bilmekti.”

Akilh Amacglar

Amaglar i¢in ¢aligmak ve bunlara ulagmak hayat1 anlamh
kilar. Amaglar diirtiileri yarattir ve karizmanizi olumlu yénde etki-
ler —fakat sadece bunlar1 uygun bigimde gergeklestirmeye karar
verdiginiz takdirde. SMART ( akill)s6zciigiindeki harflerin amag-
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lar telaffuz etmeden ¢ok yararh oldugunu fark ettim.

SMART bana amaglarimin spesifik(Specific), Olgiilebilir
(Measurable), ulasilabilir ( Attainable), gercek¢i( Realistic) ve
izlenebilir ( Trackable) olmasi gerektigini hatirlatiyor.

Spesifik ve ol¢iilebilir amacinizi nasil gergevelediginize ilig-
kindir. Muallakta olmak ger¢ek adanmisghgin eksikligiyle birlesir.
Siz bir diinya ¢apinda sirikla atlama sampiyonunun érnegin “ge-
lecek yil daha yiiksege atlamak istiyorum” dedigini diisiinmez-
siniz. Hayir, zihninde belirli bir yiikseklige sahiptir.

Oyleyse, “ alt1 ay iginde daha zinde olacagim bdylece dag-
lara tirmanabilir ve yeniden aga¢landirma projesine yardim ede-
bilirim” demek yerine, “ Alt1 ay i¢inde dinlenirken nabiz atisim on
puan daha diisiik olacak” diyebilirsiniz. “ Dort ile alt1 ay i¢inde li¢
mil kosacagim” ise “ Dort ile alt1 ay icinde daha ¢ok kosacagim
soziinden daha etkindir.

Ya da-eger amaciniz géze ¢arpan bir satis uzmam olmaksa,
“Gelecek yil daha fazla satis yapacagim” yerine sunu sdylemeniz
daha iyi olurdu, “ Gelecek yil satiglarimi yiizde yirmi artiracagim”.

" Ulagilabilir ve Gergekgilik amagla ilgilidir, bu sizin erige-
bileceginizin hemen 6tesinde olmalidir ve sizi biiylimeye zorla-
malidir. Bu ulasilabilir olmahdir fakat meydanda okumalidir.

Eger bir amaca ulagsmak neredeyse imkansizsa, bu motive
etmez. Ote yandan, yiizde 100 basar1 sans1 olan bir amag da ger-
cek bir amag degildir; bu zaten bellidir. Ve bu da, daha gok galigma-
niz ya da gecmiste sahip oldugunuzdan daha fazlakaynak edinmek
sayesinde sizi ilerletmek olan bir amacin niyetini yikar.

Ve SMART( akilli) amag belirlemenin T’si, izlenebilir ol-
masidir. ilerleyip ilerlemediginizi nasil anlayacaksimz? Yol bo-
yunca ara hedefler ya da kontrol noktalar tesbit etmelisiniz. Amaci
nmizin ne olduguna bagh olarak ilerlemenizi her giin, haftada bir ya
da iki ayda bir denetleyebilirsiniz.

Belirlediginiz zaman ger¢evesinde amacinizin ulagilabilir ya
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da realist olmadigini anlayabilirsiniz. Fakat amacimz yeniden
gozden gecirmeden dnce oyun planimz hakkinda esnek olun. Hig-
bir sey tam olarak plana gore yiiriimez, dolayisiyla dogru yolda
kalmak ve motivasyonunuzu korumak igin bazi ayarlamalar yap-
mak zorunda kalabilirsiniz.

Amaglar hakkinda baz: diger oneriler:

Amaglarnimizi yazin. Amaglariniz hakkinda diisiin-
mek bir seydir fakat bunlan kagida gegirerek onur-
landirmak daha baska bir seydir. Bana bu konuda
giivenin Bunlan yazmak daha dokunulabilir, daha
anlaml, daha zorunlu kilar. Belki belli belirsiz bir
diisiince olmak yerine amaglar listeniz eyleme bir
¢agn, kendinizle bir anlagma oluverir.

Amaglarimzi kigisel kilin. Bunlar samimi olmali-
dir ve yapmamz gerektigini diisiindiigiiniiz bir sey-
den ¢ok yapmay istediginiz bir sey olmalidir. He-
definiz her ne olursa olsun, nedenleriniz ¢aligarak
amaciniza ulagmak i¢in isteginizi atesleyecek kadar
yeterince gii¢lti olmalidir.

Amaglarimzi olumlu kilin. Zihin kendisine boyle
yapilmasi talimati verildiginde bir sey hakkinda dii-
sinmeyi reddedemez. Dolayisiyla, eger “Bugiin
sigara igmeyecegim” derseniz zihniniz, “ Bugiin sa-
dece temiz hava soluyacagim” demenize kiyasla
sonugcta sigara igmek hakkinda daha fazla diigiiniir.

Biiyiik Isleri Ufak Parcalara Ayirmak

Amaglarimiza ulagmak igin bir diger ipucu da biiyiik isleri
nasil ufak pargalara ayiracagimizi bilmektir. Ya da bazen sdylen-
digi gibi, siz bir fili yiyebilirsiniz fakat ancak her seferinde bir
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lokma alabilirsiniz.

Bu siireci tammlamak i¢in dilimlemek s6zciigiinii kullaniyo-
rum. Ornegin ilk kitabimi yazmak igin bir sézlesme yaptigimda,
Non-Manipulative Selling bunu yazmak i¢in alti ayim vardi. Bu alt1
aym her giinii “Yapilacaklar” listemde: Kitap yaz bulunuyordu.

Alt1 ay gecti fakat ortada kitap yoktu. Yayinci bana li¢ ay da
stire tanid1. Yine {i¢ ay boyunca her giin “Yapilacaklar” listemde:
Kitap yaz bulunuyordu. Fakat yine bu tamamlanmadi. Nihayet,
yayinci bana son kez li¢ ay daha siire tanidi aksi takdirde sozles-
meyi kaybedecektim.

Service America yazan Karl Albrecht bana “dilimleme”
kavramini 6gretti. Banakag sayfa yazmam gerektigini sordu. Ya-
mt: 180. Bunu yazmam igin kag giiniim kalmist1? Yamt: 90. Oy-
leyse bana her giin “Yapilacaklar” listemde: Kitabin 2 sayfasim
yaz kaydim tutmamu istedi. Eger kendimi iyi hissedersem dort ya
da bes sayfa da yazabilirdim. Fakat ertesi giinii yine en az iki sayfa
yazmaliydim. Bu tavsiyesini izleyerek, Kitab: otuz giinde bitir-
dim!

Amaglarimiz1 diizenlemek i¢in yazar, konusmaci ve zaman
yonetimi uzmani Dr. John Lee’den son bir teknik belirtecegim.
Yeni bir is ortaya giktiginda ya da eski bir is tekrar giindeme gel-
diginde, dért B’den birini uygulamaniz: éneriyor: Birakin, Bas-
kasina verin, Bekletin ya da Bunu yapin. Her seferinde bu stra-
tejilerden birini bilingli olarak segmek islerin uyumlu bigimde iler-
lemesini saglayacaktir.

UMUDU YITIRMEYELIM

Karizmanin her yedi unsuru 6nemli olmasina ragmen, bana
gore vizyon ¢ok daha 6nemlidir. Ornegin Winston Churchill gibi
iyi bir iletisimci degilseniz ya da John F. Kennedy ya da Margaret
Thatcher’in sevkine sahibi degilseniz, yine de bagkalarini az ya da
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cok etkileyebilirsiniz.

Leading Minds adli miikemmel eserinde Harvard egitimcisi
Howard Gardner en iinlii liderlerimizin genelde “direkt” ve hal-
kiyla yiiz yiize karsilasmayi seven kisiler oldugunu belirtiyor. Fa-
kat digerleri de “dolayl1” liderlerdir ve yarattiklan fikirler ve eser-
leriyle muazzam etki yaratirlar. Yaratici sanatgilar, bilim adamlan
ve ¢esitli alanlardaki uzmanlar eserleri sayesinde dolayl olarak
onderlik eder oysa kurum ve iilkeleri yonetenler de daha gelenek-
sel tarzda direkt olarak liderlik eder.

Her iki durumda da liderler kendi kimliklerinin yerlesmesine
yardim eden “hikayeler” aktarir —kendi fikirleri, kendi vizyonlari-
dir. Gardner 6rnegin, Einstein’1 “sadece bir dizi fizik denklemiyle
donanmis yalmz bir diigiiniir” II. Diinya Savagim sonlandirmayi
planlamak i¢in 1943°de Tahran’da bulugan Stalin, Churchill ve
Roosevelt iigliisiinii kargilastiriyor. “Nihai olarak kim daha biiyiik
etkiye sahip oldu?” diye soruyor. Ug giiglii lider bir dénem igin
diinyanin siyasi haritasim degistirdiler. Fakat yalmz fizikgi ki
“kendi yalmz giiciiniin laboratuvarim” tercih etmisti insanligi son-
suza dek degistirmis olabilir.

Charles Darwin ne de Margaret Mead higbir organizasyona
onciiliik yapmadi. Geleneksel anlamda higbiri giiglii bir lider de-
gildi. Fakat ilettikleri mesaj —“vizyonlan” isterseniz — diinyaya
bakis agimiz tistiinde devasa bir etkiye sahip oldu ve hala olmak-
tadr.

Oyleyse yine, nasil liderlik yaptigimz karizmamzi nasil kul-
landigimiz hususunda bireysellige yer bulunur. Cogumuz diigiince
ekolleri kurmayacak, biilyiik organizasyonlar1 yonetmeyecek ya
da tarih kitaplarina ismini yazdirmayacaktir. Fakat siz ve ben ken-
di karizmatik becerilerimizi simdi ve gelecekte olabilecegimiz en
1yl insan olmak i¢in ve bagkalarini olumlu etkilemek igin kullana-
biliriz. Bunu yapmanin en kesin yolu ilk 6nce vizyonunuzu gelis-
tirmektir.
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ONEMLI BiR MISYON

Yukarda s6z ettigim Sheila Murray Bethel, adlandirdig: iize-
re “Onem tasiyan bir misyonu” olusturmanin 6niinde baglica lig
engel bulundugunu séyliiyor; ilki, bir misyona sahip olmak i¢in
cok yash ¢ok geng ya da gok herhangi bir sey oldugunuzu diisiin-
mektir; ikincisi baglamay ertelemektir; ve lglinciisii ¢ok az sey
yapabileceginizi hissettiginiz igin higbir yey yapmamaktir.

‘iste buradayiz! Meydan okuyoruz: Bu her ne olursa olsun
vizyonunuzu yaratmaya bagslayin. Tipki Helen Keller’in, gérme-
mesine ragmen bir¢oguna esin kaynag oldu, dedigi gibi, “Biiyiik
ve soylu bir igi bagarmay1 ¢ok istiyorum, fakat benim baglica gore-
vim daha ufak igleri sanki biiyiik ve soyluymus gibi basarmaktir.

VIZYON DUYGUNUZU HEMEN
GELISTIRMEYE BASLAMAK

1. Ozlemlerinizi dinleyin. Giindiiz diislerini ya da gece diis-
lerinizi de yok saymayin. Bunlar zihin ve bedeninizden kaynakla-
nan baz bilingalt: igaretler olabilir. Ve sadece “para” ya da “isler”
bashig altina diisiinenleri de dinlemeyin. Omegin seveceginiz bir
i ya da ailenizle gegireceginiz daha ¢ok nitelikli zaman ya da in-
sanlifa yardim etmek i¢in bir ey yapmak gibi parasal olmayan
materyal olmayan 6diilleri diisiiniin. Onemli olan sizin igin kigisel
olarak 6nemli olandr.

Bazen ¢ocuklugunuzu ya da gen¢liginizi animsamak fayda-
lidir. O zamanlar hayallerinizi neler besliyordu? Hayal giiciiniiz
sizi nerelere tagidi1? Sizi en fazla ne etkiledi?

Chuck Williams, 6megin iyi yemek pigirme tadim ilk yedi
yasinda, restoran sahibi anneannesinden aldi. Universiteye gitme-
di fakat bunun yerine Sonoma, Californiya’da bir mekanisyen
sonra da bir miiteahhit olarak galist1 ve burada ayn1zamanda yerel
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bir yemek pisirme grubuna da dahildi. Sonra Fransa’ya yaptig1 bir
gezide mutfak teghizati bilyiik ilgisini ¢ekti.

Iki y1l sonra bir metal esyalar satan bir diikkan agti ve daha
sonra buna ev ve mutfak esyalarini da ekledi. Bu magaza hemen
basariya ulasti ve Williams-Sonoma mutfak magazalari, yemek
kitaplari, aksesuarlar ve katalog satigin1 kapsayan perakende im-
paratorlugunun tohumunu att1. Williams pek az yonetim beceri-
sine sahip oldugunu itiraf etmisti fakat bunu yaraticilik ve sez-
gileriyle ve giizel gocukluk anilariyla aggilia olan ilgisiyle telafi
etmesi bildi.

Ve sadece eglenceli ve hog anlar1 animsamakla kalmamali-
siniz. Eger fakirlik yasadiysamz belki baskalarinin fakirlikte kag-
masina yardim etmek sizin yetiskin olarak misyonunuz olabilir.
Eger tacize ugradiysaniz, belki de tacizin 6nlenmesi, kalbinizin
derinliklerinde fark yaratmay istediginiz bir alan olabilir.

2. Feedback arayin. Dr. Norman Vincent Peale, “Ne yazik
ki” diyor, “Insanlar gogunlukla elestiri sayesinde kurtulmak yerine
ovgiiyle yikimi tercih ederdi”. Fakat bagkalarinin size diirtist,
yapic feedback vermelerini saglamak misyonunuz ve amaglari-
niza perspektif kazandirabilir. Bunlar sizin sadece bir gakil tas
oldugunu diisiindiigiiniiziin altindan bir elmas g¢ikarabilir, boylece
sizi daha iyi bir yon verebilirler.

Dostlariniz ve ig arkadaglarimizdan bir feedback kaynagin
iicretsiz saglayabilmelisiniz. Fakat eger bunu yapamiyorsaniz ki-
ralayin. Cok gegmeden bu masrafin karsiligini alacaksiniz.

3.Giiglii yonlerinize odaklamn. “ Bir domuza sarki soyle-
meyi 6gretmeye galiymayin” deyigini duymus olabilirsiniz. —bosa
zamaninizi harcarsiniz ve hayvani da bos yere sikarsiniz”. Cok
siklikla olmadigimiz halde kendimizi detayl bir insan olmaya ya
da alt kademelerde ¢aliymaktan ve basarmaktan zevk alirken y6-
netici basamaklar1 tirmanmaya zorlar.

Kendinize sorun: Hangi konuda gergekten iyiyim? En fazla
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neden zevk aliyorum? Ve bu yamitlarla ilgili bir misyon ve amag
disiiniin.

4. Zayifliklarimizi tammlayin ve yonetin. Giiglii yonlerinize
yogunlasirken, zayifliklarimzin performans ya da yipratmayla za-
maninizin gogunu ¢alarak sizi agag1 gekmemesi i¢in elinizden ge-
leni yapin.

Eger satig alaninda ¢ok iyi fakat raporlan hazirlama konu-
sunda beceriksizseniz, 6rnegin, belki de yarim giin bir y6netim
asistanin ige almal1 ya da islerinizi bir diger ¢alisanla paylasmali-
siniz bdylece satig yapmaya ve daha iyi satig hakkinda fikirler
iretmeye zamaniniz olur.

5.Kendinize sorun. “Bunda benim kazancim nedir?” Ama-
cmizi ya da hayalinizi secerken kendinize sormay1 unutmayin,
“Neden ben bunu istiyorum?” ve “Bundan benim kazancim ne-
dir?” Bu bencilce goriinebilir fakat dogru yolda olmaniz1 ve bir
baskasinin amaglarim kendinize mal etmenizi saglar. Kendiniz
i¢in dogru ve rahat oldugunu hissettiginiz seyi belirlemek igin bi-
raz geriden bakmaniz gerekir ve bunu yapmalisimz.

Dolayisiyla kisisel olarak zorlayici sebeplere bakin. “Babam
her zaman kendi yolunda gitmemi istedi” ya da “ Pasronum bunun
benim igin iyi bir plan oldugunu diisiinliyor” iyi yamitlar degildir
¢linkii bir misyon bir gérev ya da bir is degildir; bir hayaldir. Ve
eger hayaliniz size heyecan vermiyorsa, 6yleyse olasilikla iyi bir
se¢im degildir.

6.Bir misyon onermesi yazen. Su soruyu yazarak yanitlayin:
Kendi gii¢lerimden yararlanacagim ve bir fark yaratacak olan ger-
cekten gergekten yapmay istedigim sey nedir? Ilk basta mantik
hakkinda ya da bu misyonun nasil gergeklestirilebilecegi hakkin-
da kaygilanmayin. Bu bir plan degildir. Bu degerlerin ifade edil-
mesidir. .

Bir kez bunu tamamladiginizda, yillar boyunca 6ncelikle-
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riniz ve inanglarimiz degistikge bunu degistirmeyi isteyebilirsiniz.
Fakat her durumda, misyonunuzu kagida isleyin. Sonra bunu en iyi
nasil bagarabileceginizi tasavvur edebilirsiniz.

7. Uzaklagip kendinzie zaman taniyin. Konudan uzaklagip
zihninizi farkh seylerle mesgul etmek 6nemlidir. Ara sira, telefon,
faks ya da TV olmadan bagka seylerle oyalanin. Hayal giiciiniizii
serbest birtakin ve nerelere ulagtigim goriin. Kalbinizin size ne soy-
ledigini dinleyin.

8. Dikkatinizi dagitan unsurlarin iistesinden gelin. Hayali-
nizi gergeklestirme yolunda, degisim, risk, siirpriz, stres ve belki
de basarisizlik bulacaksiniz. Fakat eger kendinizi buna adadiy-
saniz buna uyum saglarsiniz.

“Eyvah!” diyebilirsiniz kendinize, “Daha 6nce hi¢ boyle bir
firtinada maraton kogsmadim. Bu olasilikla beni yavaslatacaktir
fakat digerlerini de yavaglatacaktir. Bu arada bana sira dis1 kogul-
larda kosma deneyimini de kazandiracak ve bunun bir maratonu
tamamlama amacimdan beni dondiirmesi gerekmez.”

9. Burada ve simdide kalin. Yasamin en zor derslerinden
biri sizin sadece simdide kalarak gelecegi etkileyebileceginizdir.
Eger zihninizin ge¢miste ve neler olabilecegi ya da gelecekte ve
hangi sorunlarla kargilasabileceginiz hususunda oyalanmasina
izin verirseniz, olasilikla yolunuzu kaybedersiniz.

Bu asir1 uglardan kaginmay: atletler “bolge” olarak adlan-
dirir. Onlar gegen haftaki yenilgiyi diisiinmezler ya da gelecek
hafta karsilasacaklar1 takimin ne kadar giiclii oldugu obsesyonuna
kapilmazlar. Bunun yerine, tam gimdi olabildigince en iyiyi yap-
ma siirecine tam olarak yogunlasirlar.

10.Yapin! Yonetim gurusu Peter F.Drucker, “Geleceginizi
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6ngérmenin en iyi yolu, bunu yaratmaktir” diyor. Bir kez misyon
ve amaglarimz bildiginizde, bunu yapmak igin yola koyulma za-
manidir.

Gostereceginiz her ¢abada bu dogrudur. Yazarlar oturmali
ve yazmalidir; satis uzmanlan satmalidir; yoneticiler yonetmeli-
dir; ve ressamlar resim yapmalidir. Buna ragmen siklikla insanlar
ilerlemelerini engelleyen aligkanliklara sikisip kalirlar. Diinleri
yeniden yasarlar, Oziirler yaratirlar, ertelerler, imzalarini cesurca
yazmay1 arayacaklarina yasamin kenarlarinda karalayip dururlar.
Oyleyse haiyallerinizden vaz gegmeyin fakat bunlar tutkuyla izle-

yin.
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KISIM II1

YENI GELISTiRDIGINiZ KARIZMADAN
YARARLANMAK






BOLUM 10

OLABILECEGINIiZ EN iYi OLMAK iCIN
SON BIR TESVIK

Her zaman insanlarin ii¢ ¢esit oldugunun soylendigini duy-
dum: olaylarin olmasini saglayanlar, olaylarin baslarina gelmesine
izin verenler ve “ Ne oldu?” diye merak edenler. Bu kitabin amaci
kendinizi bu ilk kategoriye dogru tesvik etmekte size yarim et-
mekti.

Siz karizmanizi artirabilir ve biiyiik 6l¢iide kaderinizin kont-
roliinii elinize alabilirsiniz. Tipki gostermeye ¢alistifim gibi, siz
zaten ihtiyaciniz olan her seye sahipsiniz. Simdi bu unsurlar ele
almak miimkiin olan en iyi sizi olugturmak size kalmigtir.

Buraya kadar gelmeniz zaten bunun i¢in motive oldugunuzu
gosterir. Fakat simdi bunu izlemeli ve bu kitabi kapattiginizda ken-
dinizi gelistirme cogkunuzun sénmesine izin vermemelisiniz. Basari
bekleyenlere gelmez —ve bunun igin de hi¢ kimseyi beklemez.

Size gelisime yonelik birgok fikir sundum ve bunlardan bazi-
larim gergeklestirmenin zor oldugu, yillarin aligkanlhigim degistir-
meyi gerektirdigi dogrudur. Fakat sadece bunlarin hakkinda oku-
mak da bunlarin ger¢eklesmesini olasilikla saglamayacaktir. Dola-
yisityla bundan sonraki ve son adimim sizi kuvvetli, tutarh bir iz-
leme hususunda tesvik etmek olacak.

Zaten sessiz mesajinizi ya da imajinizi nasil iyilestireceginiz,
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nasil iyi konusacaginz, nasil daha hevesle dinleyeceginiz, nasil
daha iyi ikna edeceginiz ya da motive edeceginiz, zaman ve me-
kani kendi en iyi avantajiniza nasil kullanacaginiz, farkh kisilik-
lere nasil uyum saglayacaginiz ve vizyon ile fikirlerinizi nasil
ge-nisleteceginiz hakkinda gesitli yollar 6nerdim.Ve bu boliim-
lerin her birinin sonunda, s6z konusu beceriyi hemen kullan-
maniza yo-nelik sizlere ek on yontem daha sunuldu.

Bu son béliimde, bu fikirleri vurgulamak igin ayrica birkag
Oneride bulunmay istiyorum. Bunu size rahatsizlik duygusunu ver-
memek i¢in biraz hafif yiireklilikle yapmak istiyorum ve dikkatinizi
cekip sizi yeni kisilik giicii seviyelerine gotiirmeyi umuyorum.

. ONERIBIR
siz DUSUNDUGUNUZ KiSiSiNizZ

Kisilik giiciine sahip insanlardan s6z ettigimizde, sizin de
bunlardan biri oldugunuzu anlamalisiniz. Bu olumlu imaj1 koru-
yun. Gordiigiiniiz sey oldugunuz seye doniisiir. Bu sebeple “ka-
rizmatik” niteligini kendini tanimlamanin zorunlu bir pargasi ya-
pin ve kendinizi kigisel manyetizmaya sahip olarak gorsellestirin.
Bu 6nemlidir ¢iinkii siz ikna etmeniz gereken ilk kisisiniz. Bunu
yapin —ve dogru yolda olacaksiniz!

Katherine Hepburn’iin otuzlarda Hollywood’a gelisiyle ilgili
anlattigini bir hikdyeyi animsadim. Kadin film starlarinin ufak te-
fek, tath ve sefkate muhtag gériinmesinin kural oldugu bir donem-
de kendisi uzun boylu, aristokratik goriiniimlii bir aktristi.

Fakat kendine giiveniyordu ve ¢ok iyi bir 6z-imaja sahipti
Oyle ki kendini film piyasasina “sanki bir gicek sepetiymis” gibi
sunmustu. Ne kadar harika bir imaj! Kendi benlik duygusu dyle
giiclitydii ki kendini bir tiir giizellik ve zarafet 6diilii olarak sun-
may1 hayal edebiliyordu. Ve siiphesiz bu ise yaramigt1!

Bir kez daha, kazanan bir 6z-imaja sahip olmak basaridan
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once gelir, bunu izlemez. Ve Hepburn'iin hikayesi bir kez daha
bunu gostermektedir.

 ONERIIKI
ETKINIZ HIC BU DENLI ONEMLI
OLMAMISTI

Alayc1 ya da karamsar diisiincelerin tuzagina diismek kolay-
dir, 6megin, “Lider dogulur, olunmaz”, fakat hakikat bunun sag-
ma oldugudur. ,

Eger baskalarin etkilemek i¢in adlandirildig) lizere dogal
yeteneklere sahip olanlar dogru becerileri gelistirmezlerse kendi
potansiyellerini kaybeder. So6zde “dogal” yeteneklerden yoksun
bir kisi getirin ve onu bu kitapta belirtilen yeteneklerde egitmeme
izin verin ve her seferinde bu kisi iistiinden bahse girebilirim.

Aynica, belirttigim gibi, bu tiir yetenekler hi¢ olmadig kadar
talep goriiyor. Eger siz karizmaniz gelistirebilirseniz biiylik deger
kazanirsiniz. On, yirmi yil 6ncesine kadar bunun dogru olmasi
gerekmiyordu. Iste ve baska yerlerde kati hiyerarsiler olusmustu,
herkes burada kendi roliinii biliyordu ve otomatik olarak patronun
liderligini izliyordu.

Siirpriz! Bu artik dogru degildir.Yoénetim ve kontrol yapisi
biiyiik 6lgiide geride kaldy, Is hayaty, kiliseler, sivil drgiitler ya da
atletik takimlarda otokrasi ortadan kalkiyor.Kisisel gii¢ mevki
giiciinii alt ediyor—ve kisisel giiciin anahtar1 emirler vermek degil,
insanlar1 harekete gegirmek, onlara esin kaynag) olmak, onlar1 ik-
na etmektir.

Boylece, sonugta, simdi, hayatin daha akiskan oldugu ve et-
kimizi daha kolaylikla hissettirebilecegimiz bir donemde yasa-
digimiz igin mutluyuz.

255



ONERI UC
KAYITSIZLIK BASLICA BiR SOSYAL
SORUNDUR -FAKAT KIME NE?

Gergekten de 6yle —ve biz hepimiz bunu 6nemsemeliyiz,
¢linkii diinyay1 dondiiren kayitsizlik degil cogkudur. John Wesley,
Metodizmin {inlii kurucusu vaaz verdiginde bu denli ¢ok kalaba-
1181 nasil ¢ekebildigi kendisine soruldugunda su yamti vermisti,
“Sadece kendimi atese atiyorum ve insanlar kilometrelerce uzak-
tan nasil yandigimi seyretmek igin geliyorlar.”

Coskuyla kendinizi atese atmak karizmamz artiracaktir.
Fakat cogkulu olmak zorunlu bigimde disa doniik olmamz: gerek-
tirmez. Boliim 8 de belirtilen Yoneticiler ve Sosyaller dogal ola-
rak coskulu kisilerdir. Fakat bu siz Baglanti kuran ve Diisiiniirlerin
yasam boyu kayitsizlik cezasina ¢arptirildigini anlamina gelmez.
Bu sadece coskulu olma hususuna farkl bir agidan yaklasacaksi-
niz demektir.

Coskulu olmak sadece enerjik bigimde konusmak ve tutku-
nuz hakkinda sevkli hareketlerde bulunmak demek degildir. Bu
daha sakin bir yol da izleyebilir. Belki de cogkunuz baskalarinin
da ise dahil olmasina iliskin diiriistliik ve gosterdiginiz sebatta or-
taya gikiyor. Belki de bu sizin adanma giiciiniizle, cesaretinizi kay-
betmeyi reddetmekle ortaya gikiyor. Belki de tekrar ve tekrar mis-
yonunuzdan bahsederken goziiniizdeki o 151lt1 ya da o sicak giiliis
ve sizden yayilan o kuskuya yer birakmayan gergekliktir.

ONERIi DORT
NEREDEYSENIZ, ORADAN BASLAYIN

Cogumuz devrimlere 6nderlik etmeyecek, sirketleri yonet-
meyecek ya da yeni sosyal hareketlere liderlik yapmayacaktir.
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Fakat karizma temelde biiyiik oldugu gibi ufak alanlarda da elve-
rigli ve yararhdir.

Kisaca, yukarda belirttigim yetenekleri sadece 6megin bir
yOnetici, bir departman baskani ya da bir yonetim kurulu {iyesi
oldugunuz takdirde kullanabileceginizi diisiiniin. Fakat giiglii ses-
siz bir mesaj yayarak, iyi konusmak ve dinlemek, etkin bigimde
ikna etmek, zaman ve mekanikendi avantajimza kullanmak, diger
kisilik tarzlarina uyum saglamak ve vizyon ile fikirleriniz ge-.
nigletmek sayesinde, yolunuz her ne olursa olsun iyi kargilana-
caksiniz.

Ulusal sahnede higbir zaman bir Lee lacocca olamayacak bir
kisi basarisim belki de okul kurulu seviyesinde ya da a:!z ayakka-
b1 tamiri isinde deneyimleyebilir.

Biiyiikliigii kaale almadan uygun firsatlan arayin. Iste Art Fry
da bunu yapmist1. Kendisi yaklagik yirmi yi1l 6nce sadece 3M bilim
adamiyd ve kilise korosunda sark: sdyliiyordu ve ilahi kitabinda
dogru sayfay1 bulmakta da zorluk gekiyordu. Ufak kagt parcalar
yerlerde ugusuyor fakat sayfalan kivirmak ya da klipslerle bunlan
belirlemek fazla kalic1 oluyordu.

Goriilmesi kolay, kullanimi kolay fakat kolaylikla artik ge-
rekmediginde kaldirilabilecek bir seye ihtiyag duyuyordu. Bu ko-
nuda bir fikir iiretti ve sirketinin ydneticilerini bunun ticari
olanaklar1 hakkinda ikna etti. Sonug: Post-it notlardi, simdi vazge-
¢ilmez bir ofis araci olarak kullamlmaktadir.

_ ONERIBES .
YETERINCE iY], iyi DEGILDIR

Mark McCormack, birgok basaril atletin temsilcisi ve Spor-
tes lllustrated kendisini “sporda en giiclii kisi” olarak nitelendir-
misti, tiim star performans: gosterenlerin son