




"3 Saniyede Karşınızdaki İnsanı Nasıl Anlarsınız" 

için övgüler 

"Daha güçlü iletişim kurmak, daha büyük etki yaratmak ve daha etki­
li  bir şekilde liderlik etmek istiyorsanız, bu kitabı okumalısınız. Araştır­
ma ve gerçek yaşam uygulamalanyla dolu olan 3 Saniyede Karşınızdaki 
İnsam Nasıl Anlarsınız, i şten çok daha fazlasını başarmanızı sağlayacak. 
Kullanırsanız, bu kitaptaki bilgiler hayatınızı değiştirebilir." 

Kevin Eikenberry 
"Remarkahle Leadership: Unleashing Yoıır Leadership 

Potantial One Skili at a Time '�itabın yazarı 

"'Bil inçaltı ' zihnin önemli noktalanyla ilgili aydınlatıcı bir rura çıkın 
ve ne kadar küçük detayların bütün farkı yarattığını öğrenin! Bu kitap, 
başkalarını okumak için sözsüz güçlü iletişim becerilerini kullanmaya 
ve istediğiniz sonuçları elde etmek için kasıtlı ,  derin ve etkili mesajlar 
aktarmaya dair son derece iyi bir kestirme." 

David Garfinkel 
"Advertising Headlines That Make Yoıı Rich" adlı kitabın yazarı 

"Etkililiğinizin yüzde doksan üçü, sözsüz ipuçlarınızla belirlenir. Ke­
vin Hogan, bilinçaltınızdan nasıl i letişim kurduğunuzu inceliyor ve baş­
kalarının kendileri hakkında ne tür ipuçları verdiklerini gösteriyor. Zam 
istemeden önce bu kitabı okuyun. Bu kitabı rakiplerinizden saklayın. 
Müşterilerinizin içsel düşünceleri gözlerinizin önüne serileceği için, 3 
Saniyede Karşınızdaki İnsanı Nasıl Anlarsınız size haksız bir iş avantajı 
sağlayacak." 

BenMack 
"Think Two Prodııcts Ahead" adlı çok satan kitabın yazarı ve 

BBDO firmasının eski Başkan Yardımcısı 

"Bu, iletişim kuran herkesin (yani herkesin!) ihtiyacı olan kitap. Kevin 
Hogan, derin, ileri düzeyde beceriler ve şaşırtıcı gerçeklerle sözsüz iletişim 
konusuna kapsamlı bir bakış açısı getiriyor. Bu kitaptan öğrendiklerimi da­
nışmanlık yaptığım müşterilerimle paylaşmak için sabırsızlanıyorum!" 

Larina Kase 
MBA-iş psikologu 

New York Times çok satanlarından "The Confident Speaker" 
adlı kitabın ortak yazarı 
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Yazar Hakkında 

Kevin Hogan, aralarında dünyanın en çok satan kitaplar listesine gi­

ren "İstediğiniz Kişiye 8 Dakikada Nasıl Evet Dedirtirsiniz?" ve "Gizli 
İkna Taktikleri" adlı eserlerin de bulunduğu on bir kitap yazdı. 

Cosmopolitan, Selling Power, Woman's World, First for Women, In 
Touch, Star, Mademoiselle, Playboy, Succsess!, New York Post ve Los 
Angeles Times gibi birçok yayında vücut dili uzmanı olarak görev aldı. 

Gerçekten dinamik ve etkili konuşmacılara az rastlanır. Kevin bu an­
lamda müthiş bir enerjiye sahip. Dünyanın dört bir yanında yaptığı ko­
nuşmalarla dinleyicileri, asla sahip olamayacaklarını düşündükleri bilgi­
lerle ve yeteneklerle donatıyor. Motivasyon ve ilham verici sözcükleri 

Kevin'ın karakterini anlatmak için ancak bir başlangıç olabilir. Bir anlaş­
ma yapmaya karar veren şirketler, bunu kendi istedikleri süre içinde ta­
mamlayabilmek için genellikle Kevin'ı çağırıyor. O, ahlak anlayışı, dü­

rüstlüğü ve kalbiyle hem siz, hem de şirketiniz için dünyanın en etkileyi­
ci dimağlarından biri. 

Kevin, üniversite eğitimini sözel iletişim üzerine aldıktan sonra psiko­
loji mastın yaptı. 

Çocukluğunun büyük bir kısmını fakirlik içinde geçiren Kevin, kısa 

zaman içinde para kazanmanın yollarını öğrendi. Babası evi terk ettikten 
sonra dört kardeşine bakmak için annesiyle birlikte çok çalıştı. 

Kevin bugün bekar ve iki harika çocuğuyla gerçekten gurur duyan bir 
haha . . .  Üstelik bunlardan biri ergenlik çağında ... Etkileme ve ikna etme 
yiintemlerini en iyi tanıyan ve takip eden isirrıJerden biri olması şaşırtıcı 
olıııaınalı, öyle değil mi? 



Mark, Jessica ve Katie'ye ... 
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Giriş 

3 Saniyede Karşımzdaki İnsam Nasıl Anlarsımz'a hoş geldi­
niz. Bu kitap, hayatınız üzerinde güçlü bir etki yaratacak. Bu­
rada sunulan bilgiler, akademik araştırmalar, bilim, pratik uy­

gulamalar ve eğitim, iletişim ve etkileme mesleklerinde geçen 20 
yıldan uzun süreli bir deneyime dayanmaktadır. 

Öğrenme ve içsel keşif yolculuğuna hazırsanız, hep aradığınız 
ama hiçbir yerde bulamadığınız türden gerçek yaşama dair pratik 
bilgiler istiyorsanız, kesinlikle doğru yerdesiniz. 

Bu Kitabın Amacı 

Beden dili ve sözsüz iletişim hakkında yazılmış yüzlerce kitap var. 

Bu kitaplar tamamen akademik olanından tamamen günlük olanı­
na kadar değişiyor. Öğretim ve profesyonel konuşmacılıkla geçen 
yıllarım boyunca, öğrencilerden ve profesyonellerden en sık aldığım 
şikayetlerden biri ,  güvenilir, sürükleyici ve içinde yaşadıkları gerçek 
dünyaya uyarlanabilecek bilgilerle dolu bir kitap bulamadıklarıydı .  

Diğer bir deyişle, s iz de onlar gibiyseniz, başkalarının ne düşündü-
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ğünü bilmek istersiniz. Başkalannm gönderdiği mesajlan anlamak is­
tersiniz. 

Sizden hoşlanıp hoşlanmadıklannı bilmek istersiniz. 

Sizi kandınp kandırmadıklannı bilmek ist rsiniz. 

Onlara ve etraflanndaki şeylere bakarak, ne tür insanlar oldukları­

nı anlamak istersiniz. 

Ve belki de en önemlisi, başkaları üzerin e doğru ve en iyi izleni­
mi uyandırmak istersiniz; özellikle de onlarla ilk karşılaştığınızda. 

Bu konuda tutarlı bilgi için yaygın bir açlık var ama çok az kaynak 
-o da varsa- bilgileri , yararlı pratik uygulamalarla birleştiriyor. 

Bu kitabı işte bu yüzden yazdım. 

Bu kitap, harici gürültülerden arınıp, en çok ihtiyaç duyduğunuz 
bilgilere ve kaynaklara odaklanacak şekilde yazıldı. Ne tam olarak 
akademik ne de tam olarak kiş isel gelişim. Bu iki yaklaşım, sözsüz 
iletişimin en önemli yönlerini ve günlük hayatınızı nasıl etkiledikle­
rini size göstermek üzere tasarlandı .  

Son yirmi yıldır sözsüz iletişimle ilgili inanılmaz miktarda malze­
me topladım. 

Birçok kişi, her hareketin ve mimiğin anlamını öğrenmek istiyor. 

Sizin de göreceğiniz gibi, mimiği veya hareketi belli bir şekilde 
yapan kişinin kendisi bile, mimiğin anlamını genellikle bilmiyor. 

Beynin çalışma şeklini (sadece burada değineceğiz) ve sözsüz ile­
tişimi büyük oranda nasıl kontrol ettiğini bir kenara atarak, işin gizli 

dilinin temel öğeleri üzerinde konuşacağız. 

Olayın hangi bağlamda gerçekleştiği . . .  

Olayın hangi kültürde gerçekleştiği. . .  

Kişinin tepki ve  karşılık katalogu . . .  
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B inlerce değilse de, sözsüz i letişimin gerçekleşebileceği yüzlerce 
bağlam var (süpermarkette olmanıza veya evde televizyon seyretme­
nize kadar). 

Dünyanın her ülkesinde onlarca kültür var ve bu da binlerce kültür 
ve kültürler arasında binlerce önemli fark anlamına gelir (toplumsal 
ai leye karşılık Rap çeteleri gibi). 

Yüzlerce mimik, hareket ve işaret var. 

Bu, kültürün, bağlamın ve tepkinin sahip olabileceği trilyonlarca 
olası anlam kombinasyonu anlamına gel ir. 

Bu, olasıl ıkların bir bütünüdür. 

Bu kitabı yazarken karşılaştığım en öneml i zorluk buydu : Kavram 

ve bağlanılan bir sözlük gibi dizmeden, yaygın kitlelere yarar sağla­
yacak bir kitap hazırlamak. 

Bu Kitaptan Ne Bekleyebilirsiniz 

Önc�l ikle, biraz gergin olmayı bekleyin. 

Beden dili de dfilıil olmak üzere sözsüz iletişimin incelenmesi, ge-
nellikle şablonlar ve önyargılarla ilgilidir. 

Bu kelimeler, kendi adıma, kalbimi durduruyor. 

Birçok kişi bunları duymak istemiyor. (Sizin ve benim gibi.) 

Ama kapsamlı denklemin önemli bir parçası bunlar. 

Başkalarının sözsüz davranışlarını okumakta ustalaşabilmek için, 
hem şablonları hem de önyargılan birkaç farklı seviyede düşünme­
niz gerekir. 

Şablonlar adı gibidir. Sahip oldukları belli özelliklere bağlı olarak, 
insanlarla ilgili genelleme yapılması anlamına gelir. 

Araştırmalar, kadınların erkeklere oranla çok daha tutarlı genelle-
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me yaptığını gösteriyor. Kadınlar, insanları erkeklere oranla daha iyi 
anl ıyor. Fark o kadar az da değil. (Konu aldatmacaya geldiğinde ise, 
erkekler de kadınlar kadar iyi performans sergiliyor ve başkalannın 
aldatıcı davranışlarını en az kadınlar kadar iyi tanıyor.) 

Önyargı, insanlarla ilgili önceden yargıda bulunmaktır. 

İnsanları okumak da bunlarla ilgilidir. 

Sakin olun . . .  

Nefes alın .. . 

Elbette ki toplumsal yaşamda bu kavramlann ikisi de teşvik edil­
mez, çünkü insanların birbirlerine kaba davranmasına neden olabi ­
lirler. 

Ama beden dili ve sözsüz iletişimi okumakta "iyi niyetli" veya 
"kötü niyetli" diye bir ayırım olamaz. Doğasında ne kötü ne de iyi­
dir; sadece okumak ve yorumlamaktır. 

Kesinlikle gerçek yaşam deneyimidir. 

Öyle ya da böyle, genelleme yapmada ve önyargılarda etkili olma­
yı öğrenmelisiniz. 

Bunu söylemişken, davramşlannızda önyargılı olmanızı tavsiye et­
miyorum. 

Diğer bir deyişle, bilinin sadece siyah veya beyaz, erkek ya da ka­
dın olması, onlaıı işe almamanız veya onlarla görüşmemeniz gerek­
tiği anlamına gelmez. 

Sadece, herhangi bir kültürde ten rengi ,  cinsiyet, din, okul vs. gibi 
ortaklıklarla ilgili genel olarak görülen özellikler bulunduğu anlamı­
na gelir. 

Diğer bir deyişle, muhtemelen Nijerya'da, Haiti 'de veya Avustral­
ya' da Rap çetelerinin popüler olduğunu göremezsiniz. Konu ten ren­
gi deği l, benzerlikler yoluyla bir kültürde insanların birbirleıine çe­
kim duyma ve bir topluluk olarak bağ kurma şeklidir. 
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Kültür, sözsüz i letişimin anlaşılmasıyla ilgil idir. 

Bir kültür içinde, bazen bu benzerlikler etki/tepkiye dönüşür. Ba­
zen sadece doğaldır. 

Doğallıkla etki/tepki arasında elbette ki çok büyük farklar bulunur 
ama bu kitapta konumuz bu değil. 

Bu kitap, insanları okumak ve bu konuda iyi olmakla ilgilidir. 

Bu kitap, başkalarını etkileme olasılığı yüksek sözsüz mesaj lar 
göndermekle ilgilidir. 

Bu kitap, oldukça karmaşık ve kolay söze dökülemeyen bir konu­
nun açık ve zekice ele alınmasıdır. (Bazen konuları biraz hafıfletebi­
lirim . . .  ) 

Bu kitapta hiçbir şekilde kimseyi kırmak niyetinde değilim .  Her­
hangi bir çatışma ya da tartışma yaratmak da istemiyorum. 

Burada keşfedecekleriniz, sözsüz iletişim, antropoloji ,  sosyal psi­
koloj i  ve sinir bilimi gibi alanlarda gezegendeki en yüksek zihinler 
tarafından toplanmış gerçek bilgilerdir. 

Ben bunların hepsini aldım ve (umarım) okunması kolay veya en 
azından daha az sıkıcı bir şekilde sunmaya çalıştım.  

Benim de önyargı larım var. Hem de bir sürü. Bil inç seviyesinde 
veya bilinçaltında . . .  

Kendi önyargılannızı tanımak ve onlara aldıımazlık etmemek 
önemlidir. 

Eğer "Ben önyargılı  değilim" diyorsanız, sadece kendinizi kandı­
rırsınız. İnsan doğası gereği, herkes önyargılıdır. 

Önyargılarınızı tanıyın ve onlarla ilgili duygularınızı kontrol altına 
alın . 

İnsanlara karşı iyi olun. 

Altı yıl önce, çok ilginç bir organizasyonda yer aldım: Hızlı Flört. 
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Birbirleriyle o akşam dörder dakika geçirecek l 6 erkek ve l 6 kadın 
vardı. 

Dört dakikanın sonunda, ellerindeki karta o kişiyle çıkmak isteyip 
istemedikleıini not düşeceklerdi. 

Bu  organizasyonlara üç kez rehberlik yaptım. İki kez Minneapo­
l is ' te, bir kez de Seattle'da. 

Öğrendiklerim nefes kesiciydi . 

l. Kadınlann çıkmak istediği erkeklerin sayısı, erkekleıin çıkmak 
istediği kadınların sayısından çok daha azdı. (Biz ya çok esnek 
ve uyumluyuz ya da umutsuzuz.) 

2. Kadınların yüzde doksan üçü, o kişiyle tekrar görüşmek isteyip 
istemediklerine ilk 30 saniye içinde karar verdiklerini söyledi­
ler. 

3. Erkeklerin büyük çoğunluğu, "hemen," "anında," "üç saniye 
içinde" karar verdiklerini söylediler. 

4. Biri ne kadar çok insanla çıkmak isterse, onunla çıkmak isteyen 
kişi sayısı o oranda azalıyordu (genellikle). 

Bu üç akşamda alınan dersler çok fazlaydı ve her biıi başlı başına 
bir kitap konusu olabilirdi .  

Ama şimdi lik, bu insanların hepsinin o gece bir araya geldikleri ki­
şilerle ilgili önyargılı olduklannı düşündüğümü anlayın. 

Sonra, haklı olmayabileceğimi anlamaya başladım. 

Belki kendi tarzımızı çok iyi bilir ve karşımızdakinin bu tarza uy­
gun olup olmadığını üç saniyede anlayabiliriz. 

İşin gizli dili, sözsüz iletişimle ilgilidir ama sözsüz iletişim sadece 
beden dili değildir. Birazdan daha fazlasını öğreneceksiniz. 

Beden dilinin temellerini ve tutumlar, davranışlar ve sonuçlar üze­
ıindeki etkilerini okuyacaksınız. Beden dilinin temel öğelerini ve ile-
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tişimi nasıl etkilediklerini öğreneceksiniz. Bunun yanı sıra, insanla­
rın giydikleri şeylerin ,  taşıdıklan veya etraflarını sardıkları sembol­
lerin, bağlamların,  ortamın, kişisel statünün, gelirin ve fiziksel özel­
liklerin etkilerini de anlayacaksınız. 

Endişelenmeyin . . .  Anlamanızı kolaylaştıracağım. 

"Çok fazla araştırma yapıldı" derken, lütfen bunu bir bilgi olarak 
al ın. Aksi takdirde, 60 dergi makalesini alıp, her fikir için dipnot kul­
lanmak zorunda kalmz. 

Teknik konuların bu sağlam incelemeleriyle, kitabın kalbi ve ruhu 
olduğuna inandığım bölümlere ilerleyeceksiniz. 

Bu bölümler, beden dilinin ve sözsüz iletişimin her türde kişiler 
arası paylaşımdaki etkilerini inceleyecek. İş dünyasından kişisel 
dünyaya kadar, hemen uygulamaya koyabileceğiniz önemli bilgi ve 
görüşler edineceksiniz . . .  hatta çocuklarınızla bile. 

İşin en ilginç yönü ise, ofis ortamında olanlarla, cinsel hayatınızda 
ve aile üyeleriyle iletişiminizde olanlann aynı olması . . .  

Son bölümler, içsel incelemeye ve kendi sözsüz iletişiminize nasıl 
yaklaşabileceğinize aynlmıştır. Günlük hayatınızda işin gizli dilini 

nasıl güçlü bir şekilde kullanabileceğinizi de anlatmaktadır. 

Çoğu kimse için, günlük hayat çeşitli ülkelerden ve farklı kültür­
lerden çok çeşitli insanlarla birl ikte çalışmayı gerektirir; bu, işyerin­
de yüz yüze de olabilir, kürenin  dört bir yanından insanlarla iletişim 
kurmak için modem teknoloj iyi kullanarak da olabilir. Giderek kü­
reselleşen dünyamız düşünüldüğünde, bu gün geçtikçe önem kaza­
nan bir alandır; bu yüzden,  beden dili ve başka kültürlerle ilgili bir 
bölüm de ayırdım. 

"Kevin, bir daha özel yatınmcı bankerlere sunum için İtalya'ya 
geldiğinde, lütfen son ziyaretinde olduğu gibi siyah giyme. " 

"Neden Ronald?" 
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"Çünkü iç karartıcı ve çok sıkıcı." 

"Ne giymem gerekiyor?" 

"Siyah dışında her şey olur." 

Haıika. Ama Ronald ciddiydi. 

Birçok Avrupalı, rengi çok ciddiye alıyor. 

O gün parlak mavi giydim ve kendimi deniz feneri gibi hissettim.  

Kitap boyunca, beden dili ve  sözsüz iletişimle ilgili en güncel bil-
gileri yansıtan iyi araştırılmış ve tutarlı veriler bulacaksınız. Bu ki­
tapta okuduğunuz her şey, birinin tahminlerine veya denenmemiş fi­
kirlerine değil , gerçeklere ve araştırmalara dayandırılmıştır. 

Akademi ve gerçek yaşam malzemelerinin akıcı bir şekilde ulaştı­
rılabilmesi için, kendi deneyimlerimi ve gözlemlerimi de ekledim. 
Ama kendi gözlemlerim sadece bununla sınırl ı .  Bir şey kendi gözle­
mim olduğunda size belirteceğim. 

Bu Kitabı Nasıl Kullanacaksınız 

İki kişinin birbirinden farklı olması gibi, bu kitabı kullanmanın da 
tek bir yolu yok. Sizin özgün şartlarınıza ve ihtiyaçlannıza uygula­
nabilecek veya uygulanamayacak çok çeşitl i bilgi ve uygulamalar 
içeriyor. Ama bu sorun değil, çünkü bell i  bir konu şu anda hayatını­
za uygulanamasa bile, muhtemelen zaman içinde uygun şartlar do­
ğacaktır. Burada öğreneceklerinizi yanınızda taşıyabil irsiniz; bunu 
yaparsanız, kullanabileceğiniz zamanlar geldiğinde kendiniz de şaşı­
ıırsınız. 

Genel olarak, kitabı şu şekilde kullanmanızı öneıiyorum: 

l. Her bölümü detaylıca okuyun. Size özellikle uygun gelen şey­
leri not alın ; kendi deneyimlerinizi yansıtan veya ilginizi çeken 
bir nokta olabilir. 



Giriş 23 

2. Her bölümün sonundaki paket servis sayfalanna dikkat edin. 
Bu sayfalar, bölümden almanız gereken önemli kısımlan işaret­
liyor. Paket servis sayfalarında size yabancı gelen veya anlam 
çıkaramadığınız bir şey görürseniz, o fikri anlamak için bölümü 
tekrar gözden geçirin. 

3 .  Her bölümün sonundaki ödev sayfalarını kullanın. Bu sayfalar­
da, o bölümden anladıklannızı güçlendirmenize yardımcı ola­
cak çeşitli sorular, faaliyetler veya egzersizler bulunuyor. Ödev 
sayfalarını geçmek ve bir sonraki bölümü okumak isteyebilirsi­
niz ama bunu yapmamanızı şiddetle öneriyorum. Durun ve de­
vam etmeden önce ödev bölümündekileri yapın, çünkü kalıcı 
etkisi olacak bilgileri gerçekten öğrenip uygulamanıza yardım­
cı olacaktır. 

4. Öğrendiklerinizi başkalanyla paylaşın. Öğrendiklerinizi başkala­
rıyla, örneğin bir arkadaşınız, akrabanız, iş arkadaşınız veya mes­
lektaşınızla konuşun. Çeşitli konulardaki görüşlerini ve düşünce­
lerini soıun ve gerçek dünyadaki kendi deneyimlerini paylaşma­
lannı isteyin. Bu, kahve molalarını veya öğle tatillerini geçirmek 
için harika bir yoldur ve ikiniz de yeni bilgiler öğrenirsiniz. 

5 .  Kitabı bir arkadaşınızla birlikte okuyun. Kitabı okurken ve alış­
tırmaları yaparken biriyle birlikte çalışın. (İki kişilik bir kitap 
kulübü gibi.) Bunu yapmak için en iyi yol, iki kişinin de kitabın 
birer kopyasını alması ve birlikte bölüm bölüm çalışması ola­
caktır. Bölümü okuyun ve kendi kendinize notlar alın; sonra bir 
araya gelerek bölümü ve öğrendiklerinizi tartışın. İsterseniz 
alıştırmalan birl ikte yapabilirsiniz veya kendi başınıza yapıp 
sonuçlan karşılaştırabilirsiniz. 

6. Eğlenin ! İşin gizli dili çal ışması ve prensiplerin uygulanması, 
eğer siz de isterseniz, başlı başına bir eğlence olabil ir. Bu kita­
bın bazı konularıyla ilgi l i  olarak televizyondaki insanlaıı izle­
yin ; bu oldukça aydınlatıcı bir deneyimdir. Aynanın önünde bir 
telefon konuşması yapın ve kendi beden di l inizi izleyin .  Eğer 
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cesaretiniz varsa, sizinle sohbet ederken video kaydına alın­
maktan rahatsız olmayacak bir arkadaş bulun ve kameranın ka­
yıt düğmesine bastıktan sonra, kahveleıinizi alıp sohbet için 
oturun . Sonra kaydı birlikte izleyin ve gördükleriniz üzerinde 
tartışın. 

Bu kitaptaki .bilgilerin birçoğu ağır gelebilir. Bu yüzden, olabildi­
ğince sık akademik tarzımdan uzaklaşıp, doğal konuşma tarzıma dö­
neceğim. 

Sonuçta, bu kitabı nasıl kullanacağınız tamamen size kalmıştır. 
Bazı kullanım önerilerimi düşünmenizi isterim ama en önemlisi, 
kendiniz için azami yarar ve öğrenim sağlayacak şekilde kitabı kul­
lanmanızdır. Asıl amacım bu: Topladığım bilgileri almanıza ve ken­
di hayatınıza uyarlamanıza yardımcı olmak. Bu bilgileıi hayatta 
avantaj kazanmak için kullanın.  Her seviyede iletişim kurmakta us­
talaşmak için kullanın. 

Nası l kullanmaya karar verirseniz verin, işiniz bittiğinde deneyim­
lerinizi paylaşmak isterim. S izin için işe yarayanları , işe yaramayan­
ları ve başka nelerle ilgili bilgi almak istediğinizi bana bildirin. Bu, 
hepimizin ge l işmesine yardımcı olur ve kim bilir, belki önerdiğiniz 
şey bir sonraki kitabımın konusu olur. 

En iyi dileklerimle, 

Dr. Kevin Hogan 



1 
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işin Gizli Dili 

Güzel başlık. 

En iyisi de, sözsüz i letişimin oldukça mükemmel bir tanımı olması . 

Bu kitapta zaman zaman "sözsüz iletişim" ve "beden dili" ifadeleri­
ni birbirlerinin yerine kullandığımı göreceksiniz. Bu yüzden , hemen 
ikisini de tanımlayal ım. 

Beden dili ,  sözsüz iletişimin bir alt parçasıdır. 

Beden dili , genellikle bedenin duruşu, mimikler, hareketler, göz te­
ması ve . . .  bedenle ilgilidir. 

Sözsüz iletişim bunları kapsar ama aynı zamanda insanların giyim 
tarzı, giyim ve davranışlarla ilgili sosyal normları, taktıkları takı ve 
mücevherler, göz önünde bulunan dövmeleri, aralaıındaki mesafe, 
zamanı kullanma tarzları, alanı kullanma tarzları . .. hatta ses tonları­
nı da kapsar. 

İşte işin gizli dilinin saklandığı yer, sözsüz iletişimin bu seviyesidir. 

İletiş imin büyük bölümü sözsüzdür. Sözsüz iletişimdeki her şeyin 
benim ve sizin üzerimizde önemli bir etkisi vardır. Ama çoğu insan, 
rasgele veya bilinçsiz olarak yaşar ve bir şey olduklarına inandıkları 
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ama başka şekilde algılanan mesajlar gönderirler. 

Çok az insanın etkili olmasının nedeni bu. Neredeyse hiç kimse 
açık şekilde i letişim kuımuyor. Bu yüzden herkes birbirini yanlış an­
lıyor. 

Neden? 

İnsanlara i letişim kurmak ve etki yaratmak için ortamı, masaları­

nı, evlerinin rengini, mücevherlerini, kravatlarını, etek uzunluklarını, 
düşük bell i  pantolonlarını, dövmelerini vs. nasıl kullanacakları hiç 
öğretilmemiştir. 

Üzerinde düşündüğünüzde, bu çok üzücü bir durum, çünkü söyle­
diğimiz sözler elbette ki önemlidir ama gönderdiğimiz ve aldığımız 
sözsüz mesaj lar çok daha önemlidir. 

Şu örneğe bakın: Bir kadın, ofisinde yaptığı iyi bir iş için amirle­
rinin i lgisini çekmeyi -ve terfi etmeyi- umut ediyor ve sııfbu yüzden, 
dekolte yakalı bir bluz vs.  giymeye başlıyor. 

İlgi çeker mi? 

Çeker. 

Terfi alır mı? 

Asla. 

Çeşitli araştırmalar, pazarlama alanındaki (kumarhaneler ve tatil 
beldeleri buna dahil değil) kadınların, açık giyindiklerinde karar ver­

me mekanizmasında oturan kişiyle daha uzun süre görüşebildiğini 
ortaya koyuyor. 

Diğer sonuçlar? 

Çok daha az satış yapıyorlar. 

Giyim son derece etkil idir. 

Beden dili aşın kullanılır. 
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Biri şöyle diyebilir: "Toplantı sırasında beden dili çok olumsuzdu." 
Diğeri : "Beden dili çok saldırgan ve tehdit ediciydi ." Ama her iki du­
rumda da, beden dili, karşıdaki kişiyle ilgili bir sonuç çıkarımına ve­
ya yoruma yol açan iletişim sürecinin sadece bir parçasıdır. 

Yorumlar ise doğru oldukları kadar yanlış da olabilirler. 

Beden dilinden, kelimeler, ses tonu, tempo, ses yüksekliği vs. gibi 
diğer iletişim özelliklerinden bağımsız bir şeymiş gibi söz ediyoruz. 
Gerçek şu ki bütün bu iletişim unsurları birlikte hareket ederler ve 
bunları birbirlerinden tamamen ayırmak (imkansız değilse de) çok 
ama çok zordur. 

İletişimdeki karmaşık etkileşimlere rağmen, araştırmacılar ve bi­
lim adanılan, bu parçaların ayrı ayrı ve birlikte nasıl çalıştıklarını da­
ha iyi anlayabilmek için her birini parçalarına ayırarak inceleyebil­
diler. Beden dili ve sözsüz iletişimin diğer öğeleri , gözlemlenip öl­
çülebilen parçalardır, dolayısıyla onlarla ilgili bilgilerimiz hızlı ve is­
tikrarlı bir şekilde artmaktadır. 

Bu kitap, beden dili ve sözsüz iletişime ışık tutuyor; işin gizli dili­

ne. Yol boyunca sizinle paylaşmaktan heyecan duyacağım bir sürü 
bilgi var. 

Daha etki leyici olmakla ilgili öğrendiğiniz tüm unsurları kullana­
bilirsiniz. Burada öğrendiğiniz her şeyi,  başka insanları daha iyi an­
lamak için kullanabilirsiniz. 

İnsanların beden hareketleri tipik olarak bilinçaltı tarafından kontrol 

edildiğinden, izlediğiniz kişi gönderdiği mesajın farkında olmayabilir; 

hatta bilinç seviyesinde o mesajı gönderdiğini kabul etmeyebilir de! 

(Muhtemelen bunu tekrar okumak istersiniz.) 

Genel olarak iletişimde bu kadar sorun yaşanmasının nedenlerin­
den biri, insanların otomatik pilota bağlı halde yaşıyor olmasıdır. Bi­
linçli irademizi nadiren kullanırız. Yaptığımız her şey için bilincimi­
zi kullanmamız gerekseydi, hiçbir şeyi yapamaz ve gelecek hafta tra-
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fık kazasında ölürdük. 

Bilinçaltı seviyede (bir şeyleri "iyi" ya da "kötü" yapan ama "dü­
şünmeyen" kısım) beyin bedene hareket etmesi, hareketsiz durması, 
bakması ,  bir şeylerle ilgilenmesi, yüzleşmesi, kaçması, saklanması 
vs. için sinyal ler gönderir. 

Bütün bunlar, daha beynin düşünen kısmı devreye girmeden ve be­
denin ne yaptığını anlamaya fırsat bulamadan olur. 

Sözler ağzınızdan çıkar ve daha siz farkına bile varamadan, ger­
çekte istemediğiniz bir şey söylersiniz (ama söylediğiniz şeyi muh­
temelen hissetmişsinizdir). 

Bazen düşünen beyin bilinçaltıyla uyum içindedir ve bazen ikisi 
farklı davranış ların gerçekleşmesine neden olabilir. 

Aslında, giderek artan sayıda araştırmalar, kişilik ve bilinçaltı hare­

ketleri ile kişilik ve bilinçli zihin hareketleri arasmda önemli bir bağ ol­

madığuu ortaya koymaktadır. 

("Vay canına !"  deyin.) 

Bu yüzden, birinin düşüncelerini anlamaya çalışırken, kişi tama­
men farklı bir şey düşündüğü hiilde, siz başka bir şey görebilirsiniz. 

Son olarak, bu kitabı bilinçaltı zihni anlamanıza yardımcı olması 
ve buradan aldığınız bilgileri bilinçaltı davranışları ve bilinçaltı ka­
rarlan tahmin etmek için kullanırsanız (bilinçsizce ve çabucak olan­
lar), insanların düşüncelerini anlamakta ve davranışlarım tahmin et­
mekte çok daha başarılı olursunuz. 

İnsanları kolaylıkla etkileyebilirsiniz. 

Tahmin etmekten öte, bir sonraki hamlelerinin ne olacağını daha 
sık bilebilirsiniz. 

Ama bilinç seviyesinde ne düşündüklerini bilebilecek misiniz? 

Bu, beden dilini doğru okumak için en iyi yol değildir. 
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Bir örnek verelim. 

Kendinizi birine bakarken yakaladığınız oldu mu? Bir an sonra 
kendinize gelir ve neden baktığınızı merak edersiniz, değil mi? 

Kişi çekici değildir ve siz de gerçekte onunla hiç ilgilenmiyorsu­
nuzdur. 

Ama bu yabancıyı bakışlarınızla deliyorsunuz. 

İş dünyasında böyle bir davranış başınızı ciddi derde sokabilir. 

Ama o kadar ısrarla baktığınız bir kadına, bunun bilinçaltınızın bir 
hareketi olduğunu ve bilinç seviyesinde bir kastınız olmadığını an­
latmaya çalışın bakalım. 

Ne var ki böyle bir örnekte gerçek budur! 

B il inçaltı zihniniz sizi bakmaya zorlamıştır, çünkü ya o kadını bir 
tehdit olarak algılamıştır ya da sizinle geçmişte bağlantısı olan baş­
ka birini hatırlatmıştır (tipik olarak duygusal ve olumsuz bir dene­
yim). 

Ne olursa olsun (bilinçaltınızın bedeninize bir şeyi neden yaptırdı­
ğını kesin olarak bilemez, sadece sonucu gözlemleyebilirsiniz), hem 
siz hem de karşınızdaki kişi bir şey öğrenirsiniz ama öğrendikleıiniz 
aynı deği ldir. 

İşin gizli dili, genellikle bilinçaltı zihni ve doğurduğu davranışı et-
kilemekle ilgilidir. 

Bunu söylemişken, düşünen beyni etkilemek de çok önemlidir. 

Siz bu kitabı okurken, iki önemli aynının daima farkında olun. 

İnsanların düşünceleri ve davranışları, inanmak istediğiniz ölçüde 
bağlantıl ı  değildir. 

Bir kural olarak, bilinçli zihin daha ziyade sözlerden ve bilinçaltı 
zihin daha ziyade diğer her şeyden (sözsüz iletişim; beden dili dahil) 
etkilenir. 
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Sözsüz İletişim Araştırmaları 

Beden dilinin gözlemlenmesi ve tartışılması , antik Roma ve Yunan 
dönemlerinden beri o ya da bu şekilde önemli bir konu olmuştur. Be­
den dili ve sözsüz davranışlar, antropoloj i ,  dans, psikiyatri ve sosyo­
loj i  gibi çok çeşitl i disiplinlerde ele alınmıştır. Charles Darwin bile, 
1872 yı lında yüz ifadeleri konusunu ele almıştı; o zamandan beri , te­
orilerinin birçoğu modem araştırmacılar tarafından kanıtlandı. 

Resmi bir araştırma alanı olarak beden dili, ilk kez 2. Dünya Sava­
şı ' ndan sonraki yıl larda ortaya çıktı . l 950' lerde, sözsüz iletişimin ilk 
derinlemesine araştırmaları başlarken, 1960' larda resmi araştırmala­
rın sayısında ve türlerinde bel irgin bir artış gözlemlendi. l 970'lerde, 
l 980' lerde ve 1990'larda disiplin gelişmeye ve değişmeye devam et­
ti . 2000 yıl ından bu yana da konuyla ilgili önemli gel işmeler ve ke­
şifler gerçekleşti. 

İlk yıllarda, araştırmacılar beden diline, tek bir anlamı olan, net, 
ayrı davranışlar olarak odaklanıyordu. Bu yaklaşım zaman içinde 
değişirken,  beden dilinin, belli davranışların bağlam, ortam, kültür, 
bireysel kişil ikler vs. gibi çeşitl i unsurlara bağlı olarak çok farklı an­
lamlara gelebileceği anlaşıldı. 

Beden diliyle ilgili resmi araştırmalar neden önemli? 

Çünkü bilimsel çalışmalarla ortaya konan bilgiler, hayatın her ala­
nında son derece önemlidir. Beden dilinin gücünden ve etkisinden 
kaçmak mümkün değildir; araştırmalar, bulguları gerçek dünyaya 
uygulayabileceğiniz şekilde tanımlama yapılmasını sağlar 

Şimdiye kadar yaşanan sorun, beden dilinin bilimsel yönünü anla­
manıza ve hayatınıza uygulamanıza yardımcı olacak kaynakların ye­
tersiz olmasıydı . Bu kitap, sözsüz iletişime yepyeni -ve pratik- bir 
açıdan bakabilmenize ve o bilgiyi etkileyici bir şekilde kullanmayı 
öğrenmenize yardımcı olmak amacıyla, bu boşluğu doldurmak için 
yazıldı . 
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Ama o kısma geçmeden önce, ele almamız gereken bazı temel ko­
nular var. 

Sözel İletişime Karşı Sözsüz İletişim 

Araştırmacılar giderek daha fazla veri toplarken ve tanımları olabil­
diğince netleştirmeye çalışırken, sözel ve sözsüz iletişim tanımlan za­
man içinde büyük ölçüde taıtışıldı. Ama bu kitabın amacına uygun 
olarak, en temel ve yaygın şekilde kabul edilen tanımlan ele alacağım. 

Sözsüz iletişim: Kelimeleıi kullanmadan mesaj gönderme ve al­
ma yöntemi. Buna örnek olarak beden dil i ,  yüz ifadeleri , mimikler, 
hareketler, dokunma, mesafe, göz teması vs. gösterilebilir. 

Sözel iletişim: Kelimeleri kullanarak mesaj gönderme ve alma 
yöntemi .  Buna örnek olarak söylenen kelimeler, yazılı kelimeler ve 
işaret dili gösterilebi lir. 

B ir dakika. Sözel iletişime, bir kağıda yazdığınız kelimeler de da­
hil mi? Muhtemelen sözel iletişimin sadece konuşmayla olduğunu 
öğrenmişsinizdir ama sözel iletişimin katı yorumu, genel olarak keli ­
melere odaklanır: Konuşulan, yazılan ve işaretle anlatılan kelimeler. 

Uzmanlar bazen işaret dili ve ses tonu gibi iletişim şekillerini na­
sıl sınıflandıracakları konusunda fikir ayrılığına düşüyorlar. İşaret di­
l i  mimikleıi kullanır ki bu sözsüzdür ama bu mimikler aslında keli ­
meleri ifade etmek için kullanılır ve  bu  da  sözeldir. Ses tonu, söyle­
nen kelimeye yansır ki dolayısıyla sözeldir ama kelime olmadığı için 
aynı zamanda da sözsüzdür. 

Konu sözel ve sözsüz iletişimi tartışmaya geldiğinde, neden bu ka­
dar çeşitli yorumlar, tanımlar ve nüanslar bulunduğunu anlamak zor 
değil .  Daha ince noktaları bulmayı akademi ve bilim uzmanlarına bı­
rakıyor ve beden dilinin daha pratik yönlerine geçiyorum. Benim 
amacım, işin gizli dilini anlamanıza yardımcı olmak. 

Aşağıdaki cümlelerden birinde sözsüz iletişimden söz edilebilir mi? 
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1 .  Yazılı kelimeleri sözel veya sözsüz i letişim olarak sınıflamamız 
herhangi bir fark yaratmaz. 

2. Yazılı kelimeleri sözel veya sözsüz iletişim olarak sınıflamamız 
HERHANGİ BİR FARK YARATMAZ. 

Cevap? 

Ben de bilmiyorum ... 

Beden Dili İletişimi Nasıl Etkiler? 

Bölümün başlarında, sözel ve sözsüz iletişim unsurlarının genel ile­
tişim sürecinden tam olarak ayrılamayacağını bel irtmiştim. Bu, ileti­

şimi incelemenin en ilginç yönlerinden biridir (ve bazen sinir bozucu 
olabilir), çünkü potansiyel çeşitlemeler ve etkileşimler o kadar çok ve 
farkl ıdır ki hepsini anlamlı bir şekilde sınıflandırmak zor olabili r. 

Sadece beden dilini ve iletişimi nasıl etkilediğini düşündüğünüzde 
ise, bazı temel özel l ikler ve fonksiyonlar ortaya çıkar. Bunlar, Mark 
Knapp' in No11verbal Comnıunication in Hunıan lnteraclion (insan iliş­

kilerinde Sözsüz iletişim) adl ı  kitabında şu şekilde sınıflandırı lmıştır: 

• Tekrarlayıcı 
• Çelişkili 
• Tamamlayıcı 
• Alternatif 
• Güçlendirici /Hafifletici 
• Düzenleyici 

Kulağa itici gelen bu ifadeleıin hepsi ,  bilim ve akademi dünyasın­
dan geliyor. Birkaç örnekle her birine gerçek dünyadan biraz anlam 
katalım.  
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Tekrarlayıcı: Genellikle sözel olarak söyleneni tekrarlamaya hiz­
met eden sözsüz i letişim. Eşinize alışveriş torbalarını masanın üzeri ­
ne koymasını söylerken veya söyledikten sonra elinizle ya da başı­
nızla masayı işaret ediyor musunuz? İşte bu tekrarlayıcıdır. İşaret et­
me eylemi (sözsüz), alışveriş torbalarının nereye konacağını belirten 
isteği (sözel) tekrarlamaktadır. 

Çelişkili : Bu, sözsüz davranışların en büyük ve en çeşitli sınıfla­
rından biridir. Arkadaşınıza yaptığı kekin harika olduğunu söylerken 
(sözel), gözleriniz başka tarafa kayıyorsa (sözsüz), bu çelişkilidir. 
Çelişkili beden dili , yalan söylediğinizde, kendinizi gergin hissettiği­
nizde, aynı fikirde olmadığınızda, kendinizi kapana kısılmış hissetti­
ğinizde veya bir konuda karş ı düşüncede olduğunuzda, sizi ele veren 
en önemli göstergedir. Sözel ve sözsüz unsurlar çelişkili olduğunda, 
mesaj ı  alan kişi daha ziyade sözsüz davranışı dikkate alacaktır. 

Ama daha da şaşııtıcı olanı, çelişkili bilgiyi genellikle belli bir söz­
süz davranışı taklit etmenin ne kadar kolay veya zor olduğuna daya­
narak yorumlamamızdır. Örneğin, bir çocuk, karnı ağrıdığı için çö­
pü dışarı çıkaramadığını söyleyebilir. Beden dilinde karın ağrısını 
taklit etmek zordur; kişinin teni sararır, belki ateşi yükselir ve uzun 
süre genel olarak rahatsız olduğu bellidir. Çoğu ebeveyn en başından 
şüpheci davranır ve ancak sözsüz davranışların gerçek olduğunu an­
ladığı zaman inanmaya başlar. 

Tamamlayıcı: Bu sınıf, bir ölçüde Çelişkili grubuyla iç içedir. Sö­
zel ifadeleri tamamlayan ve destekleyen sözsüz davranışlar, samimi 
olarak algılandığı takdirde, o ifadelere güvenilirlik kazandırır. Örne­
ğin, bir bayan arkadaşım, aşırı hız yaptığı için trafik polisi tarafından 
durdurulmuştu . Daha da kötüsü, 20 yıldır araba kullanmasına rağ­
men, daha önce hiç polis tarafından durduıulmanuştı . Polis memuru 
yanına geldiğinde, arkadaşım ağlıyordu ve kendine çok kızmıştı .  

Şimdi , polis memurları stres altındayken insanların sözel ve  söz­
süz iletişimini çok iyi ayut edebilirler, çünkü hepimizin bildiği gibi, 
karşılaştıkları insanlar ceza almak veya hapse girmek istemedikleri 
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için sık sık yalan söyleyerek kendilerini kurtarmaya çalışırlar. Arka­
daşımı çeviren polis memuru, sözsüz davranışların (ağlama, titreme 
vs.) gerçek olduğunu hemen anlamıştı . Kusursuz trafik geçmişi ve 
yanlış yaptığını da kabul etmesi, polis memurunun onu bir uyarıyla 
göndeımesine yetmişti .  Sözsüz davranışları, sözel ifadelerini ta­
mamlıyor, dolayısıyla memurun gözünde daha güvenil ir kılıyordu. 

Alternatif: Bu sınıf, kişi sözel iletişim kumıak istemediğinde onun 
yerine kullandığı beden dili hareketlerini kapsar. Belki kelimeleıi 
yüksek sesle söylemek zor olabilir veya söylendiğinde bir çatışma ya­
ratabilir. Böyle bir durumda, sözsüz davranışları kelimelerin yerine 
kul lanmak, mesajın çok daha rahat bir şeki lde aktarılmasını sağlar. 

Süpermarkette bir tanıdığınızla karşılaştığınızda konuşmaya başla­
dığı ve bir türlü susmadığı oldu mu hiç? Bu olduğunda, muhtemelen 
kendinizi önce beden dilini kullanarak ondan kuıtarmaya çal ışırsı ­
nız. Başka taraflara bakabil ir, duruş yönünüzü değiştirebilir veya bir­
iki adım uzaklaşabil irsiniz. Kişi mesaj ı  hfüa almamışsa, "Gitmem 
gerek" gibi bir şeyler söyleyebilirsiniz ama genellikle bunu yapma­
mayı tercih edersiniz. Sohbeti bitirmek için sözsüz iletişimden yarar­
lanmaya çalışırsınız. 

Güçlendirici/Hafifletici : Bu sınıf, genellikle sözel mesaj ı  güçlen ­
dirmek üzere kullanılan sözsüz ileti şimi kapsar. Belli bir noktayı 
vurgulamak ve güçlendirmek veya yumuşatmak ve hafifletmek için 
kullanılabilir. Her iki şekilde de, beden dilinin bu t_ürü, mesaja  derin­
lik ve nüans katar. 

Örneğin, bir iş arkadaşınıza kızdıysanız, parmağınızla işaret ede­
rek, kaşlannızı çatarak ve başınızı iki yana sallayarak mesaj ınızı 
güçlendirebil irsiniz. Bu,  karşınızdaki kişiye öfkenizin gerçekliğini 
ve mesaj ı  almasını istediğinizi açıkça gösteıir. Elemanlannızdan bi­
rinin yaptığı küçük bir hatayı düzel ti yorsanız, avucunuzu kaldırarak, 
güven veıici bir şekilde gülümseyerek, cesaret vermek için omzuna 

hafifçe vurarak mesaj ı  hafifletebili r  veya yumuşatabilirsiniz. Böyle­
l ikle, karşınızdaki kişiye hatanın düzeltilmesi konusunda ciddi oldu-
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ğunuzu gösterirken, aynı zamanda bunun dünyanın sonu olmadığını , 
sadece ders alınacak bir hata olduğunu anlamasını sağlarsınız._ 

Düzenleyici: Bu sınıf, bir mesajın aktarımını düzenleyen veya rit­
mini belirleyen sözsüz davranışları içerir. Bir konudan diğerine geç­
meye hazır olduğunuzu göstermek veya başka birinin konuşma sıra­
sına yumuşak bir şekilde geçmek için kullanılabilir. Düzenleyici 
davranışlar, çok sayıda insan arasında iletişimi kontrol etmeye yar­
dımcı olur. 

Örneğin, bir grup toplantısını siz yönetiyorsanız, masada bir sonra­
ki kişinin konuşma sırası geldiğinde ona dönebilir, işaret edebilir ve­
ya başınızla onaylayabilirsiniz. Bazı insanlar düzenleyici davranışlar­
da pek iyi değildir; diğer kişi konuşmasını bitirmeden ru·aya girer ve­
ya başkalaıının konuşmasına fırsat vermeden sürekli konuşurlar. 

Beden Dilinin Pratik Uygulamaları 

Peki, bütün bunlar ne anlama geliyor? Beden dilinin ve sözsüz ile­
tişimin pratik uygulamalaıı neler? Pratik uygulamalar aslında nere­
deyse sınırsızdır ve genellikle bilinçli olarak değil, bilinçsiz kullanı­
lırlar. Konu günlük yaşamda beden dilinin etkili bir şekilde kullanı­
mına geldiğinde, bazıları doguştan yeteneklidir; bazıları ise öğren­
mekte ve iyi kullanmakta zorlanır. 

Sözsüz i letişimin gerçek dünyaya ne zaman ve nerede uygulanabi­
lecekleriyle ilgili en yaygın örnekler: 

• Ofis 
• Satış 
• Pazarl ık 
• İş görüşmeleri 
• İkna edici tartışmalar 
• Müşteri/satıcı iletişimi 
• Süpermarkette dolaşırken 
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• Toplantılar 
• Politika 
• Eleman bulma 
• Yakınlaşma 
• Arkadaşlık 
• Ebeveynlik 
• Hayvanlarla çalışırken 
• İş toplantı laıı 
• Emlak sunumları 
• Yemek saatleri 
• Ayak işi yaptırırken 
• Ebeveyn-öğretmen görüşmeleri 
• Alışveriş 
• Grup l iderl iği 
• Spor faal iyetleri 
• Tatil planlama 

Bu liste devam ettikçe eder ! Gerçek şu ki sözsüz iletişim, her gün 
yaptığınız her şeyin bir parçasıdır. Kişisel sözsüz iletişiminiz, etrafı ­
nızdaki herkesi etkiler . . .  Elbette, onlaıınki de sizi etkiler. 

Bundan kaçmak mümkün değildir; neden kaçacaksınız ki? Beden 
dili , iletişim sürecinin en güçlü içeriklerinden biridir ve onu nasıl 
kullanacağınıza kendiniz karar verirsiniz. İşi bilinçaltınıza bırakabi­
lir ya da aktif bir şekilde kullanmayı öğrenebilirsiniz. 

Aktif öğrenme yolunu seçin, çünkü bu, hayatınızı zenginleştirmek, 
daha ilginç, daha verimli ve daha etkili bir yaşam sürmenizi sağla­
mak için en büyük potansiyele sahiptir. Elinizdeki kitabı, bunu yap­
manıza yardımcı olmak için yazdım. 
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1 .  B ö l ü m  PAKET SERVİS 

1 .  Beden dilinin gözlemlenmesi ve taı1ışılması, asırlardır 

sürüyordu ama ancak 2. Dünya Savaş ı ' ndan sonraki yıl­

larda ciddi bir bil imsel araştırma konusu haline geldi . 

2. Beden dil i ,  genel i letişim sürecinin önemli bir parçasıdır 

ama diğer parçalardan tamamen ayrılamaz. Hepsi iç içe­

dirler ve bağlama, ortama, kültüre, kişiliklere vs. bağlı 

olarak, birçok şekilde birbirini etkilerler. 

3 .  Sözel ve sözsüz i letişime uyarlanabilecek çok detaylı ta­

nımlar vardır ama bu kitabın amacına uygun olarak, en te­

mel tanımlara odaklanacağız: 

Sözsüz iletişim: Kelimeleri kullanmadan mesaj gönderme 

ve alma yöntemi .  Buna örnek olarak beden dili, yüz ifadeleri, 

mimikler, hareketler, dokunma, mesafe, göz teması vs. göste­

ıilebilir. 

Sözel iletişim: Kelimeleıi kullanarak mesaj gönderme ve al­

ma yöntemi .  Buna örnek olarak söylenen kelimeler, yazılı ke­

limeler ve işaret dil i gösterilebilir. 

4. Mark Knapp ' in Nonverba/ Commıınication in Human lııte­

ractimı (İnsan İlişkilerinde Sözsiiz İletişim) adlı  kitabında 

bel irtildiği gibi ,  beden dilinin altı temel sınıflandırması 

vardır: 

• Tekrarlayıcı 

• Çelişkil i 

• Tamamlayıcı 

• Alternatif 

• Güçlendirici/Hafifletici 

• Düzenleyici 

5 .  Bilinçl i veya bilinçsiz bir şekilde, beden dilinin günlük ya-
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şamdaki uygulamalan neredeyse sınırsızdır. En iyi ve en 
etkili iletişimciler, sözsüz iletişimi en iyi şekilde kullan­
mayı öğrenmekle yakından ilgilidirler. 

1. Bö l ü m  ÖDEV 

1 .  1 .  Bölüm PAKET SERVİS kısmını gözden geçirin ve 
şunlaıı cevaplayın: 

• En çok hangi kil it  noktayı ya da noktalan ilginç buldu­
nuz? Neden? 

• En çok hangi kilit noktayı ya da noktalan şaşırtıcı bul­
dunuz? Neden? 

2. Yakın zamanda biriyle aranızda geçen i letişim sürecini 
düşünün. O karşılaşma sırasında aranızda geçen sözsüz 
iletişim unsurlarını bir kağıda yazın. 

Şimdi sözsüz davranışların her birini sınıflandınn (tekrar­
layıcı, çelişkili ,  tamamlayıcı, alternatif, güçlendirici/ha­
fifletici veya düzenleyici olarak). 

3. Bir restorana, kafeye, alışveriş merkezine veya halka açık 
herhangi bir yere gidin ve insanlar arasındaki iletişimleıi 
gözlemleyin. Gözlemlediğiniz sözsüz davranışları tanım­
layın . 

Şimdi sözsüz davranışların her birini sınıflandırın (tekrar­
layıcı, çelişkili ,  tamamlayıcı, alternatif, güçlendirici/ha­
fifletici veya düzenleyici olarak). 



2 
. 

Işin Gizli 

Dilinin Gücü 

B eden dilinin gücünü abaıtmak zordur. Uzman olduğunu iddia 
edenler, iletişim sırasında mesajın ne kadarının sözsüz oran­
da aktaııldığını tanımlarken yüzde 75, 85 veya 90 gibi ra­

kamlar kullanıyorlar. Aslında oran bağlamdan bağlama ve kişiden 
kişiye değişir. B u  konuda belli bir rakam veya ortalama yoktur. Ama 
bilinmesi gereken, en iyi sözel iletişimin bile, beden dili ve sözsüz 
iletişimin yanında oldukça etkisiz kaldığıdır. 

Beden Dili Neden Önemlidir? 

Kokan insanlar. 
Beni rahatsız ederler. 
Bunu burada itiraf ediyorum. 
Ben "kokuya duyarlı" biriyim. 

Biıinin yemekte ne yediğini, alkol alıp almadığını, sigara içip iç­
mediğini söyleyebilirim ve vücut kokulan yüzünden onlardan uzak 
durmak isteyebilirim. 

Dolayısıyla, bilinç ve bilinçaltı seviyelerinde, siz ve ben, kokulara 
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az ya da çok duyarlıyızdır ve bu başkalarıyla ilgili fıkirleıimizin 

oluşmasını sağlar. 

Ama bazen bunlar bilinçaltı seviyelerde olur . . .  

. . .  ve bazen bilimsel araştırma sonuçları bir hayli ürkütücüdür. 

Araştırmalar, kadınların , kadın kokusu algıladıkları erkeklere çok 

daha fazla çekim duyduğunu gösterınektedir. 

Bunun, gerçek vücut kokusunu öıten paıfüın kokusu olmadığına 

dikkat edin;  başka bir kadımn vücut kokusundan söz ediyorwıı. 

Görünüşe bakılırsa, evrim kadınlara erkekleıi ölçmek için bir araç 

vermiştir. Kadınların cinsellik açısından genel duyarl ılığı erkeklere 

oranla on kat daha fazladır. 

Ve bütün bunlar, bilinçaltı seviyede olur. 

Hayatınızı iletişim kurarak kazanıyorsanız, size sözsüz iletişimde 

ustalaşmanızı şiddetle öneıirim. 

Bazen seminerlerimde beden dilinin etkisinden şüphe eden veya ha­

yatta böylesine önemli yer tuttuğuna inanmayan insanlarla karşılaşı­

rım .  Genellikle resmi sunumlarda vs. önemli olduğunu kabul ederler 

ama konu günlük faaliyetlere geldiğinde, onlar için o kadar da önemi 

yoktur. Bu insanlar genellikle patronlan istediği için veya kariyer ge­

lişim planlarının bir parçası olarak katılmaları gerektiğine inandıklan 

için seminerlere gelirler. Diğer bir deyişle, fiziksel açıdan oradadırlar 

ama zihinsel veya duygusal açıdan konuyu benimsememişlerdir. 

Bu görüşe sahip biriyle karşılaştığımda, hızlı ama güçlü bir egzer­

siz yaparım. Karşımdaki kişiye, o gün yaptığı en az beş şeyi listele­

mesini ister, beden dilinin her faaliyeti nasıl etkilediğini kanıtlayaca­

ğıma söz veriıim. Faaliyetlerin her birini ayrı bir kağıt parçasına ya­

zar, daha sonrası için kağıtta bolca yer bırakırım.  

İşte, beden diline karşı şüpheci yaklaşan birinin tipik b ir  l istesi : 
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1 .  Uyandım. 

2. Kahvaltı ettim .  

3 .  Postaneye gittim. 

4. Kahve almak için durdum. 

5. Bu beden dili seminerine geldim. 

Bu listeye genel likle kibirli bir ifade eklenir; günlük yaşamın sıra­

dan faaliyetlerinde beden diliyle ilgil i bir şeyler bulamayacağıma 

inanır gibidi rler. Listedeki her bir madde için aşağıdaki gibi aç ıkla­

malar yazmaya başladığımda yüz ifadeleıini bir düşünün : 

1 .  Uyandınız: Alarm çaldığında muhtemelen yüzünüzü buruştur­

dunuz, ağır ve isteksiz bir iç çektiniz, omuzlarınız ve başınız 

sarkık bir şekilde doğrulup oturdunuz. Bütün bu sözsüz davra­

nışlar, uyanmakla ilgili tutumunuzu ve duygularınızı etki ledi. 

Odada başka biri varsa, sözsüz davranışlarınız onun sizinle ilgi­

li düşüncelerini, sizinle paylaşıma girme beklentisini ve yatak­

tan kalkmakla ilgili kendi tutumunu etkiledi . 

2. Kahvaltı ettiniz: Belli bir duruş ve beden hareketiyle mutfağa 

girdiniz. Dik bir duruşla i leri doğru bakıyor veya omuzlarınız 

çökmüş, kamburunuz çıkmış halde yere bakıyor olabilirsiniz. 

Kahvaltı ederken,  omuzlarınız sarkık bir şekilde oturdunuz. Bel­

ki gazeteye odaklandınız ve dikkatinizi çekmeye çal ışan kediniz­

le ya da köpeğinizle ilgilenmediniz. Odada başkaları varsa, çö­

kük duruşunuz ve gazeteye odaklanmanız, onların sizinle konuş­

mayı istememesine neden oldu;  elik duruş, göz teması ve keyifli 

bir yüz ifadesi, onların sizinle konuşmak istemesini sağlardı .  

3. Postaneye gittiniz: Arabayı caddeye çıkarıp sürmeye başladı­

nız ;  iki eliniz de direksiyondaydı ve gözleriniz yola odaklan­

mıştı . Diğer sürücüler duruşunuzu ve odağınızı fark ederek, 

yanlarından geçerken sizden nasıl davranı�lar bekleyebilecekle-
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rini tahmin ettiler. Çökük, bir dirseğiniz iki koltuk arasındaki 
dirseklikte, başınız hafifçe yana yatık halde hayal kurarak veya 
başka şeyler düşünerek araba kullanıyor da olabilirsiniz. Belki 
de cep telefonunuzla konuşuyor, keyifli bir şekilde gülümsüyor­
dunuz veya suratınız asıktı . Postaneye geldiğinizde, arabadan 
indiniz, kapıyı çarparak kapadınız ve doğruca binaya girdiniz. 
Yakında bulunan başkaları bu davranışınızı gözlemleyerek, tu­
tumunuzla veya sizinle konuşmaya çalıştıklarında karşılaşabile­
cekleri şeylerle ilgili tahminlerde bulundular. Arabada yanınız­
da başka biri varsa, sözsüz davranışlarınız onun sizinle konuş­
ma isteğini, güvenlik duygusunu ve arabada yanınızda olmak­
tan mutluluk duyup duymadığını etkiledi. 

4. Kahve almak için durdunuz: Kahve standına yaklaştınız ve 
camınızı indirdiniz. Başınızı kaldırıp göz teması kurdunuz, gü­
lümsediniz ve günaydın dediniz. Tezgahın arkasındaki kişi sizi 
dostça gülümseyerek karşıladı ve içtenl ikle selamladı. Kibar bi­
ri olduğunuzu düşündü ve muhtemelen iyi bir izlenim bıraktığı­
nız için daha özenli bir şekilde kahvenizi hazırlamaya başladı. 
Diğer yandan, kahve standına yaklaştığınızda yüzünüz asık ola­
bilir. Tezgahtar sizi karşıladığında, gülümsemediniz veya birbi­
rinizi selamlamadınız; siparişinizi verdiniz ve umursamaz bir 
tavırla başınızı başka yöne çevirdiniz. İyi bir izlenim uyandır­
ınadınız ve tezgahın arkasındaki kişi sizin aksi biri olduğunuzu 

düşündü. İlk amacı, kahvenizi hazırlamak, paranızı almak ve 
oradan gitmenizi sağlamak olacaktır. 

5. Bu beden dili seminerine geldiniz: Seminer salonuna girdiniz 
ve oturacak bir yer aradınız. Gerçekte burada olmak istemediği­
niz için yüzünüzde sıkkın veya asık bir ifadeyle yavaşça yürü­
yordunuz. Fiziksel açıdan ortamda bulunmak ama aktif katı l ım­
dan uzak durmak için salonun arkalarında bir yer seçtiniz. San­
dalye veya koltuk yerine yuvarlak masalar kullanılması sizi ra­
hatsız etti , çünkü masada oturan diğerleıiyle konuşmak zorun ­
da kalacaktınız; bu yüzden, boş bir masa seçtiniz ve eşyaların ı-
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zı üzerine yaydınız. Yüzünüzde yoğun bir konsantrasyon ifade­
si vardı ve böylelikle, konuşmaya istekli olmadığınızı, semine­
ri de pek umursamadığınızı gösteıiyordunuz. Ya da belki salona 
dik bir şekilde ve güvenli adımlarla girdiniz. Durup etrafınıza 
bakındınız ve yanınızdan geçen insanlara gülümseyerek selam 
verdiniz. Bakışlarınız salonu taradı, çeşitli insanlarla göz tema­
sı kurdunuz ve önlere yakın bir yer seçtiniz. Masada oturan di­
ğerleriyle tokalaşmak için uzandınız, gülümseyerek ve başınız­
la onaylayarak kendinizi tanıttınız. Eşyalarınızı sizi engelleme­
yecek şekilde yanınıza koydunuz ve etrafınızdaki insanlarla göz 
teması kurdunuz. B iraz sohbet ettiniz, öne eğilerek ve gülümse­
yerek başınızla onayladınız ve sohbet sırasında çok çeşitli yüz 
ifadeleıi kullandınız. 

Listenin sonuna geldiğimde, salondaki herkes ilgiyle dinlemeye 
başlar. Bazıları bilgece başıyla onaylayarak "Evet, bunların hepsini 
biliyordum" mesajı verirken, diğerleri gergin bir şekilde güler; ikin­
ci gruptaki ler verilen örneklerde kendilerini bulmakta ve sabah faali ­
yetleri otopsi masasına yatırılanlar kendileıi olmadığı için sevinmek­
tedirler. 

Şimdi , bölümün başındaki soruya geri dönersek; beden dili neden 
önemlidir? Çünkü beden dili, iletişimin büyük bir parçasıdır ve her­
kes sürekl i iletiş im kurar; dolayısıyla, beden dilinizi etkil i  şeki lde 
kullanmayı öğrendiğinizde, iletişiminiz de genel olarak daha etkili 
olur ve rastgele değil , kasıtl ı etkiler yaratmaya başlarsınız. 

Bu .bölümün geri kalanında, hepimizin oynadığı üç kilit i letişim 
roli.inü detaylıca ele alacağız; gönderici , alıcı ve gözlemci. Beden di­
li ve sözsüz davranışlar, çok çeşitli şekil lerde bu rollerin hepsini et­
kiler, bu yüzden her biıini daha detaylı bir şeki lde incelemek için 
fazladan zaman harcamaya değer. 
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Gönderici Olduğunuzda 

Mesaj ı  gönderen kişi sizseniz, beden diliniz inanılmaz bir davra­

nışlar karışımı olacaktır. Davranışlaıınız bazen hızlı ,  bazen yavaş de­

ğişebi lir ama daima o ya da bu şekilde akar. Mesaj ı  gönderen kişinin 

beden dili ,  genel l ikle bilinçli veya bil inçsiz olarak gruplanır ama ben 

bunun yerine kasıtlı ve doğaçlama kel imelerini kullanmak istiyo­

nıın . Bu kelimeler, belli davranışların doğasını ve hayat ın ızda nasıl 

görünecekleıini anlamakta çok daha etki li olacaktır. 

Kasıtlı beden dili. Bu davranışları ,  belli bir amaca hizmet ettikle­

ıi için bi l inçli olarak seçersiniz. Örneğin, bir iş görüşmesi için bir 

odaya gi ,·diğinizde, dik durur, gü lümser, insan larla tokalaş ır ve ken­

dinizi odadaki başka insanlara tanıtırs ınız . Hayatı nızın bir noktasın­

da birile :·i size bu davranışlaıın profesyonellik, heves ve açıklık ifa­

de ettiğini öğretmiştir. Bu davranışları kimseden öğrenmeden doğal 

olarak sergi leyen insanlar vardır ama doğal eği limlerinize bağl ı ol­

maksızın, bir görüşmede onlaıı muhtemelen vurgulamak istersiniz. 

Kasıtlı beden diline diğer bir güzel örnek, Hollywood Akademi 
Ödül leri ' nde her yıl görülür. Her ödül için; sunucu, adaylaıın isimle­

rini okur ve kameralar her birine sırayla odaklanır. Kazanan kişinin 

ismi okunduğunda, diğer adaylar gülümsemeye devam eder, alkışlar 

ve jüıinin kararını destekleyen bir şekilde başıyla onaylar. Bunlar ka­

sıtlı sözsüz davranışlardır ve kendi hayal kırıklıklarını gizleyerek, 

sosyal açıdan uygun şekilde davrandıklarını gösterecek şekilde tasar­

lanmışlardır. Yüzünü buruştuımak, surat asmak veya ayağını yere 

vurmak kendilerini iyi hissettirebilir ama bunların hiçbiri sosyal açı­

dan kibar davranışlar olarak kabul edilmediğinden, kazanmayan 

adayl ar uygun beden dilini kullanmak için bilinçli olarak çaba harcar. 

Peki , ya günlük hayatın ızda? Hangi kasıtl ı beden dil i davranı şları­

n ı kull anıyorsunuz? İşte, seminerlerimde ve atölye çal ışmalarımda 

duyduğum bazı örnekler: 

S üpermarkette kasa sırasına gim1ek üzereyken başka biri de ay-
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nı anda sıraya yaklaşıyorsa, o kişiyle göz temasından kaçınıp 

güvenli adımlarla sıraya doğru yürürseniz, arkasında kalmak 

yerine onun önüne geçebilirsiniz. 

Bir işte veya projede geç kaldıysanız, patronla göz temasına gir­

mekten ve yan yana gelmekten kaçınırsınız. 

Yeni bir öğretmen okulun ilk günü, büyük korkulan olmasına 

rağmen, güvenli ve sakin bir şekilde sınıfa girer. 

Eski kız arkadaşınız size yeni erkek arkadaşını tanıştırırken gü­

lümser, tokalaşır ve kibarca selamlarsınız. 

Bir çocuğu disipline ederken,  çocuk oturur ve siz ayakta durur­

sunuz. Bu yüksek pozisyon size fazladan otorite kazandırır. 

Oğlunuzu dişçi randevusuna götürürsünüz ve dişçinin uygula­

yacağı kanal tedavisiyle ilgili çok gergin olmanıza rağmen, oğ­

lunuz için iyi bir örnek oluşturmak adına gülümser ve güvenli 

davranırsınız. 

Brokoliden kesinlikle nefret edersiniz ama ailesiyle i lk kez ak­

şam yemeği yemek için erkek arkadaşınızın evine gittiğinizde, 

ana yemeğin brokoli olduğunu görürsünüz. Gerçek duyguları­

nıza rağmen, yemeği yerken başınızla onaylar, zevk aldığınızı 

göstermek için gözleıinizi kapatırsınız ve erkek arkadaşınızın 

annesi size yemeğin taıifıni vermek istediğinde, gülümseyerek 

kabul edersiniz. 

Sabah saat üçte, köpeğiniz uyanarak dışaıı çıkmak için ağlar. 

Hiç hareket etmeden yatar, derin nefes alıp vermek için çaba 

harcarsınız ve uyuyor izlenimi verirsiniz. B irkaç dakika sonra, 

eşiniz homurdanır, yorganı üzerinden atar ve köpeği arka kapı­

dan çıkanr. 

Seminerlerde verilen yaratıcı ve ilginç örnekler beni daima şaşır­

t ı r. Olabi lecek tüm olası örnekleıi duyduğumu sanırken, biri l isteme 

eklenecek yepyeni bir şeyle geliverir. 
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Verilen Mesajları Okumak 

Kadı n lar, erkeklerden çoğu erkeğ in  fark etmediğ i  sinyaller a l ı r. 

Kad ın lar, b i r  erkeği n  arabas ı n ı n  iç durumuna bakar lar. 
Öze l l i kle, ön ve arka koltuklar ı  temiz m id i r? 

Kad ın la r, erkekleri n dakik olması n ı  bekler ve dakik ol mayan 
erkekler puan kaybeder. 

Kadın lar, ci nsel açıdan i lg i  duymadıklar ı  erkeklerin kendi leri­
ne göz seviyesin in  yukarıs ından bakmalar ı ndan hoşlanmazlar. 

Buraya kadar, kasıtl ı beden di linden iletişimin bir parçası olarak 

seçtiğiniz sözsüz davranışlar bağlamında söz ettim ama an lamanız 

gereken bir nokta daha var. Kasıtlı beden dilinin hiçbir eylem ya da 

davranış içermediği zamanlar da vardır. Bir davranışı sergilemerne 

tercihiniz, başlı başına bir kasıtl ı davranıştı r. 

Eğer ki.ibik bölmelerle dolu bir ofiste çalıştıysanız, bunu hemen 

anlarsınız. 

Bir i ş  arkadaşınız, kızının okula fon sağlamak için ambalaj kağıdı 

sattığını duyurarak bölmelerin arasında dolaşır. Göz teması kurmak 

veya ilgilenen birilerini bulmak iç in elindeki sipaıiş formunu sal la­

maktadır. Kasıtlı olarak bilgisayarınıza odaklanır, oturduğunuz yer­
den kalkmaz ve çalışmaya devam edersiniz. Ona bakmak için bile 

başınızı çevinnezsiniz, çünkü yüzüne karşı "hayır" demek istemez­

siniz (oyuna getirildiğin iz için onu tokatlayamazsınız da) . 

İşte çoğu ebeveynin gerçek hayatta karşılaştığı bir deneyim: Siz 
oturma odasında bir şeyler okurken, kızınızın ve oğlunuzun mutfak­
ta önemsiz bir şey yüzünden kavga ettiğini  duyarsınız. Tanışma de­

vam eder ve okumanıza rahatça ve sakince devam edebilmek için 

durumu çözmek iç in araya girmeyi düşünürsünüz ama sonra, kendi 
aral arında çözmelerine izin vermenin daha doğru olacağına karar ve-
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rirsiniz. Okumaya devam edersiniz; bakmak veya dinlemek için ba­

şınızı çevirmez, yan odada bu tartışmanın sürdüğünden habersizmiş 

gibi davranırsınız. Beden dilin izde belirgin bir farklılık olmaz ama 

bu bilinçli tercihiniz olduğundan, herhangi bir davranışta bulunma­

manız, kasıtlı beden diline örnektir. 

Doğaçlama beden dili. Bunlar, otomatik ve istem dışı olan davra­

nışlardır. Örneğin , izlediğiniz bir filmin sahnesinde irkildiğinizde, 

korkuyla yutkunarak biraz geri sıçrarsınız ve yüzünüzde korku ifa­

desi belirir. Bu davranışlar sadece birkaç saniye sürebilir ama yine de 

gerçektirler. Dahası, kendinizle ilgili görüşlerinizi ve başkalarının si­

zinle ilgili görüşleıini etkiler. 

Doğaçlama davranışlaıı asgariye indirmek ve hatta kontrol etmek 

mümkündür ama zaman ve egzersiz gerektirir. Bu davranışlaıı ne ka­

dar kolay ve iyi kontrol altına alabileceğiniz üzerinde, kişi lik tarzınızın 

da güçlü bir etkisi vardır. Çok dışa dönük, kendini ifade eden biriyse­

niz, doğal olarak doğaçlama beden dilinizde daha özgürsünüzdür ve 

onu kontrol etmeyi öğrenmekte daha fazla zorlanırsın ız. Ağırbaşlı ,  içe 

dönük biriyseniz, doğaçlama beden dilinizi daha kolay kontrol edebi­

lirsiniz ve muhtemelen ustalaşmakta daha az çaba harcarsınız. 

Çocuklar, ergenler ve genç yetişkinler, en doğaçlama sözsüz dav­

ranışl annı sürekl i  sergi leme eği l imindedirler, çünkü onları gizlemek 

için daha az egzersiz yapmışlardır. Henüz toplum tarafından yeterin­

ce prtlandırı lmamışlardır ve neyin uygun olup olmadığı konusunda 

beklentileri düşüktür. Örneğin, yüzünde büyük bir yara veya bozuk­

luk olan bir yetişkin gördükleıinde , çocuklar doğal olarak geıi çeki­

lir, yüzlerini buruşturur ve işaret ederler. Kaba veya saygısızca dav­

ranmak niyetinde değildirler; sadece, başka birini inc itebilecek veya 

utandırabilecek doğaçlama sözsüz davranışlarını maskelemeyi ve 

kontrol etmeyi henüz öğrenmem iş lerdir. 

Zaman içinde ve deneyimle, çoğu insan en yoğun doğaçlama davra­

nışlar dışında hepsini kontrol etmey i öğrenir. Bir terfi kaçırdığınızda 

ağlamamayı başarabil irsiniz ama bir arkad:.ı�ın ız, akrabanız veya sev-
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diğiniz evcil hayvanınız öldüğünde, gözyaşlarınızı tutamazsınız. Öf­

keyle bağlantıl ı  beden dili, öfke ezici bir yoğunlukta olmadığı sürece 

çoğu insanın davranışlarını maskelemeyi öğrendiği diğer bir alandır. 

Doğaçlama beden dilinin en ilginç yönlerinden biri, bu davranışla­

nn genell ikle ilgi çekmek veya avantaj kazanmak amacıyla taklit 

edilebilmesidir. Bunun yaygın bir örneği, hoşlandığı delikanl ının i l ­

gis ini  çekmek için onu gördüğünde irkilen bir genç kız olabilir. B ir 

diğeri ,  bir ödül aldığında mütevazı görünmek için şaşırmış gibi ya­

pan bir yetişkin olabil ir. 

Elbette ki bütün bunlarda gerçek bir ironi bannır. Doğaçlama söz­

süz davranışı taklit ettiğinizde, kasıtlı sözsüz davranış  hal ine gelir ve 

dolayısıyla, teknik açıdan bölümün önceki kısmına dahildir. 

Alıcı Olduğıuıuzda 

Bir mesaj ı  alan kişi olduğunuzda, beden dili iki büyük kanaldan 

önemli bir rol oynar; kendi sözsüz davranışlarınız ve gönderenin 

sözsüz davranışfanyla ilgili yorumunuz. Diğer bir deyişle, alıcı aynı 

anda hem gönderenin mesaj ını alarak kendi kasıtl ı ve/veya doğaçla­

ma beden diliyle karşı l ık vermel i hem de gönderenin beden di l in i  

yorumlamalıdır. Bütün bunlar birkaç saniyede veya daha kısa sürede 

olur. Dahası ,  paylaşım sırasında sürekl i olarak devam eder. 

Bunu bir seminer ortamında açıklarken, bütün bunların karnıaşık­

Iığını algılayan insanların yüzlerini ve davranışların ı  izlemek bana 

çok ilginç gelir. Öncel ikle, beden dilinin hayatlarımızın her alanına 

nasıl işlemiş olduğunu görmeye baş larlar. İnsanlara süreci doğru şe­

ki lde tanımlayan bir metafor vermeleıini i stediğimde, durum daha 

da ilginçleşir. 

Benim en sevdiğim metafor, poıtakallan birbirleıine atıp duran iki 

hokkabazdır. Hokkabazların ikisi ele, havada dönen kendi portakalla­

rıyla ilgilenirken fazla portakalları karşısındaki hokkabaza atar ve 

ondan gelen portakallan yakalar. 
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� imdi, iletişim sırasında al ıcının kısmına geri dönelim. Bir mesa­

J ı ı ı  alıcı kısmında olduğunuzda, yüzlerce bilgi parçasını aynı anda iş­

l t- ı ııden geçirirsiniz; dolayısıyla, beyniniz siz farkında olmadan çok 

l a ı. la işlem yapmak zorunda kalır. Bi linç seviyesinde olsaydı, bu ka­

dar çok bilgi akışı altında ezilirdiniz. 

Eğer sözsüz iletişimde eğitim aldıysanız, bil inçaltı zihniniz bilgiyi 

an ında işler ve ihtiyacınız olan cevabı oıtaya çıkarır. 

Eğer davranışlan tahmin etme veya yargılama eğilimindeyseniz, 

haklı olup olmadığınıza bakmıyorsanız (bu gezegendeki insanların 

yüzde 99.99 'u  gibi) , sezgilerinizin çok daha büyük bir sıklıkla hak­

sız çıktığını görürsünüz. 

Sorun şu ki nerede hata yaptığımızı nadiren fark ederiz, çünkü dai­

ma konuyla ilgili hangi noktalarda haklı olduğumuza bakarız ve bu 

konuda hatalarımızın bedeli bize milyonlarca dolara ve zarar görmüş 

i l işkilere mal olmasına rağmen, beden dilini okumakta iyi olduğu­

muzu düşünmemizin nedeni de budur. 

Sözsüz iletişim neredeyse tamamen bilinçaltı zihinde işlenir. İn­

sanlar sözsüz i letişime karşı son derece duyarlıdır; o kadar ki gördü­

ğünüz beden di l ine dayanarak bir karar verebilir ama nihai kararını­

za beden dil inin hangi kısımlarının yol açtığını tanımlayamazsınız. 

Bazı insanlar, bedeıı diline karşı diğerlerinden daha duyarlıdır; özel­

likle de kadmlar. 

Bu kulağa biraz cinsel ayrımcıl ık gibi gelebilir ama kesinlikle de­

ğil ; bil imsel araştırmalar son derece sağlam kanıtlar ortaya koyuyor. 

Çoğu uzman, cinsiyet farklı l ığının doğaya dayandığını düşünür: bu­

nun kısmi nedeni ,  kadınların bebekleıin bakımından geleneksel ola­

rak sorumlu olması ve bebekleıin iletişim aracı olarak öncelikle söz­

süz iletişimi kullanmasıdır. Elbette ki bütün hikaye bununla bitmiyor 

ama oldukça ilginç bir kısmı olduğunu söyleyebil iriz. 

Cinsiyetinize bağlı olmaksızın, al ıcı olmak, mesajla ilgili yargılar­

da bulunmanızı gerektirir. Örneğin:  
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• Doğru mu? 

• Samimi mi? 

• Tutarlı mı? 

• Acil mi? 

• Önemli mi? 

• Tam mı? 

Alıcı durumunda olmak, gönderenle i lgil i  yargılarda bulunmanızı 

da gerektirir: 

• Bir şey mi gizliyor? 

• Beni kullanmaya mı çalışıyor? 

• Beni teşvik mi ediyor? 

• Öfkeli mi? 

• Önemli bir konudan kaçmaya mı çal ışıyor? 

• Beni korkutmaya mı çalışıyor? 

Alıcı durumunda olduğunuzda, bir mesaj la ilgili yorumunuz bir­

çok şeye dayanır -kelimeler, deneyim, kişilik, önceki paylaşı mlar 

vs.- ama beden dilin in yornmunuzdaki en etkili unsurlardan biri ol­

duğu düşünülür. 

Gözlemci Olduğmmzda 

Gözlemci durumunda olduğunuzda, i letişim in beden dili kısımları 

yepyen i boyutlar kazanır. İletişime doğrudan dah i l olmadığınız için, 

beden dili ve sözsüz davranışlarla ilgili gözlemleriniz, olanları yo­

rumlamakta daha da önemli hfüe gelir. 

Ama göz.lem tarafsız değildiı: Kendi beğenileıinizi, eğilimlerinizi , 

deneyimlerinizi ve kişilik özell iklerinizi her gözlem fırsatına  katarsı­

nız; bel l i  bir i letişimi izleyen diğer bütün gözlemcilerin yaptığı gibi . 

Bu, aynı olayı izleyen b irden fazla insan ın , olayla ilgili tamamen 

farklı görüşlerle oradan ayrılmasının en öneml i  nedenidir. 

İşte bunun oluş şekl iyle i lgil i bir örnek. Diyel im ki çok ağırba�l ı ,  
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içe dönük birisiniz. Duygularınızı ifade etmeye eğilimli değilsiniz ve 

heden diliniz neredeyse daima kontrollü ve ölçülü .  Bir gün öğleden 

sonra ofise giriyorsunuz ve iki kişi -Joe ve Jim- arasında bir tartış­

ı ı ıayı gözlemliyorsunuz. 

Joe oldukça dışa dönük ve ifadeci biri ; Jim ise içe dönük ve ağır­

başlı biri . Joe ve Jim, zor bir konu hakkında enerjik bir şekilde tartı­

� ı yorlar ve aralarında kabul edilir bir uzlaşmaya varamıyorlar. Daha 

sonra, müdürünüz size Joe ve Jim arasında olanları soruyor. 

Ağırbaşlı biri olarak kendi bakış açınızdan, Joe'nun ifadeci beden 

d i lini öfkeli ,  duygusal veya aşırı olarak yorumlayabilirsiniz. Diğer 

yandan, Jim' in ağırbaşlı beden dilini sakin, mantıklı ve kontrollü 

olarak görebilirsiniz. Daha ifadeci olan başka biri ,  muhtemelen Joe 

ve Jim ile ilgili tamamen farklı bir yorum getirecektir. 

Ruh halinizin bile iletişimle ilgili gözleminiz ve yoıumunuz üzerin­

de güçlü bir etkisi vardır. Eğer kötü bir ruh halindeyseniz ve olumsuz 

duygular taşıyorsanız, çok büyük olasılıkla başkalarının da benzer 

ruh halinde olduğunu ve benzer duygular taşıdığını düşünürsünüz. 

Mutlu ve olumlu bir ruh halindeyseniz? Tahmin ettiniz. Başkalarının 

beden dili ve sözsüz davranışlarıyla ilgili yorumlarınız çok daha bü­

yük olasılıkla mutlulukla ve olumlu bir ruh haliyle i lgili olacaktır. 

B ir gözlemci olarak yorumlarınızda diğer bir etken, gözlemlediği­

niz kişi veya kişilerle i lişkinizdir. Yakı n  bir arkadaşınızın veya aile­

nizden birinin beden dilini gözlemlerken ve yorumlarkenki tutumu­

nuz, bir yabancıyı ,  yeni tanıdığınız birini veya hiç hoşlanmadığınız 

birini izlerkenki tutumunuzdan çok farklı olacaktır. 

Şimdi, kendi bakış açınız, kişil iğiniz, ruh haliniz ve i l işkileriniz ol­

duğu için güvenilir bir gözlemci olmadığınızı söylemiyorum. Sade­

ce, insan olduğunuz için, herhangi bir konuda yüzde 1 00 tarafsız ol­

manızın mümkün olmadığını söylüyorum. Düşünmenizi istediğim 

�ey, kendi i letişim özelliklerinizin başkalann ın beden diliyle ilgil i 

yorumunuzu nasıl etkilediği ve bunun bir mesaj ,  gönderen, al ıcı ve-
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ya bunlann bileşimi üzerinde yarattığı etkidir. Sezfsel tepki lere ve 

bilinçaltı yorumlanna dayanmak yeıine düşünceli ıir gözlem yap­

mak istiyorsanız, atmanız gereken en önemli adım arkındalıktır. 

Şaşırtıcı Beden Dili Bilgileri 

Parmak Unsuru 

Sah ip  olabi leceğ i n iz bazı genel eğ i l im leri de�erlendi rmek 
içi n bütün beden in ize ih tiyac ın ız  yoktur. 

Sağ e l i n ize bak ın  ve işaret parmağ ı n ızı n uzınluğ uyla yü­
zük parmağ ı n ızı n uzun luğunu karş ı laştı rı n .  

Çoğu kad ı n ı n  (d i ş i l  ka l ı p) parmaklar ı n ı n  uzunkğu  neredey-
se ayn ıd ı r. 

Çoğu erkeğ in  (er i l  ka l ı p) işaret parmağ ı  daha (!Sad ı r. 
Er i l  ka l ı p  genel l i kle  matematikte daha iyid i r. 
Er i l ka l ı ba sah ip  erkekler, hayatta fizi ksel aç ıdan daha sal­

d ı rgan  olma eğ i l im inded i r. 
Eşc insel kad ı n lar ın  genel l i kle er i l  ka l ı p l ı  e l leri vard ı r. 
Ağabeyleri o lan erkekler, ağabeyleri o lmayan erkeklere 

oran la genel l i kle  daha eri l ka l ı p l ı  e l lere sah ipti r. 
Daha d i ş i l  parmak ka l ı b ı o lan erkekler, buna l ıma  daha eği­

l im l id i r. 
İşa ret parmaklar ına oran la daha uzun yüzük parmaklar ı  

o lan çocuklar, sözel derslere oran la  matemati kte genel l i kle  
daha yüksek notlar  a l ı r lar. 

Parmak uzun luğu  ora ntı s ı  ters o lan çocuklar, matematikten 
ziyade okuma, yazma ve sözel an latı mda daha başarı l ı d ı rlar. 

Sön o larak, bütün bu b i lg i ler  orta lamad ı r. Sadece bu k i tab ı  
a ld ığ ı n ızda b i lmed iğ in iz yen i  b i r  şey öğrend in iz .  
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2. Bö l ü m  PAKET SERVİS 

1 .  Beden dil i  ve sözsüz davranışlar, iletişim sürecinin en 

güçlü kısmıdır. Çoğu kimse, en sıradan günlük faaliyetler 

esnasındaki beden dillerine yeni bir bakış açısıyla yakla­

şana kadar, bunun gücünü tam olarak anlamaz. 

2. Bir mesaj ı  gönderen kişi olduğunuzda, beden diliniz kar­

maşık bir davranışlar bileşimidir. Kasıtlı (bilinçli) veya 

doğaçlama (bilinçaltı) olarak sınıflandırılabil irler. 

3. Kasıtlı beden dili , belli bir davranışı seçmek veya hiçbir 

davranışı seçmemek şeklinde olabilir. Doğaçlama beden 

dili otomatik ve istem dışıdır. Onu kontrol etmeyi öğren­

mek ve bunu başaımak, zaman ve deneyim gerektiıir. 

4. Çocuklar, ergenler ve genç yetişkinler, doğaçlama sözsüz 

davranışlarını sergi leme eğilimindedirler; bu büyük ölçü­

de gençliklerinden ve deneyimsizliklerinden kaynaklanır. 
İfadeci ve dışa dönük olan yetişkinler, ağırbaşlı ve içe dö­

nük yetişkinlere oranla doğaçlama beden dilini sergile­

meye daha eğilimlidir. 

5 .  Bir mesaj ı  alan kişi olduğunuzda, beden dili önemli bir 

rol oynar. Gönderenin sözsüz davranışlarını yorumlar ve 

kendi sözsüz davranışlarınızla karşılık verirsiniz. Almak, 

bol miktarda bilginin işlemden geçirilmesini gerektiıir; 

dolayısıyla, çoğunu beyniniz bi linçaltından halleder. Alı­

cı olarak, hem mesaj la  hem de gönderenle ilgili yargılar­

da bulunursunuz. 

6. Gözlemci olduğunuzda, bir iletişimi yorumlamak için be­

den diline ve sözsüz i letişime daha fazla dayanırsınız. 

Kendi eğil imleriniz (ifadeciye karşılık ağırbaşlı) , yorum­

larınızı etkiler; ruh haliniz, kişiliğiniz ve gözlemlediğiniz 

kişi lerle i l işkileıiniz de etkileyici unsurlardır. 
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2 .  B ö l ü m  ÖDEV 

1 .  2. Bölüm PAKET SERVİS kısmını gözden geçirin ve şunları ce­
vaplayın :  

• En çok hangi ki l i t  noktayı ya da noktaları ilginç buldunuz? 
Neden? 

• En çok hangi kil i t  noktayı ya da noktalan şaşırtıcı buldunuz? 
Neden? 

2 .  Beden diline şüpheci yaklaştığınızı düşünün. Bugün yaptığınız 

üç i la beş faaliyeti yazın ve o faaliyetleri etkileyen tüm beden 

dili ve sözsüz davranış unsurlarını l isteleyin. 

3 .  Gönderen konumunda olduğunuz bir paylaşımı düşünün. Kul­
landığınız beden dilini ve sözsüz davranışları yazın; hangileri ­
nin kasıtlı ve hangilerinin doğaçlama olduğuna dikkat edin. 

4. Alıcı konumunda olduğunuz bir paylaşımı düşünün. İşlemden 
geçirdiğiniz beden dilini ve sözsüz davranışları yazın ;  mesaj ı  ve 
göndereni nasıl yorumladığınıza dikkat edin. 

5 .  Gözlemci konumunda olduğunuz bir paylaşımı düşünün . Kişi­
liğinizin, algılarınızın, ruh halinizin ve kişisel i l i şkilerinizin 

gözlemleıinizi ve yorumlarınızı nasıl etkilediğine dikkat edin. 



3 
1 Beden Dilinin 

. .  

Oğeleri 

B eden dilinin öğeleri birçok şekilde ayrılabi l ir; fiziksel beden 

kısımlarından, o kısımların nasıl kullanıldığına kadar. Aka­

demisyenler ve bilim adamları, sadece bir öğeyi inceleyerek 

y ı llarını geçirebil irler ve bu bölümde öğreneceğiniz sekiz öğenin her 

biri için ayrı kitaplar yazılabilir. 

Burada amacım, ki lit öğelerine ayırarak beden dilini daha iyi anla­

manızı sağlamak; gözler, yüz, mimikler, dokunma, duruş, hareket, 

görünüş ve ses. B unların her biri, sözsüz davranışlarda önemli rol 

oynar ama beden dilinden bekleyebileceğ iniz gibi , hiçbiri birbirin­

den tam olarak bağımsız değildir. Birl ikte işlerler -bazen belli belir­

siz şekillerde- ve farklı kombinasyonlar, tamamen farklı beden dili  

mesaj ları yaratabilir. Bölümü okurken bunu aklınızdan çıkarmazsa­

nız büyük avantaj kazanırsınız. 

Gözler 

"Gözler ruhun penceresidir" denir ve çoğu kimse, bunun gerçek­

ten doğru olduğunu söyleyecektir. Gözleıinizin iletişim üzerinde 

ı ı ıuazzam bir etkisi vardır ve beden dilinin önemli bir parçasıdırlar. 
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Göz hareketi ve kullanımı,  genellikle başkalarının fark ettiği i lk söz­

süz davranıştır, çünkü gözler genel likle bakılan ilk yerdir ve genel­

l ikle tekrar tekrar bu yere dönülür. 

Gözleriniz, kısmen onları nasıl kullanacağınıza bilinçli karar ver­

diğiniz ve kısmen de bir sürü şeyi kendi başlarına yaptıkları için güç­

lü sözsüz araçlardır. Bu kasıtlı ve doğaçlama beden dili kombinasyo­

mı oldukça ilginç ve etkileyicidir. 

Gözlerinizin kasıtlı hareketleıi , başka insanlara oldukça çok şey 

anlatır. Bir sunum yaparken izleyiciyle düzenl i olarak göz temasına 

girmeniz gerektiğini muhtemelen öğrenmişsin izdir ama gözleriniz 

bir kişiden diğerine çok hızlı kayarsa, göz temas ının yararları çabu­

cak kaybolabilir. B ireysel göz temasıyla salon arasında iyi bir denge 

kuramazsanız, sürekli ve güvenl i  bir bakış, karşınızdakileıin gergi n 

bir şekilde gözlerini  kaçırmasına yol açabil ir. 

Göz temasının yoğunluğu ve uzunluğu, çok net bazı mesajlar gön­

derir. Örneğin, biriyle ilk kez karşılaştığınızda birkaç saniye göz te­

ması kum1ak kibarlıktır ama gözlerinizi dikip bakmaya devam etmek 

büyük bir kabalık olarak algılanır. Ama karşı cinsten biıiyle dışarı çık­

tığınızda, birlikte vakit geçirirken o kişiye uzun süre bakmanız, ilgi, 

dikkat ve şefkat belirtisidir. Peki,  ya alışveriş merkezindeyseniz? 

Kısa bir an için göz teması kı11mak normaldir ama başkalarına dik dik 

bakmak, genellikle düşmanca veya tehditkôr bir davramş olcırak kabul 

edilir. 

(Ya da sizde bir gariplik olduğunu düşünürler.) 

Göz teması kurmamak da ayn ı  derecede güçlüdür. Karşınızdaki 

kişiye sohbeti bitirmek istediğinizi, konudan sıkıldığınızı veya karşı­

n ızdakinin çok fazla konuşmasından rahatsız olduğunuzu belli et­

mek için göz temasını  kesebilir ve başka tarafa bakabilirsiniz. Bakış­

larınızı kaçırmak, teslimiyet anlamına da gelebil ir; kadınlar, çekici  

buldukları biriyle ilk birkaç sohbetleıi sırasında bunu sıkça yaparlar. 

Göz teması kurmamanın en yoğun şekli , kasıtlı olarak, dikkatinizi 
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,·�krneye çalıştığı bell i  olan bitinin arkasına veya başka tarafa bak­

ı ı ıaktır. Bu;  üstünlük kuıma, baştan savma veya açıkça kabal ık ola­

rak algılanabilir. 

Bakışlarınızı yönelttiğiniz yer de güçlü bir sözsüz davranıştır. Bu­

mın klasik bir örneği, karşısındaki kadının yüzünden ziyade göğüs 

k ı smına bakan bir erkektir ama elbette ki başka örnekler de olabil ir. 
Örneğin, yüzünde bir yara veya doğum izi olan biıiyle konuşuyorsa­

ı ı ız ,  kişinin gözlerinden ziyade o ize bakma eğiliminde olabilirsiniz. 

Bu son derece norınal bir eğilimdir ama toplum bize bunun kabalık 

olduğunu öğretir. Çocuklar bu dersi heni.iz yeterince öğrenmedikleri 

iç in,  fiziksel sakatlık, sıra dışı kıyafetler vs.  gibi ilginç buldukları 

�eylere açıkça bakma eğilimindedirler. 

Gözlerinizin doğaçlama beden dili biraz daha belli belirsiz ama 

aynı derecede güçlüdür. G özbebeklerinizin oıtamın ışığına göre ge­

nişleyip büzüldüğünü bilirsiniz; peki,  ıuh halinize, tutumunuza ve 

duygularınıza bağlı olarak da belirgin şekilde değişebildiklerini bili­

yor muydunuz? 

Dahası, bu değişiklikleri kendi kendileıine ve sizin bilinçli kontro­

lünüzün dışında yaparlar. Ayrıca gözbebeklerinizin hareketi belirgin 

şekilde fark edilebilir, çünkü in san davranışları büyük ölçüde göz te­

masına ve yüze dayanır. 

Öfkelendiğinizde, mutsuz olduğunuzda veya bir şeyi olumsuz ya 

da şüpheli olarak algıladığınızda, gözbebekleriniz belirgin bir şekil­

de büzülür. Heyecanlandığınızda, mutlu olduğunuzda, uyarıldığınız­

da veya beyniniz bir sorun çözümüne odaklandığında, gözbebekleri­

niz genişler. B ütün bu eylemler, kontrolünüzün dışında doğaçlama 

olarak gerçekleşir ama aynı zamanda başkalarının bu hareketleri yo­

rumlaması da doğaçlama ve otomatiktir. 

Örneğin ,  konuştuğunuz kişinin gözbebeklerinin büzüldüğünü gör­

düğünüzde, o kişinin öfkeli  veya mutsuz olduğunu hissetmeye baş­

larsınız. Bu sonuca nereden vardığınızı sorduğumda, muhtemelen 
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nası l  olduğunu açıklamakta zorlanırsınız. Başka bir sözsüz davranış­
tan söz edebil irsiniz ama gerçekte yoıumunuzun kaynağı gözbebek­
lerinin büzülmesidir. 

İnsanlar, genişlemiş gözbebeklerini büzülmüş gözbebeklerine oran­
la daha çekici bulma eğilimindedirler. Bu, insan yakınlığının ve payla­
şımının içsel bir parçasıdır. Örneğin, iki kişi birbirlerine karşı çekim 
duyduklarında, duygularına tepki olarak gözbebekleıi genişler. 

Başka biri yanlarına geldiğinde -özellikle anneleri- bebekleıin 
gözbebekleri genişler. Elbette ki bu planlı bir şey değildir; ama ha­
yatta kalma mekanizmasının parçası olduğu düşünülen bir özelliktir. 

Açık renk gözleri olan insanları, koyu renk gözlü insanlara oranla 
daha çabuk mu fark edersiniz? Bunun bir nedeni var. Açık renk göz­
le gözbebeği arasındaki kontrast, koyu renk gözle gözbebeği arasın­
daki kontrasttan daha nettir ve dolayısıyla, doğal olarak bu belirgin 
kontrasta çekim duyarsınız. Nüfusun büyük ölçüde koyu renk gözlü 
ol duğu toplumlarda açık renk gözlü insanların bu kadar ilgi odağı ol­
masının bir nedeni budur. Gözbebeği ile göz rengi arasındaki kon­
trast yoğunluğu ve farklılık, çok fazla ilgi çeker. 

Gözbebeklerinin genişlemesinin çekicil iği ,  reklamcıl ıkta da 
önemli  rol oynar. Bir modelin resmine baktığınızda, gözbebeklerinin 
genişlemiş olduğunu fark edersiniz; bu, makyaj veya yüz bakımı 
ürünlerinin reklamlarında özellikle geçerlidir. Gözbebeklerinin ge­
nişlemesinin etkisi çok güçlüdür; o kadar ki reklamcılar resmin son 
versiyon unda modelin gözbebeklerini özel olarak büyütürler. 

Siz ve ben büyük gözbebekleri severiz . . .  Ne kadar büyük olursa o 
kadar iyidir. 

Peki , ya göz kırpıştııma? 

Bu kesinlikle doğaçlama bir sözsüz davranıştır ama odaklanırsanız, 
kasıtlı olarak da yapılabilir. Göz kırpmanın hızı ve sıklığı, bağlama da­
yalı olarak gerginlikten aldatmaya, stresten üstünlüğe kadar çeşitli be­
den dili mesajları gönderebilir. Örneğin ,  sizi kendinden aşağı gören bi-
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ı i y lc  konuşuyorsanız, o kişi noımalden daha yavaş göz kırpabilir. Bu, 
l ı i linçsiz bir şekilde sizi görüşlerinden uzak tutma çabasıyla gözlerinin 
daha uzun süre kapalı kalmasını sağlar. Daha aşın örneklerde, kişi 
ı ı ı.un süre gözlerini kapatarak konuşabilir. Buna genellikle başın hatlf­
ı,·ı� arkaya yatması eşlik eder ki kişi size açıkça tepeden bakmış olur. 

Önemli kural: Göz kırpıştmnanın artması genellikle endişe ve/veya al­
ı lı ı t ıcılık unsıırıınım artışıyla doğru orantılıdır . . .  Tabii karşmızdaki kişi 

Ao1 1 ıak lens/erinden rahatsız olmamışsa . . .  

Gö:zlerini:zle bir  11 sempati" mesajı mı göndermek 
istiyorsunuz? 

Bu bölümde sözünü ettiğ im  her şeyi ku l lan ı n  ve kar ış ıma şu­
nu da ekleyi n :  Göz temasın ı  kestiğ in izde, başka yan lara,  baş­
ka insan lara veya şeylere ya da yukarı bakmayı n .  Sadece 
d ikkatin iz dağ ı lm ı ş  b i r  şeki lde önünüze bak ın  ve sonra bakış­
ları n ızı tekrar karş ı n ızdaki k iş i n i n  gözleri ne kald ı rı n .  

B u  mesa j ı n  etk is i ,  b i r  kas ı rga kadar ezici olab i l i r. 

Neden mi?  

Çünkü kimse bunu kul lanmaz ve sayg ı ,  takd i r, hayran l ı k  ve 
beğeni  doludur. 

Yüz 

Birçok uzman, yüz ifadelerini en önemli sözsüz davranış olarak 
değerlendirir. Yüzünüz sohbetin ve iletişimin odak noktasıdır, dola­
y ı s ıyla hareket ve ifadelerinin etkisi muazzamdır. Yüz, duyguları ifa­
de etmek için bir araçtır ama aynı zamanda bir iletişimi düzenlemek 
vı· yönetmek için de kullanılabilir. 

Diyelim biriyle iletişim içindesiniz ve ona bir şey söylemek istiyor­
� ı ınuz. Karşınızdaki kişi zaten konuşuyorsa, yüz ifadeniz konuşma sı-
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rası istediğinizi belirten bir şekilde değişir. Kaşlannız hafifçe kalkar ve 

konuşmak üzereymiş gibi ağzınız açılır. Gülümsemek, biıini dinlerken 

onu teşvik etmek, söylediklerini kabul ettiğinizi ve söyledikleriyle il­

gilendiğinizi göstermek için kullanılan bir yüz ifadesidir. 

Yüz ifadeleri neredeyse tüm duygulan yansıtabi l i r  ama en yaygın 

ifadeler mutluluk, korku, tiksinti, öfke, üzüntü ve şaşkınlıktır. Tipik 

olarak aşağıdaki gibi tanımlayabiliriz:  

• Mutluluk: Dudaklar geri çekilir ve köşelerden yukarı kıvrıl ır; 

yanaklar yükselir; gözlerin yanındaki kınşıkl ıklar belirgin hale 

gelir. 

Korku: Ağız hafifçe açılır; dudaklar geri l ir; kaşlar yükselir ve 

yakınlaşır;  al ın ortasındaki kırı ş ıklıkl ar belirginleşir ;  üst  

gözkapaklan kalkar. 

• Tiksinti : Burun buruşur; yanaklar yükselir; kaşlar aşağı iner; 

üst dudak yukan kalkar; alt dudak üst dudağa doğru kalkabil ir 

veya hafifçe alçalıp dışa itilebilir. 

• Öfke: Gözbebekleri büzülür, gözler dışarı fırlamış gibi görünür; 

kaşlar alçalır, yakınlaşır ve aralarında kırışıklıklar oluşur; 

dudaklar geıilebil ir ve birbirine bastırılabil ir ya da geri lebilir ve 

aralanabilir. 

• Üzüntü: Dudaklar köşelerden aşağı doğru sarkar ve titreyebilir; 

kaşlar hafifçe kalkar; üst gözkapaklan iç köşeden yukarı doğru 

kalkar. 

• Şaşkınlık: Gözkapaklan iyice yukarı kalkar; kaşlar yukan 

kalkar; bütün alında kırışıklıklar belirir; çene aşağı sarkar ve 

ağız açılır. 

Doğru ortamda bir gülümseme, bir göz kırpma ve kaşlann kalk­

ması , başka birinin dikkatini çekebilir ve i letişim isteği doğurabilir. 

Sohbet başladığında, bu yüz ifadeleri daha fazla ilgi yaratmak için 
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kullanılabilir. Yüz ifadesinin başka birini çeknte gücü o kadar büyük­
tür ki karşınızdaki kişiyi manipüle etmek vey q_ etki altında bırakmak 
için kullanılabilir. 

Yüzün beden dilinin yorumlanmasıyla ilgili kültürel farklıl ıklar da 
vardır. Örneğin, Amerikalılar, Japonlara ora11lcı yüz ifadelerinden da­
ha fazla anlam çıkarır ve yüz ifadelerini daha sık kullan ırlar. Ameri­
kalı lar, birinin söylediklerinden bir anlam çıkarmaya çalışırken,  
özellikle ağza odaklanırlar. Japonlar dikkatlel'ini gözlere çevirirler. 

Aynı  kültürden insanlar, birbirlerinin yüz if<tdelerini anlamakta el­
bette ki çok daha tutarlıdırlar. 

Kişiye ve duruma bağlı olarak, yüz ifadesi kasıtlı veya doğaçlama 
olabilir. Çocuklar yüz ifadelerini doğaçlama Olarak gösterirler ve yüz 
ifadeleri üzerinde çok az kontrolleri vardır Ycı da hiç yoktur. Diğer 
yandan, yetişkinler belli durumlarda belli y ü� ifadelerini gizlemeyi 
veya kontrol etmeyi yıllar boyunca öğrenmişlerdir. 

İnsanların Sizinle Aynı Dalga BoYunda Oldukla­
rını Hissetmelerini İster misiniz? 

Kendin izi d uyg usal ç ıkt ı la r ından etki lenmeye açık hôle geti­
ri n .  Diğer b i r  deyiş le, ev sah ib i  tak ım b i r  Pena l tı yaka lad ı ğ ı n­
da heyecan land ı klar ın ı  görürsen iz, s iz de �end in izi heyecana 
kaptı r ın  ve bunu fark etmeleri n i  sağlayı n . 

Karş ı n ızdaki k iş i  öfkel iyse, yüzünüze onun duygu yoğun lu­
ğuna eş b i r  ifade takı n ı n .  

B u  tü r  benzerl ikler, insanlar arasında empoti ve yakın l ık yaratır. 
Ama heyecan  ya da öfke duygu lar ın ı n  seviyesi n i  aynen 

kopyalamayın .  Bu, içten l ikten uzak bir şeki lde aba rtı l ı  görüne­
rek geri  teper ve genelde kötü bir  fik i r  olur. 
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Mimikler 

Mimikler genellikle bir mesaj ı  ulaştırmak veya ulaştırılan mesajı 
güçlendinnek için kullanılır. Beden dilinin diğer öğelerinin aksine, 
mimik olarak kabul edilmesi için bir hareketin kasıtl ı ve bilinçli ol­
ması gerekir. Örneğin , odanın karşı tarafına geçmek için ayağa kal­
karsanız bu bir hareket olur ama mimik değildir. Odanın karşı tara­
fına geçerken abartı lı bir şekilde yürürseniz -ayak parmaklannızm 
üzerinde, sekerek, özellikle uzun adımlar atarak vs.- o zaman bu, mi­
mik olarak kabul edilir. Yürüyüşü abaıtma tercihiniz, iletişim kunna 
veya mesajı  güçlendirme amacı taşır. 

Ofisten Çıkarken Sizi Sohbete Tutsak Etmemeleri· 
ni İster misiniz? 

Kapıdan ç ı kar  ç ı kmaz ad ı m  uzun luğ u nuzu ve yürüme h ızı­
n ızı art ır ı n .  Bakış lar ı n ızı tam karş ıya d ikersen iz, yan ı ndan 
geçtiğ i n iz i nsan larla  göz temas ına g i rmezsin iz .  Eğer  kazayla 
b i riyle göz göze gel i rseniz, kesi n l i kle  gü l ümseyi n ve ayn ı  h ız­
la yürümeye devam ed in .  

Mimiklerin genel olarak ıamnı1wıaıı iki grubu vardır: 

1 .  Konuşmadan bağımsız mimikler. 

2. Konuşmayla ilgili mimikler. 

Mimikler özellikle önemlidir, çünkü kültürden kültüre değişmesi 
muhtemel olan sözsüz iletişim türüdürler. Konuşmadan bağımsız 
mimikler genellikle  çok farklıdır ama konuşmayla ilgili mimikler 
karşıt kültürel karışıkl ıklara neden olabilir. 
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Konuşmadan Bağımsız Mimikler 

Kasıtlı hareketler için bu gruplandııma özellikle bir kelime veya kı­
sa bir ifadeyle tanımlanabilir. Konuşmanın yeıine ve uygun olarak 
kullanılırlar. Konuşmadan bağımsız mimikleıin çoğunun, kullanıl­
dıkları kültür içinde yaygın bir tanımı vardır ve genel olarak birden 
fazla mimiğin toplamı olarak değil, tek bir mimik olarak kullanıl ırlar. 

İşte, konuşmadan bağımsız olan mimiklere ve yaygın anlamlarına 
bazı örnekler: 

Omuz silkme: "Bilmiyorwn " veya " Umursamıyorum " .  

Halka mimiği (başparmak ve işaret pannağının b ir  halka 
oluşturacak şekilde birbiıine bastırılması) :  ABD'de "İyi " veya 
"Tcımam; " Fransa'da "Sen bir hiçsin " veya "Değersiz birisin; " 

Japonya'da "Para; " İtalya, Yunanistan ve Türkiye'de çeşitli 
argo ifadeler. 

• El sal lamak: "Merhaba", "Hoşça kal" veya "Buradayım " .  

İşaret parmağını dik olarak dudaklara bastıımak: "Sessiz ol " 

veya "Sus". 

• Avuç öne bakacak şekilde kolun öne uzanması : "Dur "  veya 
"Geri çekil " .  

• İşaret parmağının havaya kalkması :  " Yukarı bak '' ,  "Bir dakika " 

veya "dur" .  

• Başpannaklann yukarı kalkması : "Evet ",  "İyi iş " ,  "Anlıyorum " 

veya "Haydi " .  

Mimikler çok çeşitlidir ve birçoklarının bağlama dayalı anlamlan 
VL' nüansları vardır. Konuşmadan bağımsız mimikleıin sayısı, dünya-
1 1 1 11 farklı yerleıinde çeşitlilik gösterir. Örneğin, ABD'de kullanılan 
1 00 mimik varken, İsrail 'de mimik sayısı 250'den fazladır. 



64 3 Saniyede Karşımzdaki İıısaııı Nasıl Aıılarsmız? 

Mimiklerle İfade 

Kad ın lar, erkeklere oran la kend i leri n i  i fade etmek iç in  e l le­
r in i  daha çok ku l lan ı rla r. 

Konuşmayla İlgili Mimikler 

Konuşmaya eşl ik eden veya söylenenlerle doğrudan bağlantıs ı  

olan kasıtlı hareketler bu gruba girer. Tipik olarak şu genel gruplar­

dan biıine dahildirler: 

Konu somut ya da soyut olsun, konuşan kişinin söyledikleriyle 

i lgili mimikler. 

• Konuşan kişinin konuyla bağlantısını gösteren mimikler. 

Konuşan kişinin söylediği bir şeyi vurgulayan mimikler. 

İki veya daha fazla kişi arasında sohbetin akışını düzenleyen 

mimikler. 

Ama bu gruplandıımaların son derece geni� ve mimikleıin kendile­

ıinin uygun gruba yerleştiıilmesinin zor olduğunu anlamak önemlidir. 

Dahası , ülkeden ülkeye ve kültürden kültüre değişiklik gösterirler. 

Konuşmayla ilgi l i  bir mimiğin genel anlamı, mimiğin büyüklüğün­

den (küçük el hareketlerine karşılık büyük kol hareketleri gibi), mi­

miğin sıklığından ve kullanıldığı bağlamdan etkilenebilir. Mimikler 

konuşmamızın öylesine içsel bir parçasıdır ki karşı mızdaki kişinin 

konuşurken bizi göremediği zamanlarda bile -örneğin, telefonla ko­

nuşurken- kullanıl ırlar. Bazı insanlar bunu yaptıklarını fark etmezler 

bile. B ir daha sefere birini telefonla konuşurken gördüğünüzde, bir an 

için duraksayın ve mimiklerini izleyin ; gördükleıiniz sizi şaşırtabilir !  

Mimikler, konuşmanızı da çok çeşitli şekillerde etkiler. Örneğin, 

tartıştığınız konuyla ilgili çok tutkuluysanız, o zaman mimikleıiniz 
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çok daha sık ve çeşitli olabilir. Konu tipik olarak ellerinizle yaptığı­
nız bir şey ise (bir köpek kulübesi yapmak, araba yıkamak, çimleri 
biçmek gibi) ,  ellerinizi kullanmadığınız başka konulara oranla (tarih, 
gündem, kitaplar vs.) daha fazla mimik kullanırsınız. 

Avuçlar Yukarı . . .  Son Derece Tutarlı Bir İpucu 

İ nsan larla i leti ş im kurarken size i ki metreden yakın duruyor­
larsa, avuçlar ı n ı n  pozisyonuna bakı n .  

Tip ik  olarak açık veya yukar ı  doğ ru m u  d uruyorlar? 

Eğer öyleyse, bu nadi ren kötü b ir  işa retti r. Genel l i kle bu ha­
reket, karş ım ızdaki kişi n i n  açık, davetkôr, en azı ndan savun­
masız, merakl ı  ve i l g i l i  o lduğ unu gösteri r. 

Diğer yandan,  avuçlar ı n aşağ ı  doğru ve sizden uzak dur­
duğunu fark edersen iz; bu, nadi ren rahatl ığa,  savunmasızl ığa 
veya i lg iye işaret eder. 

Dokunma 

Dokunma, beden dilinin eşsiz bir öğesidir, çünkü son derece güç­
lii bir etkisi vardır ve çok çeşitli anlamlara gelebilir. Dokunmanın 
döıt temel grubu şöyledir: 

• Mesleki: Egzersiz sırasında doğru pozisyonda durmanıza yar­
dımcı olan bir kişisel antrenör, dişleriniz üzerinde çalışan bir 
dişçi, sizi muayene eden bir doktor, saçınızı kesen bir kuaför. 

• Sosyal : Tokalaşma, araca binen veya araçtan inen birine denge­
sini koruması için yardım etmek, birinin ceketini çıkarıp giyme­
sine yardım etmek. 

• Dostluk: Sırtı sıvazlamak, kola dokunmak, sarılmak, kolunu 
omzuna atmak. 

• Yakınlık: Öpmek, kucaklamak, el ele tutuşmak, yanağa dokun-
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mak, omuzlan veya sırtı ovalamak. 

Sözsüz iletişim olarak dokunmakla ilgili en önemli sorun; farklı 
insanlann, farklı tanımlan, farklı gruplara yerleştirmesidir. Yaşa, cin­
siyete, kültüre, şartlara, konuma vs. bağlı olarak tanımlan değişebi­
lir ve farklı gruplar arasında iç içe geçmeler doğurabilir. 

Örneğin,  beysbol takımınız bir maç kazandığında takım üyeleri 
kutlamak için birbirine sarılır; bu sarılmalann anlamı, bir iş toplantı­
sında, parkta yürürken veya bir restoranda yemek yerken sarılmak­
tan farklıdır. Cinsiyet farkl ılıkları da önemlidir. Kadınlar genellikle 
dostluk göstergesi olarak birbirleıine dokunmaktan ve sarılmaktan 
rahatsızlık duymazlar; erkekler ise bu tür hareketleri yakınlık işareti 
olarak kullanır ve algılarlar. 

Dokunmanın amacı da önemlidir. Bu, çoğu çatışmalann yaşandığı 
alandır, çünkü dokunan kişinin amacı, dokunulan kişinin algıladığı 
amaçtan farklı olabilir. Dokunmanın amacı, son derece nesnel olabilir: 

• Olumlu geri bildirim 
• Teşvik 
• Destek 
• Olumsuz geri bildirim 
• Öfke 
• Hayal kırıkl ığı 
• Oyunculuk 
• Şakacılık 
• Etki 
• Üstünlük 
• Korkutma 
• B ir iletişimi başlatma veya bitirme 
• Tahrik etme 
• İş tamamlama 
• Yardım 
• Şifa 



• Sembolizm 
• Ritüel 
• Mevki 
• Statü 
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Burada ası l  anlaşılması gereken, dokunmanın beden dilinin en 
nesnel öğelerinden biri olduğudur. Çoğu durum ve şaıtta kullanırken 
ölçülü davranmak iyi bir fikirdir. 

Ofiste Dokunma, Güç ve Söısü:z: İ letişim 

Ci nsel taciz, 25 yı ld ı r  tartı ş ı lan b ir  konudur. 

Yak ın  zamanda Sex Roles derg is inde yayı n lanan "Cinsel 
Taciz Konuşmalar ı  S ı ras ında Cins iyete Daya l ı  Güç Yap ı lar ı : 
Rekabet Kanal lar ı nda Pazarl ı k" başl ı kl ı  b i r  araştı rmada, ka­
d ı n lar ı n c insel tacizi  güç gösterisi olarak a lg ı ladı kları bel i rti l­
d i .  Yan i ,  ça l ı şt ık lar ı  ofisteki her erkeğ i ,  bir c insel taciz adayı 
olarak görme eğ i l i m indeler. 

Erkekler i se c insel  tacizi n sadece üstün konumdaki b i r inden 
(am i r  veya müdür) gelebi leceğ ine inan ıyorlar. 

Araştı rma, erkek çekici o lduğu takd i rde kad ı n lar ı n dokun­
mayı taciz o larak a lg ı lama eğ i l im i nde olmadıklar ı n ı  da orta­
ya koyuyor. Eğer erkek çok çekic iyse, dokunman ın  tac iz ola­
rak a lg ı lanma olas ı l ı ğ ı  çok daha bel i rg i n  b i r  şeki lde aza l ıyor. 

Pek çekici o lmayan hemcinsleri içi n ise, kadı n lara dokun­
mak iş leri n i  kaybetmek an la m ı na geleb i l i r. Kad ın lar, çekici ol­
mayan erkekleri n kendi leri ne dokunmas ın ı  taciz olarak a lg ı l ı­
yorlar. 

Özetlemek gerek i rse, c i nsel tacizle i l g i l i  olarak erkekler in ve 
kad ın lar ın  görüşleri ve davran ı şlar ı  bi rbir ler inden çok farkl ı ve 
bu farkl ı l ı klar  yüzünden, sorun b i r  türlü  çözü lem iyor. 
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Duruş 

Çoğu insan duruşu, omuzlar geride ve gözler ileri bakar halde dik 
durmak olarak algılar. Bu,  duruşu tanımlamak için oldukça geniş bir 
yaklaşım ama dumşa katkıda bulunan daha küçük parçalar da var: 

• Başın pozisyonu: Kalkık, eğik, yana yatık. 

• Omuz pozisyonu: İleri , geri, sarkık, kalkık, çökük. 

• Kol pozisyonu: Katı , kalkık, eğik, ileri, düz, sarkık, kavuşturul­
muş . 

• Bacaklar ve kalçalar: Hizada, ağırl ık bir tarafa verilmiş, bir 
diz kırık, kalça bir yana çıkık, yana dönük, bacak bacak üstüne 
atılmış. 

Bu çeşitli yönleri birleştirme ve kullanma şekliniz, mesaj ın anlamı­
nı ve etkililiğini değiştirir. Örneğin, iş görüşmesi yaptığınız biri üzerin­
de iyi bir izlenim bırakmak veya teke tek sohbette ilginizi göstennek 
istiyorsanız, bunun için kullanılan yaygın bir duruş eylemine "ayna" 
denir. Karşınızdaki kişinin duruşunu belli etmeden taklit ettiğinizde, 
bir anlayış, uzlaşma ve beğeni duygusu yaratırsınız. Diğer yandan, 
karşınızdaki kişinin dikkatini dağıtmak veya sohbeti bitirmek istiyor­
sanız, duruş eyleminiz aynanın tam zıttı olabilir. O kişiye arkanızı dö­
nebilir, kollarınızı göğsünüzde kavuşturabilir, omuzlannızı sarkıtabilir 
ya da başınızı eğerek göz temasından kaçınabilirsiniz. 

Duruşun ilk izlenimler üzerinde de büyük etkisi vardır. Bir iş  top­
lantısı için bir odaya girdiğinizi düşünün. Masada oturan iki kişi var; 
biri ellerini masaya yerleştirerek dik oturmuş, diğeri oturduğu kol­
tukta arkaya çökerek çenesini eline dayamış. İlk kişiyle ilgili izleni­
miniz ne olur? Peki, ya ikincisiyle ilgili? 

Duruş kullanımıyla ilgili diğer bir ilginç örnek, balo salonundaki 
dans yanşması şeklinde olabilir. Çiftler piste girmeden önce bir du­
ruş alırlar; müzik başlamadan önce piste girerken o duruşu korurlar. 
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Müzik bittiğinde, pistten aynlan:a:ı ve görüş alanından çıkana kadar 
dans duruşunu sürdürürler. Bunu ırıeden yaparlar? Elbette ki jüriyi et­
kilemek için . Jürinin kendilerini :parlak, profesyonel ve son derece 
dengeli olarak görmesini isterler. 

Hızlı Bilgi 

Bazı gözlemci ler, baş ın  i leric::::!e o lmas ı n ı n  d ı şa dönükl ük  işa­
reti o lduğunu düşünür. 

Bu,  doğ ru değ i ld i r. Böyle bi r bağlantı yoktur. 

Hareket 

Hareket, beden dilinin çoğu ins&n tarafından güç ve esneklik açı­
sından tam olarak takdir edilmeyeı:ı bir öğesidir. Bir ilgi ve yakınlık 
duygusu, güç ve üstünlük duygust.ı yaratabilir, teslimiyet veya geri 
çekilme işareti verebilir ve başka insanlarda her türde duygusal ve fi­
ziksel tepkilere yol açabilir. 

Diyel im ki bir alışveriş merkezine girdiniz ve size doğru yürüyen 
bitini gördünüz. O kişi belli bir nıesafede durursa, varlığını tehdit 
olarak algılamazsınız; ama size çok_ fazla yaklaşırsa rahatsız olur, ya 
tehdit olarak algıladığınız harekete tepki verir veya ondan uzaklaş­
maya çalışırsınız. Hareketin anlamıyla  ilgili algıyı değiştirecek sihir­
li mesafe nedir? Bu ,  kişiye, kültüre, bağlama ve ortama bağlı olarak 
çok çeşitlilik gösterir. 

İki kişi fikir ayrıl ığı yaşıyorsa ve bir kişi diğerine yaklaşırsa, bu ha­
reket muhtemelen saldırgan amaçlıclır ve o şekilde algılanır. Aynı iki 
kişi duyguların paylaşıldığı bir sohbet sürdüriiyorsa, aynı hareket 
muhtemelen destekleme veya teşvik etme amacını taşır ve o şekilde 
algılanır. 
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Hareket, izleyiciyle yakınlık kurmak için de kullanılabilir. 
ABD'deki son birkaç başkanlık seçimini düşünün; özellikle iki 
önemli aday arasında süren tartışmaları . Resrrıl, yapılandırılmış tar­
tışmaya şimdi adayların etrafta hareket edebildiği ve izleyiciye yak­
laşabildiği gayri resmi, seminer sahnesi tarzı bir tartışma da eklendi. 
Bu hareket çok kasıtlıdır, çünkü adayın izleyiciyle daha iyi bağlantı 
kunnasına fırsat tanır. Elbette ki bazı adaylar bu alanda diğerlerinden 
daha başarılıdır ve doğal olarak, başarılı olanlar bu tartışma şeklini 
savunurken, bu alanda pek başarılı olamayanlar da eski tartışma tar­
zına dönülmesini savunmaktadır. 

Görünüş 

Bu beden dili öğesinin fiziksel görünüşünüzle ilgisi vardır. Beden 
biçiminiz ve ölçüleriniz, yüz hatlarınız ve saçınız, giysileriniz vs. bu­
na dfilıildir. Hoşumuza gitsin ya da gitmesin, görünüş ve fiziksel çe­
kiciliğin, başkalarının iletişim mesajlarımızı alma ve algılama şekli 
üzerinde güçlü bir etkisi vardır. 

Bazı görünüş unsurları şunlardır: 

• Beden biçimi ve ölçüler 
• Yüz hatları 
• Kaşlar 
• Saç 
• Boy 
• Ten rengi 
• Temizlik 
• Giysiler 
• Takılar ve mücevherler 
• Dövmeler ve beden süslemeleri 
• Kaba veya pürüzsüz ten 
• Manikürlü tırnaklar 
• Makyaj 
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Şimdi, bu unsurlarından bazı larını inceleyelim. 

Araştınnalara göre; orta boylu ve kaslı ,  yapılı biri, yaygın olarak 
olgun ve kendi ayaklan üzerinde duran biri olarak algılanırken, orta 
boylu ve çok ince yapılı biri, genellikle gergin ve daha çekingen bi­
ri olarak algılanmaktadır. Modern insan kaynaklan mesleğinde yö­
netim, yeni elemanlarına ve iş görüşmelerini yapan kişilere, bu do­
ğal eğilimlerini kontrol etmeyi ve bunun yerine bireysel kalifıkas­
yonlara odaklanmalarını öğretmek için bol miktarda zaman ve emek 
harcamaktadır. 

Şimdi iki kişinin oturduğu toplantı salonuna giriş örneğine geri dö­
nelim. İçeride gördüğünüz kişilerden biri üç parçalı düzgün bir takım 
elbise, diğeri kot pantolon ve tişört giymiş olsun. İlk izleniminiz ne 
olur? Takım elbise giymiş olan kişinin saçları uzunsa ve bakımsız sa­
ka1lan varsa, buna karşılık kot pantolon ve tişört giymiş olan kişinin 
saçları kısa ve bakımlı, yüzü ise tıraşlıysa ne olacak? Bu ilk izleni­
minizi nasıl etkiler ya da şaşırtır? 

Dövmeler ve beden süslemelerinin giderek yaygın bir hale gelme­
siyle dış görünüş, beden dilinin altını üstüne getirdi. Bunlardan bazı­
ları kuşağa bağlıyken (yaşınız ilerledikçe bunları onaylama olasılığı­
nız düşer), bazıları mesleki beklentilere dayanmaktadır (bir bankacı­
ya karşılık bir bannen gibi) .  İşverenler ve ebeveynler bu konuyla uğ­
raşmakta, bazen ciddi çatışmalar yaşamaktadırlar. Bazı işyerlerinde 
giyim konusunda belli kurallar getirilirken, ebeveynler "en iyi arka­
daşım dudağına piercing yaptırdı , ben neden yaptıramıyorum?" diye 
soran çocuklarıyla uğraşmaktadır. 

Kişisel i lişkilerde erkeklerin güzel kadınlara çekim duydukları 
herkes tarafından bilinir. 

B ir erkeğin bir kadına duyduğu çekimi açıklamanın anahtarların­
dan biri , kalça-bel oranıdır. Bir kadının kalça-bel oranı ,  örneğin, 
24:36'dan küçükse, bir erkeğin içsel radarına ginne olasılığı yüksek­
tir. Eğer kalça-bel oranı 1: 1 veya daha yüksekse, genel olarak, çoğu 
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erkek tarafından arzulanmayacaktır. Onu cinsel açıdan görmeyecek 
ve bir aşk ilişkisine girmek istemeyeceklerdir. 

Kadınların da erkeklerle ilgili bir içsel radarı vardır ama daha kar­
maşıktır. 

Kadınlar, kalça-bel oranı 1 : l veya daha küçük olan erkekler isterler. 

Evrim açısından bakıldığında, şişman erkeklerin bir kadın için pek 
fazla değer taşımayacağı açıktır; tıpkı obez kadınların da erkekler 
için pek değer taşımayacağı gibi . 

Ama dahası var. 

Japoncada adına Takai denen bir harf vardır. (Ben bunu hatırlamak 
için Uzay Yolu dizis indeki George Takei 'yi düşünürüm.) 

Takai , Japoncada kadınların bir erkekte aradığı "üç T" anlamına 
gel ir. Bunu dilimizde şöyle söyleyebiliriz: 

Uzun boylu 
Yüksek gelirli 
Zeki 

Kadınlar nazik erkeklerden hoşlandıklannı söylediklerinde, genel­
likle uzun boya, yüksek gel ire ve zekaya ek olarak nezaketten söz 
ederler. 

Daha sonra, bir alandaki eksikliğinizi diğer alanlarla nasıl karşıla­
yabileceğinizi göstereceğim. Diğer bir deyişle, bir erkeğin uzun boy­
lu olmaması, otomatikman dışarıda kalacağı anlamına gelmez. Boy 
dezavantaj ını aşmak için yeterince para kazanabilir. Boy dezavanta­
j ını  gölgede bırakacak kadar zeki olabilir. (Araştırmalar, paranın 
boydan daha önemli olduğunu göstermektedir.) 

Şimdilik, sadece araştırmanın basit olduğunu anlayın. 

Güzel kadınların, sadece güzel oldukları için hayatta sayısız avantaj­
ları vardır. Uzun boylu, zeki ve zengin erkekler de aynı avantajlara 
sahiptir. 
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Ses 

Son olarak beden dili öğeleri arasında sesi inceleyeceğiz. Kel ime­
lerle bağlantıl ı  olduğu için bunu sözel i letişimin bir parçası olarak 
düşünebilirsiniz ama değildir. Ses, önemli bir sözsüz davranıştır ve 
hem gönderdiğiniz hem de aldığınız ipuçlan yaratır. 

Beden dili olarak sesin yaygın yönleri olarak şunlar sayılabilir: 

• Ton: Sıcak, sıkkın,  hevesli ,  monoton, manal ı. 

• Yükseklik: Yüksek, alçak; kelimeleri veya cümleleri yükselen 
veya alçalan bir tonla bitirmek. 

• Vurgu: Daha az, daha fazla, ritmik, beklenmedik, aşın, eksik. 

• Şiddet: Güçlü, zayıf, yönelimli, değişken, duruma uygun . 

• Tempo: Hız, değişkenlik, ritim. 

Zıtlıklar: Güçlü, zayıf, hızl ı ,  yavaş, yüksek, alçak. 

• Aksan: Ana dilini konuşmayan kiş i ,  telaffuzlar, belli vurgular. 

• Duygu: Üzgün, mutlu, heyecanlı , ötkel i ,  korkulu. 

• �etlik: Kelimeleri sesle ifade etme, mırıldanma, kesinlik, bo­
zukluk. 

• Tereddüt: Başlama ve durmalar, doğru kelimeleri bulmakta 
zorlanmalar. 

• Duraksama: Vurgu için, izleyici tepkisini almak için, dramatik 
etki yaratmak için. 

• Dil: Argo, doğru gramer, küfür, klişeler, konuşma dili . 

Diyelim ki çok zayıf, nefesli ve tiz bir sesiniz var. Başkalarında 
uyandıracağımz ilk etki, muhtemelen sessiz, dişil , kendine pek gü­
venmeyen ve genç biri olduğunuzdur. Ama derin, güçlü ve gür bir 
sesiniz varsa, muhtemelen başkaları sizin cesur, bilgil i ,  eri l ve olgun 
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biri olduğunuzu düşünecektir. 

Radyo dinler misiniz? Sesini iyi tanıdığınız bir DJ var mı? Farkın­
da olun ya da olmayın , zihninizde o kişinin görünüşüyle ilgili bir fi­
kir oluşmuştur ve hatta kişiliğinin nasıl olabileceğini bile hayal et­
mişsinizdir. Eğer o kişiyle yüz yüze gelirseniz, muhtemelen gerçeğin 
zihninizdekinden çok farklı olduğunu görürsünüz. 

İnsanların ses özellikleri fiziksel özell iklerine uymadığında, bu 
başkalarını şaşırtan ve kafa karıştıran bir çelişki yaratır. Bunun iyi bi­
linen bir örneği, eski bir profesyonel boksör olan Mike Tyson'dır. 
Kariyerinin zirvesindeyken, boks sporunda en baskın güçtü ve rakip­
lerini neredeyse gerçeküstü gibi görünen bir şiddet ve güçle yenerdi . 
Ama sesi oldukça tiz ve bir hayli dişildi. İri yarı , kaslı vücuduna kar­
şılık bu tiz ve dişil ses, onunla ilgili gerçekten de çok şaşııtıcı bir iz­
lenim yaratırdı .  

Bazı kişi ler, yarattığı sözsüz ipuçlarını doğrudan etkilemek için 
bell i  ses özell ikleri kullanırlar. Örneğin, kadınlar yakınlık duygusu 
veımek istediklerinde seslerini inceltir ve alçaltırlar. Hem kadınlar 
hem de erkekler, üstünlük ve statüyü vurgulamak ya da karşılarında­
ki kişiyi ikna etmek istediklerinde, seslerini yükseltirler ve hızlı ko­
nuşurlar. 

Çoğu kişi, sesinin sözsüz etkisini gerçekten bilmez veya anlamaz. Bu­
nu aktörlerle, sunucularla, haber spikerleriyle, öğretmenlerle, profes­
yonel konuşmacılarla, yöneticilerle vs. karşılaştırın. Bu insanlann 
hepsi, belli izlenimler ve sözsüz ipuçları yaratmak için seslerini bel­
l i  şekillerde kullanırlar. Örneğin, bir daha sefere haber izlerken, göz­
lerinizi kapayın ve spikerin sesini dinleyin. Özellikle ciddi haberler­
den hafif magazin haberlerine geçerken ses tonunu, temposunu vs. 
nasıl değiştirdiğine bakın .  Sesini haberin bağlamına nasıl uydurdu­
ğuna dikkat edin. 
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3. Bö l ü m  PAKET SERVİS 

1 .  Beden dili öğelerine hem fiziksel vücut parçalan hem de 
o parçaların kullanım şekilleri dahildir. 

2. Kilit öğelere gözler, yüz, mimikler, dokunma, duruş, ha­
reket, görünüş ve ses dahildir. 

3 .  Gözler, hem kasıtlı beden dili mesajlarını (göz teması, ba­
kış yönü) hem de doğaçlama beden dili mesajlarını (göz­
bebeklerinin genişlemesi, gözün kırpıştınlması) aktarır. 

4. Birçokları , yüz ifadelerinin sözsüz davranışlar içinde en 
önemlisi olduğunu düşünür. B ir yandan duygulan aktarır­
ken,  diğer yandan sohbeti düzenleyip yönlendirirler. 

5. Mimikler, bir mesaj aktarmak veya bir mesaj ı  güçlendir­
mek için kullanılan hareketlerdir. Kasıtl ı ve bilinçlidirler; 
mimikler, konuşmadan bağımsız mimikler (başparmakla­
rın kaldırılması, el sallama) ve konuşmayla ilgili mimik­
ler (bir noktayı vurgulama, bir konuyu açıklama) olarak 
ikiye ayrılır. 

6. Dokunma, genel olarak dört gruptan birine girer: Mesle­
ki, sosyal, dostluk ve yakınlık. Yaş, cinsiyet, statü, şartlar 
ve kültür gibi etkenlere bağlı olarak, bu gruplar arasında 
çok miktarda iç içe geçiş olabilir. 

7. Duruşa katkıda bulunan çeşitli etkenler vardır: Başın po­
zisyonu, omuzların pozisyonu, kollann pozisyonu, kalça­
lar ve bacaklar. İlk izlenim uyandırmak, anlayış yaratmak 
ve ilgiyi dağıtmak için kullanılabilirler. 

8. Hareket, son derece güçlü ama kullanım tarzı açısından da 
esnektir. Tanışıklık, statü, üstünlük, teslimiyet, saldırgan­
lık, destek ve teşvik gibi mesajlar aktarabilir. 
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9. Göıünüşe beden biçimi ve ölçüler, yüz hatlan, saçlar, giysi­
ler vs. dahildir. İlk izlenim konusunda özell ikle önemlidir. 
Göıünüş açısından uygun ve uygun olmayan olarak düşü­
nülen şeylerle ilgili olarak güçlü kuşak farklılıklan vardır. 

1 0. Ses; ton, yükseklik, tempo, vurgu, duygu vs . gibi yönle­
ri bulunan önemli bir sözsüz araçtır. Sözsüz ipuçlannı bi­
çimlendirmek ve etki lemek için ses özell ikleıi kasıtl ı ola­
rak kul lanılabil ir. 

3. B ö l ü m  ÖDEV 

1 .  3 .  Bölüm PAKET SERVİS kısmını gözden geçirin ve 
şunlan cevaplayın: 

• En çok hangi kilit noktayı ya da noktalan ilginç buldu­
nuz? Neden? 

• En çok hangi kilit noktayı ya da noktalan şaşııtıcı bul­
dunuz? Neden? 

2 .  Göz temasını sözsüz davranışınızın parçası olarak nasıl 
kullanıyorsunuz? İ lginizi göstermek veya dikkat çekmek 
için göz teması kul landığınız bir zamanı düşünün. Ne 
yaptığınızı ve yarattığı etkiyi anlatın. 

Ş imdi bunu üstünlük veya statü vurgulamak için kul l an­
dığınız bir zamanı düşünün. Ne yaptığınızı ve yarattığı et­
kiyi anlatın. 

3 .  Kendinizi bir sunum yaparken veya bir sohbetteyken vi­
deo kaydına alın . Sonra bandı izleyin; beden dilinize ve 
ne mesaj lar aktardığınıza dikkat edin .  

4. Normal sohbet sırasında sesinizi banda kaydedin. Sonra 
dinleyin ve aktardığı sözsüz mesaj lara dikkat edin. Nele­
ri değiştirmek istersiniz? Bunu nasıl yapabilirsiniz? 



4 
B ağlam ve Ortam 

Beden dilinin anlamı ve yorumu, bağlam ve ortamdan büyük ölçü­
de etkilenir. 

Bazı sözsüz davranışlar, bazı durumlarda uygunken diğerlerinde 
uygun olmayabilir; bazıları 'bazı durumlarda diğerlerine oranla çok 
farklı anlamlara gelir. Bu bölümde, bu kavramları daha detaylıca in­
celeyeceğiz; böylece sonuna geldiğimizde, bağlam ve ortamın beden 
dilini hem uygunluk hem de anlam açısından nasıl etkilediğini daha 

iyi anlayacaksınız. 

Bağlam ve Ortam Beden Dilini Nasıl Etkiler 

Bağlam ve ortam, beden dilini hem açıkça hem de belli belirsiz et­
kiler. Bazıları sosyal normlara, bazıları yaşam deneyimine ve bazıla­

rı da kişilik yapısına ve özgüvene bağlıdır. Kuşak farklı lıkları, cinsi­
yet farklılıkları ve kültürel farklılıklar da vardır. 

Aslında her şey algılara bağlıdır. Şu anda bulunduğunuz bağlamı 
ve ortamı nasıl algılıyorsunuz? Evdeyseniz, muhtemelen rahat kıya­
fetler giymişsinizdir, belki meşrubat ya da kahve içiyorsunuzdur ve 
müzik dinliyor olabilirsiniz, arka planda televizyon açık olabilir ve-
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ya başkalan gürültü yapabil ir. Okurken not alıyor olabilir veya olma­
yabilirsiniz ve alıyorsanız, muhtemelen kitabın kenar boşluklarına 
al ıyorsunuzdur. 

Ama ofısteyseniz, muhtemelen iş giysilerinizi giymişsinizdir, ma­
sanızda veya toplantı masasında oturuyorsunuzdur ve ofis ortamının 
tipik güri.iltüleıini duyuyorsunuzdur. Hatta ödevlerinizi, çalışmaları­
nızı ve okurken aldığınız notları sakladığınız bir dosya bile açmış 
olabil irsin iz. 

Bu farklıl ıkların nedeni nedir? Bunun, içinde bulunduğunuz bağ­
lam ve oıtamı algılama biçiminizle ilgisi vardır. Algının en yaygın 
bazı gruplan arasında şunlar sayı labil ir: 

• Resmiyet 
• Mahremiyet 
• Aşinalık 
• S ıcaklık 
• Mesafe 
• Sınırlama 
• Zaman 
• Başka insanlar 
• Fiziksel ortam 

Bunların her birini nasıl algıladığınız (ve etrafınızdaki başkalarının 
bu şeyleri nasıl algıladığı) beden dilinizin uygunluğunun ve anlamı­
nın ardında yatan güçtür. 

Resmiyet 

Resmiyet ve samimiyet algısı , yaşam deneyimlerine ve sosyal or­
tama bağlı olarak çok çeşitl i l ik gösterebilir. İnsanlar, faaliyetler, fi­
ziksel nesneler ve sosyal beklentilerin hepsi resmiyet algınızı etkiler. 
Örneğin, haftalık personel toplantınızda belli bir resmiyet bulunabi­
lir ama bölüm müdürü veya yönetim ekibinin bir üyesi de katı ldığın-
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da ne olur? Katılan kişinin daha yüksek statüsü nedeniyle, toplantı 
daha yüksek bir resmiyet seviyesine ulaşır. 

Restoranlar, resmiyet ve samimiyet algılarının yaratılmasıyla ilgi­
li başka bir güzel örnektir. Tipik bir fastfood restoranında ne bulur­
sunuz? Self-servis, yere sabitlenmiş masa ve sandalyeler, kağıt peçe­
teler ve yiyeceklerle içeceklerin verildiği merkezi bir alan. Bütün 
bunlar, kabul edilen ve anlaşılan samimi bir atmosfer yaratır. Şimdi, 
daha kal iteli bir restoranda ne bulursunuz? Size hizmet etmeyi bek­
leyen garsonlar, masa örtüleri , rahat sandalyeler vardır ve ihtiyacınız 
olan her şey masanıza getirilir. Bunlar da yine kabul edilen ve anla­
şılan daha resmi bir atmosfer yaratır. 

Bütün bunların beden dili ve sözsüz ileti şim üzerindeki etkisi ne­
dir? Genel olarak, resmiyet oranı aıttıkça beden diliniz o kadar daha 
katı olur. Sözsüz davranışlarınız, anlaşılmış resmiyet seviyesinin ka­
bul edilen beklentilerine uyacak şekilde daha ölçülü ve kontrollü 
olur. Bir sohbet sırasında gerçek duygularınızı göstermekte tereddüt 
edebilirsiniz; dolayısıyla, yüz ifadenizi ve duruşunuzu nötr tutmak 
için özellikle çaba harcarsınız. 

Mahremiyet 

Mahremiyet algısı, başka biri tarafından dinlenmek veya görülmek 
hakkında ne düşündüğünüzle ilgilidir. Bulunduğunuz yeıin büyüklü­
ğü, tamamen kapalı olup olmadığı, yakınınızda kaç kişinin bulundu­
ğu ve başkalarının sizi o alanda görmesinin ne kadar kolay olduğu, 
etki unsurlarıdır. 

Örneğin, doktora gittiğinizrle muayene odası tamamen kapalıdır 
ve odaya giıiş çıkış sınırlandırılmıştır. Algı, mahremiyete büyük 
önem veıildiği yönündedir. Aynısı , kapısı olan bir ofis, eviniz vs. yer­
ler için de geçerlidir. Başkalarına görünür olmak da mahremiyet al­
gınızda önemli bir unsurdur. Dışarıdaki herkesin sizi görebildiği, du­
varları cam olan bir odada ateşli bir tartışma yaşadığınızı düşünün. 
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Kendinizi nasıl hissedersiniz? Şimdi aynı tartışmayı pencereleri ol­
mayan ve kapısı kapal ı olan bir odada yaşadığınızı düşünün. Fark 
nedir? Ben de öyle tahmin etmiştim. 

Mahremiyet algısı, başkalarıyla ne kadar yakın olacağınız üzerin­
de etki unsurudur. Genel olarak, ne kadar çok mahremiyet algılarsa­
nız, kişisel mesajlarınızı, düşüncelerinizi ve bilgiyi paylaşmak konu­
sunda o kadar rahat olursunuz. Diğer kişiye (kişi lere) yakın oturur ve 
onlara doğru eğilirsiniz. Mahremiyet ne kadar fazla olursa, kendini­
zi serbest bırakmanız ve beden dilinizin zihninizden geçen gerçekle­
ri yansıtmasına izin vermeniz o kadar kolay olur. 

Bu Mite Dikkat Edin! 

Yı l lar  boyunca, bir  kadı n  sohbet s ı rası nda bir ine doğru eğ i l­
d iğ i nde bunun öneml i  b ir  i lg i  ve çeki m işa reti o lduğu bize öğ­
reti ld i . 

Ama bunun çoğu d urumda doğru olmad ı ğ ı  görü ldü .  

Diğer yandan, erkekler b i r  sohbet s ı rası nda karş ı lar ı ndaki ki­
ş iye doğru eğ i ld iklerinde, bu gerçekten de öncesine oranla da­
ha fazla i lg i lendikleri veya güven duyduklar ı  an lam ına gel i r. 

Aşinalık 

Aşinalık algısı, başka insanlarla ve oıiamla nasıl bağlantı kurduğu­
nuzu etkiler ve bir durumu ne kadar yeni veya farklı algıladığınıza 
dayanır. Örneğin, yeni biıiyle karşılaştığınızda otomatikman daha 
resmi, ölçülü bir beden dili kipine geçersiniz. Karşınızdaki kişiyi he­
nüz tanımadığınız için , sözsüz davranışlarınız "Rahatlamadan önce 
seni daha iyi tanımalıyım" şeklinde mesajlar verir. 

Bir arabayı ilk kez kullandığınız, yeni bir işe başladığınız, yeni bir 
sporu denediğiniz vs. zamanları düşünün. Aşinalık algınız çok düşük 
olduğu için, beden diliniz muhtemelen büyük ölçüde dikkat ve ihti-
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yatlılık yansıtıyordu. Şimdi aynı şeyleri bir hafta yaptıktan sonra 
olanları düşünün. Aşinalık algınız aıtmıştır ve sözsüz davranışlannız 
daha az dikkat ve daha fazla rahatl ık yansıtır. 

Perakende satış mağazaları aşinalık algısını bilir ve sizinkini etki­
lemek için kasıtlı çabalarda bulunurlar. Target, Wal-Mart, Shopko vs. 
gibi büyük zincir mağazalar, tipik olarak mağazalarını aynı veya 
benzer kat planlarıyla kurarlar. Neden? Böylece, nereye giderseniz 
gidin, bu mağazalardan birine girdiğinizde ortamı aşina bulur ve 
kendinizi rahat hissedersiniz. Bu, sizi daha fazla alışveriş yapmaya 
iter. 

Aşinalık algısı , başkalarıyla ne kadar açık ve düıüstçe iletişim ku­
racağınızı da belirler. Genel olarak, ne kadar çok aşinalık algılarsa­
nız, beden dilinizin o kadar rahat etmesine izin verirsiniz. Daha gü­
venli bir şekilde yürürsünüz, ses tonunuz daha sakin ve güçlü olur ve 
ortamı incelemeye gerek duymadan, yapmaya geldiğiniz şeyi yapa­
bilirsiniz. 

Sıcaklık 

Sıcaklık algısı , fiziksel rahatlık unsurlarından ziyade psikolojik 
unsurlara dayanır. Belli bir yerin sıcaklığı ; renk, doku, fiziksel nes­
neler vs. gibi şeylerden etki lenir. Örneğin, bir nalbur mağazasına gir­
diğinizde, mobilya mağazasına göre daha az sıcaklık algılarsınız. 
Mobilya mağazaları daha yumuşak renkler kullanır, haıika dokulu 
ürünler sergiler ve bir rahatlık duygusuyla doludur. 

İşte bir örnek daha: Yakınlarınızdaki bir kafeyi ve iç dekorasyonu­
nu düşünün. Muhtemelen yumuşak renkler, takım kanepe ve koltuk­
lar kullanılmış, daha yüksek bir sıcaklık algısı yaratılmaya çal ışıl­
mıştır. Yüksek sıcaklık algısı ,  sizi orada kalmaya ve daha fazla para 
harcamaya teşvik eder. 

Sıcaklık algısı , aşinalıkla yakından bağlantılıdır ama sıcaklık algı­
ladığınız bir oıtamda her zaman aşinalık hissetmezsiniz. Bu sıcaklık 
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sizi daha rahat bir beden dili sergilemeye teşvik eder; örneğin oturur­
ken veya ayakta dururken açık beden pozisyonlan kullanırsınız, soh­
betler ayakta dururken veya insanlar birbirine yakın otururken de­
vam eder ve genel olarak sözsüz davranışlar rahattır. 

Mesafe 

Mesafe algısı ,  hem tlziksel mesafeye hem de psikoloj ik mesafeye 
dayanır. Kendinizi aynı anda hem fiziksel açıdan yakın hem de psi­
koloj ik açıdan uzak hissetmeniz mümkündür ve bunun tersi de ge­
çerlidir. 

Örneğin, diyelim ki kalabalık bir otobüstesiniz ve etrafınızda tanı­
madığınız bir sürü insan var. Fiziksel mesafeler bir hayli kısadır ama 
yabancılarla sarılı olduğunuz için psikoloj ik olarak kendinizi uzak 
hissedersiniz. Fiziksel şartlan değiştiremezsiniz ama psikoloj ik şart­
larla başa çıkmak için beden dilinizi değiştirebilirsiniz. Olabildiğin­
ce az göz teması kurarsınız, hareketsiz durur ve sessiz kalırsınız. Ba­
zen ise aksi olur ve gergin bir şekilde güler, yakınınızdaki insanlara 
ortamdaki şeylerle i lgili yorum beli ıtirsiniz vs. 

Mesafe algısı , bir durumu nasıl yorumladığınızı ve sergileyeceği­
niz sözsüz davranışların türünü de etkiler. Fiziksel ve psikolojik me­
safeler birbirine eşit olarak algılandığında, beden diliniz tipik olarak 
uygun şekilde ayarlanır: Mesafe kısa olduğunda rahat ve açık, mesa­
fe uzun okluğunda daha ölçülü ve resmi olursunuz. Ama iki unsur 
çeliştiğinde -otobüs örneğinde olduğu gibi- beden diliniz de çelişki­
li veya beklenmedik olabilir. 



Bağlam ve Ortam 

Ortamı Kullanarak Güçlü Bir Yakınlık Yaratacak 
Bir Mesaj Göndermek İster misiniz? 

Başka biri n i n  a lan ına  yaklaştı ğ ı n ızda dura ksayın ve d ı ş ı n­
da kal ı n .  Sohbeti başlatı n ve 30 saniye kadar sonra, avucu­
nuzu açarak önünüzdeki sandalyeyi veya koltuğu işaret edi n .  

"Oturab i l i r  miyim?"  

Artı k a lan lar ına g i rme izn i  a ld ın ız .  

Tip ik  olarak, k i ş i  kend in i  bu noktada pek rahat h issetmez. 

Arkan ıza yaslanarak otu ru n .  

Gerçekten yumuşak ve sakin b i r  sesle, mahrem iyet gerekti r­
meyen b i r  konudan söz ed i n .  

Sonra,  daha öneml i  b i r  kon uda i leti ş im kuracağ ın ız  zaman, 
oturduğunuz yerde b i raz öne doğru eğ i l i n .  

Bu sayg ı ,  takd i r  ve  beğeni  ifade edecekti r. 

Sınırlama 

83 

Sınırlama algısı, belli bir durumdan ayrılabilme becerinizi nasıl al­
gıladığınızla ilgilidir. Kendinizi ne kadar sınırlanmış hissederseniz, 
kontrolü o kadar kaybettiğinizi hissedersiniz ve beden diliniz o ölçü­
de sınırlı olur. Örneğin, diyelim ki patronunuzun zorunlu kıldığı bir 
atölye çalışmasına veya seminere katıldınız. İçinde bulunduğunuz 
salonun büyüklüğüne bağlı olmaksızın, orayı terk etme özgürlüğü­
nüz olmadığı için o durumda kendinizi sınırlanmış hissedersiniz. 

Bunu bir restoranda girdiğinizde olanlarla karşılaştırın .  Kalabal ık­
sa ve bekleme süresi çok uzunsa, orada kalmanız gerekmez. Oradan 
çıkıp başka bir yere gidebilirsiniz. Beden diliniz daha rahat olur, çün­
kü başkasının istediklerini yapmak zorunda olmadığınızı, kendi ter­
cihinizi yapabileceğinizi hissedersiniz. 
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Sınırlama algısı yoğunluğu ve süresi açısından çeşitl ilik gösterebi­
lir. Diyelim ki yurtta kalan bir üniversite öğrencisisiniz. Bahar gel ir 
ve aıtık bir haftalığına eve gitme zamanıdır. Muhtemelen eve döndü­
ğünüzde kendinizi okulda olduğunuzdan daha sınırlanmış hisseder­
siniz. Ama sadece bir hafta süreceği için siz ve ebeveynleriniz buna 
dayanırsınız. Ama yaz tatili geldiğinde ve iki-üç aylığına eve döndü­
ğünüzde ne olur? Algılanan sınırlamalar o süre içinde pek de taham­
mül edilir olmayabilir ve eğer bu konuya değinilmezse, beden dili­
niz ve sözsüz davranışlarınız kısa süre içinde gerçek duygularınızı 
ortaya koymaya başlar. 

Zaman 

Zaman algısı çok çeşitli şeki ller alabilir. Önünüzde katı bir teslim 
tarihi olabilir ve vaktinizin giderek daralması beden dilinizin ve söz­
süz davranışlarınızın gerginleşmesine neden olur. Ya da bell i  bir za­
manda biıiyle görüşmeniz gerekiyordur ama o kişi gıç kalır ve do­
layısıyla beden diliniz sinirlilik yansıtabilir veya dakk olmayan bi­
ıine pek saygı duymadığı sinyalleıi verebilir. 

Diyelim ki pek iyi tanımadığınız bir grup insanla bi· yere gidiyor­
sunuz. Sadece bir saatl iğine bile olsa, bu süreyi olduk<a olumsuz bir 
şekilde algılayabilirsiniz. Muhtemelen sözsüz davranşlarınız ölçülü 
olur; özellikle diğer insanlarla ne kadar yakın durduğınuz ve onları 
pek iyi tanımadığınız düşünülürse . . .  Peki , yolculuk enasında diğer 
insanlardan gerçekten hoşlandığınızı fark ettiğinizde 1e onlarla ara­
nızda güçlü bağlantılar oluştuğunda ne olur? Çok bi.Vük olasılıkla, 
arabada geçirdiğiniz süre artık o kadar olumsuz görL'ı.mez ve hatta 
çok daha çabuk geçer. 

Zaman algısı, başkalarının zaman kullanımıyla ilgli yorumunu­
zun yanı sıra belli bir zaman uzunluğuna nasıl yaklatığınız açısın­
dan da beden dilini etkiler. Kültür, zaman algısında dıbüyük rol oy­
nar. ABD'de, insanlar dakik olmaya ve gün içine olnildiğince çok 
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şey sığdırmaya çalışır. Brezilya' da ise zamrn, katı ve gerekli bir ku­
raldan ziyade bir rehber olarak algılanır. Daha esnek bir zaman yak­
laşımı, Brezilyalılann beden diline ve sözsi.'.z davranışlarına rahatlık 
olarak yansır. 

Başka İnsanlar 

Başka insanlarla ilgili algı, mahremiyet ve aşinalık algılarıyla ilgi­
l idir. Yakınınızda başka insanlar olduğunda, otomatikman o insanla­
rın ortamda ne kadar aktif veya pasif olduklarıyla ilgili yargıda bu­
lunursunuz. 

Başka insanlar sohbete aktif olarak katıl ıyor mu? Sohbeti dinle­
yecek kadar yakında duruyorlar mı? Başkalarının aktif olarak katıl­
dığını düşünürseniz, beden diliniz kendini buna adapte edecektir. 
Böylece daha fazla insanla göz teması kurarsınız, mesaj ınızı daha 
fazla insana iletirsiniz ve genel olarak daha ölçülü bir beden dili 
kullanırsınız. 

Ama başkalarının aktif olarak katılmadığını düşündüğünüzde, 
beden diliniz bunu da yansıtacaktır. Diğerlerine sııtınızı dönebilir­
s iniz, göz temasından kaçınabil irsiniz veya onları sohbete katma­
yabilirsiniz. Ancak başkalarına dair algınızın, sizinle aralarındaki 
fiziksel mesafeleriyle ilgili olması gerekmez. En son taksiye bindi­
ğiniz zamanı düşünün . Sürücü size çok yakındır ama o kişiyi pasif 
katı lımcı olarak görebilir ve göz temasından kaçınabilir, sessizce 
oturabilir veya iletişim kurmak istemediğinizi belli eden sözsüz 
mesaj lar gönderebilirsiniz. 

Başkalanyla ilgili algınız, eğer onları tanımıyorsanız daha ölçülü 
veya resrrıl davranmanızı sağlayabilecek durumlar yaratarak beden 
dilinizi etkiler. Ama o insanlan iyi tanıyorsanız, sözsüz davranışları­
nız o aşinalığı ve rahatlığı yansıtır. 
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Fiziksel Ortam 

Fizil<sel ortam algısı ,  sıcaklık, mahremiyet ve mesafe algınızla il­

gilidir, Anıa bu algınız; fiziksel oıtamdan, ış ıklandırmadan, ortamda­

ki nesnelerden, seslerden ve hatta mimari yapıdan güçlü şekilde et­

kileneceği için farklıdır. Bu unsurlar (ve diğerleri) etrafınızı saran fi­

ziksel ortamla ilgili algınızı birlikte etkiler. 

örrıeğin, mobilyaların hepsinin aynı yöne bakacak şekilde sıra­

landıoı bir ortama girdiğinizde, sözsüz davranışlarınız muhtemelen 
b 

daha resmi ve ölçülü olur, çünkü oıtam daha resmi ve yapılandırıl-

mış dı.ıruındadır. Ama mobilyaların rahat koltuk veya sandalyelerle 

küçük yığınlar hal inde dizildiği bir ortama girdiğinizde, sözsüz dav­

ranışhınnız muhtemelen rahat olur, çünkü oıtam yakın ve kişiseldir. 

M inrnrinin de fiziksel ortam algısıyla çok ilgisi vardır. Bir  bina in­

sanları bir araya getirecek şekilde toplu alanlar, geni ş  koridorlar ve 

trafik akışıyla tasarlanmışsa, büyük olabilir ama yine de dostça ve ra­

hat şelci lde algılanabilir. Modern mimari tasanın, bu konuları dikka­

te alır; bunu kendiniz görmek için eski bir binaya ve sonra da yeni 

bir biııaya giıin .  Muhtemelen çok çeşitli farklı l ıklar görürsünüz ve 

algılaJ'lnı Z da çok farklı olur. 

Aynı Beden Dili, Farklı Algılar 

B ağlam ve ortama bağlı olarak, aynı beden dili çok çeşitli anlam­

lara gelebilir. Eğer insanların beklentilerini bilmediğiniz  yabancı bir 

ortamdaysanız veya etrafınızdaki insanlar ortama sizinkinden farklı 

bir bağla:nla yaklaşıyorsa bu olabilir. Kültürel farklılıklar, cinsiyet 

farklı Jıklan ve yaş farklı lıkları da beden dil i  algılannı etkileyebilir. 

örneğin, etkili  bir şekilde konuşan ve güçlü, dik bir duruş kulla­

nan bir adam, genellikle iş  ortamında becerikli ,  değerli ve güçlü biri 

olarak algılanır. Ama aynı şeyleıi yapan bir kadın, genellikle zorla­

yıcı,  saldırgan ve sevimsiz biri olarak algılanabilir. Ş imdi bu adam 

ve kadını bir asken ortama koyarsanız, muhtemelen ikisi de becerik-
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li ve etkili insanlar olarak algılanır. 

İşte bir örnek daha: Bir sınıfta, bir gıup öğrenciye ders verirken iç­
lerinden birinin kollarını kavuştunmış, omuzlan çökmüş ve sıkkın 
bir halde oturduğunu fark ediyorsunuz. Muhtemelen öğrettiğiniz şe­
ye ilgi göstermediğini algılarsınız. Daha sonra öğrenci binasının din­
lenme salonunun önünden geçerken, aynı öğrenciyi aynı pozisyon­
da görüyorsunuz. Bu kez algınız tamamen farklı olur; yorgun, mut­
suz ve belki bir konuda üzgün olabilir. Şimdi aynı beden dilini fark­
l ı  bir bağlam ve ortamda gördünüz ve tamamen farklı algılar dene­
yimlediniz. 

Bazen de bağlam veya ortamdaki farklılıklar, o kadar net değildir 
veya kolayca tanımlanamaz. Örneğin, göz kırpıştırmayı ele alalım. 
Hızlı göz kırpıştnma genellikle gerginlik işareti olarak algılanır ve­
ya bu sözsüz davranış için belirgin bir fiziksel neden görülmeyen her 
oıtam ve bağlamda aldatıcı olabil ir. Peki, ya çok bel irgin olmayan 
bir nedeni varsa? Örneğin, bazı ilaçlar gözlerin hızlı kırpıştınlması 
gibi yan etkilere yol açabilir. Bu, bir kişide hemen farkına varacağı­
nız bir şey değildir ve hemen açıkça göremezsiniz. 

Beden Dili ve Bağlam Çeliştiğinde 

Beden dili ve bağlam çeliştiğinde, çoğu insan beden diline daha 
fazla değer verir. Neden? Çünkü genel olarak, beden dili ve sözsüz 
davranışları taklit etmek, kelimelere veya konuşmaya oranla daha 
zordur. Sözleriniz bir şey söylerken beden diliniz başka bir şey söy­
lüyorsa, etrafınızdaki insanlar sözlerinizden ziyade beden dilinize 
inanırlar. 

Ama mesajlar çelişkili olduğunda bütün insanların sözsüz davra­
nışları dikkate almadığını belirtmek de önemlidir. Genel olarak be­
den dilini algılamaya açık olmayabilirler veya çelişkili mesajlar ve­
ren kişiyle ilgili olumlu bir önyargıları olabilir. İkinci duıumda, 
olumlu görüş, çelişkili mesajın olumsuzluğuna ağır basacaktır; en 
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azından kısa bir süre için . 

Beden diliniz bağlam açısından uygun veya noımal olarak algılan­
mazsa, başkaları çelişkiyi anlamak ve çözmek için üç temel adım 
atarlar: 

1. Kafaları karışır; sizinle ve olanlarla ilgi li ne düşüneceklerini bi­
lemezler. 

2. Mevcut çelişkiyi açıklayabilecek başka bilgiler ve ipuçları ara­
yarak neler olduğunu anlamaya çalışırlar. 

3 .  Çelişkiyi açıklamak için ihtiyaç duydukları bilgileri bulamaz­
larsa, muhtemelen size olumsuz tepki verirler. 

Bazen beden dili ve bağlam kasıtl ı olarak çel işkil idir. İroniyle ilgi­
li bir tartışma veya alaycılık girişimi, neredeyse daima, bağlam ve 
bel li bir dunımla çelişen bir tür beden dil ini (hareket, ses tonu vs .)  
içerir. 

Burada önemli olan; bağlamla beden dil i  arasındaki çelişkileıin 
kaçınılmaz olduğunu ve bu çelişkilerin, başkaları tarafından nasıl al­
gılanıp çözümleneceğini belirlemenin hiçbir şekilde net, kesin bir 
yolu olmadığını anlamaktır. Mesaj ı  gönderen sizseniz, o zaman algı­
lanan çelişkiyi olabildiğince azaltmak sizin yararınıza olur ve eğer 
alıcıysanız, o zaman spekülasyona veya desteksiz görüşlere başvur­
madan çelişkiyi çözümlemeye çalışmak sizin için daha iyi  olacaktır. 

Bağlam • • .  Basit Bir Analiz 

İş ortağ ın ız  sizi yemek içi n nereye g ötü rdü? McDonald's? 

Bu muhtemelen onun  i ş in ize veya size verd iğ i  değere i şa ret 
eder. 

(McDonald's i le i l g i l i  b i r  ters l i k  yok .  McDonald's ben im  de 
sevd iğ im b i r  yerd i r  ama iş görüşmeleri iç in  uyg u n  değ i ld i r. )  > 
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> Müşteri n iz veya ortağ ın ız  sizi seçk in b i r  restorana m ı  gö­
tü rdü? 

Bu m uhtemelen onun i ş in ize ve/veya s ize verd iğ i  değere 
işa ret eder. 

Bunu  iyi b i r  işaret o larak görebi l i rs i n iz.  

Ayrıca, buna strate j i k  b i r  aç ıdan da bakmanız gereki r. 

Eğer doğal ak ış ına b ı rakmak yeri ne  bizzat b i r  şeyler baş-
latmak istiyorsam,  m uhtemelen sizi paha l ı  b i r  restorana götü­
rürdüm .  

Kilit Nokta: İnsanları Okumak Bağlamla Başlar 

İ nsa n lar ı  okuyab i lmek, sadece m im ikler i  fark etmekten ve 
bun ları kel imelere dökmekten çok daha fazlasıd ı r. Gerçekte 
size neler söyled ik leri n i  an lamak, sadece kel i melerden ve be­
den d i l i nden çok daha fazlasıd ı r. 

Asl ı nda, sözsüz i l eti ş im i  (beden d i l i ,  bağ lam, a lan kul lan ı­
m ı ,  sembol ler, g iys i ler ve zaman) tercüme etmek, hepimiz in 
her gün  ku l land ığ ı m ız g iz l i  etki d i l i nden çok daha fazlas ıd ı r. 

Ne yazık ki g iz l i  d i lde çok fazla evrensel standart yoktur. 

B i ri n i n  i l eti ş im i n i  veya beden d i l i n i  b i l i nç l i  o larak anal iz et­
tiğ imde baktı ğ ı m  i l k  unsur, bağ lamd ı r. 

H içb i r  şey bundan daha önem l i  değ i ld i r. 

89 
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Zihnini okumak istediğiniz kişi (temel olarak, sözsüz iletişimi 
okurken insanlann yapmamı istedikleri şey budur) nerede? 

• Bir kilise? 
• Bir sinagog? 
• Bir cami? 
• Bir ilkokul binası? 
• B ir hapishane? 
• B ir televizyon stüdyosu? 
• Seçkin bir restoran? 
• Las Vegas'ta bir salon? 
• B ir otel lobisi? 
• Plaj?  
• Bir süpermarket? 
• Bir otomobil galerisi? 

Bu bağlamın çerçevesidir. 

Bağlamdaki bir sonraki öğe, kişinin orada olma nedenidir. 

• Orada olmak zorunda mı? 
• Partiyi veren kişi mi? 
• Davet mi edilmiş? 
• Orada mı çalışıyor? 
• Ziyaret mi ediyor? 
• Bir erkek ya da kız arkadaş mı an yor (uzun ya da kısa süreli)? 
• Rahatlamaya mı çalışıyor? 

Bu, ikinci ve daha küçük çerçevedir. 

Daha küçük çerçeve, her zaman büyük çerçeveyi kapsamaz. 

Bir kilisede veıilen bir doğum günü partisinde olabilirsiniz ve bu 
durumda, kilise kurallarının dışına çıkmadan bir doğum günü parti­
sine uygun olarak hareket edersiniz. 

Mantıklı geliyor mu? 

O halde, "nerede" ve "neden" sorularının ikisi de önemli çerçeve-
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lerdir. 

Bu iki çerçeve, size oradaki kişiyle ilgili çok şey anlatır. 

Her ne olursa olsun, sonuçta o kişinin orada bulunmasının bir ne­
deni vardır. 

Başka bir yerde olmak isteyebilirler ama çoğu zaman orada olmak 

kendi tercihleridir. 

Örneğin, kişi bir Cuma gecesi evde kocasıyla birlikteyse ve dışarı­
da arkadaşlarıyla birlikte bir barda değilse, bir nedeni vardır. Nede­

nini bilmeyebiliriz ama gerçekleri biliriz. 

O gerçekler insanları okumakta son derece önemlidir. 

Hiç bulunmak istemediğiniz bir yerde oldunuz mu? 

Size bir liste vereyim mi? !  

O hiilde, bir ortamda bulunmak istemesek bile orada olmayı kabul 
ettiğimizi hepimiz anlıyoruz. 

Gerçek şu ki insanlar bir ortamda ne kadar rahatlarsa, kendileriyle 
ilgili o kadar fazla bilgi verirler. 

Diğer bir deyişle, farkında olmadan, gerçekte olmak istemedikleri 
bir durumda neden bulunduklarıyla ilgili bilinçaltından daha fazla 

ipucu gönderirler. Bu bilgiyi beden dili veya diğer sözsüz davranış­
larla bilinçli olarak açıklamazlar. 

Ama bunu farkında bile olmadan yaparlar. 

Çoğu kimse bu ipuçlarını asla fark etmez. 

Eğer "Bağlam her şeydir" dediğimi duyduysanız, kelimesi kelime­

sine konuşmuyorum ama önce bağlamı dikkate almadan asla hiçbir 
şeyi analiz etmediğini anlatmaya çalışıyorum. Bu, işin gizli dilinin en 
büyük parçasıdır. 
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4. B ö l ü m  PAKET SERVİS 

1 .  Bağlam ve ortam, beden dilinin anlamı ve yorumu açısın­
dan önemlidir. Etkileri hem açık hem de gizli olabilir. 

2. Sosyal norm, yaşam deneyimleri, kişilik, özgüven, yaş, 
cinsiyet, kültür vs. farklıl ıkları olduğunda, çelişkiler orta­
ya çıkar. 

3. Bağlam ve ortamla ilgili kilit algılara resmiyet, mahremi­
yet, aşinalık, sıcaklık, mesafe, sınırlama, zaman, başka 
insanlar ve fiziksel ortam dahildir. 

4. Aynı beden dili , bağlam ve ortama bağlı olarak çok fark­
lı algılar yaratabilir. 

5. Yabancı yerlerde, yabancı insanlarla bulunduğunuzda ve­
ya sosyal normlar ve beklentiler hakkında bilgi sahibi ol­
madığınızda, çelişkiler yaşanabilir. 

6. Beden dili ve bağlam çelişkili olduğunda, çoğu zaman 
beden diline daha çok inanılır ama bu, her zaman geçerli 
olan bir kural değildir. Kişiyle ilgili önceden olumlu bir 
görüşe sahip olmak, açık alaycılık veya ironi, dikkat ek­
sikl iği, sözsüz davranışların fark edi lmemesi gibi birçok 
şey bu yargıyı etkileyebilir. 

4. B ö l ü m  ÖDEV 

1 .  4 .  Bölüm PAKET SERVİS kısmını gözden geçirin ve şun­
ları cevaplayın:  

• En çok hangi kil it  noktayı ya da noktalan ilginç buldu­
nuz? Neden? 

• En çok hangi kilit noktayı ya da noktalan şaşırtıcı bul­
dunuz? Neden? 
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2.  Şu anda bulunduğunuz ortama bakının. Aşağıdakilerle il­
gili algılarınız neler? 

• Resmiyet 
• Mahremiyet 
• Aşinalık 
• Sıcaklık 
• Mesafe 
• Sınırlama 
• Zaman 
• Başka insanlar 
• Fiziksel ortam 

Bu gruplardaki algılarınız mevcut beden dilinizi nasıl etkili­
yor? 





5 
Proksemik: 

. 

Işin Gizli Dili . . .  

Yakından 

M uhtemelen şu deneyimi hayatınızın bir noktasında yaşa­
mışsınızdır. Biri sizinle konuşmak için yaklaşır ve o ka­
dar yakın durur ki kendinizi rahatsız hisseder ve bi linçsiz 

bir şekilde geri adım atabilirsiniz. Ya da biri yanınıza çok yakın otu­
rur ve siz biraz büzülerek geri çekilirsiniz. Ne oldu? Biri kişisel ala­
nınızı işgal etti ve bu, içinizde güçlü bir tepki yarattı. 

Proksemik Nedir? 

Kişisel alanın ve insanların mesafe kullanımının incelenmesine 
genel olarak proksemik denir. "Proksemik" terimi ilk kez 1 963 yılın­
da, insanların uzamsal ilişkileri ve alanlan kullanarak sözsüz ileti­
şimlerini inceleyen antropolog ve araştınnacı E. T. Hail tarafından 
kullanılmıştı . Araştırması sırasında, proks emikle ilgili dört alan ta­
nımladı:  
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1 .  Yakın alan 
2. Kişisel alan 
3 .  Sosyal alan 
4. Kamu alanı 

Çok fazla çeşitlilik olduğu için bu alanlann her biıiyle ilgili belli me­
safeler yok. Alan kullanımı dinamik bir süreçtir; kişiliklere, dunımlara, 
sosyal algılara, kültürlere vs. bağlı olarak değişim gösterebilir. 

İşin gizli dilinde proksemik kadar önemli olan çok az unsur vardır. 

Ama araştıımalar, bu alanların her biri için genel mesafeler ve her 
birinde gerçekleşen iletişimlerin tiplerini tanımladı . Ben her birini 
daha detaylı bir şekilde tanımlarken, siz bunları ortasında durduğu­
nuz ve dışa doğru yayılan halkalar olarak düşünün. 

Yakın Alan 

Bu alan, bedeninizden 45 cm kadar öteye uzanır. Adından da an­
laşılacağı gibi , sadece çok yakın i l işkiler sürdürenler birbirlerinin ya­
kın alanına girebilirler. Bu, genell ikle dokunmak, fısıldamak, sanl­
mak, öpüşmek vs. için kullanılan alandır. 

Kişisel Alan 

Bu alan sizden yaklaşık 45 cm ötede başlar ve 1 .22 metreye kadar 
uzanır. Yakın arkadaşlar ve sağlam kişisel bağlantılannız olan insan­
larla ilişkileriniz için ayrılmış olan alandır. Bazı beden dili uzmanla­
rı bunu "kişisel köpük" olarak tanımlar. İşin ilginç yanı , kültürden 
kültüre en çok değişkenlik gösteren alan budur. 

Sosyal Alan 

Bu alan sizden yaklaşık bir metre ötede başlar ve 3,5 metreye ka-
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dar uzanır. Bu, yeni tanışıklıklar, günlük arkadaşlıklar ve yüksek bir 
rahatlık seviyesine sahip olmadığınız cdiğer herkes için ayrılmış olan 
alandır. 

Kamu Alam 

Bu son alan, sizden 3 ,5 metre kadar ötede başlar ve 7,5 metreye 
veya ötesine kadar uzanır. Kamu içindeki i letişim alanıdır; parkta ve­
ya al ışveıiş merkezinde yürürken ya cfa bir dinleyiciye konuşurken 
insanlarla aranızda bulunan mesafe. 

Konu özel likle kişisel alana geldiğ.inde, proksemikte ve alanda 
kültürel farklıl ıklar bulunduğundan daJha önce söz etmiştim. Kültür­
ler arasındaki farklı l ıklar son derece be:l irgindir ve iyi anlaşılamadık­
larında, kabul edi lmediklerinde ve sayı,gı gösterilmediğinde, kolayca 
çok fazla yanl ış  anlamaya ve soıuna y(Ol açabilirler. 

Örneğin ; İngiltere, Norveç ve İsveç 1gibi Kuzey Avrupa ülkelerin­
de kişisel alan genellikle oldukça geniiştir. Bu ülkelerde biıine çok 
yakın duramazsınız ve çok yakın arkacdaş değilseniz birine dokuna­
mazsınız. Bu,  o kültürlerde yaşayan in�anlara son derece normal gö­
rünse de, başka kültürlerden insanlara ıtuhaf gelebil ir. 

Eğer İtalya, İspanya, Orta Doğu vey::a Latin Amerika ülkelerinden 
birine giderseniz, kişisel alanın son den·ece küçük olduğunu görürsü­
nüz. Bu alanlarda insanların kendilerinii son derece rahat hissetmele­
ri hiç tuhaf karşılanmaz; hatta bazen yfüz yüze bile durabil irler. Do­
kunma, bu kültürlerde yeni tanışıkl ıkla,rda bile kabul edilen bir dav­
ranıştır. 

O halde, bu kültürler kesiştiğinde ne ] kadar yanlış anlamalar olabi­
leceğin i  tahmin edebilirsiniz. Daha gen1iş kişisel alanlara ihtiyaç du­
yanlar mesafeli , soğuk veya duygusuz !gibi algılanırken, daha küçük 
kişisel alanlarda rahat edenler kaba, ungunsuz veya fazla dışa dönük 
görülebil ir. 
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Beden Dili ve Proksemik Arasındaki İlişki 

Beden dili ve proksemik arasındaki i l işki ,  karmaşıktır ve tamamen 

anlaşılmaz ama aynı zamanda son derece aydın latıcı ve ilginçtir. 
Proksemik büyük ölçüde kişisel tercihlere ve sosyal algılara bağlıdır. 

Beden dili , her alan grubunda kendi bel li mesafclerinizle i letişim 

kurmak için kullanabileceğiniz öncelikl i araçtır. Bu, bazı insanlar ta­

rafından tuhaf veya kabal ık olarak algılanabilecek sözel mesaj lardan 

uzak durmanızı sağlar. Bunun yerine, sözsüz davranışlar, alan kulla­

nımında etrafınızdakilerle an laşmanızı sağlayacak mcs<tjlar gönderip 

almak için bel li belirsiz bir yöntemdir. 

Erkek ve Kadınlara Alan Vermek 
Erkekler rahatl ı k  iç in  başkalar ından uzak  durur  ve otu rurlar. 
Kad ı n lar  rahatl ı k  i ç in  birbi rleri ne yak ın  d urur ve otu rur lar. 
Kad ı n lar  rahatl ı k  iç in  erkeklerden uzak durur  ve oturur lar. 

Kelimeler yerine beden di l in i  kullanmanın diğer bir avantaj ı ,  dina­

mik ve esnek doğasıdır. Bu özel l ikle öneml idir, çünkü sohbet devam 

ederken, karşınızdaki kişiyle rahatl ık seviyeniz değişebil ir ve sözsüz 

davran ışlar bu değişen sev iyelerle i lgi li tam zamanlı olarak i leti şim 

kurmanıza yardımcı olur. Başka biriyle daha rahat hale gelirken, be­

den diliniz alanlarınızı daraltmanıza olanak tanır ama herhang i bir 

noktada rahatsız olursanız veya o kişiyle i lgi l i  olumsuz bir şey algı­
larsanız, daha fazla mesafeye ihtiyacınız olduğunu kolayca bel l i  ede­

bilirsiniz. 

Beden dili ve proksemik konusunda en klasik örnek, i lk buluşma­

dır. İlk kez bir araya gelen bir çifti gözlemlediğinizde, bütün i letiş im 

sırasında sözsüz davranış ların akış ını  izlersiniz. Örneğin, önce toka­

laşıp masanın karşıt iki tarafına otururlar. B i rbirlerini tanıdıkça ve 

birl ikte daha rahat h issettikçe birbirlerine doğru eğildiklerini  belki de 

sandalyelerini  daha yakına kaydırdıklarını ve arada bir uzanarak el-



Proksemik: İşin Gizli Dili . . .  Yak111da11 99 

]erine hızlı bir şeki lde ve usulca dokunduklarını görebil irsiniz. 

Diğer bir güzel örnek, bir şehir kaldırımında yürüyen insanları iz­
lemektir. Eğer kaldırım kalabalık değilse, insanlar diğerleriyle arala­
rına mesafe koyarak yürürler. Ama kaldırım kalabalıklaştıkça, bu 
alanları koıumak zorlaşacağı için yeni sözsüz davranışlar devreye gi­
rer. İnsanlar yan yana geçerken birbirleıine hafifçe sııtlarını döner, 
alanın rahat edilemeyecek kadar dar olduğu mesaj ın ı  verirler. 

Proksemik ve beden dilinin işyerinde de uygulamaları vardır. Ör­
neğin, bir proje üzerinde biriyle birl ikte çal ışıyorsanız, muhtemelen 
konuşacağınız zaman bir masanın köşesine oturursunuz ve odağınız 
masa olur. Bu pozisyonda ikiniz de malzemeleri kolayca görebilir ve 
dikkatinizi birbiriniz yerine doğruca malzemelere verebilirsiniz. 

Otururken Erkek ve Kadınları Okumak 

Kadın la r, sohbet s ı ras ı nda erkeklere oran la başları n ı  ve be­
denleri n i  konuştukları  k iş i lere daha çok yaklaştı r ı r lar. 

Kad ın lar  tan ıd ı klar ı  b i riyle b ir l ikte olduklar ında, yan yana 
oturmayı terc ih  ederler; erkekler yüz yüze olmak i ster. Ta n ıma­
d ıklar ı  bi riyle b i r l i kte olduklar ında ise bunun  tersi geçerl id i r. 

Eğer biriyle tartışmanız daha düşmanca, zorlu veya sadece karşı­
dakini yeni tanıma tarzındaysa, çok büyük olasıl ıkla masanın iki ta­
rafında oturursunuz. Bu şeki lde karşınızdakinin beden dil ini doğru­
dan gözlemleyebilir, yorumlayabil ir, göz temasını sürdürebilir ve 
masayı aranızda bir güvenli alan olarak kullanabi l irsiniz. 

Kişisel Alanınız Ne Kadar Büyük? 

Peki, kişisel alanınız ne kadar büyük? Bunu daha önce hiç düşün­
memiş olabilirsiniz (çoğu kimse düşünmez) , çünkü kimliğinizin sa-
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dece otomatik bir parçasıdır ama kendi tercihleinizi anlamaya za­
man ayınrsanız, başka insanlara gönderdiğiniz s)zsüz mesajları da­
ha iyi anlayabilirsiniz. 

Örneğin ,  geni ş  bir kişisel alanınız varsa ve ami"iniz ya da patronu­
nuz sizinle i letişiminde daha küçük bir kişisel alma sahipse, aranız­
daki i l işki pek sorunsuz olmayabilir. Birbirinizh konuşurken, muh­
temelen amiriniz size istediğin izden daha yakın lurur ve beden dili­
nizin "geri çekil" veya "benden uzaklaş" mes�ı  vermesine neden 
olur. Böylece, amirinizi duyarsız, kaba veya sa)gısız biıi olarak al­
gılayabil irsiniz. Bu da iş ve kariyer açısından h ç de iyi bir iletişim 
kal ıbı olmaz. 

Bu konuda ne yapabilirsiniz? Öncelikle, faı-J;..ındalığınızı artırın .  
Sözsüz davranışlarınızı bi l inçli b i r  şekilde uyar!;ımadan önce, ne  ol­
duklannın ve çeşitl i alan sınırlarıyla nasıl tetikJendiklerinin farkına 
varmanız gerekir. Yukarıdaki örneği kullanırsak; eğer amirinizin si­
ze istediğinizden daha fazla yaklaştığını bil iyorsan ız, ona söylemeyi 
tercih edebilir veya onunla iletişim kurduğunuz !Jir zamanda tepki le­
rinizi ayarlayabilirsiniz. Örneğin, toplantı masasın ın  karşı tarafında 

oturabilir ya da konuşurken aranızda bir masa veya ofis koltuğu tu­

tabilirsiniz. Ama size hangisinin daha iyi bir fikir olduğunu söyleye­
mem; iki yaklaşımın da avantajlarını ve dezavantajlarını düşünmeniz 
ve kendi adınıza karar vermeniz gerekir. 

Farklı Ortamlar, Farklı Mesafeler 

Farklı oıtamlarda, farklı alan mesafeleriniz oluır. İşyeri , kamu alan­
ları , eviniz, spor salonu, alışveriş merkezi ; sınıırlarınız bütün bu or­
tamlarda biraz değişir. İki farklı yerde aynı insarnlarla iletişime girse­
niz bile, alan mesafeniz muhtemelen her yerde Jfarklı olacaktır. 

Bunun mükemmel bir örneği, ofis partisi olaıbilir. İşyeıinde, orta­
mın iş doğasına ve iş arkadaşlarınızla statü i l işk'ı<i lerinize uygun olan 
belli sınırlar vardır. Şimdi hepinizi ofis partisi gtibi sosyal bir oıtama 
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koyduğumuzda, sınırlann nasıl değiştiğin i fark edersiniz. Sohbetiniz 

muhtemelen daha hafif ve iş  haıici olur; dolayısıyla iş arkadaşlarınız­

la dostça iletişim için daha yakın durduğunuzda rahatsız olmazsınız.  

Konu proksemik olduğunda, cinsiyet farkl ılıkları da vurgulanır. 

Genel olarak, ortama bağl ı  olmaksızın ,  kadınlar hemcinsleriyle ileti­

şim kurarken daha küçük kişisel alan larla daha rahat ederler. Bu i le­
tişimi bir erkek ve bir kadın aras ında gözlemlediğinizde ise. oıtaın 
büyük bir fark yaratır. Genel likle işyerinde daha geniş  bir kişisel alan 

vardır ama sosyal ortamlarda daha dar kişisel alanlar görürsünüz. Er­

kekler başka erkeklerle iletişim kurduğunda ise, genellikle daha ge­
niş alanlar noıın kabul edil ir. 

İletişiminizi Güçlendirmek için Proksemik Kullanımı 

Hem alıcı hem de gönderen olarak i letiş imin izi güçlendirmek için 
proksemiği kullanabil irsiniz. Daha önceki kişisel alanla i lgili kısım­

da, gönderen olduğunuz durumla i lgil i konuşmuştuk ; bu yüzden, bil­
gi leri burada tekrarlamayacağı nı .  Hatırlamanız gereken en önemli 

nokta, gönderdiğiniz sözsüz mesaj ları n farkında o lmak ve onları 
mümkün ve uygun olduğu ölçüde değiştirmektir. 

Mesajı alan kişi olduğunuzda, proksemik aracılığıyla sözsüz bilgi 

almak konusunda yapabileceğiniz çok şey vardır. Bir iş görüşmes inin 
nasıl gittiğini ,  bir pazarlıkta neler olduğunu,  çıktığınız kişinin varlığı­

nızdan hoşlanıp hoşlanmadığını ve yeni ofis ortağınızın masalarınız 

arasındaki alan mesafesinden hoşnut olup olmadığını ölçebilirsiniz. 

Proksemik, ortama bağlı olmaksızın, başka kültürden biriyle i leti­

şim kurduğunuzda da çok yararlı bir araçtır. Örneğin , İspanya veya 
İngiltere ' ye gitmeyi planl ıyorsanız, neler beklemeniz gerektiği ko­

nusunda biraz bilgi edinin.  Bu, karşılaşacağınız i nsanlardan alacağı­

nız mesaj ları daha iyi anlamanızı sağlar ve kendi mesajlarını gönder­

mek için en iyi  yolları belirlemenize yardımcı ol ur. İş alanında, yan­

lış anlamalardan, zor pazarlıklardan veya değerl i bir müşteriyi kay-
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betmekten korunmak için kültürel farklı l ıklar hakkında bilgi edin­

meniz iyi olur. 

Genel olarak; proksemik, beden di l i  ve sözsüz davranışların en il­

ginç alanlarından biridir. Size yaklaşırlarken insanlarm alanlarını ve 

siz yaklaşırken nasıl karşı l ık verdiklerini fark etmenizi şiddetle öne­

ıiyorum. 

Bedenlerini nasıl hareket ettiriyorlar? 

Gözleri ne yapıyor? 

Elleri nereden nereye gidiyor? 

5. Bö l ü m  PAKET SERVİS 

1 .  Proksemik, kişisel alan ve insanların birbirleriyle birl ik­

teyken mesafeleri nasıl kullandığı konus;undaki araştır­

madır. 

2. Proksemikle i lgil i  ol<u-ak döıt alan vardır:  

Yakın alan: Bedeninizden yaklaşık 45 santim öteye kadar. 

Kişisel alan: 45 santimden yaklaşık bir metreye kadar. 

Sosyal alan: Bir metreden yaklaşık 3,5 metreye kadar. 

Kamu alam: 3 ,5 metreden yaklaşık 7 ,5 metreye ve ötesi­

ne kadar. 

3 .  Bu alanların görece büyüklüğü, kişiden kişiye, ortamdan 

oıtama ve kültürden kültüre farklı l ık gösıterir. 

4. Farklı  oıtamlara uyum sağlama becerin izi azamiye çıkar­

mak için kendi alan mesafelerinizin farkına vaımanız ge­

rekir. 

5 .  Hem alıcı hem de gönderen olarak başkalarıyla iletişimi-
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n izi daha iyi anlamak iç i n  proksemiği kullanabil irs in iz .  

5 .  Bö l ü m  ÖDEV 

1 .  5 .  Bölüm PAKET SERVİS kısmını gözden geç irin  ve 
şunlan cevaplayın :  

• En çok hangi kil it noktayı ya  da noktaları i lginç buldu­
nuz? Neden? 

• En çok hangi kilit noktayı ya da noktaları şaşııtıcı bul­
dunuz? Neden? 

2. Kendi alan mesafelerin izi düşünün ; yakı n, kişisel, sosyal 
ve kamu alanlarınız .  Her grup için, o alanın ihlal ed i ldiği 
bir i letiş im deneyimin izle i lgi l i  en azından bir örnek ya­
zın . 

Yakın: 

Kişisel: 

Soswıl: 

Kmnu: 

3. Bütün bir gün boyunca, alan mesafelerini ve i nsanlar ara­
sındaki i letişimleri gözlemlemeye odaklanın . Alışveriş 
merkezinde, ofiste,  bir iş  toplantıs ında, bir restoranda ve­
ya gittiğiniz başka yerlerde gördüklerinizle i lgi l i  notlar 
ç ıkarın . 





6 
Beden Diliniz 

. 

Sizinle Ilgili 

Neler Söylüyor? 

B eden diliniz sürekli olarak sizinle ilgili mesajlar aktanr; dü­
şünceleriniz, duygularınız, hisleriniz, tutumlarınız, özgüve­
niniz ve daha birçok konuyla ilgil i mesajlar. .. Peki , bu mesaj­

lar tam olarak nedir? Ne tür sözsüz bilgiler gönderiyorsunuz ve baş­
kaları bu bilgileri ne şekilde alıp yorumluyor? 

Bu bölümde, beden dil inizin sizinle ilgili neler anlattığını altı grup­
ta toplayacağım: 

l .  Statü 
2. Üstünlük 
3. Teslimiyet 
4. Belirsizlik 
5. Güven 
6. Kişisel kimlik 
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Bu grupların her biri, sözsüz ipuçlannıza bağlı olarak başkaların ın 
sizinle i lgi l i  sahip olabileceği genel izlen imi açıklamaktadı r. Muhte­
melen her bölümde kendinizle i lgi l i  bir şeyler bulursunuz, çünkü 
herkes o y a  da bu ölçüde bu grupların içerisindedir. Her birini  detay­
lıca okurken, bir şekilde karşı laşabileceğinizi düşündüğünüz durum­

lar hakkında zihinsel notlar al ın .  Sık yaşıyor musunuz? B il inçl i  ola­
rak seçtiğiniz bir şey mi? S iz  farkına varmadan olan bir şey mi?  

Beden dilinizin çeşitl i ortamlarda sizinle i lgi l i  neler anlattığını da­
ha iyi anladığınızda, farklı sözsüz davranışları ne zaman, nerede ve 
nasıl kullanacağınız konusunda bil inçl i tercihler yapmaya başlayabi­

l irsiniz. Hangi davranışların size iyi hizmet edeceğ in i  düşünün ve 
onları daha sık kullanın .  Ayrıca, hangi davranışların iyi  hizmet etme­
diğini veya sizi hedeflerinizden uzak tuttuğunu da düşünün ve han­

gilerini değiştirebi leceğinize ve hangilerini daha az kul lanabi l cccği­

nize karar veıin .  

Hazır mısınız? Haydi başlayal ım.  

Statü 

İnsanlar çok çeşitl i davranışlarla statüleri konusunda mesaj lar ve­
ıirler. İ lki ve en önemlisi ,  daha yüksek statü yansıtmak için yüksek­
liği arınmaktır. Elbette ki boyunuzu uzatamazsınız ama daha uzun 
görüneceğiniz şekil lerde hareket edebil ir ve durabi l i rsiniz. Diğer 
sözsüz ipuçları arasında dokunma ve konum da vardır. 

Duruş: Bu, boy görünüşünün temelidir. Sı ı1ınız el ik, omuzların ız 
geride ve başınız kalkık durduğunuzda, boyunuz uzar; bazı durum­
larda bu fark birkaç santime kadar ulaşabilir. B ir duvar, bir kalem, bir 
cetvel ve size yardımcı olacak biriyle, bunu kendiniz de ölçebi l i rs i ­
niz .  Sıı1ınızı duvara yaslayarak ayakta durun, omuzlarınızı sarkıtın, 
hafifçe kaınburunuzu çıkarın ve başınızı eğin. Size yardım eden ki­
şiden, boyunuzu duvarda işaretlemesini isteyin .  Ş iın)l i süreci tekrar­
layın ama bu kez dik durun ,  omuzlarınızı geri atın ve başınızı kaldı-
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rın .  İki işaret arasındaki farka baktığınızda, duruşun boyu ne kadar 
etkilediğini kendiniz de göreceksiniz. 

Ama bir dakika ! Peki, diğer herkesten kısa boylu olan insanlar ne 
olacak? Duruşları boylarını bel irgin bir şekilde artımıaz, dolayısıyla 
her zaman daha düşük statüde mi kalacaklar? Elbette ki hayır ! Son 
derece kısa boylu biri bile, iyi  bir duruş ve birazdan anlatacağım baş­
ka sözsüz ipuçlarıyla daha yüksek bir statü yansıtabil ir. Başka insan­
lar tarafından genellenıneınek için biraz daha fazla çalışmaları gere­
kebil ir ama kısa boylu birinin iyi bir duruşu kullanarak yüksek statü 
yansıtamaması için hiçbir neden yoktur. 

Dokunma: Çoğu beden dil i  uzmanlaıı , dokunmanın statü işareti 
olarak kullanılabi leceğini ve yorumlanabileceğini savunmaktadır. 
Genel olarak ; tokalaşarak, sı rt sıvazlayarak veya karşısındakinin ko­
luna dokunarak, daha yüksek statüye sahip olan kişi dokunmayı baş­
latır. Dahası ,  başka insanlar böyle bir iletiş imi gözlemlediklerinde, 
dokunmayı başlatan kişin in  daha yüksek statüye sahip olduğunu dü­
şünürler. Bunu bir an düşünün. İnsan larla dolu bir odaya bakındığı­
nızda, aynı anda çok çeşitli i letiş imlerin gerçekleştiğini görürsünüz. 
Buna bağl ı  olarak, insanların görece statüleriyle ilgili bir izlenim 
edinmeye başlarsınız. 

İnsanlarla tokalaşarak ve başkaların ın omuzlarına dokunarak orta­
l ıkta dolaşan o adamı görüyor musunuz? Önemli  veya yüksek statü 
sah ibi biri olmal ı .  Peki , ya şu bir adama doğru yürüyüp tokalaşmak 
için el ini uzatan kadın? Dokunmayı başlatarak karşısındakine ve 
dünyaya, kendi statüsünü en azından ona denk ve muhtemelen on­
dan daha yüksek olarak gördüğü mesajını veriyor. 

Konum: B ir grup insan bir odaya girdiğinde ve bir masaya otur­
duğunda ne olur? En yüksek statüye sahip olan kişi masanın başın­
daki yeri seçerken, diğerleri masanın iki yanına dizilirler. Baş taraf­
taki sandal� 'e ,  en yüksek statüye sahip olan kişiye ayrılmış olarak al­
gılanır ve kabul edi l ir. 
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Statü i şareti olarak otum1a konumu kavramı. çok çeşitli  şartlarda 
gerçekleşebilir. Bir konserde, en iyi ve en pahalı koltuklar en önde­
dir. Bir park alanında, CEO ' ya ayrı lmış  olan alan, diğer arabaların 
dizildiği uzun sıra yerine binanın hemen bitişiğindedir. Gerek mo­
dern gerekse tarihi kral iyet çevrelerinde, hükümdar m asanın başında 
veya salonun ön tarafında otururken, diğer insanlar çeş itl i mesafeler­
de oturur veya dizi l ir. Bir  kişi hükümdara ne kadar yakınsa, statüsü 
o kadar yüksek demektir. 

Çocuklar, fiziksel konumla yansıtılan statüye çok kolay uyum sağ­
larlar. Büyükbaba ve büyükanne ziyarete geldiğinde, ikisinden biri­
nin yanına oturmak için birbirleriyle itişirler, çünkü onlara en yakın 
oturan çocuk kazanır  ve daha yüksek statüye sahip olur. Elbette ki 
büyükanne ve büyükbaba statünün önemini anlar; bu yüzden, her ço­
cuğun sırayla kendileıine en yakın mesafede oturmalarına, bu ayrı­
calık ve statü duyguların ı  hissetmeleri ne olanak tanır. 

Üstünlük 
Üstünlük, statüyle çok yakından bağlantı l ıdır  ve bazı şartl arda bir­

birlerinin yerine geçebil irler ama şimdi deği neceğim gibi, üstünlük­
te biraz farkl ı  bir nokta vardır. Statü genell ikle unvan , soy veya hi ye­
rarşi farklı l ıkların ı  tanımlamak için kullanıl ır  ve genel l ikle gruplarla 
bağlantıl ıdır. Üstü nlük ise, genellikle belli  i l işkiler veya iletiş imler 
dahi l inde görece gücü ve kontrolü ifade etmek için kullanıl ır. Çok 

çeş itl i şekil lerde gösterilebilir ve bunların çoğunun görece pozisyon 
açısından farkı vardır. Yükseltme, el pozisyonu ve beden hareketi 
açılarından görece pozisyona odaklanacağım. 

Yükseltme: Yükseltme kel imesini ,  bir kişinin diğeıinden daha 
yüksekte bul unduğu göreceli fiziksel pozisyonu tanımlamak için 
kullan ıyorum. B aşka birine oranla ne kadar yüksekteyseniz, o kadar 
üstün durumda görünürsünüz. Örneğin, bir konferansa veya sunuma 
gittiğinizde, konuşma platformu neredeyse daima biraz yüksektir. 
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Neden? Bu,  izleyicinin konuşan kişiyi  daha kolay görmesine izin ve­
ıirken -elbette- aynı zamanda konuşmacıyı üstün pozisyona getirir. 
Kontrol ondadır ve önemli biri olarak algılanır. 

B ir i l işkide üstünlük, bir kişinin oturduğu ve diğeıinin ayakta dur­
duğu bir sohbet veya kanepede televizyon izlerken bir kişinin dik 
oturduğu ve diğerinin oturduğu yere çökmüş olduğu bir durum şek­
l inde ifade edilebilir. Sırndan bir iletişimde, üstünlük bir kişinin ma­
san ın kenaıına tünemesi ve diğerinin oturması veya bir kişinin bir 
eğimin yüksek tarafında ve diğeıinin alçak tarafında durması olarak 
düşünülebilir. 

Yükseltme ve üstünlük arasındaki il işki , medya kültüründe de gö­
rülür. Bir  filmde öne fırlayan kahraman, daima diğer karakterlerden 
daha uzun boylu gibi gösterilerek, kendisine yüksek pozisyon sağla­
nır. Bu bazen zekice kamera açıları veya set ayarlamaları gerektirir. 
Hepsi , bir yükseklik ve dolayısıyla üstünlük hissi yaratmak içindir. 

İşte bir örnek daha: Bir daha sefere çok sayıda konuşmacının bir ma­
sanın etrafında dizildiği bir program izlerken, gruptaki insanlaıın yük­
seklikleri arasında nasıl küçük farklı lıklar bulunduğuna dikkat edin. 
Muhtemelen yapımcılar, kimsenin üstün durumda görünmemesi ve 
herkes eşitmiş gibi göıünmcsi için bazı ayarlamalar yapmışlardır. 

El pozisyonu: Ellerin göreceli pozisyonu, diğer bir üstünlük işare­
tidir. İki rakibin karşılaştığı antik çağlarda, ikisi de selamlaşma sıra­
sında karşı karşıya durarak el leıini kaldırır ve diğerininkinden yük­
sek pozisyona getirmeye çal ış ırdı .  El i daha yukarıda olan kişi daima 
üstün durumda gibi algılanırdı .  

Avuç pozisyonu da önemlidir, çünkü avucu aşağı bakan kiş i ,  bunun 
tersine oranla daha üstün durumda algılanır. Bir daha sefere tokalaşan 
iki kişi gördüğünüzde dikkatl i bakın ; elini uzatırken avucu aşağı ba­
kan kişi ,  karşısındaki kişiye üstünl ük mesaj ı  göndermektedir. 

El pozisyonunun üstünl üğü, iki insan birlikte yürürken ve el ele tu­
tuşmuşken de görülebilir. Üstün durumdaki kişi ,  diğerinin elini avu-
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cu arkaya bakacak ve biraz yukarıda kalacak şekilde tutar; diğer ki­

şi ise avucunu öne bakacak ve biraz aşağıda kalacak şekilde uzatır. 
Örneğin, caddede karşıdan karşıya geçerken çocuğunun elini tutan 

bir ebeveyn düşünün; sizce kimin eli yukarı pozisyondadır? 

Beden hareketi: Üstünlük, genel beden hareketiyle de ifade edi­

lebil ir. Başka bitine doğru yürümek veya başka birinin önüne çık­

mak. üstünlük davranışları olarak algılanır. Neden? Çünkü üstün du­

rumdaki kişi, daha yüksek, daha yakın, ön veya daha güçlü pozisyo­

na girmektedir. 

İşte gerçek dünyadan bir örnek: Bir ilkokul sınıfında, çocuklar ne­

redeyse her yere sıra hal inde giderler. Öğle yemeği için sıraya girer­

ler, teneffüse sırayla çıkarlar, kütüphaneye sırayla giderler vs. Sıranın 

en önü çok istenir, çünkü üstün durumdadır; dolayısıyla, çocukların 

olabi ldiğince öne geçmek için uğraştığını göıürsünüz. Bu yüzden, ki­

min en önde olacağı konusunda taıtışmalar yaşanmasını önlemek için 

öğretmenler haftalık veya günlük olarak sıra l ideri seçerek, bütün ço­

cukların üstün pozisyonu deneyimlemesi için fırsat yaratırlar. 

Diğer bir örnek, birbiriyle taıtışan iki kişi olabi l ir. Taıtışma hara­

retlenirse, muhtemelen ikisinden birinin ya da her ikisinin öne ve bir­

bi rlerine doğru hareket ettiğini görürsünüz. Kontrolcü mesafe ve 

kontrolcü hareket, üstünlük gösteren davranış lardır; dolayısıyla, iki 

kişi de kontrol peşinde olduğunda ve birbirlerine çarptıklarında du­

rum genell ikle kötüleşir, çünkü ikisi de geri çekilmek istemez. 

Teslimiyet 

Yelpazenin diğer tarafında, üstünlüğün karşısında tesl imiyet vardır 

veya gönderilen beden dili mesajından karşıdaki kişinin kontrol sa­

hibi olduğu algılanır. Hayvanlar aleminde, yerde sırtüstü yuvarlanıp 

süıü l iderine karnını göstererek teslimiyet ifade eden kurttan, güçlü 

bir aygır kısrak sürüsünün kontrolünü ele aldığında dönüp koşan 

vahşi aygıra kadar, her türden tesl imiyet hareketleri görebil irs in iz. 
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İnsan dünyasında, teslimiyet ifade etmek için benzer türde davra­

nışlar kullanı l ır. Bakışları kaçı ıınak, bedeni alçaltmak ve uzaklaş­

mak, teslimiyet bildiren sözsüz davranışlardır. 

Bedeni alçaltmak: Kişi bedenini alçalttığında, karşısındaki kişiyi 

kendisinden yukarıda tutar. Yüksekl ik üstünlük anlamına geldiğin­

den, kişinin kendini aşağı duruma getirmek için bilinçl i olarak karar 

vemıesi ,  karşıdaki kiş iye teslimiyete istekl i l ik mesajı veıir. 

Örneğin, Japonya'da iki insanın birbirini selamlamak için eğilmesi 

geleneği vardır. Ama ne kadar eğildikleıi , üstünlük veya teslimiyet an­

lamına gelir. Bir iş oıtamında, çalışan kişi, amiıin yarısı kadar eğilebi­

lir ama CEO karşısında yere kadar eğilmelidir. Eğilme, antik Japon­

ya' da samuraylar arasında bir işaret olarak kullanıl ırdı ve biri yeterin­

ce eğilmezse, diğeıi bunu saygısızlık veya hakaret olarak algılardı. 

Batı dünyasında bedeni alçaltmak diz çökmek, reverans yapmak, 

başı eğmek veya oturmak şeklinde olur. Bir erkeğin bir kadına veya 

daha yüksek statü sahibi birine dönerek şapkasının ucunu eğmesinin 

kibarlık olarak algılandığını düşünün. Bu, beden alçaltmanın bir biçi­

miydi. Askeri selamın kaynağı da buna dayanır ve el in alına gitmesi, 

daha yüksek rütbeli birinin karşısında şapka çıkarmak anlamına gelir. 

Genellikle bir yetişkin tarafından disipline edil irken veya azarla­

nırken bir çocuğun bedenini alçalttığını görürsünüz. Çocuk bir san­

dalyeye veya yere çökebilir. Çoğu yetişkin bile, kendi ebeveynleriy­

le karşılaştıklarında zaman zaman bunu yapar. 

Bakışları kaçırmak: Doğrudan göz teması bir güven işaretidir ama 

çok fazla göz teması meydan okuma veya saldırganl ık belirtisi olarak 

algılanabilir. Bir an için hayvanlar dünyasına geri dönersek, iki rakip 

vahşi kedi karşılaştıklarında, birbirlerinin gözlerine kilitlenirler ve iki­

si de bakışlarını kaçırmak istemez, çünkü bu teslimiyet i şaretidir. 

İnsanlarda ise bakışların kaçırılması genellikle duygusal i l i şkiler­

de olur. Bir kadın bir erkekle kısa bir süre göz teması kurar ve sonra 

bakışlarını kaçırıp başka tarafa dönerek kendisinden hoşlandığının 
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mesajını  verir. Eğer bir toplantıda otururken patronunuz birini eleş­

tiriyor veya azarlıyorsa, o kişi söylenenlere teslim olduğunu bel l i  et­

mek için bakışlarını kaçırabilir. Odadaki diğer insanların çoğu da 

muhtemelen bakış ların ı  kaçırarak, tesl imiyetlerini ve eleştiri hedefi 

olmama isteklerini ifade edeceklerdir. 

Bakışma yarışması yapan çocuklar, üstünlük ve teslimiyet konu­

sunda birbirlerine meydan okumakta çok etki l idir. Bakışların ı  i lk ka­

çıran kaybeder ve kazanan daha fazla kontrol ve üstünlük elde eder. 

Bu özell ikle kardeşler arasında yaygındır. 

Uzaklaşmak: Hayatınızın bir noktasında bir tartışma başladığın­

da size dönüp gitmenizi söyleyen biri -belki bir öğretmen veya ebe­

veyn- muhtemelen olmuştur. Neden? Çünkü uzaklaşmak, bir tesli­

miyet işaretidir ve açıkça, çatışmak istemediğiniz anlamına gel ir. 

Karşın ızdaki kişiden uzaklaştığınızda, ya geri ler ya da yana çeki­

lir ve onun geçmesine izin verirs iniz; bu, kendi pozisyonunuzdan 

vazgeçerek karşınızdakinin o pozisyonu almasına izin verdiğiniz an­

lamına gelir. Sadece bir an için bile olsa, daha fazla mesafe yaratma 

hareketi bir teslimiyet i şaretidir. 

Bir kez daha, çocuklar bu konuda mükemmel örneklerdir. İk i  ço­

cuk tartış ırken, güreşirken veya birbirlerine meydan okurken, zaman 

içinde biri diğeıinden uzaklaşmaya çal ış ır. Çocuk dönüp oyun par­

kından kaçabil ir, yatak odasına giıip kapıyı kapatabil ir veya sadece 

yavaşça gerileyebilir. 

Yetişkinler de araba kullanırken aynı şeyi yaparlar. Araba kullanır­

ken başka biri sizin şeridinizde önünüzde belirdiğinde ne olur? O kişi 

hızınızı tartıyor ve yavaşlayarak arkanıza ginneye çalışıyorsa genellik­

le bir sorun yoktur. Ama o kişi önünüze geçmek için hızınıza yetişme­

ye çalışıyorsa, bu sizin için bir tercih yaratır. Hızlanarak o arabanın si­

zi yenmesini engellemeye mi çalışırsınız? Yoksa bilinçli olarak yavaş­

lar ve daha büyük bir sorun yaşamamak için önünüzde daha fazla alan 

yaratarak o kişinin zaferi kazanmasına izin mi verirsiniz? 
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Belirsizlik 

Belirsizlik beden dili genellikle oldukça açıktır. Bir konuda karar­

sız olan biri tereddüt ifade eder. Bunun k lasik  sözsüz işaretleri , göz­

lerin çok hızlı hareket etmesi ve ttereddütlü hareketlerdir. 

Gözlerin çok hızlı hareket etıınesi: Bunu siz de hayatınızda muh­

temelen yüzlerce kez yapmışsınmdır. Hangi yolu izleyeceğinizi bi le­

mediğinizde, ne tarafa döneceğin'.ize karar verirken gözleriniz iki so­

kak arasında gidip gelir. Bir arkradaşınızla kahve içmek için buluş­

mak için sözleşirsiniz ama oray:a gittiğinizde arkadaşınızın henüz 

gelmediğini görürsünüz. Yanl ış yıerde misiniz? Etrafınıza bakınma­

ya, yüzleri taramaya, kapıyı izlemeye başlarsınız ve arkadaşınızın bir 

an önce gelerek sizi bel irsizliktem kuıtarmasını umarsınız. 

Bu sözsüz davranışı  havalimanılannda kolayca görebil irsiniz. Yol­

cular bir uçaktan inerken, havalimanını tanımayanlar etrafı tarama­

ya, kendilerini doğru yöne yönlendirecek bir şeyler aramaya başlar. 

Bagaj bölümünü işaret eden bir tabela, aktarmalı uçuşları için kapı 

numarasını gösteren bir pano olabilir. Onlara güvence veren bir şey 

bulduklannda bunu hemen anlarsınız, çünkü gözleri hareket etmeyi 

bırakır ve bell i  bir yöne odaklanır. 

Tereddütlü hareketler: Bu, kararlı veya istikrarl ı olmayan her 

türden hareketi kapsayan bir tanımdır. Belirsizl ik yaşadığınızda, 

muhtemelen öne atıl ıp eyleme geçmek istemezsiniz. Bunun yerine, 

temkinli ve dikkatl i bir şekilde ilerler, yol boyunca bir şeyleri plan­

lamaya çal ışırsınız. Bu, bir ya da daha fazla yönde küçük, düzensiz 

adımlar, koltuğunuzda sürekl i kıpırdanmak, titrek bir ses tonu veya 

titreyen ya da terleyen eller şekl inde olabilir. 

Şimdi bir an için haval imanı örneğine geri dönel im. Gözleri etrafı 

tarayarak bilgi arayan insanları gördünüz ama muhtemelen tereddüt­

lü hareketler de yapıyorlardır. B ir yönde bir-iki adım atar, durur, son­

ra başka yönde bir- iki adım ata�. yön bel irlemeye çalışırlar; sonra 

aniden adımlan düzgün ve karar:ı bir yürüyüşe dönüşür. 
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İşte bir örnek daha: İlk kez tramplenden yüzme havuzuna atlayan 

birini  gördünüz mü hiç? Genell ikle çok miktarda tereddütlü hareket 

olur; belki merdiveni tırmanırken birkaç kez dunıp devam edebil ir. 
Merdiveni yavaş tırmanabilir ve tepeye ulaştığında, kişi genellikle tı­

rabzanı tutar ve kenara doğnı yavaş yavaş ilerler. Kişi atlamak konu­

sunda özellikle kararsızsa, birkaç kez geri dönüp yeniden deneyebi­
l ir; bunu yaparken zihinsel olarak karar vermeye ve güven duymaya 

çalışmaktadır. 

Güven 

Güven yansıtan beden dil ini izlemek de oldukça kolaydır; aynı za­

manda, kendinizi pek güvenli hissetmediğinizde taklit etmesi en ko­

lay sözsüz davranışlardan biridir. Güvenl i  bir kişi genellikle düzgün, 

istikrar] ı adımlarla yürür; yol boyunca tereddüt etmez. Bedeni diktir, 

omuzları geridedir, başı kalkıktır ve gözleıi karşıya odaklanmıştır. 

Eller dengelidir ve ses tonu düzgündür. 

Bir konuda kendinizi özel l ikle güvenli hissettiğiniz bir zamanı dü­

şünün ; belki iş performansınız veya okuldaki bir sınavla ilgili olabi­

l ir. Ne tür beden dil i  işaretleri sergiliyordunuz? Eğer emin değilse­

niz, sizi o dunımda gözlemleyen birine sonın. Bazı durumlarda, di­

ğer kiş i  sizin hiç güvenli görünmediğinizi de düşünebilir; bu durum­

da içsel düşünceleıinizle dışarı yansıyan sözsüz ipuçlarınız arasında­

ki çelişkiyi tekrar düşünmeniz gerekir. 

Daha önce güvenin taklit edilebi leceğini söylemiştim; muhteme­

len hayatınızın bir noktasında bunu yapmışsınızdır. Örneğin, yeni bir 

işteki ilk gününüzü düşünün. Korkmuş, heyecanlanmış, gerilmiştiniz 

ve aynı zamanda hevesliydiniz ama iyi bir ilk izlenim uyandırmak is­

tediğinizden,  bilinçli olarak dik duruyor, başınızı kalkık tutuyor ve 

koridorda elinizden geldiğince güvenli yürüyordunuz. 

"Başarana kadar taklit et" sözünü hiç duydunuz mu? Bu, kendini­

zi güvenli  göstermek için gereken davranışları kasıtlı olarak yapma-
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nız anlamına gelir; eğer bunu yeteıince sık ve uzun süre yaparsanız, 

zaman içinde güven gerçek hale gelir. Satış eğitim programları ge­

nell ikle bunun bir türünü kullanır ve pazarl ama elemanlarına, müş­

teıilere, ürünleri veya hizmetleıi ınüşteıinin bulabileceği en iyisiy­

miş gibi davranmaları öğretilir. O güven garanti edilsin ya da edil­

mesin, sadece güvenli davranışları kul lanmak, müşteriyi haklı oldu­

ğunuz konusunda ikna etmenize yardımcı olur. 

Kişisel Kimlik 

Bu son grup, genel bir izlenim yaratmak için çeşitli grupları bir 

'araya getirir. Farkında olun ya da olmayın ,  içsel kimlik tanımınız be­

den dil inizde ifadesini bulur. S izin imzanız haline gelir. 

Örneğin, diyel im ki kişisel kimliğiniz bir sporcu olmakla ilgi l i .  

Kendinizi bir sporcu olarak görür, spor faal iyetlerinden zevk al ırsı­

nız ve dolayısıyla, beden dil inizde bu unsurlar beli ımeye başlar. Sık 

sık kaslarınızı esnetirsiniz ya da televizyonda bir spor programının 

sesini duyduğunuzda dönüp bakarsınız. Belki otoparkta arabanıza 

doğru yürürken güvenlisinizdir veya yavaş bir tempoyla koşarsınız. 

Başka atletik insanlarla birl ikteyken, onların sözsüz davran ış larına 

uyum gösterirsiniz, dolayısıyla beden di l inizle onlara kişisel kimliği­

nizin sporcu olduğunu gösterirsin iz. 

Kişisel kimlikle ilgili başka bir örnek, okul bahçesindeki kabada­

yı olabi lir. Bu kişi içten içe güvensizlik duyar ve bunu göstermemek 

için saldırgan bir tavır sergiler. Statüsünü artııınak için üstün davra­

nışlarda bulunur ve bununla ilgil i tüm sözsüz işaretleıi sergi ler. Bu 

kişi kendin i  zorlu biri gibi gösterir ve başkalarının en derin korkula­

rını görmelerine izin vennektense , buna uygun beden dili hareketle­

rini kullanır. 

Beden dilinizin sürekli olarak s izinle ilgili bilgi aktardığını unut­

mayın; tutumlar, duygular, düşünceler, hisler vs .  Günün çeşitl i  za­

manlarında, bu bölümde anlattığım bütün gruplar arasında gidip gc-
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lebil irsiniz. Beden dilinizin sizinle ilgili neler söylediğinin farkında 
olduğunuzda, başarmak i stediğiniz şeyi başarmak için bilinçli tercih­
lerde bulunmak çok daha kolaydır. 

1 .  Beden diliniz sürekli olarak düşünceleriniz, duygularınız, 
hisleriniz, tutumunuz, özgüveniniz vs. hakkında bilgi ler 
aktarır. 

2. Gönderdiğiniz sözsüz mesajlar genell ikle altı ana gruptan 
birine girer: 
• Statü 
• Üstünlük 
• Tesl imiyet 
• Belirsizlik 
• Güven 
• Kişisel Kimlik 

3 .  Statü, yükseklikle i lgi l i  mesaj lardır. Bu;  duruş , dokunma 
ve konum gibi sözsüz ipuçlarıyla ifade edi lir. 

4. Üstünlük, statüye benzer ama bireysel paylaşımlar ve i l iş­
ki ler dahilindedir. Yüksekl ik, el pozisyonu ve �eden hare­
keti gibi sözsüz ipuçları gösterir. 

5. Tesl imiyet, üstünlüğün karşıtıdır  ve birinin üstün rolü  al­
masına izin vermek anlamına gel ir. Bedeni alçaltmak, ba­
kışları kaçıımak ve uzaklaşmak gibi sözsüz davranışlarla 
ifade edil ir. 

6. Belirsizlik, genell ikle beden di l inde görülmesi en kolay 
olan gruptur; bir konuda tereddüt, çekingenl ik veya ka­
rarsızlık yansıtır. Gözlerin çok hızlı hareket etmesi ve te­
reddütlü hareketlerle ifade edil ir. 
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7.  Güven yansıtan beden dilini gözlemlemek genellikle ko­
laydır; aynı zamanda, gerektiğinde kolayca taklit edilebi­
lecek olan beden dilidir. Düzgün yürüme adımları , dik 
duruş, kalkık baş ve bakışların i leri odaklanması gibi söz­
süz davranışlarla ifade edil ir. 

8. Kişisel kimlik, genel bir izlenim yaratmak için diğer grup­
ları bir araya getirir. Kendi kimliğinizle ilgili içsel tanımı­
nız, beden dilinizi etkiler. Beden diliniz kişisel kimliğini­
zin bir imzası haline gelir. 

6. B ö l ü m  ÖDEV 

1 .  6. Bölüm PAKET SERVİS kısmını gözden geçirin ve 
şunları cevaplayın :  

• En çok hangi kilit noktayı ya da noktaları ilginç buldu­
nuz? Neden? 

• En çok hangi kilit noktayı ya da noktaları şaşırtıcı bul­
dunuz? Neden? 

2.  Altı ana grubun her biri için beden dili ve sözsüz ipuçları 
sergi lediğiniz durumları düşünün. Yaptıklarınızı ve ey­
lemlerinizin başkalarının sizinle ilgi l i  algıları üzerinde 
yarattığı etkileri anlatın .  

• Statü 
• Üstünlük 
• Teslimiyet 
• Bel irsizlik 
• Güven 
• Kişisel Kiml ik 





7 
Kişisel Paylaşımlar 

K itabın bu kısmına kadaı

.

· beden diliyle ilgil i  bir sürü temel 
bilgi edindiniz ve şimdi. artık bu bi lgi leri uygulamaya koy­

ma zamanı geldi .  Şimdi her gün karşı laşacağınız paylaşım 
tipleriy le i lgil i  daha pratik uygulamalara geçebil iriz. Hala bazı aka­
demik bi lgi parçalan alacaksınız ama burada amacım, size beden di­

l inin ve sözsüz davranışların gerçek hayattaki en yaygın uygulama­
laıını göstermektir. 

Görünüş 

Görünüşün gücü asla abartılamaz. 

Güzel kadınlar, hem erkekler hem de kadınlar tarafından daha ze­

ki , daha i lgil i  ve daha iyi ebeveynler olarak algılanır. 

Uzun boylu  erkekler, kadınlaıın ilgisini çekmek konusunda diğer 

erkeklere oranla büyük bir avantaja sahiptir. 

Kadınlar çek ic i erkeklere i lgi  duyar ama kısa sürel i i l işki dışında, 
statü veya üstün lük gibi diğer özel liklere de sahip olan çekic i erkek­
ler bil inçaltından dirençle karşılaşır. 
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Bir erkek aşırı mükemmel olabilir. 

Bunun nedeni açıktır. 

Eğer bir erkek çok fazla alanda 1 O puan alıyorsa, kısa süreli i l işki 

arayan kadınların birçoğunun ilgisini çekebilir ama uzun sürel i  i l i ş­

ki düşünen kadınlar onunla ilgi lenmeyebil ir. 

İlk İzlenimler 

Biriyle ilk kez karşılaştığınızda, beden di l in iz sizinle i lgil i  çok şey 

anlatır ve etrafınızdaki insanlara sizinle i lgi l i  yargıda bulunmaları 

için bir sürü ham bilgi sağlar. Bunu toplum içinde itiraf etmek iste­

yecek kişi sayısı az olabi l ir ama gerçek değ işmez : Beden dil i ,  keli­

melerden daha güçl üdür. 

Sadece birkaç saniye içinde ve genell ikle siz daha ilk cümlenizi bi­

tirmeden , karşınızdaki kişi sizin dost canl ıs ı ,  nazik, tesl imiyetçi biri 

olup olmadığınızı , ne tür bir statüye sah ip olduğunuzu vs. anlar. O 

halde, kendinizle i lgil i i lk olumlu izlenimleri azamiye çekmek için 

neler yapabi leceğinize bir bakal ım. 

Eğer mümkünse, giysi lerinizi ve genci temizliğinizi iki kez kontrol 
edin .  Temiz ve düzgün görünmek isters iniz ;  bakımsız ve paspal de­

ği l .  Kesin göz teması kurun ve diğer kişiye doğru güvenli bir şekil­

de yaklaşın .  

Gülümseyerek merhaba deyin ve tokalaşmak için el inizi  uzatın .  

B ir  metre kadar ötede durun ve hafüçe yan dönün (karş ınızdaki ki­

şiye tam karşıdan bakarsanız, bu genel l ikle üstünlü k merakl ı l ığı ve­

ya rekabetç ilik gibi algılan ır) .  Eğer ik iniz de oturursanız, dik oturun 

(katı bir şekilde değil)  ve beden dil inizi açık tutun. 

Bu elbette ki çok genel bir prensiptir. B iriyle bir i ş  ortamında ve­

ya sosyal oıtamda karş ı laşman ıza ya da eşit statüde olup olmadığı­

nıza bağl ı olarak küçük değişikl ikler yapabi l irsiniz. Binlerce farklı 
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şekillerde insanlarla bir araya gelebil irsiniz; bu yüzden, hatırlanma­

sı gereken en önemli nokta, i lk izlenim durumlarında beden dil inize 

dikkat etmenizdir. Otomatik pilota bağlı hareket etmeyin, bunun ye­

rine herhangi bir durumda ilk izlenimi nasıl en iyi hale getirebilece­

ğinize odaklanın. 

Uyum Sağlamak 

Uyum sağlamak bir dansa benzer. Partneıinizle birlikte oıtada bu­

luşur ve birl ikte adımlar atarsınız. Bir noktada, bazı adımlarda fikir 

birl iği yaparsınız ve sorunsuzca akmak için o adımları kullanırsınız. 

Uyum, bir müşteriyle, arkadaşla, yabancıyla, akrabayla veya baş­

ka biriyle birlikte olmanıza bağlı olmaksızın, kişisel paylaşımlarda 

çok öneml idir. Gerçek, samimi, dürüst iletişim ancak karşınızdaki 

kişiyle atacağınız adımlarda fikir birl iğine vardığınız zaman müm­

kün olabilir. 

Temel fikir, oıtak fikirler ve oıtak noktalar bulmaktır. Çünkü ken­

diniz gibi biriyle bir arada olmayı terc ih edersiniz. Bu, doğal bir in­

san isteğidir ve herkesin o ya da bu ölçüde yaptığı bir şeydir ama 

eğer uyum sağlamak için atmanız gereken kilit adımları öğrenirse­

niz, onları hemen her duruma uyarlayabil irsiniz. 

Peki, bu kilit adımlar nelerdir? Şunları sayabiliriz :  

• Ayna: Beden dil iniz, hareketleriniz, duruşunuz, ses tonunuz 

ve giyim tarzınız. 

• Dinleme: Ucu açık sorular sormak, kilit istekleri ve ihtiyaçla­

rı dinlemek ve anlaşılıp anlaşılmadığını kontrol etmek. 

• Karşılık : Tokalaşırken aynı derecede güç uygulamak, kapı 

açarken sırayla hareket etmek, benzer diğer eylemlerde bulun­

mak veya nesneler veımek. 
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Yapacaklarınız duruma bağlı  ol arak çok çeşitl i l ik gösterecektir 
ama eğer bu üç ana gruptan ayrı lmazsanız, başarırs ınız .  

Güven Oluşturmak 

Güven oluşturmak, uyum sağl amanı n ötesine geçer ve daha da 
yüksek seviyede bir i letişime dönüşür. G üven, bütün i l i şki leri n  içsel 
bir parçasıdır ve uyum görece kısa sürede yaratıl ırken, güveni n  daha 
uzun sürede gel iştiril mesi gerekir. 

S iz  birbirinizin iyi liğiyle içtenl ikle i lgi lendiğin izi gösterdikçe, söz­
ler tutu lup anlaşmalara sad ı k  kalınd ıkça, güven zaman içinde oluşur. 
Güven oluşturmanın içerik leri , uyum sağl amakla aynıdır ama biraz 
nüansları vardır ve dürüstlük derecesi söz konusudur. 

• Ayna: Ses tonunuz, birbiri n izi selamlama şekl iniz,  birbirin ize 
doğru eği lme dereceniz, göz temas ı ,  başla  onayl ama. 

• Dinleme: Bilgi paylaşıml arı nı  gizli tutma, farkl ı l ıkl ara saygı 
duyma, anlay ış için kontrol etme, ortak alanlar bulma, gerçekte 
söylenenleri duyma. 

• Karşılık: Benzer seviyede bilgi paylaşma, bir güven hareketi­
ne güven hareketiyle karşı l ık verme, ihtiyaçları tahmin etme ve 
destek sağ lama. 

Güven oluşturmak, uyum sağlamaktan daha uzun sürer ama ko­
layca yok edilebilir. Örneğin, bir iş i l işkis inde, bir sözünüzü yerine 
getirmediğinizde müşterinizin güvenini  kolayca kaybedebil irsiniz. 
Arkadaşlıklar, g üvenin çok önemli olduğu diğer bir alandır; özel l i k­
le de birbirleriyle daha derin duygularını paylaşma eği l iminde olan 
kadınlar arasında. 
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Mesajları Okumak 
Beden dili  s ize karşınızdaki kişinin gönderdiği mesaj l arla i lgi l i  

çok şey anlatır. Sözsüz davranışları ; gerçeği ,  dürüstlüğü, aldatıcılığı,  
içtenl iği,  hevesi vs .  karşıl aştırmak için beden dilleıiyle sözlerin i  kar­
ş ı laştırmanızı sağlar. Beden dillerin i  başarı l ı  bir şekilde okuduğunuz­
da, genel mesaj ı  çok daha doğru bir şekilde değerlendirebi l irsiniz. 

İki sözsüz davranış özellikle önem l idir: 

• Göz teması : Bu, karşınızdaki kişiyi okumanın büyük kısmı­
dır, çünkü en kolay ve en hızlı fark ettiğimiz şey budur. Karşı­
nızdaki kişi sizinle uygun şekilde göz teması kurduğunda, ona 
daha fazla güvenirsiniz;  bakışları kaçırmak, gözlerin çok hızlı 
hareket etmesi veya göz teması ndan kaçınmak, yorumlaıınızda 
tam aksi etki yapar. 

• Beden hareketi: B ir bacağını gergin şekilde sal layan, sizden 
uzağa eğilen veya dönen, size çok fazla yaklaşan bir ki ş i ,  sizi 
kel imelerinden uzaklaştırarak dikkatinizi beden diline yöneltir. 
B ilgiden şüphelenebil ir, dürüstlüğünü sorgulayabilir veya onu 

fazla zorlayıcı ya da saldırgan bulabi l irsiniz. 

B iriyle bir araya geldiğinizde bunu düşünün. Beden dilinin mesaj­
la ilgi l i  yorumlarınızı nasıl etkilediğine dikkat edin .  Üzerinizdtt ne 
kadar etkili  olduklarını gördüğünüzde şaşırabilirsiniz.  

Mesajlar Göndermek 

Beden di l i ,  başka insanların mesaj larını  okumanın gerekl i bir par­
çası olduğu gibi, başkalarına gönderdiğiniz mesajların etkililiği açı­
sından da önemlidir. Bazen sözsüz davranışlarınız bilinçaltından 
kaynaklanır; diğer zamanlarda ise mesaj ı  etkilemek için onları kasıt­
l ı  olarak seçersiniz. 
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Bir iş görüşmesi, beden dil inizin ve gönderdiği mesajların farkın­

da olduğunuzda, mükemmel bir örnektir. Odaya güvenl i  bir şekilde 

girer, tokalaşmak için e l inizi uzatır, masada dik oturursunuz ve elbet­

te ki sorulan cevaplarken göz teması kurars ınız. Ama bi l inçsizce ha­

reket eden beden di l iniz de bir iş görüşmesi sırasında oıtaya çıkabi­

l ir. Elleriniz titreyebilir veya terleyebi l ir, sesiniz titreyebilir veya göz 

teması kurmakta zorlanabilir, bunun yerine aşağıya ya da başka ta­

raflara bakabi l irsiniz. 

Arabulucular ve çatışma çözümü uzmanları, taraflarla çal ışırken 

beden di l lerine özel likle dikkat ederler. Her tarafla eşit göz teması 

kurarak, iki tarafa da açık beden di l i  sergi leyerek, taraflar hikayele­

rini anlatırken başlarıyla onaylamaktan veya başl arını iki yana sal la­

maktan kaçınarak, eşit davrandıklarını vurgularlar. Bir  çatışma hara­

retlendiğinde veya yoğunlaştığında, beden di l leri önemli mesajlar da 

gönderir. Sakin bir ses, rahat bir duruş ve aşağı doğru el hareketleri , 

gerginliği yatıştıımalarına yardımcı olur. 

Kendi sözsüz davran ış ve mesaj larınızın karşınızdakini nasıl etki­

lediğini keşfetmenin iyi bir yolu, bir görüşme sırasında kendinizi vi­

deo kaydına almaktır. Elbette ki bunun için diğer kişiden izin isteme­

niz gerekir ama i letiş im becerileriniz üzerinde çal ıştığınızı söylediği­

nizde, genell ikle insanlar yardımcı olmaktan mutluluk duyarlar. 

Sonra bandı izleyin ve gözlemlerinizi not edin .  Daha da iyis i ,  bandı 

birkaç gün sonra tekrar izleyin .  Muhtemelen ikincisinde daha fazla­

sını fark edersiniz. 

Kalıcı Olacak Güçlü Mesajlar Göndermek 

Bu, beden dilinin ve sözsüz i letişimin en önemli kasıtlı kullanımıdır. 

Zaman içinde farkında olmadan yapmaya başlarsınız. 

İşyerindesiniz (işleri yapmak için ; yoksa evde tercih ettiğiniz in-

sanlarla birlikte olurdunuz). 



Kişisel Paylaşımlar 1 25 

Rahatsız edilmek istemiyorsunuz. 

Özel l ikle söylenmesi iki dakika alacak şeyleıi söylemeye iki saat 

harcayan insanlar tarafından. 

Her zaman "Çık buradan, çalıştığımı görmüyor musun?" diyemezsiniz. 

Ne yaparsınız? 

Projeniz üzerinde çal ışmaya devam edin. 

Bi lgisayar ekranınıza bakın. 

Notlarınızı masanızın üzerinde duran belgelerle karşılaştınnak dı-

şında, bakışlarınızı ekrandan ayırmayın. 

Öfkel i  görünün. 

Odaklanmış görünün. 

Bütün hareketleriniz keskin olsun (sakin, rahat hareketlere zıt olarak). 

Çalışmanızı bölecek aptal ı öldürebilecekmiş gibi ekrana bakın. 

(Çal ışmaya devam edin . )  

Kimse yanınıza gelmez. 

İstediğiniz ve ihtiyaç duyduğunuz şey de budur. 

Mahremiyet ve çalışırken rahatsız edilmeden düşünebilmek . . .  

Sorunuz: "Ya anlamazlarsa ve  yine gelirlerse?" 

Güzel soru. 

Kapıdan girdiklerinde, bilgisayar ekranınızı taramaya devam edin.  

Alt sağdaki bir belgeye bakın. 

Odaklanmış ve öfkeli görünmeye dikkat edin .  

Sol  elinizin gergin duran işaret parmağını yavaşça yukarı ve ofisi­

nize giren kişiye doğru kaldınn. 

Tekrar bilgisayar ekranına bakın.  
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Parmağınızı havada sabit tutun.  

Başınızı iki  yana sallayın. 

"Aptallar" deyin. 

Yavaşça işaret parmağınızı indirin ve bunu yaparken, bakışlarınızı 
yavaşça o kişiye kaydırın ama yüz ifadenizi değiştirmeyin. 

"Aptallar. Selam John, senin için ne yapabilirim?" 

Yüzünüzdeki öfkeli ve odaklanmış ifadeyi bozmayın. 

John ' un gözlerinin içine bakın. 

Başka bir şey söylemeyin. 

Bu pozisyonu koruyun. 

John muhtemelen ağzında bir şeyler geveleyecek (belki hiç geve­
lemeyecek) ve sonunda "Ben sonra geleyim" diyecektir. 

İşyerinde geçirdiğiniz zamandan muhtemelen hoşlanmıyorsunuzdur. 

Muhtemelen eşinizle, çocuklarınızla veya kulüpte olmak istersi­
niz. 

İş arkadaşlarınıza karşı daima nazik olun ama o bilgisayar ekranı­
na öfkeli olmanıza kimsenin engel olamayacağını da unutmayın. 

Kendi Akıl Sağlığınız İçin 

En etki l i  "Rahatsız Etmeyin"  işareti , gözlerinizi kapamak, 
deri n ve yavaş nefes a lmak ve kol lar ınızı göğsünüzde kavuş­
turmaktı r. 

Sizi rahat b ı rak ı rla r. 
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Aldatma 

Beden dilinin aldatmadaki rolü,  önemli bir araştırma konusudur. 
Sadece kişisel ilişki ler açısından değil ;  aynı zamanda toplumdaki 
ı,:ok pratik uygulamaları açısından da öneml idir. Yalan makineleri , 
a ldatma derecesinin nasıl beden diliyle ölçülebi leceğini gösteren 
ı ı ıükemmel örneklerdir. 

Bazı sözsüz davranışlar açıktır ve gözlerin çok hızlı hareket etme­
s i ,  abartılı yüz ifadeleri veya ağırlığı sürekli bir taraftan diğerine ve­
ya önden arkaya aktarmak, aldatıcıl ığın yaygın işaretleridir. Diğerle­

ri o kadar açık değildir ve daha fazla dikkat gerektirir. Eğer poker oy­
nadıysanız, muhtemelen bununla ne demek istediğimi anlarsınız. 

Poker, özünde bir aldatma oyunudur ve çoğu oyuncunun blöf yapıp 
yapmadıklarını bell i  eden sözsüz ipuçları vardır. Profesyoneller bu 

ipuçlarına "tüyo" derler ve kendilerininkileri gizlerken başkalaıının­

kileri keşfetmek için büyük zahmetlere girerler. 

Özell ikle çocuklar, birini aldatmaya çalışırken beden dillerini kon­
trol altında tutmakta zorlanırlar, çünkü bu kontrolü geliştirmelerine 

yetecek kadar yaşam deneyimleri olmamıştır. Çoğu ebeveyn, sözle­
riyle beden dillerinin uyumuna bakarak aldatmaya çal ışıp çal ışma­

dıklarını hemen anlayabilir. Genellikle önlerine bakar ve göz tema­
sından kaçarlar veya bazen aşırı göz teması kurar ve sizi dürüstlük­
lerine inandırmak için çok uğraşırlar. Bir çocuk bu sırada oturmakta 
veya hareketsiz durmakta zorlanabilir ve bazıları konuşmanın tam 
ortasında gözyaşlarına boğulup gerçekleri itiraf edebilir. 

Yalan 

Aldatmacayı fark etmek kolay bir iş  deği ld i r. 

Aldatmacan ın  farklı türleri ve farkl ı dereceleri vard ı r. 

Unutma gib i  bazı a ldatmaca lar, bir i  s ize öneml i  b i r  şeyi 
söylemediğ inde olur. > 
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"Dün g ece bardayd ım ,  hayatı m . "  yeri ne 

"Dün gece bardayd ım ,  hayatım ve b i r  kad ın la  tan ı ştı m . . .  " 

B i ld i r im hata lar ı  da vard ı r. 

"Bu araba h iç  kaza yapmad ı . "  

[As l ı nda yaptı ; i ki kez. )  

Anla man ız gereken i l k  öneml i  nokta,  bütü n ya lan lar ı n söz­
süz davran ı ş lardan an laş ı lamayacağ ıd ı r. B i rçok ya lan ı n  h iç  
ipucu o lmayab i l i r. 

Bazı i nsanlar iyi ya lanc ı lard ı r. Bazı lar ı  patoloj i k  ya lanc ı la r­
d ı r. Bazı lar ı ,  doğa l  hô le gelene kadar h i kôyeleri n i  sürekl i  tek­
rar lar lar. 

Bazen i nsanlar ya lan söyled iğ i nde i puçlar ı  vard ı r. 

B i ri n i n  ben i  a ldatmaya ça l ı ştı ğ ı n ı  düşündüğ ümde arad ı ğ ı m  
ç o k  çeşitl i şeyler vard ı r. 

En öneml i  i pucu g enel l i kle ayaklarıyla ifade ed i l i r. 

İnsan lar  genel l i k le gövdeleri n i  kontrol etmekte sorun yaşa­
mazla r; hatta el hareketleri n i  ve yüz i fadeleri n i  kontrol etmek­
te de .  Ama bi r  ya lanc ı n ı n  d i kkat etm ekte zorlanacağ ı  b i r  şey, 
ayakla r ıd ı r !  

B i riyle i leti ş im  kurarken, ayaklar ı n ı n  normalde sohbet s ı ra­
s ı nda nas ı l  o lduğ una bakarı m .  B i ri beni a ldatmaya ça l ı ştı ğ ı n­
da,  ayaklar ı  farkl ı hareket eder. Bu, ben i m  en iyi ve m uhteme­
len en g üven i l i r  i pucumdur. 

Sonra, gözbebeğ i değ iş i kl i kler i n i  izleri m .  Bazı i nsan lar ın  
gözbebekleri büyür; bazı ları n ı nk i  küçü l ü r. Ne yönde değişti­
ğ iyle pek i l g i lenmem . Ben sadece b i r  değ i ş im  o lup o lmadığ ıy­
la i lg i l en i r i m .  

Arad ı ğ ı m  üçüncü şey, s ı kkı n l ı k, i lg is iz l i k  ve kayıts ızl ı k  i fade-
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s id i r. Bun lar, çoğ u insan ın  tak l i t  etmekte zorlanacağ ı şeylerd i r, 
çünkü tip ik ola rak  davran ı ş ları n ı n  farkında değ i ld i rler. Genç 
insan larda, bu sözel ve sözsüz ipuçları daha da bel i rg i nd i r. 

Ya lancı s ize kayı ts ız görünmeye ça l ı ş ı r  ama kayı ts ız dav­
ranmaya a l ı ş ı k  o lmad ığ ı  iç in,  nas ı l  davranması gerektiğ in i  bi­
lemez. Bu genel l i kle  ö lümcül  b i r  ipucudur. 

İnsanlar normalde öyle davranmamalar ına rağ men kel ime­
lerin i  gevel iyor, cümleleri n i  veya kel imeleri n i  tekrarl ıyorsa, bu 
da önem l i  b i r  ipucudur. 

Diğer yandan,  biri Kevin Hogan Zihin Mahkemesi 'nde yargı la­
n ıyorsa, "masumiyeti" onaylamak için arad ığ ım şeyler de vardı r. 

Önce l i kle, k iş i  sam im i  b i r  şeki lde gü lümsüyor ya da gü l üm­
seyebi l iyor mu?  B i ri ne  yalan söylerken sam im i  bir  şeki lde g ü­
l ümsemek zordur. Patoloj i k  yalancı  bunu yapabi l i r  ama pato­
lo j ik  bir  ya lancı  değ i lse, i kna edecek şeki lde gü lümsemesi iç in 
karş ımdakin i n  ya lan  söylerken s ık ı  b ir  aktör olması gerekir. 

Sonra, "sözel yak ın l ığa" bakarı m .  Kiş i  bana hemen ve do­
ğal bir şeki lde cevap verebi l iyor mu? Yalan söylerken hızl ı i le­
ti ş im kurmak zordur. Ne kadar h ız l ı  konuşursan ız, bi lg iyi iş­
lemden geçi rmek iç in o kadar az zaman ı n ız o lur. Yalan söy­
lerken,  h i kôyen i n  doğru ç ıkmasına d ikkat edeceğin iz  iç in b i l­
g iyi i şlemden geç i rmek zaman a l ı r. Bu, yavaş cevap veren i n­
san lar ın  ya lan söyled iğ i  an la m ına gelmez. Sadece, diğer ma­
sum iyet ipuçlar ıyla b i rleştiğ i nde, b i ri n i n  doğru mu, ya lan m ı  
söyled iğ i  konusunda inancım ı n  a rttığ ı  an lamına ge l i r. 

Çoğu k iş i ,  b i ri n i n  ya lan  söyleyip söylemediğ in i  veya doğru­
luk dereces in i  bel i r leyemez. Kültü rel çizg i ler kes iştiğ i nde, bi ri­
n i n  doğru söyleyip söylemed iğ in i  an lamak daha da zordur. 

Bazen deneyim l i  pol i s  memurlar ı ,  yalan ı  tespit etmekte ol­
dukça başarı l ıd ı r  ama ti p ik  o larak,  çoğ u i nsan örneklerin yüz­
de 55' inden fazlas ı nda gerçekle yalan ı  ayı ramaz. > 

1 29 
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Bunun neden i ,  i nsan lar ın  ya n l ı ş  şeylere bakmasıd ı r. 

Göz temasına bakar lar. 

Gerçekte çoğ u insa n ı n  ya lan m ı ,  doğ ru mu siöyled iğ i n i  an­
lamaya ça l ı ş ı rken göz teması n ı n  b i r  önemi yokt-ur. 

D iğer b i r  i pucu ola rak, i nsan lar  g erg i n l i k  bel i ırti s i arar lar ve 
evet, gerg i n l i k  ya lan  söylemekle bağ lantı l ıd ı r  ıama ayn ı za­
manda kiş i  korktuğunda ve ya lan söylemekle suçlanmaktan 
çeki nd iğ i nde de olu r !  

B i ri n i n  s ize doğru mu ,  ya lan m ı  söyled iğ in i  an lamak iç in  iyi 
bir tahm inde bu lunmak ister m is in iz? 

Konuşmayı kayded i n  ve o kiş i n i n  yan ı nda değ i l ken d in le­
yi n .  Konuşan kiş iyi görmeyen insan lar, ya lan la gerçeğ i ayı r­
makta genel l i kle daha iyid i r ler. Neden? Ses ipuçları kolayca 
yakalanabi l i r. 

Sözsüz ortamda çok iyi saklanan b i r  s ı r  o lduğunda, ya lan ı  
tespit etme şans ın ız ı  a rt ı rmakta ku l lanabi leceğ in iz  çok g üç lü 
b i r  stratej i  vard ı r. 

Ya lanc ı ları n h i kôyeleri n i  kronoloj i k  sı raya oturtması  gereki r. 
Gerçeğ i söyleyen i nsan lar  bütün har i tayı görebi l i r. 

Ya lancı ;  b i r  h i kôye ol uşturmak, onu s ı ras ıyla hatı rlamak ve 
kronolo j ik  olara k  a n latmak zorundad ı r. Hatı rlayabi leceğ i ger­
çek b i r  an ı  o lmad ı ğ ı ndan ya lanc ı ,  sahte b i r  an ı  ge l i şti ri r. 

Doğruyu söyleyen gene l l i k le yalanc ı  g i bi görünebi l i r, çünkü 
bütün haritaya bakmaktad ı r  ama bunun,  gerçek işareti o lma 
olası l ı ğ ı ,  kurg u o lma olas ı l ı ğ ı ndan fazlad ı r. 

Kişiye, o lan ları tersten a n latmas ı n ı  söyleyi n .  Ya lancı  bun u  
çoğ u zaman yapamaz. 
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/}efkat 
Beden dilinin bu parçasını çoğu durumda otomatik olarak ve dü­

şünmeden kullanırsınız. İnsanlar arasında bağ ve aile gruplan yarat­
mak amacıyla, doğam ıza işlenm iştir. Modem dünyada, şefkat ifade 
ettiğimiz sözsüz davranışlanm ız da yaşamlarımızda son derece 
önemlidir. 

Şefkat ifade eden beden dili, dokunma, eği lme, omza veya kola 
dokunma, başı yana yatınna, yukarı bakma, yüz ifadeleri , nesneyi 
yakına çekme gibi hareketleri içerir. Bu sadece kısa bir listedir; hem 
kasıtl ı hem de bil inçsiz olarak şefkat ifade ettiğimiz daha birçok söz­
süz işaret vardır. 

Ben im  ayak feti ş im yok (h iç a nlamad ığ ım  şeylerden bir id i r  
zaten) a m a  başka i nsan lar ın  ayaklar ı na d ikkat eden ler, zi h i n­
ler inden geçen leri an lamak iç in ipuçlar ı  bu labi l i rler. 

İ n san lar ın  ayaklar ı  b i r ine doğ ru döndüğünde veya yak ın  
durduğ unda, muhtemelen on lara karşı ol um lu  duygu lar ı  va r­
d ı r. İnsan lar ın  ayaklar ı  b ir inden uzağa ba ktığ ı nda, b i l i nçalt ı n­
dan bize g i tmek i sted i kleri n i  bel i rti r ler. 

Bedenleri uzaklaşmaya ça l ı ştı klar ı  k iş i lere dönük durduğu 
hô lde ayaklar ı  kap ıya dönen i nsan ları görmüşsünüzdür. 

Diğer b i r  i lg inç nokta, k iş i  otu rurken ve potans iyel açıdan 
endişe uyand ı rıcı b i r  sohbetle ka rşı laştı k lar ında oluşur. İ nsan­
lar ayaklar ı n ı  ayr ık  tuta rsa, m uhtemelen kendi leri iç in  b i r  so­
run yoktur. Ama kişi ayak b i lekleri n i  b ir leşti ri rse ve/veya bir  
ayak bi leğ iyle diğer ine bask ı  uygu larsa, rahat o lmad ığ ı na 
bahse g i rebi l i rs i n iz. 
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Bunlardan birine daha detaylıca bakalım; dokunmaya. Şimdi, 
muhtemelen gün içinde başkalarına defalarca dokunursunuz ama bu 
dokunmalann birçoğu şefkat ifade etmek için değildir. Belki dikka­
tini çekmek için biıinin omzuna dokunursunuz veya otobüste ya da 
trende yerinize otururken birine çarparsınız. O halde, şefkatli doku­
nuşu diğerlerinden ayıran şey nedir? 

Niyet: Dokunurkenki niyetiniz, şefkat göstermenin altında yatan 
temel unsurdur. Şefkat göstennek istiyorsanız, diğer kişiye nazikçe, 
dostça ve genellikle gerektiğinden biraz fazla sürecek şekilde dokun­
maya çal ışırsınız. Şakalaşma da şefkat göstergesidir; bir kadının hoş­
landığı erkeği dirseğiyle dürtmesi veya bir erkeğin kolunu bir kadı­
nın omzuna atmak için bahane bulması gibi . 

Kesinlik: Kesin bir dokunuş, yumuşak, nazik bir dokunuştan çok 
farklı bir anlam yansıtır. Bir eli bir omza koymak ve orada hafifçe 
tutmak, birinin eline dokunmak veya tutmak gibi bir şefkat belirtisi 
olabilir. Genel olarak, bir dokunuş ne kadar hafif ve nazikse, o ölçü­
de şefkat anlamı taşır ve o şekilde yorumlanır. 

Süreç: Dokunmanın süresi de güçlü bir şefkat göstergesidir. Eğer 
bir dokunuş belli bir şart ya da durum için noımalden uzun sürerse, yo­
rumu muhtemelen şeflrnttir. Tokalaşırken temasın normalden birkaç 
saniye uzun sürmesini sağlayabilir veya size göstermek istediği bir şe­
ye bakmak için eğilirken elinizi diğer kişinin koluna koyabilirsiniz. 

Öfke 
Beden dili, öfke ifadesinin güçlü bir parçasıdır. Karşınızdaki kişi­

ye gözlerinizden alevler saçarak bakabilir, ona yaklaşabilir, göğsü­
nüzü dışan çıkararak daha dik ve uzun durabilir veya yumruğunuzu 
sallayabilirsiniz. Bütün bunlar, karşınızdaki kişiye açıkça öfkeli ol­
duğunuzu gösteren sözsüz davranışlardır. 

Karşınızdaki kişiye öfkeli olduğunuzda, beden diliniz genellikle o 
kişiye yönelir. Bakmak için ona dönersiniz, ona doğru yürürsünüz 
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vs. Peki, kendinize, bir duruma, bir olaya, karşınızdaki kişiden baş­
ka bir şeye kızdığınız zaman ne olacak? Böyle durumlarda beden di­
liniz hem kasıtlı hem de bil inçsiz olarak biraz değişir. Dişlerinizi sı­
karsınız, yumruklarınızı sıkıp açarsınız, dudaklarınızı büzersiniz, 
ayağınızı yere vurursunuz, sık veya güçlü nefes alıp verirsiniz ya da 
yüz ifadenizi değiştirirsiniz. 

Bunlardan birine yine detaylıca bakalım; yüz ifadesine. Yüzünüz, 
gerçekten de duygularınızın ve mesajlarınızın penceresidir; bazen 
kasıtl ı ,  bazen de doğaçlama olarak. Bir konuyu vurgulamak için öf­
keli takl idi yaparak kaşlarınızı çatabilirsiniz ve öfkenizi daha yumu­
şak bir şekilde ifade etmek için dişlerinizi sıkarken gülümseyebilir­
siniz. Başkalarına öfkenizi ifade etmek için yüzünüzün tüm parçala­
n birlikte çal ışır ve birbirleriyle etkileşime girer. 

Ağız: Ağzınız gerilerek öfkeyi ifade eder. Örneğin. dudaklarınızı 
birbirine bastırırsınız veya bir köşesi yukarı doğru kıvrılabilir. Yay­
gın görülen diğer bir ağız hareketi, çenenizi ileti itmek ve dudakları­
nızı hafifçe dışarı doğru büzmektir. 

Gözler/Kaşlar: Gözler, gözbebekleıinin büzülmesiyle doğaçlama 
olarak öfke ifade eder. Gözlerinizi daha küçük ve tehdit edici göster­
mek için kısabilirsiniz. Kaşlarınız büzülür, birbiıine yaklaşır veya 
alında dikey çizgiler yaratır. 

Yüz Kasları: Yüzünüzün her iki tarafında 22 kas vardır ve hepsi 
ruh haliniz ve duygularınızla ilgili farklı bilgiler ifade eder. Genel 
olarak öfkelendiğinizde, mutluyken rahat ve yumuşak olmalarının 
aksine, yüz kaslarınız gerilir ve sertleşir. 

Yakınlık 

Beden dili ve sözsüz davranışlar yakınlığı hem ifade eder hem de 
güçlendirir. Elini diğeıine sürten bir kadın yakınlık duygusu ifade 
ederken, sandalyeleri bir masanın etrafına dizmek yerine halka biçi­
minde dizen bir l ider, grup içinde yakınlığı güçlendirir. 
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Güçlü Okuma Noktası 

İk i  k iş i n i n  bi rbi riyle i l işk is i  o lduğunu  b i ld iğ in izde: 

E rkek kad ına daha sık dokunuyorsa, muhtemelen i l i şkide 
bağ l ı l ı k  söz konusu değ i ld i r. 

Kadı n  erkeğe daha s ı k  dokunuyorsa, m uhtemelen i l i şkide 
bağ l ı l ı k  söz konusudur. 

Eğ lence l ik :  E rkekler kad ı n lara el leriyle dokunma eğ i l im inde­
d i r; kad ı n lar  ise başkalar ına vücutları n ı n  d iğer kı s ım larıyla do­
kunurlar. 

İnsanlar genellikle yakınlığı cinsellikle bağdaştınrlar, çünkü ya­

kınlık genellikle cinsel ilişki yeıine kullanılan kibar bir ifadedir. Ama 

gerçek yakınlığın cinsellik içeımesi gerekmez ve aslında, genellikle 

cinsellikle hiç i lgisi yoktur. Encarta sözlüğü yakınlık kelimesi için 

diğer birçok ifadenin yanı sıra şunları da l istelemektedir: 

• Yakın bir kişisel i l işki . 

• Sakin ve mahrem bir atmosfer. 

• Yakın veya uzun süreli bağlantı ya da incelemeye dayal ı detay­

lı bilgi . 

• Özel veya kişisel bir eylem ya ela ifade. 

Bu dört anlamın cinsel ilişkiden önce l istelendiğini ve yakınlığın 

gerçek doğasına daha geniş bir bakış açısı sunduğunu beliıtmek 

önemlidir. Şimdi, bu tür yakınlıkları beden dilinin nasıl ifade ettiği­

ne bakalım. 

Yakın bir kişisel ilişki: Birbiıine yakın otuıınak, birbirine doğru 

eğilmek, dostça ve rahat yüz ifadeleri ve mimikler. 
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Sakin ve mahrem bir atmosfer: Açık beden dili , rahat beden po­
zisyonu, yavaş ve akıcı hareketler, gülümseme ve sakin ses tonu .  

Yakın veya uzun süreli bağlantı y a  da incelemeye dayalı detay­

lı bilgi : Güvenl i  hareketler, bir kolu itip çekerek kesin bir şekilde 
yönlendirme, birbirine yakın oturma, dinleme ve baş sallama. 

Özel veya kişisel bir eylem ya da ifade: Dinleme ve başla onay­
lama, konuşurken eğilerek yaklaşma, odaklanmış göz teması, ele ve­
ya kola nazikçe dokunma. 

Bu tanımlardan birinde kendinizi bulabiliyor musunuz? Beden di­
lini ve sözsüz davranışları bu durumlardan her birinde nasıl kullanı­
yorsunuz? Eğer emin değilseniz, bir daha sefere bunlar gibi payla­
şımlara girdiğinizde kendinize dikkat edin ve beden dilinizin yakın­
lık duygusunu nasıl ifade ettiğini fark edin. 

Başkalarına Dokunmak 

Erkekler kad ı n lara oran la başkalar ına daha az dokunu rlar;  
kad ın lar  başka kad ı n lara ,  erkeklere dokunduklar ından daha 
fazla dokunurlar. 

Karşı Cinsin İlgisini Çekmek için Karmaşık Bir 
Başarı Formülü 

Gerçek dünyadaki araştırmalarla birleşen somut veriler, kadınların 
ne istediği konusunda size net bir resim sunacaktır ve bu neredeyse 
tamamen sözsüzdür. 

Kitabın bu bölümündeki verileıin çoğu, MIT Sloan Yönetim Fa­
kültesi ' nden alınmıştır. 

Çekiciliğin etkisi çok güçlüdür. 

Online çöpçatan sitelerinde yapılan araştırmalar, ilginç gerçekleri 
ortaya çıkarıyor: 
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Çekicilik 

En üstteki yüzde 5 ' lik çekicilik grubunda olan erkekler, bir sonra­
ki yüzde 5 ' 1ik gruba oranla iki kat daha fazla ilk temas almaktadır. 
Bazı kadınlar gerçekten de görünüşe önem vennediklerine inanıyor 
olabilirler. . .  ama veriyorlar. 

Dördüncü yüzde 5 ' lik grupta bulunan erkekler, daha düşük bir 
yüzdelik grupta bulunanlara oranla iki kat daha fazla ilk temas al­
maktadır. 

Aynısı kadınlar için de geçerlidir. 

Boy 

1 .85- 1 .90 boy aralığındaki erkekler, 1 .70- 1 . 80 boy grubundaki er­
keklere oranla üçte iki daha fazla ilk temas almaktadır. 

1 .55- 1 .70 boy aral ığındaki kadınlar ilk temasların çoğunu alırken, 
boy uzadıkça giderek daha az ilgi gönnektedirler. 

Kilo 

Konu kişinin ne kadar zayıf veya şişman olduğuna geldiğinde, bazı 
sürprizlerle karşılaşıyor ve bazı beklentilerin doğruluğunu görüyonız. 

Vücut kütle indeksi (VKİ) 27 olan (biraz kilolu ama çok fazla de­
ğil) ilk temasların çoğunu alıyor. VKİ l 7 olanlar en çok ilk teması 
alıyor. Süper modellerin VKİ l 7'dir. 

VKİ 25 olan kadınlar, VKİ l 7 olan kadınlara oranla, onların yarı­
sı kadar ilk temas alıyor. 

Saçlar 

Saç rengi söz konusu olduğunda, sarışınlar kumrallara oranla biraz 
daha fazla ilgi görüyor. Gıi saçlı kadınlar ise çok daha az ilk temas 
: ı l ıyor. 
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Uzun kıvırcık saçlı erkekler, düz ve o rta  uzunlukta saçlı erkeklere 
oranla çok daha az ilk temas alıyor. 

Kadınlar? 

Uzun, düz saçlılar kısa saçlı lara oranla daha fazla ilk temas alıyor. 

Etnik 

Kadınların yüzde 3 8 ' i, kendi etnik gruplarından insanlan tercih 
ediyor. Erkekleıin sadece yüzde 1 8 ' i böyle bir tercih belirtiyor. 

Afıikalı-Ameıikalı, İspanyol veya Latin Amerikalı erkekler, beyaz 
tenli kadınlardan, beyaz tenli erkeklerinin aldığının ancak yarısı ka­
dar ilk mesaj alıyor; Asyal ı erkeklerin aldığı mesaj oranı ise bunun 

dörtte biıi. 

ABD'de yaşayan bir Afrikalı-Amerikalı erkek, aynı miktarda me­
saj alabilmek için bir beyaz erkekten yıllık 1 54,000 dolar daha fazla 
kazanmak zorunda. İspanyol kökenli erkeklerin aynı sayıda mesaj 
için beyaz erkeklerden 77,000 dolar fazla kazanması gerekiyor. B ir 
Asyalı-Amerikalı erkek, aynı miktarda mesaj alabilmek için beyaz 
bir erkekten 247,000 dolar daha fazla kazanmak zorunda. 

Gelir tazmini deneyi kadınlar için işe yaramıyor, çünkü erkekler eş 
ararken buna önem vermiyor. Bir Afıikalı-Amerikalı kadın , beyaz 
erkeklerin ilgisini çekmek için, l O üzeıinden 5 alması yeten beyaz 
bir kadına karşılık, 1 0  üzerinden 8 puan almak zoıunda. 

Boya Karşılık Para 

Yılda 62,500 dolar geliri olan 1 .75 boyunda bir adamı ortalama 
alarak, işte kadınların arzuladığı boy,yıllık gelir oranı. 

l .50m = 3 17 ,000 dolar 
l .55m = 269,000 dolar 
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l .60m = 22 1 ,000 dolar 

1 .65m = 1 75 ,000 dolar 

l .70m = 1 38,000 dolar 

l .75m = 24,000 dolar 

l .80m = -28 ,000 dolar 

l .85m = -30,000 dolar 

1 .90m = -5 1 ,000 dolar 

1 .95m = -63 ,000 dolar 

2.05m = -63 ,000 dolar 

Kadınlar için gerçekten bir görünüş/gelir oranı kriteri bulunduğu­

mı biliyoruz. 

Oıtalama görünüşe sahip bir erkek, güzellik açısından ilk yüzde 

I O' luk gruptan bir kadınla birlikte olmak i stiyorsa, çekicilik konu­

sunda 1 O üzerinden 9,5 alan ve yılda 62,500 dolar kazanan arkada­

şına oranla 1 86,000 dolar daha fazla kazanmak zorunda. 

Bir kadının kazandığı paranın miktarı , eş arayan bir erkek için 

önemli değil .  

Ayrılık 

Birinden veya bir şeyden ayrılma işareti olarak beden diliniz son 

derece güçlü ve bel irgindir. Bu, kendinizi rahatsız hissettiğiniz bir 

şeyden uzaklaştırmak için rahat bir yoldur. 

Örneğin, bir grupla birlikteyseniz ve gruptakilerden biıi çok yük­

sek sesle konuşuyor, aşağı layıcı bir şey söylüyor veya olay çıkanyor­

sa, beden diliniz başka tarafa bakmak, kaşlarınızı çatmak, o kişiden 

başka tarafa eğilmek, bir-iki adım uzaklaşmak veya o kişiye sııtınızı 

dönmek şeklinde olabilir. 

Çiftler birbirleriyle bağlantıların ı  göstermek için beden dillerini 

kullanırlar ve aynı zamanda bağlantının koptuğunu gösteımek için 



Kişisel Paylaşımlar 1 39 

ele yine beden dillerine sarılırlar. Başkalarının yanındayken başka ta­

raflara dönebilir, koıidorda zıt yönlere yürüyerek durumların ı  vurgu­

layabil irler. Göz teması kısa olabilir veya hiç olmayabilir. Bu sözsüz 

işaretleıin hepsi, birbirlerine ve başkalarına artık bir çift olmadıkla­

rını ve birlikte anı lmak istemedikleıin i belli eder. 

Ergenler, ebeveynlerinden ayrı l ışların ı  göstermek için beden dil le­

rini kul lanmakta ustadırlar. Gözlerini devirirler, sııtlaıını dönerler ve 

alışveriş merkezinde veya sokakta ebeveynlerinden uzaklaş ırlar. 

Ebeveynlerden biri bir şey söylediğinde, ergenler ilgisizlik veya fikir 
ayrılığını göstermek için omuz silkerler. 

7. B ö l ü m  PAKET SERVİS 

1 .  Beden dil i ,  kişisel paylaşımların  gerekl i bir parçasıdır. B ir 

paylaşımı etkilemek için kasıtlı olarak kullanılabilir veya 

doğaçlama oıtaya çıkabilir. Her iki şekilde de, beden di­

l ini ve sözsüz davranışları incelemenin gerçek hayatta 

çok çeşitli pratik uygulamaları vardır. 

2. İlk izlen imler; duruşunuz, yüz ifadeleriniz, başkalarıyla 

aranızdaki mesafe, giyiminiz ve göz temasınız gibi beden 

dillerinden etkilenir. 

3 .  Ayna, dinleme ve karşılık verme yakınlık kurınada etkili­

dir. Oldukça kısa bir süre içinde yakınlık kurulabil ir. 

4. Uyumun yanı sıra güven oluşturmak, ileti şimi daha da 

yüksek seviyelere taşır. Ayn ı  zamanda ayna, dinleme ve 

karşıl ıktan etkilenir ama biraz farkl ılıkları vardır. 

5. Mesaj ları okumak, mesaj ları gönderen kişinin beden dili­

n i  ve sözsüz ipuçlarını nası l  algıladığınıza ve yorumladı­

ğınıza bağlıdır. İki önemli nokta, göz teması ve beden ha­

reketidir. 
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6. Kendi mesajlarınızı göndermek, kendi beden dilinize dik­
kat etmenizi gerektirir. Bir iş görüşmesi gibi durumlarda 
beden dil inizi kasıtlı olarak kontrol edebilirsiniz ama 
muhtemelen hala doğaçlama beden diliniz olacaktır. 

7. Aldatma ve beden dili birbiriyle yakından bağlantı lıdır. 
B irinin sözsüz davranışlannı gözlemleyerek yalanlan tes­

pit etmek, bir bil imsel araştırma konusudur ama aynı za­

manda oyun oynarken, ebeveynlik yaparken vs. kullanı­

labilecek bir beceridir. 

8. Şefkat, hem kasıtlı hem de doğaç lama olarak beden dil iy­
le ifade edilebil ir. Örneğin, dokunmak niyete, kesinl iğe 

ve sürece bağlı olarak şefkat şekl inde algı lanabilir. 

9. Öfke, beden diliyle yaygın şekilde ifade edilir; öfke baş­
ka birine, kendinize, bir duruma vs. yönelmiş olabilir. Ör­
neğin, yüz ifadeleriniz; ağzınızın, gözlerinizin, kaşlarını­
zın ve yüz kaslarınızın bir bileşimidir. 

1 0. Yakınlık çeşitli beden dili hareketleriyle ifade edilir ve 
çoğu zaman cinsell ik içermez. Sözsüz davranışlannız, 
duruma ve onlaıı nasıl uyguladığınıza bağl ı olarak, ya­
kınlığı ifade edebileceği gibi yaratabil ir de. 

1 1 . Ayıılık, başka tarafa dönerek, uzaklaşarak veya başka bi­
riyle bağlantı algısından uzak durarak beden diliyle ifade 

edilebilir. Rahatsızlık, onaylamama, kişisel değerlerin ih­
lali vs. nedenlerden dolayı ayrıl ığı ifade edebil irsiniz. 
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7. B ö l ü m  ÖDEV 

1 .  7. Bölüm PAKET SERVİS kısmını gözden geçirin ve 
şunları cevaplayın : 

• En çok hangi kilit noktayı ya da noktalan ilginç buldu­
nuz? Neden? 

• En çok hangi kilit noktayı ya da noktalan şaşırtıcı bul­
dunuz? Neden? 

2. Kişisel paylaşımlarda kendi beden dilinizi düşünün. Bu 
gerçek hayat durumlannın her biıinde beden dilini nasıl 
kullandığınızı veya algıladığınızı yazın :  

• Uyum sağlamak 
• Güven oluşturmak 
• Mesajları okumak 
• Mesajlar göndermek 
• Aldatma 
• Şetkat 
• Öfke 
• Yakınlık 
• Ayrılık 





8 
. 

iş Ortamında 

Etkilemenin 

Gizli Dili 

2 007 yı l ındaki konuşmalaıımın çoğu büyük şirketlerin eleman­

larına, pazarlama görevlileıine ve üst düzey yöneticilerine be­

den dil ini nasıl daha etki l i  şekilde kullanabileceklerini öğret­

mek içindi. 

Eğer çalı şanlarınıza bağlama, ortama ve sözsüz iletişime odakla­

narak başkalarını nasıl etkileyebi leceklerini kimse öğretmediyse , bu­

nun şirketinizdeki henüz kullanılmamış en büyük kaynak olduğunu 

söyleyebilirim. 

İnsanlara, bu değişiklikleri uyguladıktan sonra şirketlerin ne kadar 

para kazandığını söylerdim ama standart eğitim veya konuşmacılar­

la ilgili rakamlar öylesine sıra dışı ki bunu yapmaktan kesinlikle vaz­

geçtim. 

İşin gizli dili şimdi hiçbir yerde ofis ve sahada olduğundan daha 

önemli ve kazançlı değil .  

Satış görevli leıiniz sözsüz ipuçlarını anlamayı ve  güvenli olmayı 
öğrensin . Onlara "satın alın mesajlaıı" göndermeyi öğretin ve satış-
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lar yükselsin . . .  hem de çok. 

Araştıımalar büyük ölçüde beden dilinin ve sözsüz davranışların iş 
dünyasındaki etkilerine ve pratik uygulamalarına odaklanmıştır. 
Giydiklerinizden yürüyüşünüze kadar her şey, iş i l işkileıinizi etkiler; 
üstelik çoğu zaman sizi şaşırtabilecek veya ürkütebilecek şekilde. Bu 
bölümde, size genel iş ortamında beden dilini kullanmanın esasları­
nı anlatacağım ve sonra belli iş durumlarıyla -toplantılar, satışlar, 
eleman bulma, bire bir i lişkiler ve üst-ast i l işkileri- ilgili detaylara gi­
receğiz. 

İş Ortamı 

İş ortamı başlı başına bir dünyadır; kendi normları, nüansları, çe­
lişkileri ve rekabeti vardır. Bu kaımaşık labirentte yolunuzu bulmak, 
zorlu ve hüsran verici bir öğrenim deneyimi olabilir. Bu öğrenimin 
büyük bölümü, doğıudan iş ortamında aldığınız eğitim ve başkaları­
nı gözlemleyerek kazanılan değerli deneyimler yoluyla edinilir. 

İş oıtamında tipik olarak görülen beden dili ,  ortamın doğasına bağ­
lı olarak değişir. Dört yaygın oıtam şunlardır: 

1 .  Muhafazakar 
2. Rahat 
3. Endüstriyel 
4. Akademik 

Bunların her birinde, çok farklı beklentiler ve noımların yanı sıra, 
ilginç çelişkilerle de karşılaşırsınız. Muhafazakar bir ortamda sözsüz 
davranış kabul edilebilir ve hatta beklenebilir ama aynı davranış en­
düstriyel ortamda kesinlikle uygunsuz bulunabilir ve reddedilebilir. 
Şimdi bu örneklerin her birine daha detaylıca bakalım. 

Muhafazakar: Bu i ş  ortamı son derece geleneksel , son derece ya­
pılandırılmış ve son derece katıdır. Bir banka, bir hukuk bürosu ve-
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ya şirket merkezinde görülebilir. Giyim tarzı resm1, paylaşımlar kon­
trollü ve iş odaklıdır ve genel odak insanların değil ; işin üzerindedir. 
Bunlar elbette ki genellemelerdir ama muhafazakar iş ortamlarında 
o ya da bu ölçüde doğrudur. 

Eğer muhafazakar bir iş ortamındaysanız, beden diliniz kontrollü 
ve resmi olacaktır. Koridorlarda yüksek sesle gülüşler, etrafta ıslık 
çalarak ve şarkı mırıldanarak dolaşmalar olmaz ve doğaçlama duy­
gu patlamalarına kesinlikle izin verilmez. Bu bağlamdaki sözsüz 
davranışlar, yapılandınlmış ve disiplinli olarak tanımlanabilir. 

Muhafazakar bir iş ortamı, aslında birçok açıdan bir hayli yapay­
dır. Herkes kontrollü, kasıtlı faaliyetler sürdürür ve çoğu başkaları­
nın kendileri ve becerileri hakkında ne düşündüğüyle yakından ilgi­
lidir. Çoğu paylaşım sırasında çok nadiren duygu sezersiniz ve yakın 
dostluklar hiç yaygın değildir. Rekabet genellikle bu ortamın teme­
lidir ve bazen çok acımasız olabilir. 

Rahat: Bu iş ortamı son derce moderndir ve giderek yaygınlaş­
maktadır. Genell ikle küçük veya oıta ölçekli işlerde rastlanan bir or­
tamdır; bir sigoıta bürosu veya danışmanlık firması gibi. Giyim ge­
nellikle rahat, paylaşımlar samimi ve açıktır. Odak insanlarla iş ara­
sında bölünür. Dostluklar yaygındır ve samimidir. 

Eğer rahat bir iş ortamında çalışıyorsanız, beden diliniz daha az 
kontrollü ve daha gayriresmi olacaktır. Gülmek ve sosyalleşmek bir 
miktar uyum yakalamak açısından normaldir. İş ve ev hayatı arasın­
daki dengeyi sağlayabilmek için açık veya üstü kapalı bir anlayış 
gösterilir. Bu, tembellik, gülünç veya çocukça davranışlar için baha­
ne değildir; daha ziyade, iş beklentilerini yerine getiıirken kişisel ifa­
delere daha fazla yer vermektir. 

Rahat bir iş ortamı, çok çeşitli açılardan çok daha samimidir. Pay­
laşımlar daha az kontrollüdür ve daha özgündür. İnsanlar kendilerini 
hevesli ve enerjik bir şekilde ifade etmekte çok daha rahattırlar. Rahat 
iş ortamında h§.Ja bir rekabet duygusu vardır ama "Ben kazanının, sen 
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kaybedersin" tutumu yeıine , genel l ikle "Senin kazanmana yardım 

ederim, benim kazanmama yardım edersin" tutumu hakimdir. 

Endüstriyel: Bu iş ortamı , çok ilginç özell iklere sahiptir. Genel­
l ikle üretim şirketlerinde , onarım atölyelerinde ve inşaat firmaların­
da görülür. Giyim yönetimde genel l ik le rahattır ama şirketin geri ka­
lanında sağlam ve işle ilgili giys iler kullanıl ır. Bu ortamda çal ışan 

eleman lar, genell ikle fiziksel açıdan yorucu , güvenl ik ve eğitime 

özel l ikle önem veren şeki l lerde çal ışırlar. 

Eğer endüstriyel  bir iş oıtamındaysanız, beden diliniz i stekl i ,  aktif 
ve korkusuz olmalıdır. Sıkı çalı ştığınız ve iş yükünü adil şekilde pay­
laştığınız sürece şaka yapabilir ve gülebilirsiniz. Mesai saatleri belli 

süreçlere ayrı l ır veya belli bir işin ya da ki lometre taşlarının tamam­
lanması  şekl inde yapılandırılabil ir. Genell ikle, yönetim kadrosu dı­
şında , normal mesai i le fazla mesai arasında kesin bir ayırım vardır. 

Endüstriyel bir iş oıtamı , genel l ikle yapılandırılmış şek i lde grup­
landırı l ır; yönetim bir grup, sahada çal ışan işç iler bir gruptur. Bir öl­
çüde biz-onlar an layış ı olabi l ir  ama genell ikle,  büyük ölçüde sahada 
çal ışan işçiler arasında bir birl iktelik ruhu hakimdir. Genellikle ba­
ğı msızlık ve karşı l ıkl ı  destek için güç lü  normlar ve beklenti ler bel ir­
lenmişt ir. 

Akademik: Bu iş oıtamı ,  başka i lg inç özelliklere sahiptir. Kolej­
lerde, üniversitelerde ve düşünce kurumlarında bulunur. G iyim ge­
nellikle günlük faal iyetler için rahattır ve çok i lginç veya tuhaf giyim 

tarzları bile kabul görebil ir. Resmi giyim, daha yapılandırılmış faal i­

yetler için beklenir; özel l ikle yönetici lerden ve l iderlik grubunun di­

ğer üyelerinden . Bu tür bir ortamda çal ışan eleman lar, kazandıkları 
ayrıcal ıklara göre farklı gruplara ayrılabil irler. 

Akademik bir ortamda çalışıyorsanız, beden diliniz açık ama dü­

şünceli olmal ıdır. Düşünce, görüş ve geçmiş açısından çeşitlilik ge­
nellikle akademik dünyanın  n işanıdır. B unun bir istisnası , genel bi l ­
gi ve araştııınalardan ziyade bell i  bir bakış açısına adanmış bir dü-
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şünce ortamı olabilir. Mesai srntleri büyük ölçüde değişir ve genel 
olarak araştırmaya, öğrenmeye, yayıncıl ığa veya genel bilgi geliş­
meleıine vurgu yap ıl ır. Paylaşımlar, kurumun çal ışma alanına bağlı  
olarak felsefi ve tutkulu ya da teknik ve b i l imsel ol abilir. 

Akademik bir oıtam genell ikle l iberal , özgür düşünen , bağımsız 

veya o ya da bu tanırnlann bir bileş i mi olarak görülür. "Akademik 

özgürlük" terimi , bu ortamda bir gerçektir ve aynı zamanda araştır­
ma ve yayıncılık konusunda daha yüksek peıfom1ans için baskı ya­
pı labilir. 

Lütfen Dikkat: İlerleyen daha detaylı kmmlarda, mıılıafaz.akar­
dun rahata kadar uzanan bir yelpazenin herhangi bir yerinde bulu­
nan tipik bir iş ortamma odaklmuıcağıın. 

Toplantılar 

Toplantı larda kul landığınız beden dili ,  toplantı l arın sürdürülme 
şekli ve sonucu üzerinde gerçekten büyük etki yapabi lir. Eğer korku­
lu, endi şel i veya güvensiz göıünürseniz, sonuçlar muhtemelen gü­
venli ve b i lgil i göründüğünüzden farklı ol acaktır. Beden dilinizin ve 
sözsüz davranışlarınızın farkında olduğunuzda, toplantı sürecini be­
l irgin şekilde etkileyebilirsiniz. 

Nereye oturacaksınız: Eğer l idersen iz veya top lantıyı siz yöneti­
yorsanız, masanın ucuna oturı.:n ama onun dışında masanın iki ya­
nındaki sandal yelerden birini seçin . Eğer toplantıda ilişkinizde zor­
luklar yaşadığınız veya muhtemelen fikir ayrı l ığına düşeceğinizi bil­
diğiniz biri varsa, o kişinin karşıs ına oturmamaya çalışın , ç ünkü bu 
çok rekabetçi, çatışmacı bir duruş doğurur. 

Nasıl oturacaksınız : Başın ız eği lmeden,  elik bir şekilde oturun. 
İsterseniz hafifçe öne eğilin ama rahat bir şekilde masaya clayanma­
y ın . Kollann ızı masanın üzerine koyacaksanız , pamıaklarınızı bir­
leştirerek kollarınızı açık tutun ve kalemle veya kağıtla oynamaktan 
çekinin.  Kollarınızı masaya koymayacaksanız, dirsekleıinizi hafifçe 
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dışan bakacak şekilde oturduğunuz sandalyenin kolçaklanna daya­
yın. Dirseklerinizi bedeninize yakın tutarak oturmaktan kaçının, 
çünkü bu sizi çekingen ve korkak gösterir. 

Oturmalı mısınız? Bazı durumlarda, bir toplantıda hiç otuıma­
malısınız. Toplantı kısaysa ve bir tür karar vermeye odaklanılmışsa, 
o zaman sohbet için ayakta durun . Bu, sizi daha güçlü bir pozisyona 
sokar ve aynı zamanda katılımcıların konuya odaklanmasını ve uy­
gun bir süre içinde karara vamıasını sağlar. 

Hızlı Bilgi 

Tembel kiş i ler nesnelerle d iğerleri nden daha fazla oynarlar. 
Ama nesnelerle oynamak, b i r  tembel l i k  işareti değ i l ;  daha zi­
yade gerg in l i k  işareti o larak a lg ı l an ı r. 

Al ınan mesa j ,  her zaman gönderi len mesaj değ i ld i r. 

Ellerinizi kontrol edin: Ellerinizle bir hareket yaparken pamıak­
larınızı bir arada tutun ve hareketlerinizi çenenizin altında ve dar 
alanda tutun. Bu, başkalarının sizi abartılı ve duygusal değil; bilgili 
ve samimi olarak algılamasını sağlar. 

Olabildiğince az şey taşıyın: Toplantıya çok fazla kağıt, kitap, tak­
vim veya aşın dolu bir çantayla gelmemeye çal ışın. Bu, sizin dağı­
nık ve/veya başkaları tarafından verilen işleıi yapan biri olduğunuzu 
düşündürür. Bunun yerine, bir kalem, bir bloknot ve toplantıya katı­
lan diğerlerine dağıtmayı düşündüğünüz şeyler yeterl idir. Bu, düzen­
li ve ne yaptığını bilen biri olduğunuzu düşündürür. 

Temel kurallara uyun: Çoğu toplantının, yazılı olan veya varsayı­
lan davranış kuralları vardır. Ne olduklannı bilmiyorsanız, biıine ön­
ceden sorun. Eğer kurallara katı lmıyorsanız, başkalarının sizin fikir­
lerinize değer vermesi için en azından o kuralların sınırlan içinde ha­
reket edin . Şayet temel kuralları kasıtlı olarak çiğnerseniz, diğerleri 
fikirlerinize değil ;  davranışlarınıza odaklanır. 
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Satış 

Uygun beden dili gönder·me ve başkalannın beden dil ini doğru 
okuma beceriniz, başanlı şelkilde satış yapma beceıinizin temel öğe­
sidir. Sattığınız şeyin ne oldt.ığu fark etmez; bir ürün, bir hizmet veya 
hatta bir fikir ya da kavram •olabilir. Asıl önemli olan, başarılı bir so­
nuç elde etmek için beden dıilini ve sözsüz ipuçlarını kullanmanızdır. 

L'yum yakalayın: Bir IT)üşteıiyi tanırken bu önemlidir ama bir 
müşteıiyle sürekli çalışırker1 de önem taşır. Ayna beden dilini ,  dinle­
me beden dilini ve karşılık ·beden dilini kullanarak müşterinin sizin­
le rahat etmesini sağlayın. Sakin ve telaşsız bir ses tonuyla konuşun 
ve açık uçlu sorular sonın.  Müşterileriniz açıkça bir sipaıiş vermek 
istemedikçe, onlara bir şey 8atmak istemeyebilirsiniz. Bunun için ile­
ıide bolca zaman olacaktır. 

Mimikleri asgariye indfrin:  Kollannızı sallamayın, işaret etme­
yin veya bir süreç ya da f<taliyeti gösteımek için uygun olmadıkça, 
ellerinizi aşın kullanmay�n. Mimiklerinizi tehdit edici olmaktan 
uzak tutun ;  yoksa müşteri baskı altında olduğunu hisseder. 

Uygun görece pozisyonu seçin:  Bununla, oturduğunuz ve ayakta 
durduğunuz yeri dikkatle seçmeniz gerektiğini kastediyorum. Eğer 
müşteriyi yeni tanıyorsamz, s ırtını duvara dayayarak güç pozisyo­
nunda oturmasına izin vertn ve kendiniz sırtınızı kapıya dönün. 

Eğer fiyat üzerinde pazarlık yapıyorsamz, rekabetçi bir tutumla birbi­

riniz.in karşısına otıınııayııı. 

Kendini kapana sıkışmış, tehdit edilmiş veya baskı altında hisset­
memesi için asla diğer kişiyle görece bir pozisyona girmeyin. 

Sesinizi sözsüz araç ol�ırak kullanın: Hayatını kazanmak için bir 
şeyler satan birçok kişi ,  c_;oğu zaman telefonda müşterileri ve/veya 
potansiyel müşterileriyle konuşur. Bu durumlarda beden diliniz kar­
şınızdaki kişi tarafından görünmeyecektir; dolayısıyla oturduğunuz 
yerde yayılabilir, ayaklanmzı uzatabilir ve sohbet esnasında çok ra-
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hat hissedebil irsiniz.  Beden dilinizin sesinizi etkilediğini ve sözsüz 
araç olarak bir etkisi  olduğunu unutmayın,  bu yüzden yüz yüze gö­
rüştüğünüzde sergileyeceğiniz davran ışlaıı sergileyin .  Ayağa kalkın 
veya dik oturun, gülümseyin, rahat el hareketleri kul l anın vs; çünkü 
bunların hepsi sesinize son derece net bir şekilde yansıyacaktır. 

Sözsüz İletişimle İlgili Öğrendiğim En Önemli Ders 

Bunu öğrenmek bana yüz b in lerce do lar  kazand ı rd ı .  

Eğer karş ı n ızdaki  k iş i  sağ e l i n i  ku l lan ıyorsa , o kiş i n i n  sağ ta­
rafı na otu rduğunuzda daha iyi a l g ı lan ı rs ı n ı z  ve satış ya pma 
o lası l ı ğ ı n ı z  yüksel i r. 

Bu s ı ra d ı ş ı  fenomen çok az b i l i n i r; bunu ,  b i r  g ü n  Minne­
a pol is'teki St. Thomas Ü n ivers i tes i '  nde üst düzey yönetic i lere 
sözsüz i letiş i m i n  satış yapmak ve daha üretken iş orta mlar ı  ya­
ratmak iç in nas ı l  ku l l an ı l ab i leceğ i n i  öğ reti rken şans eseri öğ­
rend i m .  

Sağ e l i n i  ku l lanan k i ş i  soluna ba ktı ğ ı nda,  s o l  beyn ine  karşı­
l ı k  daha ziyade sağ beyn i n i  ha rekete geçi rme eğ i l i m i nded i r. 
Bu ,  ki ş i n i n  k ısa süre iç inde an laş ı la mayan bi r şek i lde endişe, 
korku veya gerg i n l i k  h i ssedeceğ i a n lam ına ge l i r. 

Sağ el i n i  ku l l anan  insan lar  sağa baktı klar ı nda, daha ziya­
de sol beyin leri n i  ku l l an ı rlar. Bu ,  kend i ler in i  ra hat, saki n ve 
gevşek h i sseden insan larda kolayca a lg ı lanab i l i r. 

Bunun neden o lduğ unun  tam cevabı ,  ka rmaş ı k  b i r  nörolo j i k  
fenomend i r. Ş imd i l i k, sağ beyn i n  otobiyog rafi k ve  d uygusa l  
a n ı la rla  yük lü  o lduğunu  b i l i n .  Bu an ı la r ın  çoğ u çok rahatsız 
edic id i r  ve stres a ltı nda kolayca a ktif hôle geçebi l i r. 

Yaz ın ı n  i kinc i  yar ı s ında,  solak  insan la rla  i l etiş i m  ku rarken 
kend i leri n i  nas ı l  ra hat h i ssetti reb i leceğ in iz  konusunda b i lg i ler 
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de yer a l ıyor. 

Eğer sağ e l i n i  ku l lanan müşter in iz  uzun bir süre iç in  sol ta­
rafı na bakarsa kendis in i  çok rahats ız h i ssedeceğ i nden, nere­
deyse kes i n  b i r  şeki lde satış ı ,  o ki ş i n i n  sayg ı s ı n ı  veya d i kkati­
ni kaybedeceğ i n izden em in  olab i l i rs i n iz .  

İşe Alım 

1 5 1  

İşe alma pozisyonunda olduğunuzda, beden diliniz süreçte güçlü 

bir rol oynar. Nihai kararın size bağlı olması veya bir görüşme pane­

linin üyesi olmanız fark etmez; sözsüz davranışlarınız yine de önem­

li bir etki yaratı r. Görüştüğünüz kişiyi , süreçte ortaya çıkard ığınız 

bilgilerin kalitesini etkiler ve potansiyel elemanda önemli bir ilk iz­

len im yaratırlar. 

Açık beden dili kullanın: Görüşme sürecinde işiniz, kişiyi işe al ıp 

almamak konusunda karar veımenize yarayacak gerekl i  bilgileri or­

taya çıkarmaktır. Bu nedenle, her ikinizin ele kendini olabildiğince 

rahat hissetmesi için açık bir beden dili kullanmanız gerekir. Bu sa­

dece nazik olmak anlamına gelmez ; aynı zamanda başvuran kişile­

rin kendilerini açması,  gerçek düşüncelerini bel iıtmesi ve kaçınılmaz 

duruş ve yüzeysel hareketlerden uzaklaşması için özel bir yöntemdir. 

Sözsüz ipuçlarını izleyin: Görüştüğünüz kişinin sözsüz ipuçları­

nı izleyerek , daha fazla takip sorusunun veya daha fazla dikkatin ne 

zaman gerekeceğine karar verebilirsiniz. Örneğin,  daha önceki işve­

ren iyle ilgili  sorular sorduğunuzda kişi bakışlarını kaçınyor, kıpırda­

nıp dunıyor veya aldatıcı beden dil i  sergil iyorsa , o zaman ilk cevabı 

kabul etmek yeıine, takip sorulan sormanız gerekir. 

Çok fazla kontrole dikkat edin: Bazı insan lar oldukça başarılı 

görüşmecilerdir; bunun nedeni , çok fazla görüşme yapmaları veya 
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bunun eğitimini almış olmaları olabilir. Görüşmecilerin işlerini pro­
fesyonel bir şekilde yapmalarında elbette ki hiçbir sakınca yoktur 
ama beden dilleri çok fazla kontrollü ve çok fazla mükemmel oldu­
ğunda, onları daha fazla sorgulamanız gerekebilir. Gerçek pozisyo­
nunu gizlemekte çok kontrollü olan biri, cevaplarında aldatıcılığa 
başvuran biri kadar büyük bir potansiyel sorun olabilir. 

İstikrarlı olun: Beden dilinizin ve sözsüz ipuçlarınızın her görüş­
mede istikrarlı olmasına dik.kat edin. Aynı günde veya peş peşe gün­
lerde çok sayıda görüşme yapmak yorucu olabilir; bu yüzden, söz­
süz davranışlarınızın peş peşe görüşmelere taşınmasına izin verme­
yin. Başvuran her kişi , eşit şekilde değerlendirilmeyi hak eder ve 
yorgunluğun veya diğer sorunların kendilerini göstermesine izin ve­
rirseniz, belli bir adayla ilgili önemli bir şeyi kaçırabilirsiniz. 

Denkler Arasında 

İş dünyasında, denkler arasındaki paylaşımlar; çatışma, bilgi, pa­
zarlık, teşvik veya diğer sayısız şey için kaynak oluşturabilir. Beden 
dilinizin, denkler arasındaki paylaşımların değeri ve sonucu üzerinde 
güçlü bir etkisi vardır ve dolayısıyla, diğer kişiye nasıl yaklaştığınıza 
dikkat etmeniz önemlidir. Bu beş örneğe daha yakından bakalım. 

Çatışma: Denginiz olan biriyle çatışma yaşıyorsanız, beden dilini­
zi olabildiğince açık ve taraf sız tutun. Geri çekilmek veya teslimiyet­
çi göıünmek istemezsiniz ama saldırgan veya hakim durumda görün­
mek de istemezsiniz. Sözsüz davranışlarınız açık ve kabullenici oldu­
ğunda, denginiz muhtemelen bilinçli olarak veya bilinçaltından, o 
davranışa ayna uygulayacaktır. Bu, sizi, çatışmaları yıkıcı olmak ye­
ıine yapıcı bir şekilde çözmek için daha uygun bir pozisyona getiıir. 

Bilgi Paylaşımı: Bu türde pek çok paylaşım, bilgi paylaşma ve 
toplama amaçlıdır. Bu durumlarda beden dil iniz, karşınızdaki kişinin 
özgürce bilgi sağlaması için yeterince teşvik edici olmalıdır. Başla 
onaylamak, "devam et, dinliyorum" anlamına gelen mimikler kul-
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!anmak, notlar almak ve ilgili bir yüz ifadesini korumak, bu türde 
paylaş ımlardan azami verimi almak için etkili yöntemlerdir. 

Pazarlık: Pazarlık görüşmeleri doğasında al-ver şekl indedir ve ra­
hat bir pozisyona ulaşana kadar ileti geri dans etmek gibidir. B ir ça­
tışma durumunda olduğu gibi , pazarlık sırasında da beden diliniz üs­
tün veya teslimiyetçi olmak yerine açık ve kendini hissettirici olma­
lıdır. Sözsüz davranışlannız "Seni yeneceğim" diye haykııırsa -işa­
ret etmek, paımak sallamak, çok yakında durmak veya çok zorlayı­
cı bir ses tonu kullanmak gibi- anlaşmaya varmakta çok daha fazla 
zorlanırsınız. 

Teşvik: Biri teşvik ihtiyacıyla size geldiğinde, beden diliniz sözle­
rinizin tutarlı l ığının kamtı olarak hizmet eder. Eğer o kişiye ilgilen­
diğinizi ve yardım etmek istediğinizi söylüyorsanız ama beden dili­
niz sabırsız olduğunuzu ve bir an öne işinize dönmek istediğinizi his­
settiriyorsa, teşvikiniz pek başarılı olmayacaktır. Diğer yandan, dik­
katinizi odaklar, ilgiyle dinler, açık bir beden dili kullanır ve başınız­
la onaylarsanı z, o kişi üzeıinde çok olumlu bir etki yaratırsınız. 

Üst-Ast 

Üst-ast ilişki leri özell ikle önemlidir, çünkü birçok farklı kolu ya­
ratma potansiyeline sahiplerdir. Aşırı saldırgansanız, zorba tavırlı ol­
makla suçlanırsınız; eğer çok fazla uyumluysanız, zayıf olmakla 
suçlanırsınız. İş performansıyla ilgili konular özellikle zordur, çünkü 
bir yandan teşvik ederken bir yandan gelişme ihtiyacını açıkça be­
l irtmeniz gerekir. 

Üst-ast ilişkisi bir kişinin diğerinden daha yüksek statüye ve daha 
fazla güce sahip olmasını içerdiğinden, en fazla güce sahip olan kişi 
bunu uygun şekilde kullanmakta çok dikkatli olmalıdır. Saldırgan 
beden diliyle üstünlük görüntüsü yaratmak bile, astınız sözsüz dav­
ranışlarınızı tehdit veya haksız güç kullanımı olarak algıladığı tak­
dirde insan kaynakları sorunları yaratır. 
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Mümkün olduğunca, bu tür konuşmaları oıtada veya en azından 

kapı açıkken yapın. Bu. astınızınkiyle sizin sözünüzün çatıştığı ve 

başka kimsenin tanık olmadığı durumlardan kaçınmanıza yardımcı 

olur. Tartışma ne kadar hararetlense de, beden dunışunuz tarafsız ve 

mimikleriniz rahat olmalıdır. Unutmayın, sonuçta güç sizin elin izde 

ve dolayısıyla sözsüz davranışlarınızın sözlerinizle tutarlı olmasını 

sağlamak konusunda daha büyük sorumluluk taşıyorsunuz. 

Astınızı n çekingen, kararsız veya iş dünyasında deneyimsiz olaca­

ğı zamanlar da vardır. Bu olduğunda, beden di liniz, astınızın güveni­

n i  ve deneyimini geli ştinnesine yardımcı olacak ya da zaten zayıf 

olan güven ini tamamen yok edecek bir etki yaratabilir. Astınızın tes­

l imiyetçi duruş,  tereddütlü ses tonu ve göz teması kurmakta zorlan­

mak gibi sözsüz ipuçlarına dikkat edin. Uyum oluşturacak, güven 

gel iştirecek ve kişiyi açıkça ve dürüstçe iletişim kuıınaya teşvik ede­

cek sözsüz ipuçlarıyla karşı l ık verin. 

8.  B ö l ü m  PA KET SERVİS ---------·-·-----

1 .  B eden dili ve sözsüz davranışlar, gerçek iş dünyasında 

önem l idir. Nası l  algılandığınızı ,  size nasıl davramldığını 
ve başarı seviyenizi onlar bel irler. 

2. İş ortamı, kişisel veya özel oıtamdan farklı beden dili ge­

rektirir. Beklentiler ve algılar, iş oıtamının doğasına bağ­

lı olarak çok çeşitl i lik gösterebil ir. Dört yaygın iş ortamı :  

Muhafazakar, rahat, endüstriyel ve akademiktir. 

3 .  Toplantılarda beden diliniz o toplantıların sürüş şeklini ve 

sonucunu etkiler. Sözsüz ipuçları arasına; oturduğunuz 

yer, oturuş şekliniz, oturup oturmamanız, ellerinizi kul­

lanma tarzınız, yanınızda getirdikleriniz ve kabul edilmiş 

temel kurallara ne kadar uyduğunuz da dahildir. 

4. Satış yaparkenki beden dilininiz ve müşteri lerinizin be-
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den dilini okuyabilme beceıiniz, satışlardaki başarınız 

için önemlidir. Uyum yakalayın, mimikleri asgariye indi­

rin , karşınızdaki kişiyle doğru pozisyonda oturun ve söz­

süz araç olarak ses tonunuzu kullanmayı unutmayın.  

5 .  B irini işe alırken beden diliniz, görüşmenin kalitesinin 

yanı sıra i şe alım sürecini de etkiler. Açık beden pozi syo­

nu kullanmaya odaklanı n ve takip sorulan sormanıza ge­

rek olup olmadığını belirlemek için adayın sözsüz ipuçla­

rını kullanın .  Beden dilleıinde çok kontrollü olan başvu­

ru sahipleıini izleyerek, bir şey gizleyip gizlemedikleıini 

kontrol edin ve kendi beden dilinizin görüşmeden görüş­

meye tutarl ı olmasına dikkat edin.  

6. Denginizle paylaşımlarınızda beden diliniz, görüşmeleıin 

sonucunu ve kalitesini belirler. Denkler arasındaki payla­

şımların en yaygın tiplerinden bazıları çatışma, bilgi pay­

laşımı, pazarlık ve teşviktir. 

7 .  B eden dili ,  üst-ast ilişkileıi nde özel l ikle önemlidir, çünkü 

üst daha yüksek statü ve güce sahiptir. Uygunsuz sözsüz 

davranışlar; yanlış  anlamal ara, suçlamalara veya gelişim 

ve destek ihtiyacı duyan personele kötü koçluk etmeye 

yol açabilir. 

8 .  B ö l ü m  ÖDEV 

1 .  Bölüm PAKET SERVİS kısmını gözden geçiıin ve şun­

ları cevaplayın : 

• En çok hangi kilit noktayı ya da noktalan ilginç buldu­

nuz? Neden? 

• En çok hangi kilit noktayı ya da noktalan şaşırtıcı bul­

dunuz? Neden ? 
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2. Çalıştığınız iş ortamının türünü düşünün ve muhafazakar, 
rahat, endüstriyel veya akademik olup olmadığına karar 
veıin. Bu türde bir iş ortamını seçmenize neden olan özel­
l ikler nelerdir? 

3. Katıldığınız son toplantıyı ve oradaki insanların kullandı­
ğı beden dilini düşünün. Bir kişi seçin ve beden dilini aşa­
ğıdakiler açısından tanımlayın: 

• Kişinin oturduğu yer. 
• Kişinin oturuş tarzı. 
• Kişinin oturup oturmadığı . 
• Kişinin elleri . 
• Kişinin toplantıya getirdiği şeyler. 
• Kişinin temel kurallara uyup uymadığı 
• Kişinin beden dilinin toplantı sürecini ve sonucunu na­
sıl etkilediği . Kişi ikisinden birini daha iyileştirmek için 
farklı olarak neler yapabilirdi? 

Fazladan kredi: Üç soruya tekrar cevap verin ama bu kez kendi 

beden dilinize ve sözsüz davranışlarınıza odak/anm. 



9 
Cinsiyetlerin 

Gizli Dili 

C insiyetler arasındaki farkları tartışmak -konu ne olursa olsun­
her zaman eğlencelidir. Sözsüz iletişimde, erkekler ve kadın­
lar gerçekten de çok farklıdır. 

Gerçek şu ki; cinsiyetler arasında her alanda var olan birçok fark­
lılığa beden dili ve sözsüz davranışlar da dahildir. Beden dili, belir­
gin farklıl ıkların açıkça görüldüğü ve aktif bir şekilde araştırıldığı bir 
alandır. Bu farklılıklar hem kapsamları hem de var oluş amaçlan açı­
sından nefes kesicidir. 

Dolayısıyla, beden dili ve cinsiyet dünyasına girerken, lütfen cin­
siyet farklılıklarının gerçek olduğunu ve insani şartlar içinde bir 
amaca hizmet ettiğini unutmayın. Ama bu farklıl ıkların erkeklerde 
veya kadınlarda bulunmalarına dayalı olarak otomatikman daha iyi 
ya da daha kötü oldukları anlamına gelmez. Sadece farklılıktırlar; 
görece veya genel değer yargılaması yapılamaz. 

Erkekler ve Kadınlar Arasındaki Farklılıklar 
Erkekler ve kadınlar arasındaki farklılıklar, o davranışların amacıy­

la birlikte davranışlarda da ortaya çıkar. Önceden programlanmış 
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özellikleıin ve kültürel açıdan kazanılmış davranışlann harika bir bi­

leşiınidirler ve bazen birbirleıiyle çok kaımaşık şekillerde etkileşirler. 

Önceden programlanmış özell ikler, bir tür hayatta kal ma amacı ta­

şıyanlardır. Erkeklerde, korunma sağlama, bölge savunma ve genle­

rini bir sonraki kuşağa aktarmayı azamiye çıkarma şekl indedir. Ka­

dınlarda, bulunabilecek en iyi erkeği çekme, çocuklar yetiştirme ve 

sosyal ortamı düzenleme biçimindedir. 

Diğer yandan, kültürel açıdan öğrenilmiş davranışlar, çevresel ve 

sosyal etkilere cevap olarak gelişmiş olanlardır. Kültürler ve hatta 

kuşaklar arasında farklıl ıklar gösterirler. Erkeklerde eri ll ik, statü ve 

başarıyla ilgiliyken, kadınlarda i l işkiler, bağlantılar ve hayatın kişile­

rarası yönleriyle ilgil idir. 

Modern yaşam, her iki türde sözsüz özellikleıin gel işiminde ve ser­

gilenmesinde çok daha fazla çeşitlilik sağlamaktadır. Örneğin , iş dün­

yasında birçok kadın başarıya ulaşabilmek için üstünlük, kendini his­

settirme ve güç gibi geleneksel açıdan eıil özelliklere sahip olmalan 

gerektiğini hissetmektedir. B irçok endüstri ve disiplin büyük ölçüde 

erkek ağırlıklı olduğundan , kadınlar için erkek denkleri nin özell ikle­

rin i benimsemek gerçekten de bir hayatta kalma meseles i olabilir. Di­

ğer birçok kadın ise, iş  dünyasına kendi şaıtlarıyla katılmayı tercih et­

mektedir. Sözde erkek taraflılığıyla başa çıkmak için kend i özgün be­

ceıi lerini ,  özell ikleıini ve katkılarını vurgulamaktadırlar. İş profesyo­

nelleri ve kadın olarak ikili rol leıini benimsemekte, ikisini birleştir­

mekte ve hayata tek bir yaklaşım haline getirmektedirler. 

Yelpazenin diğer ucunda, modern erkek geleneksel dişi l  özel likle­

ıinin gel i şmesine ve sergilenmesine izin vermekte kendini daha ra­

hat hissetmektedir. Duyguların ı  ifade eden , paylaşan ve çocuk yetiş­

tirmeye daha aktif şekilde katılan erkeklerin sayısı gün geçtikçe art­

maktadır ve aslında, genel l ikle büyük ölçüde tercih edilir bulunmak­

tadır. Geleneksel erkek rolü,  ekmeğini taştan çıkaran ve ailenin reisi 

olan erkekken , modem erkek rolü daha ziyade ortaklık, karşılıklı 

saygı ye baba şeklindedir. Otuz yıl önce bir erkeği n  evde kal ıp ev iş-
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!eriyle uğraşması son derece gerçek dışı bir şaka olarak algılanırdı .  

Şimdi ise birçok ailede yasal bir tercih hal ine geliyor ve giderek de 

yaygınlaşıyor. 

O halde, bütün bunlar ne anlama geliyor? Kişinin kendini bekle­

nen beden dil i  yerine özgün beden diliyle ifade etmekte görece öz­

gür olması , hem erkekler hem de kadınlar için yepyeni bir olasıl ık­

lar dünyası açtı .  Erkekler, ilgilerini ve şefkatlerini erilliklerini tehli­

keye atmadan sözsüz davranışlarla sergileyebiliyorlar; kadınlar ise 

dişil özelliklerinden vazgeçmek zonında kalmadan güvenli bir beden 

dili kullanabiliyorlar. 

B ütün bu yeni özgürlük nefes kesici ama aynı zamanda çatışmalar 

ve yanlış anlamalar için de potansiyel yaratıyor. Örneğin, bir kişi 

otomatikman teşvik ifade etmek için denginin omzuna elini koyar 

ama dengi bunu bir yakınlık işareti olarak algılar. Ya da kişi mutlu­

luğunu ifade etmek için diğerinin omzuna dostça bir yumruk atar 

ama diğer kişi bunu saldırganlık olarak yorumlayabilir. 

Kendine Dokunmak 

Kad ın lar, erkeklere oran la kendi leri ne daha fazla dokunur­
lar  . . .  hem de çok daha fazla . 

Bu örneklerde erkek veya kadın diye beliıtmediğimi fark edecek­

siniz ve bunun bir nedeni var. Erkekler ve kadınlar, bu davranışlann 

her biıini sergileme becerisine eşit şekilde sahiptir; gerek mesaj ı  

gönderen, gerekse alıcı olarak. Ama bir a n  için,  her bir örneğin cin­

siyetlere bağlı olarak nasıl farklı yorumlanabileceğini bir düşünün. 

Potansiyel kombinasyonlar ve yorumlar sayısızdır ve erkeklerle ka­

dınlar arasındaki beden dili farklılığını açıkça göstermektedir. 
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Mesaj Gönderirken Cinsiyet Farklılıkları 

Genel olarak, kadınlar küçük sözsüz işaretleri göndermede erkek­
lerden daha beceriklidir. Uzmanlar bunun kesin nedeni konusunda 
fikir ayrıl ığı yaşasalar da çoğu; kadının çocuk yetiştirme ve sosyal 
ortamı düzenleme görevleri için önceden programlanmış özellikle­
riyle ilgili olduğu konusunda hemfikirdir. Beden dilini ve sözsüz 
davranışları kullanarak, bir kadın açıkça kendini ele vermeden baş­
kalarını etkileyebilir. 

Bunun klasik bir örneği , duygusal ilişkilerin ilk aşamalarında gö­
ıülebil ir. Erkekler genell ikle ilişkiyi başlatan kişi olduklarını düşü­
nürler ama araştırmalar, gerçekte bunu yapanın yiizde 90 oranında ka­

dın olduğunu göstermektedir. Nasıl mı? Beden dilini ve sözsüz dav­
ranışları kul lanarak . . .  Örneğin, göz teması, yüz ifadesi ve beden ha­
reketinin bir bileşimi ve konumlandııına, kadının seçtiği bir erkeğe 
kendisiyle ilgilendiğini ve göıüşmeye, onu daha yakından tanımaya 
açık olabileceğini belirten güçlü bir işaret göndermesine yeter. Erkek 
odada bir uçtan diğerine yürür, konuşurlar ve karşılaşma oradan ge­
l işir. Erkek odanın bir ucundan bir ucuna yürüyerek ilk adımı kendi­
sinin attığını sanır ama gerçekte, onu kendisiyle iletişim kuıınaya 
belli belirsiz davet eden kadın ilk adımı atmıştır. 

Bakış 

Erkekler b i rb i rler ine çok fazla bakmazlar. 

Hem erkekler hem de kadın lar  karşı c inse daha fazla ba­
karlar. 

Kad ın lar  en çok başka kadı n lara bakar !  

Gönderilen beden di l i  mesajında cinsiyet farklılıklarına diğer bir 
yaygın örnek, sarılmadır. Erkekler kısaca, kesin ve güvenl i  bir şekil­
de sarılırken, kadınlar daha uzun süre, nazikçe ve daha fazla duyguy­
la sarıl ır. Elbette ki bunların hiçbirinde bir terslik yoktur ama cinsi-
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yet farkl ılıklarına bağlı olarak doğabilecek yanlış anlamalan bir dü­

şünün. Diyelim ki bir erkek, üzgün bir kadını rahatlatmak için sarı­

lıyor. Kadının bakış açısından, doğru bir sarılmanın nazik olması ve 

birkaç saniye devam etmesi gerekir ama erkeğin bakış açısından sa­

rı lma kesin ve kısadır. Yani  erkek rahatlattığını düşünerek kadına sa­

rılmıştır ve kadın bunu kabul etmiştir; ama kadın, sarılma çok kısa 

olduğu için erkeğin aslında kendisini pek umursamadığını düşüne­

cektir. 

Benzer türde farklılıklar, erkekle kadın ki şisel veya duygusal ko­

nularda başka biriyle konuştuğunda da olur. Bir kadın, diğer kişiyle 

yüzleşmek isteyecek, biraz eğilecek, mesajını  i letmek için göz tema­

sını ve yüz ifadelerini kullanacaktır. Diğer yandan bir erkek, yana 

dönecek veya hatta diğer kişiden biraz uzaklaşacaktır. Hatta erkek 

başka bir şey yaparken iletişim kuımak isteyebilir ve i letişimi odak 

noktası haline getirmek yeıine daha kayıtsız gibi görünebilir. 

Elbette ki bütün bu genellemelerin istisnaları vardır ve muhteme­

len burada tanımladığım örneklerden biraz ya da çok farklı deneyim­

ler yaşamışsınızdır. Konu gerçek yaşam paylaşımlarına geldiğinde, 

bu ömekleıi gönderilen mesajları yorumlamanıza yardımcı olacak 

genel rehberler ol arak kullanın ama daima, bireysel kişiliklere ve 

özel liklere daha fazl a ağırlık verin. 

Gülümseme 

Kad ın la r, erkeklere oran la b i raz daha s ık gü lümser. 

Kad ın la r  b i r  odada yal n ız  ka ld ı klar ında , erkeklerin ya l n ız-
ken g ü l ümsed iğ inden çok daha fazla gü lümserler. 

Kad ı n la ra erkeklere oran la  daha fazla g ü lümsen i r. 
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Mesaj Alırken Cinsiyet Farklılıkları 

Kadınların genel olarak beden dilini ve sözsüz mesajlan algıla­
makta erkeklerden çok daha iyi olmaları şaşırtıcı gelmemelidir. 
Araştırmalar, kadınların beden dilini okumakta, sözel ve sözsüz me­
sajları arasındaki çelişkileri fark etmekte ve beden dilinin önemli bil­
giler verebilecek küçük detaylarını fark etmekte çok daha duyarlı ol­
duğunu göstermektedir. 

Kadınlar neden bu becerilere sahiptir? Uzmanlar, bunun çocuk ye­
tiştirmeyle ilgili önceden programlanmış özelliklerle ilgisi olduğunu 
düşünmektedir. Bebekler ve küçük çocuklar, ilk bir-iki yaş dönemin­
de iletişim kurmak için neredeyse sadece beden dillerine dayanırlar 
ve öncel ikli bakıcılar olarak kadınların bu mesajları doğru algılaya­
bilmesi gerekir. Doğanın bu yönü, erkekleıin ve kadınların mesaj la­
n beyinlerinin içinde işlemden geçirişleıinde de görülebilir. 

Manyetik Rezonans İmgeleme (MRI) taramaları , erkek ve kadın 
beyinlerinin, beynin kullanılan kısımları açısından önemli farklar ta­
şıdığını gösteriyor. Kadınların beyinlerinde, başka insanların davra­
nışlarını ve mesaj larını işlemden geçirdikleri ve yorumladıkları 1 6  
farklı bölge var. Buna karşılık, tipik olarak erkeklerin beyinlerinde 
başkalarının davranışlannı ve mesaj larını işlemden geçirdikleri ve 
yorumladıkları sadece altı bölge var. 

Bu farklılıklar gerçek hayatta nasıl ifadesini buluyor? Kadınlar ay­
nı anda birkaç farklı düşünce akıntısını izleyebilir ve birkaç işi aynı 
anda yapabilirken, erkekler bir defada bir ya da iki düşünce akışını iz­
leyebiliyor. Kadınlar genel olarak sözsüz işaretleri bilinçaltından alıp 
yorumlamaya daha yatkınken, erkekler sadece bu işaretleıi bilinçli 
olarak okumayı öğrendikleri zaman beden dilini algılayabiliyorlar. 

Farklılıklar Arasında Dolaşmak 

Peki, beden dili mesajları gönderme ve alma konusunda bu cinsi-
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yet farkl ılıkları bilgileriyle ne yapacaksınız? Bu bilgileri, sarsı lmaz 
kurallar yerine rehberler şeklinde düşünün. Bunlar sadece bir başlan­
gıç noktasıdır; gerçek yaşam deneyimleriniz, cinsiyet farklı l ıklarının 
tüm yelpazesinde çeşitlilik gösterecektir. 

Cinsiyet farklılıklannı bilmek, uyum oluştururken, güven gel işti­
rirken veya cinsiyetler arasındaki farkl ılıklarla başa çıkmaya çalışır­
ken yardımcı olabilir. Erkekler ve kadınlar birbirleriyle ayna uygula­
ması yaparken, diğer kişinin bakış açısı ve sözsüz işaretlerinin niye­
tiyle ilgili daha iyi bir görüş edin irler. Bir çatışma durumunda, cinsi­
yet farklılıklarını bilmek ve takdir etmek, çatışmayı olumlu yönde 
çözmek veya kırgınlığın devam etmesine yol açmak arasındaki farkı 
bel irleyecektir. 

Bu yaklaşımın özellikle yararlı olacağı bir yer, uzun sürel i aşk il iş­
kileri veya evlil iklerdir. B u tür il işkinin yakın doğası, i l işkinin geli­
şebilmesi için iki insan arasında bol miktarda güven ve anlayış olma­
sını gerektirir. Bir erkek, bir kadının özgün beden diline ve sözsüz 
işaretlerine dikkat ederek yarar sağlayabilir; aynı şekilde bir kadın da 
bir erkeğin özgün beden dili ve sözsüz işaretleıine dikkat ederek ay­
nı sonucu alacaktır. Birçok çiftin yaşadığı çatışmalarda ve fikir ayrı­
lıklarında, iki l iden biıi sadece sözsüz işaretleri yanlış anlamakta ve­
ya gözden kaçırmaktadır. 

Diyelim ki bir erkek karısından önce eve geliyor ve akşam yeme­
ği hazırlama sorumluluğunu alıyor. Bir akşam, çok zor bir günden 
sonra eve yorgun ve üzgün bir hfüde geliyor. Vücudu çökük, yüzü 
gergin, omuzları sarkık ve konuşmakta ya da göz teması kurmakta 
zorlanıyor. Aynı gün, kadın son derece başarıl ı  bir günden sonra eve 
heyecanlı  ve tatmin olmuş bir hfüde geliyor. Yerinde duramıyor, yü­
zü rahat ve gülümsüyor; konuşmak ve bilgi paylaşmak için hevesli .  
Mutfağa giıiyor ve neşeli bir sesle, "Selam hayatım, yemekte ne 
var?" diye soruyor. Elbette ki kadın ya da adam eşinin sözsüz işaret­
lerini fark etmez ya da doğru şekilde yorumlamazsa, bunun sonu­
cunda neler olabileceğini ttahmin edersiniz. 
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İş ortamında, cinsiyet farklı lıkları aynı olaylarla ilgili çok farklı 

yorumlara yol açabilir. Diyelim ki bir erkek ve bir kadın,  toplantı yö­

neticisinin soğuk, mesafeli ve sabırsız davrandığı bir toplantıya katı­

lıyor. Erkek, muhtemelen bu davranışı  pek fazla önemsemeyecek ve­

ya toplantı yöneticisinin moralinin bozuk olduğunu düşünecektir. 

Diğer yandan kadın, muhtemelen o kişinin gönderdiği sözsüz işaret­

leri algılayacaktır. Bunun üzerine neler olabilir? Kadın adama yakla­

şır ve toplantı yöneticisinin sut ağrılarının tuttuğunu ve bu yüzden 

böyle aksi olduğunu söyler. Adam kadına bön bön bakar ve kadının 

bu sonuca nereden vardığını merak eder. 

Kadın muhtemelen toplantı yöneticisinin kaskatı bir şekilde hare­

ket ettiğini, yüzünü buruşturduğunu veya beden dilinin başka şekil­

lerde acı ve rahatsızlık yansıttığını fark etmiştir. O kişinin sürekli bir 

sırt ağrısı sorunu oluğunu bilmektedir ve bu bilgiyi beden dili işaret­

leriyle ilgil i  yorumlarıyla birleştirmiştir. Diğer yandan adam, muhte­

melen toplantı yöneticisinin beden dilini fark etmemiştir. Sonuçları­

nı ,  kendi morali bozuk olduğu zaman sergilediği davranışlara daya­

narak çıkarmıştır. 

Cinsiyet farklılıklarının aynı olaylarda nasıl yorum farklılığı yarat­

tığını görebiliyor musunuz? Bu yorumlar adam ve kadının birbirle­

riyle ilgili algılarını nasıl etkiler? Ya da toplantı yöneticisiyle ilgil i?  
İkisi de bu noktadan sonra ne yapar? Kadın muhtemelen toplantı yö­

neticisiyle birkaç dakika konuşur ve sırtının durumuyla ilgili sorular 

sorar; adam ise günün geri kalanında toplantı yöneticisinden uzak 

kalmayı ve öfke ateşine hedef olmamayı tercih eder. 

Cinsiyet farklı l ıklarının sözsüz mesaj ların alınmasını ve gönderil­

mesini nasıl etkilediğini artık gördünüz. Bu farklılıkları bilmenin çe­

şitli durumlarda size n asıl  yardımcı olacağını da anladınız. Şimdi ha­

yatınızda bu yeni bilgileri uygulamaya koyabileceğiniz belli durum­

ları düşünün ve bir daha sefere o durum gerçekleştiğinde öğrendik­

lerinize uygun şekilde eyleme geçmek için bilinçli bir karar verin.  
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9. B ö l ü m  PAKIET SERVİS 

1 .  Cinsiyet farkll ılıkları , bu farklılıkların doğasıyla ilgili sü­

regelen önyar:gılar ve düşünceler yüzünden taıtışması zor 

bir konu olabiilir. Genel eğilim, neredeyse daima kadınla­

rı daha aşağı görmek olmuştur ama modern dünyada bu 

görüş önemli ölçüde değişmiştir. 

2. Cinsiyet farkl:ılıklarıyla ilgili temel nedenler çok çeşitlidir 

ve kültürel ollarak öğrenilen özelliklerle önceden prog­

ramlanmış özlellikler de bunlara dahildir. 

3. Erkeklei· ve lbdınlar, beden dil i  ve sözsüz davranışları 

açısından farkdıdırlar. 

4. Erkekler ve k;adınlar, beden dili  ve sözsüz davranışlarının 

amaçları açısundan farklıdırlar. 

5 .  Kadınlar gencellikle sözsüz mesaj ları göndermekte daha 

etkilidir ve bıunun en olası nedeni,  çocuk büyütmek ve 

sosyal ortamı düzenlemek üzere önceden programlanmış 

özellikleıidir. 

6. Kadınlar genrellikle bilinçli veya bilinçsiz olarak sözsüz 

mesaj lar almmkta daha etkilidir ve bunun en olası nedeni, 

beyinlerinde fuu mesaj ları işlemden geçiren ve yorumla­

yan bölümleriin sayısıdır. 

7 .  Erkekler, işaretleri bilinçli olarak okumayı öğrendikleıin­

de, sözsüz meısajlan almakta aynı derecede ustalaşabilirler. 

8. Beden dili ve: sözsüz davranışlarda cinsiyet farklılıkları, 

kolayca yanlı;ş anlamalara ve yanlış yorumlara yol açabi­

lir. B ilinçli biır şekilde ayna uygulanabilir ve uyum sağla­

mak, anlayışı artırmak için kullanılabilir. 

9. B eden dilinde cinsiyet farklılıkları iş ortamında, ev orta­

mında, ilişkilerde ve her türde i letişimde oıtaya çıkabilir. 
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Bu farklılıklaıı anlamayı ve uygun şekilde davranmayı 

öğrenmek, çeşitl i durumlarla başa çıkma beceıiniz üze­

rinde büyük bir fark yaratabilir. 

9. B ö l ü m  ÖDEV 

1 .  Bölüm PAKET SERVİS kısmını gözden geçirin ve şun­

laıı cevaplayın : 

• En çok hangi kilit noktayı ya da noktaları ilginç buldu­

nuz? Neden? 

• En çok hangi kilit noktayı ya da noktaları şaş ııtıcı bul­

dunuz? Neden? 

2.  Modern dünyanın, sözsüz özelliklerin gelişiminde ve ser­

gilenmesinde nasıl  daha büyük çeşitl il iğe olanak tanıdığı­

nı gösteren dört örnek veıin :  

• Erkeklerin önceden programlanmış özellikleri 

• Kadınların önceden programlanmı ş  özell ikleri 

• Erkekleıin kültürel olarak öğrendiği özel likler 

• Kadınların kültürel olarak öğrendiği özel likler 

3. Beden dilinin kul lanımı ve yorumlanmasında cinsiyet 

farklılıklarının hayatınızda yol açtığı bir çatışmayı veya 
fikir ayrılığın ı düşünün. 

• Durumdaki rol ünüz neydi? 

• Diğer kişinin durumdaki rolü  neydi? 

Şimdi geri dönüp durumu, sözsüz i letişimde cinsiyet 

farklılıklarıyla ilglli yeni bilgilerinizle tekrar yaşasaydı­

nız, neleri farklı yapardınız? 



10 
Çocuklarla 

Eve Dönüş 

B irçok kişi ,  ebeveynlikte beden dilinin rolünü düşünmez ama 

aslında ebeveynlik rolünün içsel bir parçasıdır. Bazı sözsüz 

davranışlar pek çok farklı kültürde ebeveynler tarafından ser­

gilenirken bazıları, belli kültürlere özgüdür yalnızca. 

Ebeveynlik konusundaki rehber kitaplar, çocuk yetiştirme teknik­

leri ve stratej ilerine büyük ölçüde odaklanır ama henüz beden dili ve 

sözsüz iletişimle ilgili bilgileri ebeveynlik araçlarına katan bir kitap 

görmedim. Unutmayın ki hayatlarının ilk iki ya da üç yılında, çocuk­

lar öncelikle beden dilleriyle iletişim kurarlar, çünkü konuşma ve dil 

beceıileıi henüz gelişmemiştir. Konuşma becerisi geliştikten sonra 

bile, çocuk büyük ölçüde beden diliyle iletişim kurar; özellikle de 

ebeveynleri kendileriyle ilgilendiği zaman. 

Bu bölümde, amacım diğer ebeveynlik bilgilerinin yerini almak 

değil;  sonuçta, ben ebeveynlikte değil ,  beden dilinde uzmanım. 

Amacım daha ziyade beden dil i  çalışmalarını ve farkındalığını sınıf 

ve işyerlerinin dışına çıkararak, insanların sürekli olarak karşılaştık­

ları gerçek yaşam durumlarına taşımak. Akademik bilgiyle pratik 

uygulama arasındaki bu tür bir bağlantının son derece değerli oldu­

ğuna ve bütün kitabın temelinde yatan şey olduğuna inanıyorum. 
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Bu konuda devam ederken, beden dilinizin ebeveynlik faaliyetleri­

nizle nasıl birleştiğine yeni bir açıdan bakmanızı istiyorum (elbette 

çocuklannız varsa). Eğer çocuklarınız yoksa veya işin başka bir yö­

nüyle ilgileniyorsanız, bu bölümdeki bilgileri, siz büyürken ebeveyn­

leıinizin beden dilini nasıl kul landıklarına yeni bir açıdan bakmak 

için kullanın. Muhtemelen ebeveyn-çocuk i l işkisinde sözsüz davra­

nışların bilinçsiz (ve bilinç seviyesindeki) etkilerine yepyeni bir açı­

dan yaklaşacaksınız. 

Ebeveynlik Rolü 
Öncelikle, ebeveynlik rolünün kendisine yakından bakarak başla­

mak istiyorum. Bir ebeveynin görevinin asgari olarak şunları yap­

mak okluğunu söyleyebil irsiniz: 

• Korunma, yiyecek ve bannak sağlamak. 

• Kültürel normları ve beklentileri öğretmek. 

• Hayatta kalmak için gereken yaşam becerilerini öğretmek. 

• Ahlak değerlerini ve/veya ruhsal inançları öğretmek. 

• Bir çocuğu becerikli, fonksiyonel bir yetişkin olarak hazırla­

mak. 

Ben bunları ebeveynl iğin temel taşları olarak düşünüyorum. Bun­

lar, çocuğun fiziksel ihtiyaçlarıyla, sosyalleşmesiyle, davranış kural­

larıyla ve genel hayatta kalma beceri leriyle ilgilidirler. Ama ebe­

veynliğin en az çocuğun geliş imi ve büyümesi kadar öneml i  olan di­

ğer yönleıiyle i lgi l i  değildirler. 

İşte ebeveynlikte önemli olduğunu ve beden dili ile sözsüz mesaj­

lardan etkilendiğini düşündüğüm birkaç genel gruplandırma: 

• Duygusal gelişim 

• Karar verme becerisi 

• Hedef bel irleme 

• İş ahlakı 
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• Sosyal sorumluluk 

• Kişisel sorumluluk 

Ş imdi, bu grupların her birin� daha detaylıca bakalım. 

Duygusal gelişim : Bu grup, bir ebeveynin çocuğuna hayatın farklı 

aşamalarında duygularını daha iyi anlamayı ve kontrol etmeyi öğret­

mesini kapsar. Bir ebeveyn, · çocuğuna öfkeyi, heyecanı ,  korkuyu, 

üzüntüyü veya diğer duygulan ne zaman, nerede ve hangi şekillerde 

ifade etmenin uygun olduğunu cğretebilir. Buna ek ol<u-ak, bir ebeveyn 

muhtemelen çocuğun duygularını kontrol etmeyi öğrenmesine ve ha­

yatın diğer alanlarını nasıl etkilediğini anlamasına yardım edebilir. 

Karar verme becerisi : Bu gruplandırma, bir ebeveynin çocuğuna 

bilgiyi değerlendirme ve iyi kararlar verme becerisi kazandırmasıy­

la ilgilidir. B ir ebeveyn, çeşitli seçenekleri gözden geçirmeyi, bilgi­

nin doğruluğunu kontrol etmeyi veya karar verme sürecinde ahlaki 

inançları eklemeyi vurgulayabi lir. Karar verme becerileri ve duygu­

sal gelişim bir yere kadar birbiriyle örtüşebil ir, çünkü duygular ace­

leci veya mantıktan uzak kararlarda önemli bir rol oynayabilir. 

Hedef belirleme: Bu gruplandırma, bir ebeveynin çocuğun gele­

ceğini planlaması ve uzun vadeli gelişimine yardımcı olmasıyla ilgi­

l idir. Hedef bel irlemeyi bilmeyen bir çocuk; dümeni olmayan, yön 

bel irlemeden akıntıyla sürüklenen bir tekne gibidir. Yaygın şekilde 

teşvik edilen hedefler; yürümeyi ,  konuşmayı, çatal-kaşık kullanma­

yı ,  giyinmeyi ,  ayakkabılarını bağlamayı, bisiklete binmeyi, kitap 

okumayı vs. öğrenmek olarak gösteıilebil ir. 

İş ahlakı: Bu gruplandırma, bir ebeveynin çocuğuna çaba ve ödül 

-ödül sadece zor bir işi başarmak olsa bile- kavramlarını öğrettiği 

alanlar olabilir. Aynca, ayrıcal ık kazanmak, sorumluluk almak ve bir 

şeyi kolay veya rahat yoldan yapmak yerine doğru şekilde yapmayı 

seçmekle de ilgisi vardır. 

Sosyal sorumluluk: Bu gruplandırma, bir ebeveynin çocuğuna 
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genel olarak topluma nasıl katkıda bulunacağını öğretmesiyle ilgili­

dir. Oıtalığı kirletmek yerine çöp kutusu kullanmak gibi basit bir şey 

veya dünyanın , toplumun ya da insanlaıın yaşamlarında bazı şeyleri 

geliştirmeye yardımcı olmak için iyi işler yapmaya gönüllü olmak 

gibi karmaşık şeyler olabil ir. Bu,  kültürleri bir arada tutan yapıştırı­

cıdır, çünkü her kuşağın büyüdüğünde kültüıii canl ı tutma çabasına 

katılmasını ve zaman içinde aynı sosyal sorumluluk duygusunu ken­

di çocuklarına aşılamasını sağlar. 

Kişisel sorumluluk: Bu gruplandırma, bir ebeveynin çocuğun so­

rumluluk gelişimini ve eylem-sonuç i l işkisiyle ilgili anlayışını etki­

lediği alanlardır. Küçük bir çocuğa oyuncaklarını atmamasını söyle­

mek ve uyarıldıktan sonra oyuncağını yine fırlattığı takdirde ceza­

landınlmak buna örnek olabilir. Bu sorumluluk isteme ve eylem-so­

nuç arasındaki bağlantıyı güçlendirme tutumu, bir ebeveynin çocuğa 

kişisel sorumluluk duygusunu aşılamasının bir yoludur. 

Bir ebeveynlik uzmanı olmadığımı, bir beden dili uzmanı olduğu­

mu daha önce söyledim ;  bu yüzden, bir ebeveynin çocuk yetiştirme­

siyle ilgili bu alanlara neden odaklandığımı merak edebil irsiniz. Bu­

radaki bağlantı, bütün bu alanlara ebeveynler tarafından değinilmesi 

ve ebeveynlerin çocuklarına bu kavramları öğretmek için genellikle 

beden dilini ve sözsüz davran ışları kullanmasıdır. 

Size ebeveynlik gruplandırmalannı tekrar veriyorum ama bu kez, 

sözsüz i letişimin genel öğretim sürecinde nasıl yer alabileceği konu­

sunda örnekler sunuyorum. 

Duygusal gelişim: Yüz ifadeleri , duygusal gelişimi öğretmek ve 

onlara model olmak açısından çok önemlidir. Örneğin;  bir ebeveyn, 

öfkesini ifade eden çocuğuna vurmak yerine ona gülümseyebilir. Ba­

şıyla onaylama veya başını iki yana sallama; ebeveynin, çocuğunun 

duygularını uygun bir şekilde kullanıp kullanmadığını gösterirken 

veya çocukla tartışma esnasında önemli noktalan vurgularken kulla­

nabileceği diğer bir yoldur. 
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Karar verme becerisi : Bir ebeveyn, belli bir durum için doğru 

oyuncağı seçmeyle ilgili karar verme becerisini öğretmek için abar­

tılı beden dilini kullanabilir. Örneğin ,  eğer oyun zamanıysa, bir top 

fırlatma veya bisiklete binme hareketleıi , çocuğun dışan çıkma veya 

televizyon önünde oturma kararı vermesine yardımcı olmak için kul­

lanılabilir. Ama uyku saati yaklaşıyorsa, bir oyuncak ayıyı kucakla­

mak ve bir yarış arabasını ortadan kaldırmak, çocuğun geceye hazır­

lanırken daha sakinleştirici bir oyuncak seçme karanna yardımcı 

olabilir. 

Hedef belirleme: Ebeveynler, hedef belirlemeyi teşvik etmek ve 

ödüllendirmek için beden dilini kullanabilir. Örneğin, bir bebek yü­

rümeyi yeni öğrenirken, ebeveyn yüz ifadelerini ,  mimikleri ve beden 

dilini kullanarak çocuğu denemeye teşvik edebilir ve başanlı olama­

sa bile çocuğu çabası için ödüllendirebilir. Ebeveyn, yürümeye çal ı­

şan bir bebeği gülümseyerek alkışladığı her seferinde, çocuğun aldı­

ğı mesaj şudur: "Yapabil irsin, kendini zorlamaya devam edersen yü­

rümeyi başarabilirsin ." 

İş ahlakı : Çocuğuna yaprak küreme görevi veren bir ebeveyn, 

azimli bir şekilde çalışmanın önemini çeşitli şekillerde vurgular. 

Ebeveyn, benzer bir işle çocuğun yanında çalışabilir veya i lerleme­

sini kontrol ederek ve devam eden çabası için sırtını s ıvazlayarak ce­

saret verebilir. Çocuğun aldığı mesaj ,  çalışmaya devam etmenin ve 

görevi tamamlamanın öneml i olduğudur; görev sevimsiz veya çocu­

ğun o anda yapabileceği daha zevkli şeyler olduğunda bile. 

Sosyal sorumluluk: Çöpün yanından geçen, bir çöp parçasını etra­

fa atan veya çöp tenekesini gönnüyormuş gibi hareket eden bir ebe­

veyn, çöpün uygun şekilde atılmasının önemiyle ilgili güçlü sözsüz 

mesajlar verir. Mesaj ,  ebeveyn çocuğun çöp tenekesi kullanması ge­

rektiğini söylese bile, bunu yapmanın önemli olmadığıdır. Sözsüz me­

saj ,  sözel mesajla çelişir ve sözel mesajdan daha büyük etki yaratır. 

Kişisel sorumluluk: Bir ebeveyn,  çığlık atan ve cezalandırıldığı 

için öfkelenen çocuğuyla göz teması kurmaktan kaçındığında, 
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önemli bir kişisel sorumluluk dersi veıir. Mesaj ;  çocuğun hoşuna git­

se de gitmese de daima biıtakım sonuçla11n olacağıdır, dolayısıyla 

çocuk gelecekte hareketleriyle ilgili daha fazla sorumluluk almalıdır. 

Beden dil i ve genel olarak ebeveynlikle il işki si hakkında bu kada-

11 yeterli .  Şimdi beden dili ve sözsüz clavranışlann farklı yaşlardaki 

çocuklarla iletişim üzeıinde nasıl etkiler yaptığına bakalım. 

Bebekler 

Bebekler, beden diline ve özelikle de yüz ifadelerine cevap vennek 

üzere önceden programlanmışlardır. Ebeveynin mutlu, gülümseyen 

yüzünü tanımayı çabucak öğrenir ve gülümseyerek karşılık venneye 

çal ışırlar. Bebekler, ebeveynleriyle iletişim kuıınak için beden dilini 

kullanır, acıktıklarında emme hareketi yapar, gaz yüzünden karınla-

11 ağrıdığında bacaklarını yuka11 çekerler. Ebeveyn bu sözsüz mesaj­

ları yorumlar ve bebeğin ihtiyaçlarını karşılar. 

Bebekler büyürken ve emeklemeyi öğrenirken , beden dilini kul­

lanmaları ve anlamaları da gelişmeye devam eder. Örneğin, bebek 

bir vazo gibi kınlgan ve dokunmaması gereken bir şeye uzandığın­

da, ebeveyn seıt bir sesle, "Hayır !"  der, onaylamayan bir tavırla yü­

zünü buruşturur ve başını iki yana sallar; böylece, çocuğun vazoyu 

rahat bırakması gerektiği mesajını almasını sağlar. Bebekler, bir şe­

ye izin verilip verilmediğini kontrol etmek --ıiçin de ebeveynleıinin 

yüzüne bakarlar. Aynı vazoyu bir sehpanın üzerine koyun. Çocuk va­

zoya yaklaşabilir ama onay işareti arayışıyla sık sık ebeveynine ba­

kar. Çocuk uzanıp vazoya dokunmaya kalkabilir _ve buna izin veıilip 

veri lmediğini görmek için yine ebeveynine döner. 

Bir ebeveynin beden dili , bebeğe nası l mama yiyeceğini öğretme­

sinin bir parçasıdır. Ebeveyn bebek mamasından küçük bir parça ka­

şıklar, kaşığı bebeğin ağzına yaklaştırırken kendi ağzını açar; ebe­

veynin açık ağzı, bebeği aynı davranış taklit etmeye teşvik eden söz­

süz bir işarettir. Yiyecek bebeğin ağzına girdiğinde, ebeveyn çiğne-



Çocuklarla Eve Dönüş 1 73 

rne ve yutma hareketleri yapar ve bebeği yine hareketleri taklit etme­

ye teşvik eder. Elbette ki ebeveynin bebeği yemeğe teşvik etmek için 

bir kaşık dolusu bebek maması yediği ve gülümsediği (tadı ne kadar 

kötü olursa olsun) bir teknik de daima vardır. 

Küçük Çocuklar ve Anaokulu Çağındakiler 

Küçük çocuklar ve anaokulu çağındakiler, çok ve hızlı hareket 

ederler. Güdüsell ikleri ,  sık sık kabul edilemeyecek veya tehlikeli ey­

lem ve davranışlara yol açabilir; bir park alanında koşmak, başka bir 

çocuğa vurmak, bir köpeğin kuyruğunu çekiştiımek gibi. Bir ebe­

veynin beden dili , çocuğun istenen yönde ve hızda hareketlerine reh­

berl ik etmek için onaylama ve onaylamama göstergesine dönüşür. 

"Dur !"  bir ebeveynin çocuğuna öğretmesi gereken çok önemli bir 

kel imedir, çünkü çocuğa anında önemli bir mesaj i letir. Beden dili -

sert bir ses, sert bir yüz ifadesi, avucu i leri doğru uzatarak durması­

nı işaret etmek -bu öğretim sürecinin bir parçasıdır. Ebeveyn sözsüz 

işaretleri ne kadar çok kullanırsa, çocuk anlamlannı o kadar çabuk 

öğrenir. Birçok küçük çocuk, sadece el hareketinin durdurmaya ve 

yapmaması gereken bir şeyi önlemeye yettiği bir noktaya gelir. 

Otoparka koşma konusu, sözel ve sözsüz işaretlerle etkil i  şekilde 

değini lebilecek diğer bir sorundur. Ebeveyn çocuğa kaldırımda dur­

masını, elini tutmasını ve iki yöne de bakmasını söylerken, çocuğa 

aynı mesaj ı  beden diliyle de verir. B ir el hareketi çocuğu durması ge­

rektiğini, uzanan bir el çocuğa ebeveynin elini tutması gerektiğini ve 

iki yöne abaıiıl ı  şekilde bakma hareketi, çocuğa aynı şeyi yapması 

gerektiğini gösterir. 

Anaokulu çağındakiler, yeni bir faaliyet ya da beceri öğrenirken 

ebeveynin sözsüz mesaj larını algılamakta özellikle iyidir. Örneğin, 

bir resim fırçasının doğru şekilde kullanılması ; ebeveyn fırçayı bo­

yaya batırmayı ,  kabın kenarındaki fazlalıkları silmeyi ve boyayı ka­

ğıda sürmeyi gösterdiğinde veya tüm bunları taklit ettiğinde daha et-
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kili şekilde öğretilecektir. 

Ama bazen anaokulu çağındaki bir çocuğun beden dil inden öğren­

me becerisi ,  istenmeyen sonuçlara neden olabilir. Örneğin; ebevey­

n in telefonda konuşurken eliyle hattın diğer ucundaki kişinin bir tür­

lü susmadığını işaret etmesi gibi . Bir daha sefere çocuk ebeveyninin 

veya başka bir çocuğun çok fazla konuştuğunu düşündüğünde, aynı 

el hareketini yapabilir. O zaman çocuğa, ebeveynin o hareketi kul­

lanmasının neden uygun olduğunu ve çocuğun kullanmasının neden 

uygun olmadığını açıklamak zorunda kalırsınız. 

Okul Çağı 

Okul çağındaki çocuklar da ebeveynlerinin beden dilinden çok şey 

öğrenebilirler. Örneğin, basketbol topunu atmayı öğrenirken, ebe­

veyn doğru hareketi gösteıip, çocuktan tekrarlamasını isteyebilir. 

Okul çağındaki çocuklar, etraflarını saran dünyayı büyük bir ilgiy­

le araştırmaya ve cinsiyetlerinden beklenenleri algılamaya başlarlar. 

Bir ebeveynin sözsüz işaretleri bu iki faaliyeti de etki leyebil ir. Örne­

ğin, ebeveyn çocuğa toprakta çukur kazmak ve solucan aramak için 

doğru yollan öğretmek için beden dil ini kullanabilir. Ebeveyn çocu­

ğa küreği nası l  tutacağını, toprağı nasıl eşeleyerek gevşeteceğin i  gös­

teıir ve çocuk arkasından dener. 

Aynca, bir ebeveyn bilinçli veya bilinçaltı beden diliyle cinsiyet 

beklentilerini güçlendirebilir veya azaltabil ir. Küçük oğlu bir solucan 

bulan ebeveyn,  ilgili görünebilir ve çocuktan bulduğu şeyi göstem1e­

sini isteyebilir. Diğer yandan , çocuk küçük bir kızsa, ebeveynin i lk 

tepkisi yüzünü buruştuımak, bir tiksinti sesi çıkam1ak ve kıza solu­

canı hemen yere bırakmasını işaret etmek iç in kol hareketi yapmak 

olabilir. Bu durumda iki çocuğa da verilen mesaj nedir? Erkek ço­

cukların solucanlarla ilgi lenmesi normaldir ama kız çocuklaıın solu­

canlarla ilgilenmesi normal değildir. 

Ama beden dilinin cinsiyet tercihlerini ve beklentilerini  nasıl etki-
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lediğini fark eden ebeveynlerin sayısının da hızla arttığı bir gerçek­

tir. Bugünlerde ebeveynlerin birçoğu, solucanla ilgilenen bir kız ço­

cuğuna da oğlan çocuğuna verdikleri tepkiyi veriyorlar. Kızlar, yen i 

şeyler denemenin, kendi kararlarını vermenin, bilim ve matematikte 

başaıı l ı  olmanın, hayallerini izlemenin vs. normal şeyler olduğu yö­

nünde giderek artan mesajlar alıyorlar. Diğer yandan, erkek çocuk­

lar da şefkatli olmanın, başkalanyla i lgilenmenin, uyumlu davran­

manın ve erkeklerin yanı sıra kızlarla da arkadaş olmanın normal ol­

duğunu öğreniyorlar. 

B ir daha sefere yanında okul çağında çocuğuyla bir ebeveyn gör­

düğünüzde, aralarındaki i letişimi ve beden dil i  mesaj larını izleyin . 

Ebeveynin bi l inçli olarak veya bilinçaltından çocukla nasıl iletişim 

kurduğuna ve çocuğun eylemleıine ya da davranışlarına bakın. 

Ergenlik Öncesi 

Ergenlik öncesi yıllar, yaşanacakların bir özeti gibidir; tıpkı yayı­

nı yaklaşan bir filmin tanıtım fragmanı gibi .  O fragmanda size film 

hakkında bir görüşünüz olmasına yetecek kadar bir bilgi sunulur 

ama bütün hikaye açıklanmaz. Ergenlik öncesi çağda bir çocukla i le­

ti şim kurmak da aymclır; ergenlik yı l larında olabileceklerle i lgi l i  bir 

fikir edinirsiniz ama bütün hikayeyi anlayamazsınız. 

Ergenlik öncesi çağda çocuklar, zaman içinde onları ergenliğe gö­

türecek olan ilk fiziksel değişimlerin i  deneyimler. Erkek çocuklar 

kızları , kız çocuklar erkekleri fark etmeye başlar ve ebeveynler de 

karşı cinsten çocuklanyla il işki leıinde başlayan değişimleri fark 

eder. Daha önce neşeli bir şekilde babasının kucağına fırlayan ve onu 

güreşerek yere yıkmaya çal ışan bir kız çocuğu, aniden bunu yap­

maktan vazgeçebilir ve babasına sarılmak veya babasının kendisine 

sarılmasını bile istemeyebil ir. Babası kıza ne terslik olduğunu sora­

bilir ama kız da neler olduğunu bi lmez. Tek bildiği, babasının ken­

disine sarılmasını istemediğidir. Babası, kızının gönderdiği sözsüz 
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işaretlere dikkat etmeli, kızının giderek artan mahremiyet ve daha az 

fiziksel temas ihtiyacına saygı duymalıdır. 

Erkek çocuklar genell ikle benzer davranışlar sergilerler ama biraz 

nüansları vardır. Örneğin, oğlunu okula giderken öpüp sarılarak 

uğurlayan annesi, aniden oğlunun fiziksel açıdan direndiğini veya 

itiraz ettiğini görebilir. Muhtemelen sadece el sallamak veya onu bi­

le yapmadan kapıdan çıkıp okula gitmek ister. 

Ama ergenl ik öncesi çağda erkek çocukların hala annelerinin ku­

caklayışını içten içe özledikleıi de bilinen bir gerçektir. Sadece, bü­

yümenin ve küçük çocukluktan kurtulmanın baskıları yüzünden, bu­

nu itiraf etmek istemezler. Ama arada bir, etrafta kimse olmadığında 

ve çocuk annesiyle yalnız kaldığında, kollarını boynuna dolar ve sı­

kıca sarılır; elbette ki karşılığında aynı derecede duygusal bir kucak­

lama gelir. Sadece bir-iki saniye sürebilir ama o kısa süreçte, anney­

le çocuk arasındaki beden dili belirgindir. Şefkat, sevgi, takdir ve gü­

venlik, aralarında gidip gelen mesajlardan sadece birkaçıdır. Tıpkı 

başladığı gibi aniden biter ve çocuk tekrar uzaklaşır ama sözsüz ile­

tişimin güçlü etkisi devam eder. 

Ergenlik çağındaki erkek ve kız çocukların birbirlerini giderek da­

ha fazla fark etmeye başladığını daha önce beliıtmiştim; bunda ebe­

veyn etkisi söz konusudur. Çocuklarına karşı açık ve ulaşılır olan 

ebeveynler, bu çelişkili duygularla dolu süreçte çocuklarıyla daha 

kolay ve daha etkili iletişim kurabilirler. 

Ergenlik öncesi çağın, çocuklar için olduğu kadar ebeveynler için 

de kafa karıştırıcı olabileceğini unutmayın;  çünkü kimse değişen 

duygularla tam olarak rahat edemez. Bu dönemi atlatmanın ve er­

genlik çağına sorunsuzca geçmenin en iyi yolu, hem kendinizin hem 

de çocuğunuzun beden diline özellikle dikkat etmek ve iletilen me­

sajlara açık olmaktır. 
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Ergenler ve Genç Yetişkinler 

Ebeveynler ergenlik öncesi çağı atlatır atlatmaz, sırada ergenlik ve 

genç yetişkinlik yılları vardır. Bu, ebeveyn-çocuk ilişkisinin belki de 

en tantanal ı dönemidir ve sadece birkaç yıl sürebileceği gibi , yıl lara 

da yayılabilir. Bazen çok zor olsa da, bağlantıyı ve i letişimi korumak 

bu dönemde hem ebeveynlerin hem de ergenlerin yollarını rahat bu­

labilmeleri açısından önemlidir ve beden dili son derece etki l i  bir ile­

tişim aracı olabilir. 

Ergenler, yanlarında kalman ızı isterken aynı  anda sizi uzaklaştır­

makta son derece yetenekl idirler. Modem beyin taraması araştınna­

ları, ergenlik çağında beynin muazzam bir gelişim patlaması yaşadı­

ğını, bunun da ergenlerin ruh hali değişikl ikleıine, güçlü duyguları­

na ve gi.idüleıini kontrol edememe veya sağduyu eksikliğine yol aç­

tığı görülmüştür. İyi haber şu ki bu tür davranışlar son derece nor­

maldir ve ebeveynleıin ergenlik çağındaki çocuklarıyla bağlantı kur­

maları için eşsiz fırsatlar sunar. 

Ebeveynler, beden diline dikkat ederek bir ergen hakkında çok şey 

söyleyebil irler. Stres, endişe, öfke veya üzüntü duygulannın bell i  be­

l irsiz işaretlerini fark etmek genellikle pek zor değildir; asıl zor olan, 

ergenlik çağındaki çocuğunuzun kendisini açıp sizinle konuşmasını 

sağlamaktır. Bir ergen ebeveynleıini kendinden uzaklaştırmaya çalış­

sa bile, ebeveynlerin kararlı olup yanlarında kalacağını vurgulayan 

belli belirsiz sözsüz mesajları vardır. Örneğin, ergenlik çağında bir ço­

cuğun davranışları aniden sıra dışı bir şekilde değişirse ya da kendisi­

ne keyif veren faaliyetlerden aniden vazgeçerse, ebeveynlerin i letişim 

başlatıp biraz destek ve/veya rehberlik vermeleri yararlı olacaktır. 

Genç yetişkinler, özellikle üniversite çağında olanlar, tamamen 

farklı bir ebeveynlik tarzı gerektirirler. Artık gerçekten kendi başla­

rına dolaşmaya başlamışlardır ve ebeveynler, gitmelerine izin ver­

mekle nazik bir rehberliği sürdürmek arasında ince bir çizgide yürür­

ler. Ebeveynler, genç yetişkin çocuklarının takdir edildiklerin i  ve 

saygı gördüklerini bilmesini sağlamak için beden dilleıinden büyük 
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ölçüde yararlanabilirler. Açık ve ulaşılır olun ama etrafta çok fazla 

dolanmayın. Çamaşır, eve dönüş saati , yiyecekler, mahremiyet ve ev 

işleri gibi belli kurallar koyun. Genç bir yetişkinin kiraya ortak ol­

masını veya kira yerine ev işlerine yardım etmesini beklemek hiç de 

haksızlık değildir. Ebeveynlerin sözel ve sözsüz i letişimi, bu durum­

da tutarlı olmalı ,  kurallar net bir şekilde belirlenmeli ve genç yetiş­

kin bu kurallara uymaktan sorumlu tutulmalıdır. 

Yetişkin Çocuklar 

Ebeveynler ve yetişkin çocukları arasındaki i l işki, yakın ve kişisel 

olmaktan, mesafeli ve soğuk olmaya kadar çok çeşitl i olasılıklar ba­

rındırabilir. Genellikle yetişkin çocuklar, bilinçli olarak ebeveynleriy­

le çok fazla iletişime girmek istemedikleri bir dönem yaşarlar; bu dö­

nemde kendi bağımsızl ıklarını hissettiımek ve göstermek isterler. Bu 

ebeveynler için oldukça zor olabilir ama doğru bağlantı ve özgürlük 

dengesi sağlanırsa, i lerleyen zamanlarda daha yakın bir il işki kurulur. 

Peki , doğru denge nedir? Bu elbette ki herkes için farklıdır ama be­

den dili ve sözsüz davranışlar, dengenin nereye dayandığını anlama­

nız açısından size önemli fikirler verir. Beden dilinizi açık, dostça ve 

ilgili tutun ama ezici veya boğucu olmayın.  Yetişkin çocuklarınızın 

size sanlmaktan çocukluklarındaki kadar hoşlanmayacaklarını ve 

yanlannda eşleri veya erkek ya da kız arkadaşları olduğunda bunun 

daha da zor olacağını unutmayın. Yeti şkin çocuklannıza ulaşmanın 

bir sakıncası yoktur; ama çok fazla yaklaştığınızı hissettiklerine dair 

işaretleri gözlemleyin. Yakın bir sırdaş olmayı isteseniz de, çok bü­

yük olasılıkla yetişkin çocuklarınız bu rol için başka birini bulacak­

lardır. İsteklerine karşı ne kadar kabullenici ve anlayışlı olursanız, 

uzun vadede ilişkiniz o kadar iyi olur. 

Torunlar 

Torunlar geldiğinde her şey değişir. Aniden bebeğinizin kendi be-
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beği olur ve aıtık ebeveynlik konularında birincil kaı·ar konumunda 

olmazsınız. Neyse ki daha da ödüllendirici bir role bürünmeniz ge­

rekir: Büyükannel iğe veya büyükbabalığa. Bu ,  çok çeşitli paylaşım, 

i lgi , kahkaha ve sevgi fırsatları düşünüldüğünde, çok özel ve ayrıca­

lıklı bir pozisyondur. 

Torunlarınız için yapabileceğiniz en iyi şeylerden biri, onları ko­

şulsuzca sevmek ve biraz dünyalarına dalmaktır. Ama çok fazla de­

ğil ,  çünkü şımarmalarını istemezsiniz. Sadece, sizinle geçirecekleıi 

zamanı özel ve günlük yaşamın monotonluğundan kopuş olarak gör­

meleıine yetecek kadar. 

Beden dili bu rolde de çok önemlidir. Sıcak bir gülümseme ve ke­

yifli bir yüz ifadesi ,  torunlarınızın dikkatinizi onlara odakladığınızı 

gösterir ve bu, büyük bir gurur kaynağıdır. Özel bir şekilde kucakla­

mak için veya şakacıktan havaya kaldırdığınız kollar, torunlarınıza 

duyduğunuz sevgiyi ve verdiğiniz değeri yansıtır. 

Torunlarınız olduğunda, ebeveyn sorumluluğunu almadan çocuk­

luğun harikalarını yaşama fırsatına kavuşursunuz. Yere uzanıp onlar­

la oynayabilirsiniz, çünkü çamaşır, torunlarınız eve gidene kadar 

bekleyebilir. Bu tür bir odaklanmış ilgi ve yakın katılım, torununu­

zun sizin için önemli olduğu ve ilgin izi hak ettiği mesaj ını verir. 

B irçok büyükanne ve büyükbaba, torunlarıyla kendi aralarında 

özel işaretler geliştirirler; sadece kendi aralarında paylaşılan gülünç, 

tatlı veya basit bir şey olabilir. Örneğin, torunlarınız sizin evinizden 

çıkıp kendi evlerine doğru yola koyulurken, bir öpücük gönderebilir­

siniz. Ya da onları karşılarken veya yolcu ederken, özel bir şekilde 

sarılabilir veya özel bir şekilde tokalaşabilirsiniz. Size gülünç gelse 

bile, bu küçük işaretleıin torunlarınız için muazzam bir öneme sahip 

olduğunu unutmayın. Bunlar, torunlarınıza hayatlarındaki rolünüzle 

ilgil i güvence veren işaretlerdir. Yıllar geçtikçe, torunlarınızın o söz­

süz işaretleri hiila hatırladıklarını ve kendilerine güçlü bir anlam ve 

bağlantı ifade ettikleri için kullanmaya devam etmek istediklerini 

görebil irsiniz. 
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Beden dili ve torunlarla ilgili unutmamanız gereken en öneml i şey, 
sözsüz mesaj lannızı gerçekten alacaklarıdır. Genellikle bilinçsizdir 
ve mesajlan nasıl alabildikleıini tam olarak anlamayabil irler ama o 
mesajların anlamını ve önemini kesinlikle anlarlar. Torunlarınıza hak 
ettikleıi ilgiyi, saygıyı ve koşulsuz sevgiyi verirseniz, hayatlarının 
i lerleyen yıllannda bunun ödüllerini alırsınız. 

10. B ö l ü m  PAKET SERVİS 

1 .  Beden dili ve sözsüz davranışlar, ebeveynliğin güçlü ama 
sık sık gözden kaçırılan araçlarıdır. Bebekler ilk iki-üç 
yıl larını büyük ölçüde beden diliyle iletişim kurarak geçi­
ıirler, dolayısıyla sözsüz mesajlara daha en başından iti­
baren açıktırlar. 

2. Ebeveynlerin zorunlu yaşam ihtiyaçlannı karşılamak ko­
nusunda temel bir rolleıi vardır ama aynı zamanda, ço­
cuklannın duygusal gelişimine; karar verme beceıisini , 
hedef belirlemeyi, bir iş ahlakı geliştirmeyi öğrenmeleri­
ne, sosyal ve kişisel sorumluluklannı almalanna yardım­
cı  olmak konusunda daha geniş bir rolleri de vardır. 

3 .  Beden dili ve sözsüz davranışların ,  önemli ebeveynlik 
rollerinin hepsinde yeıi vardır; yüz ifadeleıinden beden 
hareketlerine, mimiklerden davranış modellemeleıine ka­
dar. 

4. Bebekler, özell ikle yüz ifadelerine karşılık veıirler ve bü­
yüdükçe, sözsüz onaylama veya onaylamama işaretleıi 
için aktif olarak ebeveynlerine yönelirler. 

5. Beden dili , daha küçük yaştakileıin ve anaokulu çocukla­
nnın hareketleıini ve davranışlarını düzenleme ve rehber­
lik etmede yardımcı olabil ir. Örneğin , durması için bir el 
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hareketi veya resim fırçasının nasıl kullanılacağının tek­
rar tekrar gösterilmesi gibi beden dilinin sürekli kullanı­
mı, küçük çocuğunuzun ne beklendiğini daha net anlama­
sını sağlar. 

6. Okul çağındaki çocuklar, beden diline ve sözsüz mes<tj la­
ra duyarlıdır; özellikle de cinsiyet beklentileriyle ilgi l i  
olanlara. Ebeveynler bir kız veya erkek çocuğunun cinsi­
yetlerle ilgili bakış açılarını ,  bilinçli beden dili ve sözsüz 
davranışların kulla111mıyla biçimlendirebilir. 

7. Ergenlik öncesi çrğdaki çocuklar, vücutlarındaki muaz­
zam değişimlerin henüz başındadır ve bu, genellikle be­
den dillerinde ve sözsüz davranışlarında da değişikliklere 
yol açar. Dahası, g�nellikle huzursuzdurlar ve kendilerini 
karşı c insteki ebeYeynden uzaklaştırmaya çalışırlar. Bu 
dönem, çalkantılı ergenl ik ve genç yetişkinlik yıl larına 
hazırlık olarak sözsüz i letişim beceıilerinin egzersizi için 
iyi bir zamandır. 

8. Ergenler ve genç yetişkinler, hem fiziksel hem de duygu­
sal değişimler ya§arlar. Ebeveynler bu dönemde beden 
dillerine dikkat ecerek çocuklarına yardımcı olabilir ve 
ileti şim bağlantısını açık tutabilirler. 

9. Yetişkin çocuklar, dışarı yöneldiklerinde ve kendilerini 
yetişkin bireyler clarak oıtaya koymaya başladıklarında 
ebeveynlerinden uzaklaşabilirler. İyi bir iletişim kurarak 
onlara alan sunmak, genell ikle ilerleyen zamanlarda iliş­
kilerin yakınlaşmasını sağlar. 

1 O. Torunlar, daha öoce hiç sahip olmadığınız bir iletişim ve 
paylaşım fırsatı sunarlar. Onlara açık, sevgi dolu beden 
dilinizi gösterirseniz, ödül lendirici, zengin ilişkiler kurar­
sınız. 
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10.  B ö l ü m  ÖDEV 

1 .  Bölüm PAKET SERVİS kısmını gözden geçirin ve şun­

lan cevaplayın : 

• En çok hangi kilit noktayı ya da noktalan ilginç buldu­

nuz? Neden? 

• En çok hangi kilit noktayı ya da noktalan şaş ııtıcı bul­

dunuz? Neden? 

2. Ebeveynlerinizin beden dili ve sözsüz davranışlarının si­

zi etki lediği bir zamanı düşünün. 

• Hangi mesajları aldınız? 

• Nasıl karşıl ık verdiniz? 

• Neleri farklı yapabilirlerdi? 

3 .  Şimdi kendi beden dilin izin ve sözsüz davranışlarınızın 

kendi çocuklannız üzerinde etki yarattığı bir zamanı dü­

şünün. 

• Hangi mesaj ları gönderdiniz? 

• Nasıl karşılık verdiler? 

• Neleri farklı yapabil irdiniz? 

4. Çocuklarınız yeterince büyükse, sizinle paylaşımlarından 

neleıi hatırladıklarını onlarla tartışın . 

• Ruh halinizin iyi  olduğunu nasıl anlıyorlardı? 

• Ruh hal inizin kötü olduğunu nasıl  anlıyorlardı? 
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işin Gizli Dilini 

Kullanmak 

B uraya kadar beden dilinin ve sözsüz iletişimin pratik uygula­
malanndan, büyük ölçüde farklı durumlarda sözsüz işaretle­
ri tanımak ve kendi beden dil inizi bu durumlara nasıl uyarla­

yabileceğiniz açısından biraz söz ettim . Bu bölümde, sadece beden 
dilini çeşitli şaıtlar altında nasıl aktif şekilde kullanabileceğinize 
odaklanacağım. 

Beden dilinin aktif kullanımı, genel iletişim beceıilerin izi geliştir­
menin sadece bir yoludur ve fazladan sorumluluk getirir. Çoğu kim­
se, sizin bu kitapta edindiğiniz bilgilere veya ulaştığınız farkındalığa 
sahip değildir; dolayısıyla, temelde bir iletişim avantaj ına sahip ol­
dunuz. Bu avantajı doğru şekilde kullanmak ve karşınızdaki kişiden 
yararlanmamak önemlidir. Bölümün son kısmında buna daha detay­
lı değineceğim. 

Gerçek Dünyada Beden Dili 
Bu noktaya kadar, umanın beden dilinin en önemli gerçeğini muh­

temelen anlamışsınızdır; söylediğimiz, yaptığımız, düşündüğümüz 
ve hissettiğimiz her şeyi etkiler. Çoğu zaman, bu etki bil inçsiz ve 
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otomatiktir, dolayısıyla muhtemelen gerçekleştiğini bile fark etmez­

siniz. 

Burada kazandığınız bilgilere rağmen, beden dilinin gücünün sa­

dece yüzeyini kazımaya başladığınızı unutmayın. İnsan yaşamının 

özüne derinden i�lemiştir ve aslında insan yaşamını tanımladığı bile 

söylenebilir. Felsefi bakış açısı bir kenara, beden dili gerçek dünya­

nın kaçın ılmaz bir parçası olduğundan, bu konuyu incelemek son de­

rece mantıklıdır. Öğrendikleıinizi ilişkilerinize, günlük paylaşımları­

nıza ve hatta içsel konuşmanıza uyarlayabil irsiniz. 

Çoğu kimse, sözsüz i letişim beceıileıini içsel konuşmaya uyarla� 

maktan söz ettiğimde şaşırıyor, çünkü sadece başkalarıyla paylaşım­

larını düşünüyorlar, kendi leıiyle yaptıkları konuşmaları deği l .  Ama 

en sürekl i ve en yakın i letişim sürdürdüğünüz tek kişi kimdir? Elbet­

te ki kendiniz. Ve beden dil ini kul lanarak içsel düşünceleriniz üzerin­

de güçlü bir etki yapabilirsiniz. 

Örneğin, bir daha sefere öfkelendiğinizde, kendinizi gülümseme­

ye ve neşel i  bir şekilde yürümeye zorlayın .  Bunu kısa bir süre yapar­

sanız, gerçekten de kendinizi daha iyi hissetmeye başlarsınız. Diğer 

bir örnek, tanımadığınız bir semtte sokakta yürürken ve hangi yöne 

gideceğinize karar veremecliğinizde yapabileceğiniz bir şeydir. Eğer 

omuzlarınız sarkık, başınız eğik yürüyorsanız, kendinizi gergin, ra­

hatsız ve huzursuz hissedersiniz. Ama omuzlarınız geride, başınız 

elik, kendine güvenen bir tavırla yürürseniz, daha rahat ve güvenl i  

hissetmeye başlarsınız. 

Zihin ve bedenin inançları ve duyguları etkilediği kavramına NLP 
(sinirsel zihin dili programı) denir ve bilimsel araştıımalar bir ölçü­

de karışık olsa da, NLP uygulamaları düşünce ve davranış kalıpları­

nı değiştirmek açısından genel l ikle çok yararl ıdır. Elbette ki NLP bu 

kısa tanımdan çok daha kannaşıktır ama kitabımızın ana konusu ol­

madığından, daha fazla detaya girmeyeceğim. Bunun yetine, beden 

dil i  incelemeleriyle sık sık bağdaştırılan iki alana yönelmek istiyo­

rum. 
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Beden diliyle ilgili en çok araştınlan iki terim, genellikle kadın-er­

kek ilişkileıi bağlamında "beğeni" ve "aldatma"dır. Bu son derece 

mantıklı ,  çünkü kendinize bir paylaşım öncesinde, sırasında ve son­

rasında en sık sorduğunuz iki şey bunlardır. Örneğin, şöyle düşüne­

bilirsiniz: 

• Benden hoşlanıyo;· mu? 

• Bana gerçeği mi söylüyordu? 

• Beni kandırmaya mı çalışıyordu? 

• Ondan ne kadar hoşlandığımın farkında mı? 

• Doğruyu söylüyormuşum gibi göründü mü? 

• Sence yeni satış temsilcisi bize doğruyu mu söylüyordu? 

• Onu artık görmek istemediğim mesajını aldı mı? 

• İnsan kaynaklan temsilcisi beni beğendi mi? 

• Patronum işten çıkarmalar olmayacağını söylediğinde ona 

inanmalı mıyım? 

Diğer bir dey işle, neredeyse her paylaşımda, beğeni ve aldatma 

unsurları vardır ve bunlar, beden diliyle sözsüz davranışların en net 

Şekilde ilettiği mesajlardır. O halde, konu beden dil ini kendi yararı­

nıza kullanmaya geldiğinde, öncelikle öğrendiğiniz teknikleıi beğe­

ni ve aldatma kavramlarıyla i lgili sorulan cevaplamak için kullan­

manız en iyisi olacaktır. 

Basite indirgemek adına, bölümün geri kalanını beğeni ve aldatma 

kavramlarının dört ana unsuruna ayıracağım: 

1 .  Beğenme/beğenmeme mesaj ları göndem1ek 

2. Beğenme/beğenmeme mesaj lan almak 

3. Gerçek/aldatıcı mesajlar göndermek 

4. Gerçek/aldatıcı mesajlar almak 

Bu dört unsur, birçok farkl ı durumda olabil ir; satış ,  pazarl ık, iş gö­

rüşmesi ,  arkadaşlık, aşk, ilk izlenim, iş anlaşması vs. Çok güçlü ve 

çok yararlı pratik uygulamaları olduğu için bunları seçtim.  
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Gerçek Dünyada Güçlü Sözsüz Mesajlar Göndermek 

Sözsüz iletişimi zaten sürekli olarak kullanıyorsunuz; sadece bu 
konudaki farkındalığınız değişiyor. Bu yeni farkındalık seviyesinde, 
neredeyse her durumda daha net ve daha etkili iletişim kurmak için 
beden dilini kullanmak konusunda bilinçli kararlar verebil irsiniz. 

Beğenme/Beğenmeme Mesajları Göndermek 

Doğrudan veya dolaylı olarak katılmanız, oradan geçiyor olmanız 
fark etmeksizin her karşılaşmada bir görüş edinirsiniz ve beden dili­
niz bu görüşü yansıtır. Görünüşünüz bir kişi, bir konu, bir olay veya 
faaliyet ya da gözlemlediğiniz bir şey hakkında olabilir. 

İşte, çeşitli durumlarda beğenilerinizi ifade edebi leceğiniz (bilinç­
li veya bilinçaltından) beden dili örnekleri : 

İşyeriııde beğendiğinizi ifade etmek: Aktif göz teması, samimi bir 
gülümseme ve mutlu yüz ifadesi ,  başla onaylama, elle selamlama, o 
kişiye dönme, öne eği lme, başı kaldırma, omuzlan geri atma, sıı1 sı­
vazlama, ilgiyle dinleme, yaklaşma, ayna uygulama. 

İşyeriıule beğenmediğinizi ifade etmek: Asgari ve sadece gerektiğin­
de göz teması, nötr yüz ifadesi veya kısa ve kibar bir gülümseme, o 
kişiden başka tarafa dönme, başı sabit tutmak veya öne arkaya salla­
mak, omuzlann ve başın uzaklaşmaya veya görünmemeye çalışıyor­
muş gibi hafifçe sarkması ,  ağırlığın ileri geıi oynaması, geri adım at­
ma, uzaklaşma, avucu öne doğru uzatarak dur işareti yapmak. 

Bir konserde beğendiğinizi ifade etmek: Sahnedeki kişiye odaklan­
ma, öne eğilme, gülümseme, alkışlama, başla onaylama veya bede­
ni müzikle birlikte hareket ettirme, müziği mırıldanma. 

Bir konserde beğenmediğinizi ifcule etmek: Etrafa bakınmak, boşluğa 
bakmak, hayallere dalmak, oturduğunuz yerde çökmek, program 
broşürünü kanştırmak, dirseğinizi koltuğun kolçağına ve başı avuca 
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dayamak, yana veya hafifçe başka tarafa dönmek, alkışlamamak ya 
da zayıf alkışlamak. 

Halka açık yerlerde beğendiğinizi ifade etmek: Kısa göz teması, kısa 
bir gülümseme, başla onaylama, omuzlar geride, baş dik, kollar ra­
hat veya hafifçe sallanarak güvenli bir şekilde yön değiştirmeden yü­
rümek. 

Halka açık yerlerde beğenmediğinizi ifade etmek: Göz temasından 
kaçınmak, yüzü veya başı hafifçe başka tarafa çevirmek, mesafeyi 
açmak için yön değiştirerek yürümek, birinin yanından geçerken ha­
fifçe sırtını dönmek, nötr yüz ifadesi veya gergin dudaklar. 

Bir buluşmada beğendiğinizi ifade etmek: Sık ve doğrudan göz tema­
sı ,  gülümseme ve hareketli yüz ifadeleri , öne eğilme, ele, kola veya 
omza kısaca dokunma, rahat el hareketleri, aktif dinleme, yakın yü­
ri.ime veya oturma. 

Bir buluşmada beğenmediğinizi ifade etmek: Asgari göz teması, ki­
barca gülümsemek ve nötr yüz ifadesi, omuzlar hafifçe sarkık, arka­
ya yaslanma, sık sık başka taraflara bakma, az el hareketi, pasif ve­
ya kibarca dinleme, uzak mesafede yürüme ve oturma, dokunmak­
tan veya dokunulmaktan kaçınma. 

Samimi Beğeni Duygusu İfade Etmek İster misiniz? 

İç i n izden gelmedikçe gü l ümsemeyin .  

Sonra, bir ine kendis inden gerçekten hoşland ığ ın ızı göster­
mek isted iğ in izde, daha inan ı l ı r, gerçek bir şekilde gü lümseyi n .  

Bu tür zıtl ı klar, güç lü b i r  mesa j ya ratı r. 

Gerçek/Aldatıcı Mesajlar Göndermek 

Konuştuğunuzda, sözlerin taşıdığı doğruluk derecesi değişebilir. 
Bu kasıtlı olarak yalan söylediğiniz anlamına gelmez (ama olur), da-
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ha ziyade her zaman düşüncelerinizi, duygulannızı veya bildiklerini­
zi yüzde 1 00 doğrulukla anlatamayacağınız anlamına gelir. 

İşte, çeşitl i durumlarda gerçekleri veya sahte bilgileri aktarabilme­
nize yardımcı olacak beden dili örnekleri : 

Bir iş arkadaşımzm kıyafetini beğendiğinizde doğruyu söylemek: İçten 
bir şekilde gülümsemek, gözleri i ri iti açmak, kaşlan kaldırmak, 
"ooo" veya "aaa" gibi nidalarda bulunmak, elleri bir-iki kez çırpmak, 
başpam1akları kaldırmak, başla onaylamak, elle karşıdaki kişiye ol­
duğu yerde dönmesini işaret etmek, öne eğilmek, yaklaşmak. 

Bir iş arkadaşınızın kıyafetini beğenmediğinizde yalan söylemek: Ki­
barca gülümsemek, kısaca gülümsemek, başla hafifçe onaylamak. 

Müşteriniz size sipariş verdiğinde doğruyu söylemek: Doğrudan göz 
teması, öne eğilmek, güven veren el hareketi, nötr yüz ifadesi veya 
hafifçe gülümsemek, hafifçe yana dönmek ve müşteıiye irsaliyeyi 
göstermek için öne eğilmek. 

Siilpriz bir parti planlarken yalan söylemek: Doğrudan ama kısa göz 
teması, gülümsemek ve başla onaylamak, başı iki yana sallayarak in­
kar etmek, konuşmayı bitirmek için başka tarafa dönmek, parti ala­
nına doğru kayıtsızca yürümek. 

Kişisel duygularla ilgili doğruyu söylemek: Doğrudan göz teması, 
yüz yüze ve yakın oturmak, öne eğilmek, ele, kola veya dize dokun­
mak, nötr yüz ifadesi veya gülümseme, asgari el hareketi . 

CEO 'nıın piknik partisinden neden erken ayrıldığın konusunda yalan 

söylemek: Kısa göz teması, nötr veya özür dileyen bir yüz ifadesi, 
avuçları yukarı kaldırarak omuz silkmek, hafifçe arkaya eğilmek, çı­
kı� ..ı doğru yürümek. 

Olumsuz bir peifomuıns incelemesiyle ilgili doğruyu söylemek: Sakin 
ve düz bir ses tonu, nötr beden pozisyonu, istikrarlı göz teması, ge­
rektiğinde el hareketleri , başla onaylama ya da başı iki yana sallama. 
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Beklenmedik misafirler geldiğinde yalan söylemek: Zorla gülümse­

me, keyifli yüz ifadesi, kısa tokalaşma, sandalyenin veya koltuğun 

ön tarafına doğru oturmak, dik ve biraz gergin bir duruş, dirsekleri 

koltuğun kolçaklanna koyup elleri birleştirmek, gitmeye teşvik eden 

bir tavırla kapıya doğru yürümek. 

Gerçek Dünyada Sözsüz Mesajları Almak 

Başkalarından aldığınız beden dili işaretleıi ve sözsüz mesajlar, bir 

paylaşım s ırasında güçlü göstergelerdir. Konuya bağlı olmaksızın, 

mesaj larınızın onaylanıp onaylanmadığını size açıkça gösterir. Bu, 

beğenmediğin iz  şeylere değinmek ve beğendiklerinizi vurgulamak 

için i letişiminizi biçimlendirmenizi sağlar. 

Beğenme/Beğenmeme Mesajları Almak 

Başka insanlar, olaylar ve sohbet konularıyla ilgili görüşlerinizi 

oluşturduğunuz gibi, başkaları da kendi görüşlerine sahiptir. Onayla­

malarını veya onaylamamalarını tıpkı sizin gibi ifade ederler ama be­

den dillerinin ve sözsüz davranı şlarının farkında olursanız, sohbet sı­

rasında yolunuzu bulmanız ve istenen sonucu almanız daha kolay olur. 

İşte, başkaları çeşitli durumlarda beğenilerini beden diliyle sergi­

lerken verebileceğiniz karşıl ıklar: 

Arabanızı satmak istediğinizde: Olumlu bir yüz ifadesiyle gülümse­

yin, başınızla onaylayın, arabada hoşlandıkları bir şeyi elinizle işaret 

edin ,  göz temasını koruyun, arada bir karşınızdaki kişiye ve sonra 

arabaya doğru hafifçe eğilin, geri çekil in ve kişinin başka birine da­

nışmasıı:_ıa fırsat verin .  

Bir konu hakkmda görüşünüzü beğenmediklerinde: Göz temasını, 

nötr beden duruşunu, nötr yüz ifadesini koruyun, dinlediğinizi bell i  

etmek için başınızı hafifçe eğiın, karşılık verirken kilit noktalan vur-
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gulamak için el hareketlerinizi kullanın, saldırgan bir şekilde öne 
çıkmadan veya teslimiyet bildiren bir şekilde geri çekilmeden oldu­
ğunuz yerde durun. 

Bütçe teklifinizi beğendiklerinde: Keyifli ama aşın heyecanl ı  olma­
yan bir yüz ifadesiyle hafifçe öne doğru eğilin, güven veren el hare­
ketlerini kullanın, başla onaylayın, göz temasını koruyun . 

Aldığınız yıldöniinıü hediyesini beğenmediklerinde: Dikkatle dinleyin, 
eline, koluna veya omzuna elle dokunun, pişmanl ığınızı göstermek 
için çenenizi sarkıtarak başınızla hafifçe onaylayın, yaklaşarak göz 
teması kurun, samimi yüz ifadeleıi ve sakin bir ses tonu kullanın. 

Bir iş görüşmesinde sizi beğendiklerinde: Hafifçe öne eğil in ,  iyi kar­
şılanan noktaları küçük el hareketleriyle vurgulayın, rahat bir beden 
duruşunu koruyun (çok değil) , karşınızdaki kişinin beden diline ay­
na uygulayın, gülümseyin ve göz temasını sürdürün. 

Sa,�hıdı/f ımz hizmetin kalitesini beğenmediklerinde: Nötr yüz ifade­
siyle dikkatli bir şekilde dinleyin ve arada bir başınızla onaylayın, 
sakin bir ses tonu ve küçük el hareketleıi kullanın, avuçlarınızı hafif­
çe yukarı ve ellerinizi dışarı doğru hareket ettiıin. 

Romantik ilerleıneııizi beğendiklerinde: Gülümseyin, öne eğilin, ya­
kın oturun veya durun, eline, koluna, omzuna veya yanağına doku­
nun, göz temasını sürdürün ve başınızla onaylayın. 

Konuşmanızdan veya suııumuıııızdan hoşlanmadıklarında: Biraz rahat 
bir beden duruşu ve sesinizde sohbet tonu kullanın, göz teması ku­
run , izleyiciye doğru adım atın, olumlu bir yüz ifadesiyle hafifçe gü­
lümseyin . 

Gerçek/Aldatıcı Mesajlar Almak 

Başkaları da tıpkı sizin gibi konuşurken doğruluk dereceleri deği­
şir ve yine sizin gibi, kasıtlı olarak yalan söylemeleıi gerekmez. Be­
den dillerinin ve sözsüz davranışlarının farkında olduğunuzda, ger-
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çek veya aldatma derecesini daha iyi  değerlendirebi lir ve ona göre 
karşı l ık verebilirsiniz. 

İşte, başkaları çeşitli durumlarda gerçeği veya sahte bilgileri akta­
rırken verebileceğiniz karşılıklar: 

Bir ilişkiyi bitirmek konusunda gerçek: Her zamankinden daha uzak 
bir mesafede durun veya oturun, açık bir beden duruşu kullanın, dik­
katle dinleyin, göz temasını ve nötr bir yüz ifadesini koruyun. 

Zam isted(�inizde aldatma: Göz temasını sürdürün, sakin bir sesle 
konuşun, mesafeyi sabit tutun, nötr bir beden duruşunu koruyun, so­
rularınıza verilen cevapları dikkatle dinleyin, sözlerinizi vurgulamak 
için orta ölçüde el hareketleri kullanın, odadan veya ofisten çıkarken 
sakin ve dengeli bir şekilde yürüyün. 

Kızımz kural olarak helirlenen saatte eve dönmediğinde gerçek: Doğ­
rudan ve sürekli göz temasını ,  nötr bir yüz ifadesini ,  kesin ve otori­
ter bir beden duruşunu koruyun, sakin bir sesle konuşun, güven ve­
ren el hareketleri kullanın veya dokunun . 

Müşterinizin neden başka birinden ürün ya da hizmet satın aldığı ko­

nusunda aldatma: Nötr bir yüz ifadesiyle, kilit noktaları vurgulamak 
için sakin el hareketleri kullanın, göz temasını sürdürün, dostça ve­
ya nötr bir ses tonu kullanın, noımal şekilde tokalaşın, güvenli bir şe­
kilde yürüyün ve dik beden duruşunu koruyun. 

Düşük kalitede bir finans raporuyla ilgili gerçek: Açık beden duruşu­
nu ve göz temasını koruyun, gerçek ifadeler karşısında başınızla 
onaylayın, ilginizi göstem1ek için hafifçe öne eğilin, sakin bir sesle 
konuşun, asgari el hareketleıi kullanın. 

Özel bir yemeğin tadıyla ilgili aldatma: Keyifli bir yüz ifadesiyle gü­
lümseyin, göz temasını sürdürün, nötr bir beden duruşunda başınızı 
dik ve omuzlarınızı geride tutun, rahat el hareketleri kullanın, dikkat­
le dinleyin ve keyifli bir ses tonuyla konuşun. 
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Gerçek Dünyada Sözsüz Mesajları Gözlemlemek 

Gerçek hayatta sözsüz mesajları gözlemlediğinizde nadiren bu ki­
tapta kullandığım örnekler kadar basit ve doğrudan olduklarını gö­
rürsünüz. Gerçek şu ki herhangi bir paylaşım sırasında, beden dil i ve 
sözsüz davranış ların hepsi ,  sürekli  hareket halindedir; değiş ir, birbi­
rine uyum sağlar ve karşılık verir. Sözsüz iletişimi bu kadar güçlü kı­
lan da son derece dinamik doğasıdır, çünkü onu bir iletişimin doğal 
akışı içinde kolayca yönlendirebilirsiniz. 

Beden dili ve sözsüz iletişimle ilgili anlayışınızı aıtırmanın harika 
bir yolu, sürekli olarak etrafınızdaki paylaşımlaıı bil inçli bir şekilde 
gözlemlemektir. Bu, insanlara düz düz bakmak ve her hareketi not et­
mek anlamına gelmez, sadece başkalarının beden diline dikkat etmek 
ve beden dili okuma becerinizi gel iştirmeye çalışmak anlamına gelir. 

Örneğin, bir daha sefere bir personel toplantısına katıldığınızda ve 
grup lideıi birini övdüğünde, l iderin sözel mesajları güçlendirmek . .  
için beden dilini nasıl kullandığına bakın ve alıcın ın tepki lerini izle­
yin. Bu gözlemden ne öğrenebi lirsiniz? Kendi elemanlarınızı över­
ken kullanabi leceğiniz şeyler var mı? 

Çocuğunuzun sınıfında yardım etmek için gönül lü olun ve öğret­
menin çocukların beden dilini nasıl kullandığına dikkat edin. Uzun 
bir süredir oturdukları için çocuklar yerlerinde kıpırdanıp duruyorlar 
mı? Öğretmenin derse ara vererek onları ayağa kaldırışını, esneme 
hareketleıi yaptırışım, kol ve bacaklarını sal lamalarını ve sonra tek­
rar oturnıalarını isteyişini izleyin .  Muhtemelen öğrenciler kıpırdan­
mayı bırakır ve öğretmen derse devam edebilir, çünkü öğrenciler yi­
ne onu dikkatle dinleyebilecek durumdadır. Bundan ne öğrenebilir­
siniz? Öğretmenden öğrendiklerinizi, ev ortamında çocuğunuzun 
beden dilini okumak için kullanabilir misiniz? 

Başkalarını gözlemlerken yapmamanız gereken şeylerle ilgili de 
çok şey öğrenebileceğinizi unutmayın. Örneğin, süpeımarketteki ka­
siyer uzun kuyrukta bekleyen insanlara bakıyor, gözlerini deviriyor, 
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başını iki yana sallıyor ve işine geri dönüyor. Bu insanlar, kasiyerin 
önündeki iş miktarına gösterdiği olumsuz tutuma nasıl karşılık veri­
yor? Beden dili anlan kuyrukta daha sabırlı mı, daha sabırsız mı ol­
maya teşvik ediyor? Onun tepkisinde kendinizden bir şeyler bulabili­
yor musunuz? Bulabiliyorsanız, gelecekte neleri farklı yapabil irsiniz? 

Herhangi bir satış görevinde çalışıyorsanız, muhtemelen beden di­
line ve sözsüz davranışlara karşı duyarl ı hale gelmişsinizdir, çünkü 
müşterilerle daha başarılı bir şekilde iletişim kurmanızı ve daha faz­
la satış yapmanızı sağlar. Peki, satış işinde çalışmıyorsanız? Ya işiniz 
küp şeklinde bir yerde, başka insanların da sizin gibi sadece işlerine 
odaklandığı bir sürü başka bölmenin arasındaysa? 

Beden dili farkındalığı, etrafınızdakilerle iyi ilişkiler sürdürmeniz 
açısından size hala çok yardımcı olabilir. Kendi bölmenizde Noel 
ışıklarını fazla kaçırıp kaçım1adığınızı veya başkalarının süslemele­
rinizi beğenip beğenmediğini hemen fark edersiniz. 

Yeni bir iş için görüştüğünüz her seferinde, görüşmecilerin ve özel­
likle de - eğer çalışma alanını görebiliyorsanız- diğer çalışanların be­
den dilini gözlemlemek, oradaki iş atmosferiyle ilgili size çok şey an­
latır. Çalışanların gülümsediğini, neşeli bir şekilde yürüdüğünü, kori­
dorlarda selamlaştığını veya takımlar halinde birbirleıine yakın çalış­
tıklarını mı göıiiyorsunuz? Yoksa çalışanlar başlarını eğmiş bir halde 
çalışıyor, kimse konuşmuyor, kimse göz teması kurmuyor ve birbir­
leıine sırtlarını mı dönüyorlar? Bu fark edebileceğiniz güçlü bir bilgi­
dir ve bir işverenin kişiliğinize ve çalışma tarzınıza uygun olup olma­
dığına karar vermenizde büyük yardımcı olur. Eğer göıiişmeci işyeri 
atmosferini gözlemlediğinizden çok farklı anlatıyorsa, bu özellikle 
önemlidir, çünkü gözlemleıiniz muhtemelen orada çalışmanın nasıl 
bir şey olacağı konusunda daha doğru bir resim oluşturur. 

Etki mi, Manipülasyon mu? 

Bu bölümün en başında, beden dili ve sözsüz davranış farkındal ı-
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ğınızın size herhangi bir paylaşımda nasıl iletişim avantaj ı  kazandı­
rabileceğinden söz etmiştim. Bu avantaj la birlikte, doğru kullanmak 
konusunda fazladan bir sorumluluk gelir. 

"Doğru şekilde kullanmak" derken ne demek istiyorum? İletişimi 
etkilemek için sözsüz işaretleri kullanmakla, i letişimi manipüle et­
mek için sözsüz işaretleri kullanmak arasındaki farkı anlamanız ge­
rektiğini söylüyorum. B ir müşteriyi alım yapmaya ikna etmeye, bir 
çocuğa sevildiğini ve takdir edildiğini hissettirmeye veya izleyiciye 
sunduğunuz bir ifadeyi güçlendirmeye çal ışıyorsanız, iletişimi etki­
lemeniz son derece doğrudur. 

Ama beden dilini, diğerlerinin kendi çıkarlarına uygun veya dü­
rüstçe olmayan şeyler yapmaya, söylemeye, düşünmeye veya bu tür 
şeyleri kabul etmeye zorlayacak Şekilde kullanmak doğru değildir. 
Örneğin, diyelim ki bir iş arkadaşınızla, bir üretim sorunu hakkında 
zıt görüşlere sahipsiniz. Patronunuz durumu tartışmak için bir top­
lantı yapıyor ve toplantı başlamadan önce, arkadaşınızı ziyaret edi­
yorsunuz. Saldırgan bir ses tonu, üstünlük beliıten bir beden duruşu 
ve tehditkar el hareketleri kullanarak, arkadaşınıza sizin görüşünüze 
saygı duymasını ve toplantıda kendi görüşünden söz etmemesini 
söylüyorsunuz. 

Bu manipülasyondur ve yanlıştır (aynı zamanda da aptalcadır) . 

Peki, sözsüz işaretleıiniz bu saydıklarım kadar net olmazsa ne ola­
cak? Sizin kendini hissettiren olarak tanımladığınız bir beden hare­
keti, karşınızdaki kişi tarafından tehdit olarak algılanırsa? Sözsüz 
davranı şı etkilemek için mi kullandınız, manipüle etmek için mi? 
Cevap elbette ki bu davranışın sizden mi ,  yoksa diğer kişiden mi gel­
diğine l;lağlı olarak değişir. 

Konu etki ve manipülasyona geldiğinde çok fazla nüans ve yorum 
vardır ama gerçek genellikle iki temel konuya dayanır: B ütünlük ve 
n iyet. 
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Bütünlük ve Niyet 

Sözsüz bir davranış, etki ve manipülasyon arasındaki o büyük gri 
alanda olduğunda gerçek, davranışın bütünlüğüne ve niyetine daya­
nır. Diğer bir deyişle, kullanılan beden dili olumlu amaçlı mıydı, 
olumsuz amaçlı mıydı? Bütünlükle mi, yoksa samimiyetten uzak bir 
düşünce süreciyle mi gerçekleşti? Bunlar, anlaş ılması zor kavramlar­
dır ama beden dilinin gücünü doğru şekilde kullanmakla ilgili daha 
önce söylediklerimin özünde yatan şeylerdir. Kendi benl iğinizin de­
rinliklerinde, bir konuya bütünlükle ve olumlu niyetle yaklaşıp yak­
laşmadığınızı kendiniz bilirsiniz. 

İşte bir örnek: Karnavallarda, panayırlarda ve lunaparklarda ener­
j inizi okuyarak size geleceğinizi söyleyebilme yeteneğine sahip ol­
duğunu iddia eden falcılarla mutlaka karşılaşmışsınızdır. S ize çadır­
larında oturma ve sizinle ya da geleceğinizle ilgili söyleyecekleıini 
duyma ayrıcalığını veımek için para isterler. Gerçek şu ki bir falcı­
nın duyu ötesi algılan veya geleceği görmek gibi mistik bir yetene­
ği yoktur (çok mu şaşırdınız?); sadece beden dilini ve sözsüz davra­
nışları okumakta çok ustalaşmıştır. 

Oturum genellikle hayatınızla ilgili genel bir ifadeyle başlar; belki 
çok büyük bir hayal kırıklığı yaşadığınızdan ve gelecekte değiştir­
mek istediğiniz şeyler olduğundan söz edi l ir. Bu,  elbette ki o çadıra 
giren insanların yüzde I OO 'ü  için geçerli olan çok genel bir ifadedir 
ama öylesine bir etkileyici likle ve odakla verilir ki falcının söylediği 
şeyleri bilebilmesi için gerçekten mistik bir yeteneği olması gerekti­
ğini düşünürsünüz. Beden diliniz duygularınızı yansıtır ve falcı ora­
dan yola çıkarak sözsüz işaretlerinizi algılar. 

Şimdi, bazı falcılar özel bir yetenekleri olduğunu ve gelecekten 
haber veıme hizmetleriyle size büyük bir iyilik yaptıklarını söylerler. 
Bu i nsanlar, yeteneklerinin sıra dışı olduğuna gerçekten inandıkları 
ic;iıı bell i  bir bütünlük ve olumlu bir niyetle size yaklaşmaktadır. 
Ama •1c.: yazık ki birçok falcı, mistik bir yeteneğe filan sahip olmadı­
ğın ı kesinlikle bilir. Sizi hizmetleri karşılığında para ödemeye ikna 
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eder ve konuşurken, beden dili ve sözsüz işaretleıinizi bilinçli bir şe­
kilde okurlar. Bu insanlar, size samimi olmayan düşüncelerle ve 
olumsuz bir amaçla yaklaşırlar, çünkü sözde mistik yeteneklerinin 
gerçek olmadığını bilirler. 

Etkiden manipülasyona geçen çok kişi vardır. Örneğin: 

• Görememeniz için tamponun üzeıindeki küçük deliğin önünde 
duran ikinci el araba satıcısı . 
Bir çocuğu duygusal veya fiziksel açıdan taciz eden bir yetişkin .  

• Sizi almaya zorlamak için "Bu sonuncusu" diyen ama siz gittik­
ten sonra çekmeceden aynı üründen bir tane daha çıkaran tez­
gahtar. 
İnancı ve pozisyonu, finansal bağışlar kazanmak için kullanan 
ruhsal l ider. 
Bir tartışma olduğunda, vazgeçip çatışmadan kaçınmanız için 
her seferinde dışarı çıkan bir eş. 
Yeni öğrenciden öğle yemeği parası isteyen kabadayı öğrenci .  
B ir ürünü harika bir fırsat gibi gösteren ama gerçekte fırsat ol­
ma özell iğini ortadan kaldıran bilgi leri sonraya saklayan bir 
reklam ajansı . 

Bununla ilgili örneklerin sonu yok. 

Eğer beden dili ve sözsüz davranışlarla i lgil i  bu kitaptan aldığınız 
bilgileri kötüye kullanmak gibi bir düşünceniz varsa, şunu unutma­
yın :  B ir, iki kez veya daha fazla örnekte yakanızı kuıtarabilirsiniz 
ama zaman içinde başkaları neyin peşinde olduğunuzu anlar ve so­
nuçlanna katlanmak zoıunda kalırsınız. Müşterilerinizi, etkinizi, si­
zin için önemli olan birinin saygısını kaybedebilir veya bu örnekler­
den tamamen farklı bir sonuçla karşılaşabi lirsiniz. Ama emin olun ki 
sonuçları olur ve muhtemelen bu sonuçlardan hoşlanmazsınız. 

Bunları söylerken, Yıldız Savaşları filminde Luke Skywalker' ı ka­
ranlık tarafla ilgili uyaran Obi-Wan Kenobi ' ye benzedim, değil mi? 
Sonuçta bu konunun çok olumlu bir yönü de var ve bu bölümü bu 
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bakış açısıyla bitirmek istiyorum. 

Beden dili ve sözsüz davranışlarla ilgili bilgileıiniz, size burada açık­
ladığım türden manipülasyonlardan komnmanız adına çok avantajlı bir 
pozisyona da sokar. Dahası, o bilgiyi başkalarıyla paylaşabilir ve yarar­
larını görebilirsiniz. Sizi yeni farkındalığınızla başkalarını olumlu yön­
de etkilemek için elinizden geleni yapmaya davet ediyorum. 

1 1 .  B ö l ü m  PAKET SERVİS 

1 .  Beden dili araştınnalarının ve farkındalığının gerçek dün­
yada çok çeşitli pratik uygulamaları vardır. Paylaşımları 
daha iyi yorumlayıp anlamanızı sağlarken , iletişim etkini­
zi ve kalitenizi aıtırır. 

2. Sözsüz iletişim becerileri yaşamınızı çok çeşitli şekiller­
de gel iştirebilir; il işkileriniz, günlük paylaşımlarınız ve 
kendi içsel konuşmanız buna  dahildir. 

3 .  Beden dilini, kendi düşünceleıinizi ve duygularınızı etki­
lemek için kullandığınızda, NLP' nin (sinirsel zihin dili 
programı) bir öğesini  kullanırsınız. 

4. Beden dili incelemeleriyle en çok bağdaştırılan ve beden 
diliyle ilgil i bilgi arayan insanlar tarafından en çok üstün­
de durulan iki yön, "beğeni" ve "aldatma"dır. 

5 .  Beğenme ve beğenmeme, gerçek ve aldatma mesajlarına 
daha etkil i şekilde karşılık vermek için sözsüz işaretleri 
kullanabilirsiniz. 
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6. Çok çeşitli durumlarda beğenilenleıi ve beğenilmeyenle­
ri , gerçeği ve sahte bilgileri daha etkili şekilde algılaya­
bilmek için sözsüz işaretleri kullanabilirsiniz. 

7. Öğrenmeye devam edebilmek için gerçek dünyada be­
den dilini aktif şekilde gözlemlemeyi alışkanlık edinin. 
Benimseyebileceğiniz sözsüz davranışların yanı sıra, 
kaçınmanız gereken sözsüz davranışları da fark edebi­
lirsiniz. 

8 .  Sözsüz iletişim becerilerini etki yaratmak veya mani­
pülasyon için kullanmak arasında bir fark vardır. Fark­
lı bakış açılarının farkl ı  yorumlara yol açabileceği du­
rumlarda, bütünlük ve niyet, düşünülmesi gereken te­
mel unsurlardır. 

9. Beden dili bilginizi olumlu şeki llerde kullanmayı seçtiği­
nizde, hem kendiniz hem de etrafınızdaki insanlar için 
önemli yararlar sağlayabilirsiniz. 

11 . B ö l ü m  ÖDEV 

5 .  1 1 .  Bölüm PAKET SERVİS kısmını gözden geçirin ve 
şunları cevaplayın: 

• En çok hangi kilit noktayı ya da noktaları i lginç buldu­
nuz? Neden? 

• En çok hangi kilit noktayı ya da noktaları şaşırtıcı bul­
dunuz? Neden? 

6. Gerçek dünyada sözsüz iletişim mesajları göndeımek ve 
almakla ilgili kısımlardan dört örnek seçin ve kendi tipik 
beden dilinizi ve sözsüz davranışlarınızı bu durumlara 
göre tan ımlayın. 
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1 .  Örnek: Beğenme/beğenmeme mesaj ları göndermek 
2. Örnek: Gerçek/aldatıcı mesajlar göndeıınek 
3. Örnek: Beğenme/beğenmeme mesajları almak 
4. Örnek: Gerçek/aldatıcı mesajlar almak 

7 .  Gelecek hafta, etrafınızdaki insanların beden dil lerini gözlemle­
yin. Gözlemlerinize dayanarak, işinize yarayacak ve benimse­
yeceğiniz bir sözsüz davranışı ve kaçınmanız gereken bir söz­
süz davranışı tanımlayın. 





12 
B eden Dili ve 

B aşka Kültürler 

B eden dili, Amerikan kültürü açısından yeterince nefes kesici­
dir ama dünyanın dört bir yanındaki başka kültürler açısın­
dan incelendiğinde gerçekten inanılmaz hale gelmektedir. 

Bazı sözsüz davranışlar, pratikte evrenseldir ve nereye giderseniz gi­
din, aynı anlamları taşır. Bazıları ise farklı ülkelerde veya bölgelerde 
çok farklı anlamlara gelir. 

Herhangi bir kültürde neyin kabul edilir olduğunu ve olmadığını 
bilmek, ilginç bir konu olmasının ötesinde, kültürlerin her gün ve çok 
çeşitli şekillerde iletişime girdiği küresel ekonomimizde son derece 
önemlidir. Farklı ülkelere giden bir yolcu, uluslararası anlaşmalar ya­
pan bir işadamı veya işkadını ya da her gün çok çeşitli insanlarla bir 
araya gelen biri olun, başka kültürler ve beden diliyle ilgili olabildi­
ğince fazla şey öğrenmek için çaba ve zaman harcamanıza değer. 

Küresel Benzerlikler ve Farklılıklar 

Çeşitli kültürlerde kullanılan bazı beden dili işaretlerinde şaşırtıcı 
miktarda benzerlikler vardır; hatta birbirleriyle hiçbir i letişimi olma­
yan, mesafe açısından birbirlerinden çok uzak ülkeler arasında bile. 
Bu nasıl mümkün olabilir? Tek bir sözsüz davranış, gezegenin iki 
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farklı ucundaki iki yerde nasıl aynı anlama gelebilir? Çoğu araştır­
macıların hemfikir olduğu gibi cevap, önceden programlanmış insan 
özelliklerine dayanmaktadır. 

Diğer bir deyişle, bazı sözsüz davranışlar insan varlığının doğası­
na kazınmıştır ve tüm kültürlerde ortaktır. Bu evrensel sözsüz davra­
nışlar nelerdir? Kısacası ,  yüz ifadeleıidir. Araştırmalar, gülümseme 
ve öfke, şaşkınlık, korku, mutluluk, üzüntü, tiksinti vs .  gibi anlamlar 
yansıtan yüz ifadelerinin, dünyanın neredeyse her yerinde aynı şekil­
de algılandığını göstermektedir. Şaşkınlık ve korku gibi ifadeleri bir­
birinden ayırmak konusunda sorunlar yaşayan insanların bulunduğu 
Japonya gibi ülkelerde küçük farklıl ıklar bulunsa da, bunlar sayıca 
az ve önemsizdir. 

Yüz ifadeleri arasındaki benzerlikler aslında öylesine evrenseldir 
ki Yeni Gine ve Batı İrian Jaya gibi uzak kültürleri inceleyen araştır­
macılar, bu kabilelerde yaşayan insanların da belli yüz ifadelerini 
dünyanın geri kalanında yaşayan insanlarla aynı şekilde kullandığı­
nı  ve algıladığını gözlemlemiştir. Bu önemlidir, çünkü incelenen ka­
bileler yüzyıllar boyunca dış dünyayla hiçbir temasa giımeden yaşa­
mıştır. Tamamen izole olmuş bir halde, kendi bölgeleıi ve kültürleri 
içinde yaşamışlardır ama yine de, gülümseme ve öfke, üzüntü vs. an­
lamlar taşıyan yüz ifadelerini aynı şekilde algılamaktadırlar. 

Ama bu benzerliklere rağmen, beden dili ve sözsüz davranışlarda 
çok çeşitl i  küresel farklıl ıklar da vardır. En büyük farklı lıklar ve çe­
şitlilikler, göz teması , dokunma, mimikler ve alan ölçülerinde görül­
mektedir ve en yerel farklılıkları olan bölgeler Japonya, Asya'nın ba­
zı kesimleri ve Arap ülkeleridir. Bu konuya devam etmeden önce, 
sözsüz davranışların gruplandırmalarıyla ilgili daha net tanımlar 
sunmak istiyorum. 

Göz teması: Göz temasındaki farklı l ıklar, göz temasının uzunlu­
ğu, yoğunluğu ve hatta göz temasının olup olmaması şeklinde sayı­
labilir. Farklılıklar yaşa, sosyal statüye, hiyerarşik pozisyona, cinsi­
yete vs .  dayanabilir. 
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Dokunma: Dokunmada farklılıklar, sıklık ve anlam açısından ele 
alınmaktadır. Bu, çeşitli kültürlerde insanların birbirleıine daha sık 
veya daha seyrek dokunması ve dokunma türlerine farklı anlamlar 
yüklemesi demektir. 

Mimikler: Mimiklerde farklıl ıklar genellikle hakaretler ve küfür­
ler açısındandır. Genellikle ellerin, parmakların ve/veya vücudun çe­
şitli bölümlerinin hareketini içerir. 

Alan ölçüleri: Alan ölçüleıinde farklılıklar, kişisel alan açısından 
olmaktadır; insanların birbirlerine yakınlığı , çalışma alanı -ofisler gi­
bi- yaşam alanı vs. şeklinde sayılabilir. 

Yaygın Kültürel Yanlış Anlamalar 

Gruplamaların tanımlarını yaptığımıza göre, şimdi bu gruplandır­
malara göre en yaygın kültürel yanlış anlamalara örnekler verebiliriz. 

Göz teması: Batı kültürlerinde birçok durumda insanların birbir­
leriyle her türde göz teması kuıması normal kabul edilir; göz teması 
aşırı yoğun olmadığı sürece. Örneğin, bir amir çalışanlarından biriy­
le konuşmak istediğinde, iki kişinin konuşma sırasında göz teması 
kurması son derece normal ve uygun kabul edilir. Japonya'da, As­
ya' nın bazı bölgelerinde ve Oıta Doğu' da ise, çalışanların amirlerin 
hiyerarşi üstünlüğüne saygı belirtisi olarak bakışlarını sürekli kaçır­
ması beklenir. 

Göz temasında cinsiyet farklılığı en çok Arap ülkelerinde görül­
mektedir; bu ülkelerde erkekler ve kadınlar arasındaki paylaşımlar, 
katı kültürel kurallara bağlıdır. En katı ülkelerde, kadınların akraba 
olmayan hiçbir erkekle göz temasına girmesine izin veıilmez ve halk 
arasındayken göz teması mahrem ortamlara oranla çok daha sınırlıdır. 

Dokunma: Dokunmanın en sık gözlemlendiği yerler Orta Ameri­
ka, Güney Amerika, Orta Doğu ve Avrupa'nın güney kısımlarıdır. 
Dünyanın bu bölgelerinde insanlar paylaşımlar sırasında birbirlerine 
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sıkça dokunurlar; kola, ele, sırta ve hatta dize dokunulabilir. Örne­
ğin, Orta Amerika'da, iki insanın yan yana veya yüz yüze otururken, 
sohbet sırasında vurgu yapmak için uzanıp birbirlerinin dizleıine do­
kunması son derece yaygın görülen bir davranıştır. Bu, çok sık görü­
lür ve dostluk, açıkl ık anlamı taşır. 

Diğer yandan İtalya'da, paylaşımlar sırasında sık dokunmanın çok 
farklı bir anlamı vardır. İtalyanlar sohbet sırasında sözü almak ve soh­
beti kontrol etmek için elleıini ve kollannı kaldııırlar. Kişi sözü diğe­
rinden almak istiyorsa, karşısındaki kişinin kollannı tutar ve aşağı 
doğru bastııır (masada konuşuluyorsa, masanın üzerine) . Bu, sohbe­
tin kontrolünü almasını ve dikkati çeken konuşmacı olmasını sağlar. 

Mimikler: Konu hakarete ve küfürlere geldiğinde, kültürler ara­
sında muazzam farklılıklar vardır. B ir kültürde normal ve olumlu ka­
bul edilen bir şey, başka kültürlerde en kötü hakaret anlamına gele­
bilir. Kültürlerin büyük ölçüde farklılık gösterdiği en yaygın üç mi­
miğe değineceğim: Başparnıak kaldırmak, V işareti ve halka işareti . 

ABD, Avustralya, İngiltere, Yeni Zelanda ve taıihinde İngiliz etki­
si  bulunan diğer yerlerde, başparmak kaldırmak "tamam" "iyi iş" an­
lamına gelir veya geçen bir aracı durdurmak için kullanıl ır. Ama ta­
rihinde İngiliz etkisi bulunmayan diğer ülkelerde, başparmağı küfür 
amaçlı kaldınlır. 

V işareti (işaret parmağı ve orta parnıağı "V" şeklinde tutmak) 
avuç dışa baktığında zafer anlamına gel irken, İngiltere'de bu işaret 
avuç içe bakacak şekilde yapıldığında küfretmek anlamına gelir. Bü­
yük bir küfürdür ve bir sohbet s ırasında kullanılırsa muhtemelen çok 
güçlü bir tepkiye yol açar. 

Halka işareti (işaret parmağı ve başparmağının daire oluşturacak 
şekilde birleştirilmesi ve diğer parmaklann dışa doğru açılması) 
ABD, İngiltere ve İngilizce konuşulan diğer ülkelerde "tamam," 
"güzel" anlamlanna gelirken, Fransa' da "sıfır" "değersiz" olarak al­
gılanmakta, Japonya'da "para" anlamına gelmekte ve genellikle bir 



Bedeıı Dili ve Başka Kültürler 205 

tür rüşvet talebini bell i  etmek için kullanılmaktadır. Akdeniz bölge­
sinde, Türkiye, Yunanistan ve Arap ülkelerinde halka işareti çok ağır 
bir hakarettir ve karşıdaki kişiye tiksinilecek biri veya bir eşcinsel ol­
duğu mesaj ını verir ya da tehdit olarak algılanabil ir. Aynı  şey Latin 
Amerikan ülkelerinde de geçerl idir. 

Alan ölçüsü: İtalya veya Latin Amerika' ya giderseniz, insanların 
birbirleıine çok yakın durduğunu, birçok durumda birbiıine dokun­
duğunu görürsünüz. Ama ABD, İngiltere ve birçok Asya ülkesinde 
yaşayan insanlar için bu zor ve rahatsız bir durumdur. Özellikle Ja­
ponya' da alanlar çok kişisel düşünülür ve i h l al edilmemesi gerekir; 
insanların tokalaştığını, kucaklaştığını  veya birbirlerine çok yakın 
durduklarını göremezsiniz. Ama iki kadın veya iki erkek birlikte yü­
rüyorsa ve el ele tutuşuyorsa istisna olabilir; bu, Japonlar için dost­
luk anlamına gel ir. 

Alanlar, selamlaşma ve vedalaşmalarda da öneml idir. Örneğin, İs­
kandinavya, Fransa, Hollanda, Belçika ve çoğu Arap ülkeleıinde, se­
lamlaşma ve vedalaşma genellikle karşıdaki kişiyi bir, iki veya hatta 
üç kez yanaktan öpmek şeklinde ifade edilir. ABD ve İngiltere'de 
ise, bu tür selamlaşmalar tuhaftır ve mümkün olduğunca kaçınılır; bu 
ülkelerde selamlaşma ve vedalaşmalarda tokalaşrpa kullanıl ır. 

Kültür ve Tarihin Etkisi 

Kültür ve tarih, beden dil i  ve sözsüz davranışlar üzerinde güçlü et­
ki lere sahiptir; o kadar ki bazen sizi şaşırtabilir. İşte bazı örnekler: 

Burun sümkürmek: Avrupa ve Batı ülkelerinde, burnun bir kağıt 
veya kumaş mendile sümküıülmesinin temeli ,  tüberküloz salgınının 
yayılmasını önleme çabasına dayanır. Bu korkunç bulaşıcı hastalık, 
burun salgılarıyla ve salyayla bulaştığı için, tüberküloz salgınına sa­
vaş açan devletler, halklarını kağıt ve kumaş mendil kullanmaya teş­
vik eden büyük kampanyalar başlatmışlardır. Bu uygulama, hastalı­
ğın yayılmasını önlemekte Çok etkili olmuştur. 
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Asya ülkelerinde, özell ikle Japonya' da, bunun tam tersi geçerlidir. 
Kültürel uygulamalan, bir mendile sümküıınek yerine sümük veya 
salyayı doğrudan dışan atmaktır. Bu kültürlerde insanlar, kişinin 
bumunu sümkürdüğü mendili cebine koyması fikrine dehşetle bak­
maktadır. 

Üst dudağın gerilmesi: Bu yüz ifadesi, duygularını gizlemek is­
teyen İngiliz halkı arasında çok ünlü ve tipik bir uygulamadır. Kral 
VIII . Henry, on altıncı yüzyılda üstünlük ve kontrol mesaj ları ver­
mek için bu yüz ifadesini kul lanmasıyla ünlü olmuştu ve bugün ha­
la kullanılmaktadır. Üst dudağın gerilmesi, diğer birçok kültürde, 
özell ikle duyguların ifade edilmesinin beklendiği kültürlerde, soğuk­
luk, duygusuzluk ve düşmanca algılanır. 

V işareti: Bu hareketin farklı kültürlerde çok farklı anlamlara gel­
diğini daha önce bel iıtmiştim; özellikle İngiltere'de. Bunun nedeni 
İngiliz ve Avrupa tarihinde yatmaktadır. Asırlar önce okçuluk, savaş­
ta yüksek öneme sahipken, bir aşağı lama mesaj ı  olarak, yakalanan 
okçuların genellikle ok atmakta kul landıkları iki parmakları kesil ir­
di .  Bu, çoğu erkek için öldürülmekten daha kötü bir kaderdi. 

Bu yüzden, V işareti okçular arasında alaycılık anlamında kullanı­
lırdı . Düşmanı aşağılamak için iki parmakların ı havaya kaldırır ve 
"Hey, bak, ok attığım parmaklanm hala yeıinde" mesaj ını verirlerdi. 
Bu  hareket İngiltere 'de çok güçlü bir hakaret anlamı kazandı ve bu­
gün hala devam etmektedir. 

Amerikan medyası: ABD' den yayılan filmler ve televizyon dizi­
leri sayesinde, bugün çok çeşitli kültürler Amerikan tarzında beden 
dili ve sözsüz davranış  kalıplannı benimsiyor. Medyamız dünyanın 
en uzak köşelerine kadar uzanırken, yaygın mimiklerimiz ve sözsüz 
davranışlarımız da yayılıyor. Birçok yerde, genç kuşaklar Amerikan 
medyasını o kadar yakından takip ediyor ki Amerikan beden dilini 
hemen öğrenip anlıyorlar; eski kuşaklar ise bu şeyleri hfüa gelenek­
sel anlamlanyla alıyorlar. 
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Başkalarına Saygı ve Uyum 

Başka ülkelere yolculuk yapmasanız bile, muhtemelen yine de 
başka kültürlerin beden diline saygı ve uyum gerektiren durumlarla 
karşılaşırsınız. Örneğin, ABD' de, dünyanın diğer hiçbir yerinde ol­
madığı kadar çok çeşitli kültür bir araya gelmektedir. Ülkenin bazı 
bölgelerinde sokakta yürürken bile Avrupa, Orta Asya, Asya, Güney 
Ameıika gibi bölgelerden gelmiş insanlar görürsünüz. Beden dilleri­
ni ve sözsüz davranışlarını bilmiyor ve anlamıyorsanız, bu farklı kül­
türlerle olumlu şekilde bir araya gelmeniz mümkün değildir. 

Üniversiteler genellikle dünyanın çok çeşitli yerlerinden öğrenciler 
çeker. Öğrenciler birbirlerinin sözsüz davranışlarına alışkın değilse, bu 
durum öğrenciler ve öğrencilerle profesörler arasında çok çeşitli yan­
lış anlamalara ve yanlış yorumlara neden olabilir. Almanya veya İngil­
tere'den gelen bir öğrenci, el ve kol hareketleıiyle iletişim kurmaya 
alışkın değildir; dolayısıyla, bu hareketleri kullanan bir profesörün 
dersine girdiğinde, bu öğrenciler olumsuz duygulara kapılabilirler. 

Diğer bir yanlış anlama, Japonya' dan gelen insanlarla bir aradayken 
çok sık yaşanmaktadır. Japon kültüründe, başka birini dinlerken saygı 
ve ilgi belirtmek için başla onaylamak ve gülümsemek kibarlık olarak 
kabul edilir. Başka kültürlerde ise, aynı hareketler konuşan kişinin söy­
lediklerini kabul etmek ve aynı fikirde olmak anlamına gelmektedir. 
Bu durumda, bir Batı lı bir Japon ile bir araya geldiğinde neler olabile­
ceğini tahmin edersiniz. Japon gülümseyerek başını salladığında ve 
saygısını ifade ettiğinde, Batılı bunu fikir birliği olarak algılar. 

Başka bir ülkeye gittiğinizde veya başka kültürden insanlarla bir 
araya geldiğinizde, o kültürün beden dili ve sözsüz davranışlarını ta­
nımaya başlamanız akıllıca olur. Konu başarılı ve etkili iletişim kur­
maya ve başka kültürlerin geleneklerine saygı göstermeye geldiğin­
de, bu son derece yararlı olacaktır. Yabancı bir ülkeye giderken, git­
meden önce o kültürde nelerin kabul gördüğünü ve görmediğini öğ­
renmek için biraz zaman ayırırsanız, muhtemelen çok daha hoş kar­
şılanır ve rahat edersiniz. 
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12 .  Bö l ü m  PAKET SERVİS 

l . Beden dil i  ve sözsüz davranışlann farklı kültürlerde ve 
ülkelerde benzerlikleıi ve farklılıkları vardır. Bu farklıl ık­
ları anlamak, özellikle giderek küresel leşen ekonomimiz­
de, çeşitli kültürel geçmişten gelen insanlarla iletişim ku­
rarken çok önemlidir. 

2. Gülümsemek ve mutluluk, öfke, üzüntü, korku, şaşkınlık, 
tiksinti vs .  anlamlar yansıtan yüz ifadeleri , insan doğası­
na kazınmıştır ve hemen her kültürde evrenseldir. 

3 .  Beden dili ve sözsüz davranışlardaki kültürel farklılıklar, 
tipik olarak göz temasında, dokunmada, mimiklerde ve 
alan ölçüleıinde görülmektedir. 

4. Göz teması, uzunluk, yoğunluk ve olup olmaması açısın­
dan çeşitl ilik gösterebilir. Yaşa, sosyal statüye, hiyerarşik 
pozisyona, cinsiyete vs. dayanan farklılıklar da olabilir. 

5. Dokunma, sıklık ve anlam açısından farklı kültürlerde 
farklı anlamlara gelebilmektedir. Farklı ülkelerde farklı 
sıkl ıkta dokunmalar görülür; dokunma en çok Oıta Ame­
rika, Güney Amerika, Orta Doğu ve Güney Avrupa ülke­
lerinde yaygındır. Örneğin,  İtalya'da birine dokunmak ve 
kolları aşağı bastırmak, sohbet sırasında söz hakkı almak 
anlamına gelmektedir ve çeşitli kültürlerde anlam farklı­
lıkları da görülmektedir. 

6. Mimikler genellikle hakaret ve küfür bağlamında çeşitli­
lik göstermektedir. Başparmakların kalkması, V işareti ve 
halka işareti, farklı. kültürlerde çok farklı algılanan en 
yaygın üç mimiktir. 

7. Alan ölçüleri, kişisel paylaşımlarda, selamlaşma ve vedalaş­
malarda çok önemlidir. İtalya ve Latin Ameıika ülkelerinde 
yaşayan insanlar genellikle birbirlerine çok yakın dururken, 
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ABD, İngiltere ve birçok Asya ülkesinde tersi geçerlidir. 

8. Kültür ve taıihin beden dili ve sözsüz davranış farklılık­
ları üzerinde önemli etkisi vardır. Burun sümküımek, üst 
dudağın gerilmesi ve V işareti gibi örnekler, anlam açısın­
dan tarihe dayanmaktadırlar. 

9. Başkalarına saygı ve uyum çok önemlidir; hatta ülkeniz­
den hiç ayrılmasanız bile. Çeşitli kültürlerden insanlarla 
paylaşım ve iletişim çok yaygındır ve eğer o insanların 
beden dili farkl ıl ıklarını bilmiyorsanız, çok büyük olası­
lıkla karşılıklı yanlış anlamalar olacaktır. 

1 2 .  Bö l ü m  ÖDEV 

1 .  1 2. Bölüm PAKET SERVİS kısmını gözden geçirin ve 
şunları cevaplayın: 

• En çok hangi kil it noktayı ya da noktalan i lginç buldu­
nuz? Neden? 

• En çok hangi kilit noktayı ya da noktalan şaşırtıcı bul­
dunuz? Neden? 

2. Başka kültürden biriyle iletişim kurduğunuz bir zamanı 
düşünün. Aranızda geçenleri şu açılardan tanımlayın :  
• Göz teması 
• Dokunma 
• Mimikler 
• Alan ölçüleri 

3 .  Ziyaret etmek istediğiniz bir ülke seçin ve kültürel farklı­
lıklarını aı·aştınn. O ülkeye yolculuk yaptığınızı hayal edin 
ve sözsüz davranışlarla ilgili bazı kilit noktalan yazın. 

• Hangi beden dili hareketlerinden kaçınmalısınız? 

• Hangi beden dili hareketlerini benimsemelisiniz? 
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• 

Pratik 

Uygulamalar 

1 şte kitabın son bölümüne geldik. Beden dili ve sözsüz davranış-

larla ilgili çok şey öğrendiğinize inanıyomm ve edindiğiniz bil­

gilerin pratik uygulamalaııyla ilgil i  de size biraz fikir vermek i s­

tiyorum. 

Pratik uygulamalar, beden di l i  ve sözsüz davranış incelemeleri açı­

sından önemlidir, çünkü bilimsel araştırma ve gerçek yaşam arasın­

daki boşluğu kapatırlar. Bu yüzden, kitabı çeşitli durumlar ve şartlar­

da pratik uygulamalarla bitirmeye karar verdim. 

Akademi Dünyası 

Akademik dünyada, farklı kültürel geçmişlerden gelen insanlar ara­

sında çok sık i letişim kurulur. Bu, kültürlerin ve beklentilerin yakın 

bir şekilde, eğitim ve araşt11ma amacıyla bir araya geldiği bir dünya­

dır. O halde, beden dili ve sözsüz davranışlar iyi anlaşıldığında ve 

saygı duyulduğunda, bilgi arayışına iyi hizmet edilmiş olacaktır. 

Fakülte üyeleri arasında, farklıl ıklara saygı, bölümler arasındaki 

başaıı ve odak için önemlidir. Farklı kültürel geçmişlerden gelen 
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profesörler yakın bir şekilde birlikte çalışırken, birbirlerinden öğren­
me ve birbirlerinin bakış açılannı etkileme fırsatı bulurlar. 

Örneğin, iletişim bölümünün yeni yöneticisinin Japon olduğu bir 
üniversite bi liyorum. Geldiği pozisyon için gerekli referanslara ve 
prestije sahipti ama farklı kültürel geçmişi ,  başlangıçta bölüm perso­
neliyle i l işkileıinde sorunlara neden oldu . Onun gelişinden önce fa­
külte toplantı ları rahat, açık ve bazen, grup bir konuda özel likle he­
vesli olduğunda, biraz hararetli geçerdi .  

Ama Japon kültürü açısından bakıldığında, bu  tür b i r  atmosfer ke­
sinlikle yabancıydı .  Toplantı lar sırasında tartışmaları yönetmekte zor­
lanıyordu, çünkü biri konuşurken başıyla onaylama şeklindeki sözsüz 
davranışı, saygı olarak değil ;  fikir birliği olarak algılanıyordu. Daha 
sonra tartışılan şeyle tamamen zıt düşen kendi göıüşleıini ve kararla­
rını ifade ettiğinde, fakülte üyeleıi genell ikle çelişkili mesaj olarak al­
gıladıkları şeylere takılıyorlardı. Beden dili ve algılardaki farklılıkla­
rı gidermek için hepsinin birl ikte çaba harcaması gerekti . 

Akademi ortamından diğer bir örnek, farklı  kültürlerden gelen öğ­
renciler aynı okula devam ettiği zaman görülür; ilkokul ,  ortaokul, li­
se veya üniversite olması fark etmez. İngiltere ' den veya bir Asya ül­
kesinden gelerek bir Ameıikan okuluna kaydolan bir öğrenci ,  öğret­
menlere karşı sözsüz davranışlan ve beden dilini son derece saygı­
sızca bulacak, öğrenim oıtamında rahat edemeyecektir. Örneğin, İn­
giltere' de birçok okulda öğrencinin öğretmene bir soru sorarken aya­
ğa kalkması beklenir. Çoğu Amerikan okulunda böyle bir uygulama 
yoktur. Dolayısıyla, gerçekten şaşkınlığa ve rahatsızlığa neden ola­
bilir. Aynı duıumu, bir İngiliz okuluna yazı lan Amerikalı bir öğrenci 
de yaşayacaktır; oturarak soru sorduğunda öğretmenin ilk seferinde 
gösterdiği tepki onu çok şaşııtabilir. 

Akademi dünyasında insanların aynı kültürel geçmişten geldiği 
durumlarda bile, beden dili ve sözsüz davranışların güçlü bir etkisi 
vardır. Bazı profesörler, kendilerini üstün ve yüksek statüde gördük­
leri için, öğrencilerin büyük saygı göstermesini ve teslim olmasını 



Pratik Uygulamalar 2 1 3  

beklerler. Böyle bir sınıftaki atmosfer, profesörün daha açık ve rahat 
olduğu, öğrencileri tartışmalara katılmaya ve görüş belirtmeye teşvik 
ettiği bir sınıftakinden çok farklı olacaktır. 

İlkokullar, beden dil i beklentileri açısından çeşitli farklı lıklar göre­
ceğiniz diğer bir yerdir. Kariyerlerine 1 5-20 yıl önce başlayan öğret­
menlerin çoğu, daha yapılandırı lmış ve katı davranış beklentileri 
olan sınıflar isteyecektir; gözleıini deviren veya sırasında hareketsiz 
otuımakta zorlanan bir çocuk, muhtemelen böyle bir sınıfta büyük 
zorluklarla karşılaşır. Beden dili ve sözsüz davranışlar açısından öğ­
retmenin beklentileıine uyum sağlayabilen öğrenciler, çok daha ra­
hat edecek ve başarıl ı  olacaklardır. 

İş Dünyası 

İş dünyası ,  uzun süredir beden dili ve sözsüz davranışların her tür­
de ilginç durumlar doğurduğu bir ortam oldu. Fiyat veya detaylar 
üzerinde pazarlık eden iki işadamı, çok çeşitli beden dili hareketleri 
sergi leyecektir. Her biri muhtemelen ölçülü başlayacak, kontrollü 
yüz ifadeleri ve beden duruşlan kullanacak, böylece karşısındaki ki­
şinin gerçekte ne düşündüğünü veya istediğini anlamasını engelle­
meye çalışacaktır. Pazarlıklar devam ederken ve iki taraf bir anlaş­
maya yönelirken, beden dilleri çok daha rahat ve gevşek olacaktır. 

Bir iş görüşmesi, iş dünyasında beden dilinin ve sözsüz davranış­
lann önemli rol oynadığı diğer bir alandır. Güvenli bir şekilde odaya 
giren, iyi göz teması kuran ve açık beden duruşuyla oturan bir baş­
vuru sahibi, tereddütlü bir şekilde odaya giren, göz teması kuımak­
tan kaçınan ve kapalı veya gergin beden duruşu kullanan bir başvu­
ru sahibinden çok daha iyi karşılanacaktır. 

Kültürler arasında iş ilişkilerine baktığımızda, asırlar önce ticaret 
yapmak için yeni bölgelere giden ve karşılaştıklan kültürlerde çok 
çeşitli beden dili noımlan bulan ilk kaşifleri örnek olarak düşünebi­
liriz. En büyük çatışmalardan bazılan , Batılı kaşifler ilk kez Japon-



2 1 4  3 Saniyede Karşınızdaki İıısam Nasıl Aıılarsımz? 

ya' ya ulaştığında oldu. Japonlar i l işkilerinde çok resmi ve yapılandı­
rılmış bir tutum izliyorlardı ;  rütbe ve statüye uygun olarak eğilmele­
re ve teslimiyet belirten diğer davranışlara büyük önem veriyorlardı. 
Batılı kaşifler bunun önemini anlamadılar veya takdir edemediler ve 
sık sık bu farklı gelenek ve uygulamalarla alay ettiler. 

Batı kültürü ancak son birkaç on yıldan beıi başka ülkelerdeki in­
sanların kültürel farkl ılıklarına saygı duymaya ve uyum sağlamaya 
başladı. ABD'den bir i şadamı daha önce Asya ülkeleıindeki eğilme­
lerin ve başla onaylamaların önemini kavramazken, modern çağda 
akıllı bir Amerikalı işadamı , oraya gitmeden önce Asya kültürleriy­
le ilgili biraz bilgi edinmeye çalışıyor. Çokuluslu şirketler, farklı ül­
kelere giden elemanlarına sürekli olarak eğitim sağlıyor; özell ikle de 
elemanın o ülkede yerleşip yaşaması gerekecekse. Bu tür eğitimler, 
hem mesleki hem de kişisel başarı için çok gereklidir. 

Diplomasi 

Beden dili ve sözsüz davranış farkındalığı, farklı kültürler veya 
birbirini tanıyan iki insan arasında olmasına bağlı olmaksızın, diplo­
masinin çok önemli bir parçasını oluşturur. Farklı beden dili hareket­
lerinin uygunluğunu bilmek ve başka birinin sözsüz davranışlarını 
doğru yorumlamak, diplomasi gerektiren durumlarda başarı ve başa­
ıısızlık arasındaki farkı doğurabil ir. 

Modern uluslararası dünyada, bir araya gelen dünya liderleıi ara­
sındaki kültürel farklılıklar arasında uzlaşma yaratmak için büyük ti­
tizlik gösterilmektedir. Hiçbir şeyin kaçınlmaması veya yanlış anla­
şı lmaması için, bir görüşmeyle ilgili tüm detayları gözden geçiren 
protokol gruplaıı ve görüşme öncesi personelleri vardır. ABD ve Av­
rupa sürekl i  olarak Sovyetler B irliği ve Doğu Bloğu ülkelerine karşı 
birleşirken; bu, Soğuk Savaş döneminde özell ikle önemliydi . İki ta­
rafın da birbirine dönük nükleer silahları varken ve iki taraf da kul­
lanmaya hazırken, en küçük bir yanlış anlama çok büyük sonuçlara 
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yol açabilirdi .  

Bireyler arasında göıüşmeler ve  ilişkiler açısından, beden dili ve 
sözsüz davranışlardan farklı kültürel beklentileıi olan iki kişi bir araya 
geldiğinde, yanlış anlama olasılığı çok fazladır. Örneğin, İtalya'dan ve 
Almanya'dan iki kişi önemli bir konu üzerinde görüşmek üzere bir 
araya geldiğinde, ikisi de birbirinin beden dilinin farkında olmalıdır. 
İtalyan büyük ölçüde ellerini ve kollannı kullanırken, Alman bunu son 
derece kabaca ve belki tehditkar bulabilir. Diğer yandan, Alman ' ın 
kültürel eğilimi, çok az hareket etmek ve çok yapılandınlmış, disiplin­
li bir şekilde iletişim kurmaktır; bu da İtalyan ' a  soğuk ve katı gelebi­
l ir. Konu ne kadar önemliyse; bu farklılıkların, sonucu ve diplomasi 
çabalarının verimini etkileme olasılığı o kadar artar. 

Profesyonel arabulucular, beden dili ve sözsüz davranış eğitimine 
ve uygulamalanna büyük zaman harcarlar. Adil bir anlaşma sağla­
maktan sorumlu tarafsız bir aracı olma görevleri , kendi düşüncele­
riyle ilgili hiçbir ipucu vermemelerini gerektirir. 

Politika Dünyası 

Beden dili ve sözsüz davranışlar, başarılı politikanın içsel parçala­
rıdır. Şirket dünyasında, patronunu etkilemeye çalışanlar, patron ko­
nuşurken gülümseyecek ve ona doğru hafifçe eğileceklerdir. Toplan­
tı masasında patrona olabildiğince yakın oturmaya ve sohbet etmeye 
çalışacak, patronun önemli bulduğu konularda bilgi edinmeye uğra­
şacaktır. 

Devlet ve seçilmeye çal ışan pol itikacılar açısından bakıldığında, 
kendilerini yeterince doğru şekilde ifade edebilmelerini sağlayacak 
beden dili ve sözsüz davranış becerilerinden yoksun olduklan takdir­
de, kesinlikle seçilemeyecekleri bellidir. Örneğin,  bir grup insanın 
arasında yürüyen, bir yandan gülümseyen ve insanlarla tokalaşan bir 
aday düşünün. S izce aday o insanlan görmekten gerçekten o kadar 
mutlu mu? Onlarla kişisel olarak bir araya gelmekle o kadar ilgileni-
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yor mu? Muhtemelen hayır. Politikacı ,  bireylerin ihtiyaçlarını ayn 

ayrı önemseyen gerçekten dost canlısı bir kişi imajı yaratmak için 

beden dilini bilinçli bir şekilde kullanıyor. Konu seçimlere geldiğin­

de, asık suratlı ,  aksi veya soğuk olamazsınız. 

ABD' de başkanlık kampanyaları , beden dili açısından özellikle iz­

lemeye değer. Adaylar, fon oluştuıma ve kampanya programlarına 

dayanmak zorundadırlar ama asla yorgun olduklarına dair bir işaret 

göremezsiniz. Mutlu, eneıj ik bir imaj çizmek için özellikle çaba har­

carlar; makyaj ve saç bakımının adayı dinç ve enerj ik gösteımesini 

sağlamak için uğraşan yardımcıları vardır. B irinci sezon sırasında 

kampanyanın hızı son derece yüksektir ve adaylar partilerinin önce­

likli adayı olmak için aktif şekilde rekabet ederler, dolayısıyla ener­

j ik ve hevesl i  görünmek için büyük çaba harcarlar. 

B irinci sezon bittiğinde ve büyük paıtiler adaylarını seçtiğinde, 

kampanyanın hızı hfüa yüksektir ama beden dili ve sözsüz davranış­

lar bir şekilde değişir. Artık güç, l iderlik ve vatanseverl ik yansıtan 

beden dil ine odaklanıl ır. Adaylar, seçmenlerin oylarını etkilemeye 

yardımcı olması için, kendilerini "başkan" vekili gibi görmelerini 

sağlamaya çalışırlar. Seçim gecesi kazanan kişi açıklandığında, sü­

reç zirve noktasına ulaşır; yeni seçilen başkan ilk konuşmasını yap­

mak için kameraların karşısına geçer ve beden dili belirgin bir şekil­

de değişir. Daha fazla bir kraliyet havası vardır, özgüvenlidir ve ha­

reketler ölçülüdür; harekete geçmesi beklenen bir başkan gibi dav­

ranmak için özellikle çaba harcar. Artık rahat kahkahalar ve ileti şim 

günleri bitmiştir; yerine, yoğun eleştiıi ve her hareketin ve ifadenin 

yorumlanmasıyla dolu günler gelmiştir. 

Günlük Yaşam 
Konu günlük yaşama geldiğinde, beden dili ve sözsüz davranışla­

rın pratik uygulamalarının hepsini l istelemek imkansızdır. Sabah 

kalkışınızdan akşam yatağa girişinize kadar, beden diliniz açıkça ile-
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tişim kurar ve sizinle ilgili güçlü mesajlar gönderir. 

Örneğin, aynanın karşısında duıup giyinirkenki beden dilinizin, 
kendinizle ilgili tutumunuz ve bakış açınız üzerinde önemli etkisi 
vardır. Eğer gülümserseniz, olumsuz bir tutumdan kuıtulmanıza yar­
dımcı olabilir; dik durur, güvenle karşıya bakarsanız, gerginlikten ve 
korkudan kurtulabil irsiniz. 

Ailenizle, arkadaşlannızla, meslektaşlarınızla ve yabancılarla iliş­
kileıiniz, beden dilinizden etkilenir. Kahvaltı masasında çökmüş 
omuzlarla oturmak, eşinize ve çocuklarınıza kendinizi iyi hissetmedi­
ğiniz ve size karşı dikkatli olmaları gerektiği mesajını verir. Metroda, 
açık beden duıuşuyla oturursanız, diğer yolcuların sizinle göz teması 
kumıası, gülümsemesi ve hatta sohbet etmek istemesi olasıl ığı aıtar. 

Ofiste, beden diliniz çalışanlarınızı, iş arkadaşlarınızı ve hatta 
amirleıinizi etkiler. Bir elemana başarıl ı  şekilde koçluk etmek, doğ­
ru miktarda teşvik, düzeltme ve rehberl ik yansıtan bell i  bir ses tonu­
nu ve sözsüz davranışı gerektiıir. Beden diliniz koçluk n iyetinizle 
uygun değilse, elemanınız çelişkili bir mesaj algılar ve sizinle kurdu­
ğu iletişimden olması gerektiği kadar verim alamaz. 

Kendinizi gün boyunca banda almak güzel bir fikir olmaz mıydı? 
Size ne gözle baktıklarını tahmin etmek yeıine, gerçekte nasıl gör­
düklerini görürdünüz. Beden diliniz istemediğiniz mesajları gönde­
riyorsa, bunu hemen anlardınız. Beden dilinizin sözlerinizle ve ses 
tonunuzla çel iştiği durumları kolayca fark edebil irdiniz. En azından, 
gerçekten aydınlatıcı bir deneyim olurdu. 

Sizi, beden dili ve sözsüz davranışlara günlük hayatınızın önemli 
parçaları olarak yaklaşmaya teşvik ediyorum. Beden dilin izin söyle­
diklerine dikkat edin ve sözleıinizle tutarlı olan sözsüz davranışları­
nızı bil inçli şekilde seçin. Ulaştırmak istediğiniz mesaj için uygun 
beden dilini aktif olarak seçtiğinizde, istenen sonucu alma olasılığı­
nız aıtar. 
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13 .  B ö l ü m  PAKET SERVİS 

1 .  Beden dilinin ve sözsüz davranışların pratik uygulamala­
rı, beden dilinin bilimsel araştırmalarıyla gerçek dünya 
arasında köprü oluşturmak için çok önemlidir. 

2. Akademik dünyada, çeşitli kültürlerden insanlarla iletişi­
me girmek için çok fazla fırsat vardır. İnsanların aynı kül­
türel geçmişten geldiği durumlarda bile, beden dili ve 
sözsüz davranışlar, akademik paylaşımlarda çok önemli­
dir. 

3 .  İş dünyasında, beden dili ve sözsüz davranışlar neredey­
se her paylaşımda son derece önemlidir. Pazarlıkları , iş 
görüşmelerini  ve işin genel başarısını etkilerler. 

4. Diplomasi açısından ,  beden dili ve sözsüz davranışlar, ül­
keler arasındaki paylaşımları olduğu kadar, gruplar ve bi­
reyler arasındaki paylaşımları da etkiler. Doğru beden di­
li, bir çatışmanın başarılı bir şekilde çözümlenmesi ve du­
rumun kötüleşmesi arasındaki fark anlamına gelebilir. 

5. Politikada, beden dili ve sözsüz davranışlar çok önemli­
dir. Ofis ortamı, ofis içi politikayı etkilemek ve statü ya da 
güç kazanmak üzere tasarlanmış beden dili ömekleıiyle 
doludur. Seçilmek isteyen politikacılar, beden dillerine 
özellikle dikkat ederler, çünkü bu, seçmenleıin davranış­
larını etkilemek açısından çok güçlü bir iletişim aracıdır. 

6. Günlük yaşamda, beden dili ve sözsüz davranışlar, yaptı­
ğınız her şeyin sürekli bir parçasıdır. Kendi tutumunuzu 
ve davranışlarınızı , etrafınızdaki insanlann tutumlarını ve 
davranışlarını ve gün boyunca veriminizi etkilerler. 
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1 3. B ö l ü m  ÖDEV 

1 .  1 3 . Bölüm PAKET SERVİS kısmını gözden geçirin ve 
şunları cevaplayın : 

• En çok hangi kilit noktayı ya da noktalan ilginç buldu­
nuz? Neden? 

• En çok hangi kilit noktayı ya da noktalan şaşııtıcı bul­
dunuz? Neden? 

2. Akademi ortamında veya iş dünyasında kendi deneyimle­
rinizi düşünün ve beden dili ya da sözsüz davranışın etki 
yaptığı bir durumu anlatın .  

• Olumlu etkiler nelerdi? 

• Olumsuz etkiler nelerdi? 

• Deneyimlerinizden neler öğrendiniz? 

3 .  Devletin herhangi bir seviyesinden -şehir, ülke veya ulu­
sal- bir politikacı seçin ve beden dili ve sözsüz davranış­
lar açısından yaptıklarını izleyin . 

• En sık hangi beden dilini gözlemliyorsunuz? 

• O beden dili ne tür etkiler yaratıyor? 

• Bir kampanya sezonu olsaydı , seçim bittiğinde beden 
dilinin ne şekilde değişmesini beklerdiniz? 

• Kampanya sezonu değilse, konu yeniden seçilmeye gel­
diğinde, beden dilinin nasıl değişmesini beklersiniz? 
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