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ICINiZDEKI DEVi UYANDIRIN
Antony ROBINS

Insanlarin hayat kalitesi arasindaki farki yaratan nedir? Insanlar nasil oluyor da sifirdan zirveye tirmanabiliyorlar?
Hayatin kontroliinii nasil bir anda kendi elime alabilirim?

Hepimizin bir istidadi, bir yetenegi, kapisinin agilmasini bekleyen bir dehasi var. Bu belki resme veya miizige
yonelik bir yetenektir. Belki sevdiklerimizle ¢ok 6zel sekilde iliski kurabilmektir. Belki bir satis dehasi, bir onarim dehasi,
icinizde ya da mesleginizde ileriye dogru uzanma dehasi olabilir. Ben bizi yaratan Giiciin kimseyi kayirmadigi inancini

se¢mis bir insanim. Hepimiz farkli yaratilmisizdir ama hepimize hayatimizi dolu dolu yasayacak esit firsatlar verilmistir.

KALICI DEGISIKLIK NASIL YARATILIR?






1-Standartlariniz1 yiikseltin: Bir degisiklik yapmay1 gergekten istediginiz zaman, ilk yapmaniz gereken sey,
standartlariniz1 yiikseltmektir.

Kendinizden beklentilerinizi degistirin.

Hayatinizda artik kabul etmek istemediginiz herseyi bir liste halinde yazin. Kabul etmeyecegim...
tahammul etmeyecegim seyler...

Ne olmak istediginizi de yazmay1 unutmayin.

Kendi standartlarini yuikselten ve sonra o yeni standartlara gore yasayan, daha azini
kabullenmemeye karar veren bir yigin kadin ve erkegin basglattigi hareketlerin ne gibi sonuclar getirdigini
duslinun. Tarih bize bunun listesini sunuyor. Leonorda da Vinci, Abraham Lincoln, Helen Keller, Gandhi,
Martin Luther King, Rosa Park, Einstein, Cesar, Chevez, Soichira Honda.

Onlarn elinde var olan giig, sizin elinizde de vardir, ama ancak siz onu ele alma cesaretini gosterirseniz. Bir

kurulusu, bir sirketi, bir iilkeyi .... ya da diinyay1 degistirmek, kendinizi degistirmekle ilgili o basit adim1 atmakla baslar.

1-Stratejinizi degistirin:
Sonug elde edilecek stratejilerin en iyisine ihtiyaciniz vardir.

Her durumda uygulanabilecek stratejilerin en iyisi, kendinize bir rol modeli bulmaktir. Sizin

istediginiz sonuglar simdiden elde etmis birilerini bulup, onlardan bilgi edinmektir. O kisilerin neler



yaptigini, kilit inanglarinin neler oldugunu, nasil dusundiklerini 6grenin. Bu sizi etkin kildigi gibi size

zamanda kazandiracaktir.

Hayatta ne yapacagini pek ¢ok insan bilir, ama bildigini yapan insanlarin sayisi ¢ok azdir. Bilmek yetmez, eyleme ge¢cmeniz
gerekir.

Hayatin ¢ogumuzu etkiledigi bes alaninda hakimiyet kazanin.

2-Duygusal Hakimiyet:

Nigin kilo vermek isteriz? Viicudumuzda daha az yag olsun diye mi? Yoksa o kilolar1 atinca kendinizi nasil
hissedeceginizi diistinerek, kendinize daha ¢ok enerji ve canlilik kazandirarak baskalarina daha cazip goriindiigiiniizi
hissederek giiveninizi ve 6zsayginizi goklere yiikseltmek i¢in mi?

Yaptiginiz her sey, kendimizi nasil hissedecegimiz konusunda degisiklik yaratmak i¢indir.
3-Fiziksel Hakimiyet:
Sigara, alkol,ilaglar, televizyon karsisinda hakimiyetsiz oturma.

A-iliskilerde Hakimiyet:

Once neye en ¢ok deger verdiginizi, beklentilerinizin neler oldugunu, hayat oyununu hangi kurallara
gore oynadiginizi, bunun diger oyunculari nasil etkiledigini 6greneceksiniz.

En biiyiik kaynak iliskilerdir, ¢linkii ihtiyaciniz olan her kaynagin kapisini acan odur.

5-Finansal Hakimiyet:



Ne kadar ¢ok paraniz varsa baskiy1 o kadar ¢ok hissedersiniz. Isin kilidi yalmz servet pesinde kosmak degil, bu
konudaki inan¢ ve tutumlarinizi degistirmeniz gerekir.
6-Zaman Hakimiyeti:

Size yararl goziiken seylere sarilin, onlart hemen uygulamaya koyun.

Giliven diizeyinizi yiikseltim, dolayisiyla eyleme gecme yeteneginizi arttirin, 6l¢iilebilir sonuglar elde etmek ic¢in kullanin

Farkl eylemler farkli sonuglar getirir.

Eger hayatimizi kendimiz yonetmek istiyorsak, siirekli eylemlerimizin kontroliinii kendi elimize almamiz gerekir.
Hayatimizi bi¢cimlendiren ara sira yaptigimiz seyler degil, siirekli yaptigimiz seylerdir.
Kararn giicti

Hayatimizda olan her sey — ¢ok sevdiklerimizde ¢ok zorlandiklarimizda dahil olmak tizere her sey- bir kararla
baslamistir. Su anda her giin vermekte oldugunuz kararlar, hem bugiin kendinizi nasil hissettiginizi hem de daha sonra
kim olacaginizi bigimlendirir.

Gegtigimiz on yila baktiginizda, belli bir anda vermis olabileceginiz kararin, bugiinkii durumunuzu kokten
degistirebilecek glicte oldugu noktalar1 gorebiliyor musunuz? Bugiinkii hayatinizi ¢ok daha iyi ya da ¢cok daha
kotii yapabilecek karar noktalarini?

Son on yil iginde aci1 ve caresizlik duygulart hissettiniz mi, size haksizlik edildigi duygularina kapildiginiz,
umutsuzluga diistligiinliz oldu mu? Siz bu konularda ne gibi kararlar verdiniz? Kendiniz siirlarinizin 6tesinde

zorladiniz m1?Yoksa vaz mi gectiniz? Bu kararlar simdiki hayat bi¢iminizi (yolunuzu)nasil bigimlendirdi?



Imtiyazli dogmus bazi insanlar bulundugunu siz de ben de biliriz. Genetik avantajlari, ¢evresel avantajlari, aile
avantajlar1 ya da iligkilerden dogan avantajlar1 vardir. Ama bunlar1 nasil kullaniyorlar? Bunlar sifirdan elde eden insanlar
yok mu?

Karar giiciinii kullanmak, iligkilerinizi, caligma ortaminizi, fiziksel saglamlik diizeyinizi, gelirinizi ve duygusal
durumunuzu degistirecektir. Mutlu yada tizgiin olusunuzu, kaygili yada heyecanl olusunuzu, kosullarini esiri ya da
ozgiirliigiiniiziin sampiyonu olusunuzu o saptayacaktir. O bireyin de ailenin de, toplulugun da, diinyamizin da
igindeki degisim kaynagidir.

Simdi su anda bir karar verebilirsiniz.

Eger gercekten karar verirseniz, yapamayacaginiz sey yoktur. Demek ki simdi su anda i¢inde bulundugunuz
durumdan memnun degilseniz, onu degistirme kararini simdiden verin.

Isinizi sevmiyorsaniz degistirin. Kendinizle ilgili duygulardan memnun degilseniz onlar1 da degistirin.

Kendi varlhigini bile amacina feda edebilen insan iradesine karsi hi¢bir sey direnemez.

DISRAELI

Hayatiniz, yeni tutarli ve adanmus bir karar verdiginiz anda degisir.
Meslegi avukat, karakteri baris¢il olan sessiz ve miitevazi bir adamin kararlilig1 ile inanci yliziinden koskocaman bir
imparatorlugun devrilecegi kimin aklina gelirdi? Ama yine de Gandhi ‘nin Hindistan’1 Ingiliz ydnetiminden kurtarma

yolundaki o sarsilmaz karari, diinyadaki gii¢c dengesini degistiren hareketi baslatti.



NIHAI BASARI FORMULU

1- Ne istediginize karar verin

2- Eyleme gegin.

3- Nelerin 1yi sonug verip nelerin vermedigini fark edin.

4- Elde etmek istediginize ulasincaya kadar, yaklasiminizi degistirin. Bir sonug liretmeye karar vermek, olaylar

harekete gecirir.

Tutarli, adanmis bir kararin yapabilecegi degisim giiclinii anlamiyoruz. Sorunun bir boliimii, gogumuzun karar
kelimesini gevsek bir anlamda kullaniyor olmamiz, onu dilek listesi diizeyinde bir anlama indirgemis olmamizdir.
Karar vermek yerine tercihlerimizi siraliyoruz.

Gercek bir karar vermek, bir sonug elde etmeye adanmak kendimizi diger tiim ihtimallerden koparmaktir.

Daha 1yi kararlar vermenin yolu, daha ¢ok kararlar vermektir. Her verdiginiz karardan bir seyler 6grenmeyi

unutmayin.

Farkliliklar bize daha iyi kararlar verme giictinii getirir.

Derin bilgi, anladigimiz anda uygulamaya ge¢ip hayatimizin kalitesinde biiyiik 1yilesmeler yaratabilecegimiz basit bir

farklilik, strateji, inang, beceri yada aractir.



Kaderiniz karar anlarimizda bicimlenir.

Antony ROBBINS

Eger su ii¢ karar1 kontrol edemezseniz, hayatinizin kontrolii sizin elinizde degil demektir. Bu kararlar1 kontrol
ettiginiz zaman, kendi tecriibelerinizi bigimlendirmeye baslarsiniz.

1-Nelere odaklanacaginiza karar verin.

2-Birseyin sizin i¢in ne anlam tasidigina karar verin.

3-Istedigniz sonuglar yaratmak i¢in ne yapacagimiza karar verin.

Cogumuz kararlarimizin biiyiik boliimiinii bilingli olarak vermeyiz. Ozellikle bu ¢cok dnemli ii¢ karari. Bunun karsiliginda

da c¢ok pahal1 bir bedel 6deriz.

Niagara Sendromu

Bence hayat bir selale gibidir. Cogu insan bu nehre, sonunda nereye ¢ikacagini karar vermeden atlar. Boylece ¢ok
ge¢meden akintiya kapilirlar. Giinliik olaylar, guinliik korkular, guinliik zorluklar... Nehrin ¢atal olusturacagi yerlere vardiklarinda,
hangi tarafa gitmek istediklerine bilingli bir bigimde karar veremezler, kendileri igin hangi tarafin uygun olacagini da

diigiinemezler, kendilerini akintiya birakmakla yetinirler. Kendi degerleriyle yonetilmek yerine gevre tarafindan yonetilen o insan



kalabaligina katilirlar. Sonug olarak kontroliin kendi ellerinde olmadigini hissederler. Boyle bilingsiz bir durumda olmayi
surdurirler. Ta ki bir giin kiikreyen sularin sesi onlari uyandirana kadar. Bir de bakarlar ki, kiireksiz bir kayigin icinde Niagara
Caglayaninda bes metre gerideler “ Hay Allah ” derler, ama is isten ge¢mistir. Asagiya diiseceklerdir. Bazen bu dislis,
duygusal bir diiguistiir. Bazen finansal bir diiglistir.
Hayatinizda bugiin ylizyiize geldiginiz glicliikler, biyiik intimalle, nehrin yukarisindayken verilen iyi
kararlarla onlenebilirdi.
Kudurgan bir nehrin sularina kapilmig durumdayken olaylari nasil tersine gevirebiliriz? Ya kiirekleri suya daldirip ters
yonde deliler gibi kuirek ¢ekerek, ya da ileriyi planlamaya calisarak, gergekten varmak istedigimiz yere dogru bir rota gizerek.
Beyniniz kararlar vermenizi miimkun kilan bir i¢ sistem olarak yapilandinimigtir. Bu sistem gorinmez bir gli¢ olarak
hareket eder. Onu yonetende bilyiik 6lgiide bilingaltimizdir. isin korkung yani gogu insan bu sistemi higbir zaman bilingli olarak
kurmus degildir. Sistem yillar icinde degisik kaynaklar tarafindan hemen hemen kendiliginden kurulur. Bu kaynaklar gok
cesitlidir. Ana babalar, 6gretmenler, arkadaslar, televizyon, reklam ve genel olarak kuiltdir.
Bu sistemin 5 boliimii vardir.
1-Kilit inanglariniz ve bilingdigi kurallariniz
2-Hayat degerleriniz
3-Referans noktalariniz
4-Kendinize siirekli olarak sordugunuz sorular
5-Her an hissettiginiz duygusal durumlar

Yaptiginiz seyleri neden yaptiginizi ya da yapmaniz gerektigini ¢ok iyi bildiginiz bir seyi neden yapmadiginizi o saptar.



Bunlardan herhangi birini (5 unsurdan) degistirmekle,hayatinizda hemen guglii, 6lgtilebilir bir degisiklik yaratabilirsiniz.
Kendinizin kim oldugunu, neyi neden yaptiginizi kesfedin. is arkadaslarinizin, esinizin ve diger sevdiklerinizin hangi karar

sistemini kullandiklarini anlayn.

Cesaretimi kaybetmiyorum. Ciinkii vazgecilen her yanhg girisim, ileriye dogru atilmis yeni bir adimdir.
Thomas EDISON

Karar giiclinii ger¢cek anlamda kullanma yolunda son bir engel daha vardir. O da yanlis kararlar verme korkusudur.
Hayatta kuskusuz yanlis kararlarda vereceksiniz. isleri yiiziiniize géziiniize bulastiracaginiz da olacaktir. Ama verdiginiz
kararlar ne olursa olsun, esnek olmaya, sonuglara bakip onlardan ders almaya, o dersleri gelecekteki daha iyi kararlar igin
kullanmaya gayret edin.

Unutmayin: Basari aslinda dogru disiinmenin trtiniidiir. Dogru diisiinme tecriibelerden gelir. Tecriibeler ise
koti dustiinmenin (ya da eksik) sonuglarndir.

Size kotii ya da aci tecriibe gibi goriinen seyler, genellikle en 6nemlileridir. insanlar basariya ulasinca
kutlamalara yonelirler. Bagarisizlikla kargilaginca oturup dustinirler, hayatlarinin kalitesini daha iyiye gotiirecek bir
takim farklari kesfederler. Hatalarimizdan ders almaya yonelmeli doviinmekle zaman harcamamaliyiz.

Kisisel tecriibe stiphesiz ¢ok oanemli ama bir rol modeline sahip olmak da ¢ok degerlidir. Sizden 6nce o tehlikeli

sularda yolculuk etmig olan biri, size izleyeceginiz bir harita verebilir. Ugurumlara yuvarlanmanizi engelleyebilir.



Ben topluluklar 6niinde konugma becerisini ¢ok iyi 6grendim, ¢iinkii haftada bir kere degil, glinde U¢ kere konugmalar
yaptim. Beni dinleyecek birilerini buldugum anda hazirdim. Bu arada acaba verdigim konferanslarimin hepsi harika miydi?
Hi¢ de degildi! Ama her tecriibeden ders almayi is edindim, bu beni ustalastirdi, sonunda herhangi bir salona girdigimde, her
meslekteki insanlara gergek anlamda ulagabilmeyi bagardim.

Kayiginiz karaya oturdugu zaman kendinizi basarisiz bulup diisiineceginiz yerde, hayatta basarisizlik diye bir sey
olmadigini hatirlayin. Var olan yalnizca sonuglardir. Eger istediginiz sonuglari elde edemedinizse, bu tecriibeden bir seyler
ogrenin ki ilerde daha iyi kararlar verebilmek igin elinizde referanslariniz olsun.

(fotokopi Soichiro Honda s. 48-49-50)

Kiikreyen nehrin Uzerinde ilerlerken, eger dikkatiniz, ilk karginiza gikacak kayaya ¢arpmaktan kaginmaya donukse,
uzagi goremeyecedginiz i¢in ¢aglayana yuvarlanmaktan kurtulamazsiniz.

Biz toplum olarak, ¢abucak gelecek mutluluklara 6yle odaklaniyoruz ki, buldugumuz kisa donem ¢oziuimleri genellikle
uzun dénem sorunlarinin nedeni oluyor.

Kendinizi uzun vadeli sonuglara adamaya karar vermek, kisa donemli ¢goziimlere heves etmemek, hayatiniz boyunca
alacaginiz kararlarin en 6nemlilerindendir.

Fotokopi Billy Joel s. 52-53

KARAR GUCUNE KOSUM VURACAK 6 ANAHTAR



1-Karar vermenin gergek gliciinii unutmayin.

Tum hayatinizi degistirmek igin her an kullanabileceginiz bir aragtir o giic. Aslinda hayatinizi degistirmeye, o yeni
karari verdiginizde baghyorsunuz.

Unutmayin ki bir kararin gercek olup olmadigi yeni eylemlere ge¢menizle 6lgulebilir. EGer eylem yoksa aslinda karar
vermemisgsiniz demektir.

2- Herhangi bir seyi basarmanin en zor adimi; adanmak gercgek bir karar vermektir, bunu unutmayin.

Kararlarinizi zekice verin ama gabuk verin. istatistiklerin gosterdigine gore en basarili insanlar kararlarini gabuk
verebilmektedirler. ¢linkii deger sistemleri kafalarinda nettir ve hayatlarinda ne istediklerini bilirler. Gegek
anlamda bir karar verdiginizde, o karardan eylem figkirdigini anlarsiniz.

Karar verdigin yerde dur, o karari gergeklestirmek igin bir eylem yapmada oradan ayriima.

3- Sik sik kararlar verin.

Ne kadar ¢ok karar verirseniz karar vermede o kadar basarili olursunuz. Kaslar galiga ¢alisa guglenir, karar verme kaslarinizda
oyle. O guicunuziin baglarini hemen su anda ¢oziip, ertelemekte oldugunuz bazi kararlar verin. Bunu hayatinizda yaratacagi
heyecana ve enerjiye inanmayacaksiniz.

4-Kararlarinizdan ders alin

Ne yaparsaniz yapin, bazen kotu kararlarda vereceksiniz. Boyle bir durumda doviinmeye baglamak yerine, bir seyler 6grenin.

Bunun iyi yani neresi? Bundan ne ogrenebilirim ? diye sorun.



Bu basarisizlik belki de kilik degistirmis bir armagandir, ¢iinkii onu gelecekte daha iyi kararlar verme iginde
kullanabilirsiniz.

5-Kararlariniza bagl kalin, ama yaklasimlarinizda esnek olun.

insanlar bazen hayatlarinda ne istediklerine karar verirken, o anda bildikleri yollarin en iyisini de birlikte secerler, bir harita
olustururlar. Ama alternatif yollara agik olmazlar. Yaklagiminizda katilagmayin. Bir esneklik sanati geligtirin.

6-Karar vermekten zevk alin.

Bir anda vereceginiz bir kararin, hayatinizi ebediyen degistirebilecegini bilin.
Bu karar kuyrukta oniiniizde duran insanla, ugakta yaninizda oturan kisiyle, bir sonra edeceginiz ya da size gelecek
telefonla, yada okuyacaginiz kitapla ilgili olabilecegi gibi, bazen bir sayfa cevirmekle sel kapaklarini agiverirsiniz. Hep bekleyip

durdugunuz seyler gelip yerine oturuverir.

Hayat ya cesur bir tecriibedir, ya da hig bir sey degildir.
Helen KELLER

ACI VE ZEVK, siz ve ben yaptigimiz her seyi, ya acidan kurtulma ihtiyacimizdan 6tiirii, ya da zevke kavusma
arzusundan oturu yapariz.

Yapmamiz gerektigini bildiginiz bazi seyleri neden yapmiyorsunuz? Herseyi ertelemek aslinda nedir? Yapmamiz
gerektigini bildiginiz bir seyi , yine de yapmamaktir. Neden peki? Cevabi basit, benliginizin bir diizeyinde, simdi

eyleme ge¢gmenin, ertelemekten daha fazla aci verecegini biliyorsunuz.



Sizi hayallerinizin erkegine ya da kadinina yaklagmaktan alikoyan ne? Yillardir planladiginiz o yeni isi kurmaya
baglamanizi engelleyen nedir? O perhizi siirekli neden erteliyorsunuz? Tezinizi yazip, bitirmekten neden
kaclyorsunuz? Hayatinizi tam istediginiz hale getirmek i¢in gerekenleri yapmaniza ne engel oluyor?
Butiin bu eylemlerin size yarar olacagini, hayatiniza kesinlikle zevk getirebilecegini bildiginiz halde, eyleme ge¢meyi
bagaramiyorsunuz, ¢iinki o an i¢in gerekeni yapmaya daha gok aci baghyor, firsati kagirmaya daha az aci bagliyorsunuz.
Ya o insana bir yaklagimda bulunurda hayir cevabi alirsaniz. Yeni is kurmaya calisip basarisizliga ugrar, simdiki iginizin
guvencesini de kaybedersiniz. Ya perhize baglayip a¢ kalarak bir yigin aci ¢ektikten sonra, sonunda yine kilo almaya
baslarsaniz. Ya yatirm yapip paralari kaybederseniz. Hig denememek daha iyi degil mi ?
Cogu kisi icin kaybetme korkusu, kazanma arzusundan ¢ok daha buyuktir. Cogu insanin ellerindekileri
kaybetmemek igin gosterdigi ¢aba, hayatlarindan kendi isteklerini alabilmek igin gerekli risklere girme yolunda gosterdigi
¢abadan daha fazladir.
Basarinin sirri, aciyla zevkin sizi kullanmasina izin vermektense, aciyla zevki kendiniz kullanmayi 6grenmektir.
Bunu yaparsaniz, hayatinizin kontroliinii elinize alirsiniz. Yapmazsaniz, hayat sizi kontrol eder.

insanlar neden aciyi gekiyor da yine de degisemiyor? Giinkii heniiz yeterince aci gekmis olmuyorlar; benim duygusal
esik dedigim yere daha varmamis oluyorlar. Eger zararh bir iligki i¢ine girmigseniz ve sonunda giictiniizii kullanmaya
gelmisseniz, eyleme gegip hayatinizi degistirecekseniz, besbhelli artik dayanmak istemediginiz bir aci diizeyine vardiginiz igindir.
Hepimize zaman zaman olmustur. Yeter artik- bir daha asla- bu simdi degismek zorunda, demisizdir. iste o an, acinin dostumuz
oldugu o sihirli andir bizi yeni eylemlere gegip yeni sonuglar Uretmeye iter. Eger o anda, degisikligin hayatimiza zevk

getirecegini de goriirsek, eyleme gegcmeye daha blyiik bir giigle sarilabiliriz.



Eger her hangi bir davranigi ya da duygusal olusumu biiyiik acilarla bagdastirirsak, ne pahasina olursa olsun o
davranistan kaginiyoruz. Bunu kullanarak aci ve zevk giiclini istedigimiz gibi kullanabilir, hayatimizda neyi istiyoruz.

Diyelim ki cocuklarimizi uyusturucudan uzak kalmasini istiyorsunuz. Onlara bunu 6gretmenin zamani, kendi
deneylerini yapmadan once, bir bagkasi onlari uyusturucuyu ilintilendirecek bir gsey 6gretmeden once

Hic alkol igmeme sebebim ¢ocuklugumda ailemde sarhos bir ¢ift bulunmasi bunlarin ickiliyken ¢ok kotii
davraniglara yonelmesi benim de bu sayede alkolle aciyi bagdastirmamdir.

Kafamdan gikmayan bir sahne de en iyi arkadagimin annesiyle ilgilidir. Cok sigman bir kadindi. Hemen hemen 150 kilo
geliyordu. Surekli igiyordu. Ne zaman i¢se, beni kucaklamaya kalkisir, salyasi Uistiime bagima akardi. Bu giin bile birinin
solugunda alkol kokusu aldigim anda i¢im bulanir.

Biz ¢ocuklarimizi ebediyen uyusturucudan uzak tutmanin en iyi ¢aresi olarak, onlarin icinde uyusturucuyla ilintilendiren bir
noro-asosestiyon ( sahte ilintiler ) yaratmayi segtik. Uyusturucunun aslinda ne oldugunu onlara biz 6gretmezsek, bir bagkasinin

ortaya ¢ikip, uyusturucunun omlari acidan kagmakta yararl bir sey olarak tanitabilecegini biliyorduk.
Eger bir dig etken sizi iizerse, duydugunuz aci o seyin kendisinden degil, sizin ona verdiginiz degerden geliyordur,
onu da her an ortadan kaldirma giiciiniiz vardir.

Marcus AURELIUS

Davraniglarimizi giiden sey entellektiiel hesaplarimiz degil, aciya ve zevke yonelik i¢ giidiisel tepkilerimizdir.



Biz zihnimizi, viicutlarimizi ve duygularimizi sartlandirabilir, aciyi ve zevki neye istiyorsak ona baglayabiliriz. Aciyi ve
zevki neye bagladigimizi degistirerek, davraniglarimizi da bir anda degistirebiliriz.

Ornegin, sigara icme konusunda tek yapacaginiz sigara icmeyi yeterince aci birakmaya yeterince zevk baglamaktir. Su
anda yapacak giicimuz var, ama bunu segmeyebilirsiniz, ¢linkii zevki sigaranin dumanina baglamigsinizdir. Ya da birakmanin
cok fazla aci getireceginden korkuyorsunuzdur. Oysa sigarayi birakmis biriyle kargilagsaniz, bu davranigin bir giin iginde
degismis oldugunu goriir, anlarsiniz. O gln, sigara igmenin kendileri igin ifade ettigi anlami degistirdikleri glindur.
Reklamciligin gorevi, aciy1 neye, zevki neye bagladigimizi etkilemektir. Reklamcilarin ¢ok iyi anladigi bir gey varsa, bizi guiden
seyi zihnimiz degil, sunduklari tiriinlere bagladigimiz duygularimiz oldugudur.

Reklamciligin gorevi, aciy1 neye bagladiginiza, zevki neye bagladiginiz etkilemektir. Reklamcilarin ¢ok iyi anladig
bir sey varsa, bizi giiden seyin zihnimiz degil, sunduklari tiriinlere bagladigimiz duygularimiz oldugudur.

Reklamlarin saptadigi sey su: Eger yeterince zevk yaratilirsa, tiiketiciler acinin korkusunu gormezden gelebiliyor. Bir
reklam slogani vardir “Seks satar” derler, seks kullanilarak yapilan reklamlar bunu bagarmaktadir. Blucin nedir? Eskiden
bunlar ig¢i pantolonuydu,iglevsel ve ¢irkin seylerdi. Bugiin nasil satiliyorlar? Seksi olan, moda olan, genglikle ilgili olan ne
varsa, blucin onu temsil ediyor.

Olumsuz ilanlar daha gabuk algilaniyor. insanlar bu tip ilanlara daha gok dikkat ediyorlar. Oto yolun yanindaki giizel
kir manzarasina bakmak igin yavaslarlar, ya da yavaglamazlar. Ama araba kazasina herkes bakar.

Yapmamak istedigimiz davraniglara aciyi 6yle yogun bir dozda baglamaliyiz ki, bir daha o davraniglan diiglinmek

bile istemeyelim.



Sizinle hi¢bir zaman, asla yapamayacaginiz bir takim seyler yok mu? Onlara bagladiginiz duygulari diigtiniin.
Kaginmak istediginiz davraniglara da ayni duygulari baglarsaniz, onlari bir daha asla yapamazsiniz. Bundan sonra yapacaginiz
sey, zevki kendiniz i¢in sectiginiz yeni davraniga baglamaktir. Tekrarlarla, duygusal yogunlukla, bu davraniglari kendinize
sartlayarak otomatik hale getirebilirsiniz.

O halde bir degisiklik yaratmanin ilk adimi nedir? Aciyla, zevkin her karar tzerindeki, dolayisiyla da giristigimiz her
eylem lizerindeki guicuntin farkina varmaktir. Farkina varma sanati, aci ve zevkle ilgili fikirlerin, kelimelerin, resimlerin,

seslerin ve duygularin baglantilarinin suirekli olarak yer aldigini hissetmektir.

Sonunda aci getirecek zevklerden, kaginabilecegini, sonunda zevk getirecek acilara da dayanabilecegini diigiiniiyorum.
MICHEL DE MONTAIGNE

Bizi guiden fiilen acinin kendisi degil, belli bir seyin sonunda aci getireceginden korkmamizdir. Ayrica bizi giiden fiilin,
zevkin kendisi de degildir. Belli bir eyleme gegmenin zevk getirecegi yolundaki inancimiz, bundan hemen hemen emin
olmamizdir. Yani bizi giiden sey, gercekler degil, bizim gergegi algilayis bigimimizdir.

insanlar doyum vermeyen bir iligkiyi neden siirdiiriir, neden ¢éziim aramadig gibi, iligkiyi bitirip yoluna devam da
etmez. Ciinku degisimin bilinmeyene yol agacagini bilirler. Cogu insanda bilinmeyenin simdiki durumdan ¢ok daha aci olduguna

inanir. “Eldeki bir kug, agactaki iki kustan iyidir.” Bu temel inanglar, hayatlarimizi degistirecek adimlari atmamizi engeller.

HAYDI, HEMEN BIiRKAGC DEGISIKLiK YAPALIM.



1- Once yapmamiz gerektigini bildiginiz halde ertelediginiz dort eylemi yazin.
2- Bu eylemlerin, her birinin altina, su sorularin cevabini yazin. Neden eyleme gegmedim? Gegmiste bu eyleme hangi
acilar bagladim?

Cevap verdiginizde: Sizi geri tutan seyin, eylemin getirecegi acilari, eyleme gegmemenin acilarindan daha buyiik
bulmak oldugunu goreceksiniz.

3- Gecmiste bu olumsuz aligkanhg sirdirmekle ne gibi zevkler kazandiginizi yazin.

Orn: Niyetiniz kilo vermekse, neden pastalari yuttunuz, dondurmalari mideye indirdiniz? Kendinizi bunlardan mahrum

etmenin acisindan kagiyorsunuz.

4- Simdi degigsmemenin size nelere mal olacagini yazin.

5- Bu eylemi simdi gergeklestirmenin getirecegi biitiin zevkleri yazmak olmalidir.

Cok blyiik bir liste yapin. Bu liste size duygusal olarak giidecek giigte olsun.

Fotokopi 87-88

Bizi bigimlendiren, hayatimizdaki olaylar degil, o olaylarin ne anlama geldigine inandigimizdir.

Beyniniz size iki soru sorar. 1. Bu aci mi, yoksa zevk mi? 2. Simdi ben acidan kagmak ya da zevke ulagmak igin ne
yapmaliyim? Bu iki sorunun cevabi bizim INANGCLARIMIZA baglidir. inanglarimizda, neyin aciya ya da zevke yol agacagina
iligkin 6grenmis oldugumuz genellemeler tarafindan glidiilmektedir. Bu genellemeler bizim tiim eylemlerimizi gudiiler,

dolayisiyla hayatimizin yoniinii ve kalitesini de onlar olusturur. Genellemeler bazen de sinirlayici inanglar yaratir.



Butiin bu inanglarin kétii yani ileri de karar verirken bunlarin sinirlayici islev gérmesidir. Hatirlamamiz gereken sey
inanglarimizin gogu, inanglarimiz ge¢gmisimizle ilgili genellemeler oldugu, aci ya da zevkli tecriibelerimizi yorumlayis bigimimize
dayandigidir. Bu zorluk tg yonlidur.

1- Cogumuz neye inanacagimiza bilingli olarak karar veremeyiz.

2- Cogu zaman inanglarimiz ge¢mis tecrubelerin yanhs yorumuna dayalidir.

3- Bir inanci bir kere benimseyince onun yalnizca bir yorum oldugunu unutuveririz. inanglarimiza gergeklermis gibi davranmaya
baslariz. Sanki tanrinin emridir her biri. Hatta uzun suredir inandigimiz inanglari hemen hi¢ sorgulamayiz bile. Bizim tim
eylemlerimiz inanglarimiz sonucudur ne yaparsak bilingli ya da biling digi inanglarimizin bunu zevk ya da aci

getirici olarak gérmesindendir. Davraniglarinizda uzun donemde ve kalici degisikler yaratmak istiyorsaniz sizi geri

tutan inanclarinizi degistirmeniz gerekir.
inanglarda yaratici ve yikici giig vardir.

Eger hayatlarinizi kendimiz yonetmek istiyorsak, inanglarimizin bilingli komutasini elimize almamiz gerekir. Nedir
aslinda inang?

inanglar bir sey konusunda emin olma durumudur.

Buyiik liderlerin (gercekei) olduguna pek seyrek rastlanir. Zekidirler, séyledikleri hep dogru gikar, ama bagka

insanlarin standartlarina gore higte gercekgi sayilmazlar.

Gandhi, ingiltere’ye karsi siddetsiz karsi cikmakla Hindistan’in 6zerkligini saglayabilecegine inaniyordu. Bu daha énce

hi¢ yapiimamis bir seydi. Buna inanirken gergekgi davraniyor degildi, ama sonunda dogru ¢ikti.



Birinin ¢ikip batakligin(portakal bahgesi) ortasini lunapark olmasi, gelenlerden yalniz oyuncaklara binmek igin degil,
iceriye girmek igin bile bilet parasi almasi gergekei degildir. O sirada diinyada boyle bir park yoktu. Ama Walt Disney 6yle
emindi ki onun iyimserligi olaylari da degistirdi.

Eger guiclii inanclarin getirdigi o sarsilmaz emin olma duygusunu gelistirebilirseniz o zaman kendinize hemen

herseyi yaptirabilir. Hatta bagka insanlarin imkansiz dedigi seyleri bile gergeklestirebilirsiniz.

Her gercgegin etkin ve inkar edilmez bir varliga kavustugu yer, ancak insanin hayalidir. Sanatin da hayatin da esas
ustasi, icad degil, hayaldir.
Joseph
CONRAD

OGRENILMiS CARESIZLIK insanlar bir alanda yeterince basarisizlik biriktirdikleri zaman (ki bazilar igin ne kadar azinin
yeterli olduguna sasirinz)cabalarini yararsiz gormeye baslarlar 6grenilmis garesizligin getirdigi kalici bir cesaret kaybina
suruklenir.

Nasil degisecegiz? Bunun en etkili yolu, beynimizi harekete gecirip eski inanca buyiik acilar baglamaktir. Eger bir seye
yeterince aci baglarsak mutlaka degisir.

iman inanci da agar, bunun da nedeni kisinin o fikre baglandigi yogun duygu yiikiidiir. Bir konuya iman getirmis kisi
yalniz emin olmakla kalmaz, imani sorguladiginda kizip 6fkeye kapilir. iman getirmis kisi sorgulama isine tiimiiyle direnglidir. Bir

an igin bile sorgulatmaz. Yeni girdiye de son derece direnglidir.



Orn: Yer alti niikleer deneylerine gok karsi olan birininki inanctir. Ama eyleme gegen, hatta baskalarinin hoslanmadig tiir
eyleme gegen biri, 6rnegin niikleer tesisin oniinde protesto yiriiyligiine katilan biri, iman getirmistir. Egitim sistemini
begenmeyen birinin ki inangtir, ama bu konuda bir fark yaratmak i¢in okuma-yazma kampanyasina goéndillii katilan birinin ki
imandir.

Farki nedir diye mi soruyorsunuz? Farki elbette ki insanin bu ugurda goze almaya hazir oldugu eylemlerde. Aslinda imani
olan kisiler kendi inanglari konusunda dyle ihtirashdir ki, bu ugurda reddedilmeyi de kendilerini giiliing duruma diigtirmeyi
de goze alabilirler.

Kisi kendine “buna inanmazsam biiyiik acilar gekecegim”der.”Eger bu inancimi degistirirsem gergek kimligimi feda
etmis olurum” Bu durumda o imana bagh kalmak, kisinin varligini suirdiirmesi igin sart olmaktadir. Bu gok tehlikeli olabilir,
¢uinkii inanglarimizin dogru olmama ihtimalini diiglinmek bile istemeyecek hale geldigimizde, kendimizi bir kati kaliba
mahkum edebiliriz. Bazen belli bir konuda inang¢ sahibi olmak, iman sahibi olmaktan daha uygundur.

Genellikle hayatinizin herhangi bir alaninda beceri yaratmak igin yaratmak i¢in yapabileceginiz en iyi sey, bir inanci
iman diizeyine gikarmaktir. Unutmayin ki imanda sizi eyleme itecek gii¢ vardir, her turlii engeli agmaya hazir kilar sizi.

O halde iman yaratmanin yolu nedir?

1- Once bir temel inangla baglayin.

2- Yeni ve gigli referanslar ekleyerek inancinizi giiglendirin. ( Ne kadar ¢ok referans gelistirirseniz, referanslariniz ne kadar

duygu yuklu olursa, imaninizda o kadar giiglii olacaktir.)

3- Bundan sonra tetigi gekecek olan bir olay bulun, ya da kendiniz yaratin. Kendinizi baglamak igin “Yapmazsam bana

maliyeti ne olur?” diye sorun. Sizin i¢in duygusal yogunluk yaratacak sorular sorun.



Orn: Gelistirmek istediginiz iman, higbir zaman uyusturuculara el sirmemekle ilgiliyse, uyusturucu bagimliliginin aci
sonuglarini kendiniz i¢in gergcek hale getirmek amaciyla filmler seyredin, daha iyisi uyusturucu bagimlilarinin barindigi bir
yere gidip bakin.

Sigara igin ise: Sigara i¢en birinin karamis cigerlerinin rontgenlerine bakin.

Bu tir tecrubelerde, size adimi adimi attiracak, olayi gergek bir iman haline doniistiirecek gug vardir.

4- Eyleme gegin. Girigtiginiz her eylem adanmighginiz giiglendirir, Duygusal yogunluk duzeyinizi arttirir, imaninizi daha da

guclu kilar.

insanlar gogunlukla bir seye, baska herkeste inandigi igin inanirlar. Buna sosyal kanit denmektedir. Ama sosyal kanitta her
zaman dogru degildir. insanlar ne yapacaklarindan pek emin olmadiklari zaman, baskalarina bakip rehberlik ararlar.

Birisi tecaviiz diye ciglik atarken, rol almis iki kisi de gagriya hi¢ aldirmadan oradan gegmektedir. Uzerinde deney yapilan
kisi ise, esasen gagriya cevap vermesi gerekip gerekmedigini bilmemekte, ama iki kiginin aldirmadan gegctigini goriince,
imdat ¢agrilarinin 6nemsiz oldugunu dustiniip o da aldirmamaktadir.

ACI, BIR INANCI DEGISTIRMENIN NiHAi ARACIDIR.

inanglanimizi ve yarattiklan sonuglari, inceleyip bunlarin bizi giiglendiren seyler oldugundan emin olmaliyiz.

Basarili insanlarin hepsinin arkasinda, belirli bir dizi gu¢lendirici inang yatmaktadir.

Hayatlarimiz genigletmenin, zenginlestirmenin yolu, simdiden basarili olmusg insanlarin hayatlarini model olarak almaktir.

Onlara sorun:”Sizce sizi farkli kilan nedir?”

POWERTALK: Aylik olarak basarili gérdiigimuz kisilerle roportajlar yapmak ¢ok onemlidir.



Aslinda sizlerle bu kitapta paylastigim kilit farkliliklarin ¢ogu, kendi alanlarinin en basarililari olan bu kisilerle
yaptigim roportajlarda kesfettigim seylerdir.

Ne diigtiniirsek oyuz. Biz her neysek diigiincelerimizden dogar. Diigiincelerimizle biz diinyamizi yapariz.

BUDA

Tiim gergekler li¢ adimda gelirler:

Once alay edilir,

Ikinci olarak siddetle karsi ¢ikilr,

Son olarak, zaten belli olan bir sey, denir kabul edilir.

Alman Diigiiniir Arthur SCHOPENHAUER

Guglendiren ya da giigsuizlestiren tiim inanglarinizi, akliniza geldigi gibi, liste halinde yazin.

GUGLENDIRICi INANGLAR
Cesurum
Kendime glivenirim
Kendimi verirsem her seyi yapabilirim.
insanlara olumlu bir seyler katma cabam.
Kitaplardan ve tecriibelerden istifade ederim.
Her tuirlii bilgiye agigim.

Biiyiimeye, genislemeye, katkida bulunmaya, bir fark yaratmaya adanmak.



GUGSUZLESTIRICi INANGLAR
Basladigim isten hemen bikarim, Sikilirim.
Viicudumu eritme adina tembelim.
Yakin ¢cevreme karsi sogugum.

Aileme yeterince zaman ayirmiyorum.

Noro - Asisiyatif Sartlanma (NAC)

Sinir sisteminizi adim adim sartlandirarak, yonelmek istedigimiz seyleri zevkle, kaginmak istedigimiz seyleri aciyla
baglayip, hayatimizda irade giiciinii stirekli kullanmaksizin basariya ulagmak demektir.

Bu noro-asosiyasyonlar, bizim duygu ve davraniglarimiz iizerinde etkilidir.

Higbirsey degismez; biz degigiriz.
Henry David THOREAU

Hizli degiseceksek ilk edinmemiz gereken inang, simdi degisebilecegimiz inancidir.



Uzun donemli degisiklik yaratmak istiyorsak sahip olmamiz gereken ikinci inang da, kendi degisimimizden hig kimsenin
degil, kendimizin sorumlu oldugudur.

Sorumlulukla ilgili Gi¢ inanca sahip olmak gerekir.

1- Bir seyin degismek zorunda olduguna inanmak gerekir. Degisse iyi olur degil, degismesi gerekir de degil, mutlaka ve kesinlikle

2-

3-

degismek zorunda.

“Bu kilolar verilmeli” “iligkilerim daha iyi olmali.” Ama zaten biliyoruz ki “ “ meli, mali” istedigimiz kadar diyelim hayatimiz
degismeyecektir. Bu is ancak o degisim bir zorunluluk haline geldigi zaman, hayat ve kalitemizi degistirmek igin biz bir seyler
yapmaya basladigimiz zaman gergeklesecektir.

Yalniz bir seyin degismek zorunda olduguna inanmakla kalmayip, onu bizim degistirmek zorunda oldugumuza da inanmaliyiz.
Kendimizi hep degisikligin kaynagi olarak gormeliyiz. Aksi halde hep gelip o degisikligi gerceklestirecek birini bekleriz.
“Ben bunu degistirebilirim” diye bir inang gerekir.

Aptal zihne biitiin diinya karanlhk gelir

Aydinlik zihin, biitiin diinyayi 11l 11l gériir.

Ralp Waldo EMERSON
Sevgi paylasiimadigi zaman erir.
lyi bir kafaya sahip olmak yetmez; mesele onu iyi kullanmaktr.
Rene DESCARTES

Beyninize karmagik mesajlar verdiginizde, karmasik sonuglar alirsiniz.



HAYATINIZDAKI HER SEYi NDEGISTIRMENIN YOLU NORO-ASOSIYATIF SARTLANMA BiLiMi

Eger siz ve ben davranisimizi degistirmek istiyorsak, bunu yapmanin tek yolu vardir. Eski davranigimiza hemen gelen ve
dayanilmaz glcte olan aci duygularini baglamak, yeni davranigimiza da hemen gelen zevk duygularini baglamak.

Hepimiz hayat tecriibesi iginde bazi diisiince ve davranig bigimlerinin bizi acidan kurtarip zevke gotirdigunu
ogrenmisizdir. Can sikintisi, ¢aresizlik, kizginlik, ezilme gibi duygulari hepimiz yasariz ve bu duygulari sona erdirmek igin
stratejiler gelistiririz. Bazi kimseler aligverige ¢ikar, bazisi bir seyler yemegi kullanir, kimi sekse, kimi uyusturucuya doner,
kimi alkol alir, kimi gocuklarina bagirip ¢agirmakla bosalmayi seger. Bilingli ya da bilingsiz olarak bu noral yolun acilarini
dindirecegini, onlari bir anda zevk diizeyine gotiirecegi bilirler.

Bu aligkanhgin baslangici goriinmez bir iplik gibidir, ama o hareketi her tekrarlayigimizda ipligi saglamlastiririz, ona bir

elyaf ekleriz, sonunda kapkalin bir kablo olur, diisiince ve hareketlerimizi geri doniilmez bigimde baglar.

NAC MASTER ADIM1

Asil neyi istediginize ve onu hemen elde etmenizi neyin engelledigini bilmeniz gerekir. Engelledigim sey her zaman igin

degismeye bagladigimiz acinin, simdiki duruma bagladigimizdan fazla olmasidir. “Degisirsem aci ¢gekerim” seklinde inancimiz
oldugu gibi, degisimin getireceginin bilinmeyisinden de korkuyor olabiliriz.
NAC MASTER ADIM 2

Kaldirag kullanin: Simdi degismemeye biiyuk acilari, simdi degismeye biiyiik zevkleri baglayin!

Degisiklik genellikle bir yetenek sorunu degil; her zaman igin bir motivasyon sorunudur.



Eger biri tabancayi kafamiza dayayip “hemen su sikkin halden ¢ik, kendini mutlu hissetmeye basla”derse, eminim
ki hepimiz ruhsal durumumuzu bir anda degistirmenin bir yolunu bulurduk. Oysa biz “giiniin birinde deyip gegeriz”

O degisikligi simdi yapmamizin tek yolu, kendimize izlemek zorunda kalacagimiz bir “acil”’duygu yaratmaktir.

Degisiklik olugmasi igin aci esigi olusturmali. Bunun anlami ¢ok fazla aci gekmek, bu nedenle hemen degismemiz
gerektigini anlamaktir. O noktada beyniniz “ Yeter artik, bir giin daha bekleyemem, bir dakika daha bekleyemem,
boyle yagsamaya, boyle hissetmeye dayanamam”

Eger degigsmek igin yeterince guglu nedenler bulursak yillardir degistiremedigimiz seyi bir dakika da bile degistirebiliriz.

Kendinize yaratabileceginiz en buyiik kaldirag, digtan degil, igten gelen acidir.

Halinden memnun olmak, duraganhg getirir. Simdiki davraniglarinizdan ¢ok sikayet¢i degilseniz, gerekli
degisiklikleri yapmak lizere motive olamazsiniz.

Degismemenin acisini kendi goziiniizde dylesine gergek kilin, 6ylesine yogun ve acil hale getirin k, artik eyleme
gecmeyi erteleyemeyecek duruma gelin.

Eger bu da yeterli kaldirag yaratamazsa o zaman sevdiklerinizi nasil etkiledigine bakin. Cocuklarinizi, diger
sevdiklerinizi. Cogumuz kendimiz igin yapamadigimizdan fazlasini baskalan igin yapariz. Sizin degismemenizin, en 6nemli
saydiginiz insanlar tzerindeki olumsuz etkilerini goziiniizde ayrintil bigimde canlandirin.

ikini adim, zevk — asassiyonlu sorulari kullanarak degisime olumlu duygulari baglamaktir. “Bunu degistirmek hayatima
ne gibi bir canlilik getirecek? Ailem ve dostlarim neler hissedecek?”

igin kilidi bol bol nedenler bulmak,yeterince giiglii nedenler bulmaktir.



1)
2)

3)

NAC MASTER ADIM 3

Sinirlayici Paterni Kesin.
Gugsuzlestirici duygulari karigtirin, bir daha su yiiziine ¢gikamayacak hale getirin. $u adimlari atin:
Sizi bu kadar rahatsiz eden durumu zihninizde goriin. Onu bir film gibi gorun. Caninizi sikkmayin.
Ayni tecriibeyi alip bir karikatiir haline getirin.
Sizi 6zellikle lizen biri varsa, onun kulaklarini miki mouse gibi, burnunun pinokyo gibi uzatin. Bunu en az bir diizine kere yapin,
ileri geri, yanlamasina, imajlari o korkun¢ hizin ve mizahin yardimiyla karmakarigik edin. Bunu yaparken zihninizde bir de
muzik yaratin. Bu acayip sesleri sizi Gizen eski imajlara baglayin. O zaman duygular kesinlikle degisecektir.
Simdi sizi rahatsiz etmis olan durumu diigiiniin, su anda nasil bir duygu verdigine bakin. Etkin bi¢cimde yapmigsaniz,
paterni artik bir daha size o olumsuz duygular veremeyecek bigimde bozmugsunuz demektir Neden sonug verir? Ciinkii
duygularimizin hepsi zihnimizde odakladigimiz resimlere ve onlara bagladigimiz seslerle duygulara dayalidir da ondan. Biz o

resimlerle sesleri degistirince neler hissettigimizi de degistiririz.

Patern kurmanin bir yolu da o seyi yapmayi kesmektir. Bir paterni tekrar tekrar uygulamayi keserseniz, kurdugunuz dogal bag
yolu zamanla yok olacaktir. Noral bag bir kere kurulunca beyin oraya bir yol inga eder, ama o yol kullanilimadimi , yeni bastan ot

birir. Kullanmadiginiz zaman kaybetmeye baslarsiniz.

NAC MASTER ADIM 4



Yeni ve giiglendirici bir alternatif yaratin. Sigaraniza, igkinize, kayginiza ya da bagka istenmeyen davraniglariniza iligkin
acilardan kurtulup da zevke ulasabileceginizi bulamiyorsaniz, aradiginiz cevaplari, bu isi daha once yapmis Kisileri taklit ederek
bulabilirsiniz. Bahse girerim, eski davranigin yerine konabilecek bir alternatif onlar bulmuslardir. Fran Torkutan tiitiin gigniyor (
kendisini yalniz hissedince )

Bir arkadasinin yardimiyla tiitiin cignemenin yeni Kisiligiyle ne kadar tutarsiz oldugunu gorebildi. Dugtincelerini agiz kanseri
olma ihtimaline yoénlendirmeye basladi. Bu hastaligi zihninde gergek gibi canlandirdi. Sonunda tiitiini diigiinmekten
uzaklasti. Tadi ona igreng gelmeye basladi. Eskiden tutiinii zevke bagladigi paterni kesmisti.

Bagka zevkler buldu. Kendini igine hi¢ yapmadigi gibi verdi. Ruyalarinin kadinini buldu.

Cogu zaman eger eski paterni yeterli bicimde kirarsak , beynimiz otomatik olarak, otomatik olarak onun yerine koyacak bir sey
arar ve bize istedigimiz duygulari verir. Sigarayi birakinca bazilarinin kilo almasi da bundandir. Beyinleri yine dyle zevkli bir sey
arar, ¢ok fazla yemege baglar. Demek ki asil anahtar eski davranigin yerine gegecek yeni davraniglari bilingli olarak

secebilmemizde yatmaktadir.

DEGISiM INCELEMELERI

Nansy Mann tarafindan yapilan istatistiksel aragtirma
Arastirmalardaki ilk grup, aligkanliklardan vazgegmeye dis baskilarla zorlanmig, bu baskilar genellikle yerli sistemlerden gelmis.
Kaldiragtan soz ederken de gorduk. Dig baskilarin kalici etki getirdigine pek az rastlanir. Baski lstlerinden kalktigi anda, yeni

hapisten ¢iktiklar anda eski aligkanliklarina yeniden donmiislerdir.



ikinci grup ise birakmayi gercekten isteyenlerdir. Bunu kendi kendilerine yapmaya galismislardir. Kaldiraglar esas olarak igten
gelmedir. Buna ragmen ilk kararlari iki yol kadar stirmiistiir. Bundan sonra yeniden eski aligkanliga donmeye getiren neden
onemli miktarda strestir. Stres acisini zevke dondiirme araci olarak bir kere daha eski aligkanliklarina donmiiglerdir. Neden?
Gunki eski noral yolun yerine bir yeni zevk kaynagi arayip bulamamiglardir.

Uglincii grup, aliskanliklarinin yerine yeni bir alternatif koyanlardir. Bu yenisi, onlara ilk basta aradiklari zevkli duygulari
veren, ya da kendilerini daha bile iyi hissetmelerine yol agan bir sey olmustur. Bir ¢cogu tatmin edici iligkiler bulmus, manevi
uyaniga yonelmis, ihtirasla sarilabilecekleri bir kariyer se¢mis. sonugta bir gogu eski aligkanligina hi¢ donmemis, yaridan
fazlasinda da geriye kayis baglayincaya kadar sekiz yildan uzun zaman gegmistir.

Uyusturucu aligkanliklarini temelli birakabilen insanlar, NAC’ in ilk dort adimini uygulayanlardir. Ama ne yazik ki bazilarinin ki

ancak 8 yil sirmustir. Neden NAC’ in § inci ve ¢ok adimini kritik adimini uygulamamiglardir.

NAC MASTER ADIM 5

Yeni paterni yerlesinceye kadar sartlandirin.

Sartlandirma yaptiginiz degisikligin sirekli ve uzun vadeli olmasini saglar. Bir seye sartlanmanin en basit yolu,
onu tekrar tekrar prove etmek, bunu norolojik bir yol olana kadar siirdiirmektir. Beyniniz bu yeni ve sonug veren yolu siirekli

olarak gorip tanisin, asosiyessonu kursun. Bunu yapmazsaniz eski paterne yine donersiniz.



Yeni ve giiglendirici alternatifi tekrar tekrar, goOk biiyiik duygusal yogunlukla prova ederseniz, kendinize bir yol
olusturursunuz, daha ¢ok tekrarlar ve duygularla o yol sonug alici bir oto yol alir, aligkanlik sayacaginiz davraniglarinizdan biri
haline gelir.

Sartlanmanin giictinii ne kadar ovsek yetmez. Boston Celtics’ in harika Larry Bird’ ii bir mesrubat reklamina gikiyor.
Reklam sirasinda bir basketi 1skalamasi gerekiyor ama yapamiyor. Iskalayincaya kadar dokuz basket kaydediyor. Yillar iginde
kendini iste boyle sartlamis. O top eline geldigi anda, otomatik olarak onu gembere sokacak paterne giriyor.

Sizin ve benim de yeterince tekrarlarla ve duygusal yogunlukla , istediginiz davranigi kendimize sartlayabilecegimizi
cok iyi anlamaniz gerekir. Kisa da olsa mesafe alinca kendinize odiil verin; bu yola devam etmenizde size yardimei olur. Odiil
bir dvgii de olabilir bir hediye de, Yeni bir 6zgiirlukle de, bagka bir sey de.

Egitimin yapamayacagi hi¢ bir sey yoktur. Highir sey, onun ulasamayacagi yerde degildir. Kotii ahlaki iyiye gevirir;
kotii ilkeleri yok edip iyilerini yaratir; insani melek diizeyine ytikseltir.

Mark TWAIN

TAKVIYE KANUNU

Surekli olarak takviye edilen her duygu ya da davranig paterni, otomatik ve sartlanmig bir tepki haline gelir.

Takviye etmediginiz Seyler zamanla yok olur.



Birisinin sizi gergekten aramasini istiyorsaniz; aradiklari zaman sevingle cevap vermelisiniz. Onlara ¢ok 6zlediginizi
cok sevdiginizi, konugma firsati buldugunuz igin gok mutlu oldugunuzu sdylerseniz yine arama egilimleri artar.
Unutmayin tekrarlanmasini istediginiz davraniglara zevki baglayiniz.
Yoksa sizi aramasini istediginiz kisiler aradigi zaman hah nihayet aklina gelebildim, ne mucize! Neden arayan hep ben
olmak zorundayim gibi seyler soylerseniz onu aramamaya egitmis olursunuz. Tam istedigi seyi yaptigi anda, ona aci
veriyorsunuz. Sonunda ne olacak? Acly! sizi aramaya baglayacak, gelecekte bundan daha ¢ok kagacaktir. Aramasa aci gelecek

Arasa aci gelecektir.

MOTIVASYON

Motivasyon olarak korku ve ceza kullanilirsa, kisa dénemde sonug aliriniz, ama uzun dénemde asla. insanlar korku iginde
yasamaya bir siire dayanir, sonunda baskaldirir.

Parasal 6zendiricilik. Bu gok miikkemmel bir fikirdir ve genellikle gok da makbule geger, ama etkinlik agisindan sinirhdir.
Surekli parayla takviye ederseniz, insanlar farkl bir seyler yapinca bunu bekler hale gelir. Derhal ekonomik kazang ister.
Derken sirf o parasal 6diil igin galigmaya baslar, onu bulamayinca mutsuz olurlar, sirketler de elemanlarinin parasal talepleriyle

bas edemez duruma gelirler.



Uglincii ve en 6nemli motivasyon yolu da kisisel gelisme yontemidir. Elemanlarinin kisi olarak biiyiimesine ve
gelismesine yardim ettiginiz zaman, hayata ihtirasla sarilirlar, daha fazla katkida bulunmak isterler. Foto sf. 178-179-

180-181 (odiil vermede yontem )

Surekli olarak takviye edilen ya da odiillendirilen her duygu ya da davranig paterni, sartlanacak, otomatik hale gelecektir.
Takviye etmediginiz paternler eninde sonunda yok olacaktir.
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Sinayin: Sizi sikan davranis su isledigimiz yontemlerden sonra da devam ediyor mu? Sinayin.

EKOLOJIK ISARET LISTESI

Aciyi eski aliskanhiga bagladiginizdan iyice emin olun. Eski duygu

ya da aligkanhigi diigiindiikge, zevk yerine aci duygulari mi hissediyorsunuz?

Yeni paterne zevki iyice bagladiginizdan emin olun. Yeni duygu

ya da davraniginizi diigtiniince, artik aci yerine zevkli duygular mi geliyor?

Kendi deger, inang ve kurallarinizla uyumlandirin. Yeni davranis ya da duygu,

hayatinizdaki deger, inang ve kurallarla tutarli mi?

Eski paternin yararlarinin ortadan kalkmadigindan emin olun. Yeni duygu




ve davraniglarin, eski paternden aldiginiz zevk ya da yararlari yine de
sagladigindan emin olun.

Gelecegi yasama- kendinizi gelecekte bu yeni bicimde davranirken
canlandirin. Eski davraniginizin tetigini ceken seyi hayalinizde canlandirin.

Eskisinin yerine yeni paterni kullanabileceginizden emin olun.

Duygulari hareketler yaratir.

KiSININ BIR HAFTE iCINDE HiSSEDEBILECEGI DUYGU TiPLERI

Gerilim Ofke Yanlzlk  Berbat
Caresizlik Guivensizlik Can sikintisi Mutluluk
Rahatlamiglhk Sevilme duygusu Heyecan Nese
Daha ¢ok heves lgi Cosku Giiven
Hayranlik Duyumsallik Merak Ataklik
Nese Arzu Yaraticilk  Diisiincelilik

Oyunculuk Minnet Yeteneklilik Merhamet




Anlayis Mizah
( Kendinize daha uzun listeler yapin)

Duygularin lideri viicudunuzdur. Bunlarin hepsini sirf viicudunuzu kullanig bigiminizi degistirerek yasayabilirsiniz.
Kendinizi guglii hissedebilir, giilimseyebilir, bir tek glilmeyle herseyi bir dakikada degistirebilirsiniz. Uyandirin viicudunuzu onu
zevkli durumlara sokun. Hayatinizi iyiye gotiirmeyi gergekten istiyorsaniz, giilmeyi ogrenin.

Basarinin anahtari, bir gliven, bir guglulik duygusu, bir esneklik, bir kigisel gui¢ ve bir eglence paterni
yaratacak hareketlerdir.

Unutmayin duraganlik, hareket etmemekten gelir. Yaglanmanin yasla ilgisi yoktur. Hareketsizliktir, yaglanmak.

Hepimiz baskalarini kendi yiireginizde tasidigimiz bigcimde goériiriiz.
EMERSON
Iste, alirsin. Ara, bulursun; vur acilir.
MATTA 7:7
Sorular sinirsiz giictimiizii birakmanin anahtaridir.
AR.

Okgu nasil oklarini diimdiiz atarsa, ustada daginik diistincelerini 6yle toplayip yonlendirir.

BUDA

Bagariya ulagmak igin kararli durumda olmak zorundasiniz



Tecriibe, insanin bagina gelen sey degildir; o insanin bagina gelenle ne yaptigidir.
AldousHUXLEY

ilk 6grenmeniz gereken beceri, gevre ne olursa olsun, siz ne kadar garesiz ya da korkuyor olursaniz olun, kendi
durumunuzun bir anda degistirmenin yolunu 6grenmektir.

ikincisi durumunuzu herhangi bir gevrede siirekli ve tutarli olarak degistirebilmektir. Bu belki sizi rahatsiz eden
cevrede olabilir.

Ugiinciisil, tabii aliskanlik paternleri olusturmak, her zaman kendinizi iyi hissetmeyi dogallastirmak, cevrenizi de
iyi hissettirirsiniz.

Dordiinciisil, bagkalarinin kendi durumlarint hemen degistirebilmesini saglayabilmek, her ¢evre iginde

degisikli bagarmalarim ve bunu biitiin hayatlari i¢in bagarmalarini saglamaktir.

NASIL HiSSETTIGIMi DEGISTIRECEK, ACIDAN ZEVKE GECMEMi SAGLAYACAK VE HEMEN iYi BiR DUYGU VERECEK SEYLER
LISTESI

1-

2.
3-
4-
5



Soru soran cevaptan kagamaz.
KAMERUN ATASOZU
Disiinmek dediginiz seyin aslinda bir dizi soru sorup cevaplamak oldugunu bilin. Demek ki hayatimizin kalitesini
degistirmek istiyorsak, sormayi adet edindigimiz sorular degistirmemiz gerekir. Bu sorular bizim odagimizi
yonlendiriyor, dolayisiyla nasil diigtiniip nasil hissettigimizi de yonlendiriyor.
Basarili insanlarin daha iyi sorular sorulari, bunun sonucunda da cevap almalari dogaldir.
Kaliteli sorular, kaliteli bir hayati yaratir.

Bazilari herseyi oldugu gibi goriir. Nigin? Diye sorar.



Ben hi¢ var olmamig seyleri dlgiintriim, neden olmasin diye sorarim.
GEORGE BERNARD SHAW

Ustiin degerlendirmeler iistiin hayatlar yaratr.

PROBLEM GCOZEN SORULAR

Bu problemin harika yani nedir?

Neler hentiz miikemmel degil?

Bunu istedigim hale getirmek i¢in neler yapmaya istekliyim?

Bunu istedigim hale getirmek icin neleri artik yapmamaya istekliyim?

Bunu istedigim hale getirmek igin gerekenleri yaparken bu sireci nasil zevkli kilabilirim?
fotokopi. Sy.249

Bunun hangi yani harika?

Ben bunu nasil kullanabilirim?

KELIMELER
Kelimelerinizi akilli segtiginiz zaman onlarin gok biiylik bir gii¢ getirebilecegini simdi anlayin.
Kelime haznesi yoksun olan insanlarin duygusal yagsami da yoksuldur; kelime dagarcigi zengin olanlarin o

tecriibeyi boyayabilecekleri ¢esit ¢esit renkler vardir.



ikisi bir “nefret ediyorum” kelimesini kullanmayi aliskanlik haline getirmisseniz, saginizdan, isinizden, esinizden nefrete
baslarsiniz.

Alistiginiz kelimeleri degistirmekle, hayatinizdaki duygulari tarif etmek i¢in her zaman segtiginiz kelimeleri
degistirmekle bir an iginde nasil diisiindiigiiniizii de nasil hissettiginizi de nasil yagsadiginizi da degistirirsiniz.

Eger hayatimizi degistirip kaderimizi bicimlendirmek istiyorsak, kullanacagimiz kelimeleri bilingli olarak se¢meli,
bu seceneklerimizi genigletmek igin de siirekli ugras vermeliyiz.

Eger kullandigimiz kelimeler grubu, sizi gligsuzlestirecek etkilere sahipse, o kelimelerden kurtulun, yerine
sizi guglendiren kelimeler yerlestirin.

Surekli hissettiginiz olumsuz duygular hangileri?

Sik sik kullandiginiz 3 kelimeyi yazin. Sonra bunlara alternatifler bulun. (sikinti, caresizlik, hayal kirikligi, 6fke, kiiguk
diigme, incinme, glicenme, Uzuntii v.b)

Benim “kizgin” yerine “biraz rahatsiz” ya da “bozuk” sozlerini kullanigim, bunlar daha ¢ok giiliing geldigi igin.
Kendi paternimi ve beni dinleyenlerin paternini kirmak igin bunlar kullanirken bol bol eglendim.

Eski gugsuizlestirici Kelime Yeni guglendirici kelime

isinizde insanlarla calismaniz gerekiyorsa, kelimelerin gevrenizdekileri etkileme giiciinii anlamaniz sarttir.



Sizce hayat nedir? “Savas”, “armagan”Hayat boyleyse bana ne anlam ifade ediyor?

Sonuglar goziikmiiyor diye, hig ilerleme kaydedilmiyor degildir.

Duygularin tiimiiniin kaynagi sizsiniz. Onlari yaratin kendinizsiniz. Kendinizi iyi hissetmek igin 6zel bir nedene
ihtiyaciniz yok. Su anda iyi hissetmeye karar verebilirsiniz. Ve kendinizi iyi hissedebilirsiniz.

Demek eger tim duygularinizin kaynagi sizsiniz, neden her zaman kendinizi iyi hissetmeyesiniz?

Aci duymanizin nedeni ya o duruma bakis bigiminizdir, ya da kullanmakta oldugunuz usullerdir.

Unutmayin ki olaylari algilayis bigiminiz, neye odaklandiginiz ve olaylardan ne anlamalar gikardiginiz tarafindan

kontrol edilir. Algilayis bigiminizi bir anda degistirebilirsiniz.

DUYGUSAL KONTROLUN 6 ADIMI

1-  Gergekte ne hissettiginizi tanimlayin.

2- Duygularinizi bilinglendirip degerini bilin. Onlarin sizi desteklemekte oldugunu farkedin.

(Tum duygularimizin makbule gegtigine dair bir duygu gelistirin.)

3- Bu duygunun size sundugu mesaji merak edin.

(Eger kendinizi, birgeyi 6grenmek i¢in gergekten merak duyar duruma sokarsaniz, kendiniz hakkinda bir hayli
sey ogrenme olanagi getirir.)

Duyguyu hissetmeye baslarken, bunun size aslinda ne sunmakta oldugunu merak edin.
Ben aslinda ne hissetmek istiyorum?

Su hissettigimi hissetmek igin neye inanmig olmam gerekir?



Bir ¢oziim bulup simdi halletmek i¢in ne yapmaya raziyim?

Bundan ne 6grenebilirim?

Duygularinizi merak ettikge, onlar hakkinda gok sey ogreneceksiniz.
Giiven Kazanin. Bu duyguyu hemen halledebileceginiz konusunda giiven edinin. Daha dnce ayni duyguyu nasil ¢ozmiistiiniiz?
Bunu yalniz bugiin degil, gelecekte de ¢ozebileceginizden emin oun.

Heyecanlanin, eyleme gegin.

Eger yeterince sevebilseniz, diinyanin en gii¢lii insani olurdunuz.
EMMET FOX
Eger can sikintisindan kurtulmak istiyorsaniz, merak edin. Merak ettiginiz stirece, higbir sey size yiik gibi gelmez.

Kararlilikla hareket etmek, tutarli, adanmig bir karar vermek ve bagka hersyi kesinlikle saf digi birakmak demektir.

ON EYLEM SINYALI ON GUGLULUK DUYGUSU
1- Tedirginlik 1- Sevgi ve sicaklik
2- Korku 2- Takdir ve minnet

3- incinme 3- Merak

4- Ofke 4- Heyecan ve ihtiras

5- Hirslanma 5- Kararlihk

6- Hayal kirikligi 6- Esneklik



7- Sugluluk 7- Gliven

8- Yetersizlik 8- Nese
9- Asin yiik 9- Canlilik
10- Yanhzlik 10- Katki

lyi olsun kétii olsun, hissettiginiz her duygu, herseye sizin ne anlam verdiginize, sizin kendi yorumunuza baghdir.

Once riiyayi gérmeden hig birsey olmaz.
Carl SANDBURG
Hayatta sahip olabileceginiz seylerin siniri ancak sizin hayal giiciiniizle, bir de onu gerceklestirme yolundaki
adanmiglik diizeyinizle gizilecektir.

Neysek ve neredeysek oyuzdur, ¢linkii ilk 6nce onu hayal etmigizdir.
Donald CURTIS
San Fransisco’nun yikik dokuk bir mahallesinde, yoksul kosullar icinde dogan bir gencin hikayesi:
Sectigi amaglar kendisi diginda herkes i¢in imkansiz goriiniiyordu. Bu delikanli, futbol yildizi Jim Brown’un
hayranlarindandi. Bu delikanl yetersiz beslenme nedeniyle gegirdigi hastaliktan sakat kalmis, alti yagindayken bacaklari
egrilmis arkadaglari tarafindan “kalem bacak” diye kizdiriyordu. Ama o kafasindaki kahramani gibi bek oyuncusu olmayi

kendine amag edinmisti. Cebinde futbol maglarina kadar gidecek parasi da yoktu. On li¢ yasinda bir mag¢ sonu dondurmaci



diikkanina girdiginde karsisinda ¢gocuklugundan beri hayrani oldugu kahramani gordii. Ona “Ben sizin en biiyliik hayraninizim,
ve sizin her kirdiginiz rekoru, her kaybettiginiz sayiyi bilirim dedi.” dedi. Jim Brown giilimsedi. “bu harika bir sey, diye karsilik
verdi. Ve ¢ocuk biliyiik bir ihtirasla “Bay Brown, ben gliniin birinde sizin her rekorunuzu kiracagim” Futbol efsanesi giilimsedi. “
Harika ! Evladim, adin ne senin?” Cocuk bir kulaktan bir kulaga siritarak”Orenthal, efendim; Orenthal James Simpson”

0. J. Simpson gergekten de Jim Brown’un biitiin rekorlarini kirdi, yerine kendi rekorlar anitini dikti. Amaglar nasil
oluyor da boyle inanilmaz bir gii¢ yaratiyor. Amag se¢mek, goriinmezi gorinir kilmanin ilk adimidir ve hayattaki tim
basarilarin temelidir.

Amaglar segtikten sonra, hemen arkasindan bir plan gelistirmek igin biiylik ¢apta ve siirekli bigimde eyleme gegmek
gerekir.

Hayatinizda zihinsel, duygusal, fiziksel, ruhsal ve finansal olarak Ureteceginiz sonuglarin agik segik tanimlanmis bir

listesi var mi?



Bes yil once [Bugiin  |Bes yil sonra |Puan(1-10) |Distinceniz
Fizik
Zihinsel
Duygusal
Cekicilik
iligkiler
Yagama
ortami
Sosyal
Ruhsal
Mesleki

Parasal

Bazen ugradigimiz hayal kirikliklarinin aslinda kilik degistirmis firsatlar olduguna inanmamiz gerekebilir.
Eger isteklerimin olacagini bilsem, hayatta ne olmak isterdim?
1.adim 2.adim 3.adim
1- Kisisel gelisim amaglari (yaz) (y1l ver) (en 6nemlisini se¢ ve yap)

2-Kariyerlig/ekonomik amaglar (yaz) (yil ver) (en 6nemlisini seg ve yap)



3-Oyuncak/seriiven amagclari (yaz) (1l ver) (en 6nemlisini se¢ ve yap)
ozel yat,jet.ada.sato,helikopter

4- Katki amaglari (korlere kitap okuma, topluma hizmet gibi)

Aligkanlik hizmetkarlarin en iyisi, efendilerin en kotiistidiir.
Nathaniel EMMONS
Unutmayin ki amacimiz hayatin sorunlarini gormezden gelmek degil, kendimize hem ¢6ziim bulacak hem de o ¢ozumii
uygulayacak daha iyi zihinsel ve duygusal durumlara sokmaktir.
Kontrol edemedikleri seylere odaklanan inanlar siirekli olarak guigsuzlesirler.
Once biz aligkanliklarimizi olustururuz, sonra da aliskanliklarimiz bizi olusturur.
John DRYDEN

DEGiSIME UG ENGEL
1- Tembellik: Bir gok insan ne yapmasi gerektigini bilir, ama bunu yapacak enerjiyi highir zaman toplayamaz.
2- Korku: Genellikle simdiki zamanin giivencesi, gelecekte daha fazla yaratmanin seriiveninden daha rahattir.
3- Aliskanliklar: Hepimizin kendi erki, duygusal paternleri vardir. Bunlar aligkanhgin olduriicti giictinii tagir. Beyniniz otomatik

pilota baglanmis bir ugak gibi, hep ayni cevaplari verir durur.

lyi ve degerli bir sey okumak, besleyici, égretici seyler okumak, yemek yemekten bile daha 6nemlidir.



Simdi beni besleyecek ne yiyebilirim? Meyvelerden, sebzelerden, yemeklerden bir se¢gme yaparsiniz.
3- Degerlendirmeleri etkileyen diger unsurlarda degerlerinizin hiyerarsisidir.
Hepimiz omrimuz boyunca, bazi duygulara digerlerinden daha ¢ok deger vermeyi 6grenmisizdir.

Segtiginiz degerler, hayatinizda vereceginiz her karari bigimlendirecektir.

Zevk duygusu durumlari: Onlara dogru hareket etmek isteriz. Sevgi, nese, merhamet, heyecan

Aci duygusu durumlari: Bunlardan uzaga dogru hareket etmek isteriz. Kiigiik diigme, hirslanma, depresyon, ofke.

4- inanglar. Kiiresel inanglarimiz, bize nasil hissedecegimiz ve kendimizden, hayatimizdan, insanlardan neler bekleyecegimiz
konusunda bir emin olma duygusu verir.
Kurallanimiz, degerlerimiz yerine geldigini hissetmemiz igin neler olmasi gerektigi konusundaki inanglarimizdir.
“Eger beni seviyorsan hi¢ bana bagirmazsin” inanci buysa bagiran insan( beni sevmiyor) olarak degerlendirilir. Bu
dogru olmayabilir. Ama bu inang o kisiyi yonlendirecek neyin dogru oldugu konusundaki algilarini bigimlendirecektir.
“Eger basariliysan demek milyonlarca dolar kazaniyorsun”

“lyi bir anne ya da babaysan c¢ocuklarinla asla anlasmazliga diismezsin”

5- Referans tecriibeleri: (Beyninizdeki o koskocaman dolabin igine attiginiz referans tecriibe ¢orbasi)

Bunun igine hayatinizda karsilagtiginiz herseyi atmigsinizdir. Hatta hayalinizde canlandirdiginiz herseyi de atmigsinzidir.






Bu referanslar, kararlarimizi yonlendiren inanglari inga etmekte kullandigimiz ham maddelerdir. Bir seyin bizimi agimizdan
ne anlama geldigine karar vermek i¢in onu bir bagka seyle kiyaslamak, karsilastirmak zorundayiz. Orn. Acaba bu durum iyi mi?
Ya da kétii mii ? Tenis karsilasmasini diisiin(yazdigim)? lyi mi kotii mii, ama neye gore? Arkadaslarinizin yaptiklarina ya da
sahip olduklarina goére mi? Duymus oldugunuz en kotii duruma gore mi? Her karari verirken kullanacaginiz sinirsiz sayida
referansiniz vardir. Hangi referansi sectiginiz bir tecriibenin sizin igin ne anlam ifade edecegini, o konuda kendinizi nasil

hissedeceginizi ve bir dereceye kadar da ne yapabileceginizi saptayacaktir.

Haziran23 sekli gizilecek
Dwayne Chapman (lakabi Kopek)

Hapse girmis ¢ikmig (insan avcisi) Bu gune kadar 30002den fazla tutuklama saglamig tilkede en iyi ajanlardan biri.
Yillik ortalama 360 kisiyi tutuklamis. Yani giinde 1 tutuklama.

Yaptigi tutuklama.

Yaptigi degerlendirmeler. Kopek avinin akrabalariyla konuguyor ve tiirlii yollaral onlardan ihtiyag duydugu enformasyonu
alabiliyor.

izlemekte oldugu kisinin inanglarini, degerleri ve aligkanlik haline getirdigi kurallarini 6§reniyor. Onlarin hayattaki
referanslarini anlayinca onlar gibi davranmasi miimkiin oluyor; onlarin ne yapacagini inanilmaz bir dogrulukta biliyor. Yani bu
insanlarin Master Sistemini anliyor, aldigi sonuglarda ortada.

“Butan duygularimin kaynagi benim. Nasil hissettigimi benden bagka hickimse ve higbirgey degistiremez. Eger

ben herhangi bir seye bir tirlii tepki gosterdigimi farketsem, o tepkimi bir anda degistirebilirim.



Nedeni kaldirin, etki de yok olur.
Miguel de CERVANTES

Adamin biri nehrin kiyisinda durmus, bakarken birden bire akintiya kapilmi birini goriir. Adam kayalarin arasinda
cirpiniyor, imdat diye bagiriyordur. Hemen suya atlar, boguimakta olan adami kurtarir. Daha soluk solugayken , nehirden yine
cighklar duyar, yine atlar, bir kurtarig daha yapar. Bu sefer iki geng kadini kurtarmigtir. Daha dustinmeye firsat bulamadan, bu
seferde dort kiginin imdat diye bagirdigini duyar.

Cok gegmeden adam yorgunluktan bitkin duruma gelir. Kurban ardindan kurban kurtarmig ama cigliklar hala siirmektedir.
Oysa biraz dusunip nehrin yukarisina dogru yuziince bitiin bu insanlar suya atanin kim oldugunu gorecektir.

Cabalarini sorunun etkisine degil de nedenine yoneltse bu kadar ¢irpinmak zorunda kalmayacaktir. Master sistemini

anlamakla size, etkilerle ugrasip yorulmak yerine, nedeni ortadan kaldirma olanagi getirecektir.
Beni kontrol eden degerler nelerdir?
Degerlerimin yerine geldigini nasil anlarim?
Kurallarim nelerdir?

Su dort soruyu cevaplandirin

1-  En degerli aniniz hangisidir?



2- Diinyadaki agligi, su anda bir masum insani oldiirerek yok edecek olsaydiniz, yapar miydiniz? Neden yapardiniz ya da neden
yapmaz diniz?

3- Bir kirmizi Porche’ye garpip , gamurlugunu gizmis olsaydiniz ortalikta kimse olmasaydi, bir not birakir miydiniz?

4- Bir ¢ganak dolusu canli hamam bocegini yerine karsiliginda 10.000 dolar kazanacak olursaniz, yer miydiniz? Neden yerdiniz? Ya

da neden yemezdiniz?

Unutmamaniz gerekir ki tim kararlar degerlerin netlesmesine baglidir. Sizin ig¢in neyin en onemli oldugunu bildiginiz
zaman karar vermek kolaylasir. Ama pek ¢ok insan, hayatlarinda neyin en 6nemli oldugunu bilmez, bu yiizden de karar
vermek onlar igin bir tiir iskence olur gikar.

Felsefeleriyle eylemleri birbirleriyle tutarl bir hayat siiren insanlarda bir giigliliik vardr.

Hayatimizda neyin en 6nemli oldugunu bilmek ve ne olursa olsun bu degerlere gore yagsama kararini vermek zorundayiz.

Her karari degerler yonlendirir ve gogu durumda degerleri de koyan biz degilizdir.

Hayattaki en yiiksek on degerinizin listesini yazin? Hedefin ne oldugunu bilmeden, o hedefi vurabilmek ¢ok giictiir.

Onemli bir karar vermekte ne zaman zorluk gekseniz bilin ki degerleriniz konusunda kafaniz karisik oldugu igindir.

Yeni bir ig icin ailenizi alip tlkenin dbiir yanina taginmaniz istense ne olacak? Sizin i¢in neyin 6nemli olduguna baglidir.

Kisisel bilyiime mi? Yoksa giivence mi? Seriiven mi yoksa rahatlik mi?

DEGERLER



1-

Bir seye deger vermek demek, ona 6nem vermek demektir. Sizin sevdiginiz seylerin hepsi birer “deger” sayilir. Bu
tur degerler aslinda iki tiptir, biri sonug, digeri arag tiiriindedir.

En ¢ok neye deger verirsin? Sevgi (sonug), aile(arag), para (arag). Aile ile para, yalnizca aragtir. Yani bunlar
gercekte istedigimiz duygusal durumlari dolduracak yollardir.

Aile sana ne veriyor? dense “sevgi, giivence ve mutluluk” Aslinda deger verdiginiz yani izlemekte oldugunuz

seyler sevgi, giivence ve mutluluktur.Para iginde ayni sey gecerlidir. Para senin igin ne anlam tasiyor, sana ne veriyor?

dense “0zgurliik, etki yapabilme, glivence, katkida bulunabilme”dersiniz. Gorildiigu gibi ailede para da bir aragtir.

Hayattaki zorluk, pek ¢ok kisinin sonug ve arag degerler arasindaki farki anlamamasi, bu nedenle ¢ok aci gekmesidir.
insanlar genellikle ARAG degerleri kovalamakla dylesine mesguldir ki, gercek istekleri olan sonug degerleri elde
edememektedir. Sonug degerler size doyum veren, hayatinizi zenginlestiren ddiillendirici kilan seylerdir. Benim gorebildigim en
blyuk zorluklardan bir tanesi insanlarin kendilerine amag secerken hayatta en ¢ok nelere deger verdiklerinin hig farkinda
olmayislandir. Bu nedenle segtikleri amaca ulaginca da “Hepsi bu muymus” derler.

Orn: Milletvekili olma amaci var. Olunca tiim zamani toplantilarda protokol ve usullerin diigiimlerini
¢cozmekle gegiriyormus. Amacina ulagmig ama hayatinin istegini elden kagirmis.

Sizde bu tuzaga dustiiniz mii “Sonug yerine araci kovaladiniz mi? Gergekten mutlu olmak igin aradaki farki bilmeniz,
sonucun kendisini kovalamaniz gerekir.

Seminerlerde katiimcilara (hayatinizda siirekli olarak yagamanin sizin igin 6nemli oldugu bazi duygular nelerdir?)

Degerlerinizin Hiyerarsisi ( Deger verdikleriniz)

Sevgi 11- Karsilikli iletigim 21- Diiriistliik



2- Basarn 12- Eglence

3-  Ozgiirliik 13- Destek

4- Yakinlik 14- Yaraticilik

5- Giiven 15- Cekicilik

6- Seriiven 16- Coskunluk

7- Gig 17-Sayg!

8- ihtiras 18- Olgunluk

9- Rahathk 19-Mucadele

10- Saglik 20- Ruhsal butiinlik

(1 den 14 e kadar siralayin)

Bunlarin hepsine ayni oranda deger veremezsiniz. Bazilarini elde etmek igin, biraz daha ¢ok sey yaparsiniz.

Herkesin bu listeye baktiginda bir degerler hiyerarsisi vardir. Degerlerinizin hiyerarsisi vardir. Degerlerinizin hiyerarsisi,
her an verdiginiz kararlar etkileyecektir. Hemen bir siire ayirin engok deger verdiginizi 1 numaraya yazarak, en az deger
verdiginizi 10 numara seklinde siralayin. Kendi 6nem siralamanizi yazin.

Kendinizi degistirmek icin deger hiyerarsinizi degistirin. Bagkalarinin degerlerini bilirseniz onlarla daha rahat bir iletigim

kurarsiniz. Nasil karar verdiklerini anlarsiniz.
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Karakterinize sohretinizden daha ¢ok 6nem verin, ¢iinkl karakteriniz, aslinda neyseniz odur, oysa séhretiniz,

bagkalari sizi ne saniyorsa odur.

Surekli olarak kaginmasi sizin igin en onemli olan duygulardan bazilari nelerdir?

Reddedilme
Ofke
Hirslanma
Yalnizhk
Depresyon
Basarisizlik
Kigik diigsme
Sucluluk

John WOODEN

Bu duygu durumlarinin hepsi, hissetmekten kagmak istedigimiz seyler midir? Elbette ¢linkii bunlar aci verir. Bazilar

size daha ¢ok aci verdi degil mi? Bunlarda da bir hiyerarsi vardir. En ¢ok kagindiginizi baga, en azini en son ayazin.

Hayatimda benim igin hangisi en 6nemli
Etki yapabilmek
Sevgi




YAKLASMA DEGERLERIM

Sevgi / Sicakhk
Saglk / Canhihk
Zeka [ Nese
Eglence / Mutluluk
Diiriistliik

Ogrenmek / Biiyiimek



Bir fark yaratmak
Bagarmak

En iyisi olmak
Yaraticilik

Katki

Yatirim

Esneklik

Merhamet

Mutlu olmak i¢in bagarmak yerine, mutlu mutlu bagarmak
Bana i¢ ruh giizelligi ver, dig ve i¢ insan bir olsun.
SOKRAT
Neyi tekrar tekrar yapiyorsak, oyuz.
ARISTO

Karanligi silmek igin o kadar da fazla isik gerekmiyor.

KURALLAR ( Mutlu degilseniz iste nedeni)

Sizin kendinizi iyi hissetmeniz icin ne olmasi gerekir?




Birinin sizi kucaklamasi, dpmesi, size ne kadar saygi duydugunu, sizi ne kadar sevdigini soylemesi mi gerek? Yoksa bir
milyon dolar mi kazanmalisiniz? Patronunuz sizi takdir mi etmeli? Amaglarinizin tlimiine ulagsmaniz mi gerekli? Seckin bir
araba kullanip, segkin partilere gidip, se¢kin insanlarla tanigik mi olmaniz gerek?

Aslina bakarsaniz, sizin kendinizi iyi hissetmeniz igin higbir seyin olmasi sart degil. Biz boyle zannediyoruz.
“Hayatlarimizi kendi kontrolumuziin digindaki bir seyden mutlu olacak bigimde yapilandirirsak, aci ¢ekeriz!”

Bundan bayle acinin gelip beni sarsacagi korkusuyla yagamak istedigim igin, ayrica kendimi zeki bir insan saydigim igin
kurallarimi yeni bastan tasarladim. Aciyi ve zevki ancak kendim uygun buldugum zaman, ve kendi zihnimi, viicudumu,
duygularimi yonlendirme kapasiteme gore yerinde buldugum zaman ¢ekerim, dedim.

“Ne olursa olsun olaydan zevk almaya karar verin!” ¢cok seyin degistigini goreceksiniz.

Bu kurali kabul etmek standartinizi yuikseltmektir. Kendinizi daha yiiksek bir standarda adiyorsunuz, kosullar ne
olursa olsun zevk aliyorsunuz demektir.

Bizim duygu ve davraniglarimizi yoneten, neyin iyi, neyin kétii oldugu yolundaki, neyi yapmamiz, neyi yapmaya
mecbur oldugumuz konusundaki inanglarimizdir. Bu standartlar ve kriterlere ben kurallar adini vermis bulunuyorum.

Gogumuz kendimizi koti hissetmek igin gesitli yollar yaratmigizdir, ama iyi hissetmek igin bir tek yol vardir.

BiR KURALIN GUCLENDIRICi Mi, GUGSUZLESTIRICi Mi OLDUGUNU NASIL ANLARIZ?

1- Ulagiimasi imkansizsa gugsiizlestirici inanctir. Eger kriterleriniz cok karmagik ya da cesitli ya da yogunsa, hayat oyununda hig

kazanma sansi tanimiyorsa, besbelli gligsuizlestirici bir kuraliniz vardir.



2- Kuralinizin yerine gelmesi, sizin kontrol edemediginiz bir seylere bagliysa, yine gii¢siizlestirici kuraldir. Orn: Eger diger
insanlarin size belli bir bigimde davranmasi s6z konusuysa, kural kesinlikle giigsizlestiricidir.

3- Size pek az mutluluk sansi, pek gok mutsuzluk ihtimali veren kural da yine gligsiizlestiricidir.

Hayatinizin giizel iglemesi igin tek yapacagimiz, yeni bir degerlendirme sistemi kurup, kurallari da ulagabilir,
kilmak, kendimizi iyi hissetmeyi kolaylastirip kotiu hissetmeyi zorlagtirmaktir.

Bizi degerlerimize dogru gekecek kurallar tasarlamaliyiz, bu kurallar kesinlikle ulagilabilir olmali, kullandigimiz kriterlerde
sahsen kontrol edebilecegimiz seyler olmali ki kapiyi ¢alan biz olalim, dis diinya gelip ¢alsin diye beklemeliyim.

Kotu hissetmeyi zorlastirmak, iyi hissetmeyi kolaylagtirmak elinizde.

Sosyolojide “etnosantrite” diye bir kavram vardir. Anlami: Kendi kiiltiiriintizdeki kurallarin, degerlerin ve inanglarin,
tek gegerli olanlar olduguna inanmaya baslariz. Bu ¢ok sinirlayici bir zihinsel durumdaur.

Cevrenizdeki herkesin sizden farkli kural ve degerleri vardir ve onlarinki de sizinkinden ne daha iyidir, ne de daha

katudur. Kilit soru: Kurallarin dogru ya da yanhs olmasi degil, sizi guglendirici mi, yoksa guigsuzlestirici mi olduklaridir.

HER KIZGINLIK BiR KURALIN iHLALIDIR.
Bagka bir kisiyle ilgili her sikintinizin temelinde , kurallarin bozulmasi yatar. Bir seyi yapar, ya da bir seyi yapmayi
verir, sizin ne yapilmasi gerektigi konusundaki inanglarinizdan biri ihlal edilmis olur.

Demek birine kizarsaniz unutmayin sizi rahatsiz eden o kisinin davranisi degil, sizin kurallarinizdir.



KURALLAR

Herseyi saptayan, kurallardir. Nereye gittigimizi, ne giydigimizi, kim oldugumuzu, nelerin bizce kabul edilebilir,
nelerin kabul edilemez oldugunu, kimlerle arkadas olacagimizi, herhangi bir durumda mutlu ya da mutsuz olacagimizi
saptayan hep onlardir.

Siz onlara ¢ok baglisiniz, onlari uyguluyorsunuz, diye hepsi en iyi ve en dogru kurallar olmak zorunda degildir.
Kurallarin iligkilerimizi gui¢lendirecek bigimde tasarimlanmasi gerekir, mahvetmek uzere degil. Bir kural size engel ¢ikardigi
zaman, kendinize sormaniz gereken soru sudur: “Hangisi daha 6nemli? iliskim mi, yoksa kurallar mi?”

Hayatinizin kontroliinii elinize almak, is hayatinizda basarili olmak, temaslarda iyi olmak, ¢ocuklarinizi etkileyebilme,
esinizle yakinlagabilmek istiyorsaniz, onlarin iligkilerle ilgili kurallarini pesin pesin 6grenin ve sizinkileri de ona agiklayin.

Eger kendi kurallarimizi agiklayamiyorsaniz, insanlardan sizin kurallariniza gore yagamalarini boguna beklemeyin. Ve
siz biraz 6diin verip onlarin bazi kurallarina gore yagamayi kabul etmedikge, onlarin da sizin kurallariniza gére yagamasini
asla bekleyemezsiniz.

KURALLARIN YENIDEN SIRALANISI

Kendinizi bagarili hissetmeniz igin ne olmasi gerekir?
Cocuklariniz, esiniz, anne-babaniz ve sizin igin dnemli olan insanlar tarafindan sevildiginizi hissetmeniz i¢in ne olmasi gerekir?
Kendinize glivenmeniz i¢in ne olmasi gerekir?

Hayatinizin herhangi bir alaninda miikkemmel oldugunuz hissetmeniz i¢in ne olmasi gerek?



Kurallarin tasarlanirken, kontroliin sizin elinizde olmasini saglayan seylerbulun, kendinizi iyi ya da koti hissetmeniz dig
diinyanin eline kalmasin. Oyle kurun ki iyi hissetmek inaniimayacak kadar kolay, kétii hissetmek inanilmayacak kadar zor olsun.

Bunu ailenize, esinize, gocugunuza sorun. Onlarin kurallarini 6grenin. Eger kurallar bilmezseniz, onlari ergeg ihlal
edececeginiz i¢cin mutlaka kaybedersiniz. Ama insanlarin kurallarini dnceden tahmin edebilir, ihtiyaglarini karsilar, iligkinizi
zenginlestirirsiniz.

Unutmayin en guglendirici kural, ne olursa olsun egleniyor olmak, iyi vakit gegirmektir.

REFERANSLAR

Eger insanlarin yaptiklari seyleri neden yaptiklarini anlamak istiyorsak, hayatlarinin en 6nemli ve etkili referans
tecruibeleri bize kesinlikle bazi ipuglari verebilir. Referanslar aslinda inanglarimizin, kurallarimizin ve degerlerimizin ruhunu,
yapitaslarini olusturur.

Referanslarimizin daha ¢ok ve daha kaliteli olmasi, segeneklerimizin potansiyel diizeyinin de daha yiiksek olmasina
yol acar. Daha gok sayida ve daha kaliteli referanslar, olaylarin ne anlama geldigini ve bizim ne yapabilecegimizi daha etkin
degerlenirmemizi saglar.

inanglarimizi olusturan bizim referanslarimiz degil onlan yorumlayis ve diizenleyis bigimimizdir.

Referanslar sinir sistemine kaydetmis oldugumuz biitiin hayat tecriibelerimizdir.



Referanslarin bize sundugu en degerli seylerden biri, bir emin olma duygusu vermeleridir. Onlar olmasa tiim
hayatimizi korkular ve kuskular i¢cinde yasardik, islev géremez hale gelirdik.

Bebekler neden kirli kiil tablalarina uzanip izmariti eline almak, agzina sokup ¢ignemek ister? Bunun onlara iyi
gelmeyecegi yolunda hig referanslari olmadig icin degil mi?

Referanslarinizi nasil kullaniyorsunuz? Onlari bilingli olarak sizi gliglendirecek bi¢cimde, amaglariniz
destekleyecek bigimde mi yorumluyorsunuz?

Referanslarinizi kullanig bigiminiz, nasil hissettigimizi saptayacaktir, ¢linkii bir seyin iyi ya da kotii olusu, sizin onu
neyle karsilagtirdiginiza baglidir.

Referanslar yalniz gergek tecriibelerle sinirl degildir. Hayal giiclimiizde referans kaynagidir.

Unutmamamiz gerekir ki, hayal giicimiiz, irademizden on kat daha glicludiir.

Hayal giicii serbest birakildiginda, bize verdigi emin olma ve vizyon, ge¢misin sinirlarinin gok 6tesine geger.

Ya Thomas Edison, ampul yapma konusundaki ilk basarisiz girisiminden sonra vazgegseydi? Ya yliziincu
basarisiz girisimden sonra vazgeg¢seydi? $ansimiz var migki, bininci girisiminde bile dayandi. Her yenilgiyi bu olmayacak
diye yorumlayabilirdi. Ama her yenilgiyi ¢6ziime biraz daha yaklagma bigiminde bir destek olarak aldi.

Basarili kimselerin biyografilerini oku.

Referans olarak, kendi kigisel tecriibelerinizle bile sinirli degilsiniz. Bagkalarinin referanslarini 6dung alabilirsiniz. Butiin

referanslarin giicui vardir ve sizin tiim hayatinizi hangisinin degistirecegini 6nceden bilemezsiniz.

Hayal giicii, bilgiden daha 6nemlidir.



Albert EINSTEIN
Kotii tecriibe yoktur.
Tekrarlar becerinin anasidir.

Insan dogruyu ancak yiiregiyle goriir, 6nemli seyler gézle bakilinca gériilmez.
Antonie de Saint-EXUPERY

Sinirli referanslar, sinirli bir hayat yaratir. Hayatinizi genigletip zenginlestirmek istiyorsaniz aramadikga hayatiniza
girmeyecek fikir ve tecriibeleri kovalayarak referanslarinizi genigletmeniz gerekir. Unutmayin ki,iyi fikir durup dururken karsiniza
¢itkmaz. Onu aktif bicimde aramaniz gerekir. Giiglendirici fikir ve tecriibeler, ancak pesine dusiiliirse elde edilir.

Hayati hakkiyla anlamanin, kendimize en yuksek diizeyde segenekler tanimanin en giiglii yolarindan biri, miimkiin
oldugu kadar farkl tiplerle referanslarla yuzyuze gelmektir.

insanlari anlamak ve sevmek istiyorsak, bunun en giiglii yollarindan biri onlarin referanslarindan bazilarini paylagsmaktir.

Unutmayin hayatinizdaki sinirlar biiylik olasilikla sinirl referanslarinizin sonucudur. Referanslarinizi genisletin,
hayatinizda hemen genisleyecektir.

Biraz sure ayirip kisi olarak kim oldugunuzu etkilemis bes en giiglii tecriibeyi yazin. Yalniz tarif etmekle kalmayin
o tecriibenin sizi nasil etkiledigi de yazin.

Baska kisiler sizi nasil bir insan olarak goriyorlarsa, size verdikleri tepki ve cevaplarda ona gore bigimlenir.

Degerli insanlarin en iyi etkileri, onlarin yanindan ayrildigimiz zaman hissederiz



Ralph WALDO EMERSON

Kim oldugumuz konusunda yeni inanglar gelistirdikce, davranigimizda degisip bu yeni kimligi destekler hale gelecektir.

ilag bagimlisi olan bir kisinin kalici bir degisiklik yaratmasinin tek yolu, inancini “Ben ilag bagimlistyim” dan kurtarip “
ben saglik tutkunuyum”, ya da “Ben higbir derdin kalici olmayacaginin canli 6rnegiyim” bi¢iminde ya da buna benzer bir bagka
bicimde degistirmektir. Yeni kimlik her neyse ilaglarla ilgili olmalidir.

Kimliginizdeki bir degisiklik, tim master sisteminizin degigmesine yol agabilir.

Siz kendi kimliginiiz bilnoli olarak mi segtiniz, yoksa kimliginiz insanlarin size soylediklerinin, hayatinizdaki 6nemli
olaylarin, sizin onayinizla yer almig baska faktorlerin bir sonucu mu? O kimliginizin olugmasini desteklemek igin hangi
tutarli davraniglar benimsediniz. ( Mesela: Dini yagadiginizi belli edin, yagamak zorunda kalirsiniz)

Simdi diyebilirsiniz ki “ benim kimligim, tecriibelerimin ¢izdigi sinirlar iginde degil mi?” Hayir kimliginiz sizin
tecriibelerinizi yorumlayis bigiminizin sinirlan iginde. Kimliginiz kim oldugunuza karar verdinizse odur. Kendinizi neye baglamak

istedinizse odur. Kendinize verdiginiz etiket neyse, o olursunuz. Kimliginizi tanimlayis bi¢iminiz, hayatinizi da tanimlar.

“Kriz” kelimesi Cince yazildiginda iki harften olugsmakta, bu harflerin biri tehlikeyi, digeri ise firsati temsil etmektedir.



John F. KENNEDY

Kimligimizi degistirmek gogumuza urkitiici ya da olanaksiz gozikiir. Kim oldugumuz konusunda gekirdek

inanglarimizdan kopmak bize ¢ok yogun acilar verir.

Kimsiniz siz?

istersek duygularimiz agisindan tanimlariz.
istersek meslegimiz agisindan tanimlariz.

istersek unvanimiza gére tanimlariz.

istersek gelirimize gore tanimlariz.

istersek davraniglarimiza gore tanimlariz.

istersek sahip oldugumuz seylere gore tanimlariz.
istersek manevi inanglarimiza gére tanimlariz.
istersek goriiniisiiniize gore tanimlariz.

istersek gegmisimize gore tanimlariz.

Ben kimligimi gelecekte olacagimdan emin oldugum “ben” ile birlestirdim. Fazla beklemem gerekmedi. O Kisi

olarak yagsamaya hemen bagladim.



BEN KiMiM?

Eger aslinda kim oldugunuzu tanimlayacak bir kimlik karti yaratacak olursaniz, iizerinde neler bulunurdu, neleri oraya
yazmazdiniz? Resim olurmuydu? Hakkinizdaki onemli istatiksel bilgileri yazar miydiniz? Fiziksel gorunusiiniizu? Basarilariniz?
Duygularinizi? inanglanniz? ilgi duydugunuz seyleri? Umutlarninizi? Sloganinizi? Yeteneklerinizi? Biraz zaman ayirip o kimlik

kartinizda neler bulunacagini ve neler bulunmayacagini yazin kionu gosterdiginiz kisi sizi gercek anlamda tanisin.

KIMLIK KARTIM



Eger kimliginizin aci yarattigini goriiyorsaniz, unutmayin ki kimligim dediginiz sey, kendinizi neyle tanimlamaya

karar verdiyseniz odur. Bunlarin hepsini bir anda degistirebilirsiniz. O gli¢ zaten iginizde.

KENDINIzi YENIDEN iCAD ETME GUCU

1- Kimliginizde istediginiz her seyin bir listesini hemen yapin. Sizin sahip olmak istediginiz o 6zelliklere sahip insanlar kim? Size
rol modeli olabilirler mi?
Kendinizi bu yeni kimlikle birlesiyor gibi hissedin. Nasil soluk alirdiniz, diigiiniin. Nasil  yiiriirdiiniiz? Nasil konusurdunuz?
Nasil diisiintirdiiniiz? Nasil hissederdiniz?

2- Eger kimliginizi ve hayatinizi gergekten genisletmek istiyorsaniz, o zaman ne olmak istediginize hemen simdi, bilingli olarak
karar verin. Heyecanlanin, yeniden ¢ocuk olun. Bugiin ne olmaya karar verdiginizi tarif edin. Bir stire ayirip genigletilmis
listenizi yazin.

3- Simdi gergekten yeni kimliginizle tutarh bicimde yasadiginizi sizi inandirabilecek hareketlerle ilgili bir eylem plani yapin.



4- Son adimda kendinizi yeni kimliginize baglamak i¢in durumu cevrenizdeki herkese duyurmaktir.
Ama en onemli duyurma da kendinize duyurmaktir. Etiketinizi kullanip kendinizi her giin tarif edin, yeni kimlige

kendinizi sartlandirin.

1. 1.GUN

Siirekli duygularinizin kontrolii elinize alin ve bilingli olarak giindelik hayat tecriibenize eni bir bicim vermeye baslayin.

ODEV
1-  Ortalama bir hafta iginde hissettiginiz biitiin duygular yazin.
2- Bu duygularin tetigini cekmek igin kullandiginiz olay ya da durumlari yazin.
3- Her olumsuz duygu igin bir panzehir bulun ve uygun araglardan birini kullanarak eylem sinyaline cevap verin.
Kelimelerimi degistirmemiz gerekiyor?
Bu duygusal durumla ilgili inan¢larimizi degistirmemiz gerekiyor?
Kendinize yeni bir soru sormamiz mi gerekiyor?

Sorunlar yerine suirekli g6ziimlere odaklamayi hatirlayin.



2.GUN

Sinir sisteminizi sartlandirp, size istediginiz sonuglari verecek davraniglari liretmeyi nasil 6grendinizse, yagamakta
oldugunuz fiziksel kaderiniz de, metobilazmanin nasil sartlandirdiginiza, kaslarinizi nasil sartlandirip 6zlediginiz duzeyde enerji
ve saglamlik elde etmenize baglidir.

Orn: Amaci bir diinya rekoru kirmakti. Pespese on bir giin boyunca, her giin yirmi bir saat kosuyor, yanlizca ii¢ saat
uyuyordu. Zihinsel giidiileri de fiziksel giidiileri kadar amansizdi. Omrii boyunca yasadigi giindelik hayatindan kopmustu artik.
Yillar boyunca yasadigi giindelik hayatindan kopmustu artik. Yillar boyunca hem viicudunu, hem de zihnini egitmisti. Amaci mi?
Eski rekoru kirmak 1000 millik yolu on bir giin ve on dokuz saatte kogsmak. Ortalama giinde seksen dort mil tutuyordu. Stu
Mittleman, zihni ve viicudu sartlandirmakla kiginin inanilmaz sonuglar elde edebilecegini gosterdi. Bu ornekle, insan kapasitesinin

inanilmaz oldugunu, kendimizden bekledigimizi adim adim gelistirirsek her seyi bagarabilecegimizi kanitlad.

EGZERSIZ PROGRAMI (iLK ONCE)

Haftada en az ii¢ seansla baslayin. Once 15 dakika 1sinma, sonra 20 dakika aerobik, sonrada sogumak igin 15
dakika olmali.
Bize zevk veren tiim paternler gibi egzersizinden ne kadar yiiksiiniiyor olursaniz olun, dogru diiriist eksersiz yapmanin

ne zevkli sey oldugunu 6grendiginiz anda, biiylik olasilikla bu isin geliciligine herkesten ¢ok kapilacaksiniz.



Hayat kalitenizi yiikseltecek fiziksel canliliga hepimizin ihtiyaci vardir. Fiziksel kaderiniz, zihinsel duygusal, parasal

ve iligkisel kaderinizle gok yakindan ilgilidir.

3.GUN

Kisisel iligkilerinizdeki kalitenizi dlcebilir diizeyde arttirin ve en ¢ok sevdiginiz insanlarla duygusal baglarinizi derinlestirmek

icin “basaril iligkiler” le ilgili alti ilkeyi g6zden gegirin.

ALTIILKE

Eger iligkiyi paylastiginiz insanlarin degerlerini ve kurallarini bilmiyorsaniz, kendinizi aclya hazirlarsaniz fena olmaz.
insanlar birbirini gok seviyor olabilirler. Ama herhangi bir nedenle sevdikleri kisinin kurallarini habire ihlal ediyorlarsa, bu

iligkide blyiik sorunlar ve stresler baglar. Unutmayin her gegimsizlik bir kural ihlalidir. Birinin kurallarini biliyorsaniz, bu tiir
zorluklari 6nceden onleyebilirsiniz.
iligkilerdeki en biiyiik zorluklardan bazilari, insanlarin iligkiye bir sey koparabilmek igin girmesinden kaynaklanir. Kendilerini iyi
hissetmelerine yol agacak birilerini ariyorlardir. Aslinda bir iligkinin kalici olabilmesinin tek yolu, sizin o iligkiyi “alma degil
verme firsat1” olarak gormenizdir.
Hayattaki her sey gibi, iliskininde beslenebilmesi igin bazi seyleri saglamak, bazi konularda uyanik olmak gerekir. iligkilerde

bazi isaretler vardir, onlarin anlami bu sorun ¢igrindan ¢ikmadan hemen Ustiine egil, demektir.



Bir iligkiyi oldiiren 4 agama vardir.

Bunlari teshis ettigimiz anda hemen miidahale edebilir, sorunlari bliyiimeden, iligkiyi bozacak hale gelmeden alt
edebiliriz.

Birinci Agsama: DIRENME: Bir iligkinin ilk zor agamasi, iginizde bir direnme duygusu hissetmenizdir. Herhangi bir
iligkiye giren herkes, zaman zaman karginizdakinin soyledigi ya da yaptigi bir seye karsi bu duyguyu hissetmistir. Direnme o
kisiden uzaklagmak ya da cani sikilmak, kendini ondan ayri hissetmek demektir.

Orn. Belki bir partide sizi rahatsiz eden fikralar anlatiyorlardir, keske anlatmasalar diyorsunuzdur. Ama isin zorlugu
¢ogu insanin bu duyguyu hissettigini hi¢ soylememesi, sonugta duygunun bilyiiylp bigim degistirecek bir bagka duyguya
donugmesidir ki o da...

ikinci asama: GUCENME: Eger direnme duygusu ¢oziimlenememisse giicenmeye déniisiir. Artik yalniz tedirgin degilsinizdir,
karsinizdakine kiziyorsunuzdur. Kendinizi ondan ayirmaya baslar, araniza bir duygusal engel dikersiniz. Giicenme yakinhk
duygusunu oldiiriir. Degistirilemez, iletisimle agiklanmazsa, bu sefer yine bi¢im degistirir, bagka bir duygu olur, o da...

Uglincii Asama: REDDETME: bu noktada, iginizde dyle gok giiceniklik birikmistir ki, karginizdakini suglu gorecek
nedenler aramaya baslar, ona s6zle ya da sozsiiz olarak saldirilara baglarsiniz. Bu agamada artik herseyi tedirgin edici ya
da Uzilicii gormeye baslamiginizdir. Bu noktada yalniz duygusal ayrilma degil, fiziksel ayrilma da yer alir. Eger reddetmenin
devamina izin verilirse, acimizi azaltmak igin bir sonraki duyguya gegeriz. O da...

Dordiincii Asama: BASTIRMA: Reddetme agamasindan gelen dfkeyle baga ¢cikmaktan usandiginizda, duygusal

uyusukluk yaratarak acinizi azaltmaya caligirsiniz. Aci duymaktan kagarsiniz, ama ihtirastan ve heyecandan da uzaklagsmis



olursunuz. iste bu bir iligkinin en tehlikeli asamasidir. Giinkii bu asamada sevgililer “oda arkadasi” oluverir. Bu giftin bir sorunu
oldugunu kimse anlayamaz, ama ortada iligki diye bir sey kalmamistir.

Bu dort duyguyu onlemenin anhatri nedir?

Erkenden durumu agiklayip konusun. Kuralarinizi s6yleyin, onlara uyulmasini saglayin.

Degisim sozlikgesi kullanin.

“$0yle yapmana dayanamiyorum” yerine “ bunun yerine $oyle yapmani tercih ederim” deyin.

iligkilerinizin hayatinizdaki en yiiksek oncelikler olmasini saglayin, yoksa giindelik acil isleriniz ardinda geri plana itilirler.
Yavas yavas duygusal yogunluk ve ihtiras soner.
Hergiin o giinii daha iyi kilmaya odaklanin. Bu da iligkiniz kalici hale getirmekte gok dnemli rol oynar. iligki biterse neler
olacagina odaklanmak yanhstir. Unutmamaliyiz ki neye odaklanirsak o olur.
Bir iligkide, nereye gitmek istiyorsaniz oraya odaklanin. 8araba yarigi okulunu, yan duvara ¢arpma meselesini

hatirlayin) korktugunuz seye degil.

6- Her gtin iligkiniz olan o insanin nesini ¢ok sevdiginiz konusunda yeniden asosiyasyon yapin. Baglilik duygulariniz

takviye edin, yakinlik ve gekicilik duygularinizi yenileyin

ODEV:



Bir glin zaman ayirip sizin igin dnmeli olan kigiyle konusun, bu iligkide her biriniz igicn neyin en 6nemli oldugunu ogrenin.
Birlikteliginizde sizin i¢in en yiiksek degerler nelerdir ve o degerlerin yerine geldigini hissetmeniz i¢in neler olmasi
gerekmektedir.
Sizin igin seviyor olmanin, hakli olmaktan daha onemli olduguna karar verin. Eger herhangi bir zamanda kendinizin hakl
oldugu iddiasina kalkistiginiz fark ederseniz hemen paterni kirin. Derhal kesin tartigmaya daha sonra, anlagmazligi
cozecek duruma geldiginiz zaman devam edin.
isler kiziginca kullanabileceginiz bir patern kesme yontemini birlikte kararlastirin.
Boylelikle ne kadar ofkeli olursaniz olun, en azindan bir an igin giiliimseye bilir, sikintiyi bir kenara atabilirsiniz. Olay!
saka olsun.
Direnme hissedince bunu yumusatarak séyleyin. Orn: “ Biliyorum sagma bir tutkum var, ama sen bdyle yapinca tersine
oksanmisg kedi gibi oluyorum.”
Aksamlar birlikte ¢ikacaginiz giinler segin. Tercihen haftada bir ya da ayda iki kere olsun, sirayla birbiriniz sagirtacak, en
romantik ve eglenceli programlar segecek yollar bulun.
Hergtin 180 saniye siirecek bir islak dpiiclige zaman ayirmayi unutmayin.
Servet sahibi olmanin bes temel unsurunu ogrenerek parasal kaderinizin gelecegini elinize alin.
Her seyin degeri teknolojiye baglidir. Teknoloji bazen artik mali, paha bigilmez bir kaynak mali haline getirilebilir.

Paul Pilzer'e gore “gercek servet” “ ¢ok az degeri olan bir seyi alip, onu ¢ok fazla degerli bir sey haline gevirebilmektir.”



Fikirleri ve diigtinceleri alip onlari Uirline ve hizmete geviren insanlarin yaptigidir gercek servet. Servetlerin tiimii
zihinde baslar.

Ad: ister Bill Gate olsun, ister Ross Perot, ister Sam Walton, ister Steven Jobs. Bu insanlarin her biri, gizli bir digeri yeni
fikirleri, enformasyonu, sistemleri almig, onlari belli bir bigimde diizenleyip daha ¢ok insanin kullanimina sunmuslardir. Bu

katma degeri yaratirken de, korkung bilyiikliikte ekonomik imparatorluklar kurmuslardir.

KALICI SERVET KAZANMANIN 5 TEMEL PRENSIBI

ilk anahtar. Servet yaratma yetenedgidir.

Simdi harcadigimiz kadar zaman simdikinin 1000 kati kadar para kazanmaniz miimkiin olabilir mi? Kesinlikle olabilir.
Eger sirketiniz igin bir bagkasindan 1000 kat daha degerli olmayi basarirsaniz.

Servetin anahtari daha degerli olmaktir. Eger daha g¢ok beceriniz, daha ¢ok yeteneginiz, daha ¢ok zekaniz, daha ¢ok
ihtisas bilginiz, az kiginin yapabildigi seyleri yapabilme kapasiteniz varsa ya da daha yaratici, daha genis ¢apta katkida
bulunursaniz, aklinizdan gegiremeyecek kadar ¢ok kazanabilirsiniz.

Gelirinizi arttirmanin bir tek 6nemli ve gii¢lii yolu vardir. O da insanlarin hayatina stirekli ger¢cek deger katmanin
yollarini bulmaktir, bu arada siz de zenginlesirsiniz.

Bir sirketim gergek amaci, tiim musterilerinin hayat kalitesini yiikseltecek iiriinler ve hizmetler yaratmaktir. Eger bu

surekli bir bigimde saglanirsa, kar da kendiliginden garanti altina alinmig olur.



Her giin yapmaniz gereken sey, Bilginizi, becerilerinizi daha gok verme yeteneginizi arttirmaktir. insanin kendi
kendini egitmesi bu yonden ¢ok 6nemlidir.

Bu giin bulundugumuz yerde daha ¢ok ar kazanmak istiyorsaniz bunu yapmanin en kolay yolu kendinize soru sormaktir.
Bu sirket icin kendimi nasil daha degerli hale getiririm? Daha az siirede daha gok sey basarmasini nasil saglarim? Asil daha
cok miktarda deger katarim? Hangi yeni sistemleri gelistirebilirim?

Eger insanlarin daha azla daha ¢ogu basarmasina yardimci olabilirsek, o zaman o kisileri gergek anlamda giiglendiriyoruz
demektir., bu arada biz de ekonomik agidan gtigleniriz. Yeter ki kendimizi bunu yapabilecek pozisyona sokalim.

Finansal kader seminerleri ( bu arada katihmcilar beyin firtinasi uygulayip, daha ¢ok katma deger yaratma ve gelirlerini
arttirma yollari ararlar. Onlara ellerinde su anda kullanip kullanmadiklari kaymaklarin olup olmadigini sorariz? Nasil daha kaliteli
urtin ve hizmet sunabiliriz?

Uriinler ve hizmetler siirekli olarak degismektedir, ama bir seyi alip ok sayida insana ulastirmanin yollarini kesfedenler
her zaman zenginlesecektir. ABD’ nin en zengin i adami Sam WALTON’un sirri bu olmustur. Kendisi bir dagitim girketi
kurarak zenginlige kavugsmustur. Ross Perot da EDS’ de ayni seyi enformasyonla yapmistir. Zaten yluksek degeri olan bir seyi
insanlara nasil ulagtirabileceginizi ya da nasil daha ucuz maliyetle ulastirabileceginizi bulursaniz o zaman deger katmanin
yolunu da bulmugsunuz demektir. Deger katmak yanlizca iriin yaratmak degildir. O liriinde ya da hizmetten daha ¢ok sayida
insanin yararlanip hayat kalitelerini arttirmanin yolunu bulmakta olur.

Sirketlerin yapabilecegi en iyi yatirim, kendi insanlarinin egitimine ve gelismesine yapacaklari yatirimdir.

Servet insanin diigiinebilme kapasitesinin driindidiir.

Ayn RAND



icinde bulundugum herhangi bir gevreye nasil daha gok deger katabilirim? Diye sorun.

Kendinizi yalniz kigisel kazang ugruna yapacaginiz katkilarla sinirlamayin.Evinizde, okulunuzda, toplumunuzda nasil

deger katabilirsiniz.

1-  ikinci anahtar servetinizi korumaktir.
Parayi korumanin tek yolu vardir, o da sudur. Kazandiginizdan az harcayin, aradaki farki yatirima yoneltin.
Tum yatinm planlarinizi uzun vadeli dustinerek verin. Agik secik bir harcama planlariniz olsun, yatirim planlariniz olsun.
Servetinizi siirdiirmenin en guvenli yolu, gelen paranin yiizde onunu, daha o paranin ylziinii gérmeden ayirip yatirmaktir.
Eger esinizle ikiniz, her ay hayatinizin hangi alanina ne kadar para harcayacaginizi agik segik belirlemigseniz, aranizdaki
tartigmalarin bilyiik bir bolimu de ortadan kalkacaktir.
Simdi diyeceksiniz ki, “Ama yatinnmlar beni biiyutmeyecek mi? Evet ama enflasyonu duisiiniin ve tiglincii adimi da atin.

2-  Ugiincii anahtar. Servetinizi arttirin
Bunu nasil saglarsiniz? Kazandiginizdan az harcamak, aradaki farki yatirrma yoneltmeli ve yatirim kazanglarinizi da
yatirnma ekleyerek bilesik biiylime saglamalisiniz.
Finansal agidan basarili olanlar, paralarinin belli bir yiizdesini ayirip yatirim yapanlar o paranin geliriyle de yatirim yapmayi
surdirenler, sonunda o gelirin artik galigmadan yasayabilecekleri kadar bliyiime olanagini hazirlayanlardir.

Ortada acik segik bir yatirim plani yoksa, sonunda parasal basarisizliga ugrarsiniz.
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Dordiincii Anahtar. Servetinizi korumaktir.

Besinci Anahtar. Servetinizin tadini gikarmaktir.
Bugitiniin 6devi
Cahistiginiz yerde daha fazla deger katacak bir siire¢ uygulayin.
En az yuzde 10 biriktirmeye karar verin, onu hemen ayirip planh bir hesaba yatirin.
lyi bir antranér bulun. Finansal kitap alin.

5. GUN

Yaptiginiz ise inancinizi katin.
Ralph Waldo EMERSON

IYIMSERLER KLUBU DUSTURU
Giiglii olmaya ve higbir seyin huzurunuzu bozmasina izin vermemeye;

Her karsilagtiginiz insanla saglk, mutluluk ve varlik konusunda konugmaya; Tiim dostlariniza kendilerini degerli

hissettirmeye



Her seyin giinesli tarafina bakmaya ve iyimserliginizi gostermeye;
Hep en iyi seyleri diigiinmeye, en iyi seyler i¢in galigmaya ve en iyi seyleri beklemeye;
Baskalarinin basarisi iginde kendi basariniz igin oldugu kadar heves gostermeye;
Gegmisin hatalarini unutup gelecekte daha bliyiik basarilara dogru gitmeye;
Her zaman neseli bir yiizle dolasip her karsilagtiginiz yaratiga guliimsemeye;
Kendinizi gelistirmeye ¢ok zaman ayirdiginiz i¢in baskalarini elestirecek zaman bulamamaya;
Kaygilanmayacak kadar buyuk, kizmayacak kadar soylu, korkmayacak kadar mutlu olmaya;

Kendi kendinize soz verin.

JOHN WOODEN’in 7 MADDELIK DUSTURU
“KENDi DEGERINE ULASMAK” UCLA’nin Basket antronorii

Kendine karsi diiriist ol.

Her giinl kendi saheserin haline getir.
Bagkalarina yardim et.

lyi kitaplardan bol bol su ic.

Dostlugu gtizel sanatlardan biri haline getir.
Yagmurlu bir giin igin bir siginak yap.

Her giin sana yol gosterilmesi igin dua et ve her guin haline siikret.



Hayatinizda vereceginiz vaaz, dudaklarinizla vereceginizden iyi olur.
Oliver Goldsmith
Bugiiniin Odevi
1- En yiiksek ilke ve degerlerinize gore yagsamak igin her giin tatmaya karar verdiginiz durumlarin bir listesini yapin.
Mutlu, Dinamik, Dost canlisi, Bagli, Neseli, Minnet dolu, ihtiraslh, Comert, Zarif
2- Listenizi tamamladiktan sonra, her birinin yanina bir ciimle yazip, bunu gergeklestirmekte oldugunuzu nereden bileceginizi
tarif edin.
Orn: insanlara giilimsedigim zaman neseliyim demektir gibi.

2- Bunlarin her birini glinde en az bir kere hissetmeye karar verin. Davranig yasanizi bir kagida yazip clizdaninizda tagimak,
is yerinizdeki insaniniza, yataginizin bag ucuna koymak istersiniz. Giin iginde o listeye bakip kendi kendinize “Bu giin
bunlardan hangilerini tattim. Hangilerine daha sira gelmedi, aksamdan 6nce onlari nasil tadabilirim? diye sorun.

Eger davranis yasaniza gergekten adanirsaniz, ne inanilmaz duygular iginde olacaginizi dusgtiniin. Artik olaylar
sizi kontrol edemez, onu biliyorsunuz. Cevrenizde ne olursa olsun, kendinize hakim olursunuz ve yarattiginiz vizyona
gore yasarsiniz.
e Zamanin doyum ve stres diizeylerini yonetmesine iziama n vermektense, onu kendi avantajiniza kullanmayi 6grenin.
Odaklandiginiz zaman gergevesinin kontroliinii elinize alin. Eger simdi ki zaman stresliyse gelecege odaklanin. Bu yeni
odak der hal durumu degistirecek, size olaylari simdiki zamanda da tersine gevirmek icin gerekli kaynaklar saglayacaktir.
Bir konuya kendinizi bitiintyle kaptirdiginizda zamani nasil unuttugunuza hig dikkat ettiniz mi? Neden oluyor 0? Cinki

artik zamana odaklanmiyorsunuz. Daha az zaman dl¢iimii yapiyorsunuz. Odaginizi daha zevkli bir seye ¢evirmigsiniz. O ylizden



de zaman daha g¢abuk gegiyor. Unutmayiniz ki kontrol sizin elinizde. Odaginizi bilingli olarak yonlendiriniz ve zamani
nasil dlgeceginize de bilingli olarak karar verin. Eger habire saatinize bakiyorsaniz gegmek bilmek bilmez.

Zamani yonetmenin gergek anlamda ustasi olmak igin, her giinkii programinizi yaparken, zamanin ¢ogunu acil iglere
degil, onemli islere ayirmak gerekir.
Acil iler: telefon galar o anda biz 6nemli bir sey yapiyoruzdur, ama yine de telefona cevap vermek zorundayizdir. Ya bir
is kagirirsak ? iste bu acil olana yonelmemizin tipik bir 6rnegidir.

Hayatimizda fark yaratacak bir kitap aliriz. Ama onu okumayi defalarca erteleriz ¢inkii gelen postayi agmak,

sobayi yakmak, televizyon haberlerini dinlemek falan derken onu bir tiirlii araya sikigtiramayiz. Zaman kazanmak igin

ogrendigim en etkili yol, bagkalarinin tecrubelerinden ders almaktir.

ODEV

1- Bu glinden baglayarak zaman cercevelerini degistirmeye baslayin. $imdiki zamanin baskisini hissettiginiz anda, durup gelecegi
giiglendirici bir bigimde diisiiniin. Ya da kendinize degerli bir ana geri gétiiriin. ilk 6piismeniz, gocugunuzun dogumu, bir
dostla dzel bir an.

Zaman gercevelerini hizla degistirebilme yeteneginiz ne kadar gelisirse, 6zglrliiginiiz o kadar artacak, kendi iginizde
bir anda yaratabileceginiz duygularin yelpazesi de o kaadr genigleyecektir. Bunu tekrar tekrar yapin, odak degistimekle
durumunuzu bir anda degistimeyi iyice 6grenin.

2- Zamani bilerek ¢arpitmayi ogrenin. Normalde ¢ok uzun siirede bitirilebilecek bir igi yaparken hem zaman alginizi hizlandiracak,

hem de ayni anda ikisey yapmaniza olanak saglayacak yeni bir girdi ekleyin.



Orn. Spor yaparken en sevdigim miizikleri dinlerim.
Step egzersizleri yaparken haberleri izlerim. Boyle olunca egzersiz yapmamak igin oziirim kalmaz.
3- Acil yerine 6nemlilik 6nceligi giiden bir “yapacak isler listesi” olusturun. Listeye diinya kadar sey yazip, aksam kendinizi
basarisiz hissetme yerine, yapilmasi sizin i¢in en onemli olan seylere odaklanin. Bunu yaparsaniz pek az sayida kiginin

ulagabildigi bir doyum ve bagarma duygusuna ulagacaginiza inanin.

7. GUN

Cok calistiniz ve gok gabaladiniz. E§lenmek igin bir giin ayirin. iginizden geldigi gibi davranin, ilginliklar yapin. Sizi

en ¢ok heyecanlandiran sey ne olabilir?

Biiyiik adam, ¢cocuksu yiiregini kaybetmeyen adamdir.
MENCIUS

Odev

1-  Yaeglenceli bir sey planlayip uygulayin ya da bir anda akliniza gelen bir sey yapin. Segtiginiz her neyse tadini ¢ikarin!

SORU: Bir tek kisi ne yapabilir ki?
Ufak bir kivilcimin peginden giiglii bir olay gelir.



DANTE
Bir insanin eyleme gegme yetenegine, ogrenilmis garesizlik kadar zarar veren bir baska duygu olamaz. Bu duygu bizim

kendi hayatimizi degistirmemizi bagkalarina da hayatlarini degistirmeleri i¢in yardim etmemizi engelleyen bir numarali nedendir.

CEVAP: Hemen hemen herseyi yapabilir. Yapacaginiz etkinin tek siniri, kendi hayal gliciiniiziin ve adanmigliginizin sinindir.
Diinya tarihi kendini fark yaratmaya adamis bir avug insanin neleri degistirebildiginin ornekleriyle doludur. Bu kisiler bir
seylerin degismesi gerektigine karar verdiler, yapabileceklerini gordiiler sonra cesaretlerini toplayip direndiler, onu yapmanin
bir yolunu buluncaya kadar pes etmediler. iste biz bu insanlara kahraman diyoruz.

Kahraman, en zor kosullarda bile cesaretle katkilarda bulunan insandir; kahraman bencillikten uzak davranan,
kendisinden bekledigi seyler bagkalarinin ondan beklediginden fazla olan insandir. Kahraman, muhalefete meydan okuyan,
dogru olduguna inandigi seyi, korkusuna ragmen yapan kisidir. Kahraman katkida bulunma amacini segen, ornek olmaya istekli,
kendi inanglarinin geregini yasayan herkestir. Kahraman kendi sonuglarini yaratacak stratejileri gelistirir, bunlari
gerceklestirinceye kadar direnir, gerektiginde yaklagimi degistirir, suirekli girigilen kiiglik eylemlerin 6nemini anlar. Kahraman

kisi kusursuz kisi degildir. Hepimiz hata yapariz, ama bu hatalar, hayatimiz boyunca getirdigimiz katkilari gegersiz kilmaz.

Daha hayatimiz baglarken biri bize 6Imekte oldugumuzu soéylemeli. O zaman hayatimizin her anini dolu dolu yasardik. Bir
yapin da bakin! Yapmak istediginiz neyse, simdi yapin! Yarinlarin sayisi ¢ok degil!
Michael LANDON



BUYUK DUSUNMENIN BUYUSU

YAZAR : Dr. David J. SCHWARTZ
YAYINEVI Sistem yay.
“Biiyiik insanlar diinyay: diisiincelerin yonettigini gorenlerdir.” EMERSON

Sadece bilgi depolamak i¢in degil, diistiinmek i¢in akli kullanmak.

Nesnelere, insanlara ve kendine deger katmak.

Onemsiz ayrintilar1 asarak diisiinmek ve 6nemli olana konsantre olmak.

Fikirlerden yararlanmak ve onlar1 gelistirmek.

Yaptiginiz her seyde birinci sinif olmak.

Canl1, coskulu olmak.

Diger insanlarin destegini saglamak.



Girisimciligi gelistirmek.

Her engelden bir sey kazanmak.

Kesin hedefler belirleyerek enerjiyi katlamak.

BASARI

Inang, giiclii inang, akli, yol ve yontemler ile nasil yapilir1 bulmak iizere harekete gegirir. Basaracaginiza

inanmaniz bagkalarinin size giiven duymalarina neden olur.

Inan¢ yapma giiciinii harekete gegirir.



Inanin, ger¢ekten inanin, basarabilirsiniz ve basaracaksiniz.

“ Tamam bir deneyecegim ama bu isin olacagini sanmiyorum. ” tavri basarisizligi getirir.

Endiseleri diisiiniirsen, basarisiz olursunuz. Zaferi disiiniirsen, basarili olursun.

Lidere saygi duymak 1yidir. Ondan 6grenin. Onu gozleyin. Onu inceleyin. Ama ona tapmayin. Daha

1yi olabileceginize inanin.

Kisi kendi diisiincelerinin tiriintidiir.

Girigimcilik ruhu ¢ok 6nemlidir. Kendimi degerli gormem gerekiyor.

Kendinize inanin gilizel seyler olmaya baslar.

INANC GUCUNU GELISTIRMEK

1. Basariy1 diisiiniin, basarisizlig1 diistinmeyin.



2. Kendinize hep diislindiigiiniizden daha 1yi oldugunuzu animsatin.

3. Biiytik diisiintin.

Bir egitim program 3 sey yapmahdir.

1. Igerik sunmali ( Ne yapmali )

2. Metot sunmali ( Nasil yapmali )

3. Sonug¢ vermelidir.

Miikemmel bir laboratuariniz var ( Insanlar ). Size diisen deney ve gdzlem yapmak.

Neden bazi insanlarin bir ¢ok arkadasi var da bazilariin bir kag tane var?

Insanlar neden bir kisinin sdyledigini memnuniyetle kabul ediyor da, ayn1 seyi sdyleyen bir baskasin1 dikkate
almiyorlar? Neden John bu kadar basarili da Tom degil.

OZEL BiR CALISMA

Bildiginiz, tanidiginiz en basarili ve en basarisiz iki insan se¢in ve bunlarin 6zelliklerini gézlemleyin.



Onemli olan ne kadar zekaya sahip oldugunuz degil, sahip oldugunuz zekayi nasil kullandigmizdir. IQsu 100 olan
olumlu, iyimser ve igbirligi yapan kisi IQsu 120 olan olumsuz, karamsar ve isbirligi yapmayan kisiden daha ¢ok saygi

goriir ve daha biiyiik basarilar elde eder.

Einstein’a 1 mil ka¢ feettir? diye sormuslar.

Einstein: Bilmiyorum. Herhangi bir referans kitabindan iki dakikada bulabilecegim gerceklerle neden
beynimi doldurayim,demis.

Bilgiye nasil ulasabilecegini bilme yetenegi, akli ger¢ekleri depolamak i¢in kullanmaktan ¢ok daha 6nemlidir.

Bilgi yarismasinda her tiirlii sagma sapan sorulari bile bilen bir adama kag lira verilir? Hi¢ verilmez. Bu adam

hi¢ diisiinemez. Sadece ezberleyebilir. Bu adam bir ( insan - ansiklopedi ) bilgi deposudur.

Problem ¢ozebilecek, yeni fikirler iretebilecek insanlar lazim. Diis kurabilen, sonrada diisliyle pratik

uygulama gelistiren insanlara ihtiya¢ vardir.

KENDINIZE GUVEN DUYGUNUZU GELISTIRIN



Nelerden korkariz ve neden? Iginizdeki korkuyu yenmelisiniz, sudan korkanlari suya atarlar. I¢inizdeki

korku canavarin1 yenin.
Eylem korkuyu tedavi eder. Ote yandan kararsizlik, erteleme korkuyu besler biiyiitiir.

Zor problemlerle karsilastigimizda, harekete gecene dek korku iginde bekleriz. Umut baslangictir. Ama

zafer kazanmak i¢in umudun harekete gereksinimi vardir.
Asagida bazi korku tiirlerini tedavi niteligindeki eylemler vardir.

KORKU TURU: Kisisel goriiniimden dolayn.
EYLEM: Goriiniisiliniizii diizeltin. Berbere gidin. Ayakkabilar1 parlatin. Giysilerinize dikkat edin.

KORKU TURU: Onemli bir miisteriyi kaybetme korkusu.

EYLEM: Daha iyi hizmet vermek i¢in iki misli ¢alisin. Miisterinizin size duydugu giiveni zedeleyen her seyi diizetin.

KORKU TURU: Sinavlarda basarisiz olma korkusu.

EYLEM: Endiseyle gecen zamani ¢alismayla gecen zaman haline getirin.



KORKU TURU: Biitiiniiyle kontroliiniiz disinda olan seylerden korkma.
EYLEM: Dikkatinizi tamamen bagka bir seye verin. Bahcede ¢igeklerle mesgul olun. Cocuklarinizla oynayin.

Sinemaya gidin.

KORKU TURU: Diger insanlarin ne diisiinecegi veya korkusu.
EYLEM: Yapmayi planladiginiz seyin dogru oldugundan emin olun. Sonra onu yapin. Simdiye kadar yaptig1 isten

dolay1 elestiriye ugramayan yoktur.

KORKU TURU: Bir yatirimda bulunmak veya bir ev satin alma korkusu.
EYLEM: Tim unsurlart analiz edin, sonra karar verin. Verdiginiz karara baglh kalin. Kendi

degerlendirmenize giivenin.

KORKU TURU: Insanlardan korkma.

EYLEM: Onlar1 tanima sanatini1 6grenin.

Bellek bankaniza sadece olumlu diisiinceler yatirin. Motorumuza bir avug pislik doksek ne olur. Calisan motor
islevini yapamaz hale gelir. Olumsuz diisiincelerde zihinsel motorumuzda ayni etkiyi yapar. Endise gerilim ve asagilik

duygusu olusturur.



Bellek bankanizdan sadece olumlu diisiinceler ¢ekin. Gegmisime ait hatirladigim olumlu higbir sey

hatirlamiyorum dememek igin, ne yatirirsaniz onu ¢ekersiniz.

Psikolojik ag¢idan problemin tedavisi, kisinin bellek bankasindan olumsuzlar1 ¢gekmeyi birakip olumlu seyleri

cekmeyi 6grendiginde etkisini géstermeye baslar.

GUVEN GELISTIRMEK ICIN

1. En 6n sirada olun. Pek ¢ok insan arkada oturmak i¢in miicadele eder. Ni¢in? Fazla dikkat cekmemek i¢in. Ciinkii
kendilerine giivenleri yoktur. Onde oturmak giiven getirir.

2. GOz temas1 kurmaya ¢aligin.

e Ne saklamaya calisiyor?
e Neden korkuyor?

e Bir sey mi sOylemek istiyor?



Goz temasindan kacinirsaniz kendiniz hakkinda iyi1 bir sey sOylemis olmazsiniz. *“ Korkuyorum, giivenim yok.

” dersiniz. Bu korkuyu diger insanin géziiniin i¢ine bakmay1 saglayarak yenin.

Boylece ona “ Diiriistiim ve agigim. / Sana sdylemekte oldugum seye inaniyorum. / Korkmuyorum. /

Kendime giiveniyorum.  dersiniz.

3. Yiizde 25 daha hizli yiiriiyiin.
Darbe yemis, yoksulluk i¢indeki insan ayaklarini siiriikleyerek ve tokezleyerek yiirlir. Kendine giiveni sifirdir.

Yiirtiylis bigiminiz ufaktan bir yaris olsun, size giiven verecektir.

4. Diisiincelerinizi ¢gekinmeden sdylemeyi deneyin.

Toplantilarda géniillii olarak bir sey sdyleyin. Yorum yapin. Oneri getirin. Soru sorun. Konusan son insan olmayin.

5. Kocaman giiliimseyin.
Su kiigiik testi yapin. Kendinizi yenilmis gibi hissetmeyi ve ayn1 zamanda biiyiik¢e giilimsemeyi deneyin. Koca bir
giiliis size giiven duygusu verir. Korkuyu yener. Endiseyi kovar. Karamsarlig alasag1 eder. Gergek bir giiliis degerlerinin

muhalefetini eritir, hem de o anda size kizmay1 karsidaki siirdiiremez.



Cok duymusumdur. “ Evet, ama bir seyden korktugumda veya bir seye kizdigimda, kendimi giilimseyebilecek gibi
hissetmiyorum. ” Elbette hissetmeyeceksin. Kimse hissetmez. Isin piif noktas1 kendimize “ Giiliimseyecegim > diye
emrivaki yapmaktir. Ve giiliimseyin. Giiliimsemenin giiciinden yararlanin.

Diistincemizin biiytikliigi, basarimizin biiyiikliigiinii belirler.

Benim en biiyiik zayifligim nedir? Bunu tespit etmek gerekir.

BiZ KELIME VE DEYIMLERLE DUSUNMEYIiZ. BiZ SADECE RESIM VE
GORUNTULERLE DUSUNURUZ!

Kelimeler diisiincelerin hammaddeleridir. Konusurken veya okurken o sasirtici cihaz ( beyin ) kelime ve deyimleri

otomatik olarak zihinsel resimlere doniistiiriir. Her kelime veya deyim birbirinden az da olsa farkli zihinsel resimler yaratir.

Biiyiik diigiinenler gerek kendi, gerekse bagkalarinin zihinlerinde olumlu, ileriye doniik, iyimser resimler yaratmada

uzmanlasmis kisilerdir. Biiyiik diisiinmek i¢in, biiyiik olumlu zihinsel goriintiiler iireten kelime ve deyimler kullanmaliyiz.

Diinyanin bizim istliimiize koydugu fiyat etiketi, bizim kendimize bictigimiz degerle neredeyse aynidir.



1. Kendinizi ucuza satmayin. Sahip oldugunuz meziyetlerin iistiinde yogunlasin. Siz diisiindiigiiniizden daha iyisiniz.
2. Biiyiik diistinenlerin sozliigiini kullanin. Zafer, Umut, Mutluluk, Zevk, vb. kelimeler.
3. Vizyonunuzu zorlayin. Sadece ne oldugunu degil, ne olabilecegini de goriin. Nesnelere, insanlara ve
kendinize deger katin.
4. Isinizi 5nemseyin. Miikemmel yapin. Daha iyi nasil yapabilirim?

5. Siradan seylerin 6tesinde diisiinlin. Kendinize sunu sorun: “ Ger¢ekten 6nemli mi? ”

Iyi bir konusma yapmak icin ne gerekir? Konusacagi sey konusunda yeterli bilgiye ve onu diger insanlara

anlatmak i¢in yogun bir istege sahip olunmali.

“ Ben isimi yapiyorum ve bu bana yeter. ” tutumu kiigiiktiir ve olumsuz bir diisiincedir.

Nesnelere sadece oldugu gibi degil, nasil olabilecekse o sekilde de bakin. Hayalde canlandirma her seye deger katar.

Biiytik diisiinen kisi her zaman gelecekte ne yapabilecegini hayalinde canlandirir. Mevcut duruma takilip kalmaz.

Miisteriyi keserseniz bir daha yumurta alamazsiniz.

Ne olabilecegini de goriin. Sadece olani degil.



DEGER KATMA PRATIGI

Nesnelere deger katmay1 deneyin. Nesneleri daha degerli yapacak fikirler arayin.

Insanlara deger katmay1 deneyin.

Kendinize deger katmay1 deneyin.

Olumsuz bir tutum i¢ine gireceginizi hissettiginiz an kendinize sorun; ““ Gergekten dnemli mi? Kavga etmeye deger
mi?
YARATICI DUSUNME

Bir seyi yapmak icin yeni ve gelismis yollar bulmaktir.

Yapabileceginize inanin. Herhangi bir seyi yapmak i¢in dnce onun yapilabilecegine inanmaniz gerekir. Boylece

yaratici diisiincelerin yolu agilir. “ I¢inizden kag kisi gelecek 30 yil igerisinde hapishanelerin kaldirilabilecegine inaniyor? ”

sorusunu sorun ve olumsuz diisiinceleri dinleyin. Insanlar1 olumlu diisiindiiriin ve dinleyin.



INANDIGINIZ ZAMAN, AKLINIZ O SEYI YAPMANIN YOLLARINI BULUR. Bu deney sadece bir seyi
gostermektedir. Bir seyin imkansiz olduguna inanirsaniz, akliniz bunun neden imkansiz oldugunu ispatlamak iizere
calismaya baslar. Ama bir seyin yapilabilecegine inandiginizda, akliniz onu yapmak iizere ¢éztimler bulmaniza yardim

etmek icin calismaya baslar.

Bir isin 1y1 yapilmasi icin bir ¢ok yol vardir. Aslinda o is kag kisiye verilmisse o kadar ¢ok.

GREENWALT

Kag tane yaratici zeka varsa, o kadar en 1y1 yol vardir.

Donmus olan hig¢bir sey biiylimez. Eger gelenegin akillarimizi dondurmasina izin verirsek yeni fikirler filizlenemez.

Geleneklerin akliniz1 doldurmasina izin vermeyin. Yeni fikirlere acik olan.

GELENEKSEL DUSUNCEYI ASMAK ICIN

Yeni fikir ve 6nerilere acik olun. Ise yaramaz, yapilamaz, higbir degeri yok, aptalca gibi kelimelere aldirmayin.



Bulundugunuz yerin en iyi slingeri siz olun.

Yeni seyleri deneyen bir kisi olun. Sabit, rutin seyleri kirin.

Ilerici olun, gerici olmayn. Nasil daha iyi yapabilirim?

Daha Once calistigim yerde boyle yapardik, burada da boyle yapacagiz yerine; oradakinden daha i1yi burada nasil

yapariz diisiincesi hakim olmali.

Haftalik gelisme programu.

Miisteriler: Taksitler, Cocuklar1 magazaya nasil ¢ekerim, onlar1 ¢ekmek aileleri ¢ekmem demek, Oyuncak
koyulur, Miisterilerim i¢in ne tiir ilging birsey yapabilirim, 1000. kisiye 6zel hediye, vb.

Calisanlar: Az elemanla, ¢ok is nasil olur?, Daha verimli nasil ¢alisirlar?

Mallar: Mallar1 yerlestiris bigimi, kalitesi.

Promosyon: Cekilisler.

Kendim: Isi nasil ilerletebilecegim konusunda fikirler iiretirim.



Yaptigini daha iyi yap, isin kalitesini arttir; yaptiginin daha fazlasin yap, isin miktarini arttir. Kendinize sunu

sorun; daha 1yi nasil yapabilirim? Daha ¢ok nasil yapabilirim?

Bir seyin yapilmasini istiyorsan onu mesgul bir insana ver.

Sormayi ve dinlemeyi 6grenin. Kisi ne kadar biiylikse, sizin konugsmanizi saglamak iizere sizi cesaretlendirme egilimi

de o kadar fazladir. Ne kadar kiiciikse de size 6giit verme egilimi o denli yiiksektir.

olur.

BUYUK INSANLAR DINLEMEYIi, KUCUK INSANLAR KONUSMAYI TEKELLERINE ALIR.

Digerlerinin fikirleri sizin fikirlerinizin dogmasinda bir kivilcim etkisi yapmaya yarar. Boylece zihniniz daha yaratici

Problemi sunun sonra dinleyin.

Konusmakla hi¢bir sey 6grenemeyiz. Ama sorup dinleme ile 6grenmenin sinir1 yoktur.

Kendinizi gelistirmek icin;

1. Mesleginizle ilgili profesyonel bir gruba katilin.



2. Mesleginizle ilgisi olmayan profesyonel bir gruba katilin.

Fikirler cabuk bozulan besinler gibidir. Onlar1 koruma altina alin.

1. Fikirlerinizi bir kagida yazin. Kagit kalem tasiyimn. Fikir her yerde gelebilir. WC de bile.

2. Fikirlerinizi gdzden gegcirin. Degerini yitirenleri atin. ise yarayacagima inandiklarinizi saklamaya devam edin.
Ama dikkat edin fikir hazineniz ¢opliige doniismesin.

3. Fikirlerinizi ekin ve giibreleyin. Biiyiitiin. Uzerinde diisiiniin.

4. Fikri bagka fikre baglayin. Fikrinize benzer olduguna inandiginiz tiim kitaplar1 okuyun. Tiim bakis

acilarini arastirin.

Fikri kagit tizerinde sekillendirin. Bunun iki miikemmel sebebi vardir. Bir fikir gozle goriiliir forma girdiginde onu her
acidan gorebilirsiniz. Eksikleri anlagilir. Parlatmak i¢in neler yapilmasi gerektigine karar verirsiniz. Sonra fikirlerde
bagkalarina satilmalidir. Miisterilere, is¢ilere, patrona, arkadaslara, yatirimcilara. Birisi o fikri satin almalidir. Aksi halde

fikrin higbir degeri yoktur.

KENDISINI ONEMLI GORMEYEN KiSi ONEMLI BiRi DEGILDIR.




Diisiinme bi¢iminiz hareket bigiminizi belirler. Hareket bi¢iminiz de, buna bagl olarak, diger insanlarin size

nasil tepki gostereceklerini belirler.

Dogru giyinin yoksa, bunun bedelini 6deyemezsiniz.

Dogru giyinin, énemli goriinlin karsiligini her zaman alirsiniz.

Kendinizi ne kadar iyi paketleyip sunarsaniz, o kadar kabul goriirsiiniiz.

Goriiniimiiniiz sizinle ve diger insanlarla konusur. Onun soyle sdylemesini saglaym. ISTE KENDISINE SAYGISI
OLAN BIR KiSi, ONEMLI BiR KiSi. ONA BU SEKILDE DAVRANIN.

Yanlis ama insanlar goriintiisiine gére yargilaniyor.

Ne oldugunuzu diisiiniiyorsaniz osunuz.

Islerimize yaklasim bigimimiz, bizim altimizda ¢alisan insanlarm islerine yaklasimlarini belitler. Siz

kaytarirsaniz, onlar da kaytarirlar.




Basaril1 insanlarin 6nemli bir 6zelligi vardir: COSKU

Astlarin daha iyi calismasi icin oneri:
1. Isinize kars1 her zaman olumlu tutumlar sergileyin. Boylece astlarmiz dogru bakis agisini sececektir.
2. Isinize her giin geldiginizde kendinize sunu sorun: Her agidan bakildiginda taklit edilmeye deger biri

miyim? Aliskanliklarimin hepsini de astlarimda gordiigiimde beni mutlu edecek mi?

Kendiniz i¢in kendinizi kullanarak kendinizi tanitmak. En 6nemli 6zelliklerinizi, Uistiin yonlerinizi belirleyin. Sonra

da bu 6zelliklerinizi kagida dokiin. Giinde en az bir defa bunu okuyun. Cesaret isteyen her isten dnce okuyun.

Hangi durumlarda olursaniz olun, kendinize su soruyu sorun: Bu 6nemli bir insanin yapacagi bir sey mi?

Biiyilik adamlar, biiytiik fikirlere glilmez.

Size bir seyin yapilamayacagini sOyleyen insanlar hemen her zaman basarisiz insanlardir. Bir seyi yerine

getirme agisindan olsa olsa siradan ve ortalama seviyededirler. Bu tiir insanlarin fikirleri zehirleyicidir.

Kurdugunuz arkadasliklar sizi tanimlar. Tencere diiser, kapagini bulur.



Dogru diisiinen grubun i¢inde oldugunuzdan emin olun.

Cevrenizdeki olumsuz diisiinceleri dikkate almayin.

Ilerlemeyi diisiinen insanlar1 izleyin. Onlarla yiikselin.

Tavsiyeleri, isi bilen insanlardan almay1 kural edinin.

Bagkalarinin aklindan gegenleri okuyabilir misiniz? Bu ¢ok kolay.

Ne diisiinliyor oldugumuz yaptigimiz seylerde kendisini gosterir. Tutum ve davraniglar aklimizin aynasidir.

Diisiincelerimizi yansitir.
Tutum ve davraniglari ifadeler ve ses tonlar1 araciligiyla okuruz. Tutum ve davraniglar farki yaratir.
Su ii¢c tutumu gelistirin:

1. Ben canliyim tutumu gelistirin

2. Sen 6nemlisin tutumu gelistirin



3. Once hizmet tutumu gelistirin

SOSYAL CEVRENIZi BiRINCIi SINIF YAPMANIN YOLU

Yeni gruplarin igine girin.

Bakis agilar1 sizden farkli insanlarla arkadaslik kurun.

Ufak tefek ve 6nemsiz seyler lizerinde durmayan kisilerle arkadas olun.

Fikirleriniz ve konustuklarinizdan ¢ok evinizin biiyiikliigii ve sahip oldugunuz ve olmadiginiz esyalarla ilgilenen

kisiler, kiiclik insanlardir.

Kendinize yakin arkadas olarak kiigiik seylerle ilgilenen insanlar secerseniz, siz de giderek kiiciik seyler diisiinen bir

kisi haline gelirsiniz.

SEN ONEMLISIN TUTUMU GELISTIRIN



Her birey, Afrika’da da olsa Amerika’da da yasasa, cahilde olsa, zeki de, medeni de olsa, ilkel de, gengte olsa, yasl

da 6nemli oldugunu hissetmek arzusuna sahiptir.

Birine 6nemli oldugunu hissettirirseniz, sizin i¢in daha ¢ok sey yapar.

Insanlar1 beklemeyen bir otobiis soforii, bir insana dzel ilgi gdsteriyor ve onu bekliyordu. Nigin? Ciinkii o sahis
soforl her sabah 6zel bir glinaydin ile selamliyordu. Sozleriyle soforiin kendisini 180 kisilik bir jeti ucuran pilot kadar
onemli oldugunu hissetmesini sagliyordu.

Kiictik insanlarin kendilerini biiyiik insan gibi hissetmelerini saglarsaniz karsiligini daima alirsiniz.

Sadece su insanlarin iginde 6nemli olduklar1 hissini uyandirabilirseniz. Miisteriler sizden daha c¢ok alisveris
yapmaya baslar, personeliniz sizin i¢in daha ¢ok ¢alisir, arkadaslariniz size yardim etmek i¢in kendi islerini birakir,

patronunuz size yardimci olabilmek i¢in daha fazlasini yapar.

Tekrar tekrar sdyliiyorum basariya ulasmak i¢in 6nemli oldugunuzu hissetmelisiniz.



Baskalarinin kendilerini 6nemli hissetmelerine yardimci olmak size 6diil kazandirir, ¢iinkii bu sayede siz de

daha 6nemli oldugunuzu hissedersiniz. Deneyin goriin.

Taktir etmede tecriibe sahibi olun. Diger insanlarin yaptiklarindan dolay1 onlart taktir edeceginizi bilmelerini bir kural
haline getirin. Bir kisiyi dikkate alinmadig1 hissine asla ve asla kaptirmayin. Taktir etmeyi algak ve samimi bir
giilimsemeyle uygulayin. Bir giiliimseme baskalarinin onlar1 fark ettigini ve onlara saygiyla yaklastiginizi hissetmelerini

saglar.

Taktir etmeyi, bagkalarinin onlara ne kadar bagimli oldugunu bilmelerini saglayarak tatbik edin. Samimi bir “
Mustafa sensiz ne yapardik? ” s6zii insanlara gerekli olduklari hissini verir. Ve insanlar gereli olduklarini hissettiklerinde

hem daha ¢ok, hem daha iyi is yaparlar.

Diiriist, kendinize 6zgii komplimanlar kullanarak insanlar1 taktir edin. insanlar komplimanlarla biiyiir ve gelisir.
Kisi iyi is yapt181 ve dnemli birisi oldugu konusunda emin edilmek ister. Ovgilyii sadece biiyiik basarilar i¢in saklamaniz
gerektigini sanmayin. Insanlar kiiciik seylerle ilgili olarak da &viin, goriiniimleri, rutin islerini yapma tarzlari, fikirleri,

yardimseverlikleri. Onlar1 6zel olarak arayin ve ziyaret edin.



Insanlar1 ¢ok 6nemli kisiler, 6nemli kisiler, 6nemsiz kisiler diye siniflandirmak i¢in zaman ve enerji harcamayin.
Istiyorsaniz ister ¢opgii olsu, isterse bir sirketin genel miidiir, sizin i¢in herkes 6nemlidir. Bir insana ikinci sinif

muamelesi yapmak, size birinci sinif sonuclar kazandirmaz.

Insanlara ismiyle hitap etmede tecriibe sahibi olun. Isim dogru telaffuz edin ve dogru yazin. Eger bir kisinin

ismini hatal telaffuz eder veya yazarsaniz, kisi onun 6nemsiz birisi olduguna inandiginiz1 diistinecektir.

Iyi tanimadigimz kisilerle konusurken adinin &niine siirekli, Bay, Bayan, Sayin gibi, gerekli sifatlar1

koymay1 unutmayin. Bu kiiciik sifatlar insanin kendisini 6nemli hissetmesinde inanilmaz yardimci olur.

Zaferin karsiligini almayin. Onun yerine yatirim yapin. Ovgii kuvvettir. Ustlerinizden aldiginiz dvgiiyii

elemanlariniza dagitin. Boyle yapar performanslarini arttirmak {izere onlari tesvik etmis olursunuz.

Bu giin esimi ve ailemi mutlu etmek i¢in ne yapabilirim? Aileniz i¢in siirekli 6zel seyler yapin. Pahali bir sey olmasi

gerekmez. Onemli olan diisiiniiyor olmaktir. Isin piif noktas: ailenize her seyden ¢cok 6nem verdiginizi gdstermenizdir.

ONCE HIiZMET



Benzinlikte arabamin i¢ camini da sildiler gok memnun oldum. Oradaki gorevliler bana uzaktan geliyor, bir daha

gelme mantigiyla yaklasmadilar. Once hizmet anlayisiyla hareket ediyorlardi. Her gegisimde oradan benzin aldim.

Once hizmeti diisiiniin ve para kendiliginden gelir. Daima “ 6nce hizmeti diisiin ” tutumu her durumda karsiligin1

oder.

Once hizmet verin para kendiliginden gelir.

Insanlara daima beklediklerinden fazlasini verin.

Basar1 diger insanlarin destegine baglidir.

Insanlara kars1 olumlu diisiiniin. Béyle yaptiginda sizden hoslanacak ve sizi destekleyeceklerdir.

Bagkan Lyndon JOHNSON, baskan olmadan 6nce basar1 i¢in 10 maddelik bir liste olusturdu:
1. Isimleri unutmamay1 6gren. Bu konuda basarisizlik ilginin yeterli olmadigini gésterir.
2. Rahat bir insan ol ki insanlar seninle birlikteyken sikinti duymasin.

3. Telassiz, sakin bir insan ol ki etrafindaki olaylar1 saglikli degerlendirebilesin.

4. Bencil olma. Cevrende her seyi biliyorum havasi uyandirma.



5. Her seyle ilgili ol ki insanlar seninle olmaktan bir seyler elde etsin.
6. Kisiligindeki derme - ¢catma 6zellikleri bulup onlardan kurtulmaya calis.
7. Kafandaki yanlis anlamalardan kurtulmaya ¢alis, i¢ini bosalt.

8. Bir kisinin basaris1 karsisinda onu kutlama ve tiziintiilii durumlarda taziyelerini bildirme firsatlarini

higbir zaman kagirma.
9. Samimi bir sekilde yapmay1 6grenene dek insanlardan hoslanmaya calis.

10. Insanlara manevi giic ver, onlar da sana icten karsilik verir.

Arkadaslik kurmada ilk adimu siz atin. Liderler hep boyle yapar.

Dostluk kurma isini karsinizdaki insana birakirsaniz fazla dostunuz olmaz.

2 13 2 13

“ Once onlar bizi arasin ” , “ ilk adim1 onlar atsin ”, “ 6nce o konussun ”, bunlarm hepsi yanlis

tutumlardir. Ortaliktaki en 6nemli kisi kendini tanitmada en aktif olan kisidir.

[k adimu siz atin basaril1 gibi olun. Insanlarla tanismak i¢in yolunuzu degistirin. Utangac olmayn. Siradist

olmaktan korkmayin. Karsinizdaki kisinin kim oldugunu 6grenin ve sizin kim oldugunuzu 6grenmesini saglayin.



Hi¢ kimsenin miikemmel olmadigini kabul edin. Bazilar1 digerlerine gére daha miikemmeldir. Ama hi¢ kimse

tam anlamiyla miikemmel degildir.

Karsimizdaki kisinin farkli olma hakkinin oldugunu kabul edin. Bir kisinin yaptiklarini tasvip etmeyebilirsiniz,

ama Oyle yapiyor diye de sevmemezlik etmemelisiniz.

Reformcu olmayin. Kendi fikrinizin olmasi bir haktir. Ama zaman zaman kendinize saklamaniz ¢ok daha 1yidir.

Hayat felsefenize yasa ve yasat ilkesini de katin.

Bir kiside onu sevecek, taktir edecek yonler bulun, sevmeyecek degil. Bagkalinin iiciincii bir kisi hakkinda 6nyargiya

sahip olmanizi saglamalarina izin vermeyin. Insanlara kars1 olumlu seyler diisiiniin. Bdylece olumlu sonuglar alirsmiz.

En ¢ok konusan kisi ile en basarili kisinin ayn1 olmasi ¢ok az bir ihtimaldir.

Dinlemenin karsiligini alirsiniz.

Kisi ne kadar basariliysa muhabbet comertligi konusunda o denli deneyimlidir. Yani karsisindaki kisiyi

kendisi, gortisleri, basarilar, ailesi, isi, problemleri hakkinda konusmaya tesvik eder.



Muhabbet comertligi 2 bi¢imde basarinin artmasini saglar.
1. Muhabbet comertligi dostluklar kazandirir.

2. Muhabbet comertligi insanlar hakkinda daha fazla bilgi sahibi olmaniz1 saglar.

Siradan insan diinyada herseyden cok kendisi hakkinda konusmayi tercih eder. Ona bu sansi1 verdiginizde

bundan dolay1 sizi ¢ok sever. Muhabbet comertligi arkadas sahibi olmanin en kolay ve en basit ve en emin yoludur.

Muhabbetlerin ¢ok konusani olmayin. Dinleyin, arkadas edinin, 6grenin.

Isler yolunda gitmedigi zaman iki sey yapin:
1. Kendinize sunu sorun: “ Bir sonraki imkani hak etmek i¢in ne yapabilirim? ”
2. Cesaretinizi kirarak zaman ve enerji kaybetmeyin. Kendinizi azarlamayin. Gelecek sefere kazanmanin

planin1 yapin.

Sadece diistinmekle higbir sey olmaz.
John WANNAMAKER

Simdi gozligii ile bakarsaniz, bir seyi yerine getirebilirsiniz. Ancak birgiin veya bir ara gozligii ile

bakmak ¢ogunlukla basarisizlik getirir.



GIRISIMCILIiK ALISKANLIGINI GELiSTIRMEK iCiN

Sefere ¢ikmayi bilin, silahinizi alin ve kosun.

Goniillii olun. Géniillii olan goze carpar. Ozel ilgi goriir. Hepsinden dnemlisi, goniillii kisi 6zel bir yetenegi ve

hirsinin oldugunu gosterme imkani elde etmis olur. Her ne olursa olsun 6zel gorevler i¢in goniilli olun.
Isten, ¢evrenizden tanidigimiz liderleri diisiiniin. Canli bir kisi olma formiiliine uyuyorlar nm, yoksa bezgin kisiler
mi? Onde en fazla is yapan kisiler canh aktif kisilerdir. Kenarda kalan, erteleyen, pasif olan kisi liderlik yapamaz. Ancak

birsey yapan, faaliyeti diisiinen kisi kendisini izleyecek birilerini bulur.

Insanlar faal kisilere giiven duyar. Dogal olarak ne yaptigmi biliyor kabul edilir. Simdiye dek faal olmadigi,

ne yapmasi gerektigi sdylenene dek bekledigi i¢in kimsenin taktir edilip 6viildiiglinii duymadim. Siz duydunuz mu?

Her kotii durumdan ders alin.



Kisinin kendini elestirmesi yapici bir tutumdur. Yeteneksizliginizden kagmayin. Gergek profesyoneller gibi olun.

Onlar hata ve yetersizliklerini arastirir ve diizeltirler. Zaten bu yiizden profesyoneldirler.

Basarisiz kisi bir pot kirip da bundan ders almayan kisidir.
Elbert HUBBARD

HEDEF

Onemli olan nerede oldugunuz degil nerede olmak istediginizdir.
Dave MAHONEY

Neden arzularimizi gerceklestiremiyoruz?
1. Kendini kii¢iik gormek ( Egitimim, tecriibem yok, vb. )
2. Sosyal giivence ( Bulundugum yerde sosyal glivencem var. )
3. Rekabet ( Bu alan zaten ¢ok kalabalik. )
4. Anne ve baba baskis1

5. Ailevi sorumluluklar



LIiDER GIBi DUSUNME

Etkilemek istediginiz insanlarm anlayacag dili konusun. Insanlarla ( arkadas, miisteri, is¢i, vb. ) anlayacaklari

dille konugmak, onlara yaptirmak istediginiz seyleri yapmalarini saglamanin biiyiilii bir yoludur.

Su soruyu aklinizdan ¢ikarmayin: Karsimdaki kisiyle yer degistirseydim ne diisiiniirdiim?

Etkilemek istedigimiz insanlarin ilgilendikleri seyleri diisiinmek her durum i¢in kullanilabilen en miikemmel

diistince ilkesidir.

Bagkalarinin anlayacagi dili konuma ilkesini kendiniz i¢in hayata gecirin.

Karsinizdaki insanin durumuna dikkat edin. Kendinizi onun yerine koyun. Unutmayin, ilgi alanlar1 gelir diizeyi,

zekasi, gegmisi sizinkinden ¢ok farkli olabilir.

Simdi kendinize sorun: Ben onun durumunda olsaydim, buna nasil tepki gosterirdim?

Eger o insanin yerinde olsaydiniz sizi ne harekete gegirir ise onu yapin.



Insan olmak ilkesini uygulayin. insanlar1 insani bi¢imde ele almanin yolu nedir? Hareketleriniz ile dnce karsinizdakini

diisiindiigiintizii gostermektir. Genel kural olarak, bir kisiye ne kadar ilgi gdsterirseniz size o kadar ¢ok sey verir.

Insanlar tesvik etmenin en iyi ve basit yolu taktirdir ve maliyeti yoktur.

En biiyiik ve karl1 yatirnm kendine yatirimdir. Yani zihinsel giiciiniizli arttirici seyler satin almak.

Bir kisinin ne kadar 1yi egitim aldig1 zihninin ne denli gelismis oldugu ile dl¢iiliir. Kisacasi nasil diisiindiigiiyle

Olciiliir.

Egitime ve fikir atesleyicilere yatirim yapin.

Insanlar1 taktir etme deneyimi kazanin. Insanlarin suyuna gidin. insan olun.

Ilerlemeyi diisiiniin, ilerlemeye inann, ilerlemek iizere atilin.

Yaptigimiz her seyde ilerlemeyi ve yliksek standartlar diisiiniin.



[lerlemeye inanin ve one atilin, lider olacaksiniz.

Kendi kendinize akil danigmak i¢in zaman ayirin ve boylece diisiinme giicliniizii gelistirin.

Organize edilmis bir yalnizlik i¢inde alinan kararlar ve yapilan gézlemler dogru ¢ikar. Demir Kartal filminde Albay

Chappy’nin ¢ocugun babasini kurtarma planini teybe kaydetmesi.

Organize edilmis yalnizlik, karsiligini yiizde yiiz dogrularla 6der.

Unutmayin, liderlerin temel isi diistinmektir. Liderlige hazirlanmanin en 1yi yolu da diistinmektir. Her giin

diizenli olarak diislinmeye zaman ayirin ve nasil basarili olacaginizi diisiiniin.

GELISME PLANI

A.SU ALISKANLIKLARDAN VAZGEC
1. Isleri ertelemek

2. Olumsuz lisanla konusmak




3. Gunde 1 saatten fazla Tv izlemek

4. Dedikodu

B. SU ALISKANLIKLARI EDIN
1. Sabahlar1 gériiniimiin i¢in zaman ayirmak
2. Ertesi gilin yapacaklarini bu aksamdan planlamak

3. Her firsatta insanlari taktir etmek

c. EVINDE DEGERINI SU YOLLARLA ARTTIR
1. Simdiye kadar dikkat etmedigin, esinin yaptigi kiiciik seyler i¢in onu 6v
2. Haftada bir giin ailen ile 6zel bir sey yap

3. Giinde 1 saatini kesintisiz ailene ayir

Akalli kist aklinin efendisi olur, aptal ise onun usagi.

BASARI YOLUNDA 70 ALTIN KURAL
RECEP S. APUHAN



BASARI YOLUNDA ALTIN KURALLAR

1. Tirmandiginiz kaya ile kertenkele kadar biitiinlesmelisiniz.

2. Hedef, titremeyen bir el ister.

3. Engellere, ne kadar 1srarli oldugunuzu, ancak ne kadar fedakarlik yaptiginizi gostererek anlatabilirsiniz.

4. Fedakarlik, hedefinizle bulundugunuz nokta arasindaki mesafede yolunuza cikacak her engele bedelini 6demektir.
Sizden uykusuz geceler mi istiyor? Vereceksiniz. Sizden en sevdiklerinizi bile terk etmenizi mi istiyor?
Terk edeceksin.

En 6nemlisi i¢inizdeki tath dile kulaklarinizi tikayacaksiiz. I¢inizdeki tatl dilin, gayenizin amansiz

diisman1 oldugunu bilmelisiniz.

5. Insan i¢in ¢alistigindan baskas1 yoktur. ( Necm Suresi, 39 )

6. Bilgiyi, kaynagina bakarak kiiclimsemeyin.

7. Size koltuk degnekleri verebilirler ama yiiriiyecek olan yine sizsiniz.

8. Kar, dagina gore yatar.

9. “ Biitiin umudum kendimde. ” diyebiliyorsaniz.

10. Insana insan oldugu i¢in deger verin.

11. Isinizi en miikemmel seklide yapin.

12. Gergek sakatlik, gaye yoklugu, sorumsuzluk ve uyusukluktur.

13. Hi¢ kimsenin giicli miikemmel bir isi gormemezlige gelmeye yetmez.



14. Marka ne kadar deger verilen bir markaysa, pargalardaki hatalar da o kadar ¢ok goze batar, o kadar vazgecirici
olur.

15. iki insan olmayin.

16. Glgliikleri gbze alamayanlarin kolayliklarla kariglagsmas1 miimkiin degildir.

17. Dogrudur, her arayan bulamaz. Ama aramadan bulan hi¢ olmamuistir.

18. Yumrugunuz demirlestik¢e, eldiveninizin ipegi kalinlagmalidir.

19. Her saniyeniz gayenize kilitlenmelidir.

20. Biitiin biitiin elde edilemeyen, biitlin biitiin terk edilemez.

21. kendi dilinizi konusan insanlardan ayrilmayiniz.

Icinde bulunacagimiz toplumu, dilinizi konusan toplumlardan seginiz. Yada her siirprize hazir olunuz.

22. Toplulugun eritme giicii vardir.

Topluluk ( Toplum / Kitle ) insana kolayca kendi rengini verebilir. Insan iyi ve kétii aliskanliklarin ¢ogunu topluluk
icinde kazanir. Oyleyse dostlarinizi, i¢inde yer alacagimiz toplulugu se¢mek biiyiik dl¢iide hayatinizi segmek manasina gelir.

Bana arkadasini sdyle, sana kim oldugunu sdyleyeyim.

CERVANTES
23. Affedici olun.
24. SOziinliziin eri olun.

25. Sabir, zamani lehimize ¢evirme sanatidir.



Egitilmemis her kuvvet zayifiga doniisiir. Sabir bir bekleme dénemi olmadigi i¢in, sabirli insan bir yandan
neticelere katlanirken bir yandan da yeni girisimlerini stirdiiriir.

26. Kararl1 olmaniz hedefi yildirir.

Kendinizi hedefe kilitleyeceksiniz ve o kilidi agmas1 muhtemel biitiin anahtarlar1 ortadan kaybedeceksiniz.
Kararlilik iste buna denir.

27. Korkunuz, korktugunuza giic verir.

Korkaklik iyi hazirlanamamanin iirtintidiir.

28. Kuvvetlerinizi iyi komuta ediniz.

Komuta giicii, kuvvetleri oraninda iy1 bir komutan olabilen herkes, biiyiik zaferler kazanir. Kotii komutan
mevcut kuvvetlerini de elden ¢ikarir.

29. Samimi pigsmanlik, gelecekteki hatalar1 da onler.

30. Danigma, mesele iizerindeki aydinligin arttirilmasidir.

Bagkalarinin gayretlerini, bilgilerini, tecriibelerini, fikirlerini kendi gayret, bilgi, tecriibe ve fikirlerimize
katma faaliyeti olan danisma, yakin dostlarimizdan biri olarak yanimizdan hi¢ ayrilmamalidir.

31. Anahtar aramak yerine, anahtar olabilmelisiniz.

32. Kendinizi ifade etmekten kagcinmayin.

Tribiindeki seyircilerden futbol tarihine ge¢mis kimse yoktur.

33. Zamaninda yapilmayan is, yapilmamais istir.

34. Kiiciik ikazlarin, biiyiik degeri vardir.



35. Insana yaklasmak onemlidir.

Onlar1 tanima sanatini dgreniniz. Giiglerini nereden alryorlar? Bunu anlayiniz. Insan1 dogru degerlendirmenin bir
yolu da, goriismenin dogru zaman ve zeminde yapilmasidir. Her insan bir limandir, usta kaptan bekler.

36. Toplumu sekillendirenler, 6nderlik yapanlar, gii¢ elde edenler eylem adamlaridirlar.

37. Insanlara anlayis derecelerine gore hitap ediniz.

38. Basar1 herkese kaldirabilecegi agirligi kaldirtmaktir.

39. Dogal olunuz.

40. Kibir emegi kirletir.

41. Kiismeyeceksiniz.

42. Istisnalara kars1 istisna hareket etmelisiniz.

43. Her zaman daha 1yisini yapmaya ¢aliginiz.

44. Unutmak, ilmin afetidir.

45. Merhamet edin, fakat merhamet beklemeyin.

Bana bin s6z edecegine bir sekil goster. Bir sekil bin s6zden daha iyidir.
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ONSOZ
Hosunuza gitsin veya gitmesin sizde bir tartismacisiniz. Tartisma hayatin bir gergegidir.

Tartigma, bagkalarindan istediklerinizi elde etmenin temel yoludur. Her giin ¢esitli konularda tartisilmasina karsin, bunda

basarili olmak o kadar kolay degildir.

Insanlar tartisirken iki yol kullanirlar; yumusak ve sert davranmak. Yumusak davranan taraf, kisisel zitlasmay1
gidermek ister ve bu nedenle anlagsmaya varmak i¢cin hemen 6diin verir. Dostca bir karar verilmesine ¢alisir; ne var ki
sonunda somiiriiliir, act ¢eker. Sert davranan ise tartisma ortamini bir irade yarigsmasi olarak goriir. Mutlaka kazanmak

istedigi i¢cin sonunda sert bir karsilik bulur.

Tartigmanin {iglincii bir yolu da ne yumusak ne sert fakat hem yumusak hem de sert tartismadir. Harvard Tartisma Projesi

diye anilan ¢alisma i¢inde gelistirilen yontem, pazarliklarin ilkeler iizerinde yapilmasini 6ngérmektedir.

Elinizdeki kitap, iste bu ilke tartismasi yontemi hakkindadir.



1.BOLUM: DURUM UZERINDE CEKISMEYIN

Herhangi bir tartisma yontemi, ii¢ kritere gore degerlendirilebilir: Anlagsma olabilecekse bu akilci bir anlasma olmalidir.

Kullanilan yontem verimli olmalidir. Taraflar arasindaki iligkileri iyiye gotiirmese bile hi¢ degilse zedelememelidir.
Durum iizerinde cekismek akilci olmayan anlasmalar iiretir.

Tartigmacilar, durumlar tizerinde ¢ekisirken kendilerini bu durumlara baglama egilimi gosterirler. Durumunuzu ne
kadar ortaya koyar ve saldirilara karsi ne kadar savunursaniz o oranda kendinizi ona baglamis olursunuz. Durumunuzu
degistiremeyeceginizi karsi tarafa anlatmaya ¢alistikca da bunun gerceklesmesi o kadar zorlasir. Benliginiz, i¢inde
bulundugu durumla 6zdeslesir. Boylece gerceklesebilecek bir anlasmanin ve taraflarin temel ¢ikarlarini akiler bir sekilde

bagdastirabilmesi olasiligini azaltmis olursunuz.
Durumlar iizerinde ¢ekismek verimsizdir.

Durum {izerinde tartismak, uzlagsmanin gecikmesine veya sonugsuz kalmasina sebebiyet verebilir. Ayrica mevcut
iliskileri de tehlikeye sokar. Tartisan herkes yapacagi ve yapmayacagi konularda 1srar eder. Ortak bir ¢6ziim bulma telasi
bir savas halini alir. Hiddet ve kiiskiinliiglin sonunda genellikle bir tarafin hakli goriisleri dikkate alinmadan, diger tarafin

kesin isteklerine boyun egdigi gortiliir.

Taraflar ikiden fazlaysa durum c¢ekismesi daha da zorlasir.



Bir toplantida ne kadar ¢ok insan bulunursa, durum tartismasina gomiilme egilimi o kadar artar. Birlesmis milletler
toplantisinda oldugu gibi, soyle bir 150 iilke tartismada yer almissa, durum tizerinde pazarligin sonug vermesi hemen

hemen olanaksizdir.
Nazik olmak ¢6ziim yolu degildir.

Sert tartismay1 tasvip etmeyenler daha nazik bir tartisma yolu izleyerek olabilecek zararlar1 6nlemeyi umarlar. Karsi tarafi
dost gibi goriip bir anlasmaya varma geregini duyarlar. Onerilerde bulunmak ve &diin vermek, karsi tarafa giivenmek,
dostca davranmak ve yiizlesmeyi Onlemek i¢in gerektiginde geri ¢ekilmek, yumusak bir tartisma oyununun standart

hamleleridir. Bu tartisma sizi sert oyun oymayan birine karsi tehlikeli duruma diistiriir. Belki her seyinizi kaybedersiniz.

Sert ve yumusak tartismalar arasinda bir se¢cim yapmak hosunuza gitmiyorsa sadece amaca yonelik bir tartigma

yapabilirsiniz. Bu tip tartisma bilingli bir kararla ortaya ¢ikmadigindan, genellikle gézden kagar.

Yumusak durum tartismast mu yoksa sert olant mi kullanmali, sorusuna verilecek yanit,"Hig¢biri"dir. Dostca ve
uygun yoldan, akilct sonuglar ortaya koymak icin planlanmis yeni bir tartisma yontemi ilke anlagmasi ya da degerler

tizerinde pazarliktir. Bu yontem dort temel noktaya ayrilabilir.
Bu dort nokta, hemen her kosulda kullanilabilecek diiriist bir tartisma yontemini 6zetlemektedir.
Insanlar: insanlar1 problemden uzak tutun.
Cikarlar: Fikirlerinizi durumlar tizerinde degil, ¢ikarlar lizerinde toplayin

Sec¢imler: Bir karara varmadan once ortak ¢ikarlar i¢in segenekler iretin.



Kriterler: Sonucun objektif kriterlere dayandirilmasinda 1srar edin.

Birinci nokta, insanlarin bilgisayar olmadiklar1 ger¢gegini anlatir. Bizler heyecanh yaratiklariz. Heyecanlar,

problemin objektif degerleri ile tipik bir karmagikliga ugrarlar. O halde insanlar: problemden ayr tutun.

Ikinci nokta, durumlar iizerinde tartismak, gercekte ne istediginizi gdlgeler. Durumlar arasinda fedakarligin bir

anlasma temin etmesi olasilig1 yoktur.
O halde, fikrinizi durumlar tizerinde degil ¢ikarlar iizerinde toplaymn.

Uciincii nokta, baski altindayken sorunun ¢dziimlenmesindeki gii¢liigii yansitmaktadir. Bir muhalefet karsisindayken karar

vermeye calismak goriisiiniizii daraltabilir. O halde, bir karara varmadan once, ortak ¢ikarlar icin secenekler iiretin.

Dordiincii nokta, piyasa degerleri, uzmanlarin taktirleri, yasalarin gerekleri, sonucu belirleyici objektif kriterlerdir.
Taraflar bu kriterler iizerinde anlasirlarsa makul bir ¢oziimde birlesirler. O halde, sonucun objektif kriterlere

dayandiriimasinda 1srar edin.

Tartigmay1 planlamaya basladiginiz andan bir anlasmaya varildigi veya isi koparmaya karar verdiginiz ana kadar gegen

zaman {i¢ devreye ayrilabilir: Analiz, planlama, tartisma.
Analiz devresinde sadece durumu teshise ¢alisirsiniz; bilgi toplarsiniz, organize edersiniz ve diisiiniirsiiniiz.
Planlama devresinde ayn1 dort 6geyle ikinci kez ilgilenecek yeni fikirler gelistirir, ne yapacaginiza karar verirsiniz.

Tartigsma devresinde yine ayni yontem kullanilarak objektif standartlara dayali bir anlagma yolunu arastirirsiniz.

2.BOLUM: INSANLARI PROBLEMDEN AYRI TUTUN



Tartigmanin en basit seklinden, en karmasik uluslararasi boyutlarina kadar kolayca unutulan temel gercegi sizin, karsi
tarafin temsilcileriyle degil insanlarla tartismakta olmanizdir. Tartismanin bu insancil tarafi ya sonuca yardimci olur ya da
talihsizlik getirir. Insanlar kizarlar, iiziiliirler, korkarlar, diismanca hisler edinirler, kirilir ve giicenirler. Kolayca tehdit
edilebilir benlikleri vardir. Diinyay1 kendi agilarindan goriirler ve zaman zaman kendi goriislerini gergeklere karistirirlar. Bir
tartismanin hazirlik devresinden siirdiiriilmesine kadar, her an, kendinize su soruyu sormalisiniz: "/nsan problemine yeteri

kadar dikkat ediyor muyum ?".
Her tartismacinin iki ilgisi vardir:madde iizerine ve cikarlar iizerine.
Ornegin bir satic1, bir yandan satisindan kar etmeyi diisiiniirken diger yandan da devamli bir miisteri kazanmak ister.

Iliski, problemle bozulma egilimi gosterir. Tartismanin en kritik yani, taraflar arasindaki iliskinin madde {izerindeki
tartismalarla bozulabilmesidir. Bir madde lizerinde insanlarin 6fkeli davranmasi veya benliklerini isin i¢ine

karistirmalar1 sonucu etkiler.

Durum tizerine pazarlik, madde ile iligkinin ¢catismasina yol agar ve bir tartismacinin hem madde hem de 1y1

iliskiler bakimindan birini digeri ile degistirmek suretiyle etkiler.

Tartigsma esnasinda karsinizdaki insanlarin problemini islemek ve iyi bir is iligkisini korumak amagclari

celiskiye diisiirmez. Bu problemleri baz1 ayricaliklara dayanarak ¢cozmeye ¢alismayin.



Duygusal problemlerle ugrasirken duygusal teknikler kullanin. Heyecan yiikseldigi anlarda, ilgili herkesin siikunet
bulmasi i¢in ¢areler diisiiniin, iletisimi gelistirmeye ¢alisin. Problemi ¢6zmek i¢in ii¢ temel alanin kosullarina gore

diisiinmeniz yararl olur. Sezgi, heyecan ve iletisim. Insan problemleri bu ii¢ sepetten birine diiser. Bu sizin i¢in de gecerlidir.
Sezgi
Kars1 tarafin diisiindiiklerini anlamak, sizin probleminizi hemen ¢6zmeye yetmez. Problem onlarin diistindiikleridir. Fikir
ayriliklarinin el alimisinda dogruluk, tezlerin sadece biri olabilir; belki iyi bir tez belki degil. Farklilik vardir, ¢iinkii farklilik
onlarin disiindiiklerindedir. Korkular, yanlis olsa bile, ger¢ek korkulardir ve ele alinmasi gerekir. Umutlar, ger¢ekei
olmasalar bile, bir savasa yol agabilirler. Olaylar, yerlesmis olsalar bile, problemin ¢oziilmesi i¢in etkili olmayabilirler.

Objektif gecegi arastirmak yararli oldugu kadar, sonunda her iki tarafin goriisiine gore tartisilacak ger¢ek problemi olusturur

ve bir ¢oziim saglar.

Kendinizi onlarin yerine koyun. Cok zor olsa bile, durumu kars1 tarafin goérdiigii agidan gorebilmek, sahip olunabilecek
en 6nemli beceridir. Bunu yaparken tarafsiz kalmaya 6zen gostermeniz gerekir. Karsinizdakilerin goriislerini anlamak
onlarla ayni1 fikirde olmak anlamina gelmez. Celiski alanin1 daraltmaniza, ayn1 zamanda kendi ¢ikarlarinizi gelistirmenize

yardim eder.

Korkulariizla onlarin amaclarim kolaylastirmayin. Insanlar bazi seylerden korkmakla, kars1 tarafin yapmak

istedigini pesinen kabul eder.

Kendi probleminiz icin onlar1 su¢glamayin. Problem hakkinda konusurken, kusurlari, konusmakta oldugunuz

kisiden uzak tutun.



Goriislerinizi karsilastirin. Farkli gortisleri islemenin bir yolu, onlar agiga ¢ikarmak ve karsi tarafla tartigmaktir.

Digerlerinin diisiincelerine aykir1 davranabilmek icin firsat kollayin. Isleme katildiklarindan eminseniz, sonugtan
kars1 tarafa bir pay verin. Bir anlasmanin kararlar1 lehte goriinse bile, karsi taraf, taslak hazirlanmasina katilmadigi igin,

kusku duyarak anlagmay1 reddedebilir.

Onerilerinizi degerlerine uygun olarak yapin. Davadaki taraflardan birine "sen kazandin " digerine "sen kaybettin "

demek yerine, kararin ilkelere, yasalara, geleneklere uygunlugunu anlatmak gerekir.
Heyecan

Sert bir tartismada, bir tarafin heyecan1 diger tarafa da gecer. Korku, 6fkeyi dogurur; 6fke de korkuyu. Heyecan

bir tartismay1 ¢cok ¢abuk ¢ikmaza sokar veya biisbiitiin koparir.

Once kendinizin ve karsinizdakilerin heyecanmi tantym ve anlaym. Neler hissettiginizi not edin. Sonra kendinizi nasil

hissetmek istediginizi yazin: Emin, rahat. Ayni seyi karsinizdakiler igin de yapin. Neyin heyecan yaptigini kendinize sorun.

Heyecanlar1 gizlemeyin ve onlar1 hakli goriin. A¢iklanmis heyecanin verdigi agirliktan kurtulan insanlar, probleme

daha istekle sarilacaktir.

Karsi tarafin rahatlamasina firsat verin. Dertlerini bagkalarina anlatanlar duygusal bir rahatlik duyarlar. boylece

patlayici maddeyi kontrol altina almis ve konusmaciya sdyleyecegi her seyi sdylemesi i¢in cesaret vermis olursunuz.
Heyecanli patlamalara tepki gostermeyin.

Sembolik hareketler kullanin. Mesela, 6ziir dilemek yapabileceginiz en degerli ve en ddiillendirici yatirimdir.



Tletisim
[letisim olmadan tartisma olmaz. Tartisma, bir karara ulasmak icin yapilan bir iletisim seklidir.

[letisimde ii¢ biiyiik problem vardir. Once, tartismacilar birbiriyle konusmuyor olabilirler. Gruplar arasindaki

etkili iletisim, herkesin digerinin génliinii almaya ¢alismasiyla miimkiin olur.

Siz, dogrudan dogruya ve acgik¢a kendileriyle konusurken, onlar sizi duymayabilirler. Ayn1 sekilde siz, karsi

tarafin sdylediklerini duymuyorsaniz, iletisim kurulmus sayilamaz.
[letisimin tigiincii problemi anlasmazliktir. Birinin soylediklerini digeri ters yorumlayabilir.
[letisimin bu ii¢ problemi i¢in ne yapilabilir ?

Dikkatle dinleyin ve soylenenleri kabul edin. Dinlemek, kars1 tarafin diisiincelerini anlamanizi, heyecanlarini
hissetmenizi ve onlarin sdylemeye calistiklarini duymanizi saglar. Dikkatle dinler ve zaman zaman konusmacinin soziinii
kesip,"Soylediklerinizi dogru anladim mu, yani....."seklinde konusursaniz karsi taraf, zaman 6ldiirmedigini, laf olsun diye
konusmadigini anlayacaktir. Bu sekilde onlarin tezini kendilerinden daha iyi agabilir ve ¢iiriitiilecek noktalar1 bulabilirseniz,

yapici bir diyalog baslatma sansiniz artar ve kendilerini anlamadiginizi sanmalari olasiligini ortadan kaldirmis olursunuz.

Anlasilacak sekilde konusun. Kars1 tarafla konusun. Ugiincii kisilerin hiikmedici ve kiskirtici etkilerini azaltmak icin,
kars1 tarafla Ozel ve gizli iletisim kurmak yararli olur. Onemli kararlar odada iki kisiden fazlasi bulunmadig

zamanlarda alinir.



Kars1 taraf hakkinda degil kendi hakkinizda konusun. "S6ziiniizii tutmadiniz !" yarine "Kendimi

kandirilmig hissediyorum™ gibi.

Bir amacla konusun. Bazen problem ¢ok fazla iletisimdir. Bir agiklamada bulunmadan 6nce, ne konusmak ve
neyi 6grenmek istediginizi, ayrica bu bilgilerin neye hizmet edecegini bilin.

Olmadan onlemek en iyisidir.

Insan problemi, problem dogmadan &nce ele alinmalidir.

Karsi tarafla ise yarayacak iliski kurun. Karsi tarafi sahsen tanimak size gergekten yardimcei olur.

Insanlari degil problemleri gégiisleyin.

Taraflarin kendilerini diisiinmeleri i¢in daha etkin bir yol, birbirlerini, avantajli olabilecek uygun anlagma yollarini,

yan yana ve 1srarla arastiran ortaklar gibi diistinmeleridir. Rakiplerinizle masanin ayni tarafina oturmaniz faydal olur.

3. BOLUM: DURUMLAR UZERINDE DEGIL
GIKARLAR UZERINDE DURUN
Bir kiitiiphanede tartisan iki kisiyi diistiniin. Biri pencerenin kapanmasini digeri acik

kalmasini istiyor. Pencerenin ne kadar agik kalacag iizerinde gekisiyorlar. Biraz aralik m1 ? Yariya kadar mi1, yoksa

daha az mi acik ? Hig bir ¢6ziim ikisini birden tatmin etmiyor.



Kiitiiphaneci odaya giriyor. Birine pencereyi neden agmak istedigini soruyor "Temiz hava almak i¢in" cevabini
aliyor. Otekine nicin kapatmak istedigini sorunca "Esintiye engel olmak i¢in "cevabini aliyor. Biraz diisiindiikten sonra,

kiitiiphaneci gidip yandaki odanin penceresini agarak esintisiz temiz hava girmesini sagliyor.
Akialer bir ¢6ziim icin durumlar degil cikarlar1 bagdastirin.

Bu hikaye pek ¢ok tartisma i¢in tipik bir 6rnektir. Durumlar ile ¢ikarlar arasindaki bu fark, can alici

noktayi1 olusturmaktadir.

Cikarlar problemi tanimlar. Durumlar ¢elisiyor gibi goriinse de bunlar arasinda 6diin istemek yerine ardindaki

cikarlarin bagdastirilmasi daha ¢ok ise yarar.
Z1t durumlarin arkasinda paylasilabilen ve uyulabilen ¢ikarlar bulundugu gibi ¢elisenler de bulunur.
Cikarlar: nasil teshis edersiniz ?
Karsi tarafin ¢ikarlarini saptamak en azindan kendilerinizinkileri anlamak kadar onemlidir.

"Niye ?" diye sorun. Bir temel yontem, kendinizi onlarin yerine koymaktir. Onlarin takindigi her tavr inceleyin ve

kendi kendinize "Niye ?"diye sorun.

Cikarlarin meydana ¢ikarilmasinin bir diger yolu da "Neden olmasin ?" diye sormaktir. Her grubun birden fazla
cikar1 bulunacagini anlayin. Tartismacinin ¢ikarlarini anlamak, dikkate alinmasi gereken cesitli ve farkli ¢ikarlar

anlamak demektir.

En giiclii ¢ikarlar temel beseri ihtiyaglardir. Temel beseri ihtiyaclar sunlar kapsar:



o o&H#0; Glivence
o o&#0; Ekonomik varlik
o o&#0; Ait olma duygusu

o o&#0; Saygi

o &#0; Kendi yasamini kontrol
Bir liste yapin. Her iki tarafin ¢ikarlarini diizenleyebilmek i¢in, bunlart akliniza geldikg¢e bir kagida yazmak yararl
olur. Cikarlar hakkinda konusmak

Tartigmaktan amag ¢ikarlarinizi korumaktir. Karsimizdakilerin sizin ¢ikarlariniz1 dikkate almasini

istiyorsaniz, ¢ikarlarinizin neler oldugunu onlara anlatin.

Cikarlarinizi canli tutun. Siddetli bir iilserle doktora gittiginizde, durumunuzu hafif bir mide agris1 gibi

anlatirsaniz sonugtan ¢ok umutlu olmamalisiniz.
Onlarin ¢ikarlarini problemin bir pargasi olarak goriin. Boylece ortak ¢ikarlar daha ¢abuk gerceklesir.
Dikkatle dinlenmek istiyorsaniz problemi cevaptan 6nce okuyun.

Geriye degil ileriye bakin. Nereden geldiginiz hakkinda konusmak yerine, hangi noktaya varmak istediginiz hakkinda

konusursaniz ¢ikarlarinizi daha iyi kollamis olursunuz.

Kararli fakat esnek olun. Bir tartismada hem nereye gittiginizi bilmeli, hem de yeni fikirlere agik olmalisiniz.



Problemler {izerinde sert insanlar iizerinde yumusak olun. Tartigmalarda daima ise yarayan su kurali unutmayin:
Insanlara destek olurken, 6te yandan tiim giiciiniizle problemi vurgulayin. Destek olmakla saldirmnin bu sekilde birlesmesi
bagdagmaz gibi goriiniir, ama psikolojik bakimdan boyledir. Bagdasmazlik onun islemesine yardim eder. Psikolojinin bu

kurali, insanlarin bagdasmazliktan hoslanmadiklarini ve onu gidermek istediklerini savunur.

Onlarin ¢ikarlarim dikkate almaz ve Onerilerine agik olmazsaniz, diger tarafin sizi dinlemesini ve 6nerdiginiz

sec¢imler iizerinde tartismasini bekleyemezsiniz. Basarili bir tartisma kararli ve agik sozlii olmay1 gerektirir.
4.BOLUM: ORTAK KAZANGC iCiN ORTAK SECENEKLER URETIN

Cogu kez anlasmacilar bir anlagsmaya varabilecekken onu kaybederler, yahut vardiklari anlagma iki taraf i¢inde daha
1yi olabilecekken bu ger¢eklesmez. Pek ¢cok anlagma, bir taraf portakalin i¢ini diger taraf kabugunu alacagi yerde, iki

tarafin yarimsar portakal almasiyla sonuclanir.
TESHIS

Bir¢ok tartismada segeneklerin kullanilmasina dort biiyiik engel vardir: (1) Erken yargi, (2) tek ¢6zlimiin pesinde kosmak,
(3)belirli bir odiilii kabullenmek, (4) " bu problemi ¢6zmek onlarin problemi " diye diisiinmek. Bu zorluklar1 yenmek

icin onlart anlamak gerekir.

Problemler karsisinda bir sey sdylemeden once iki kez diisiinmek gerekir. Tek ¢oziimiin pesinde kosmak yeni
diisiincelerin ortaya ¢cikmasini engeller. Dar goriiglii bencillik, tartismaciy1 tarafsiz olmayan durumlara, tarafsiz olmayan

yargilara ve tek yanli ¢ziimlere yoneltir.



TAVSIYELER

Uretken secenekler bulmak igin: (1) Segenek iiretme isini onlarin yargilarindan ayirin, (2) tek ¢dziimiin pesinde kosmak
yerine masa tizerindeki segenekleri ¢cogaltin, (3) ortak ¢ikarlar arastirin, ve (4) onlarin karar vermesini kolaylastiracak

yollar bulun.

Secenek liretmek icin beyin firtinast * oturumu yapilmalidir. Bunu yaparken asagidaki noktalar1 g6z oniinde

tutmaniz yararli olur:

Gortismeden once:

1.Amacinizi 1yi belirleyin.

2.Birkag atilimci segin.

3.Cevreyi degistirin.

4.Resmiyetten uzak bir ortam olusturun.
5.Toplantiya bir bagkan secin.

Gortisme swrasinda.

1.Katilanlar1 problemin karsisinda yan yana oturtun. Fiziksel davraniglarin psikolojik etkileri giicliidiir.

2.Elestiri yasagi da dahil olmak iizere, bu toplantinin temel kurallarin1 agiklayin. Ne sekilde olursa olsun,

olumsuz elestirileri "kural dis1 " ilan edin.



3.Probleme her agidan inandirici yaklasan fikirlerin listesini yapin.
4. Fikirleri tam haliyle yazin.

Gortismeden sonra.

1.En umut verici fikirleri bir yildizla isaretleyin.

2.Bu fikirleri gelistirme yollar1 bulun.

3.Fikirleri degerlendirmek ve bir karar vermek i¢in bir zaman belirleyin.
Beyin firtinasini zor olsa da kars1 tarafla yapmakta fayda vardir.
Seceneklerinizi genisletin

Katilanlarin en iyi niyetlileri bile, goriismelerde kendilerinin en 1yi tek ¢oziimi aradiklar1 kanisina gore hareket ederler.
Bu da diisiinceye simirlama getirir. Fikirler 6zgiir kalinca, daha saghikli diisiinme ve yapict sonuglar ortaya c¢ikarma

ithtiyaci duyarsiniz.

Ozelden genele giderek segenekleri cogaltin. Secenek bulma isi dort tip diisiinceyi kapsar: Biri belli bir problemi
diistinmektir, iKinci tip agitklamalr analizdir, igincii tip ne yapiimasi gerektigini diisiinmektir, dordiincii tip de eylem i¢in

belirli ve uygun oneriler getirmektir.
Se¢enek olusturmada dort temel adim vardir:

1.Adim: Problemi tanimak



2.Adim: Analiz etmek ( Teshis, belirtiler, eksikler, engeller)

3.Adim: Yaklasim ( Strateji, ¢areler, fikirler)

4.Adim:Hareket (yapilmasi gerekenler)

Cok sayida secenek iliretmenin bir yolu da olaya ¢esitli uzmanlarin gézleriyle bakmaktir.

Diisiindiigiiniiz anlasma modeli ger¢eklesmedigi takdirde degisik agirlikli anlasma modelleri olusturun veya one

stirlilmiig bir anlasmanin kapsamini degistirin.
Ortak kazanci arastirin

Ortak cikarlar tanimlayin. Kuramsal olarak, ortak ¢ikarlarin anlagsmaya varilmasini kolaylastirdigi aciktir. Farkl

cikarlar hususunda da portakal 6rnegini hatirlayin.

Cikarlar1 birlestirmenin bir yolu karsinizdakine tercihlerini sormaktir. Cikarlardaki oncelikte, inangta, tahminde ve riske

kars1 tutumlardaki farkliliklar, ¢ikarlarin birlesmesine olanak verir. Bir tartismacinin parolasi "Yasasin farklilik "olmalidir.
Karsimzdakilerin karar vermesini kolaylastirin
Sizin icin bir tartismada basari, kars1 tarafin sizin hosunuza gidecek bir karar almasidir.

Kimi etkilemek istiyorsaniz kendinizi onun yerine koyun. Uygun kararin se¢ilmesinde bol se¢enekle

kolaylagtirmanin yollarini arayn.

5.BOLUM: OBJEKTIF KRITERLER KULLANILMASINDA ISRAR EDIN



Farkliliklar arzuya gore uzlastirmanin ciddi bedeli vardir. Eger kendi talebinizi karsi tarafa rakip olarak siirerseniz bir
uzlagsmaya varamazsiniz. Ya siz geri ¢ekilirsiniz ya da onlar. Cikarlardaki farkliliklar1 arzuya gore uzlastirmaya c¢alismanin

bedeli bu kadar yiiksekse, ¢6ziimii arzulardan tamamen uzak yerlerde aramak gerekir - yani objektif kriterlerde...
Objektif kriter kullanma korkusu

Bir tartismada dikkatinizi taraflarin hamlelerine degil problemin degerleri tizerinde toplayin. Akiler fikirlere

acik, tehditlere kapali olun.

[lkeler iizerinde tartismak akilci anlagmalar saglar. Birden fazla gurubun bulundugu tartismalarda, objektif kriterler,

ortak bir paydada anlagsmay1 saglar ve bu sekilde zaman israfi 6nlenmis olur.
Objektif kriterlerin gelistirilmesi

[lkeler iizerindeki bir tartismanin siirdiiriilmesinde iki soru akla gelir: Objektif kriterler nasil gelistirilir ve

tartisma sonunda nasil kullanilir.

Hangi tartisma yontemi kullanirsaniz kullanin, dnceden hazirlanmakla iyi edersiniz. Onceden segenekli

standartlar gelistirin ve onlar1 kendi davanizda nasil kullanacaginizi tasarlayin.

Adil standartlar kullanin. Bir smir tartismasinda bir nehrin sinir kabul edilmesi, nehir kenarindan 10 metre uzaktaki

hayali bir ¢izgiyi kabul etmekten daha sagliklidir.

Adil islemler kullanin. Bir problem i¢in adil standartlar ya da karmasik ¢ikarlar1 ¢oziimlemek i¢in adil islemler kullana

bilirsiniz. Bir pastayi iki ¢ocuk arasinda paylastirmak i¢in eskiden beri uygulanan usulii bir diisiiniin: Biri pastay1 keser,



oteki alacagi parcayi secer. ikisi de boliismenin adil olmadigindan bahsedemez. "Biri keser digeri secer

"islemini begenmeyen guruplar i¢in "hakemlik " en son caredir fakat bunun da sakincalar1 vardir.
Objektif kriterlerle tartisma
Objektif kriterlerle tartismada hatirlanacak ii¢ temel nokta vardir:
1.Her konuyu, objektif kriterler i¢in yapilan birer ortak arastirma olarak niteleyin
2.Hangi standartlarin uygun olacagi ve nasil uygulanacagi konusunda tartismalara acik olun.
3.Baski karsisinda egilmeyin, sadece ilkeler karsisinda evet.
Soziin kisasi, dikkatinizi objektif kriterler lizerinde toplayin ama esnek olun.
6. BOLUM: ONLAR DAHA GUGLUYSELER NE OLUR ?
(Anlasma i¢in en iyi secenegi gelistirin)

Karsi taraf daha giiclii bir pazarlik durumuna sahipse ¢ikarlardan, segeneklerden ve standartlardan konusmanin ne yarari
olabilir ? Kars1 taraf daha zenginse, daha 1yi tanidiklar1 varsa, yahut daha genis bir uzman kadrosu ya da giiclii silahlar1 varsa

ne yaparsiniz ?

Yapabileceginiz iki sey vardir. Birincisi, Sizi, reddetmeniz gereken bir anlasmay: kabul etmekten korumak; ikincisi,

¢tkarlarinizi tatmin edecek bir sézlesme igin biitiin varliginizi kullanmaniza yardim etmetk.

Kendinizi korumak



Tartismacilar kendilerini korumak i¢in genellikle kabul edilebilecek en kotii sonucu, yani bir taban ¢izgisini belirlemeye
calisirlar. Bir sey aliyorsaniz taban ¢izginiz 6deyebileceginiz en yiiksek fiyattir. Eger bir sey satiyorsaniz taban ¢izginiz
kabul edeceginiz en diisiik fiyattir. Fakat taban ¢izgisi, hayal giiciinii engeller. Kotii bir anlagma yapmaktan sizi korurken,

ote yandan kabul edilmesi akillilik olabilecek bir anlasmadan alikoyar.

Bunun gibi durumlarda kalmamak i¢in ¢are en iyi se¢enegi bilmektir. En iyi se¢enegi bilmemenin hasil ettigi
giivensizlik tartismay1 sonuca gotiirmez. Anlasmaya varamadiginiz takdirde ne yapacaginizi dikkatle diistinmemisseniz,

gozleriniz kapali tartisiyorsunuz demektir.
Tum varhgimz kullanmanmza yardim etmek

Iki tarafin nisbi tartisma giicleri, esas olarak uzlasmama seceneginin onlara ne kadar ¢ekici geldigine bagldir. Istasyonda
sevdigi bir vazoyu, fakir bir saticidan almaya calisan bir zengin misali; satici vazonun satilacagindan emin ¢iinkii bagka

turiste satabilir fakat zengin vazoyu kagiracagindan endiseli ¢iinkii bagka nereden alabilecegini bilmiyor.

Anlasma saglanamazsa ne yapacaginizi arastirmaniz biiyiik 6lciide sizi giiglendirir. Cezip se¢enekler siz bir kdsede
beklerken gelmez. Sizin onu arastirmaniz gerekir. En iyi tartisma se¢eneginin ortaya ¢ikarilmasi ii¢ farkl islemi gerektirir:
(1) Bir anlasmaya varilmamasi halinde, yapabileceklerinizin bir listesini hazirlayin, (2) Umit veren fikirleri ayirin, (3)

En iyileri gibi goriinen segenegi deneme anlaminda segin.
Bir tartigsmada kars1 tarafin en iyi secenegini de diislinmelisiniz.

Diger taraf giiclii ise...



Iyi bir secenege sahip olup, en iyi ¢oziimii bulmak icin, bilgi, para, insan giicii, iliskiler ve zeka gibi neyiniz

varsa kullanin. Bir tartigmadan ne kadar rahat ayrilirsan1z sonucu etkileme giiciiniiz o kadar ¢ok ulur.
7. BOLUM: KARSI TARAF OYUNA KATIMAZSA NE OLUR ?
( Tartisma tekvandosunu kullanin)

Siz iki tarafin da kazancin1 azamiye ylikseltecek bir anlagma gelistirmek i¢in ¢are ararken, onlar yalnmiz kendi
kazanglarini azamiye ylikseltmek i¢in sizin Onerilerinize saldirabilirler. Siz degerler iizerinde probleme saldirirken, onlar
size saldirabilirler. Bu durumda ii¢ yaklagim vardir. Birincisi sizin yapabileceklerinizdir. Siz diisiincelerinizi durum yerine
degerler lizerinde toplayabilirsiniz. Simdiye kadar bu konu {izerinde durduk. Eger bu ise yaramazsa onlarin dikkatini
degerlere ¢evirerek durum pazarligina karsi koyarsiniz. Biz buna tartisma tekvandosu diyoruz. Ugiincii yaklasim, daha énce
cikarlar, segenekler ve kriterler iizerinde tartismak i¢in egitilmis bir {iglincii gurubu isin i¢ine katin. Boyle bir girisimde bu

gurubun kullanacagi en etkin arag "tek taslak iizerinde tartisma iglemidir."
Tartisma tekvandosu

Kars1 gurup size baski yaparsa siz de onlara baski yapmaya calisirsaniz tartismay1 durum pazarligina ¢evirmis
olursunuz. Kars1 taraf size saldiriyorsa kars: koymayin. Onlar durumlari ileri siirerken siz reddetmeyin. Sizin fikirlerinize
saldirtya gegerlerse savunmaya kalkmayin. Size saldirirlarsa da kars1 saldirtya gegmeyin. Tepki gostermekten vazgecin.
Kars1 saldirida bulunmak yerine onlarin saldirisina yon degistirip problem {izerine yoneltmeye bakin, onlart ortak ¢ikarlar

arastirmaya ortak kazanclar i¢in se¢enekler ve tarafsiz standartlar bulmaya yonlendirin.



Karsi tarafin saldirisi tipik olarak {ic manevradan olusur: Durum tizerinde siddetle israr etmek, fikirlerinize saldirmak, size

saldirmak.

Kars1 taraf durumunu ortaya koydugu zaman ne reddedin ne de kabul edin. Onu olasi bir se¢enek goriin. Onun

arkasindaki ¢ikarlara bakin, yansittig ilkeleri arastirin ve onu gelistirme yollar diistiniin.

Fikirlerinizi savunmayn; elestiri ve tavsiyelere agik olun. Karsi tarafin elestirilerine kars1 koymak yerine, kendi

fikrinizde neyin yanlis oldugunu kendilerine sorun.
Size yapilan bir saldiriya probleme yapilan bir saldiri havast verin. Saldir1 esnasinda arkaniza yaslanin ve rahat davranin.

Agtklama yapmak yerine soru sorun ve duraklaymn. Siikkut sizin en giiglii silahinizdir. Karsi taraf makul olmayan

bir 6neride bulunursa yerinizde dylece oturun ve hig bir sey sdylemeyin.
Kars1 tarafin oyuna sokulmasi

Kars1 tarafi oyuna sokmak i¢in "Yaniliyorsam liitfen diizeltin","Bizim i¢in yaptiklarinizi takdir
ediyoruz","Iddialarimimn dogru olup olmadigini anlamak i¢in size birkag soru sorabilirmiyim?"," Acaba sdylediklerinizi

anliyor muyum?" gibi climleler kullanabilirsiniz.
8.BOLUM: KARSI TARAF HILEYE BASVURURSA NE YAPARSINIZ ?
(En kati tartismacinin ehlilestirilmesi )

Sizden yararlanmak ve sizi kullanmak i¢in insanlarin kullanacaklari pek ¢ok taktik ve hile vardir. Yalan ve psikolojik

baskilardan baslayip ¢esitli baski tekniklerine kadar giden bu yontemler, yasaya aykirilik, ahlak dis1 davranmak gibi hos



olmayan seyler dahi olabilir. Bu tip taktiklere hileli pazarlik denir. Insanlar bunlara iki tip karsilik verir. Birincisi, birlikte
bindiginiz botu sallamak hos olmaz diisiincesiyle karsilik vermeden ortamm yumusatmak. Ikincisi de ayn1 sekilde karsilik

vermektir. Bunlara karsi koymak i¢in, tartismanin sekli hakkinda ilke tartismasina girmek gerekir.
Oyunun kurallarim nasil tartisirsimz ?

Diger tarafin hileli bir taktik kullandig bir olayda, tartisma oyununun kurallarin1 goriigmenin ti¢ asamasi vardir.

Taktigi teshis edin, konuyu agikca ortaya koyun ve taktigin mesruluk ve arzu edilme durumuna bakin ve tartisin.

Size mesru olmayan bir taktik kullaniyor diye insanlarin kisiliklerine saldirmayn. Dikkatinizi durumlar iizerinde degil

ctkarlar iizerinde toplayin. Ortak ¢ikarlar igin secenekler bulun. Objektif kriterler kullanmakta israr edin.
Kasti aldatma
Tartisma hilelerinin belki de en yaygin sekli gerceklerin, yetkilerin yahut niyetlerin yanlis tanitilmasidir.
Hileli tartismalarin en eski sekli bile bile yanlis agiklamalarda bulunmaktir. Gergeklerin arastirilmasi bunun ilacidir.

Kars1 taraftakiler, hi¢ de dyle olmadigi halde kendilerini tam yetkili olarak tanitabilirler. Bu taktik onlara ikinci bir

sanS verme Ozelligi tasir. Bir aligverise girmeden Once karsi tarafin yetki sinirlarini 6grenin.

Karsi tarafin anlasmaya uymama olasiliginin sezildigi hallerde, anlasmaya bu durumu engelleyici ilaveler

yapmak miimkiindiir.
Gergegin bir boliimiinii soylemek aldatmak demek degildir.

Psikolojik savas



Bu tiir taktikler sizi rahatsiz etmek icin kullamlir. Oyle ki, siz bilingaltinizda, tartismay1 bir an &nce bitirip gitme

arzusu duyarsiniz.

Tartigmanin yapilacagi ¢evrenin se¢imini onlara birakirsaniz onlar1 rahatlatmis ve yumusatmis olursunuz.

Cevrenin fiziksel durumunu sevmezseniz bunu hemen bildirin. Bu sayede gerilimi diisiik tutmus olursunuz.

Kars1 taraf sizi sozlii ve sozsiiz rahatsiz edebilir. Bu durumda rakibinizin gozlerine bakin. Bakislarini sizden

kacgirmaya calisacaktir.

Kandirma amacli psikolojik savasin bir bagka sekli de, iyi adam-kotii adam oyunudur. Tartismada bulunan karsi taraf

kendi arasinda kavga sahneler ve sizin miidahalenizi beklerler.

Bir tartismada kullanilan en kétii taktiklerden biri de tehditlerdir. Siz tehdit ederken inandirict olun, karsi

tarafin tehditlerini ise 6nemsemeyin. Her an ilkeli davranin.
Durum iizerinde baski taktigi

Bu tip pazarlik taktigi tek bir tarafin 6diin vermesi i¢in kullanilir. Bunlar: Tartigmay1 reddetmek yani goriismeyi kesip
baska bir zamana havale etmek, goriismeye asir1 taleplerle baslamak, talepleri devaml yiikselterek bir dizi tavizler
istemek, kilitleme taktigini kullanip tek sart 6ne siirmek ve goriismeleri kesmekle tehdit etmek, kat1 yiirekli gériinmek,

anlasmay1 geciktirmek, ister al ister alma taktikleri bunlardan bazilaridir.

Bir ilkeyi savunmak mesru olmayan bir taktikten kolaydir. Bir kurban olmayin.



SONUC
Uc nokta.

Bunu zaten biliyordunuz

Bu kitapta anlatilan meseleleri siz zaten biliyordunuz. Onemli olan bilgilerinizi organize etmekti.

Yaparken 68renin

Bir beden egitimi kitabini1 okumak size bedensel bir gelisme saglamaz. Onemli olan bilgileri uygulamaktir.

"Kazanmak"

Biz ilke tartismasini kullanigh buluyor ve tavsiye ediyoruz. bu yontemi kullanmak aliskanliklar1 degistirmek ve duygulari
degerlerden ayirmak demek degildir. Kendinize zaman zaman sunu hatirlatin: Kazanmak i¢in uygun bir yol bulmaliyim ve

hakkettigimi elde etmek i¢in daima diiriist olmaliyim.

KENDIME ENGEL OLAMIYORUM

Yazar: Recep Sukrii APUHAN

Yayinevi:



Baskalariyla olan iliskilerimiz, onlar1 tanimak i¢in olan istiyakimiz, bizim, bizdeki olan kapilar1 ¢almak, aralamak yani
kendimizi tanimaya baslamak demektir. Insanlarla tanismak i¢in aradaki engelleri kaldiralim. Miidiiriin de is¢isinden
ogrenecegi ¢cok sey vardir. Duvarlara kap1 agmaya ¢alisirken, kap1 duvar olmasin. Descartesin “Diisliniiyorum oyleyse varim”

sOziine Arif Nihat Asya: “O yanlis” demis, “Diisiiniiliiyorum, dyleyse varim”.Mizragin ucundaki dikis ignesi

Elias Hawe dikis makinesindeki igne deligini riiyasinda gérmiistiir. Kendilerini bir amaca adayanlara riiyalar1 da
hizmetkar olur. Eserlerinin dogum sancilari riiyalarina sigramamis olanlara, riiyalarinda yeni eserler gosterilmez. Artik

bana karigsma

Her basarisizlik basariya dogru atilmis ilk adimdir. Yolumuzdaki aksilikler bizler i¢in birer 6gretmendir. Bal, arilara aittir.
Arlar, aci gigekleri, tath bal olmaya mecbur kilar. Eger i¢inizde, karsilastiginiz her yeni durumu olumsuzluk, bezginlik

olarak karsilayan ikinci bir sahis varsa, ona “Artik bana karigsma” deyip yolunuza devam edin.

Tufan demek Nuh demektir.

Firsatlar hazir bulunanlar i¢indir. Fransiz Milli Kahramani Italyan asilli Napolyon igin Fransiz ihtilali bir firsatti. O, bu

firsat icin her yoniiyle hazirdi. Bir Cin atasozii soyle der:“Rotasi olmayan geminin yelkenlerini dolduracak riizgar yoktur”.

Goethe, kendisine engel olmayan insanlar i¢in de en giizel 6rnektir. Yeteneklerini sonuna kadar zorlayan bu
insan, sanatta, bilimde, siyasette ve daha bir ¢ok dalda giizel eserler vermeye calismistir. Bizler de yeteneklerimizi

bilip, hedeflerimizi saptayarak ve imkanlarimizi kullanarak yapacagimiz isi hakkiyla yapmaliyiz.



istiyor muyuz? Olmasa da olur mu?
Hayal etmek, gercekle iliskisini kaybetmedigi slirece ise yarar. Diislindiiglimiiz bir isi yapmak istiyorsak, ona biiyiik

bir agkla inanmamiz gerekir.

“Ne yapalim, olmasa da olur” anlayisi, inanmamis goniillerin lafidir.

Kisg, Kendisini Naza Ceken Bahardir.
Her kavusma ayrilikla baglar. Mesakkatin sonunda seving vardir. Higbir zaman korkmayalim ve

uimidimizi kaybetmeyelim. Dagina Gore Kar...

Eger birseyi istiyorsak, onun getirecegi biitiin sikintilara raziy1z demektir ve giiciimiiziin disinda bir yiik de

omuzlarimiza yiiklenmez.

Bagimsizligy, ideallerine Esir Olmakta Bulanlar

Gercek hiirriyeti, “ideallerine esir olmak™la tanimlayanlar higbir sekilde kisitlanamazlar, engellenemezler. Hayatlarini
sadece hedeflerine kilitlemis, ideallerinden 6diin vermeyen insanlar, basariya ulasabilirler. Sultan Murad Hanin ogullarina
vasiyeti iki kelimelik: “Attan inmeyesiniz” lafidir. Pesinden milyonlari siiriikleyen biiyiik diistiniir Said Nursi, servet

olarak geriye bir cep saati birakmustir. Evet! ideallerinin esaretinde yasamayi bilenler ideallerindeki hiirriyeti bulmuslardir.

italya’yi Kurtaran Adam

1513 Italya’sindaki siyasi ve iktisadi karisiklik, Italyan vatansever Machavelliyi “Bu karisiklig1 ancak biiyiik bir

lider onleyebilir” diisiincesiyle “hiikiimdar” isimli eserini yazmaya sevketti:



“Devletin menfaatleri ugrunda hersey mubahtir. Devlet adami hileye, siddete basvurabilir” gibi diislincelere

sahip Machavelli, sonraki asirlarda lanetlense de amacina ulasti.
“Nerede hiirriyet yoksa oras1 benim vatanimdir”

1776da Amerika’da Thomas Painenin “Sagduyu” adli kitab1 Amerika’y1 Ingiliz sémiirgesinden kurtarmis ve bagimsiz

bir devlet haline getirmistir.

Ayidan Dost Olmaz...
Dostlarinizi kendi cinsinizden ve akilli olanlardan se¢in. Ahmak dostlarin bize kaybettirdigi zaman az degildir.

Ahmak dostu olanin, ayrica diismana ihtiyaci yoktur. Olumlu Programlar Yiiklenin

Yapacaginiz islerden galip ayrilmayi istiyorsaniz, kendinizi galibiyet i¢in programlayin. Basariya programlanmis

her insan basariy1 yakalayacaktir.

Siyasetimiz Glizel Olsun

Her zaman pesin hiikiimlii olmaktan kaginmaliy1z. Bunun hem bize zarar1 hem de baskalariyla olan iliskilerimize
zarar1 olur. Karsilastigimiz bir kisiye hoslanmadigimiz bir hareketine karsilik pesin hiikiimlii davranmamiz belki de
sonradan kazanacagimiz bir dostlugu dnceden baltalamak olur. Bazen de halledebilecegimiz bir isin ilk denemesi

basarisiz olunca onun hakkinda pesin hiikiimlii davranip o yetenegimizin korelmesine neden olabiliyoruz.

Sizin Kaybettiginizi Sizin Gibi Aramazlar.



Kazanirken c¢evremizde bulunan dostlarin ¢ag1 kaybederken c¢evremizden kaybolurlar. Kendi isimizin baskasi
tarafindan iyi bir sekilde yapilmasi beklemek saf dillilik olur. Onemli olan kaybetmemek. Kaybettigini da tek basimna
arayacak giicli kendinde bulabilmektir.

Hic¢ Bilenlerle Bilmeyenler Bir Olur Mu?
Basladigimiz bir is1, bilgili bir sekilde yaparsak bitirebiliriz. Bilgisizce korii koriine yapilan bir isten hayir beklenmez.

Burada bize diisen en 6nemli sey kitap okuyup, bilgi dagarcigimizi genigletmemizdir.

Cizmeden Yukar Cikilirsa...

Baskalarina karsi tavirlarimizda her zaman 6l¢iilii davranmaliyiz. Nerede baslanip, nerede durulacagini bilmek bir
fazilet isidir. Ya kendimizi kontrol altina alacagiz, ya da sahsimizin kontrol altina alinmasina izin verecegiz. Sizce hangisi

daha onurlu?

Hesabinizi iyi Bilmelisiniz.

Hesabini bilen, dengeli yasamayi da bilir. Gelir ve giderimiz dengeli olmalidir. Ya gelirimiz kadar harcayacagiz, ya
da harcadigimiz kadar gelir elde etmek i¢gin ¢alisacagiz. Bu dengeyi kuramayan insanlarin ¢ogunlukta oldugu bir iilkenin

durumunu diistinebiliyor musunuz?

Haklarimizi Savunacagiz

Yasantimizda bir¢ok problemle ya da is hayatimizda bir ¢ok rakiple karsilagabiliriz. Kendi kuvvetlerimizi kullanirken

kars1 kuvvetleri de lehimize ¢evirebilmek i¢in uzlasma yoluna gitmeliyiz, Tedbir bir uzlasma metodu dur, bir zafiyet



degildir. Uzlagma teslim olma anlamina da gelmez. Aslinda uzlasma tam anlamiyla kendimizi savunmadir. Ve bunu

yapmak bizim hakkimizdir.

ilkeli Olmak Biiyiik Bir Plan Yapmaktir

Ilkelerini tespit eden, onlarla yasamasini bilen, ilkeleri ile biitiinlesen insanlar yasadiklar1 ¢evreyi de kendi renkleri
ile renklendirirler. Ilke sahibi insanlar dogrudan higbir zaman ayrilmamalilar. Baskalarmna saldirmak ilke sahibi

insanlarin yapacagi bir is degildir. Ilke sahibi olmak biiyiik bir plan yapmak ve bu plana 1srarla uymaktir.

Kendimizle Hesaplagmanin Filmi: i¢ Dilimiz

I¢ dilimiz ne kadar giizelse, dis goriiniisiimiiz de o kadar iyi olur. Jest ve mimiklerimiz, bakislarimiz,

yiiriiyiisiimiiz, davraniglarimiz hep i¢ dilimizi yansitir. Hayattan ne istedigimizi hep i¢ dilimiz karar verir.

Kapasiteniz, Ulagsmak istediginiz Hedeftir

Kapasitemiz nedir? Ulagmak istedigimiz hedef “kapasitemiz”dir. Belirledigimiz hedefe ulasmay1 ne kadar

siddetle istiyorsak kapasitemizin sinirlar1 da o kadar genis olur.

Guclu inang basit bir netice elde etmez.

Yaptigimiz islerde ne kadar inan¢li oldugumuzu ortaya koyan gosterge neticelerdir. Giiglii bir inang, basit bir netice ile

son bulmaz. Herkes inandig1 gibi yasamalidir. Bu 6rnek bir yasam bigimidir.

Kokinden Sokulmeyen Her Bitki Yeniden Yeserir.



Hemen hemen her insanin kotii bir aliskanligi vardir. Koti aliskanliklarimizdan kurtulmak istiyorsak onu tamamen

icimizden sokiip atmaliy1z. Gegici ¢oziimler hi¢ bir zaman sonug vermez.

Bir Sikinti Kaynagi: Mutlu Olmayi Bekleyen insan

Gergek mutluluk, insanin kendi iizerine diisen gorevleri eksiksiz yerine getirmesiyle olur. Inanglar:
dogrultusunda yasayan her insan kendisini rahat ve huzurlu hissedebilir. Boyle yapmadig: halde kendisini mutlu

hissedenler vurdumduymaz insanlardir.

Elestiriimek isteyenler, Bagsarmak isteyenlerdir.

Kisiler kendi eserlerinde yanlis bulmak istemezler. Boyle bir durumda baskasi tarafindan elestirilmek isteyen, basariya ilk
adim1 atmis demektir. Bundan da 6nemlisi kisinin kendisini elestirebilmesidir. Elestiri istemeyenin en biiyiik engeli

kendisidir.

Gozlem Yapmak Teknik Bir Mecburiyettir.

Bir konuda basarili olmak istiyorsak, yapacagimiz en iy1 sey, o konuda basarili olmus insanlar1 gozlemlemektir.

Bu gozlemleme metodu kendimizdeki dogruyu, yanlist bulmamizi da saglayacaktir.

Zamaniniza Karsi Kiskang Olun.

“Hayata yeniden baslasaydim saniyelerin nabzini tutardim” diyor Dostoyevski... Yahya Ibn-i Hubeyse’de “Korunmasi

icin gayret gostermen gereken en degerli varligin zamandir. Fakat goriiyorum ki en kolay kaybettigin sey de odur” diyor



zaman i¢in. Zamanimizi herkes parga parga gotiirebilir ama hi¢ kimse geri veremez. Onun i¢in zamana kars1 kiskang

olmaliy1z.

iki Hayatin Ortasindaki Degisim

Madem 6liim var zamanimz kisitl demektir. Oliim gelmeden hayat1 iyi kullanmaliy1z. Oliimden sonraki hayatimizin
iyi kullanmaliy1z. Oliimden sonraki hayatimizin iyi olmasini istiyorsak dliimden 6ncesini iyi kullanmali, insan olmamizin

hakkini vermeliyiz.

Buyuk Guce Katilmak.

Diinyamiz ve insanla ilgili, milyarlarca sasirtici ve diisiindiiriicii olay vardir. Kainattaki giizellik ve diizen biiyiik bir
giiciin eseridir. Bu biiyiik gii¢ten faydalanmak, bu giicle irtibat kurmakla miimkiindiir. Bu irtibatta ona ibadet etmek

demektir. Bu biiyiik giicle en estetik kucaklasma sekli namazdir.

Allah ve Hareket

Allah (c.c.) diyor ki: “Insan benim sirrimdir. Insanin mahiyet bendedir. Kendisini bensiz bilemez”

Insanin Allah (c.c.) bilme yolunda gosterecegi her ¢aba, eksiksiz olma yolunda atacagi bir adim olacaktir. Allah

(c.c.)1 bilen Onunla beraber olan sinirlarinin en u¢ noktalarina dogru cesaretle ytiriir.

Birakiniz Yapsinlar... Birakiniz Gegsinler...



Adam Smith, “Milletlerin zenginligi” adl1 eserini 1776da piyasaya ¢ikardi. Bu kitapta, yoksullar tizerindeki ekonomik

terorii siddetle elestirdi. Toprak reformunu savundu. Onun goriislerini dinleyen Ingiliz isadamlar1 zengin oldu.

Sivil isyanlar
Henry David Thoreav, 1849da bir dergide “Sivil Itaatsizlik ismiyle bir deneme yayimlandi. Denemedeki esas fikir suydu:
“Fertler devlet i¢in degil, devlet fertler icindir”. Bu yiizden her baskiya, dikta 6ngoren her ideolojiye karsi ¢ikti.

Tom Amcanin Kullibesi

Bayan Stowe, “Tom Amcanin Kuliibesi” adl1 eserinde koleligin vahset ve sagmaligini, kdlelerin 1zdiraplarini o kadar

etkili anlatt1 ki kolelik aleyhindeki duygu ve diisiinceler kamgilandi.

Fellini Sinemasi

Federico Fellini, ¢agdas sinema ustalarinin basinda gelir. Fellini, yaninda ¢alisanlarin hepsinden azami derecede
faydalanir. Kendisini onlara ¢ok sevdirdigi i¢in onlara ¢cok sevdirdigi i¢in onlari istedigi gibi ¢alistirir. Onun

baskasina gosterdigi bu ilgi sevilen bir rejisor olmasini sagladi.

Fono-Telefoto
Jules Verne, kimsenin daha radyoyu bile diistinmedigi bir zamanda televizyonu hayal etmis ve ondan “fono-telefoto” diye
bahsetmis, Kuzey Kutbundan ugakla donen Amiral Byrda, denizaltinin babas1 Simon Lakede hep ilk 151k Jules Verne

olmustur.



Diistincenin Yeniden Yapilandiriimasi

Bir adama kirk giin deli derseniz deli olur. Edison da siifinda geri zekali diye bilinirdi. Ama annesinin onu

samimiyetle savunmasi Edison’u yiizyilin en biiylik mucidi yapti.

Hayallerinizde engeller olmasin. Bazen “Korktugum basima geldi” deriz. Aslinda bagimiza gelen belanin tiim i¢

sartlarin1 biz hazirlamis ve belayr miknatis gibi ¢ekmisizdir.

Cogu insan bazi islerde kendisinin kabiliyetsiz oldugunu diisiiniir. Aslinda o, bizim zihnimizde bulunan olumsuz

resmimizdir. Bu olumsuz resmi ortadan kaldirip yeni olumlu resmimizi koymamiz gerekir. Dogrusu da budur.

Herseyi miimkiin goren, her miimkiinii ger¢eklestirebilecegini inanan insan o miimkiinii fetheder. Odasindaki
Osmanl1 Devleti haritasini “ufkumu daraltiyor” diyerek kaldiran ve yerine diinya haritasini asan diisiince ve eylem

adaminin Sinirlarin tespit etmek ¢ok glictiir.

Problemlerin Pisirildigi Ocak

Zihninizi gelistirmeyi istiyorsaniz, sabirli davranmalisiniz. Onu dinlendirmeyi bilmelisiniz. Bilingaltinizin diistinme ve
bulma giiciiniin, bilincinizin dinlendigi siralarda ¢calismaya devam etmesi, zihnin dinlendirilmesi kavramini yeni bir agidan

gdrmenize yol agacaktir.

Bulma, Kendi Kendinize Ozel Bir Yolda ilerlemenizdedir.
Aklimiza gelen cogu fikir, bilincaltimiz sayesinde hi¢ beklemedigimiz bir anda gelir. Mozart, Hyden, James Watt, Walter

Scott gibi bir¢ok insan eserlerini onlarla ugragsmadiklar1 anda meydana getirmistir. Kendini gevsetmek, dinlendirmek



elzemdir. Uyurken viicudun biitiin enerjisinin dortte biri beyne gider. Belki de bu, yeni diisiincelerin

dogmasini saglamaktadir.

insanlarin Aktigi Meydan

Insanlarla olan iletisimde ne kadar basariliysak, kendi kendimizi yonetimimizde de o kadar basariliy1z demektir.
[letisime hakim oldugumuzda baskalarinin olumsuz miidahalelerini en aza indiririz. Iletisimde alacagimiz mesafeler ne

olacagimizi bize gosterecektir.

Sozli iletisimde, ses tonunuz, konugma tarziniz, kelimeler tizerindeki vurgulamalariniz, iletisim yOniiniizii etkiler.

Bazilar fikra anlatir, insanlar1 aglatabilirler. S6zli iletisimde hatalarin bedeli bazen o kadar agir olur.

Birisi bir sirkette genel miidiir olan kardesini ziyarete gitmis. Bir odada beraber oturup sohbet ederlerken kendisine
dogru gelen tiim ziyaretgilere kardesini gostererek “Genel miidiir 0” diyormus. Bunun sebebi kendisinin kardesinden daha

sik giyinmesiymis. Evet, iletisimde imaj da bazen ¢ok sey anlatir.

Iletisimde gdzlerin de 6nemi biiyiiktiir. Bazen gdzler cok seyler anlatabilir. Cem Karaca, Fethullah Giilen Hoca Efendi

ile tanigmasini en az dort TV kanalinda anlatirken hep ayni etkilenisin sozleri ile anlatmistir: “Gozlerimin i¢ine bakiyordu™.

Farklarin Oniinde Duraklamak

John Powys, “Anlasilma arzusu sevilme arzusu kadar siddetlidir” der.

Herseyden 6nemlisi iligkilerde samimi olmaktir. Samimiyet, davraniglarimiza istikrar kazandirdig gibi, bizi

beklenmeyen tepkiler gosteren ¢ekinilecek bir insan olmaktan da korur.



Sizi Kim Yonetiyor?
Kendi disinizdaki herkesi ve herseyi kontrol edebilmeniz 6nce kendi kendinizi yonetiyor olmanizla miimkiindiir. Korku
icinde kacan insan giigsiizdiir. Kovalayan insan ise, kostukca giiclenir ve kagan1t mutlaka yakalar. Kendi kendini yonetmeyen

Insan “kagan insan” gibidir. Kendi kendini yoneten insan ‘“kovalayan insan” gibidir. Kararl ve sakindir.
Icinizdeki Aslandan Haberiniz Var M1? Herkesin I¢inde Bir Arslan Vardur.

Onemli olan ona emirler yagdirabilmektir. Emir vermek i¢in gii¢lii, emri uygulamak icinde disiplinli olunmalidr.

Icimizdeki arslani arslan gibi yonetmeye basladigimiz zaman ¢ok sey degismeye baslayacaktir.
Glimiis Mangalin Masasini1 Soranlara Aldirmayin. Her insan tenkide maruz kalabilir.

Onemli olan tenkitler karsisinda sakin olabilmektir. Dikkatli bir ayiklama ile ise yarar olanlar1 alip, digerlerini bir

koseye siiplirelim. Boyle davranirsak tenkitler suratimizda patladiginda afallamayiz.

Son Peygamber Hz. Muhammed (s.a.v.) soyle diyor: “Cok 6vgii dinlemekten sakinin. Zira ¢ok 6vgii bogazlamaktir”.
Ovgiilerin tesiri altinda alinan kararlar saglikli olmaz. Yaptiginz isler karsihiginda bize dvgiiler yagdiriliyorsa daha yapacak

cok sey oldugunu diisiliniip sakin olalim. Ve bize yardimc1 olanlar1 da unutmayalim.

insanin Giicii
Insanin giicii olgunlugundadir. Insan olgunluk noktasina akan kuvvetlerinin dniinii kesmezse, kainat gibi olacaktir: Giiglii,
diizenli, giizel. Kainatin en “dzenli” yaratig1 insandir. Kainat insanin emrine verilmistir. insan kendisindeki giicii “Allah’1 bilme”

suuru ile kullanirsa, insanligm maddi gelisimi artacak ve insanlikta bu gelismeden kendisini koruyabilecektir.



Kime Gidiyorsaniz Onunla Gidiyorsunuz

Kainat bir diizene tabidir. Ve o diizenin sahibi biiyiik bir gii¢c vardir. Kainattaki hersey insanin hizmetine sunulmus dekor
ve aksesuardir. Aslinda insanin da bu dekor iginde bir yeri vardir. Insan bu yeri yani bu durusu kainat sahibinin istedigi
sekilde ayarlamalidir. Mesela namazda ihmalkarlik, kainat dekorunu yok saymak, o biiyiik giice saygisizlik etmek
demektir. Kainatta ¢izdigimiz yolda ilerlerken Allah’in onayinin oldugu sekilde ilerlemek gerekir. Unutmayalim ki kime

gidiyorsak, onunla gidiyoruz demektir. Cennete Yolculuk

Kudsi bir hadimde Efendimiz (s.a.v.): “Allah (c.c) soyle buyurdu: “Cenneti umana Cenneti, Cehennemi umana
Cehennemi veririm” buyurmustur” diyor. Cennete yolculugun tek sarti, Cenneti umarak siirekli tesebbiis halinde olmaktir.
Ne yaparsam Cehenneme girerim?” diisiincesinden ¢ok, “Ne yaparsam Cennete girerim?” diisiincesi bizde hakim olmalidir.

Bunun i¢in de Allah (c.c)la olan irtibatimiz kuvvetli olmalidir.

LIDERLIGIN ANAHTARLARI,
Peter BURWASH ..........

MUKEMMEL ISYERI ICIN PRENSIPLER

Tek bir patron vardir, miisteri. Parasini bagka yerde harcayarak, herkesi isten ¢ikartabilir.



Sam WALTON

1. Ekip fertleri her seye kogmali.

Bu benim isim degil yerine, bu benim isim diyen fertler. Calisanlar akan kani durduracak tampon gibi olmalidir.
Nerede yardima ihtiyag varsa oraya kosmalidir.

2. Ekipteki insanlar yaptiklari islerde yetkili olmalidir.

3. Ekip elemanlariizin i¢inde yer almalisiniz.

4. Ekip elemanlariizi insanlari sevenlerden olusturun.

Cinkii hizmet anlayist olmayan birisini ise alip egitmeye calismak bir kediye sarki soylemeyi 6gretmeye
calismak gibidir. Bu sizin zamaniniz1 alirken kediye eziyet etmekten baska bir seye yaramaz.

5. Ekip elemanlarinizda miisteriye hizmet anlayis1 olmali.

6. Ekip elemanlar1 bir aile gibi olmalidir.

7. Ekip elemanlarinin hepsi hizmette dakik olmalidir.

8. Ekip elemanlariniz1 yaptiklarindan dolayi takdir etmelisiniz.

Eger gosterilen gayreti takdir etmezsen, olsa olsa vasat bir verim elde edersin. Onlara daha iyi ve huzurlu ¢aligma
imkani1 sunarak, s6z ve davramislarinizla takdir.

9. Ekip elemanlariniz miisterinin miimkiin olan en iyi hizmeti almasi igin yeterince esnek olabilmelidir.

10. Ekip elemanlar1 iletisimi bilmelidir. Bu konuda yetistirilmelidir.

11. Ekip elemanlar1 giiler yiizlii olmalidir.



Yalnizca bakma, gor,
Yalnizca duyma, dinle,

Yalnizca konusma, iletisim kur.

Eger neyi yanlis yaptigimizi bize sylemezseniz, diizeltmek i¢in de sansimiz olmaz.

12. Isyerinizde insanlarla yiiz yiize gelen elemanlariniz cok énemlidir.

Her giin ylizlerce miisteriye yiiz ylize gelir ve sirketinizi ya batirir, ya ¢ikarir.
13. Miisterinizin diisiincesini almaniz ¢ok onemlidir.

14. Miisterinizin kisisel ihtiyaglarina dikkat etmeniz de dnemli bir noktadir.

15. Miisteriye tesekkiir mektubu, bu da 6nemli bir noktadir.

BUYUK LIDERLERIN EVRENSEL OZELLIGi

1. Heyecanh olmak. Eger bir lider olarak heyecanliysaniz, insanlar1 bir miknatis gibi kendine ¢ekersiniz.
Heyecan kaybedilirse, basar1 yerine basarisizliga birakir.
Sir Winston CHURCHILL



2. Ufkunu genisletmek. lyi liderler, dgrenmeyi ve gelistirmeyi hep siirdiiriirler. Miikemmel bir lider, diger insanlara
da bunun firsatin1 ve ortamin1 saglar.
3. 1yi bir okuyucu olmak. lIyi liderler okumaya asiktirlar. Cogu ¢alisma alanlarmin disinda olan dergilere de
abonedirler.
Iyi bir lider, kitapsiz yasayamaz.
Thomas JEFFERSON
4. Tyi not almak. Yazmak, size dogru hatirlama, hafizamzi tazeleme ve gézden gegirme firsati
verir. Kisaca yazmak, uzun uzun akilda tutmaktan iyidir.
KONFUCYUS
5. Yiiksek standarth ve pratik grup iletisimi kurmak. Iletisim, konusma aliskanlig1, iyi yazmayi, dikkatli
dinlemeyi, viicut dilini 1yi1 kullanmay1, ayrica mektup ve telefonlara vaktinde cevap verme aliskanligini kapsar.
[letisim biitiin iliskilerin temelidir.
Will ROGERS
6. Uyum saglamak. Iyi liderler her ne olursa olsun, ellerindeki herseyi kullanmak konusunda kendilerine
giivenirler. Degisime ¢abuk adapte olurlar yada yeni duruma fazla zorluk ¢cekmeden uyum saglarlar.
7. Zaman iyi kullanmak.
8. Vizyon sahibi olmak. Gelecek daima olabilecekleri acikliga kavugsmadan uzun siire dnce gorenlerin olacaktir.
9. Giivenilir olmak ve giivenmek.

10. Baski altinda bile kontrolii kaybetmemek.



11. Kendi kendini disipline etmek.

12. Hatalar tekrarlamamak.

13. Tutarh olmak.

14. Alcak goniillii olmak. Miitevazi insanlar, degersiz olduklarini diisiinmezler. Yalnizca kendileri
hakkinda diistinmey1 degersiz bulurlar.

15. Ornek olmak. Giivenilir bir lider, herkesten daha fazla veya en az onlar kadar ¢alisan kimsedir. Ornek lider igin
mesai saati sinirlamasi yoktur.

Cocuklar ogiitlere kulaklarini kapatir, ama 6rneklere gozlerini acarlar.
Peter BURWASH

16. Disiplini akillica kullanmak.

17. Herkese aym sekilde saygilh olmak.

18. Iyi bir 6gretmen olmak. Iyi 6gretmenler igin

“gistermek”, “soylemek”, ten daha 6nemlidir.

19. Firsatlar1 degerlendirmek. Degisik acilardan bakabilirsek, neredeyse hayatimizdaki her olay bir firsattir.

20. Pozitif olmak. Liderler pozitif bireylerdir. Bagka insanlarin kusurlarini aramazlar ve kusurlari diizeltmelerinde
onlara destek verirler. Sikayet etmez, ¢oziim lretirler.

Gecmisteki uyumsuzluklar: bu giine getirirsek, gelecegimiz olmaz.

21. Kendini baskasinin yerine koymak. Kendini baskasiin yerine koymak, soru sormakla, ger¢ekten dinlemekle

ve baskalarnin ne hissettigini anlamaya ¢alismakla olur. Iyi liderler bunu yapar.



22. Azimli olmak.

“Yeni insan, yetersizliginden hiz almus, yeterli olana ask ve vecdine sahip olan insandir.” Fethullah GULEN
23. Dikkate almak. lyi liderler, prensipleri, hedefleri ve yonettikleri insanlar1 dikkate alirlar.

24. Sabirh olmak.

UYANIN VE HAYAL KURUN
PAT MASITI

Ustiin kaliteli mamiiller iyi motive edilmis isciler tarafindan iiretilmektedir.

Zaman kesinlikle bir degisiklik meydana getirir.

Hayatin zorluklarina katlaniyorsaniz, buna gii¢ denir. Bagkalarini bu zorluklara katlandirtyorsaniz, buna da zeka

denir. Gerard I. NIERENBERG

Hayat diger insanlar i¢in payimiza diiseni yapmaktir.

Pat MESITI



Hayatta nerede oldugunuz hi¢ énemli degildir. Onemli olan nereye gittiginizdir.

Pat MESITI

Kim oldugunu ve nereye gitmek istedigini bil ve oraya ulasana kadar hedefine kilitlen.

Pat MESITI

Basarinin siiphenin olumsuz sesleri lizerine degil de inancin temelleri iizerine kuruldugunu ¢abuk anladim.

Pat MESITI

Uyanin ve hayal kurun
Pat MESITI

HAYALLERI OLANLAR ASLA UYUMAZLAR.
Pat MESITI

Basaran insanin en 6nemli 6zelligi, nereye gittiginin tamamiyla bilincinde olmasidir.

Michael BEER



Her zaman ulasabileceginizden daha fazlasin1 hayal edin.

Hayatta basimizdan gegmis veya ge¢mekte olan seyler dnemli degildir. Onemli olan bizim olaylar

verdigimiz tepkilerdir.

Paradan ¢ok daha biiylik bir sey vardir: Amag...

Yarin olacaginiz sey olmaya bu giinden baslayin.

St. JEROME

Akil diisiinebildigi ve inandi81 herseye ulasir. Akliniz1 diisiinmeye ve inanmaya ayarlayin.

Basari sadece hayatin tiim alanlarina yansirsa basaridir.

Esiniz ve ¢ocuklarinizin degerini bilin. Eve gitti§iniz zaman neseli olun. Onlardan yardimlarinizi cekmeyin ve hayal

kirikliklarinizi ve yikimlarinizi onlardan bilmeyin.

Y oneticiler insanlar1 dinleyerek ve onlara 6nem vererek giidiileyebileceklerini bilirler.



AILE SEMINERI
1. ZAMANI diger insanlara yatirim yaparak icin ayirin.
2. KONUSMA
3. DOKUNUN
4. DUYARLILIK GOSTERIN
Sorumlu olmak bizi odaklandirir. Bizi saygili yapar. Bizi dogru yolda tutar.
Agzimizdan ¢ikanlara dikkat edin. Kelimeler sdylendiklerinden ¢ok sonra da hatirlanir.
Genellemeleri ve kirict sozleri bir kenara birakin.
Tartigmalar1 kisa tutun. Onlart siirmeleri gerektiginden daha uzun siirdiirmeyin.

Olaylarla denetiminizden ¢ikmadan 6nce ilgilenin.

Hakl1 bile olsaniz, uzlasma igin ilk adinu siz atm. Iliskiler tartismay1 kimin kazandigindan daha énemlidir.



HAYELLERI OLANLAR ASLA UYUMAZLAR
PAT MASITI

ILERI GITMEMIZ iCIN ALTI ALAN

[

. Fedakarlik ve disiplin

2. Diisiinceleri ve hayal giiciinii denetleyip onlar1 dogru yone kanalize etmek
3. Tutumlarimiz1 denetim altinda tutup siirekli olumlu bir ¢izgide kalmak

4. Dilimizi, s6zlerimizi ve ses tonumuzu denetlemek

5. Vaat ve sOzlerimizi denetleyip giivenilir olmak

6. Kontrol edemedigimiz olaylara kars1 tepkimizi denetlemek

Fedakarlik sonunda biiyiik odiiller getirir.

Simdi oynayip daha sonra 6demeyi yada simdi 6deyip daha sonra oynamay1 segebiliriz.

Fedakarligin tatli zaferi basarisizligin aci tadindan ¢ok daha lezzetlidir.



Hayatinizin hangi alanlarda disipline ihtiyaci var? Zamani bosa harcamaniza neden olan bes sey yazin. Daha

fazla ertelememeniz ve artik almaniz gereken kararlar nelerdir? Yapmak isteyip yapamadiginiz bes seyi yazin.

Olanaksiz kelimesi sadece aptallarin sozliigiinde bulunur.

NAPOLYON

Hayat risklidir.
Evlenmek bir risktir. Acaba devam edecek mi?
Cocuk sahibi olmak bir risktir. Acaba bagimiza bela m1 olacak?
Karsidan karsiya gegmek risklidir. Ugmak da.

Bir seye yada bir seye inanmakta risklidir.
Ogretmek kolaydir, yapmak ¢ok daha zordur.

Ya bir yol a¢in, ya bir yol bulun, ya da yoldan ¢ekilin.
Ted TURNER

Daha 1y1 olmaya ¢alismayin, 1yi olarak da kalamazsiniz.
Oliver CROMWELL



Insanlarin nasil tepki gosterecegini sizin tutumunuz belirler.

Bagkalarin1 yonetenler 6nce kendilerinin ustast olmalidir.

Philip MASSINGER

Iyi lider, gorevi yerine getirmek, ekip kurmak ve bireysel ihtiyaglar1 karsilamak icin diger iiyelerle biiyiik ortak

gibi calismay1 basaran kisidir.

Iyi liderler;
a. Insanlarmn hedeflerine ulasmalarina yardim eder.
b. Saglikli bir ekip ruhu, vizyonu ve odagi yaratir ve bunun devamliligini saglar.

c. Bireylerin biitiin potansiyellerini gerceklestirmelerine yardimci olur.

Yeni tiir liderin 6zelliklerinden biri, tek basina karar veren kisi olmak yerine, karar verme siirecinin bir

pargasi olabilme becerisidir.

LiDER NE YAPMALIDIR



Kendi yeteneklerine giivenmeli. Ekip iiyelerinin karar verme ve ileri diisiinen insanlar olma yetenegine inanmalidir.
Vizyonu giiglii ve agik bir sekilde iletmelidir.

Baskalarin1 sorumlu tutmak ve baskalarina kars1 sorulu olmak zorundadir.

A

. Ekip tiyelerinin hayatlarina girmek zorundadir. Bunun anlami bagkalarini beslemek i¢in bagkalarindan

beslenmenin gerekli olmasidir.

ol

. Sadakati korumak insanlar asla birbirine kars1 kullanmamak yada toplum i¢inde kiigiik diisiirmemek zorundadir.

6. Insanlar1 sadece isciler yada is arkadaslar olarak degil insan olarak da tanimak zorundadir.

Liderlik nereye, nicin gidecegimize karar verir. Yoneticilik oraya hangi yolla varacagimizi bulur.

Yonetici uygular,, lider yenilik getirir. Yonetici sistemler ve yap1 tizerinde odaklanir, lider insanlar iizerinde.

Yonetici denetime gilivenir, lider giiven asilar. Yoneticinin kisa mesafeli bir bakisi vardir, lider ise uzun bir

perspektife sahiptir.

Y Onetici nasil ve ne zaman diye sorarken, lider ne ve ni¢in diye sorar.

Y Oneticinin gozleri daima alt sinirdadir, liderlerin gozleri ise hep ufuktadir.



Yonetici taklit eder, lider tiretir.

Y onetici statiikoyu kabul eder, lider meydan okur.

Yonetici klasik altin askerdir, liderin kendi kisiligi vardir.

Y onetici isleri dogru yapar, lider ise dogru isi yapar.

Y oneticiler gereklidir, ama liderler vazgegilmezdir.

Biiyiik liderler bazi vasiflarin aktarilamayacagini bilirler. Cesaret aktarilamaz. Vizyon da aktarilamaz. Her engelde

yolda kalmama dayanikliligina sahip olmak da aktarilamaz. Insanlar1 anlamak kardan daha 6nemlidir.

Biiytik liderler iiretir, yenilik getirir, esin verir ve glicleri agiga ¢ikarir.

Biiyiik lider, miikemmel olmaya kararli en 6nde duran insan olmalidir.

Biiytik liderler daha iyiye ulasmak i¢in ¢abalayan insanlardir.



Onlarin kararlilig1 vizyonu ve cesareti, sdzlerini dinletme ve inanci saygi gérme hakkini kazandirir.

Biiytik liderler, biiyiik resim goriir ve uzaktaki hayali bagarmak i¢in ekibin ne kadar gerekli oldugunu bilirler.

Statiikoyu asla kabul etmezler.

WARREN BENNES’E GORE BUYUK LIDER
1. Yol gdsteren vizyon.
2. Tutum
3. Biitiinliik
4. Gliven
5. Merak

6. Cesaret

Stirekli basar1 pesinde kosan hayalleri olan, bunlardan asla vazgegmeyen, isini tutkuyla ve diiriistliikle yapan, her
kosulda 6grenmeye hazir denemeye ve risk almaya goniillii, felaketlerin iistiine listiine giden, hayatini1 degistiren ozellikler

gelistiren.



Kaynaginiz degil, beklentileriniz olsun.

Gary HAMEL

Eger sirket yoneticisi olarak siz ¢alisanlar1 sevmezseniz, onlar da miisterileri sevmezler.

Gary HAMEL

Gegmisteki miraslara giivenmeyin, gelecek i¢in miras olusturun.

Gary HAMEL

Giinlimiizde pek ¢ok sirket basarisizliga ugruyor. Ciinkii gecmise gereginden fazla baglilar, yenilik yapmaktan
cekiniyorlar. Oysa yarilar, sektoriin ilkelerini yeni bastan yazanlarin olacak. Siz de sektoriinliziin mimar1 olun.

Gary HAMEL

Saglam fikirlerden kuvvetli hareketler dogar.

SHAKESPEARE

Bazi kisilerin benden taban tabana zit yaklasimlar icinde olmasini nasil agiklayabilirim? Ben onlarin yerinde olsaydim

nasil davranirdim?



Bugiin olanaksiz buldugun veya siddetle kars1 ¢iktigim bir diislinceyi hangi kosullar altinda kabul edebilirim?

Charles NIELSON’a gore, bir miiessesede yoneticiler dahil herkes su ti¢ dnemli soruya net bir cevap vermelidir:
1. Degisim, giivenliginizi ortadan kaldirtyor mi? Yoksa giivende olmak i¢in degisim gerekli mi?
2. Sizce sizin ve benim birbirimizden farkli olmamiz avantaj m1 yoksa dezavantaj mi?
3. Roliiniizii, sorumluluklarmizi organizasyon igerisindeki yerinizi diisiindiigiiniizde kendinizi pasif bir
eleman olarak mi, yoksa yapinin bir pargasi olarak m1 goriiyorsunuz? ““ Ben bir kurbanim, asil suglu

yoneticiler ” psikolojisi igerisinde misiniz?

Miisteri her zaman haklidir. Miisteriye kendi istediginizi degil, onun istedigini veriniz.

Marechal FIELD

KENDINi VE BASKALARINI MOTiVE ETMENIN 1001 YOLU
SANG H. KiM
MOTIVE

MUSTERIYI MOTIiVE ETMEK iCiN ONERILER



1. Miisteriler mutlu edilmislerse geri gelirler. Mutsuz olmuslarsa ihtiyaglarini bagka yerlerden karsilarlar. Fiyat
politikaniz onu mutlu etmeli.
2. Uzun vadede diirtistliik en 1yi politikadir.
Insanlarin giivenini kaybetmektense para kaybetmeyi yeglerim.
Robert BOSCH
3. Tebessiim evrensel bir dildir.
4. Kendilerine ceplerindeki paradan daha dnemli olduklarini hissettirebildiginiz takdirde tekrar tekrar gelirler.
5. Miisteriler kaliteli mal yada hizmet saglamanizi, bu olmadiginda gecikmeksizin 6zel sz vermenizi beklerler.
6. Her zaman en iyisin ve en yenisini isterler. Fakat hi¢cbir zaman onu alanin ilk 6nce kendileri olmasini istemezler.

7. Insanlar sevdikleri ile beraber olmak isterler.

UYGULAMA

1. Taahhiitlerinizi yerine getirin. Daima s6ziiniizde durun.

2. Ekstra hizmet saglayarak miisterilerinizi 6diillendirin.

Umutlarin ve beklentilerin 6tesinde hizmet verin. Verdiginiz her zaman umulandan ve beklenenden fazla olmali.
Aligveris ortamini sonuna kadar takip edin ve samimi olun.

Miisterilerinizin diismanlarina galip gelmelerine yardimei olun.
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Onun ihtiyacini tam olarak giderme pesinde olun.



7. Onunla ticari iligskiniz bitse de mutlu iliskiyi devam ettirin.

8. Siz gdlgede iken miisterinizin spot 1siklar1 altinda parlamasina miisaade edin.
9. Tutarli olun.

10. Kendisine, hayatinizda 6zel bir yeri varmis gibi davranin.

11. Bir 6nceki miisteriniz ile olan problemi sonrakine tasimayin.

12. Miisteri haklarinin tiim ¢alisanlarca takibini saglayin.

13. Dakik olun.

14. Mesgulseniz bile miisterinin varligina kayitsiz kalmayin.

15. Onu dikkatle dinleyin.

16. Miisterinin istedigini saglayamadiginizda bunu diiriist¢e kabullenin.
17. Ozel siparisleri, ricalar1 ve hizmetleri miimkiinse karsilayn.

18. Satisi, iligkilerinizin bir parcasi olarak goriin.

19. Randevulariniza uyun.
TAKIMI MOTIVE ETMEK ICIN ONERILER
1. Takiminiza ¢alistirma yapmayin, takiminizla beraber calisin.

2. Yaklasimlariniz, metotlarinizdan daha giiclii motive edicidir.

3. Otoritenizi ne zaman kullanacaginizi bilmek onu nasil kullanacaginizi bilmek kadar 6nemlidir.



4. Disiplin insanlar1 kabul edilmis prensiplere dayanan ahenk i¢inde davranmaya gotiiriir.

UYGULAMA

1. Tutmaya niyetli olmadiginiz sozler vermeyin.
Yerine getiremeyeceginiz tehditlerde bulunmayin.

Herkesi giicti, ilgisi, yaklagimi dogrultusunda motive ediniz.

N

Her takim {iyesinin, takimin daha iy1 olmasi i¢in kisisel fedakarliklarda bulunmaya istekli olacaklar1 bir
atmosfer olusturun.

Yiikselebilecek tansiyonu diisiirmek i¢in esprili olun.

Karsiliklr aktif iletisim kurun.

Gorevleri kabiliyetlerine uygun olmali.

Asi ve siirekli muhaliflere, takim moralini bitirmeden 6nce, siz batirin.
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Diger takimlarin basarili motive edicileri ile konusun.
10. Onurlarina saygi gosterin.
11. Hatalar1 su¢lamadan gosterin.

12. Grup i¢indeki kisisel 6zelliklere hosgoriiyle yaklagin.

TAKIM RUHUNUN ZEDELENDIGINi NASIL ANLARIZ?



1. Takim iiyelerinin gogunun tembel olmasi.
2. Takim tiiyelerinin kendilerini dogrudan ilgilendirmeyen sorumluluklardan kaginmasi.
3. Takim {iyeleri arasinda gizli anlagmazliklar olmasi.

4. Takim iiyeleri arasinda sik sik uyusmazliklarin basgdstermesi.

OGRENCIiYI MOTIiVE ETMEK iCiN ONERILER

1. Merak korkudan daha gii¢lii bir motive edicidir.
Ogretmeyi adim adim ilerletiniz.

Sagladiginiz ilerlemeyi goriiniiz ve gosteriniz.
Caba sonugtan daha degerlidir.

Davranan kisiyi degil, davranisi elestirin.

o o &~ w D

Ogrenmeyi eglenceli hale getirin.

7. Hatalardan ziyade, dogrulara dikkat ¢ekin.

8. Ayin dgrencisi segin.

9. Gorev ve talimatlar1 basitlestirin.

10. Ceza tehdidi veya yerine getiremeyeceginiz yada yerine getirmek istemeyeceginiz davranis ve

sozlerle yaklagmayin.



11. Kabiliyetli 6grencilerinizin bilgilerine bas vurarak onlar1 onurlandiriniz.

12. Ogrencilerinizin kisisel esyalar ve resimlerle sinifi kisisel bir ortama doniistiirebilmelerine imkan taniym.

ISCiYi MOTIVE ETMEK iCiN ONERILER

1. Inandirmanin, ikna etmenin giicii, korkutmanin, gézdag1 vermenin giiciinden daha etkileyici ve uzun dmiirliidiir.
Yenilikleri tesvik edin.

Bir kisinin yapacagi is i¢in asla iki kisi gorevlendirmeyin.

Dogru hareketleri odiillendirin, yanlis hareketlere engel olun.

Iscileriniz arasinda taraf tutmayin.

o a ~ w D

Insan olarak ilgi gdsterin.

YONETICIiYI MOTIVE ETMEK iCiN ONERILER

1. Isleri yapms olmak yeterli degildir. Yaptigimzi gdstermelisiniz de.

2. Bilgi giic, kuvvettir. Bunu patronunuzla paylasin.

3. Ona saygi gosterin.

4. Calisanin sadakatsiz, kontrolsiiz, agikca itaatsiz, saygisiz, menfaatperest olmasi, motivasyonu bozucu 5

ciddi sebeptir.



5.

Konustugunuzdan daha fazlasini dinleyin.

EMSALLERI MOTIVE ETMEK iCiN ONERILER
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8.
9.

Herkes ihtiyaglarini gidermek ister.

Iyi bir konusmac etkili, iyi bir dinleyici ise agirbaslh olarak algilanir.
Kartlarmizin hepsini bir defada kullanmayiniz.

Stiliniz ile yol gosterin, muhtevaniz ile etkilemeye devam edin.

Kendinize diiseni yapmaya istekli oldugunuzu gosterin.

Ortaklarinizin yardim etmelerinin gerekli oldugunu anlamalarini saglayin.
Emesallerinizin kisisel onemini vurgulayin.

Gicli, kuvvetli ve etkili oldugunuza inanin. Bagkalar1 da size 6yle davranirlar.

Deger verdikleri alanlardaki basarilarindan dolay1 meslektaslarinizi oviin.

10. Tavsiyede bulunmalarini isteyin. Bu isteginiz insanlar1 yardimsever ve zarif yapar.

11. Az konusun, ¢ok dinleyin.

12. Ileride tekrar gegeceginiz kopriileri yitkmaktan kaginin.

13. Ortaklarimizin degerli zamanlarint harcamayin.

14. Diger insanlarin ihtiyaclarim gercekten dinlemek i¢in zaman ayirin.

15. Sayg1 gormek i¢in saygili davranin.



KENDINI MOTIVE ETMEK iCiN ONERILER

=

Basar1 en biiylik motive edicidir.

Nereye gittiginizi bildiginiz siirece bunu digerlerine kanitlamaya gerek yoktur.
Basarmak i¢in basarisi tasavvur et ve inan.

Hedefleriniz agik, yollariniz esnek olmalidir.

Yapabileceginiz en biiyiik hata, hata yapmamak i¢in riske girmemenizdir.

Sizi durduran tek sey kendinizsiniz.

Tavsan tilkiden daha hizli kosar. Ciinkii tilki yiyecegi i¢in, tavsan hayati i¢in kosuyordur.

Problemler, engel degil 6gretmendirler.
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Yapmayi sevdiginiz 20 seyin listesini yapin. Bunlar1 gerceklestirmeyeli kim bilir ne kadar zaman oldu?
10. Hayatinizin kendi ellerinizde oldugunu kabul edin. Onu kurabilirsiniz de, yikabilirsiniz de.

11. Asla vazgecmeyin. Never give up.

12. Hayalleriniz geleceginizin az dncesidirler.

13. Size yardimeci olacak birileri bir yerde vardir. Onlar1 bulun.

14. Kendiniz i¢in her giin zaman ayirin.



15. Ozel bir duygu - etki meydana getirme istiyorsaniz, o isle ilgili tavri takinn. Gerekli fiziksel konuma gecin. Halka
bir konusma yaparken kendinizden emin olmak istiyorsaniz ayakta durun, yiiz ifadelerinizi, el hareketlerinizi
onceden belirleyip bunlara ¢alisin.

16. Miktardan ziyade kaliteyi tercih edin.

17. Miikemmel ile 1y1 arasindaki fark, yaptiklariniza verdiginiz 6nemden ortaya ¢ikar.

VERIMLILiGi MOTIVE ETMEK iCiN ONERILER

1. Sizi oyalayan her rahatlik bir tuzaktir.

Akillica calismak her zaman igin ¢ok ¢alismaktan daha iyidir.
Organizasyon ¢alismay1 davet eder.

Iyi baslamak tamamlamanm yarisidir.

Hareketlilik, verimlilik i¢in gerekli olan tek sey degildir. Diisiinmek de son derece verimli olabilir.
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Hig birsey ruh ve beden sagliginiz1 kaybetmenize degecek kadar 6nemli degildir.
7. Zamanin ve enerjinin ¢ogunu sonug iiretebilecegin alana yatir. Uretken olmayan isler i¢in bos zamanlarini kullan.
8. Ilgilenmedigin yada zaman ayiramayacagin bir is icin hayir demeyi 6gren.

9. Akilli bir insan zamani yerinde kullanacak bi¢cimde diisiiniir.

KAFANDA BAZI DUSUNCELER - DUYGULAR SEKILLENDIGINDE



a. Birilerini ara, o fikir hakkinda konus.
b. Bir yere yaz.

c. Bir hareket plan1 yap.

d. Bir taslak hazirla.

e. Diger diisiinceleri arastir.

f. Anahtar fikirlerini liste haline getir.
g. Biitce yap.

h. Yardim edebilecekleri belirle.

i. Fikrini temsil et.

10. Yapacaginiz islerin giinliik listesini hazirlayin ve onem sirasina gore listeyi dikkate alin.
11. Biironuzun kapisini kapali tutun.

12. Bir sey olup bittiginde onu unutun ve devam edin.

13. Isinizin sinirlarini bilin.

14. Rahatlamak i¢in kendinize zaman ayirin.

15. Digerlerinin islerine karisarak zamaninizi harcamayin.

16. Gerekli olmayan prosediir ve biirokrasiden kaginin.

17. Arabaniza, ofisinize yada ¢alisma yerinize sizi motive edecek sozler yada giizel malzemeler asin.



18. Diislinme zamanini ¢alisma zamanindan ayirin.

19. Ayni1 grupta olan isleri bir arada yapin.

20. Insanlara gereksiz telefonlar etmeyin. Istenmeyen ziyaretlerle zamaninizi ¢almalarina izin vermeyin.

21. Rutin ve siradan islerden kurtulmaya bakin.

22. Bagkalarina yatirabilecegin islerden kurtulun.

23. Enerjiniz tilkendiginde dolagmaya yada kogmaya ¢ikin. Bu beyninizi ve viicudunuzu dinlendirecektir.

24. 1s bir diizen i¢inde yapilmalidir.

25. Miimkiin oldugu kadar yetenek ve ilgilerinize yakin olan projeleri segin.

26. Is giinliigii: Giin igerisinde ne yaptiginiz1 ve ne kadar zaman oldugunu yazin. iki hafta sonra giinliigii
incelediginizde basa harcanan zamanlar ortaya ¢ikacaktir. K6tii aliskanliklar, organizasyon bozukluklari,

ertelemeler ve benzeri seylerin aldig1 zaman agikca goriilecektir.

KARAR VERMEYI MOTIVE ETMEK iCiN ONERILER

1. Diger insanlarin tavsiyelerini, tekliflerini, fikirlerini gézoniinde bulundurun, ama karar1 kendiniz verin.
2. Analizi kafanizla yapiniz. Karar kalbinizle veriniz.
3. Bir seye karar vermeden dnce o meselenin aslint 6grenin.

4. Bilgilerini miimkiin oldugunca arttir. Bdylece her zaman hazir olursun.



DEGISiMi MOTIVE ETMEK ICiN ONERILER

1. Hatalara izin ver.

2. En basta miikemmellik aramak kisileri korkutur.
3. Degisimi engelleyen ariza ve aligkanliklart bul.
4, Degisim gercgeklestirenleri konustur.

5. Mantikl1 gerekgeleri olan bir degisim kolay kabul gortir.

BASARIYI MOTIVE ETMEK iCiN ONERILER

=

Basari, akilli se¢imin, yeterli hazirligin ve cesur hareketlerin sonucudur.

Basari, kendi i¢inizdedir. Yanlis yerlere bakmaktan vazgecin.

Ne zaman geri ¢ekileceginin bilinmesi, ne zaman ileri gideceginin bilinmesi kadar 6nemlidir.
Kaybetmemek i¢in zaaflarinizi, kazanmak icin giiciiniizii bilin.

Kiictik bir basar1 basarisizlik korkusunu giderebilir.

Basarisizliklar, basarilardan daha 6greticidir.

Zaman altindir. Zamanlama ise elmastir.

Engelleri yollarimiz1 tikayan seyler olarak gormeyin. Onlar1 size ugmay1 6gretecek firsatlar olarak goriin.
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Higbir problem zamanin ge¢cmesine tahammiil edemez.



10. Zenginlik bir basar1 hedefi degildir. Basariin yan iiriinlerinden biridir.

11. Bilgi ile uygulama kol kola giderler.

12. Dikkatinizi hedefiniz tizerinde toplayin.

13. Gegmisteki ve simdiki biiyiik insanlar1 birer 6rnek olarak inceleyin.

14. Basar1 sadece motivasyona degil ayn1 zamanda sabir ve toleransa da ihtiyag duyar.
15. En 1y1 bildiginiz ve en ¢ok bildiginiz seyi yapin.

16. Her giin yeni bir sey 0grenin.

17. Savunamayacaginiz belgeyi fethetme hazirligina girismeyin.

18. Kendinizi, kendinize kars1 inat¢1 olmaya alistirin.

19. Olumsuz yonlerinizi olumlu hale getirinceye kadar kendinize karsi koyun.
20. Anaclarmiza ulagabilmeniz i¢in yonetim, hedef ve disiplin gereklidir.

21. Kaybetmekten korkmayin.

22. Engeller yeniligin kaynaklaridir.

23. Gortlineni kabul edileni sorgulamayi hi¢ birakmayin.

24. {1gi alanmniz1 bir birini takip eden siralar gdzeterek genisletin.

HiZLI DUSUNME VE CEVAP VERME YONTEMLERI

Yazar : Ken KOOPER



Yayinevi : Rota Yayinlari
Baski

ISBN

Bilim Grubu : Basari
Tard : Tercume

Hitap Ettigi Okuyucu Kitlesi: Ozel ilgi

Genel Degerlendirme:

Hizli duUgunUp hazir cevap olabilmek i¢in ve bunun igin uyulmasi gereken bazi hususlar anlatiliyor. Atlatma,
yanlis yone sevketme, inandirici konugma, sorular ve turleri, heyecanlandirici sdzcukler kullanma, bedenin dilini

iyi kullanma ve yontemleri anlatiliyor.
ONSOz

Bu kitapta kendi potansiyellerinizin anahtarini elinde tutmanin anahtarin1 bulacaksiniz. Ancak bu kitap size sadece

siz onun gosterdigi yolda ilerlerseniz yardimci olacaktir. Eger kitapta gosterilen alistirmalari harfi harfine uygularsaniz,

ayakiistl diisiinmeyi kesinlikle 6grenirsiniz.

“Deneyimli insana soru sormak genellikle deneyim kazanmanin ilk adimidir.”



Blarneycilik(yaltaklanma):

Blarneycilik kendi sdylediklerine kendinizde inaniyormus gibi gériinme ve konugma sanatidir. Bununda

ayakiistii diisiinmeyle biraz iliskisi var.

Hazircevaplik:

Yaslica bir adam geng bir bayana magazaya girerken kapiy1 tutmus. Geng bayan adamcagiza 6fke dolu bakisla soyle
demis.”Bu davranisinizin sebebi sadece ve sadece bayan olmam.” “Yaniliyorsunuz bayan.” Demis adamda’bu

davranigimin sebebi kibar bir insan olmam.”

Hazircevaplilik-karsimizdakine aninda haddini bildirme sanati ayakiistii diisiinmeyle alakasi var.

Atlatma:

Atlatma laf kalabalig1 yapip aslinda hicbirsey sdylememe sanatidir. Bununda ayakiistii diisiinmeyle alakas1 var.

Yanlig Yone Sevketme:

Yanlis yone sevketme -bir s6z sdylerken aslinda o soziin anlaminin ¢ok disinda bir seyler anlatma sanats.

Bu Kitaplar Kimin igindir Neden:

Bu kitap bir seyler basarmayi isteyenler i¢indir.

-Insanlarla kurulan iliskilerin, kendisini hizla yukar ¢ikaracak bir yol oldugundan gizli gizli siiphelenenler igin.

-Insanlar1 ne yapip edip ikna etmenin, aslinda hirsli olmaktan ¢ok daha énemli oldugu



yolundaki o basit ger¢egi anlayan insanlar i¢in.

-Isverenleri, miisterileri kendinden iist diizeydekileri, seyircileri ve benzeri kisileri etkile-

yen seyin bilginiz degil de bildiklerinizi aktarma sekliniz oldugunu anlayacak kadar zekasi olan insanlar i¢in.
Bu kitaplar su kisiler icindir.

-Saticilar

-Y Oneticiler

-Egitimciler

-Danigsmanlar ve kabine iiyeleri

-Topluluk 6niinde konugma yapanlar

-Halkla iliskiler ve reklamcilik dallarindaki muhasebe miidiirleri

-Sozciiler

KENDINIZI TANIYIN

Durgun akan sularin yataginin derin oldugu sdylenir. Bos aletlerin daha ¢ok ses ¢ikardigini sdyleyerek, bu kaniyi

farkli bir bakis agisindan dile getirmis oluruz.

Kumarda birka¢ milyar kazansaydin sorusuna huzursuzca, yutkunur, omuzlariniz1 silker ve "Eee bilemiyorum"

denilip sohbet kesilirse



1-Bay KARARSIZ 6zgiiven sahibi degildir.
2-Uydurabilecek genis bir diis giiciine sahip degildir.
3-Otekilerin kendisiyle alay edecegini diisiinmektedir.
4-Can sikacak kadar tedbirli insandir.

Bay karasiza sikici insan etiketi yapistirilir ve bir daha higbir yere davet edilmez. Son derece iy1 insandir. Bagkalarinin
kendisiyle ilgili diisiincelerine fazla 6nem veriyor olabilir. Ne yazik ki , bedenindeki iiretici sivilarin akisina izin

vermemektedir ; duygularini 6yle siki dizginliyordur ki zihni asla dort nala gidememekte, sadece yliriiyebilmektedir.

Kumarda birkag¢ milyar kazansaydim ne yapmak isterdin gibi aptalca bir soruya cevap vermem gerekiyor beyniniz

size nasil cevap vermeniz gerektigini sip diye sdyleyiverir. Biz de neseyle "harcarim" deriz.

Hizli bir sekilde diisiiniirken kendimize sarsilmaz bir sekilde giivenmemizi saglayan bu yiiksek idrak diizeyine
ulasabilmemiz i¢in i¢gimizdeki heyecani harekete gecirmeliyiz. Ciinkii diisiincelerimiz ve konusmalarimizla

dogaglama yapabilmemizi aslinda i¢giidiisel bir sekilde bilingaltinda biliriz.
Sokrat asag1 yukar1 sunlar1 sdylemistir ; “kendisini tanimayan insan hig¢birsey bilmiyordur"

Soylemeye c¢alistigim su, yasamamiza heyecan katacak kisi sadece kendimiz bir bagkas1 degil. Belki de

kisiligimiz konusunda gercekei bir portreye sahip olmamiz gereklidir.



SORULAR, SORULAR, SORULAR

Topluluk karsisinda konugmaya yeni baglayan biri, kamera yada mikrofon karsisinda asagidaki hatalardan birkagini
yapacaktir; hatta bazen hepsini yapacaktir. Eee, I111... sendromu, meslegi topluluk 6niinde konusmak olmayan kisilerde ¢cok
goriliir. Eee, I111 silmenin tek yolu alistirma yapmaktir. Bu tehlikeleri ortadan kaldirmanin sirr1, normal konusma hizindan
daha yavas bir sekilde konusmaktir. Boylece bir sonraki sozciiglin ne olacagini diistinmek i¢in kendinize zaman tanimis

olursunuz.
1.Yavas Yavas; Normal Konusma Hizindan, Daha Yavas Bir Sekilde Konusun.
Bir kez akilicilig1 sagladiktan sonra, hizinizi artirabilirsiniz.

Peki ya abartili el hareketleri ve ¢evredeki nesnelerle oynama aligkanligimizi ne yapacagiz? Beden dilimizin iyi niyetli
dinleyiciler lizerinde iyi izlenimler biraktigini kendimize sorma firsati bulmus olduk ve 6grenmek i¢in de kendimizi

inceledik.
2. Konusurken Etrafi Kurcalamayin; Kollariniz iki yaninizda ellerinizi ¢evredeki esyalardan uzak tutmayi bilin.

Her sorunun ana fikrini cevabinizin bir pargasi olarak tekrarladiniz mi1? Bu sekilde baslamak hem akiciligi hem de
hissettiginiz gerginligi yada utangacligi bir kenara atmanizi saglayacaktir. Daha da 6nemlisi sorulari direk olarak
cevaplamaya kalkisirsaniz biran ne sdyleyeceginizi sasirabilirsiniz. Bu da gebe bir sessizlige, sizin de utanmaniza yol

acacaktir. Ayakiistli diisiinmek konusunda uzman olmak sorulara aninda ve akici bir sekilde cevap vermeyi gerektirir.

3. Soruyu Kendi Lehinize Kullanin; Ozgiin soruyu tekrarlamak su yarari saglar



-Zaman kazandirir-Gerginligi dagitir-Garip duraksamalar1 onler.(Eger soruyu tekrarlamaniz, istediginiz sonucu
vermezse konu ile alakal1 bir soru secip, yeniden cevaplamaniz iyi olacaktir. Cevabiniza bir parca mizah katabilirseniz ¢cok

daha iyi olur. Hazirlikli olmadiginiz sorulari cevaplarken, cevaplari kisa tutmalisiniz. Basit giindelik sézciikler kullanin.

4. Soziin kisasii sOylemek icin sozii kisa tutmak gerekir. Dogaglama konusma islemini miikemmellestirdikten

sonra s0zclk dagarciginizi gelistirebilirsiniz.

"Bir etimologla, entomologu mu tantyalim? Peki hala soru aslinda zor goriinliyor ama cevabi inanilmaz derecede

kolay. Etimolog, entomologu ne oldugunu tam olarak bilendir."
VE DAHA FAZLA SORULAR
Benim alt1 sadik hizmetkarim var.
Her seyi bana 6greten iste onlar.
Adlartysa Ne ve Neden ve Ne Zaman

Ve Nasil ve Nerede ve Kim

Sorulug Amaci Gizli Sorular:

Trafik polisi "Sizi yolun kenarina ¢ektim, ¢iinkii bu arag size sorun ¢ikariyora benziyor. Bir sorun mu var?" aslinda
polis bizim bir sorunumuzun olup olmamastyla ilgilenmemektedir. Onun 6grenmek istedigi sudur; sizin vites degistirmede

zorlanmaniz, direksiyona hakim olmamaniz, sinyalleri yakmak yerine 6n cama su figkirtmanizin nedeni arabaya yabanci



olusunuz mu (araba ¢alinmis olabilir) yoksa zihinsel ya da bedensel bozuklugunuz mu (sarhos olabilirsiniz) onu

ogrenmektir.

Cok Unsurlu Sorular:

Bu tiir sorular aslinda sizi hedeflenen cevaba gétiiren ve bir cok soru gibi goriiniip aslinda tek soru olan sorulardir.

Varsayima Dayali Sorular:

Sorunun sorulus nedeni, aslinda olayla hig bir ilgisi bulunmayan bir cevap almak ve bunu, séyledigi zaman ve

baglamin disinda kullanabilmektir. Renkli basinin kullandig1 mansetler bunlardir.

Degiskeni Olmayan Sorular:

Degiskeni olmayan sorulardan kasit sorunun istenilen cevaba yonelik olmasidir. Bu soru tiirii sadece "evet" ya da
"hayir" diye cevaplanir. Yeterli olan kapali soru tiirline benzer, tek farki vardir, cevap vermesi beklenen kisinin belli

secenekler arasinda segme 6zglirligii vardir.

Sonuca Baglanmamig Sorular:

Bu soru tiirli genellikle personel miidiirleri, gazeteciler ve saticilar kullanir. Bu sorular genellikle alt1 sdzciigii igerir.

Kim, Ne, Ne zaman, Nerede, Neden ve Nasil. Bir konuyla ilgili en ayrintili bilgiyi 6grenmek igin sorulur.

Tuzak Sorular:



Bu tiir, televizyon ve radyo roportajcilarinin en gézde soru tiirlerindendir. Sorunun amaci, sorunun yoneltildigi kisinin

bir duvara toslamasini saglamaktir.

Olumsuz Sorular:

Bu soruya saldirgan sorular adin1 vermek daha dogru olur. Sorulus amaci size haddinizi bildirmektir. Olumsuz sorular

sizi, kendinizi savunmaya ve bdylece daha sert saldirilara kurban kilmaya itmek amaciyla sorulan sorulardir.

Yanki Sorular:

Bu soru tiirii polislerin gézdesidir. Bu tiir sorular sorarak zanlinin anlattig1 6ykiiniin daha derinlerine inebilir. Uygulamasi
sOyledir: Sorguyu yapan kisi, zanlinin ciimlelerini soru ciimlelerine doniistiiriir; bu da zanlinin sdyledigi seyi yeniden gézden
gecirip konuyu derinlestirmesini saglar. Bu degisik tlirdeki sorulari en iyi sekilde nasil cevaplayabilecegimizi 6grenmeden once,

bence sorgulanirken davranislarinizda dikkat etmeniz gereken noktalara bir goz atalim.

YALAN BELIRTILER

Birden hazirliksiz olarak aniden bir soru-cevap durumunun i¢ine sokuldugunuzda heyecanli olmaniz ¢ok dogaldir. Bu
gibi zamanlarda agizdan ¢ikan sozler baskadir, beden dilimizin anlattig1 sey baskadir - ve boylece her sey berbat olur. Bu

gibi durumlarda, beyninizle bedeninizin birbiriyle uyum iginde olup olmadigina dikkat etmelisiniz.



ALTI HAYATI DAVRANIS KURALI

1. Her zaman direkt olarak soruyu soran kisiye bakin. Sik sik goz temasinda bulunun ama onun gozlerini kagirmasina
neden olacak kadar israrla degil. Bir an i¢in baska bir yere bakmaniz gerekirse, basiniz1 ¢evirerek bakin, sadece

gozlerinizi oynatmayin. Gozlerinizi fazla oynatmak size hilekar bir hava verir.

2. Konusulan konuyu zekice bir ilgi ve merak ifadesiyle dinleyin. Arada sirada basinizi sallarsaniz durumun sizin
kontroliiniiz altinda oldugu izlenimini verirsiniz. Ayni sekilde, bu hareketiniz, genellikle soruyu soran kisinin

diislince zincirinin ucunu kaybetmesine ve daha az tartismali bir soru sormasina neden olur.
3. Soruyu dikkatle dinleyin; sorunun ardindaki gizli anlami ¢ikarmaya calisin.
4. Soruyu dinlerken, sorunun ardindaki anlami yargilamakta aceleci davranmayin ve soru bitmeden cevabi hazirlamayin

5. Soruyu anladiniz ama bir cevap olusturmak i¢in zamana thtiyaciniz var; o zaman soruyu ya tekrarlayin ya da daha

da iyisi baska sozciiklerle yineleyin.

6. Size en masum gelen soru genelde arkasinda gizli bir anlam igerir. Sorunun arkasindaki gizli anlami ortaya ¢ikarmak
icin ¢ok kisa bir yanit verin ve ardindan “neden sormustunuz?” gibi soruyla kars1 saldirtya ge¢in Bu yontem amacin ortaya

cikmasini saglamakta ¢ok etkilidir ve sizin daha ayrintili cevap vermenizi ya da soruna daha 1yi bir ¢6ziim bulmanizi saglar.



BASARAMAMA KORKUSU

Bazen en zeki ve en hizli diisiinene insanlar bile istedikleri kadar basarili olamazlar. Bu kaginilmazdir. Cenenizi ne
kadar ¢ok ortaya ¢ikarirsaniz, insanlara buna bir yumruk atmalar1 i¢in o kadar ¢ok olanak tanimis olursunuz. Basarisizlik

sendeleyip diismek degil, sendeleyip diismek ve diistiigiin yerde kalmaktir.

INANDIRICI KONUSUN

“Sorular zihninizin nerelere kadar ulastigini1 gosterir, cevaplarsa ustaligin”

Gecgen boliimde sekiz soru kategorisini belirledik ve bunlarin birbirinden farkli olan yonlerini kabaca tanimladik.
Simdi ise bu soru tiirlerine tam olarak nasil cevap vermemiz gerektigini inceleyecegiz. Sunu bilmelisiniz ki insanlar size

bir soru sorduklarinda, bunu asagidaki ii¢ amactan biri ile yaparlar.
1-Su anda bilmedikleri bir seyi 6grenmek istiyorlardir.
2-Zaten bildikleri bir seyi dogrulamak istiyorlardir.
3-Sizinle ilgili daha fazla sey 6grenmek istiyorlardir.

So6z gelimi disa doniik insanlar, sadece sorulan sorunun cevabini vermekle kalmaz, ayn1 zamanda bu soruyu
cevreleyen konular1 da aciklamaya girisir. Ote yandan igine kapanik insanlar verebilecegi en az bilgiyi ileterek cevap

verirler. Verdikleri cevap kelimesi kelimesine dogru olabilir ama en ufak bir canlilik ya da parilt1 igermez.

Mukemmel Cevap Nelerden Olusur:

1-Sorulan soruyu cevaplayan az ve 6z bir giris agiklamasi



2-11k yorumunuzu gii¢lendiren destekleyici bir agiklama. S6z gelimi ¢ok taninan bir otoritenin bir sdzii ya da diisiincesi.

Amaci Gizli Sorular:

Isveren: Bu goreve atandiginiz taktirde, firmamizin en biiyiik boliimiinden sorumlu olacaginizin ve en yiiksek
dordiincii maasi alacagmizin farkinda misiniz? Sorunun amaci, hevesinizi 6lgmek degil. Sizi yonlendiren sey gii¢ mii,
para mi1 yoksa her ikisi mi, bunu anlamaktir. Sirketler tiirlii tiirliidiir; elbette ise aldiklar1 personelde aradiklar: farkl
farklidir. Bu ytizden sorulan soruya cevap biitiin ilgili konulara deginmekle beraber, karsinizdakinin kusurlarini

yatistiracak sekilde olmalidir. Belki de cevabiniz asagidaki gibi olmalidir.

Cevap: Bu cevapla soru sorulan kisi, ilk olarak is hayatindaki gelismeleri kendisini dogal olarak biiyiik

boliim yoneticiligine getirdigini, ikinci olarak da hak ettigi maasi aldigini belirtmis oluyor.

Cok Unsurlu Sorular:

Bu tiir sorulara cevap vermenin zorlugu sorunun biitiin unsurlarini hatirlamak zorunda olusunuzdur.

Hatirlayamazsaniz, size yoneltilen suclamalari kabul etmis olursunuz.

Varsayima Dayanan Sorular:

Bu soru tiirii televizyon ve radyo haber programcilariin en sevdigi soru tiiriidiir. Sorunun amaci, soru sorulan kisinin o
anki goriis agisinin disina ¢ikartmaktir: Soru sorulan kisinin bazi varsayimlarda bulunmasi saglanir, boylece ileri bir tarihte
bu s6zler onun yiiziine ¢arpilabilir. Varsayima dayal1 sorulara cevap verirken dikkat edilecek nokta, daha once

sOylediklerimizi tekrarlamak ya da bagka sozciiklerle yinelemektir.



Sonuca Baglanmamis Sorular:

Daha 6nceki boliimde anlattigimiz tizere, sonu agik sorularin iginde her zaman su sozciikler bulunur. Kim, Ne, Ne
Zaman, Nerede, Neden ve Nasil. Bu sozciiklerin herhangi birisinin daha 6nceki senaryomuzda kullanacak olursak, cok daha

bilgilendirici, daha az duygusal cevaplarin verildigini gorebiliriz.

Olumsuz Sorular:

Duygusal davranan halkin goziinde bu davranis hemen hemen affedilmezdir. Olumsuz bir soruya asir1 tepki vermek sizi
asla basariya gotiirmez. Seyrettiginiz onca TV haber programini ve bu programlarda kendilerini kaybedip asir1 tepki
gosteren insanlari diisiiniin. Sanki delirmis gibidirler ve asla sakinlesmeyecege benzerler. O zaman onlara anlay1s
gostermis miydiniz? Sanmam. Terslik ve abartili kirginlik gosterileri, insanoglunun en kotii huylaridir.

SORU TEK YONLU BIR ANLASMADIR

Bir soruyu cevaplamaya goniillii oldugunuz zaman bir anlasma imzalamis olursunuz. Ustelik bu anlasmadan
geri donmenin yolu yoktur. Bir seyler sdylemeden once zihninizden gec¢irmeniz gereken dort ilkeyi bu bdliime

eklemek istiyorum:

1. Sorulan soruyu dikkatlice dinleyin. Silahinizi asla erken ¢ekmeyin ve soruldugunu sandiginiz soruya cevap vermek i¢in

araya girmeyin.
2. Rahatlaym.

3. Diisiincelerinizi diizenleyin ve soru ilerlerken cevabi diistinmeye baslayin.



4. Agziniz1 agmadan 6nce beyninizi ¢aligtirin.

DAHA iYi BIR KONUSMACI OLUN

"Ses ikinci ylizdiir."

Mutlu oldugunuz zaman mutlulugunuz sesinize yansir. Coskulu oldugunuzu anlamak i¢in insanlar yiiziini
gormelerine gerek yoktur. Bu, telefon araciligiyla satis yapan saticilar tarafindan agiklanmistir. "Konusurken

giilimseyerek sesinize bir giilimseme katin." derler. Bu yontem cok ise yarar.

Akici Konugsmak:

Belirli bir konuyu s0yle boyle bilmek, sizi bu konuda itiraz kabul etmez bir sekilde uzun uzun konusmaktan
alikoymamali. Yani, bu konuda bilgisiz olmak, sizi bu konuda diisiincenizi agiklamaktan alikoymamali. Bu, sadece

ve sadece akici konusabiliyorsaniz gecerlidir.

Alisilagelmis cevap kaliplarinin disina ¢ikarak kazangh ¢iktiniz. Basit bir "evet" ya da "hayir" la cevap verme diirtiisii,
iretici diisiinceyi ve iiretici konusmayi oldiiren etkin bir silahtir.
Bir Dakikalik Konusma Oyunu

Bir dakikalik konusma oyunu yalniz kaldiginiz zamanlarda yapilabilecek bir alistirmadir. Tek yapmaniz gereken sey, belirli
bir konu tlizerinde planl bir sekilde konugmaktir. her giin dogaglama yapmalisiniz, ta ki bir giin diisiincelerinizde ve

konugmalarinizda akicilik ikinci doganiz olana kadar. Aliskin oldugunuz konularda konusmanizi istemek anlamsiz olur.



fazla ¢aba gostermeden, bilingli diisiinmeyi gerektirmeden lizerinde konusabileceginiz konular1 konugsmanin geregi yoktur.

Bu yiizden aliskin olmadigimiz konularda alistirma yapmaliy1z.

KENDIi KEDINiZE KONUSMAK AKICI KONUSMAYI SAGLAMANIZA YARDIMCI OLACAKTIR

Bu sadece bir baslangictir. Bir dakikalik konusma alistirmalarina bir kez ustalastiniz mi, {i¢ dakikalik ve bes dakikalik
konusmalara baslayabileceginizi 6grenmek eminim dnemlidir. Once konuyu se¢in. Konunuz, bir dakika konusma
konularindan biraz daha zengin olmalidir. Konunuzu biraz daha etraflica diisiinlin. Sonra bir zarfin arkasina "bes" 1
hatirlatici not olarak yazin. Alistirmalara devam ettikce sozciik bilginiz ve climle kurma yeteneginiz biiyiik gelisme
kaydedecektir, 6zellikle meslegi topluluk oniinde konusmak olan insanlar1 dinler, s6zliik ve kavramlar dizini
kullanirsaniz. Bence biitiin mesele, kendinize olan giiveninizi gelistirmektir. Kendinize giiven duyma, artik asla kendinizi

savunmanizi gerektirecek bir konuma diismeyeceginizi bilmekten kaynaklanir.

YARATICI DUSUNCELER, iLHAMLI BiR SEKILDE KONUSMANIZI SAGLAR

Ayakiistii diislinen biri olmak istiyorsaniz, sozciiklere, onlar1 s0yle bir tanimaktan daha yakin olmanizi 6neririm.
Diisiincelerimizi sadece ve sadece sozciiklerle ifade edebiliriz; bu sézciikleri ne kadar 1yi ifade edebilirsek, o kadar iiretici
oluruz. Ne de olsa, insanlar1 hayvanlardan ayiran sey iireticiliktir. Insanlar sirf mevki i¢in resim yapar, yazi1 yazar, rol yapar
ve heykel yaparlar, ¢iinkii cok az insan yasamlarini bu yolla kazanir. Aslina bakarsaniz, insanlar sadece zevk almak ve
zaman gecirmekten ¢ok daha dnemli nedenlerle bu gibi {iretici islerle ugrasirlar; bunu kisisel doyum, egonun o sicak

pariltist ve dostlarindan aldiklar1 onay igin yaparlar.



Kendinize su sorular1 sormalisiniz. Eger insanlar benim ayakiistii diisiinen bir insan olmami bekliyorlarsa

onlara istediklerini verebiliyor muyum? Benden bdyle bir sey beklemiyorlarsa neden beklemiyorlar.

Konusurken ftiretici olmak, upuzun soézciikler, zor anlasilir bigime sokulmus giiliing ciimleler kullanmak degildir.
Konusurken fiiretici olmak, siradan, giindelik sozciikleri 6yle bir sekilde kullanmaktir ki, dinleyici bu s6zlerin ilk

kez kullanildigin1 diistintir.

HEYECANLANDIRICI SOZCUKLER KULLANIN

Basit sozciiklerin giiciinii elde edin. Dinleyiciye bir yarar saglayacagi imajini tastyan sozciikler kullanarak dinleyicinin
duygularina seslenin.-Eger bu sozciik o kisinin egosunu oksuyorsa, ¢cok daha iyi olur- "Seni seviyorum" Hi¢ kuskusuz
dilimizdeki en gii¢lii sézciiktiir. "Her yonden haklisin" ctimlesi de bunu ¢ok yakindan izlemektedir. Eger sOylemeye
degecek bir seyiniz varsa bunu agzinizda gevelemeden sdyleyin. Ancak agzinizdan ¢ikan sozler 1yi sozciikler,
heyecanlandirici sozler, giiclii sézler olmalidir. Normal bir sohbet sirasinda, pek ¢ogumuz konusmamizi hi¢ bir amaca
hizmet etmeyen bir ¢ok s6zciik ve terimlerle doldururuz. Bu bos s6zciikler anlatimimizi siisleyen ve sisiren sdzciiklerden

bagka bir sey degildir. Eger bu sozciikleri sik sik kullanmaya baslarsaniz, dinleyicilerinizi rahatsiz edebilirsiniz.

Basmakalip sozciikler genelde anlatimimizi gliclendirmek i¢in kullanilir, ama konusmay1 sadece siislemek amaciyla
kullanilan bu sézciikler sdzlerimizin etkisini azaltir, dinleyenlerin aklini karistirir ve onlart sinirlendirir. Uygun

sozciiklerin kullanilmasi, bir konusmada dnemli bir rol oynar. Ancak duraklamalar da ayni sekilde 6nemlidir.

Uclii Kural:



Tek basina kullanildiginda bir anlam ifade eden ancak ii¢ kez tekrarlandiginda birlikte kullanildig1 s6zciiklerin
degerini kat kat artiran ve giiclendiren sozciiklerin kullanilmasi, ii¢lii kural olusturur. Uglii kural su sekilde isler.

Bu, iilke i¢in 1yi olacak

Halk i¢in 1y1 olacak

Ve bireyler i¢in iyi olacak

Etken ciimleler kurma aligkanligin1 edinmek i¢in, kime ya da hangi kurulusa hitap ediyorsaniz, s6ze onun adini

kullanarak baglayin.

Acilis ve Kapanis Manevralari:
Arastirmalar gdsteriyor ki, siradan bir televizyon seyircisinin dikkat siiresi {i¢ dakikadir. Insanlarin programlarin basimi ve
sonunu hatirladiklari bilinen bir gergektir. (Aradaki siire i¢inde gegenler ¢abuk unutulur) Bunu bildigimize gére bir dinleyici

kitlesi karsisinda sozlerimizin, dinleyicinin bilmesi gereken her seyi icermesi gerektigini de anlayabilirsiniz.

Miivekkillerinin yasami sozlerindeki dengeye bagli olan savunma avukatlari, onemli mesajlar1 konusmalarinin basina
ve sonuna yerlestirmeyi bilecek sekilde egitilmislerdir.
Konusurken Eglenmelisiniz

Genis bilgiye sahip olabilirsiniz, dnemli olan bu bilginizi iletme bi¢iminizdir. Alaninizdaki en 1yi kisilerden biri
olabilirsiniz. Cok giizel. Ancak eger yaptiginiz isi bir inandirma misyonu olarak gormiiyorsaniz, eger yeterince tutkulu

degilseniz, eger ne kadar hevesli oldugunuzu agiga vuramiyorsaniz, o zaman fikirleriniz hakettigi basariy1 elde edemez.



iCINDE HEVES BARINDIRMAYAN SOZCUKLER, GAN DiLi OLMAYAN BIR ZiL KADAR DILSIiZDIRLER

Hepimiz gibi seyircilerin de sevilmekten hoslandig1 bilinen bir gercektir. Oyle konusmacilar vardir ki, seyircilerini
hosgoriiyle demeyelim de, kibirli bir sekilde davranirlar. Sonradan neden 6teki konusmacilar kadar basaril
olmadiklarini kara kara diistiniirler. Bu tiir konugmacilar insanlara haddini bildirir gibi konusurlar; bunlar1 daha 6nce de

defalarca yaptiklarini belli ederler ve kendi diisiincelerine karsi ¢ikacak hig bir s6ze hak tanimazlar.

Seyircinize, konusmanizdaki her ciimleyi ilk defa soyliiyormus izlenimini verin.

Seyircinizi Tanimak:

Dinleyicinizi tanidiginiz durumlarda kimin sizi destekledigini kimin desteklemedigini bilirsiniz. Kosullar ne olursa
olsun, konusmaniz sirasinda diisiincelerinizi destekleyen kisilerle sik stk g6z temasinda bulunun. Isteksizleri ikna etmeyi,
konusmaniz sonrasinda bu kisilere bakin. Sizi sevmeyen bir insan1 asla konusmanizda hedeflemeyin, bu sekilde onlari
yaniniza ¢gekmeyi ummayin; onlarin sdzlerinize gosterdigi tepki sasirmaniza yol agabilir, tistelik iyi seyircileri de ihmal

etmis gibi goriintirsiiniiz.

Konusmaniz sirasinda, fikirlerinizi destekleyen kisileri fark etmeniz zor olmayacaktir. Bu kisiler, siz diisiincelerinizi
aciklarken baslarini sallayacak, kavusturulmus kollarini kucaklarina indireceklerdir ve arada sirada yiizlerinden bir
giilimseme gegecektir. Bu kisileri saptadiniz m1 onlarin {izerinde durun. Onlarla sik sik goz géze gelin. Arada Sirada

direkt olarak onlara yonelik s6zler soylemeyi ihmal etmeyin, bunu yaparken de giiliimseyin.

Sorulari Cevaplamak:



Zor bir soruyla karsilagtigimizda yapilacak sey soruyu cevirip seyirciye sormak. "Bu ¢ok hileli bir soru. Bakalim bu
salonda cevabi bilen biri daha var m1?" deyin. Biri daha var m1 diyerek hem cevabi bildiginizi belli edecek hem de
dinleyiciniz lizerinde kotii bir izlenim olusturmamis olacaktir. Dogru diiriist cevap olusturmak i¢in yeterli zamani

kazanmis olacaksiniz.

Hig bir kosulda - tekrarliyorum - hig bir kosulda seyirciler arasinda birini se¢ip ona direkt bir soru sormayin.

Soru Sorulmasini Saglama:

Genellikle insanlar soru sormaya korkarlar. Daha ender olarak her tiirlii soruyu konusmaniz sirasinda cevaplamis
olabilirsiniz. Iste sdylemeniz gereken sey su: "Bana siki sik sorulan bir soru da..." Sonra bir iki dakika gevezelik

edip, insanlarin soru soracak kadar rahatlamis olmalarini umabilirsiniz.

Peki topluluga bir konusma yaparken, ¢ikip miinasebetsiz sorular soranlar1 nasil halledeceksiniz? Genelde, boyle
miinasebetsiz kisiler konuyu sizden daha iyi bildiklerine inanirlar. Durumun bu oldugundan kuskulaniyorsaniz, kibarca

bu kiigiik seytan1 sahneye davet edip konusmasini istemektir. Normal kosullarda, bu, o kisiyi susturacaktir.

Ne Sdyleyeceginizi iyi Bilin:

Insanlarin koltuklarinda dogrulup dikkatlerini size yoneltmelerini saglamaym uman biri konusunu dyle iyi bilmelidir
ki, konugmasini uykusunda bile tekrarlayabilmelidir. Satici, iirliniinii en kiiciik vidasina ve civatasina kadar tanimalidir.
Pazarlama miidiirii, hedefledigi dinleyicinin gereksinimlerini ve karakterini dyle 1y1 tantmalidir ki, hepsini teker teker

isimleriyle ¢agirabilmelidir.



Konusma metni ¢ok iyi ¢alisilmis olmalidir. Oyle ki aralarda agiklamalardan sonra kaldig1 yeri unutmamalidir.
Konugmasini da ¢ok iyi sona erdirmesi gerekir. bunu da sdyle saglayabilirsiniz. Onlar sizden daha fazlasini isterken birakin.

Ciinkii kapanis acgilis kadar hatta daha da 6nemlidir. Biiyiik bir olasilikla kapanis hatirlanacaktir.

KAPANIS

1. 1. Ahsilagelmis Yontem: Ozet: Ana fikirlerinizi 6zetleyin. Araya (Simdiye kadar kasten sakladiginiz) bir iki tane

ag1z sulandiran kanit sikistirin ve dinleyicinizi kutlayan bir ctimle sdyleyin.

2. Cevabi Bilinen Bir Soru Sormak: Konusmanizi bitirirken konusmanizin ana hatlarindan birini tekrarlayin, sonra

oyle bir soru sorun ki, sadece tek bir cevabi olsun.

3. Zekice Bir Vecize Eklemek: Belli bir alanda sirketinizin isleyis seklini tiimiiyle degistirecek bir oneriyi patronunuza
gotiirdiiniiz. Patronunuz biraz kararsiz. 6yleyse duruma uygun bir vecize uydurun. "Kiyiy1 uzun siire gérmemeyi géze

almazsaniz yeni kitalar kesfedemezsiniz."

4. Dinleyicinin Egosunu Oksamak: Cetin bir miisteriye malinizi satmaya c¢abaliyorsunuz. "Ben bu iirliniin
niteliklerine giiveniyorum, Bay... Eger 6yle olmasaydi, su an burada olmazdim. Siz de benim saygi duydugum bir kisi

oldugunuz i¢in sizin bu iirlinden yararlanmayacaginiz1 diistinmeseydim, zamaninizi almazdim".

Sahne Korkusu:



Guinnes Rekorlar Kitab1 bize topluluk 6niinde konugmak ile ilgili sasirtict bir gercegi gosteriyor. Kitaba gore
insanlarin bir numarali korkusunun temelinde, bir grup insanin 6niinde konusma yapmaktan korkmak yatiyor. Bu korku,
su korkusundan, ates korkusundan bile ¢ok daha biiyiik.

Olumlu Dusguniin:

Asla basarisiz olacaginiz1 diistinmeyin. Boyle yaparsaniz basarisiz olacaginiz pek aciktir.

Nefes Alin:

Belki bu sizi sasirtacak, ama nefes alip vermek varligimizin dayanak noktasidir. I¢inize ne kadar ¢ok hava
cekerseniz kaninizda dolasan oksijen miktar1 o kadar artar ve beyniniz o kadar beslenir. Oksijen viicudun rahatlamasini
saglayan etmenlerden bir tanesidir.

Dogal Gerilim:

Ayakta dik durun. Ayak parmaklarinizi olabildigince sikin ve bese kadar sayin ve gevseyin. Simdi ayak parmaklarinizi,
baldir kaslariniz1 sikin ve yine bese kadar sayin ve gevseyin. Bunu yapmak biraz zaman alir ama bittiginde sanki kafaniz1 bir
duvara ¢arpmus gibi olursunuz. Bittiginde kendinizi harika hissedeceksiniz.

Konusma Yapacaginiz Yeri Kontrol Edin:

Eger yapabiliyorsaniz, sahneyi dnceden bir goriin, bir giin dnceden pencerelere perde, fazladan 151k ya da

mikrofon kurulmasini isteyin.

Hazirlikh Olun:



Metninizi biliyorsunuz. Gilindemle ilgili her seyi biliyorsunuz.

MEDYAYA HAZIRLIKLI OLUN

Medyanin ilgisini ¢ektiginizde, medya sizinle goriismek istediginde, onlara hazirlikli olsaniz iyi olur.

Dergiler ve Gazeteler:

Eger bir muhabir sizi arayip sizden bir randevu isterse, s6z konusu derginin ya da gazetenin mutlaka bir sayisini ele
gecirin. Okur profilini belirleyin ve makale bi¢imini aklinizin bir kdsesine not edin. Gazetelerin baska insanlarin igine
burnunu sokmak i¢in egitildigini bilmelisiniz. Eger bir muhabire kars1 diirlist davranirsaniz, biiylik olasilikla onu kendi

yaniniza ¢ekebilirsiniz. Her seye karsin, basilmasini istemediginiz higbir seyi sdylemeyin.

Radyo:

Canli yayinda olacaksiniz; bu yiizden agzinizdan ¢ikan her sozctik, her nefes, her kelime, binlerce kayitsiz insanin
arabalarinda ve evlerinde aninda duyulacak. Ne olursa olsun konuyu zaten bilmektesiniz ve bdylece yayina hazirlanma
sansiniz bulunmaktadir. Bu yilizden daha stiidyodan ¢ikmadan sdylesinin baslangicinda 6nemli noktalar1 belirtin; sonra

da bunlari tekrarlayin.

Televizyon:

Tipki radyo sOylesisinde oldugu gibi kamera karsisinda oturdugunuz on dakika sadece bir ka¢ saniyeye indirilebilir. Bu
ylizden ayni 0giit gecerlidir. Asla direkt olarak kameraya bakmayim. Gozleriniz hep sunucunun iizerinde olsun.

Durmadan kipirdamayin ve kaginmayin. Agirbagh giysiler giyin.



BEDEN DILINiZE DIKKAT EDIN

"Bir adamin davranis1 onun kisiliginin gostergesidir. Konusmasiysa zekasinin gostergesidir." ilk olarak beden dilinde

en 6nemli olan ii¢ unsuru inceleyecegiz:

1. Goz Temasi: Seyircilerle yakin géz temasi hem onlar1 selamladi-ginizi hem de orada bulunmaktan mutlu oldugunuzu

belirtir.

2. Durus: Bedenin himbilca durmasi herkese aslinda konustugunuz konudan rahatsizlik duydugunuzu belirtir.

Kendinize giivenmediginizi belirtir. Bu yiizden dimdik durun.

3. Ses: Seyirciyle iletisim kurmak i¢in standart televizyon spikeri aksanina sahip olmaniz gerekmez. Ancak

konusmaniz anlasilir olmalidir. S6zciikler iyi telaffuz edilmelidir. Sesinizin tonunu iy1 ayarlamalisiniz.

Biitiin seyirciler gorgiilii davranilmasina saygi duyar.

ETKILi SUNUS
Yazari : Christian E. BINGAMAN
Yayinevi : Rota Yayinlari
Baski
ISBN

Bilim Grubu : Basari



Taru - Tercume

Hitap Ettigi Okuyucu Kitlesi: Ozel ilgi

Genel Degerlendirme:
iletisimin dgelerinden konusma, ses hacmi, ses perdesi, stil, tonlama, telaffuz, hiz, beden dili vb. konular
inceleniyor. Ayrica sunusun planlanmasi, konugsmacinin hedefleri, dinleyicinin rolt, sunus ortami, sunusun 9 tane

asamasi ve dinleyicileri sunuga katmak ile ilgili konular ele aliniyor.
1.BOLUM - SUNUSLAR NEDEN YAPILIR?

Sunus, bir topluluk 6niinde konusma forumudur. Bir organizasyon adina iceride ya da disarida sunus yapilabilir. Dis
sunuslar ikna etmeye yoneliktir. Bunlar 6zel tutumlar 6rnegin," Toplumun gelismesine yardimci olmak istiyoruz" ya da
"Fiyatlar1 yiikseltmemiz lazim" ya da "Biz sizin i¢in ¢alisiyoruz" veya "iirlinlerimiz tamamen dogal maddeler

icermektedir" gibi gelistirmeye calisir.

Ice yonelik sunuslar genellikle enformasyon yaymak amaciyla verilir. Bunlar; boliimler, yoneticilerle astlari, kidemli
iscilerle geng isciler arasinda bilgi paylastirmanin bir araci islevini goriir. I¢ sunuslara 6rnek olarak brifingler, tanismalar

ve egitim etkinlikleri verilebilir.

Sunus bir iletisim kanalidir. Organizasyonun biiytikliigii, karmasikligi ve yonetim felsefesi sunus gerektiren olaylarin

yapisin ve tiirlinii belirler. Sunuslar cok ¢ehrelidir. Konusmaci, dinleyiciler, amag, zaman, yer ve konu bunlarin tiimii



sunusun etkinligine katkida bulunur. Bu ylizden, konusmacinin iletigim siirecinin karmasikliginin ve

dinamiklerinin bilincinde olmas1 6nem tagir.

BiR GRUP ONUNDE KONUSMA KORKUSUNU HAFIFLETMEK

Sirket i¢inde bir sunu yapmanin diisiincesi bile midenizde kramplar olusturuyor, agzinizi kurutuyor, terlemenize
neden oluyor ve bacaklariniz titretiyor mu? Eger durum buysa, yalniz degilsiniz. Cogu insan topluluk 6niinde
konusmaktan korkar. Bu korkuyu insanlar1 gergeklikten kagmaya yonelten algilanmis bir tehdit meydana getirir.. Korku,

algilanmis tehditle orantili ya da orantisiz olabilir.
Kendisini yaratan nedenle orantili olan korku, sizi olumlu ve yapici bir seyler yapmaya yoneltir.

Buna karsilik orantisiz korkular psikolojik ve duygusal bakimdan zararlidir. Bir sunus yapma korkusu algilanan tehditle
genellikle orantili olur. Konugsmacilar ¢ogunlukla; birincisi anlayis arayarak, ikincisi korkuyu yapici eyleme doniistiirerek
- gorevi Ustlenerek- stresi yonetirler.

ILETISIM SURECI

Etkili iletisim iki yonlii bir siiregtir; bir verici ile bir alic1 arasindaki diisiince alis verisidir. Konusmaci (verici) olarak
goreviniz, dinleyicilerin (alic1) mesaj1 anladiklarindan emin oluncaya kadar bitmez. Dinleyicilerden bir mesaj aldiginiz
zaman, bu mesaj1 anladiginiz1 dinleyicileri ikna edecek bir bigimde ifade edinceye kadar goreviniz tamamlanmaz. Verici

ve alic1 es zamanli bigimde mesaj1 siizgecten gegcirir.

Stizgecten gecirme isleminin sonucu sudur; Alict mesaj1 vericinin kastettigi bicimde algilamayabilir.



Dinleyicinin anlayisin1 zenginlestirecek miidahelerde bulunmak amaciyla sunusun planlanmis diizenini degistirmek
i¢in, konusmacilarin iletisim dinamiklerinin bilincinde olmasi gerekir. Ornegin, bir konusmaci mesaji1 yeniden ifade
edebilir, 0rneklere basvurabilir, diyagramlar ¢izebilir, dinleyicilerin duygularini yansitabilir ve 6zetleme yapabilir.
Sozciiklerin herkes icin mutlaka ayni seyi ifade etmeyecegini unutmayin. algilama kisisel bir seydir.

ILETISIMIN OGELERI

So6zli sunuslarin yapilmasinda yer alan iletisim 6geleri konusma, dinleme, geri besleme (sozlii veya sozsiiz) ve

soru sormaktir.

Konusma: Sesiniz tutumunuzu, duygularimizi ve i¢ durumunuzu yansitir. i¢ diinyanizin bir aynasidir. Sesli anlatimin

baslica 6geleri ses hacmi, ses perdesi, tonlama, kalite, hiz, lehce ve stildir.

Ses Hacmi: Yiiksek ses, fikirleri vurgulamak amacrtyla etkili bigcimde kullanilabilir. Buna karsilik, gereksiz yere sesi
yiikseltmek mesajdan ¢ok sey gétiirebilir ve dinleyicileri kizdirabilir. Ote yandan bazi insanlar ¢ok yumusak konusur. Sanki
odada dinleyicilerin oldugunun farkinda bile degildirler. Ses hacmi ya da tonunda hig¢bir degisiklik olmadigindan bunlarin

konusma bi¢imleri monotondur. Sonug olarak dinleyiciler hayallere dalip uyuklayabilir ya da sinirlenebilir.

Ses Perdesi: Etkili konugmacilar anlami gii¢clendirmek ve kullandiklar1 sdzciiklere canlilik kazandirmak

amacityla seslerini algaltir ya da ytikseltir. Ses perdesinin uygun kullanimi anlami berraklastirir.

Hiz: Konusmaciin sozciikleri sdyleme hizinin farkinda olmasi ve bunu kontrol etmesi gerekir. Konu karmasik

oldugu zaman konusma hizi diisiiriilmelidir.



Kalite: Kalite, kisinin sesinin kendine 6zgiiliigiinii anlatir. Ama duygusal ve fiziksel durumlarda etkide bulunur.
Tonlama ve Telaffuz: Tonlama, konusma seslerinin yapisini anlatir. Telaffuz ise seslerin sozciikler iginde kaynasmasidir.

Stil: En ¢ekici stil sohbet bi¢iminde olanidir. Bu, ezbere, kendiliginden konusmak demek degildir. Tam

tersine dinleyicilerden her birine sanki kendisine konusuluyormus duygusunu veren bir konusma tarzidir.

Dinleme: Etkili iletisim hem dinlemeye hem de konusmaya baglidir. iki tiir -pasif ve aktif- dinleme vardir. Pasif
dinleme dikkatli suskunlugu ve en az yanit vermeyi kullanir. Diger kisinin fikirlerini istedigi gibi ifade etmesine izin verir.
Konugsmaci uzunca bir sozlii etkilesim beklemez. Suskunluk ya da tek bir sozciik yeterli olabilir. Bazen s6zsiiz bir karsilik

daha uygun diiser.

Aktif dinleme daha zordur. Dinlerken karsimizdaki kisinin dilini, hizin1 ve konusmasinin i¢erigini izlememiz gerekir.

Aktif dinleme karsinizdakinin duygularini paylasarak dinlemektir.
Geri Besleme: Geri besleme kisiye baskalarini nasil etkiledigi konusunda bilgi verir. Iki tiir geri besleme vardir.

Sozli geri besleme ses perdesi, ses tonu ve konugma hiziyla birlikte kullanilan sozciikleri kapsar. S6zIii anlatim
konusmacinin baslica mesajini dinleyicilere aktarir. Sesin kontrol edilmesi ses hacmi, ses perdesi, hiz, nitelik, telaffuz ve stil

tizerinde yogunlasarak basarilir.
Ses perdesi degismesi bir sozciige genel anlamindan daha giiclii bir anlam verir.

Sozsiiz geri besleme, yani beden dili; yliz ifadelerini, géz temasini, durusu, jestleri, fiziksel mekan1 ve zamani kapsar.

Konugmacinin viicut hareketleri dinleyiciye gonderilen ikinci dereceden mesaja katkida bulunur.



Yiiz kaslar1 ve gdzler belki de viicudun diger kisimlarindan daha fazla sézsiiz mesaj iletir. Ornegin, bir kasin havaya
kalkmasi sagkinlik, gozlerin agilmas1 hayret, tavana bakma derin diisiincelere dalma, yere bakma giinliik hayaller kurma
anlamina gelebilir. Yiiz ifadeleri ve goz hareketleri dinleyenlere konusmacinin onlarla iletisim kurmak isteyip istemedigini
ve mesaj1 anlamalarina ilgi duyup duymadigini anlatir. Dinleyenlerin mesaj1 anlamadigini diisiiniiyorsaniz, konuyu

yeniden anlatmaniz ya da tekrar etmeniz veya karisikligi diizeltmek i¢in belki de bir 6rnek vermeniz gerekir.

Beden Dili: Konusmaci kiirsiiye ya da podyuma yaklasirken dinleyicide ilk izlenimini olusturur. En iyi strateji emin
adimlarla ytiriimek, notlar1 hizli bir sekilde diizenlemek, dinleyicilere bir goz atmak ve derin bir nefes alarak

konusmaya baslamaktir.

One arkaya sallanmak, agirligi bir bacaktan 6tekine vermek ve gereksiz yere podyumun gerisine dogru gitmek
dinleyicinin dikkatini dagitir. Jestler el ve kollarla yapilan viicut hareketleridir. Genellikle konusmacinin kendini konuya
kaptirmasi sonucu kendiliginden ortaya ¢ikar. Ornegin, dinleyicilerden biri konusmaciya bir soru ydneltirken konusmaci
kollarin1 gégsiine kavusturarak durursa, dinleyiciler konugsmacinin soruyu énemsemeyerek, savunmaya gectigini ya da

baska sorular dinlemek istemedigini diisiinebilir.

Poz. konusmacinin durus bigimidir. Dimdik durmak ya da kendini koyuvermek dinleyiciye ayri ayr1 mesajlar verir.
Konusmac fiziksel olarak rahat edebilecegi sekilde, gergin olmayan bir ¢eviklik ve kontrol duygusu yaratarak durmalidir.

Ayaklar birbirine yakin olmali ve agirlik iki ayaga da esit olarak dagilmalidir.



Oturma Diizeni: Bir sunus icin oturma yerlerinin fiziksel diizenlenmesi bir mesaj verir ve dinleyicilerde bir tepki
yaratir. Konusmacinin niyeti hazir bulunan herkesin aktif katilimini saglamaksa, bu durumda oturma diizeninin bu mesaji

vermesi gerekir.

Sunus Programi: Dinleyicilerin zamaninin en az sizinki kadar degerli oldugunu unutmayin. Baslangic ve bitis zamanlari
en kiiclik noktasina kadar belirlenmelidir. Ne olursa olsun, programa bagli kalinmalidir. Konusmaya ge¢ baslarsaniz ya da

onceden belirtilen zamanlarda ara verilmezse, bu durum konusma konunuzu golgede birakabilir.

Sorular ve Cevaplar

iki tiir -dolayl1 ve dolaysiz- soru vardir. Dolayistyla sorular dzgiil bir konuyu ortaya atar. Bu sorular "evet", "hayir",
seklinde ya da kisa olarak cevaplanabilir. Dolaysiz bir soruya su drnek verilebilir: "Onceki slaytta gdsterilen satis

hacmi sadece Ocak ayina mu aittir?"

Dolayl sorular agik ugludur. Cevap vermeden dnce diisiinmek gerekir. Ornegin, su soru "Onceki slaytta gdsterilen

satis rakamlarina nasil ulagtiniz?"
Sorular su islevleri yerine getirir:
* Nedenleri saptamak.
* Tepkileri aciga ¢ikarmak.
* Oneriler almak.

* Dikkati yogunlastirmak.



* Geri besleme elde etmek.

* 71t gorlisleri ortaya atmak.

* Yaraticilig1 kamgilamak.

* Tartisma yaratmak.

* Mutabakat1 sinamak.

* Performansi elestirmek.

* Yeni alanlar kesfetmek.

* Anlama derecesini degerlendirmek.

Oz anlayis
Oz anlayisiniz kendi gérme biciminizdir. Bir sistem i¢inde kendimizi belli bir hiyerarsik diizeye koyariz. Birgok
sistemin 6gesi oldugumuz i¢in kendimizi gordiigiimiiz diizey sistemden sisteme degisebilir. Son olarak hepimizin bir 6zel

bir de genel yan1 bulunmaktadir. Ozel ve genel davramslarimizin dért boyutu vardar:
1) Kendimizin bildigi ve baskasinin bilmesine izin vermedigi davranis.
2) Kendimizin bildigi ama bagkalarina agik olmayan davranis.(derin duygular, fikirler)
3) Kendimizin bilmedigi ama baskalarinin gozledigi davranislar.

4) Kendimizin bilmedigi ve bagkalarina da agik olmayan davranislar.



Geri besleme (sozlii veya sozsiiz), kendimizin bilmedigi bu davraniglarin farkina varmamiza yardimci olmak

icin bagkalar1 tarafindan yiiriitiilen bir girisimdir.

Kendini A¢iga Vurma

Ac¢i1ga vurma sayesinde kendimizin bir parc¢asini bagkalariyla paylagsma konusunda serbest¢e kararlar aliriz. Kendimizi
daha iyi anlamamiz i¢in kendimizi baskalartyla paylasmamiza gerek vardir. Kendini a¢iga vurma ancak kendinizi
baskalarina gosterdiginiz zaman ortaya ¢ikar. Bunun riskli olacagi korkusundan kurtulun. Bereket versin ki ddiiller risklere

agir basar. Kendinizi agiga vurma siireci boyunca olgunlasirsiniz.

Kendini Analiz Etme

Kendinizi siirekli ve diirtist bir sekilde sinavdan gec¢irmenizi kapsar. Bunu yaparken asagidaki sorular

yanitlamak yardimci olabilir:
1. Temel degerlerim neler?
2. Bu degerlerin her biri benim i¢in ne kadar 6nemli?
3. Ihtiyaclarim neler?
4. Bu ihtiyaclardan hangileri karsilaniyor?
5. Karsilanmayan ihtiyaclarim nasil karsilanabilir?
6. Giiglii yanlarim ne?

7. Gelisme alanlarim hangileri?



8. Bu alanlar1 nasil bir glice doniistiirebilirim?
Olumlu bir 6z anlayisa sahip oldugunuz zaman daha etkili bir konugmaci olacaksiniz.

Ozet

Bu béliimde, etkili sunuslar yapma konusunda sizi i¢sel olarak hazirlamalar1 bakimindan iletisim siireci ve 6z

anlayigsi inceledik.,
2.BOLUM - SUNUSLAR NiCiN PLANLANMALI?
Planlama etkili bir sunusun anahtaridir. Planlama ¢ok yonliidiir. En azindan asagidaki noktalarin belirlenmesini kapsar:
1. Sunusun amaci.
2. Konusmacinin hedefi.
3. Dinleyicilerin rolii ve ihtiyaclari.
4. Lojistik: Ne zaman? Nerede? Kim?
5. Donanim ve materyaller.
6. Maliyetler.
7. Sunusa yaklagim.
8. 8. Sunusun icerigi.

Konusmacinin Hedefleri



Konusmacinin iki hedef dizisi bulunur: Sunusun hedefleri ve kendi hedefleri. Bazi kisisel hedefler sunusun

etkisini arttirir. Bunun 6rnekleri sunlardir:
* Saygi, inang ve giiven uyandirmak.
* Geri beslemeden 6grenmek.
* Sorular1 daha 1yi kullanmak.
* Ozgiiven olusturmak.
* Aktif bir dinleyici olmak.
Sunusun etkisini azaltan kisisel hedeflere de su 6rnekler verilebilir:
* Bu uzmanliga sahip tek kisi oldugunu gostermek.
* Terfi etmek.
* Baska birisini kotii gostermek.
* Qvgii almak.
* Kisisel konumunu yiikseltmek.

Dinleyicinin Hedefleri

Bir kisiden bir sunusa katilmasi istendiginde, ¢ogunlukla Su iki kendiliginden tepkiden birisini gosterir: "Harika!" ya

da "Zamanimi bosa harcamayacagim."



Dinleyicinin Rolii

1. Boliimde sunusun iletisime yonelik bir forum oldugunu belirttik.

Dinleyicinin rolii pasif degildir. Dinleyici sozlii ve sozsiiz olarak enformasyon gonderir.
Dinleyici Nedir?

Dinleyici, 6zel bir amagla bir araya getirilmis insan grubudur. Dinleyiciler arasindaki tek ortak bag bu olabilir. Bir

sunus sirasinda, her zaman iki ¢esit karsilikl etkilesim goriiliir:
1) Dinleyicilerin arasinda etkilesim.
2) 2) Dinleyicilerle konusmaci arasindaki etkilesim.
Dinleyici Analizi
Dinleyici analizi kendinize su sorular1 sormaktan ibarettir:
1. Dinleyici grubu olusturacak insanlar hakkinda ne biliyorum?
2. Bu insanlar hakkinda nasil daha ¢ok sey 6grenebilirim?
3. Bu bilgileri sunusun etkili olma olasiligini arttirmak i¢in nasil
kullanabilirim? Dinleyiciyi analiz etmede yardimc1 olacak bilgiler sunlardir:
1. Gelecek insan sayisi.

2. Geleceklerin isimleri.



3. Geleceklerin konumlari.

4. Temsil edilen boliimler.

5. Boliim yoneticilerinin sayisi.

6. Yardimci personel sayisi.

7. Geleceklerin cinsiyeti.

8. Geleceklerin yas ortalamasi ve kidem durumu.

9. Karar alma giiciine sahip insan sayisi.

10. Sunusun konusuna ¢ok ilgi duyan insan sayisi.

11. 11. Sunusun konusuna ¢ok az ilgi duyan insan sayisi.

Sunus Ortam

Kotii bir sunus ortami ¢ok istekli dinleyicilerin bile hevesini kirabilir. Fiziksel diizenleme, dikkat dagitic1 dis etkiler

ve dinleyicilerin kalabalig1 sunus ortamina etkide bulunur,

Fiziksel Diizenleme. Dinleyicilerin nasil oturacagini, mekanin biiytiikliigiinii ve kullanilacak araglar1 onceden
belirlemek, sunus sirasinda problemleri en aza indirir. Bilinmeyen degiskenler ne kadar azsa 6zgilivenimiz o kadar

artacaktir. Sadece ddevinizi yapmadiginizin agikc¢a goriildiigii durumlar dinleyiciyi ¢ileden ¢ikarabilir.



Dis Etkiler. Siren, trafik, koridor konusmalar1 ve vantilatoriin yarattigi giriiltiiler dinleyicinin dikkatini dagitir.
Dikkat dagilmasi anlik bir durum ise, sesinizi ve/ya da viicut pozisyonunuzu ayarlayip konugsmaya devam edin. Giiriilti,

devam etmeyi olanaksizlastiracak kadar sinir bozucuysa zorunlu bazi ayarlamalarla yetinmek daha iyidir.
Dinleyici Kalabahg.
Dinleyicilerin kalabaliklig1 sunusun ne kadar bigcimsel olacagini belirler.
Ogrenme

Bir sunus dinleyicilere bilgi mesaj1 verir. Yetiskinlerin 6grenimi konusunda 6nde gelen otoritelerden birisi olan Dr.
Malcolm Knowles, Yetiskin Ogrenci: Thmal Edilmis bir tiir adli kitabinda, neredeyse 20.yy. lin ortalarina kadar,

"hem cocuklarin hem yetiskinlerin egitimi i¢in tek bir teorik yap1 vardi: pedagoloji.
Pedagoloji
Pedagoloji, "¢ocuklar1 egitme sanati ve bilimi" olarak tanimlanir. Bunun kokenleri romanin yikilisina kadar gider.

romanin disiisiinden sonra, bu varsayimlar putperestlik olarak goriildii ve 7. yy. da yasaklandi.
Pedagolojinin mesaji1 sudur: "Bu boyledir, buna inan ve bunu hatirla".
Andragoloji

"Andragoloji", yetigkinleri egitme teorisini tanimlamak i¢in kullanilan bir terimdir. Yetiskin egitiminin mesaj1 soyledir:

"[ste sana bilgi, bunu al ve sana yararl1 olacagin diisiiniiyorsan kullan".

Deneysel Ogrenme mi, Konferans m?



Yetigkinler en iyi deneysel olarak yani, bir seyle baglant1 kurarak ya da bir sey yaparak 6grenirler.

Deneysel 6grenimin ¢esitli diizeylerini bir sunusa aktarmanin sayisiz rolii bulunmaktadir. Kuskusuz, deneysel sunuslar

gelistirirken goz 6niinde bulundurulmasi gereken iki degisken, mevcut zaman ve dinleyicilerin esneklik derecesidir.
3. BOLUM - SUNUSUN OGELERI
Mesajlar bir ¢ok yoldan (sozlii sunuslar, resimler, doga) iletilir.

Sunus Hazirlamanin Dokuz Asamasi

1. Sunus analizini yapma.

2. Veri toplama.

3. Verilerin diizenlemesini yapma.
4. Sunusun planini ¢ikarma.

5. Metni yazma.

6. Gorsel yardimcilar kararlagtirma.
7. Metni konugmaya dokme.

8. Sunusu prova etme.

9. 9. Sunusu yapma.

Veri Toplama



Konusmaci: Bilgi deponuzdaki verileri etkili bigimde hatirlamanin yolu beyin firtinasidir.

Organizasyonun Dosyalari: Sirketin dosyalar1 sunus gelistirmek i¢in miitkemmel bir bilgi kaynagi olabilir. Notlar,

mektuplar, politika ile ilgili yontem ve brosiirler raporlar, istatistikler gibi seylerin tiimii potansiyel bilgi kaynaklaridir.
Goriismeler: Bilgiye ihtiya¢c duyuldugunda gosterilen ilk tepki bilen birisine sormaktir. Ayni ilke bir sunus i¢in

veri toplamada da gegerlidir.

Verilerin Duzenlenmesi
Sunusun hedefleri agik ve konusmacinin hitabetleri iyi olsa bile, igerik iyi diizenlenmemisse dinleyiciler hayal kirikligina

ugrayacak ve zaman yitireceklerdir. konusmaci elindeki verileri diizenli olarak aktarirsa boyle bir sorun olmayacaktir.
Kilit Daguince

Kilit noktalar1 belirlemeden 6nce, konusmacinin kilit diisiinceyle ilgili bir ifade gelistirmesi gerekir. Kilit

noktalar buradan ¢ikarilir. Kilit diisiince, etrafinda kilit noktalarin gelistirilecegi sunusun 6ziidiir.
Kilit Noktalar

Kilit noktalar, kilit diistincelerden ¢ikarilir. Larry Samovar ve Jack Mills kilit noktalarin secilmesi ve ifade edilmesi i¢in

bir dizi yol gostermislerdir:
1. Her nokta kilit diisiin cenin bir iiriinii olmalidir.

2. Her nokta oteki kilit noktalardan farkli olmalidir.



3. 3. Kilit noktalar kilit diisiinceyi yeterince tartismalidir.
Ana Noktalarin Siralanmasi
Verileri diizenlemenin birka¢ degisik yolu bulunmaktadir:

1. Kronolojik. Eger ana noktalar en iyi kronolojik siraya gore gelistiriliyorsa bunlari ortaya ¢ikacaklari zamana

gore siralayin,

2. Tarihsel. Eger ana noktalar bir donem meydana gelen degisikliklerle birlikte arka plan bilgisi de veriyorlarsa,

siralama tarihsel olmalidir.

3. Mekansal. Ornegin bir sirketin bolge ya da ydreye dayali caligmalarinin tartisilmasi hakkinda bilgi vermek

amaciyla kullanilir.
4. Konuya Gore. Bu diizenleme konuyu mantiksal ya da dogal bilesenlerine ayirir.
5. Problem Coéziimii. Bu diizenleme bir problemi, problemin nedeninin analizini ve 6nerilen Bir ¢6zlimii ortaya koyar.

Plan Cikarma

Bir plan iki temel amaca hizmet eder. Fikirleri planda hiyerarsik bir siraya koymak i¢in semboller kullanilir. Ortaya ¢ikan

plan suna benzer:
I. Ana nokta

A. Kilit nokta



1. Destekleyici veri

2. Destekleyici

veri B. Kilit nokta

[1. Ana nokta

Bu plandaki her boliim yalnizca bir fikri gosterir.

Metin Yazma

Uzunlugu ne olursa olsun sunus asla ezberden yapilmamalidir; Ciinkii sunusun dinamikleri ¢ok karmagiktir. Ama

notlara da ¢ok fazla bagli kalmayin. Notlar sadece hafizay1 canlandirir.
Yazih Metni Gelistirme

Yazili metin s6zIi sunustan farklidir. Hem mesaji ham sunulacak gorsel metaryelleri tanimlar. Yazili metin kendi

kendine yeterlidir. S6zIlii sunus olmadan da anlasilabilir.
Yazilh Metnin Boliimleri

Yazili metinde, plandaki dort boliime denk diisen dort bolim bulunur.

Giris: Dinleyicilerin konusmaciyla ilgili ilk izlenimlerine katkida bulunur. Bazi konusmacilar dinleyicinin dikkatini
hemen konunun {istiine yogunlastiracak bir climleyle baslarlar. Dinleticiye yonelmek ya da neden bir araya

getirildiklerinden s6z etmek dinleyiciyi aninda konunun i¢ine ¢ekecektir.

Kilit Diisiince: Kilit diisiince sunusun hedefidir. Sunusun neyi gerceklestirecegini soyler.



Gelisme: Bu kisim hem plandaki her bir noktanin ayrintilarinin tartisilmasini, hem de kilit noktay1 destekleyici

veriler igerir.

Sonug¢ ya da Kapams: Etkili olmasi i¢in sonu¢ boliimii dinleyicinin dikkatini iletilen mesaja yoneltmeli ve

dinleyicilere bir tamamlanmislik duygusu vermelidir.

Son Taslag1 Hazirlama: Askerlikle ilgili bir deyiste oldugu gibi: "Onlara ne sdylemeye geldiginizi sdyleyin,

sOyleyeceklerinizi sdyleyin ve arkasindan ne sdylediginizi sdyleyin." Bu bir sunusun yapisi i¢inde gecerlidir.

Gorsel Yardimcilar Belirleme: Bazi konusmacilar 6nce yaratici ve ilging gorsel araglari secip, daha sonra da
sunusu bunlar1 kapsayacak sekilde yazma yanlisina diisliyor. Bu, siireci tersine ¢evirir. Dogru sira sunusu yazmak, sonra

hangi gorsel araglarin kullanilacagina karar vermektir.
METNI KONUSMAYA DONUSTURME

Yazili bir sunusun dili ve stili, s6zlii bir sunusun dili ve stiliyle ayn1 olamaz. Bu nedenle sozlii sunus yapmadan 6nce

yazili metni konusma stiline ¢evirmeniz gerekir. Bir konusma stili gelistirmek i¢in onerilen bazi ilkeler sunlardir:
1. Sahis zamirleri kullanin.
2. Kisaltmalar kullanin.
3. Giinliik sozciiklere dayanin
4. Kisa ama ¢ok fazla olmayan baglaclar kullanin.

5. Argo, jargon ve akrostiklerden kacinin.



6. Olumlu sozcukler kullanin.

7. Cumleleriniz kisa olsun.

Rahat ve sohbet eder gibi konusmak yapaylig1 azaltir ve tek tek her dinleyicide sadece kendisine konusuluyormus

hissi uyandirir.

4. BOLOM

Gorsel Aracglarin Kullaniimasi - Gorsel Araglar Sunusglara
Nasil Katkida Bulunur?

Gorsel araclar fikirleri gii¢clendirir, berraklastirir ve acikhiga kavusturur.

Sunusa Yardimci Araglar

Sunusa yardimci araglar li¢ kategoriye ayrilir: sessiz gorsel araclarin kapsamina yazi tahtalari, yazi levhasi,

projeksiyonlar gibi gdrsel araglar girer. Isitsel araglar teyp, makarali teyp ve plaklari kapsar.

Prejoksiyonlar: Projeksiyonlar ya da saydam gostericiler hem kii¢iik hem de orta biiyiikliikteki dinleyici gruplari

i¢in elverislidir. Etkili olmasi i¢in net ve okunakli olmalidir.
Konusmacinin dia {izerindeki belirli noktalar1 gostermesi i¢in bir gubuk kullanmas1 gerekir.

Slaytlar: Slaytlar, renk, fotograf, film ve ¢izim kullanmak i¢in miikemmel arag¢lardir. Isiklarin agilip kapanmasi sirasinda

dinleyicinin dikkati dagilacagindan, konugmaci bu anlarda akis1 nasil koruyacagini planlamalidir.



Filmler: Film, bir teoriyi, kavrami, teknigi ya da siireci pekistirmenin iyi bir yoludur. Konusmaci sunusun

mesajini desteklemek amaciyla filmi iyi analiz etmelidir

Yazi Tahtalar: Siyah zemine beyaz, yesil zemine sar1 renkli tebesir daha 1yi gider. El yazis1 da okunakli olmalidir.

En biiyiik dezavantaji tahta silinince bilginin yok olmasidir.

Yaz Levhasi: Yazi levhasi bir yazi sehpasina, duvara ya da tahtaya ilistirilebilen biiyiik boy bos kagitlardan
meydana gelir.

Yazih Materyal: Yazili materyaller; gorsel araclarda ya da sunus sirasinda sunulan metaryelin kopyalarini ek

bilgileri, istatistiksel verileri ve hatta sunus metnini igerebilir.

Grafikler: Grafikler sessiz gorsel araglarin bir bigimidir. Cogu kez bir konu bazi grafik tiirlerini kullanarak daha
Iyi aydinlatilabilir.

Telekonferans: Masraflarin yiikselmesi nedeniyle degisik cografi bolgelerde yasayan insanlar arasinda baglanti
kurmak i¢in telekonferans yontemi kullaniliyor. Telekonferans, ayr1 yerlerdeki bireylerin, karsilikli etkilesim amaciyla

telekomiinikasyon sistemlerinden yararlanmasidir.
5. BOLUM
KONUSMACININ LIDERLIK ROLU
GRUP DAVRANISLARI



Grup davranislar bir gruptaki tek tek bireylerin sergiledigi davranislarin bir bileskesidir. Sadece bir grubun iiyesi
olmakla grup davranis1 hakkinda ¢ok sey 6grenebilirsiniz. Her grup yasam siiresi boyunca bir par¢a degisir ve gelisir. Buna

"grup dinamikleri" denilmektedir.
Grup Dinamiklerinin Ogeler:
Grup dinamiklerine katkida bulunan belli bagl alt1 6ge mevcuttur: misyon, normlar, yapi, roller, liderlik ve iletisim.

Gruplar ister goniillii ister goniilsiiz kurulsun, bir amaci basarmak i¢in olusur. Kendi misyonlarin1 kendileri belirleyebilir
ya da misyon grubun digindaki bir gii¢ tarafindan 6nceden belirlenebilir. Her grubun 6zgiil deger ve standartlari vardir.
Misyonunu basartyla yerine getirmek i¢in grubun izledigi siireci boylesi degerler ve standartlar yonlendirir. Bu siiregte

lider ¢ok 6nemli bir rol oynar. Etkili ve verimli grup performansi iletisimle dogrudan ilintilidir.
Grup Uretkenligi

Grup tretkenligini etkileyen iki faktor bulunmaktadir. Birincisi, grup i¢indeki her bir bireyin tutumu grubun

olusturacagi sonuglar etkiler. Tkincisi, grup iiretkenligi bir biitiin olarak grubun kolektif davranisina baghdir.
Bireysel Davranis.

1) Grup iyeligine isteginiz disinda se¢ilmis olsaniz bile aktif bir katilim gosterip gostermeyeceginizi kararlastiracak
olan kisi sizsiniz
2) Rol 6zdeslesmesidir. Bazi bireyler ait olduklar1 grupta lider olmak i¢in giiglii bir istek tasir.

3) kabullenmedir. Kendinizi grubun bir pargasi olarak goriiyor musunuz? Grup sizi bir iiye olarak kabul ediyor mu?



4) sevgidir. Diisiinceli ve sevecen davranis, kendi kendine motive olmus, 6zsaygiya sahip ve aktif katilim gostermeye

aday bir kisi olmanin isaretidir. Bir sunusa katilma payinizi bu konularin her birini ne kadar iyi ¢6zdiigiiniiz belirler.
Kolektif Davranis.

Bir grubun performansini etkileyen ikinci faktor, tiyelerin grup iiretkenliginin oniindeki engellerle nasil basa ¢iktigidir.
Karar Alma

Sunus bir karar alma ihtiyacin1 dogurabilir. Grup kararlari iki kategoriye -slire¢ ve gorev- ayrilir. Siire¢ kararlari bir
gorevin nasil basarilacagini kararlastirir. Gorev kararlari ise dogrudan grubun ortaya koydugu tiriinle baglantilidir.
Grup kararlar otoriteye cogunluga ya da mutabakata dayali olarak alinabilir. Otoriter bir karar, 6zel bir birey ya da

bireyler tarafindan alinir.

Problem Co6zme
Etkili problem ¢6ziimii mantiksal bir atak planini izler.
LIDERLIK
Bir lider grubun amacina ulasilmasini kolaylastirdig1 zaman etkili olur. Konusmaci kisisel saldirilara kutuplasmaya

ve diismanliga engel olmalidir.
Liderlik Yaklasimlari

Esas olarak iki liderlik yaklasimi -dolaysiz ve dolayli- bulunmaktadir. Sunuslarda her ikisi de gecerlidir. Dolaysiz liderlik

yaklasiminda konusmaci; dinleyici, konuyu ve sunustan ¢ikan sonucu mutlak olarak kontrolii altinda tutar. Sadece sunusta



nelerin yer alacagini belirlemekle kalmaz, sunusun yoniinii ve vurgusunu da belirler. Dolayl liderlik dinleyicilerin

daha fazla kontrol sahibi olmasina izin verir.
Sorumluluk

Dinleyiciler konugsmacinin belirli rolleri yerine getirmesini beklerler. Konusmacinin sadece ii¢ temel sorumlulugu -
kolaylastirma, 6zendirme ve kontrol etme- vardir. Konuskan dinleyicilerin tartismaya egemen olmasini engellemeli

ve konugmacinin konugmay1 hedefe yonelik tutmasi gerekir.

Giiven Olusturma

Webster's New Collegiate Dictionary, "gliven"i sdyle tanimliyor: "Birisinin ya da birseyin karakterine, yetenegine, giiciine

veya gercekligine kesin bigimde bel baglama." Giive iki yonlii bir siiregtir. Gliven duyan kimseye giiven duyulur.
Mizah

Cogu sonuglar mizaha bagvurmak i¢in firsatlar meydana getirir. Sunuslarda mizaha bagvurmanin iki yol gosterici

ilkesi vardir. Dinleyicilerin olusturdugu giiliismelere katilin ve kisisel hatalariniza giiliin.
DINLEYICILERI SUNUSA KATMA
Dinleyiciyi Konusmaya Tesvik Etme

Birincisi, hedeflerinizi (sunusla ve dinleyicilerle ilgili hedeflerinizi ) dnceden analiz edin. Ikincisi, tiim sunusu planlayin.

Ugiinciisii, konunuzu tanitmak icin yeterince zaman ayirin. Giris dnemlidir! Bu, konusmaci ve dinleyicilerin kendilerine



aligmasini saglayan bir siirectir. Dordiinciisii, soru ve cevaplar, grup tartismalari, gorsel araglar, 6rnek olay incelemeleri

ve rol canlandirmasi roliiyle mesaji1 hayata gegirmeleri i¢in dinleyicilere bir sans tantyin.
Dinleyici yanitlar:

Aktif ve uygun bi¢imde karsilikli etkilesime girenler, bir sey sdylemeyenler séz konusudur. Ote yandan,
konusma tizerinde tekel kuranlar tim konugmalar1 kendileri yapmak ister. Konuyu degistirmek ya da tartismaya

yeni bir konu sokusturmak isteyenlere yandan dolananlar deniyor.

Konusmacinin Yanitlari

konugmacilar iddial1 insanlardir. Katilimi1 6zendirmekte anahtar konusmacinin tutumudur.
BEKLENMEYENI YONETME: Dinleyici Davranislar

Diisman Katihmer:

Diismanlik bir protesto ifadesidir. Birey konuyu konusmaciy1 organizasyonu ya da kisisel baskilar1 protesto ediyor
olabilir. Diismanlik konusmacida korku duygular1 uyandirabilir. Bu diismanca durumu yonetmenin en 1yi yolu nedir?
Dinleyici diigmanligin1 yonetmek once, 6z kontrolii korumayi; sonra da diisman katilimci tizerinde kontrol kurup siirdiirmeyi
gerektirir. Diigmanca tavri kontrol etmek i¢in, kisisel diismanlig1 dagitmaya ¢alisin. Diisman katilimcidan kagmak ya da onu

onemsememek sadece sunustan bir seyler alip gotiirtir.

Goniilsiiz Katilimci.



Sunusta olmay1 istemeyen bir dinleyici genellikle sandalyeye yayilma bir seyler karalama ya da uyuklama gibi pasif
sOzsiliz davranislar sergileyecektir. Bazi insanlar konugmaci kim olursa olsun ya da mesaj ne kadar degerli olursa

olsun sunuslara katilmaktan heyecan duymaya bilir.

DOLU DOLU YASAMAK

Yazari: Prof Dr. Ozcan KOKNEL

Yayinevi:

YASAMIN ANLAMI

Sozlik karsiligi yasamak hayatta olmak, varligini siirdiirmek, oturmak, eglenmek, geginmek, belirli bir durumda

ve konumda olmak, ve bunu siirdiirmek, hos vakit gecirmek, keyif stirmek, keyifli ve mutlu olmak anlamlarini igerir.

Yasamanin sozliikk karsiliklarinin dizilisi bile, keyifli ve mutlu olmak anlamina son sirada yer vererek, bu
kavramin olusmasinda 6tekilerin gerekli oldugunu belirtmeye ¢alismis. Ben de insanlarin keyifli ve mutlu yagamay1

‘dolu dolu yasamak’ olarak da dile getirdiklerini saptadim.

Dolu Dolu Yagsadim Diyebilmek igin...



* ‘O is’ Bakis A¢isinda
Insan ve insanin i¢inde yasadig1 dogal, toplumsal ortamin kosullar1 birdenbire degismedigine gore, degisiklik insanin
bunlara bakisinda bunlar1 yorumlayisinda olmustur. Yasam, bir anlamda mutlulugu arayis olduguna gore, bakis agisi

cok onemlidir.

Mutluluk, insanin yasadigi andan haz duymasi, geciste haz duydugu bir yasantiyr anmimsamasi ya da gelecekte haz
duyacag bir yasantiy1 iimit etmesidir. Mutluluk ‘iyi yasamaklarla dogru orantilidir. Iyi olma, iyi yasama durumuna
kavusmak kimine gore bireysel, kimine gore dinsel, kimine gore toplumsal yasayisla, olur. Kimi alabildigine 6zgiirliigii,
kimi ilke ve kurallara siki sikiya baglilig1 iyi olma ve yagamanin tek ¢ikar yolu olarak kabul eder. Dogrunun, giizelin, 1yinin

aranmasi, elde edilmesi de insanda mutluluk yaratir.

*‘An’1 Yagsamak Gerek

Yasanilan an geri gelmeyecek; biigiinler hi¢ ama hi¢ geri gelmeyecek; yasam akip gidiyor. Bu nedenle yasadigi ana,

zamana siki sikiya sarilmak gerek. Bir biitiin olarak...

*Yagsami Sevme:
Biitiin hazlarin temelinde yasama sevinci yeter. Insanlar yasamdan zevk almak igin, insanlara, nesnelere ilgi ve sevgi
gostermeli, ufak ufak sevgi kopriiciikleri kurmalidir. Bu kopriiciikler insanlar diinyaya baglayan biiyiik yasama

sevincini olustururlar.



DUYA DUYA YASAMAK

*Once Ses Vardi

Insanin yaratilisindan itibaren en soyut, en 6zlii anlatimi olan ses ve miizik, islevlerinin ¢ok dtesinde bir anlam
yogunlugu ve etki giicii tagir. Dinsel torenlerle baslayan miizik, kotii ruh ve cinlerden korunmada bazen bir ara unsur bazen
sigiak noktasi olmustur. Samanizm’deki Saman’larin sdyledigi seylerden, Bursa’li Siileyman Celebi’nin Mevlid’ine kadar

miizik ve ritmik sozler insanlara yasama hissi vermistir.

‘Daha diin annemizin kollarinda yasarken...” diye soyledigimiz, sdylendigi zaman ¢ocuklarin hosuna giden,

onlar birlestirip biitiinlestiren, costuran bu sarki basit ama giizel bir 6rnektir.

‘“Toplum Giiven Ustiine Kurulmustur’.
Kendisine giivenen kisi, karsilastigi engelleri kolayca asabilir, sorunlara gercekci ¢oziimler bulabilir, saglikli iligkiler
kurabilir. South’un dedigi gibi ‘Toplum giiven iistliine kurulmustur’. Kendine giiven duymanin neticesinde

muvaffakiyetler olunca kisi toplumda sayginlik gereksinimini de bedensel ya da zihinsel giiciiyle doyurmaya calisir.

*Cagdas Ask Kavrami:
Cagimizda artik 6liimsiiz agk dykiilerinde oldugu gibi kavusamamanin getirdigi trajik sonlu hikayeler yok. Aska iki 6zgiir
insanin diisiinsel, duygusal, Bedensel biitiinlesmesi olarak bakan goriis cagimizda git gide egemen olmaktadir. Insan ne kadar

ozgiirlesmisse o kadar siirsiz, ¢ikarsiz bir sevgiyle sevebilir; boylesi bir agk ise insan1 yiiceltir, diinyay1 giizellestirir.



OZGURLUK

*Ugrunda Devrimler Yapilan Deger
1789 Fransiz Devrimi insanlarin esit, kardes ve 6zgiir olduklarini kabul etmis ve bunlar1 dogal 6zgiirliik olarak
nitelemistir; artik ¢agimizda 6zgiirliik anlamli ve dolu dolu yagamin temel sartidir:

*Ozgiirliigiin Toplumsal Simirlar

Ailenin genel tutumu, anne babanin ayr1 ayr1 tutumlari; Cocugun ve gencin kiz ya da erkek olusu; egitim bigimi,
gelenek, gorenek, tore, dil, din, kamu diizen, egemen ideoloji gibi temel toplumsal yapilar goreli olarak 6nce ¢cocugun,

gencin, daha sonra eriskin insanin davranislarini, tutumlarin, eylemlerini etkiler.

Cocuklara ve genclere, jean-Jacques Rousseau’nun ‘Emile’ adli kitabinda yazdig: gibi alabildigine 6zgiir ve

ozerk davranma olanagi taninmak da insanin toplumsallasmasini baskalariyla baglanti kurmasini engelleyebilir.
*Eviilik: Ozgiirliikten Goniillii Ozveri

Kisisel 6zgiirliiklerin beraberlik adina goniillii olarak kisitlandigi, ama mutlulugun temel kaynaklarindan biri olan
toplumsal kurum, aile ve evlilik yasamidir. Ailesiyle birlikte, esiyle evinde mutlu olan insan yagamin en 6nemli ve

temel haz, mutluluk kaynagini ele gecirmis demektir.

Evlililikten onceleri ‘Ben’ ve ‘Sen’ yerine, evlilikte ‘Biz’ yasantisi ortaya ¢ikar. Biz yasantisi giiciinii eslerin kisiliginden

alan grup olgusudur.



TANRIYA BASKALDIRANLAR YA DA SIGINANLAR

Bu boliimde yazar dinle alakali konular1 hatali ve siibjektif yansitmistir.

Insanin Tanrmin buyruguna, diizenine dengesine kars1 ¢ikarak mutluluk arayisi1 (!) Adem ile Havva’nin &ykiisiiyle baslar. Illa
insanlar giinliik yasantida 6nemli rolii ve yeri olan, gozle goriilmeyen, gizli bir gii¢ olan biiyliden sakinip korunmak

i¢in ‘tabu’lar gelistirmislerdir.
Dinlerin genel 6zelligi insanlari tanrinin bayraklarina uydurmak i¢in Cennet’le sevindirme Cehennem’le korkutma

olmustur.

*Tanrr’yl ve Gergegi Kendi Yalnizliginda Aramak

Insanin Tanr1’y1, gercegi kendi i¢ diinyasinda arayisindan, bireysel yalnizhigin giiciinden yola ¢ikarak bulan
gizemcilik-tasavvuf, sonunda evrensellige ulagsmakta, hazzi mutlulugu burada bulmaktadir.
YASAMIN AMAC VE ANLAMINI ARAYIS

*Mutluluga Erismenin Tek Yolu Evdemdir

Biitiin insanlar, stirekli olarak en yiiksek iyiye ulagsmaya ve bunu elinde tutmaya calisir. Bilginin amaci bunu saglamaktir.

Bunu saglamayan bilginin degeri yoktur.

Mutluluga erismenin tek yolu erdemdir. Her insan kendi erdemini yaratir. Her insanin kendi kisiligine uyan

amaclar1 vardir. Bunlara ulasirsa mutlu olur, 1yi yasar.

Mutluluk, acinin yoklugudur.



DOLU DOLU YASAMANIN BIREYSEL TEMELLERI

Insanin yasamindan haz duymas: igin énce normal ve saglikli olmalidir. Geleneksel tip ve ruh hastaliklar1 agisinda

uyum saglama yetenegi bulunan insanin yapisal ve islevsel durumu normal, saglikli kabul edilir.

Yasamdan zevk almak insanin mizacina da baglhidir. Nese, seving ve umudun hakim oldugu insanlar, yasamdan daha c¢ok

haz duyarlar.
*Stirekli Nese Ya da Keder Ruhsal Bozukluklar.
Iki baslik altinda toplarsak;

1-Mani: Siirekli haz duyan, mutlu olan, asir1 nese, seving duyan, ¢ok konusan kendini akilli, zeki, gii¢lii, giizel, biiyiik

ve istiin goren ruhsal bozukluk.
2-Depresyon: Mutsuzluk, ilgisizlik, karamsarlik, kotiimserlik, isteksizlik hali.
*Ruhsal-Cinsel Gelisme Engellenirse

Ruhsal-cinsel gelismeyi engelleyen, saplant1 ve takintili bir kisilik yapisinin olugsmasinda rol oynayan temel etken aile
icindeki olumsuz iletisim bi¢imidir. Aile igindeki ilgisizlik, iletisimsizlik, pargalanmis aile, annenin olmamasi ya da annenin
kisiliginin belirsiz ve silik olmas1 olumsuz etkenlerin basinda yer alir.

Siirekli olarak annesi ve babasi tarafindan cezalandirilan, bu nedenle 6ziir dilemek zorunda kalan ¢ocukta giiven duygusunu

gelistirmez. Anne ve babaya kars1 asir1 kizginlik dogar. Bu duygular sugluluk diisiincelerini gelistirir. Annesi, babasi ve

cevresinden siirekli 6vgii alan, simartilan ¢ocukta ise asir1 giiven olusur. Bu durum, 6zsever doyuma dayal1 benlik



yapisina yol acar. Bu tip benlik yapisinin beklentileri asir1 oldugundan diis kirikliklar1 da sik goriiliir. Her diis

kiriklig1 insanin giiven duygusunda azalma yapar.

DOLU DOLU YASAMAK iGiN OLANAKLARIMIZ, SIGINAKLARIMIZ

Yasam Bir Maratondur

Insan dogumdan 6liime kadar hep bir miicadele i¢indedir. Kiigiik bir bebek ilgi ve sevgi ¢cekmek icin kardesleriyle
yarisir. Ilkokula giden bir cocuk okulda hocasinin goziine girmek igin yarigir, 6grenim hayati boyunca sinavlarda

arkadaslariyla yarisir, bir kiz1 elde etmek icin arkadaslariyla yarisir, daha ¢ok zengin olmak igin is arkadaslariyla yarisir.

Sans Oyunlari ve Paraya Duigkuinluk
Sans oyunlar1 “Ya kazanirsam’ diisiincesinin verdigi umutlarla giinliik yasadigimiz kederleri, kaygilart unutma ve hayal

diinyasinda gezintiye ¢ikarmak i¢in bir kagis yoludur.

Para, insanlarin temel ihtiyaclarin1 karsilamanin yaninda insanlarin eksik yonlerini kapatma bahanesidir. Kiigiikliiglinde
ezilmis bir insan erigkinliginde bunu para kazanma da hirs gostererek kapatmaya ¢alisir, ve her zaman her daha fazla,

fazla, fazla...

2000’li YILLARA DOGRU
Yeni Bir Diinya Diizenine Dogru

Yeni bir uluslariistii hukuk dogacak ‘insan haklar1’ yeni anlayisinin egemen oldugu bir diizene dogru

gecilmeye baslanacaktir.



2000’11 y1llarin ilk 20 yilindan sonra insanlarin ilgi, sevgi, gliven ozgiirliik, 6zerklik, sayginlik, yaratma, iiretme, kendini
gergeklestirme arayislari; etkilerin tepkilerin olusturdugu birlesme biitiinlesme iginde, bireysel ve toplumsal sinirlari belirgin

yeni amaglar, beklentiler, degerler, duygular, diisiinceler ilkeler, kurallar olusturacagini dngdriiyoruz.

Aile ve toplumdaki olumsuz gelismeler nedeniyle 2000’11 y1llarin ilk on bes yirmi yilinda glinlimiiz gengleri ve
bunlarin yarattig1 sorunlarin artip yayilacagi, ancak zaman i¢inde aile ve toplumda bunlara ¢6ziim getirecek yollarin,

yontemlerin bulunacagi sdylenebilir.

Gelecekte sayilan, sayllamayan bir¢ok nedenle bagli olarak ¢gocugun ve gencin aile ve toplumla iliskilerinde koklii
degismeler olacak. Ortak yasayan ailelerin disinda kalanlar ailelerle toplumun ortak amaclarini ve ilkelerini cocuga ve

gence aktarmada zorluk ¢ekeceklerdir.
GUZEL VE ETKILI KONUSMA SANATI
EMIN OZDEMIR / REMZI YAY.

KONUSMA GUCLUGU CEKiYOR MUYUZ?
Varhdimizi kanitlamada, dis diinya ile baglantimizi kurmada konusmanin bize sundugu

olanaklardan yararlaniriz. Acaba bu olanaklari gerektigi gibi kullanabiliyor muyuz?

Nasil konusuyoruz? Konusma glcligi cekiyor muyuz?



Konusma gulcliglu cekip cekmedigimizi, disince ve duygularimizi rahatca anlatip anlatamadigimizi,
karsimizdakilerle dogal bir iletisim kurup kuramadigimizi anlayabiliriz. Konusurken hangi tlirden

yanlishklar yapiyoruz? Soéylemek istediklerimizi tam verebiliyor muyuz?

Konusma sirasinda yaptigimiz yanlislarin ayrimina varamayiz. Bunlari ancak karsimizdakiler,
bizleri dinleyenler bilebilir. Belki amacimizi tam karsilayacak uygun sézcikleri secemiyor, asinmis
kullanimdan dismius sdzcukler segiyoruz. Belki el, kol, ylz hareketlerimizi bedensel

davranislarimizi konusmanin akisina uyduramiyoruz.
Hi¢ birimizin konusmasi tipatip birbirine benzemez. Clinkl dlustnsel ve dilsel yetkinlesmemiz
tam bir 6zdeslik gostermez. Bunda yetistigimiz, icinde bulundugumuz toplumsal ortamin da pay!

blayuktar.

Konusma gicligi cekiyor muyuz? Asagidaki sorular, bunu anlamamizda bir 6lgiide yardimci

olabilir:

Soylediklerimi karsimdakiler kolayca anlayabiliyor mu?



Diaslncelerimi agik ve etkili bir bicimde belirtebiliyor muyum?

Sozcukleri sbylerken kolayca anlayabiliyor mu?

Sesimi, duygu ve dusltncelerimi besleyecek, zenginlestirecek bir yonde kullanabiliyor muyum?

Tekdlze mi, yoksa canli ve hareketli bir bicimde mi konusuyorum?

Konusurken bakislarimi beni dinleyenlere yoneltiyor muyum?

El ve yuz hareketlerimi kullanirken bir takim yapmacik durumlara disdyor muyum?

GUZEL VE ETKILI KONUSMA

Iletisim alanindaki biyiik gelismelere karsin yine de insanoglunun cevresindekilerle anlasmasini
saglayan en etkili arag, onun konusma yetkisidir. Bircok etkinlige konusma dizleminde katiliriz.
Dlstnduklerimizi, tasarladiklarimizi, 6zlemlerimizi, kinimizi, 6fkemizi bicimlendirip yansitmada

baslica aracimiz olmustur konusma.



Giizel ve Etkili Konusmanin Ilkeleri Nelerdir

1. Iyi Bir Konusma, Yikicl Dedil, Yapicidir: Yapici konusma, dinleyicilerin inanclarini,

deger yargilarini, disincelerini olumlu bir yénde degistirmeyi amaclar.
2. 1yi Bir Konusma, Ilging ve Degerli Konular Kapsar
3. Iyi Bir Konusma, Konusmacinin Kisiligi Ile Bitinlesir
4. 1yi Bir Konusma, Belli Bir Amaca Yénelir
5. 1yi Bir Konusma, Konusmayi Etkileyen Etkenleri Céziimleyerek Olusur

6. Iyi Bir Konusma, Saglam Bir Konusma Yéntemi Uzerine Kurulur: Genellikle konusmalarda
dort ana amacg ve bu amaclara yonelik dort ana yontem vardir. Tartisma, savunma, 6gretme

ve duygulandirma.



Iyi Bir Konusma, Dinleyicilerin Ilgi ve Dikkatini Toplar

Konusmamizin Turu

Konusmamizin tirl; ister 6zel, karsilikli, dertlesme ve séylesme niteliginde olsun, ister halk
onlnde ya da bir topluluk karsisinda konusma olsun, gizel ve etkili bir konusma yapabilmek

icin konusmay!i etkileyen etkenleri tanimaliyiz.

Dinleyicilerimizi Taniyor muyuz?

Her konusma, bir konusma, bir kimseye bir sey hakkinda bir sey sdyleme isidir. Dinleyicimiz olan
kisi ya da kisiler kimlerdir? Taniyor muyuz onlari? Konustugumuz kisiler her giinli gcevremizdense,
arkadaslarimizi, es dostlarimizsa onlar hakkinda bir gérisimuz vardir.

Dinleyicilerimizin Yas Durumu

Insanlarin ilgi ve gereksinimleri yaslara gére degisir. Kuskusuz insan ilgileri kisiden kisiye goére



degisir. Yas, bu ilgilerin degisiminde 6nemli bir etkendir.

Dinleyicilerimizin Cinsiyet Durumu

Dinleyicilerimizin Sayisal Durumu

Bireysel duslnus ve duyusun yerini toplumsal distnus, toplumsal duyus alir. Bu bakimdan kiguk bir

grubu coskulandirmak, duygularini kamgilamak, blytk bir topluluga oranla daha gugtdr.
Dinleyicilerimizin Is ve Ugras Durumu
Insanlarin iliskileri, ilgileri, ekonomik durumlari, davranislarn zerinde islerinin ve ugraslarinin

buyluk pay! vardir.

Hangi Ortamda Konusacagiz



Toplantinin Niteligi

Yapacagimiz konusmanin 6zelligini, genellikle toplantinin amacini belirler.

Konusmanin Yeri

Kapali bir yerde mi, acik havada mi, ses dlzeni var mi?

Toplantinin Programi

Bizi dinleyenler Uzerinde belirli bir etki yaratabilmemiz, toplantinin programini, bu program
icindeki yerimizi iyi degerlendirmemize baglidir. Toplantinin amaci agisindan bizim katkimiz ne
olacaktir, bunu acik secik 6grenmeliyiz.

Toplantinin Siresi

Konusmacilarin en blyik eksikligi, slreyi iyi ayarlayamamalaridir.



Iyi Bir Konusmacinin Niteliklerini Tasiyor muyuz?

« Sorumluluk Duygusu
. Saglam Bir Kisilik
. Dusulnsel Yetkinlik

Oncelikle Gizerinde konusacadi konu Uzerinde disiinsel bir yetkinlige kavusmus olmalidir.

Konusma Yonteminde Ustalik

Her konusma, 6zellikle halk ya da belli bir topluluk dntnde yapilan konusmalar, belirli

asamalardan gecerek hazirlanir.

KONUSMAYI ETKILEYEN ETMENLER?



Konusmamizin Tiru

Konusmamizin tirl; ister 6zel, karsilikli, dertlesme ve sdylesme niteliginde olsun, ister halk
onlunde ya da bir topluluk karsisinda konusma olsun, gizel ve etkili bir konusma yapabilmek

icin konusmay!i etkileyen etkenleri tanimaliyiz.

Dinleyicilerimizi Taniyor muyuz?

Her konusma, bir konusma, bir kimseye bir sey hakkinda bir sey séyleme isidir. Dinleyicimiz olan
kisi ya da kisiler kimlerdir? Taniyor muyuz onlari? Konustugumuz kisiler her ginli gcevremizdense,
arkadaslarimizi, es dostlarimizsa onlar hakkinda bir gortisimuz vardir.

Dinleyicilerimizin Yas Durumu

Insanlarin ilgi ve gereksinimleri yaslara gore dedisir. Kuskusuz insan ilgileri kisiden kisiye gére

degisir. Yas, bu ilgilerin degisiminde 6nemli bir etkendir.



Dinleyicilerimizin Cinsiyet Durumu

Dinleyicilerimizin Sayisal Durumu

Bireysel dusltnus ve duyusun yerini toplumsal dlstnuls, toplumsal duyus alir. Bu bakimdan kuclk bir

grubu coskulandirmak, duygularini kamgilamak, blyuk bir topluluga oranla daha gugtdr.

Dinleyicilerimizin Is ve Ugras Durumu

Insanlarin iliskileri, ilgileri, ekonomik durumlari, davranislar lizerinde islerinin ve ugraslarinin

buyuk pay! vardir.

Hangi Ortamda Konusacagiz

Toplantinin Niteligi



Yapacagimiz konusmanin 6zelligini, genellikle toplantinin amacini belirler.

Konusmanin Yeri

Kapall bir yerde mi, acik havada mi, ses dlzeni var mi?

Toplantinin Programi

Bizi dinleyenler Gzerinde belirli bir etki yaratabilmemiz, toplantinin programini, bu program
icindeki yerimizi iyi degerlendirmemize baglidir. Toplantinin amaci agisindan bizim katkimiz ne
olacaktir, bunu acik secik 6grenmeliyiz.

Toplantinin Siiresi

Konusmacilarin en bluyik eksikligi, slreyi iyi ayarlayamamalaridir.

Iyi Bir Konusmacinin Niteliklerini Tasiyor muyuz?



« Sorumluluk Duygusu
. Saglam Bir Kisilik
. Ddusulnsel Yetkinlik

Oncelikle tGizerinde konusacadi konu Gzerinde disiinsel bir yetkinlige kavusmus olmaldir.

Konusma Yonteminde Ustalik

Her konusma, 6zellikle halk ya da belli bir topluluk édninde yapilan konusmalar, belirli
asamalardan gecerek hazirlanir.

KONUSMANIN DOKUSU VE ORUNTUSU

Sesimizi Amacimiza Gore Kullanabiliyor muyuz?

S6z goturmez bir gercektir ki konusmacinin sesi isitilmezse, dinleyiciler konusmaciyi

duymazsa iletisim olmaz.



Tathhk
Esneklik: Sesimize esneklik kazandirma, énemli noktalardan biridir. Bir konusma ayni ses
tonuyla baslayip bitmez; yapisina goére, duygu ve distncelerin dedisimine gore, sesin de

degisimini zorunlu kilar.

Canhlilik: Canli bir ses, dinleyicilerin ilgisini dagitmaz, diisiince ve duygularin dinleyicilere

tam olarak iletimini saglar.
Akicilik: Sézcuklerin yumusak bir bicimde, birbirleriyle uyumlanarak séylenis durumudur akicilik.
Aciklik: Acikhdgin saglanmasi, 6zellikle seslerin ve hecelerin birbirine tam olarak ulanmasina

baghdir.

Sozciik ve Cumlelerin Hakkini Verebiliyor muyuz?



Sozcuk Vurgusu: Sozcuklerde vurgu, genellikle son hecede bulunur.

Ciimle Vurgusu: Cimle igersinde anlamca dnemli olan s6zcigu vurguyla belirtiriz. Buna ciimle

vurgusu denir.

Siddet Vurgusu: Konusmada ve sesli okumalarda sb6ze daha cok gic¢ vermek icin,
dinleyicilerin dikkatlerini kamcilamak icin cimledeki kimi sozclUkleri 6zellikle vurgularnz. Buna

siddet vurgusu denir.

HAZIRLIKLI VE HAZIRLIKSIZ KONUSMA
GUnlik konusmalarimizin buyltk bir bolimu 6zel bir hazirlik yapilmasini gerektirmez.

Arkadaslarimizla dertlesirken, es-dost toplantilarinda sdylesirken, énceden bir hazirlik yapmayiz.

Belirli bir konuda, belirli bir amac igin, bir topluluk ya da halk éntnde konusacaksak hazirlik
yapmamiz gerekir. Konusmaci, hazirlikli dedilse ikinir-sikinir, kekeler, bir seyler sdylemek icin ter

doker, ya da isi agiz kalabalgina getirir, makineli tlifek gibi asilsiz sézclkleri atesler, st Uste

yigar.



Dogalligin Sinirini Asiyor muyuz?

Yapaylasan, dogalliktan uzaklasan her sey cirkinlesir.

Dinleyicinin Tepkisini Izleyebiliyor muyuz?

Bir konusmaci, ister hazirlikli, ister hazirliksiz dogaglama konussun, dinleyicilerin tepkisini
bilmelidir. Soylediklerim ilgiyle dinleniyor mu? Bakislari bende yogunlasiyor mu? Bizi
dinleyenlerin tepkilerine gbére yonlendirmeliyiz konusmalarimizi. Dinleyicilerimiz esniyorlarsa bize
degil baska yone ve yere bakiyorlarsa, oturduklar yerde sirekli oturus bicimini degistiriyor,

kipirdiyorlarsa belli ki ilgiyle bizi dinlemiyorlar.

KONUMUZU SECME
Guzel ve etkili bir konusmanin ilk kosulu, konusma konumuzu iyi segmektir. Glanluk

konusmalarimizda bdyle bir secme s6z konusu degildir. Konusacagimiz konuyu biz degil, konu bizi



seger. Alisverislerde, arkadaslarimizla dertlesmelerde, 6zel konusmalarimizda konularimiz,
yasadigimiz ginlerin getirdikleridir. Bir topluluk éniinde, belli bir amag icin konusacaksak is
degisir.

Konumuzu Nasil Secgeriz?

Eder Gzerinde konusacagimiz konu, toplantiyl diizenleyenlerce bize verilmisse bu soruya gerek
yok. Konu bize verilmemis de secme isi bize birakilmissa distnltriz. Konumuzu nereden,
nasil sececegiz?

Yasanti ve Deneyimlerimiz

Insanin yasanti ve deneyimlerini olusturan etkenlerin basinda daha dnce de sdyledigimiz

gibi cevresi gelir. Yasanti ve deneyimlerimizin bir bolimu de ugrasimizla ilgilidir.

Ozel Ilgilerimiz



Ozel ilgilerimizden de dedisik konusma konular ¢ikarabiliriz. Kendi ilgilerimizle onlarin

ilgileri arasindaki baglantiy! diisiinerek secmeliyiz konumuzu.

Okuduklarimiz ve Dinlediklerimiz

Konusma konularimizi bulmada, secmede kaynaklarimizdan biri de okuma ve dinlemedir. Dergiler,
gazeteler, arastirma ve incelemeler, romanlar, éykller bize bircok yeni konunun ipuglarini
verebilir. Ayni durum, dinleme icin de gecerlidir. Radyoda, televizyonda, acikoturumlarda, panel ve
masa basl tartismalarinda dinlediklerimiz de yeni konu ¢agrisimlarina gotirebilir bizi.

Dis Diinyamiz

Konusma konularimizi segmede temel kaynagimiz kuskusuz dis dinyamizdir. Bizi kusatan

cevreyi, olaylari, olgular, gérme, isitme, okuma ve dinleme yoluyla kavrariz.

Konu Alanlarini Tanityor muyuz?

Kendimiz icin oldugu kadar baskalari icin de ilgi gekici, Gzerinde rahatca konusabilecegimiz



konulari bulup secme, basarili bir konusma metni hazirlamanin ilk kosuludur.

Sectigimiz Konuyu Sorularla Degerlendirebiliyor muyuz?

Sectigimiz bir konu Gzerinde hazirliga baslamadan 6nce, konumuzu degisik acilardan bir tartiya
vurmamiz gerekir. Konumuzu sinirlandirmaktir. Belli bir amac¢ dogrultusunda, belli bir ydonden ele

almak demektir.

AMACIMIZI BELIRLEME

Her konusma belli bir amaca yonelik olmahdir. Amacgsiz bir konusma olmaz.

Nigin Konusuruz?

Once de dedigimiz gibi bizi konusmaya iten ya da zorlayan kimi etkenler vardir. Bazen
karsimizdakine kendi inang ve dusincelerimizi asilamak, onun davraniglarinin, dislncelerinin
kendimizinki dogrultusunda olmasini isteriz. Hakkimizi aramak, kendimizi savunmak,. bir topluluk

icinde varligimizi kanitlamak isteriz.



Ozel Bir Amacimiz Var mi?

Her konusmada, konusmanin dokusunu yénlendiren belirli bir amacg vardir. Ilk bakista her

konusmanin kendine 6zgl bir amaci oldugunu goririz.

Ogretme ve Bilgilendirme

Kimi konusmalarimizda 6§retme amaci agir basar. Ogretici amacla yapilan konusmalarin

tarll bicimleri vardir.

Dersler ve Konferanslar

Bu tlr konusmalarin basinda gelir.

Sozlu Raporlar

Ogretici nitelikli konusmalardandir. Bu sirket ya da kurulusun yénetmeni, sirketin ya da haftalik,



aylik durumuyla ilgili olarak sorumlulara sdzIU rapor verir,

SOYLEYECEKLERIMIZI SAPTAMA

Hangi Kaynaklardan Nasil Yararlanacagiz?

Diisunerek

Gozlemleyerek

Gozlemleme, olaylara, olgulara, durumlara, varliklara alici gézle bakma isidir. Goérulenlerin belli
bir amac dogrultusunda ayrimlanmasi, yorumlanmasi, degerlendirilmesi isidir. G6zlemleme
yoluyla elde ettigimiz bilgiler, birinci eldendir. Bu yénden de ayri bir 6nem tasir. Dlslinerek

buldugumuz bilgi ve veriler gibi bu yolla bulduklarimizi da saptamaliyiz.

Baskalariyla Iletisim Kurarak



Yakin gevremizin disinda bulunan uzmanlasmis kisilerden yararlaniriz. Bagkalariyla iletisim
kurma, konusma konularimiz icin bilgi toplamada 6nemli yollardan biridir. Bu yoldan da su Ug¢

ydéntemle yararlanabiliriz;

1. Konusma ve Tartisma

Sectigimiz konusma Uzerinde baskalariyla konusma, tartisma, konumuzla ilgili olarak ilging ve

taze bilgiler bulmamiza olanak saglar.

2. Goriusmeler

Konusma konumuzla ilgili, cevremizde bir uzman ya da yetkili bir kisi varsa, onunla
gorisme olanagi aramaliyiz. Gériismeden once kendimizi konu Gzerinde iyice hazirlamaliyiz.
Gorisme yapacagimiz kisinin durumunu, yetisimini, 6zel uzmanlik alanini tanimaliyiz.
GoOrusme gunimuzin yerini, saatini, konusunu 6nceden kararlastirmaliyiz. Sorularimizi,
konumuz ve amacimiz dogrultusunda 6nceden dizenlemeliyiz. Goristiglimiz kisiyi dostca

bir davranis icinde saygiyla dinlemeliyiz. Gérlismeyi belirli bir zaman dilimine sigdirmaliyiz.



3. Mektuplagsmalar

Uzerinde konusacadimiz konuyla ilgili uzman kisi yakin cevremizde yoksa, telefonla da

gorusemezsek, mektuplasma yoluyla bilgi toplayabiliriz.

Okuyarak

Konusacagimiz konu (zerinde bilgi toplamanin bir yolu da, yazih kaynaklara
basvurmaktir. Konumuzla ilgili eskiden okudugumuz belli bir kitap varsa ya da gazete ve

dergide bir yazi okumussak onu bulmamiz gerekir.

SOYLEYECEKLERIMIZI PLANLAMA VE YAZILASTIRMA
Konumuzu sectik, amacimizi belirledik, konumuz ve amacimizla ilgili olarak bilgileri de topladik,
konusmamizi sayabilir miyiz? Konuyu secmek, amaci belirlemek, bu amac icin gerekli bilgi verileri

devsirip toplamak, yetmez. Bunlari belirli bir distinsel diizen, yani plan icinde ele almak gerekir.



Nasil Bir Sira Izleyecegiz?
Konusmamizda sdyleyeceklerimizi belli bir sirayla vermezsek, dinleyicilerimiz rahatlikla bizi

izleyemez. Bu yonden neyi, nerede sdyleyecedimizi bilmek zorundayiz.

Planlarimizi yaparken su noktalara 6zellikle uymaliyiz:

Belirtmek istedigimiz her noktayi 6zli ve acgik cimleler ya da sézcik 6bekleri

halinde bicimlendirmeliyiz.
. Planimizda yer alan noktalar, birbirinin yinelemesi niteliginde olmamalidir.

. Her nokta konusmamizin temel amaciyla ilgili olmali ya da birbirini battnleyen,

aciklayip gelistiren nitelikte olmalidir.

. Her bolim igin uygun ana basliklar secilmelidir.



KONUSMANIN SUNULUSU

Hangi Sunus Bicimini Yegleyelim?

Hazirladigimiz bir konusma metnini dinleyicilerimize sunmanin degisik bicimleri vardir. Konusmanin
sliresi, dinleyicilerin durumu, konusmayi yapacagimiz fiziksel ortam gibi etkenleri gbz 6énlinde
tutarak, bu sunus bicimlerinden birini yedleriz.

Ezberleme

Konusma alaninda yeterince aliskanlik, bilgi ve deneyim kazanmamis kisiler, bu yolu secerler.
Okuma

Bir konusmanin metnini dinleyicilere sunmanin yaygin bicimlerinden biri de okumadir. Kagit
uzerindeki harflere, sézcliklere, noktalama isaretlerine bir kisilik kazandirmadir. Bu yénden

burada iyi bir sesli okumanin da niteliklerine deginmek yararh olacaktir.

Dogal ve Bagimsiz Sunma



Konusmaci, kesin ve dedismez cizgilerle sinirlandirmaz kendini. Icinden geldigi gibi dogal bir
bicimde konusur. Dogal ve bagimsiz sunma, énceden hazirladigimiz metni bir yana ama ya da onu

yok sayma anlamina gelmez.

Konusma Hizimiz Nasil Olmali?

Hangi sunus bicimini yeglersek yegleyelim, konusma hizimizi iyi ayarlamamiz gerekir.
Cevremizdeki kisilere dikkat edin, kimileri cok hizli, kimileri de ¢cok yavas konustuklari igin,
konusmalari anlasilmaz. Konusma hizi, buna bagl olarak zaman etkeni, tartim, konusma
basarimizi etkileyen etkenler arasinda énemli bir yer tutar. Konusma hizinin dakikada 125-175
sozclik olmasi gerektigini soyliyorlar. Konusma hizimiz biytk 6lglide heceleri olusturan seslerin,

yani Unlllerin ses degeri ile suskuya baghdir.

Konusma Provasina Neden Gerek Var?

Her basari ve beceri bir 6n hazirligi gerektirir. Karsimizdakilerle yliz ylzeyizdir, aramizda bir sessizlik

duvar yoktur. Sesimizi kullanma, bedensel davranislarimizi dizenleme, konusmayi belirli



bir dlistince dogrultusunda, belirli amaca yoneltme gibi kaygilar cekmeyiz.

Bedensel Edimlerimiz Nasil Olmalidir?

Dinleyicilerimizin karsisina ciktigimiz anda onlarla iletisimsel bir slireg icersine girmis oluruz.

Bedensel her edim, sézciklerin anlamini pekistirdigi gibi, anlam tasimaya yarar.

Bakis

Bakislarimizi slirekli olarak bizi dinleyenlere ydneltmeliyiz. Blylk bir dinleyici toplulugu

onudnde yapiyorsak, konusmamizi, herkese bakiyor izlenimini uyandirmaliyiz.
Yuzsel Anlatim
Konusmamiz sliresince yuzimuz disince ve duygularimizi yansitacak bir anlatim icinde olmalidir.

Konusmamizin duygu ve dlusltnce 6rdntidsityle yizimuzun anlatimi arasinda ortak bir uyum

olmalidir.



Durus

Etkili bir sunusta, dinleyicilerimizin karsisindaki yerimizin, daha dogrusu durusumuzun da
onemli bir yeri vardir. Tek bir dogru durus bicimi yoktur. Bize en rahat gelen, kendimizi
dinleyicilerimiz karsisinda rahat buldugumuz bicimdir dogru durus bigimi.

Jest ve Mimikler

El, kol, bas, omuz ve ylz gizgilerimizin hareketleridir jest ve mimikler. Bu hareketler dogal
bir bicimde yapilirsa, konusmamiz canlilik kazanir, sézctkler ve cimleler renklenir. Dlstnce
ve duygularin vurgulanmasi, basimizin omuzlarimizin hareketleriyle de saglanabilir.
KONUSMA TURLERI

Gunliik Konugsmalar

Evde, yolda, sokakta, okulda, isyerinde, kahvede ve parkta, kisaca ginlik yasamin her kesiminde



arkadaslarimizla, cevremizdekilerle rastlasir, merhabalasir, selamlasip esenleserek suradan buradan
konusuruz. Bu konusma, 6teki konusma bicimlerine gére yasamimizda daha cok yer tutar.
Gelisiglzel konusma ya da sdylesmelerde dinletebilmek icin dinlemesini bilmeliyiz. Karsimizdakine

saygl ile davranmali, icten olmaliyiz. Bu tlr konusmalari ballandiran bu ictenliktir.

Ictenligin yani sira su noktalari da aklimizda tutmahyiz:

. Konusurken kendimizden ¢ok s6z etmemeli, "ben sdyleyim, ben béyleyim"

gibisinden évinmeye gitmemeliyiz.
. Hep kendimiz konusmamali, karsimizdakine de konusma olanagi vermeliyiz.
. Karsimizdakinin s6zind agzindan almamali, konusmasini kesmemeliyiz.

. Cevremizdekileri ya da karsimizdakini inciltici, kaba, argo sézcuk ve deyimleri

kullanmaktan kaginmaliyiz.

. Sesimizi, ses tonumuzu iyi ayarlamali, bangir bangir, konusmaktan gekinmeliyiz.



ON GUNDE KUSURSUZ BELLEK

Yazari: Dr. Joyce BROTHERS, Edward P.F.EAGON

Yayinevi:

LBOLUM
Gerekeni, gerektigi anda ve yerde hatirlamaniz igin, bellegin (hafizanin) sihirli giicii:

Hig¢ kimse unutkan biri olmak istemez. Cogu kez ‘Dilimin ucunda’ deyimini kullanmak durumunda kalmissinizdir.

Her zaman, hatta su anda bile, bellek aksamalarinizi giderebilirsiniz.

Dilerseniz hatirlama giiciiniizii on giin i¢inde on katina ¢ikartabilirsiniz. Aslinda bu yetenek herkeste mevcuttur. Bu essiz
yetenegin tam kapasiteyle igletilmesi, onu kullanmay1 istemeye bagilidir ve ‘istemek’ yeterlidir. Her alanda veriminizi

artirmak ve aklinizdan gecirdiginiz en olmayacak umutlari bile asacak hedeflere erismek sizin elinizde.

Siradan bir insan, belleginin sadece % 10’unu kullanabilir. Bununla birlikte i¢imizde zihinsel giiciimiizden % 100

yararlanmamizi saglayacak bir yetenek uyumaktadir.

Hafiza, hi¢ ara vermeden, siirekli ¢alisan zihinsel bir mekanizmadir.



*Verimli bir hafiza yoksa, ¢cok sey yapilmadan kalir.
*Verimli bir hafiza yoksa, birgok 6nemli hedefe ulagilamaz.
*Verimli bir hafiza yoksa, hayatin degerli diye sundugu seylerin biiyiik kismu yitirilir.

Her seyden once bellememiz gereken bir gercek: Kétii Bellek Yoktur! 1yi ve kétii diye bilinen belleklerin tek farki,
hatirlama teknikleridir. Bu kitapta da anlatilan hatirlama tekniklerinden baska bir sey degildir.

Bellegi yasanmus, isitilmis ve okunmus olan her seyi sayis1 hesapsiz ¢ekmecesi bulunan dev bir dolaba benzetebiliriz.
Kullanacagimiz bilginin ¢ekmecesini agar, yardimci bilgilerle destekleyebiliriz. Bir sey zihinde ilgi alanina gore kalir

veya kalmaz. Mesela, diin veya herhangi bir zamanda sokaga ¢ikmigsinizdir.
Yolda tanidik bir kimseye rastladiniz mi1?
Rastladiysaniz, bu tanidiginiz nasil giyinmisti?
Yolda bir kimseyle konustunuz mu?
Ne iizerine konustunuz?
Herhangi bir magazanin 6niinden gegtiniz mi?
Vitrinine neler konmustu?

Vereceginiz cevaplari iyice diisiiniin ve her ayrintiy1 hatirlamaya calisin. Beyninizin ilging bir isleme tarzi

aciga cikacaktir. Beyninizde kalan ilgi alaniniza giren olaylar oldugunu goreceksiniz.



Bundan sonraki her boliimde (kitapta ‘giin’ deniliyor), bellek giiciiniizdeki % 10°luk artis1 goreceksiniz Su ana

kadar siradan bir insanin bellegine sahipsiniz.
% 100
% 90
% 80
% 70
% 60
% 50
% 40
% 30
% 20
% 10 Normal verim
IKINCI GUN:
Bu boliimde 1y1 bir bellege giden yolda iki 6nemli isaret tasini gorecegiz.

Hayatta yaptigimiz herseyin bir nedeni, bir gerekgesi vardir. Verimi yiiksek, giiclii bir bellege giden bu yola

cikmamizin gerekgesi ne?



Hatirlarsaniz, yazarimizin gerekgesi para kazanmakti. Bunun i¢in hi¢ de bilmedigi boks alaninda bir yarismada

binlerce dolar para kazanmasti.

Gereg, otomobilinizin deposuna koydugunuz benzin gibidir. Yani sizi harekete gegirecek, giic verecek kaynaktir. Sonra
sadece istemek kalir. Istemeniz mars motorunuzdur. Motor ¢alisti m1, beyin motoru harekete geger ve isteginiz
gergeklesene kadar stop etmeyecektir.

BELLEK, GEREKCENIN SIDDETI OLCUSUNDE GELISIR

Bu ciimleyi bir defa daha okuyun. Yiiksek sesle okuyun. Simdi kitaba bakmadan tekrarlayin. Sonra da kaleminizi alip

bu ciimleyi yazin.

Verimli bir bellek icin sadece tekrar yeterli degildir. Mesela, telefonunuzu giinde kag defa kullanirsiniz? Numaratorii

kag defa ¢evirirsiniz? Cevabiniz ‘defalarca’ olacaktir.

Peki, numaratoriin i¢ tablasinda harfler var midir? Varsa, biiyiik harfler mi? Kii¢lik harfler mi? Renkleri ne? Defalarca

bakmis olmaniza, ve defalarca kullanmis olmaniza ragmen bu sorular1 dogru olarak cevaplayacaginizi sanmiyorum.
O halde hafiza icin sadece tekrar bir igse yaramaz. Tekrar, gerekceyle anlam kazanir. O halde bellegin ikinci temel kurali:
Gerekge + Tekrar = Bellek Saglamligidir.

Bellek motifini higbir zaman gézden kagirmayanlar, sadece onlar amagladiklar: hedefe ¢abuk, kolay ve olabilecek

en biiyiik basariyla erigebilirler.

Onun i¢in asagidaki noktalari iceren agik listeler yapmaniz lazim.



1-Verimi yiiksek bellek i¢cin nedenleriniz?

2-Miikemmel bellekten beklediginiz yararlar?

Bunlar1 bir kagida yaziniz. Bu kitapta ‘Yaziniz!” denilen yerler yazilmazsa, basarili olunamaz.

Bellegin ticiincii temel kural ise:

Hatirlama yetenegi ne kadar zorlanirsa, saglamligi da o kadar gelisir. Ayrica yakin hedefler de bellek
egitiminde onemlidir.

Sunu asla unutmayiniz: Bellek gerekceye gore gelisir.

Gerekge + Tekrar = Bellek Saglamligi

Hatirlama tekniginin zorlamasi.

% 50

% 40

% 30

% 20 Bellek gerekgesi

% 10 Normal verim

UCUNCU GOUN:

Verimli bir bellek i¢in ligiincii adim keyfe bagimlilig1 ve bagimsizlig: bir kenara birakip hedefe yiirlimektir.



‘Ah! Su anda keyfim hi¢ yerinde degil. Birsey yapamam!’
‘Bugiin ¢aligmak hi¢ isime gelmiyor’

‘Simdi bagka seyler yapayim daha iy1’

Bu bahanelerin her biri isten kagmaktan bagka birsey degildir.

Ertelemek her ne sebeple olursa olsun, giivensizlik olusturur. Isteksizlik su andan itibaren dziir olarak

degerini kaybetmistir.

Is yapmanin keyifle bir baglantis1 yoktur. Calismaya hi¢ de hevesli olmadiginiz giinlerde de 6nemli isler yapmus,
buna karsilik yataktan kalktiginiz zaman bazi giinler higbir ise baglayamadigmiz olmustur. insanin keyfinin olup

olmamas1 baglayict degildir. Bu ruh haletini yenebilirsiniz; ama nasil?

Ilk Adim: Gelgeg hedeflere hedef olmayiniz. Ciinkii bunlar zaman 6ldiirme canavarindan baska birsey degildir.

Bellek giiciiniizii artirmak istiyorsaniz, isinize hemen baslamalisiniz.

Ikinci Adim: Her ise derhal girisin. Girismek istediginiz ise hemen girismezseniz, kaybedersiniz. Erteleme (1 dakika bile

olsa) yarin bir saat oluverir. Unutmayiniz: Her Ise Derhal Girisiniz.

Uciincii Adim: Basladiginiz her isin sonunu getiriniz. simdiye kadar yaptiginiz seylerin iistiine yatmaniz i¢in ¢ok erken.
Biitiin benligiyle bu ti¢ kurala gore hareket eden asla keyfinin kdlesi olmayacaktir.

Oziirlerin en gdze carpani: ‘Ogrenmek beni yoruyor!” ‘Yorulan beynimden arada bir istirahat: esirgememeliyim’.

Nice insanlar, ‘durmus’ ya da ‘yorgun diismiis’ beyinden yakinirlar. Oysa bdyle birsey yoktur.



Bellek doruklar yani hatirlama giinlin hangi saatinde oldugu, kisisel tecriibelerle bilinebilir. Psikoloji deneylerinin
neticesi, saat 20.00 ile 22.00 arasinda hatirlama giiciiniin ikinci doruguna ¢iktigini saptamistir. Birinci zirve

uyandiktan sonraki 2 saattir.
Keyif bagliligindan kurtaracak en giivenilir arag, bedeni rahatlatacak kosullardan sakinmaktir.
Basarida doruk noktasin1 amag¢lamak icin kumastan kaplamasi olmayan bir iskemleye oturmaktir.

Bedensel gevseme keyif canavarinin en biiyiik miittefigidir. Rahat bir ortamda yapilan bir toplantinin konforun

azaltildig: bir ortamda yapilan toplantidan daha verimsiz oldugu arastirmalarla ve tecriibelerle sabittir.
% 30 keyfe gem vurmak
% 20 Bellek gerekgesi

% 10 Normal verim
DORDUNCU GUN

Hatirlanacak seye anlam kazandirin.
Unutmayiniz:

*Herseyin bir anlami olmalidir.

*Tutamak noktalar1 bulun ve bunlardan yararlanin

* Anlam ne kadar biiyiik lorusa, bellek de o kadar iyi olur.



*Tutamak noktalariniza daha derin anlamlar verin.

*Hersey anlam kazanabilir. Yeter ki zihinde tutmak zorunlulugunu hissedin. Bu bir makinenin seri numarasi,

telefon numarasi vs. olabilir.
Ornegin: 235812 rakamu nasil anlam kazanir.
2(+1)=3(+2)=5(+3)= 8(+4)= 12
Mesela:
Semsiye: 1 (Her zaman bir ¢ubuklu olur)
Ayakkabi= 2 (Her zaman bir ¢ift yani iki tane olur)
Pasta catali= 3 (Her zaman ii¢ disli olur)
Oyun masasi= 4 (Her zaman dort ayakli olur)
Eldiven= 5 (Bes parmakli olur)
Siraya koyarken siranin mana ile alakasina dikkat edin.
Ya da manav icin hazirladiginiz, armut, elma ¢ilek, bamya, fasulye, dereotu,ceviz alacaksiniz. Kolayca akilda kalmas1 i¢in
Armut:A
Bamya:B
Ceviz:C



Dereotu:D

Elma:E

Fasulye:F

Bagka tiirlii de diizenleyebiliriz:

Mesela, Ekmek, Salam, Makarna, Ampul, limon alacaksaniz:

Salam

Ekmek

Limon

Ampul

Makarna

gibi bir siralama yapabilirsiniz.

Yapacaginiz is alacaginiz seylerin sadece bas harflerini hatirlamaniz yeter.
Bir telefon numarasi1 19 19 39

Bu 1.9.1939 ikinci diinya savasinin baslangig tarihidir. Daha kisa bir numara: 14 92
1492-Kristof Kolomb’un Amerika’y1 kesfi.

2244 (Ne demektir? 2x2=4)



3618 (Ne demektir? 3.6=18)

2468 (Ne demektir? 2+2+2+2)

2173 (Ne demektir? 21:7=3)

Bir tekstil firmas1 modelleri her defasinda bir kodla ifade etmeyi kesfetti.
T.B= Tas bebek

M.T= Makineli Tiifek

M.K= Monte Kristo gibi.

Asagida 10 maddelik listeler goreceksiniz. Bu listeleri iyice okuyun sonra kitab1 kapatip siralarin1 bozmadan

yazmay1 deneyin.
Liste A Liste B Liste C
1-BU1-KIZ1-OTOMOBIL
2-KUCUK2-OYNUYOR2-KITAP
3-K1Z3-BEBEK3-GOK
4-BUNLA4-ENTARI4-YIYECEK
5-UZUN5-CORAPS-IS
6-TASLI6-PAPUC6-AGAC



7-YOLU7-SAPKA7-YARDIM

8-KOSARAKS-ARABAS-iISKEMLE

9-EVEQ-DINGIL9-TAS

10-GITMIiS10-TEKER10-GUGUM

Bu listeleri zihinden yazip, yazamadiginizi kontrol edin ve sonuglari karislastirin.

Birinci liste kolaydu. Ikinci dizide biraz daha zorlandiniz. En zoru muhakkak ki {igiincii gruptu.

Ya soyle nasil? Bu kiz bebegiyle oynuyor, ona bir entari, sonra da ¢orap pabug, sapka giydiriyor ve bebegini bir dingili
ve bir tekeri eksik arabaya oturtuyor. Daha kolay degil mi? Ciinkii kelimelere manalar verdik ve birbirine bagladik. Peki C

listesi:?
Onu da Otomobil-kitap, gok-yiyecek, is-agag, yardim-iskemle, tag-giigiim gibi ikililerle yazalim.
Bir de ritimle deneyin. Once D sonra E listelerini baslama ve bitim saatlerini yazarak deneyin
Basladim...
Simdide E listesine anlam
LISTE D LISTE E katmay: deneyin
1-Deriz1-Giil-Giil-Giit+zel

2-Ev2-Tii2-TU2-Tii+nek



3-Yol3-Bii3-Bii3-Bii+tiin
4-Ak4-Pen‘*
5-Gok5-Ke**

6-E16-Si‘*

7-At7-Di*

8-Es8-Yo*

9-Tag9-Za‘*
10-Dil10-Ka“

Bitirdim... Goriildiigii gibi bu sekilde daha kolay anlasilir ve zihne ¢abuk naksolunur. Burada 6nemli olan

hatirlamak degil, sirastyla hatirlamaktir.
Bir de tutamak noktas1 metodunu deneyelim:
1-’Ben’Bir tek kisi demektir; beni kendimi amagliyor= ben
2-Ayakkabi=Her zaman bir ¢ift giyilir=iki
3-Sey=Her seyin 1yisi ti¢tiir= iig.
4-Masa=masanin dort ayagi olur= dort

5-Parmak=Her elin bes parmagi olur= bes



6-Cadi=Cok sevilen bir cocuk masali: Sabah tam altida gelir= kiiciik tatli cadi
7-Hafta=Her hafta yedi giindiir= yedi

8-Gece=Geceler sekizde baslar= sekiz.

9-Sinema=Sinemalarin saati genellikle dokuzdur= dokuz

10-Zenci=On kiigiik zenci tinlii bir kitaptir, oyundur= on

Kapatip kavramlari zihinden dogru sirasiyla sdylemeyi deneyin. Daha kolay soyleyiverdiniz. Nigin? ¢linkii anlam

kazandirdiniz. Peki bu 10 kelimelik listeyi hayatta nasil kullanacagiz? Bir insanin giinliik programi s6yle olsun:
saat 9
saat 10 BERBER
saat 11
saat 13 GOZ DOKTORU
saat 14 SEYAHAT ACENTASI, TATIL iCIN BILET
saat 16 BEDIR’DE AKSAM CAYI.
Saat 10-10-zenci-10-kiigiik zenci-zenci kivircik sagli-sag- berber
saat 13-Yani saat 1-1-ben-bekleme odasinda yalniz-doktor-géz doktoru-saat 14-saat-2-2-

ayakkabilar-ayakkabilar oda kapisinin disinda-otel-tatil-seyehat-seyehat acentasi-bilet.



saat 16-yani 4-4-masa-masada cay-Bedir’de cay.
Bunun tersi de yapilabilir.

Go6z doktoru-doktor yardim eder. Kime?-bana-bu benim-ben:1:saat-13 gibi. Artik randevularinizin karmakarigik

olacagini zannetmiyorum.

Bu metod bir konusma hazirlarken de kullanilabilir. Konunun ana basliklarin anlamli terimlerle destekler ve

unutmayacagimiz noktalar1 konugsma boliimleri yapariz.
Baska bir hatirlama teknigi de kafiyeli kisa ve manzum siirlerdir.
Abraham Lincoln’un yardimcisi kimdir? Su andan itibaren hi¢ unutmayacaksiniz Hamlin’i.

Bir diger teknik de bildigimiz olaylarla baglamaktir. Telefon numaralari

Liderligin Paradoksal Emirleri

Insanlar mantiksiz, sagduyusuz ve bencildir, yine de onlari sevin.

lyilik yaparsaniz insanlar sizi bencil bir art niyetle suglayacaktir, yine de iyilik yapin.

Basaril olursaniz, sahte arkadaslar ve gergcek dusmanlar kazanirsiniz, yine de basarili olun.
Bugun yaptiginiz iyilik, belki yarin unutulacaktir, yine de iyilik yapin.

DurUstlik ve samimiyet sizi incitebilir, yine de durust ve samimi olun.



En buyuk fikirlere sahip en buyuk adam, en kuguk kafaya sahip en kuguk adam tarafindan vurulabilir,
yine de buyuk dusunun.

insanlar ezilenlerin tarafini tutar ama glgluleri izler, yine de ezilenler igin déviisin.

Kurmak igin yillarinizi adadiginiz bir sey bir gecede yikilabilir, yine de kurun.

Insanlar gercekten yardima ihtiyac duyabilir ama onlara yardim ettiginizde size saldirirlar, yine de onlara
yardim edin.

Dunyaya sahip oldugunuz seyleri verirseniz, sirtiniza bir yumruk yersiniz, siz yine de verin.

Eger “daha iyi” mumkunse, “iyi” yeterli degildir.

DOST KAZANMA VE INSANLARIN GONLUNU FETHETME SANATI
Yrd. Do¢.Dr. Fatih Bayraktar
Cogu defa hayatta kendimizi yalniz, yapayalniz hissederiz. Bircogumuz, ¢ok sikildigimiz anlarda bile, bir dostumuza
telefon acip da "ocaga ¢ay1 koy, birazdan ailecek size geliyoruz" deme rahatligina sahip degiliz. Veya arkadasimiza "bu
aksam yemege bize davetlisiniz" diyemeyiz. Hele hele "yarin aksam yemege size geliyoruz" demegi aklimizin ucundan bile
gecirmeyiz. Hayatta karsilastigimiz ferd", sosyal, meslek" hatta ailev" problemlerimizi, canimizi sikan bir yi1gin olayi, ¢cok
icten bir sekilde anlatacak ve bizi ¢cok samim" bir sekilde dinleyecek, dertlerimizi paylasacak dostlar arar durur da, fakat bir

tiirlii bulamayiz.



Halbuki biiylik kentlerde yasamaktayi1z ve belli bir sosyal statiiye sahibiz. Etrafimizda goriiniiste bir ¢cok meslektasimiz,
arkadasimiz, dostumuz ve bir y1gin yakinimiz, akrabamiz var. Ama onlarla miinasebetlerimiz hep, bir resmiyet icinde
gecer ve daima aramizda genis bir mesafe bulunur. Zaman zaman candan bir arkadasimizin, bir aile dostumuzun veya her

an yanina gidip her seyimizi anlatabilecegimiz hiirmete 1ayik bir bliytigiimiiziin olmadigini ac1 aci1 fark ederiz.

Biitlin bunlarin sebebi nedir? 21. yiizyila girerken bir ¢ok problemine ¢6zlim iireten insan, acaba ni¢in bu hayat" 6nemi haiz

konuda cidd" bir mesafe kat edememistir? Bizi birbirimize karsi1 bu kadar resm", soguk ve mesafeli yapan sebepler nelerdir?

Aslinda biitiin bu sorularin cevaplari, bizim insanlarla miinasebetlerimizde, s6z ve davranislarimizda gizlidir. Yani
insanlar1 hayatta bu kadar yalniz hale getiren yine kendileridir. Eger insanlar, hayatta 6grendikleri bir cok konu i¢in
ayirdiklar1 zamanin belki yiizde birini, bu sorularin cevaplarini bulmak i¢in harcasalar, bunun karsiligin1 hayatlar1 boyunca

fazlasiyla goriirler ve ¢ok biiyiik ve 6nemli bir problemi ¢6zmiis olurlar.

Insan" miinasebetlerde, insanlar birbirlerine yaklastiran, onlar1 gok samim" dost, vefakar bir arkadas, candan bir

yoldas haline getiren birtakim altin kaideler vardir. Iste biz bu yazimizda bu kaideler iizerinde durmak istiyoruz.

Birinci Kural:

Arkadaslarinizi, dostlarinizi, yakinlariizi, hatta hi¢ kimseyi tenkit etmeyiniz.

Ciinkii insan" miinasebetlerde tenkit cok tehlikeli bir kivileimdir. Insan" miinasebetler, dost kazanma gibi

konularda diinyaca iinlii Amerikali uzman Dale Carnegie bu konuda sunlar1 anlatir:



"Cok genctim. Yazarlar1 konu alan bir yaz1 hazirliyordum. Bazi yazarlara mektup yaziyor, onlardan cevap aliyordum. Bana
gelen mektuplarin birinin sonunda sdyle bir not vardi: "Dikte edilmis fakat okunmamistir." Yani mektup birine climle ciimle
yazdirilmis fakat yanlislik, eksiklik var m1 diye okunmamis. Bu mektubu gonderen yazara ¢ok 6zendim. Kimbilir ne kadar
mesguldii ve siiphesiz ne kadar 6nemli bir insandi1. Bu nottan dyle etkilendim ki, bir zamanlar Amerikan edebiyatinin
tinliileri arasina girmis olan Richard Harding Davis'e yazdigim mektubun sonuna ayni notu ekledim: "Dikte edilmis fakat
okunmamistir." Boylece ben de 6nemli ve ¢ok mesgul birisi oldugumu anlatmis oluyordum. Davis'ten cevap olarak benim
yazdigim mektup geldi. Davis kiiciik bir not ekleyerek mektubumu iade ediyordu ve bana "Terbiyesizlik yolunda kendinizi

gecmissiniz" diyordu.

"Davis tamamen hakliydi. Belki az bile sdyliiyordu. Fakat neticede bana hakaret ediyordu ve ben bir insandim. Davis'in bu
hareketini, haksiz ve hatali olan ben oldugum halde, hi¢gbir zaman affetmedim. Onun 6liim haberi duyuldugunda pek ¢ok

insan Uziiliirken, benim hissettigim, itiraf ederim ki yalnizca yillar 6nce isittigim hakaretin acistydi.

"[ste siz de dliinceye kadar devam edecek bir kirginlik meydana getirmek istiyorsaniz, hemen hakli veya haksiz aci

bir tenkide giriginiz."

Insan kupkuru bir mantiktan ibaret degildir. insan daha ¢ok hiss" bir yaratiktir. Gururu, nefs" istekleri, pesin hiikiimleri,
dogruluguna kesin olarak inandig1 dogmalar1 vardir. Insanlarla miinasebetlerimizde asla unutmamamiz gereken gercek

budur.



Cok tehlikeli bir kivileimdir tenkit. Bir kivilcim, bir barut figisindan farksiz olan insan gururunu aninda infilak ettirebilir.

Ve boylece biz, en kiymetli dostlarimizi, arkadaslarimizi, yakinlarimizi kaybedebiliriz.
Insan" miinasebetlerde ¢ok basarili olan Benjamin Franklin'e basarisinin sirr1 soruldugunda bunu sdyle cevaplandirmisti:

"Her degersiz adam, durmadan tenkit eder. Durmadan sikayet eder. Durmadan suglar. Ben hi¢ kimsenin kusurundan,
kotiiliigiinden bahsetmedim. Herkesin iyi taraflar1 vardir. Ben hep o iyi taraflart anlattim. Benim basarimin en 6nemli

sirr1 budur.”

Netice olarak, baskalarmni su¢lamak, tenkit etmek yerine, onlar1 anlamaya ¢alismak, cok daha faydalidir. Insanlarm nigin,
hangi sebeplerle, tenkidini diisiindiiglimiiz sekilde davrandiklarin1 kavramaya calismaliy1z. Bu yol, tenkitten ¢ok daha
tesirli ve yapicidir. Insanlar arasinda sarsilmaz bir sevgi, kardeslik, dostluk, arkadaslik, hosgorii, nezaket ve zerafet olmasi,

insanlarin birbirini durmadan tenkit etmesiyle degil, anlamaya ¢alismasiyla miimkiindiir.

ikinci Kural:

Insanlar takdir ediniz, onlara 6nemli bir kisi olduklarimn1 hissettiriniz, onlara yalana kagmadan iltifatta bulununuz.

Unlii diisiiniir John Dewey, insanlardaki en énemli duygulardan birinin, 6nemli olma arzusu oldugunu sdyler. Fakat ne

yazik ki uyku ve gida kadar ihtiya¢ olan 6nemli olma arzusu, uyku ve gida kadar kolay tatmin olmaz.

Samim" bir takdiri, iltifat1 hangimiz 6zlemeyiz? Hangimiz buldugumuz zaman reddederiz.



Yillar 6nce ¢ok sevdigim ticaret adami bir agabeyimiz bana, "hocam, arkadaslar yanima geliyorlar, 'agabey sen sdylesin, sen
boylesin' diye bir y18in takdir edici sozler séyleyip, ¢ok tath iltifatlarda bulunuyorlar. Ben bu arkadaglarin bana iltifat
ederken saydiklar1 vasiflarin, 6zelliklerin bende olmadigini adim gibi biliyorum fakat, yine de hosuma gidiyor" dedi. Evet,

yapmacik olmayan, samim" bir takdirden, bir iltifattan hoslanmayacak kimse yoktur.

Giizel sozler duyma, takdir edilme, onemli, degerli bir insan olma arzusu; insanin i¢ini kemiren agliklarin, susuzluklarin en
siddetlisidir. Bazi insanlar bu arzuya esir olmadan iradelerini kullanarak kendi yerlerini bilirler, fakat biiyiik cogunlukla
insanlar bu arzunun tuzagina diisiip kendilerine yapilan ve ger¢ek olmayan abartilmis iltifatlara maglup olurlar.
Dostlarimiz1 bu sekilde aldatmaya da hakkimiz yoktur. Onlar1 hakikaten kendilerinde olan giizellikleri i¢in veya haklarinda
hiisn-ii zannimiz oldugu takdirde, yerinde iltifatlarla mesru sekilde medh etmeliyiz. Aksi takdirde riya ve dalkavukluk gibi

insana yakismayan davraniglara girmemiz isten bile degildir.

Iyi insan olmak isteyen fakat bir tiirlii firsatin1 ve ortamini bulamayan insanlarin, kiigiik de olsa iyi yonleri varsa, bu
yonlerini kuvvetlendirmeleri i¢in onlarin yiiziine kars iltifat etmek daha faydali olur. O kisinin takdir edilmesi kendine olan
giiveni artiracak "demek insanlar iyi yonlerimin de farkina varabiliyorlarmis" diyerek, daha iyi olmaya gayret edecektir.
Bazi bilim adamlarina gore, yasadigimiz diinyada 6nemli olma firsat1 bulamayanlar, kendilerine ayr1 bir diinya kuruyorlar

ve o diinyada ¢ok onemli birisi olarak yasiyorlar.



Dale Carnegie, sahasinda otorite olan bir doktora soruyor: Insanlar neden deliriyor? Doktor sdyle cevap veriyor: Hig

kimse bunu tam olarak bilemez, ancak, ¢cogunun gercekler diinyasindan kacgarak, dnemli olduklar1 bir diinyaya goctiikleri
muhakkak.

ABD'de ¢elik iiretimi konusunda ondan ¢ok daha bilgili insanlar varken, ni¢in Schwap'a yilda bir milyon dolar

maas veriyorlardi. Ciinkii Schwap, insan idare etme sanatinin ustasiydi. Schwap diyor ki:

Ben insanlara heyecan verebiliyorum. Insanin yeteneklerini gelistirmesi ve kullanabilmesi, takdir ve tesvik edilmesine
baglidir. Yoneticilerinin tenkitleri kadar, insanin ¢alisma ve basarma agkini ve sevkini 6ldiiren bir sey yoktur. Ben insanlara
hiz vermek i¢in onlar1 6verim. insanlarda kusur bulmaktan nefret ederim. Begendigim bir seyi takdir etmekte asla
gecikmem. Bundan da biiyiik bir zevk alirim. Simdiye kadar {inii, makami ne olursa olsun tenkit yerine, iltifat duyup da

daha ¢ok gayrete gelmeyen hi¢ kimse tanimadim.

Uciincii Kural:

Insanlara kars1 giiliimseyiniz. Yiiziiniizii eksitmeyiniz.

Peygamber Efendimiz (sas)'in tavsiye ve davraniglarindan bir ¢ogu dost kazanmanin pratik Slgiilerini vermektedir. Daima
miitebessim ve huzur veren bir ¢ehre ile insanlarin arasinda bulunan, {iziintiilii olsa bile yiiziinii eksitmeyip ancak mahzun
duran bir Nebi'nin immeti olan bizler, maalesef sokakta, okulda, otobiiste hep suratimiz asik ve her an patlayacakmis gibi

geziyoruz.



Dordiincii Kural:

Insanlara kars1 cdmert olunuz. Kii¢iik menfaatlere tenezziil etmeyiniz.

Comertlik ve eli agiklik en 6nemli vasiflarinizdan biri olsun. Bu sizi asla fakir yapmaz ve sizin iktisatli yasamaniza bir
eksiklik getirmez. Bir ¢ay i¢irmekle, bir yemek yedirmekle ¢ok goniiller fethedebilirsiniz; bir ¢ay i¢irmekten kagarak,

insanlar arasinda pinti diye anilmakla da ¢ok insan1 kagirabilirsiniz.

Besinci Kural:

Insanlardan selami esirgemeyiniz.

Selamla girdiginiz bir yerde ve bir toplulukta size kars1 olan pesin hiikiimler ve kotii bakislar birden degisecek ve
ortalik yumusayacaktir. Insanlarin gerilimi ve atmosferin sikintis1 rahatlamaya doniisecektir. Kiric1 konusma yapmaya

hazirlananlarin stingtileri diisecektir.

Altinc1 Kural:

Insanlara kars1 agik ve dogru sozlii olunuz, fakat bu sizin her dogruyu, hem de kat1 ve kirici bir iisliipla

sOylemenizi gerektirmez.

Insanlara kars1 ikiyiizlii davranmayin, agik ve net olarak diisiincelerinizi yumusak ve sakin, miimkiinse miitebessim bir

sekilde sdyleyiniz. Soyleyecekleriniz arkadasinizin kii¢iik diismesine sebep olacak bir davranisi ise ve onun pismanligini



hissettiniz ise sdylemeyin ve Allah (cc)'in Settar ismine uygun davranin. Eger bu kotii davranisini diizeltmesini

istiyorsaniz, kimsenin olmadig bir yerde onu iizmemeye ve kirmamaya caligsarak, hatta 6ziir dileyerek ikaz etmeye bakin.

Netice olarak arkadaslarimizi, dostlarimizi, yakinlarimizi, hatt hi¢ kimseyi tenkit etmeyelim. insanlar1 daima takdir edelim,
onlara 6nemli bir kisi olduklarini hissettirelim ve sevdiklerimize iltifatta bulunalim. Daima miitebessim ve giilerytizlii
olalim, cdmert davranalim, selami eksik etmeyelim. Iste o zaman ¢evremiz her seyini bizimle paylasmaktan mutluluk duyan

dostlarimizla dolacak ve biz onlarin goniillerinde daima segkin bir yere sahip olacagiz.

Kaynaklar
- Kiitiib-ii Sitte.

- Dale Carnegie, Dost Kazanma ve Insanlari Etkileme Sanati, Timas Yaywlari, Ist. 1997, s. 21-31.

“Is diinyasinin vizyon sahibi, olgun, kendi ile barigik, insanlarla iyi iletisim kuran, takim ¢alismasi ve liderlik
becerileri olan, 6grenen, merakli, soru soran ve arastiran, bilgi beceri ve yeteneklerini sdrekli geligtiren insan

tipini aradigini séyledim.“ Resul IZMIRLI

Yenilenmek isteyenlere yeni yol haritasi



. Rekabette fark tedarikci ile kazaniliyor

. Daha iyi degil daha farkli olan kazaniyor.

« Dogal kaynaklar ve hiyerarsinin yerini bilgi ve sinerji aldi.

. Deger artik ekstra degil bugun hergey.

« Beyin gunde 40-60 bin arasinda mesaj gegiyor. Eger kendimize yonelik bu mesajlari olumlu bir
hale getirebilirsek degismemiz ¢ok kolay olur.

. Gelisim usta — cirak iligkisi ile olur.

. Birikmis potansiyeli harekete gegirin.

. lIse degil, sirkete insan alin.

« Vizyoner olun, yenilik¢i olun, 6grenmeyi ogrenin.

« Insanlari iyi seyler yaparken yakalamayi basarin.

« Toyota'da yilda galisanlardan 1 milyon oneri geliyor. Daha dnce 60 gun olan istediginiz renk ve
koltuktaki otomobil 5 gunde teslim edebiliyor.

Liderlik ve Basari

Dr. Denis Waitley, "Dunyaya lider gelinmez. Liderler egitilebilir" dedi.




Bu yuzyilda basarinin sirrinin yukaridan asagiya yapilanma dedgil, kucuk girisimci takimlar kurup,

belli dlctlerde karar yetkisi vermek olarak agikladi.

Waitley iyi bir liderin 6zelliklerini sdyle siraladi: Calisanlarina, ailesine davrandidi gibi davranir. Liderin

ilham veren birisi olmasi gerekir. Guglu degil, bu glict dagitan kisidir.
Buluscu olabilmek i¢in
o Sonuca odaklanma
o Kaliplardan kurtulmak
o Butunu gorebilmek
o Sinirlari agmak
Dr. Esra Aslan
Bulusculugun recetesi

. Aynada kendinize giiliimseyin



o Mutlu olmak i¢in 6zel bir sebep aramayin

o “Cocuklugunuzu” ise giderken yaniniza alin

o Gozlerinizle dinlemeyi kulaklarinizla gérmeyi 6grenin
o Kendinizle dalga gegin

o Hatalarinizin giiliinecek yanlarini diisiiniin

o Merak edin, arastirmay1 6grenin

J Olumlu olun

o Her giin mutlaka anlatacak bir fikra 6grenin

. Yaptiginiz her seyde keyif arayin

. Problemlerinize eglenerek ¢6ziim arayin

Dr. Sema Siivarioglu



GELECEGE YONELIS ViZYON
Prof. Dr. Harun Avci
Hindistan'n Ingiliz sémiirgesinden kurtulup bagimsizligin1 kazanmasinda Gandhi'nin oynadig: rolii hemen herkes bilir. O
dindar bir annenin ¢ocugu olup, ondan aldig1 terbiye ile ahlakli, baris¢1, hosgoriilii ve biraz da i¢ine kapanik olarak yetisti.
Ergenlik ¢agindan sonra, Hindu mitolojisindeki dogrulugu ve fedakarligi simgeleyen kahramanlar gibi yetisme tutkusuna
yoneldi. Hekim olmak igin iiniversiteye girdi ama basaramadi. Sonra babasi gibi devlet gérevlisi olmak iizere ingiltere'de

hukuk 6grenimine karar verdi. Orada et yemezligi ve yabanci topluma uyumsuzlugu alay konusu oldu.

Egitimini tamamlay1p iilkesinde avukat olarak girdigi ilk davay1 kaybedince bir lisede 6gretmenlik yapmak istedi, ama bu istegi
de kabul edilmedi. Dava dilekgesi yazarak ge¢imini saglamaya basladi. Yerel bir Ingiliz gérevlisinin tepkisini ¢ekince bu isinden
de oldu. Sonra Giiney Afrika'da siradan bir Hint sirketinde is¢i olarak ¢alismaya basladi. Orada da diger Hintliler gibi
asagilanma ile karsilasan Gandhi, onurunu koruma konusunda kararli bir tutum takindi. Once oradaki Hintlileri egitmeye yoneldi
ve onlarin yasal haklar1 i¢in miicadele baslatti. Cekingen kisiligine ragmen bunda basarili oldu. Karisin1 ve ¢ocuklarii almak
i¢in Hindistan'a dondiigiinde daha 6nceki miicadelesinden dolayi {ilkesine ayak basar basmaz beyazlardan olusan bir kalabaligin
saldirisina ugradi. Sorunlar1 barisla ¢6zme ilkesini benimsediginden, onlar hakkinda dava agmadi. Ancak Hintlilere yapilan
adaletsizlik ve zuliimler, onun zihninde ve yiireginde dogan vizyonun gelismesine yol acti. O, bu vizyonuyla Ingilizlerin
Hintlilere yaptig1 baski ve sindirme hareketlerine karsi siddete bagvurmadan direnme miicadelesi baslatti. Onun vizyonu esitlik

ilkelerine gore yasayan bir toplum olusturmakti. Kendilerini Ingilizlerden asag1 géren



Hintlilerin kafasindaki bu imaj1 degistirme ve kendilerine deger verme hususunda onlara yardimci olmasi gerektigine

inantyordu.

Gandhi insanlari seviyor, onlarla birlikte olmak ve onlara hizmet etmek istiyordu. En biiyiik dilegi, milletinin

kurtulugsuna yardimci olmakti. Neticede, li¢ yiiz milyon Hintliye 6zgiirliigiinii kazandirdh.
Vizyon nedir?

Vizyon, pratik anlamda "gelecekte biz nasil olacagiz?" sorusuna cevap veren bir terimdir. O, "bugiine dayali misyon"a
nazaran yarinlara odakli, zamandan daha bagimsiz, i¢cinde kiiltiir ve strateji unsurunu da tasiyan ilham verici bir 6zellige
sahiptir. Vizyon, hayal giiciinlin bir gostergesi, hareketlerimizin arkasindaki itici gii¢, bugiinkii ger¢ekligimizin Gtesini
gorme, heniiz var olmayani icat etme, heniiz olmadigimiz bir seyi olma yetenegidir. Kisiler, kurumlar ve toplumlar
kendilerini sahip olduklar1 vizyonlar ile gelecege hazirlayabilirler. Vizyonu olmayanlar yarinlarini gérmekten aciz,

icinde bulunduklar1 problemlerle ugrasip duran hedefsiz insanlardir. Onlarin gelecege ait beklentileri de yoktur.

Bazi insanlarin, gaye ve hedefleri tantmlanmamis olup vizyonlar: sinirlidir. Bunlar oynanacak bir mag veya televizyondaki
bir diziden Otesini géremezler ve hemen 6nlerinde duran seylere gore se¢cim yapma egilimindedirler. Verecekleri karar
giinden giine degisir. Vizyonu hayatin biitiinilinii kapsayacak kadar genis olmayanlar, 6rnegin sadece ekonomik ihtiyaglar
tizerine odaklanip ruhi, zihni, kalbi ve toplumsal ihtiyag¢lar1 thmal edenler, dengesiz se¢imler yaparak ya kendi rahatlarini ya

da toplumun huzurunu bozarlar.



Bazi insanlarin vizyonu da toplumsal aynaya dayalidir. Bunlar baskalarinin beklentilerine gére se¢im yaparlar. Hayatta
bir gayesi oldugunu diisiinmeyen bu insanlar; dostlari, arkadaslari, ailesi, hatta diismanlari tarafindan kendisine verilen

senaryolara gore yasarlar. Bunlar 6z benlikleri ve vicdanlariyla baglanti kuramaz, farkliliklarini ortaya koyamazlar.

Bazi insanlarin vizyonunun kaynagi ise medyanin yansittigi imajlardir: kuskuculuk, alaycilik, zevk diiskiinliigli, maddecilik,
miistehcenlik gibi imajlar. Kisilerin vizyon kaynagi bu imajlar olursa, kendinden kopuk, toplumdan kopuk, kendisi ve
toplumla barisik olmayan tipler etrafimizi sarar. Eger toplumun fertlerine dogru diiriist bir ideal, bir vizyon verilememisse

etrafimizdaki bu tiplere de sasirmamak gerekir.

Vizyon, zihni degisimi tesvik eder. Toplumlar; bunaldigi, tikandigi, problemlere ¢oziim tiretemez hale geldiginde bu
degisime siddetle ihtiya¢ duyarlar. Bu degisimi de ancak yiiksek bir zeka, feraset ve cesaret sahibi liderler saglayabilirler.
Onlarin en alt tabakalara kadar uzanan ve paylasilan vizyonu topluma can verir, hareketlendirir, gelisimi hizlandirir ve

hayallerdeki diisleri ger¢eklestirme heyecani katar.

Vizyon ulasilmasi istenen sabit bir nokta da olmamalidir. O noktaya ulasildiginda, sonrasi belirsiz oldugu i¢in hedefsizlik
dogabilir. Buna karsilik daha genel anlamdaki bir vizyon esneklige sahip olup itimat saglar; ancak onun da belirgin alt
hedeflerinin olmasi1 gerekir. O belirgin alt hedef ve stratejilerle tanimlanmadiginda, paylasanlar tarafindan anlasilamaz ve

itopya olarak kabul edilebilir.



Gelecege yonelik vizyonun inanilmaz bir giicli vardir. Bu gii¢ onu gergeklestirecek olanlarin inancindaki kuvvetten gelir ve
0 paylasildikca giicli daha da artar. Sosyologlar, uygarliklarin basarisini etkileyen baslica etkenlerden birinin "ortak
vizyon" oldugunu ifade ederler. Ortak vizyon sinerjik bir gii¢ olusturur, ¢iinkii isin iginde olan herkesin enerji, yetenek ve
kapasitelerini agiga ¢ikarip birlestirir. Biiyiik hedeflere ulasmak igin seferber olan gruplar, sahip olduklari potansiyelin
otesinde bir performans gosterirler. Ciinkii o, insanlar1 birbirine baglar, uyum saglayici, enerji verici, bilingli veya bilingalti
birlestirici etki yapar. Bu bag zor zamanda bile onlarin gii¢lii kalmasini saglar. Ortak vizyon sayesinde daha biiyiik bir
biitiinlin tamamlayici parcalar1 oluruz. Her birimiz bir fabrikanin farkli birimleri, farkl tezgahlar1 gibi isler goriir, ama

yaptigimiz isten daha biiyiik bir hedefin, daha muhtesem bir gelecegin kiigiik bir pargasi oldugumuzu da biliriz.

Vizyon baskalarini etkileme veya hosnut etme diisiincesi iizerine kurulamaz. Kendi i¢ diinyamizin derinlikleriyle,
inanc¢larimiz, tarihi dinamiklerimiz, kiiltiirel zenginliklerimiz, ahlak felsefemiz, fazilet anlayisimizla beslenmeyen, fertlerin
ve toplumlarin beklentilerine cevap vermeyen misyon ve vizyon bildirimleri bos bir 1af demetinden ve bir kuruntudan
oteye gecemez. O, bir toplumsal amaci sahiplenme, o amaci gerceklestirme tutkusu i¢cinde olma, hayatini insanliga hizmet
icin adama, onlara yardim i¢in her seyini terk etme, yeni bir diinya kurma, insanlarin yiiziinde bir tebessiim olusturma ve

onu yiiceltme gaye ve hedefinden dogar.

Yirmibirinci yilizyilda, tiim hiikiimet organlari, devlet kurumlar1 ve sivil toplum 6rgiitleri tarafindan kabullenilen ve
desteklenen bir ortak Tiirkiye vizyonumuz var midir? Bu vizyonun gergeklestirilmesi i¢in kurumlar, orgiitler ve hatta

bireyler bir strateji ve hedefe sahip midir? Yoksa, yabancilarin kendi ¢ikarlar1 dogrultusunda bize verdikleri goreve "Tiirkiye



Vizyonu" diye mi sariliyoruz? Bu vizyon dogru olsa bile insyatif bizde olmadigindan, bir ihanetle karsilasmayacagimizi

kim garanti edebilir? Yoksa, "Tiirkiye Vizyonu" hepimizin i¢inde de bu, "i¢ tehdit" olarak m1 goriilityor?
Bediiizzaman ve Gelecek

1917 Rus Ihtilali'nden 6nce Tiflis'te bir tepede etrafi dikkatle seyreden Bediiizzaman ile bir Rus polisi arasinda su
konusma gecer:

-Neye boyle dikkat ediyorsun?

-Medresemin pldanini yapiyorum.

-Nerelisin?

-Bitlisliyim

-Buras:i Tiflis 'tir.

-Bitlis Tiflis birbirinin kardesidir.

-Ne demek?

-Asya'da Islam dleminde ii¢ nur birbiri arkasinda inkisafa baslyor, sizde de birbiri iistiine ii¢ zulmet inkisafa baslayacaktir.
Su istibdat perdesi yirtilacak, takalliis edecek, ben de gelip burada medresemi yapacagim.

-Heyhat! Sasarim senin timidine.

-Ben de sasarim senin aklina! Bu kisin devamina ihtimal verebilir misin? Her kisin bir bahari, her gecenin bir

nehart vardir.



-Islam parca parca olmus?

-Tahsile gitmisler. Iste Hindistan, Islam'in istidatli bir eviadidir, Ingiliz mektebinde calisiyor. Misir Islam'in zeki bir
ogludur, Ingiltere'nin miilkive mektebinde ders aliyor. Kafkas ve Tiirkistan Islam'in iki bahadir ogludur, Rus harp
okulunda talim ediyorlar, vs. Yahu, su asilzade evldtlar, diplomalarint aldiktan sonra her biri bir kitanin basina gegecek.

Muhterem adil pederleri olan Islamiyet'in bayragini yiiksek ufuklarda dalgalandiracaklardr.
Bediilizzaman 31 Mart hadisesinden sonra da soyle bir degerlendirmede bulunur:

"Eger biz dogru Islamiyet'i ve Islamiyet'e layik dogrulugu ve istikameti gostersek bundan sonra diger dinlerden grup

grup Islamiyet'e girerler.” Bu diisiinceye kars;

"[frat ediyorsun, hayali hakikat gdriiyorsun. Zaman ahir zamandir, gittikge daha fenalasacak." diye direnirler.

Bediiizzaman gelecekten timitlidir:

"Neden diinya herkese ilerleme diinyas: olsun da, yalniz bizim i¢in gerileme diinyas1 olsun! Oyle mi? iste ben de sizinle

konusmayacagim, su tarafa doniiyorum ve miistakbeldeki insanlarla konusacagim.

Ey li¢ yiiz sene sonraki asrin arkasinda gizlenmis ve sakitane Nurun soziinii dinleyen ve gizli bir gozle bizi dinleyen Saidler,
Hamzalar, Osmanlar, Tahirler, Yusuflar, Ahmetler, vesaireler! Sizlere hitap ediyorum, su muasirlarim varsin beni

dinlemesinler. Tarih denilen mazi derelerinden sizin yiiksek istikbalinize uzanan telsiz telgrafla sizin ile konusuyorum. Ne



yapayim, acele ettim, kista geldim; sizler cennet asa baharda geleceksiniz. Simdi atilan nur tohumlar1 zemininizde

cigek agacaktir."

HALKLA iLiSKILERDE UYULMASI GEREKEN KURALLAR
EDWARD BERNAYS ( KAMUOYU OLUSTURMA MUHENDISI)

1- Halki anlamak i¢in kisisel iliski ilk kosuldur. Masa basinda oturmakla kamuoyu veya ilgilendiginiz kitley1

anlayamazsiniz.
2- Miisterilerin hi¢cbir mantiga dayanmayan kendini begenmislikleri olaylarin gidisini sik-sik etkiler. Protokol ve
miisterilerin istekleri konusunda uyanik olmak gerekir. Davranislar ve bigimsellige uyma, kisiler arasi iliskilerde

onemli rol oynar.

3- Hangi kitle ile ugrasacaksaniz, onu iyice incelemeli ve anlamaya ¢alismalisiniz. Kendinizi onlarin yerine koymaya

caba harcamaniz gereklidir.

4- Hedef kitleyi 1yice inceledikten sonra, onu daha ayrintili sonuglartyla birlikte diisiiniiniiz.

5- Miisterilerinizle ustaca iliski kurunuz.Duygularinizin kararlarinizi etkilemesine izin vermeyiniz.



6- Olanak oldugu siirece kisisel ziyaretleri telefon konugsmalarina yeg tutunuz.

7- Halkla iligkiler ¢abasi, dolaysiz olarak meydana gelmeli ve yaratilan etkiye gore degerlendirilmelidir.

8- Insanlar ¢ok fazla sey bekledikleri zaman, gercekler karsisinda daha gabuk hayal kirikligina ugrarlar. Bir bagka

degimle, miisteriyle iliskilerde 6l¢iilii olmak gerekir.

9- Sozciiklerin arkasindaki anlamlar1 dikkatle diisiinmek ¢ok onemlidir.

10- Onceden yazili izin almaksizin hi¢ kimsenin yazi ve sozlerini kullanmaymiz.

11- Iyi niyet asla kendi basina bir amag olarak diisiiniilemez.

YENILIKCILIK VE DEGISIM

“Kotuden iyiye dogru bile olsa, uyumsuzluk olmadan degisim yapiimaz.”



Richard Hooker

Gunumuzde degdismeyen tek sey degisim. Bu nedenle is dinyasi bu hizli, akiskan ve degisken

atmosferde yasayabilmek icin surekli yenilenmek ve degismek zorunda.
Degisim ile yenilikgilik birbirini tamamlayan kavramlar.
Neden degisim ya da Yenilikg¢ilik?

Sirket ya da birey olarak basarimizin gostergesi, kendi disimizdaki olaylari kontrol etme ya da onceden fark edip

ona gore tedbir almaktan ge¢gmektedir.
Ancak sirket ve fert olarak degisim ve yenilikgilik su bes durumdan birinde karsilanir.
o Degisimi hic fark etmeyip disinda kalanlar. Degisimin ne oldugunu bile bilmezler.

o Degisimi fark edip bunun nedenlerini ve sonuglarini sathi olarak ele alanlar. Eksiklikleri makyajla kapama

anlayisgi.

o Degisimi fark edip bunun arkasinda kalanlar. Yani rizgara gore yon degistirenler. Bunlar daima

taklitcilik safhasinda kalmaya mahkumdurlar.



o Degisimi fark edip buna gdre tedbir alanlar.

o Ruzgara kapilmak ya da firtinaylr 6nceden sezip tedbir almak yerine bunu bizzat olusturan ve

yonlendirenler.
Son elli yildaki girket yonetimi anlayisina bakacak olursak;
1950-70’li yillar Uretim artisi ve rekabet kriteri olarak “fiyatin” baz alindig yillar olmustu.

1980’li yillarin ana temasini ise “kalite” olusturdu. Toplam kalite yonetiminin esas amaci “rekabet

ustunligu saglamak” olarak ifade edildi.
1990’ yillarda da buna bagli olarak “hizmet kalitesi” 6n plana ¢ikmistir.

Gunumuzde de kuskusuz rekabet kriteri olarak fiyat,kalite ve hizmet kalitesi dnemini korumaktadir.
Ancak bunlarinda 6tesinde yeni bir faktor ya da amil 6n plana ¢gikmaktadir: Yenilikgilik

“Sifir hata”nin artik standart olarak kabul edildigi bir ortamda surekli gelisme ve yeniligi belirleyecek en temel

faktor “yenilikgilik” olacaktir.

Ancak, bu yeni anlayisin is dunyasinda kabul gorerek yayginlasmasinin dnunde zor engeller var;

gelismeyi engelleyen klasik ve geleneksellesmis yonetim anlayigi ve yapisi...



Gunumuzun rekabetgi ortaminda aranan ozellikler ise;

o Musteri beklentilerine duyarhlik

o Hizli ve yerinde hizmet

o istek ve siparisleri karsilamada esneklik ve hiz

o Yenilik, yenilikgilik

e  Urln ve hizmette cesitlilik

o Musteriye yakinlik ve motivasyon
Butun bu sayilan ozelliklerin saglanmasi igin ise yenilikgi disunen galisanlar ve sirket anlayisi gereklidir.
Yenilikgilik U¢ unsurdan olusur:

J Uzmanlik

o Esneklik (ki bu hayal glcline dayali distnebilme becerisidir.)

o Motivasyon



Is hayatinda yenilikcilik, soyut ve imkansizlik sinirlarinda dolasmak degil aksine uygun, yararli ve uygulanabilir

cozumlere yonelik olmasi gereklidir.

Yenilik¢i dislinme, insanlarin sorunlara ve ¢dézimlere nasil yaklastiklarini (varolan fikirleri yeni bilegsimler

halinde bir araya getirme kapasitelerini) gosterir.

Yerlesik duguncenin digina ¢ikan ¢ozumleri dogal olarak deneyen bir ¢aligan, daha yenilikgi bir kapasiteye

sahip demektir.

Zor bir problemin pesini birakmama azmini gosteren ¢aligsanlar buyuk bir ihtimalle daha buyuk bir yenilikgi
basari elde edeceklerdir.

Bu tur calismalarda yenilik olusturan c¢alisan, yenilikgi fikirler olustururken “kuluckaya yatirma ya da bilgilerinin
demlenmesini bekleme” surecine girecektir. Bu, yenilikgi dusunce igin gerekli bir safthadir.

Zor problemleri gegici bir muddet bir yana birakma, baska bir gsey Uzerinde galisma, sonra yeniden yeni bir bakis
acistyla o ise geri donme yenilikgi disunme igin diger gerekli safhalardir.

Uzmanlik ve yenilik¢i dusunme bir ferdin hammaddesidir. Ama insanlarin gercekten

ne yapacaklarini tglnci bir faktor belirler: MOTIVASYON



Motivasyonu i¢sel ve digsal olmak Uzere ikiye ayirabiliriz.
Icsel motivasyon, yenilikcilik agisindan ¢ok daha énemlidir.
Ote yandan ydneticilerin en yaygin olarak kullandiklari digssal motivasyon araci ise kuskusuz paradir.

Para tek basina calisanlarin islerini buyik bir istek ve sevkle yapmasini tamamen saglayamaz. insanlar islerinin

sikici oldugunu dugunuyorlarsa nakdi bir 6dul ¢alisanlarin iglerini ilging bulmalarini saglayamaz.
icsel motivasyon tutkuya ve ilgiye (insanlarin bir sey yapmaya yonelik icsel arzularina) dayanir.

Insanlar i¢sel olarak motive olduklarinda, calismalarini o isin icerdigi zorluklar ve zevk icin yaparlar. isin kendisi
bizzat motive edicidir.

Insanlar, distan gelen baskilarla degil, 6ncelikle isin gerektirdigi ilgi, tatmin ve zorlukla motive
olabildiklerini hissettiklerinde azami duzeyde yenilikgi olurlar.

Is diinyasinda, basarili olmak isteniyorsa yenilikgi diisinen elemanlara ve buna has sirket
yapilanmalarina girmek gereklidir.






