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YAZAR HAKKINDA

Kevin Hogan psikoloji alaninda doktora sahibidir. Insan etkilesimleri
konusundaki uzmanlhigi onu diinya ¢apinda aranan bir konusmaci ve 6gretmen
haline getirmistir. Hogan’in kitaplari, bir¢ok dile ¢evrilmistir. Yabanci
tilkelerdeki haklar1 ondan fazla iilkeye satilmistir. Kendisi, Selling Yourself to
Others: The New Psychology of Sales, Talk Your Way to the Top:
Communication Secrets to Change Your Life ve The Psychology of Persuasion:
How to Persuade Others to Your Way of Thinking kitaplarinin ve Mary Lee

LaBay’la Through the Open Door: Secrets of Self-Hypnosis kitabinin ortak
yazaridir.
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ONSOZ

Iletisim konusundaki ii¢c ilhamimdan ilki ben on ii¢c yasindayken geldi. O
zamanlar icinde cok degerli bir yazi makinesi de olan Boston’daki yeni binasini
acmis Cocuk Miizesi’nde gonilliiydiim. Bu makine New Hampshire’deki
Dartmouth Universitesi’nde bulunan diinyanin ilk konusan bilgisayariyla ayni
kulvarda goriiliiyordu. Tabii bu, bilgisayar ile internet sdyle dursun video
oynaticisinin kesfinden ve benim Seattle’a dogru, Microsoft Word’iin ilk
stirimiinii yazmak tizere kutsal yolculuguma cikmamdan ¢ok 6nceydi. Benim
gibi ice kapanik bir ¢ocugun kendini eglendirmek icin ¢ok fazla secenegi de
yoktu; ya Star Trek’in tekrarlarini izleyecektim ya da miizeye gidip bilgisayar
programlamaya biraz zaman ayiracaktim. Dogal olarak biitiin zamanimi bana
izin verdikleri saatlerde miizede bilgisayar programlayarak gecirdim. Sonra da
eve zamaninda yetisip Star Trek’i izlemek icin var giiciimle pedal cevirirdim.
Mikrobilgisayar devriminde aynen benim gibi bir oyuncu olan Stan Kugell
adinda bir arkadasim vardi. O zamanlar Stan, yazi makinesinde kendi
programlarimizi deneyerek ciddi anlamda uzun siire rakibim olmus tek kisiydi.
Ancak bilgisayar konusundaki yetkinliginin yan1 sira Stan’le ilgili iyi
hatirladigim diger sey insanlarla iliskisiydi.

Cocuklarin ve yetiskinlerin cogu gercekten amacsiz konusurlar. Insanlar bize
soru sorarlar ve biz de ya diiriistce ya da kendimizi iyi gosterecek sekilde cevap
veririz. Bir ihtiyacimiz varsa bunu ya dogrudan ya da dolayh olarak iletisim
kurarak ifade ederiz. Bir seylerin yanlis oldugunu diisiiniiyorsak ya bu konuda
bize yardim edebilecek birine sikayette bulunuruz ya da sirf dedikodu ve
mizmizlanmak adina sdyleniriz. Bircok insan icin hayat budur.

Ancak Stan’e 6zgili olan ve gencg yasta anladig1 bir sey vardi. Sozlerini dikkatle
secerek, kendi icinde davraniglarini diizeltip baskalarina da aymi davranislarla
yaklasarak insanlar1 kendi bakis acisina cekecek sekilde etkiliyordu.

Bu benim icin Meryem Ana’y: bir kase Fruit Loops kahvaltilik gevrek icinde
gormek tarzi bir ilhamdi. Miize Goniilliileri Midiirii Natalie’yi daha fazla
bilgisayar kullanmamiz icin nasil ikna etmeyi planladigini anlattiginda agzim
acik kalakaldigimi hatirhyorum. O anda bagkalanyla iletisim kurmanin
diisiindiigiimden cok daha 6nemli bir sey oldugunu fark ettim ve bagskalarini



etkilemede Stan kadar hatta ondan daha iyi olmay1 kendime 6gretmek icin ne
gerekiyorsa yapmaya karar verdim.

Ikinci ilham ilk kisisel gelisim seminerimi verdigim sirada geldi. En sevdigimiz
nedenleri, bahaneleri ve gerekceleri yazmaya dayanan basit bir egzersiz yaptik.
Kendimle nasil iletisim kurduguma baktim. Bu ilham ilkinden daha giicliiydii
clinkii hayatimin ¢ogunun kendi kendine faydasizca konusup fikirler {iretip,
hayaller kurarak sonra da bunlar1 bahaneler ve nedenlerle bosa c¢ikarmakla
gectigini gormeye basladim. Var olmanin ¢ok daha etkin bir yolu oldugunu fark
ettim.

Daha odnce de oldugu gibi bu ilham kafamda yepyeni bir soru zinciri olusturdu.
Farkindahigin karmasayla birlikte geldigini anladim. Artik diisiindiigiimden cok
daha derin sekilde kendime odaklanmanin ve harekete gecmenin miimkiin
oldugunu fark ettigime gore gercekten kim oldugumu ve ne istedigimi merak
etmeye basladim. Kendimi kegsfetmek ve amachh bir hayat yasamak icin
kullandigim bazi ilging yontemler Getting Past OK adli kitabimi olusturdu.
Uciincii ve en zor gelen ilhamim ise konusmaci olarak siirdiirdiigiim yeni
kariyerimin yaklasik on sekizinci ayinda geldi. Bir topluluga konusmanin birebir
veya kendi kendine konusmadan cok farkli oldugunu sonunda ‘anladim’. Bir
bucuk yildir bir aktér gibi performans sergiliyordum. Salonun 6niinde
giilimsemelerimi, hareketlerimi ve soyleyeceklerimi calisiyordum. Birdenbire
kafamda bir simsek cakti ve dinleyicileri iliskili oldugum yeni bir tiir varlik
halinde gormeye basladim. Sunumum bir performanstan ¢cikmis, daha ¢ok dansa
benzemisti.

Fikirlerin genis insan topluluklarinda nasil yayildigina dair dengelere olan ilgim,
memetikl alanini kesfetmeme ve bu konudaki Virus of the Mind adh ilk
kitabimi yazmama neden oldu. Yine de bircogumuz ahigkanliktan, korkudan
veya bizi hayatta ulasmak istedigimiz yere yaklastirmak bir yana uzaklastiran
bircok nedenden dolay1 agzimizi acariz ya da kapal tutariz. Sadece finansal
getirileri icin, aym zamanda kafa rahathigi ve bu yeteneklere sahip olmanin
getirecegi basar1 duygusu icin ii¢ iletisim biciminde uzmanlagsmaktan daha
tatminkar bir sey diisiiniilemez.

Kendi kendine konusmada uzmanlasmak, siirekli kendimi alt etmek yerine
vizyonum ve hayallerimle uyum iginde yasayabilme 6zelligini bana kazandirdi.
Birebir konusmada uzmanlasmak, kendimi ve diigiincelerimi pazarlamami ve
bagkalar {izerinde biiyiik etkiye sahip olmami sagladi. Bir topluluk karsisinda
konusmada uzmanlagmam sayesinde ise dnemli oldugunu diisiindiigiim fikirleri
daha uzaga ve daha genis capta yayma ayricaligi kazandim. Aym zamanda



topluluk 6niinde ayaga kalkmaktansa bir ucaktan parasiitsiiz atlamay1 tercih eden
halkin %97’sinin saygisini kazaniyordum.

Basariya ve iletisime dair bircok kitap yazildi. Ancak Konusarak kna Psikolojisi
ortak bir amaca ulagsmak igin bize 1i¢ temel iletisim bicimine odaklanmay
ogretiyor. Kevin Hogan’in 6nemli seylere parmak basip sonra da bunu basit ve
eglenceli bir sekilde aktarmaya yonelik olaganiistii yetisini tekrar paylastigini
gormek biiyiik zevk. Bu yetenegi, sizi harekete gecirip ayni seyleri kendi
hayatinizda uygulamaya yoneltiyor.

Richard Brodie

Akl Virtistu

1 Richard Dawkins’in evrim teorisini ele alirken kazandirdigi1 kavram. (e.n.)



1. BOLUM - KONUSARAK ZIRVEYE CIKIN

ILETISIM SOYLEDIGINiZDEN COK DAHA FAZLASIDIR. iletisim,
‘onu’ sdyleme seklinizdir. Iletisim dinlemeye, konusmaya dayanir ve karsilikli
olarak hislerle diisiinceleri baskalarina agma eylemidir. Insan daha iyi iletisim
kurdukca, ask iliskilerinden is diinyasi ve satisa kadar her seyde miikemmel
hale gelir.

Peki ‘zirve’ nedir? Zirvede olmak, hayatimzin kontroliiniin kendi elinizde
tutmaniz demektir. Zirvede olmak, istediginiz kisi olmak ve kimle olmak
istiyorsaniz onunla olmak demektir. Zirvede olmak, olabileceginiz her sey
olmak demektir. Zirveye yolculugunuzda, miikemmel bir dinleyici olmakla
taninmaya baslarsimiz. Gercekte istediginiz herkesle nasil miikemmel
arkadasliklar ve iligkiler kurulacagim da bilirsiniz. Ofis disinda tutkulu ve
uzun siireli bireyler arasi iliskiler kurarken kesinlikle sirket ve kariyer
merdivenlerini ¢ikmaya baslayacaksiniz. Yasam tecriibelerimizde zirveye
ulasmak, iletisim sirlarimi anlayan ve uygulayan herkes icin miimkiindiir.

Zirvede olmak, kendinizi anlamak ve etkin kisisel iletisime katilmak
anlamina gelen mitkemmel igsel iletisimi icerir. Zirvede olmak yeteneklerinizi
kullandiginiz anlamina gelir.

Zirvedeki insanlar daha mutlulardir ve ¢ok para kazanirken siklikla daha
basit ve daha tatmin edici hayatlar yasarlar. Gercekten basarili insanlar
enerjilerini saghga, zenginlige ve mutluluga nasil yonelteceklerini bildikleri
icin boyle olur. Bu kitap iletisimle ilgilidir ve iletisim sizin zirveye giden
aracinizdir.

Zamanmmnz1 gecirmek istediginiz insanlarla iletisim kurmak konusarak
zirveye cikmanin bir parcasidir. Hala zamanimzi gecirmek istediginiz
insanlar1 bulamadiysaniz, bu kitap size bu 6nemli insanlar1 bulmak icin dogru
kartlar1 nasil oynayacaginizi gosterecek. Eger bu kisileri bulduysaniz size
onlarla nasil gercekten iletisim kurulacagini ve ¢ok samimi deneyimler



yasayacagimzi 6gretecek. Konusmaya dinlemek de dahildir. Bu kitapta daha
sonra dinlemekle ilgili cok konusacagiz.

Son on yildir, binlerce saatimi bir hipnoterapist olarak kronik hastalarla
calisarak gecirdim. Zihnin incelikleri ve insanlarin gercekten ne diisiindiikleri
hakkinda diinyada herkesten cok bilgi edinme ayricaligina kavustum.
Hipnoterapist olarak cok zengin bazi yo6neticilerden siradan kadinlara kadar
degisik insanlarla calisma firsatt buldum. Insanlarin  sagliklarim
kazanmalarina yardim ederken onlarin iglerinden gecenlere, korkularina,
amaclarina ve harekete gecmelerini saglayan seylere sirdas oldum. Bu kitapta
bu insanlarin hikayelerine rastlamayacaksimz. Dogrudan, baska insanlarla
korkun¢ ve miikemmel uzun siireli iliskiler kuran insanlarla sirdaghk
deneyimime dayanan bircok ayrint1 bulacaksiniz. iletisimin hayatinizin biitiin
yonlerini nasil etkin sekilde degistirebilecegini goreceksiniz.

Son yirmi yildir giinliik yasamda iletisim hakkinda calistim, arastirma
yaptim ve onu anlamay1 6grendim. Uzmanlik alanim normalde s6zsiiz iletisim
(viicut dili) olarak degerlendirilse de is hayatindaki ve iliski yasayan insanlar
ile insanlarin gelismeleri gereken alanlarda basar1 goOstermelerini neyin
sagladigr konusunda calisttm ve onlarla ilgili bircok sey 6grendim. Pelican
Publishing Co. The Psychology of Persuasion adl iigiincii kitabimi 1996’da
yayinladi. The Psychology of Persuasion size etkileme siirecini adim adim
gosterir. Bu kitap insanlara ikna edici birebir iletisim konusunda yardim
etmeyi amachiyordu. Insan davramslarimi etkilemek, hayatta her acidan
basariy1 yakalamak icin cok 6nemli.

Konusarak Ikna Psikolojisi adli bu kitab1 yazmadaki amacim ise uzun siireli
ve slirekli degisim saglamak icin hepimizin kullandigi en 6nemli ara¢ olan
iletisimle hayatimzi nasil tamamen degistireceginizi paylasmak. Sizin icin
hedefim enerjinizi hayatimzda basarilh olmak istediginiz alanlara
yonlendirmeniz. Ister kendiniz hakkinda daha iyi hissetmek, ister is hayatinda
basarili biri gibi konusmak ya da uzun siireli iliskiler kurmak isteyin, bu kitap
tam size gore. Burada size iste, iliskilerde ve kendinizle iletisimin kontroliinii
nasil ele gecireceginiz gosteriliyor. Is hayatinda bir siiredir bulunuyorsaniz,
lobi yapmanin uzun siireli basar1 icin kesinlikle gerekli oldugunu
biliyorsunuzdur.



i\ Amerika'min biiviik sirketlerinde, 1998 wilinda :
E vianeticilige terfi eden tiim insanlarin %675"inin '
. zirveye yolculuklarinda destek aldiklarim bilivor
i muydunuz?

Sirketinizde tavsiyesini dinleyeceginiz kisisel bir danisman var mi?

Basarili, samimi iliskiler birbirleriyle iyi iletisim kuran insanlar igerir.
Insanlarin iyi iligkileri siirdiirmelerinin bir numarali nedeni konusup
birbirlerini dinleyebilmeleridir. Kendinizle igsel iletisimde iyi olmak, kisisel
hakimiyet ve basarinin son asamasidir. Benliginizle iletisim halinde olabilme
fikri biiyiik hayranlik uyandiran bir durumdur. Basarili filozof Napoleon
Hill’den multimilyoner W. Clement Stone’a, is ve spor diinyasi liderlerine
kadar hepsinin miikemmel icsel iletisimleri vardir. Bagka deyisle bu insanlar
iclerinden gelen sezgisel sesi basarili bir sekilde dinlemeyi bilmislerdir. Bu
insanlar istediklerini almak {izere zihinlerini yeniden programlamak icin tam
olarak ne gerektigini bulmuslardir.

Tony Robbins, Amerikan sirketlerine miikemmel iletisim becerileri
gelistirmeyi Ogreterek ve bu konuda damigsmanlik yaparak yilda 100 milyon
dolardan fazla kazanmaktadir. Bu kitapta Tony’yi zirveye tasiyan ve sizi de
oraya tasiyacak sirlari bulacaksimiz. Kendilerini inanilmaz bir sekilde kontrol
eden insanlar her durumda kendileriyle iletisim halindedir. Hazir
baslangictayken bu kitap boyunca yol gosterici olacak birka¢ ana fikre
bakalim. Yol gostericiler, otoyolda ne kadar yol katettigimizi goOsteren
isaretler gibidir ve hayatta neyin 6nemli oldugunu hatirlamamiza yardim eder.

Napoleon Hill; Andrew Carnegie, Thomas Edison, Henry Ford ve zamanin
onemli diger liderlerini 6zel kilan temel prensipleri belirlemek icin sorular
sordugunda basarinin on yedi anahtarimi buldu. Bunlardan biri ‘sonsuz
zekdyla’ iletisim kurma yetisiydi. Unlii psikolog Carl Jung ve bir¢ok bilim
adamu gibi diinyadaki gercekten miikemmel liderlerin ‘kendilerinden daha &te’
bir seyle uyum icerisinde olduklar goriilmektedir. Gercekten de gecmiste
boyleydiler ve bu giin de boyleler. Bu kitapta bu konuya deginecegiz.



Diistinceler Evreni Sizinle Konustugunda Dinliyor musunuz?

Miikemmel erkekler ve kadinlarin hepsi dinleyicidir. Bill Clinton esnektir
clinkii duygudashk kurmasiyla 6ne cikan bir dinleyicidir. Goriislerinin
degerleri ve kisisel kararlariyla uyumuna bakmaksizin bir¢ok insan onun
kalbinde Amerika Birlesik Devletleri’nin iyiligi olduguna inanirlar. Peki, bu
inan¢ nasil boyle yayildi? Clinton her zaman dinledi. O her bireyin iilkenin
daha iyi olmasiyla ilgili soylediklerini duymak istedi. Gercekten dinleme
becerisi 6nemlidir ve 6zellikle empati kurarak bagka insanlarin nasil etkin
dinlenecegini derinlemesine isleyecegiz.

Dinlemek, dikkatli bir sekilde diger insanin susmasim beklemekten daha
otedir. Dinlemek, bagkalarimin kalplerini ve zihinlerinin derinliklerilerini
anlamak, degisik hayat tecriibelerini onlarin bakis acilarindan yasamaktir.
Peki bunu bir adim daha ileriye gotiirerek nasil gercekten miikemmel insanlar
gibi olabiliriz? Paul McCartney’nin gece uykusundan miikemmel sarkilarini
olusturacak melodiler ve sozler icin uyandigini muhtemelen bilirsiniz.
McCartney ne dinliyordu? ‘Sonsuz zeka’ ile nasil iletisim kuruyordu?

Telefonun aym anda birden fazla kisi tarafindan icat edilmekte oldugu
gercegi sizi cok sasirtti mi1? Hatta acaba bunun farkinda miydimiz? Otomobil,
radyo, elektrik, ampul, televizyon ve ucagin es zamanl olarak (her biri kendi
doneminde) farkli bireyler tarafindan icat edilmekte oldugunu biliyor
muydunuz? Biitlin bu diinyay1 degistiren icatlara dair fikirler ayni anda birden
fazla insanin aklindaydi. Zihinselligin 6tesinde bunlarin hepsi ayni anda icat
edilmekteydi. Cogu durumda fikirler, baska insanlarin o alanda yaptigi
calismalar1 sayesinde ortaya c¢ikti. Bu durumu sanayinin gelismesiyle
aciklamak kolay olurdu ama bu icatlar daha sonraki icatlar agisindan mantikli
veya gerekli degillerdir. Ilk ucak, Kitty Hawk’ta Wright Kardesler tarafindan
test edildigi donemde neredeyse kimsenin otomobili yoktu. Aslinda otomobil,
ilk ucusun gerceklestirilmesinden yalnizca birkag y1l 6nce icat edilmisti.

Biitiin bunlar, eger biz dinlersek evrenin zihinlerimizi harekete gecirmek
icin hazir oldugu anlamina gelebilir. Bu, evrenin bu fikirleri birlesik alana
kazidig1 ve eger evreni yeteri kadar kurcalarsak hayatimizi degistirecek bazi
diisiinceler ve fikirler edinebilecegimiz anlamina da gelebilir. Hayattaki
amagclarini ve misyonlarini kesfedenlerin bir tiir birlesik alandaki fikirlere
ulagsabildigi goriilmektedir. Bazi insanlar bu fikirleri ‘dinlerler’ ve
gezegenimizin yasam kalitesini degistirirler. Tarihe bakildiginda Edison,



Wright Kardesler, Bell, Ford ve onlar gibi insanlar asir1 dindar degildiler ama
diisiinceler ve olasiliklar havuzu olarak ifade edilebilecek bir seyle ‘iletisim
icinde’ gibiydiler. Ben sizin bu diisiince kaynagiyla iletisim icinde
olabileceginize inaniyorum. Kitabin sonunda bu kaynag dinleyebilmenizin en
muhtemel yontemini sizinle paylasacagim.

Miikemmel Iletisim Kuran Insanlar Bilerek Yasarlar. Ya Siz?

Yalnizca biyolojik bir hayvan olmaktan cok daha fazlasi olabilme olasiligina
acik misiniz? Ruhsal bir yaniniz olmasi veya var olan parcamzin fiziksel bir
deneyimden gec¢mesi miimkiin mii? Bu fiziksel deneyim yolculuklarimzi ve
basarilarimzi kanitlayan, bir dayanak olmasi gereken bir deneyim mi? Eger bir
neden ve 6zel bir amactan dolay1 var olmussaniz bu neden veya amac nedir?
Hayatlarini olumlu bir tavir ve amacla yasayanlar gercekten zirveye
ulasanlardir.

Tabii ki bircok insan amaclarini ve varolus nedenlerini asla bulamazlar.
Varolus amacinizin bir parcasi da tabii ki mutluluk ve neseyi tatmaktir. Bu
deneyimler ¢ogunlukla biz bagka insanlarla iletisim halindeyken yasanir.
Bazen de ruh halimizin gayet huzurlu oldugu yalnz oldugumuzda bir anda
gerceklesir.

Bu deneyimi yasamak ¢ok tatsiz bir is veya miilkemmel bir armagan olabilir.
Sizin tam anlamiyla hayallerinizi yasama ve hayatinizi bagkalar1 icin bir
armagan haline getirme yetiniz olabilir! Zevki tatma yetiniz vardir. Birilerinin
elini tutmak, onlara sarilmak, seslerini duymak ve giiliislerini gérmek ne kadar
da miikemmel bir seydir. Bir elmal tartin ya da plajda yiiriirken gelen
okyanusun kokusu... Bunlarin hepsi gézden kacirdigimiz ve cikardigimiz
miikemmel deneyimlerdir. Herhangi duyusu engelli olan biriyle zaman gecirin
ve iste o zaman duyularinizin degerini bilirsiniz.

“Yasamak’, 6grenmek ve tecriibe etmek icin olaganiistii bir firsattir. Dalai
Lama birden ¢ok kez mutlulugu aramanin hayatta en biiylik amaclardan biri
oldugundan bahsetmistir. Hakl degil mi? Ikinci Diinya Savasi’ndaki toplama
kamplarim ilk elden yasayan Viktor Frankl, insanlarin kisisel yasam kosullar
ne olursa olsun hayattaki amacini ve hayatin anlamini kesfetmenin 6nemini
vurgulamistir. Man’s Search for Meaning adlh kitabin yazar olan Frankl;
toplama kamplarindaki giinliik hayata, géze carpan bir cesaret ve umut



hissiyle katlanmistir. Kisisel tavri hayatta kalmasinda biiyiik rol oynamistir.
Frankl’in icsel iletisiminin ne kadar iyi oldugunu diisiiniirsiiniiz?

Amag ve genel mutlulugumuzun temeli, kendi- |
mizle ve baskalariyla iletisim kurma ve evrenin :
bir diisiince havuzu olmasindan istifade etme ye- ‘
tenedgimizdir. '

Bu kitapta, o©ncelikle iletisim konularinin en basitini ele almay:
hedefleyecegiz. Sizin de kesfedeceginiz {izere sirlar, teknikler ve stratejiler
olarak alt dallara ayrilan {ic temel iletisim katmami vardir. Ancak tek
hatirlamaniz gereken su iiciidiir: Baskalari, kendimiz ve sonradan ‘birlesik
alan’ olarak ifade edilecek diisiinceler havuzu.

Sevdigimiz ve sevmedigimiz insanlarla iletisimi iceren Kkisiler arasi
iletisimle baslayacagiz. Iletisimin temelleri konusunda ustalasinca giinliik
iletisim  halinde  olmak istedigimiz  (patronumuz, c¢alisanlarimiz,
arkadaslarimiz, eslerimiz, cocuklarimiz vb.) 6zel insanlarla ve yakin olmak
istediklerimizle nasil iletisim kurulacagindan bahsedecegiz. Sonra da
kendimizle nasil konusup dinleyecegimizi inceleyecegiz. @ Kendi
varolusumuzun yegane amacini nasil kesfedecegimizi 6égrenecegiz ve bunun
bagarili bir hayatin zirvesine ulasmak icin ne kadar ©nemli oldugunu
irdeleyecegiz.

Son olarak da Paul McCartney, Henry Ford ve diinyay1 degistiren biitiin
miikemmel insanlar gibi fiziksel deneyimin diisiince ve fikir deneyiminin
Otesine gecmesini saglayan nihai iletisim icinde birlesik alanin kaynaklarindan
faydalanmanin sirlarin1 6grenecegiz. Bu ‘dinleme’ siireci yalnizca isteyenleri
ve basaranlari ayiran altin anahtarlardan biridir.

Bu kitap sizi miikemmel basarilara goétiirecek ve basarilari daha da tatmin
edici kilan basarisizliklar1  atlatmanizi  saglayacak. Simdi yasam
miikemmeliyeti el kitabina sahip olmaktan gercekten cok az farki olan iletisim
miikemmeliyeti el kitabina sahipsiniz. Iletisim miikemmeliyeti yasam
miikemmeliyetine yol acar. Zirveye yolculugunuzda destek olacak 06zel
iletisim tekniklerini ve diisiinme stratejilerini 6greneceksiniz.



2. BOLUM - KONUSARAK KENDINIZi
BASARIYA GOTURMEK

Bu kitapla birlikte yilin diger kisminin daha iyi gecmesini umdum ve bunu
sevgiyle yazdim. O zaman evlilikten, ebeveynlikten, milyon dolarlik sirketleri
yonetmeye kadar her seyde miikemmeliyete ulasmis harika iletisim kuran
yiizlerce insanla goriistiim. Diinyadaki biitiin terapistlerin en sik karsilastiklar1
sorunlar1 bulmak icin psikoterapi ve hipnozla tedavi alanlarindaki insanlarla
konustum. Psikoterapistlerin ¢cogu insanlar daha iyi iletisim kurarlarsa daha az
duygusal ve psikolojik problemler yasayacaklar1 konusunda hemfikirler.

Finansal basarilar elde etmis kisilerle konusuldugunda, miikemmeliyete
ulasan insanlarin hayatlarinda iz birakan konularin aynilarina rastlanir.
Birincisi, bu insanlar miikemmel iletisim kuran, kendilerine giivenen,
kendilerine inanan, kendilerine bagh olan insanlardir.

Ikincisi, bu insanlar diger insanlarla iyi iletisim kurmaya egilimlidirler.
Toplumun her kesiminden basarili bireyler kisiler arasi iletisimde
uzmanlagmiglardir. Miikemmeliyete ulasmis insanlarin, diger insanlari
inandiklarindan daha fazlasi olabileceklerine ikna edebildikleri goriilmektedir.
(Cok basarihi insanin, miilkemmeliyete ulagsmalar icin diger insanlara ilham
verme ve onlar1 motive etme becerileri oldugu goriilmektedir. Genellikle
hayatin her alaninda basar1 ve basarisizlik arasindaki fark empati, aciklik ve
olumlu bir tavirla iletisim kurma yetisidir.

Bir psikoterapist ve zirveye ulasim kocu olan Wendi Friesen’dan benimle ve
sizinle birkag hikaye paylagmasini istedim.

Wendi uzun zamandir tanidigim bir arkadasim. Bir egitimci ve
psikoterapisttir. Dahas1 insanlarin hayatlarinin tutkulu ve romantik yanlarin
hipnoz kullanarak biiyiikk o6lclide gelistirmeye yo6nelik calismalariyla
uluslararasi platformda taninir. Wendi’nin kariyeri, Pasifik Borsasi secenekler
tabani {lizerine piyasa diizenleyicilerine egitim vermeyi de icerir. Wendi’nin



sevdigim yanlarindan biri de ge¢misin bu giliniinii ve bu giinliniin de
gelecegini nasil degistirdigini gorme yetenegidir. Iletisim becerilerini kolay
anlasilabilir hale getirme ustalig1 iyi bilinir. Wendi bu kitapta, baz1 en sevdigi
iletisim hikayelerini ve insanlara kendini dinletebilmek icin gereken konusma
stratejilerini paylasacak. Zirvedeki biitlin insanlar baska yerlerden
baglamiglardir ve bunlar benim 6zellikle ilging buldugum hikayelerdir. Tam
da bu kafa yapisiyla, iste Wendi ve onun eskiden radyoda insanlara
konusmaya yonelik korkusunu nasil astiginin dykiisii:

Radyo istasyonunu aramaya karar verdigim gergin bir andi. Bir siire
hipnozla yonlendirilen zihin giicliniin insanlar icin gercekten neler
yapabilecegini paylasmak istedim. Hipnoz insanlarin daha iyi bir gelecek
yaratmalarina yardim edebilir. Hipnoz insanlarin yasadiklari aciy1
azaltmalarina, sigarayr birakmalarina, daha iyi notlar almalarina, kulak
cinlamalarinin sesini bile azaltmaya yardim edebilir.

Iletisim Korkularinizi Nasil Asarsiniz?

Isimle ilgili heyecanli olsam da psikoterapi ve radyo konularinda yeniydim.
Diisiincelerimi ifade etmede ‘en iyi’ seklinde algilanmam pek de olas1 degildi.
O sohbet programinin sunucusu bana bu programa cikmak isteyip
istemedigimi sordugunda tabii ki de evet dedim. (Telefonu kapattiktan sonra
“Off” gibi bir sey dedim.) Programdan bir giin 6nce 50.000 watt’lik
istasyonda bir radyo programina ¢ikmanin kétii fikir olacagina dair ¢cok baskin
bir hisse kapilana kadar sorunu acikca goremiyordum. Hakkinda soru
sorulacak hicbir sarkim, tanitimi yapilacak hicbir kitabim ve higbir fikrim
olmadig diisiiniiliirse kafamda soru isaretleriyle kalakalmistim. Bilirsiniz ya,
gelip catan ‘o giin’ endisem giderek artti. Heyecandan neredeyse hasta
olabileceginizi diisiindiigiiniiz o giin... Geri ¢ekilmeyi diisiindiim. Konusmay1
seviyorum ama Sacramento’nun 200 mil ¢evresindeki insanlarin zihinlerinde
kendimi tam bir budalaya ¢evirmeyi istemedigimden ¢ok emindim.

Iptal etme gibi bir secenek s6z konusu olmadigindan, tam o anda bir yéntem
tasarladim ve bu yOntem ertesi giinkii programa ¢ikma konusunda o aksami
heyecan icinde gecirmemi sagladi. Yalmzca heyecanli olmak degil aym
zamanda giivenli ve hatta kitleler Oniinde tam anlamiyla parlak zekah
hissetmek istedim.



Gelecegime dogru ‘acilmaya’ karar verdim. Ulke capinda yiizden fazla
radyo programina ¢iktigimi ve bunun da onlardan biri oldugunu hayal etmeye
karar verdim. Aslinda bu programlara ¢ikmaktan neredeyse sikildigimi ama
bu seferki yerel bolgemde oldugundan eglenceli olabilecegini ve kendimi
heyecanl hissedebilecegimi fark ettim. Gelecekte oldugumu farz ettigim bu
anda gecmis programlarda nelerden bahsettigimi, hangi konularin en eglenceli
oldugunu, stiidyodaki kahkaha seslerini, telefon edenlerin ne kadar eglenceli
oldugunu ve vermek istedigim mesaj1 aktarmanin ne kadar iyi hissettirdigini
hatirlamak icin kendime izin verdim. Diger radyo stiidyolarinin nasil
goriindiigiini.  hatirladim.  (Hayatimda  hicbir radyo  stiidyosunda
bulunmamistim.) Kendi sesimi ve nasil da hep dogru zamanda dogru seyi
soylemeyi bildigimi hatirladim.

Biitiin aksam boyunca bunu yaptim ve hatta yolda arabayla giderken diger
arabalardaki insanlarin beni daha énce medyada goriindiigiim icin tamdiklarim
bile hayal ettim. O insanlar giilimseyerek onaylayici ifadelerle bana bakarken
cok cesaret vericiydiler. Nasil da biliyorlardi! Ertesi sabah gergin ve heyecanh
bir sekilde uyandim. O andan itibaren hastalanmami 6nleyecek yeni
giiclendirici ifademi tekrarladim: “Konusmak icin agzimi agtigim an, huzurlu
ve rahat olacagim.” Bu giiclendirici climle agzimin ©6niinde kocaman bir
mikrofon varmis hissi de uyandiriyordu.

Ertesi sabah tam bir profesyonel gibi konustum ve bundan gurur duydum.
Miimkiin olmadigin1 (benim icin) diisiindiigiim bircok farkli sekilde iletisim
kurdum. Telefon eden kisilerin problemlerine yaratici fikirler ve ¢oziimler
lirettim ve bir cevap veremedigimde bile giildiik ve eglendik. Gelecegi hayal
etmem ise yaramisti. Zihnimizin viicudumuzu nasil etkiledigine dair son
zamanlarda okudugum bir kitaptan bahsettim ve kitaptan hatirlamadigimi
diisiindiigiim baz1 ifadeler kullandim. Sonraki giinlerde yiiz elliden fazla
telefon aldim. Bunlardan bazilar1 sadece sesimin ne kadar dogal ve
profesyonel geldigine dair bana iltifatta bulunmak icindi.

Hayatimda iki saat boyunca yiizlerce, binlerce insana konugsmay1 birak bes
kisilik bir gruba on dakika boyunca bile konusma firsati bulunmayacagim
anladigimda biitiin bunlardan en Onemli dersi cikarttm. Ben de sizin
gibiydim. Topluluklara hitap eden bir konusmaci degildim ama bu deneyimi
kazanmak istiyordum.

Simdi baska bir tercih yapmis oldugumu farz edelim. Programdan bir énceki
aksami ne kadar hazirliksiz, bilgisiz ve heyecanli oldugumu fark ederek
geciriyorum. Canl yayinda ilk on dakikadan sonra tesekkiir ettiklerinde bunun



ne kadar {iziicii olacagini hayal ediyor ve evden ¢cikmak {izere anahtarlarimi
elime aliyorum. Midemdeki bulantiya odaklanip daha da kétii hale gelmesine
neden oluyorum. Biitiin gece kendime, “Bunun {istesinden nasil gelecegim?
Ya donup kalirsam ve soyleyecek tek bir kelime bulamazsam? Yiiz bin veya
daha fazla kisi oniinde kendimi kiiciik diisiirebilirim” gibi seyler sdyleyip
duruyorum. Bunu basaracak donanima sahip olmadigim igin istemedigim
fikrini giiclendiriyorum.

Kac¢ kez diisiincelerinizin olumsuz senaryolarimizda kol gezmesine izin
vererek iletisim kurmadaki basarinizi sabote ettiniz?

Kendinizi soyleyecek hicbir seyiniz olmadigina ikna ederek gerginliginizi
yogunlastirdiniz mi?

Size bir soru sorulup yorumsuz kaldiginizda ne kadar yikilacagimizi hayal
ettiniz mi?

Gelecegi gozde canlandirmak giivensizlikleri, gerginlikleri ve 6ne ¢ikan bir
konusmaci olma sanslarinizi sabote edebilecek veya edecek olumsuz icsel
diyaloglar ortadan kaldirabilir.

Bu tecriibeden sonra ‘Gelecek Vizyonu’ veya ‘Gelecegi Gozde
Canlandirma’ olarak adlandirilan yontemi ilk kullanan kisi olmadigimi
ogrendim. Binlerce basarili insan her giin basar icin bu formiilii kullamyor.
Iste profesyonellerin bir kisiyle veya bin kisilik grupla iletisimde basariy1
garantilemek icin kullandiklar1 adimlar.

Bir Profesyonel Gibi Iletisim Kurmak icin Geleceji Gézde Canlandirma
Yonteminden Faydalanma

Ya iki yiiz kisilik bir sunum ya gidip patronunuzla konusmak ya da oturup
esinize kendinizi affettirmek icin hazirlaniyor olun zihninizin size bu siirecte
verecegi akildan faydalanacaksiniz.

1. Yasayacaginiz biitiin olaylar ve yapacaginiz her seyin olacag1 gelecekte
bir zaman aralig1 hayal edin. Bu zaman araliginin yasamak {izere oldugunuz
deneyime karsilik bir nokta bulundurmasinm saglayin.

2. Simdi kendinizi zihnen o olaydan sonraki zamana gotiiriin. Olayin ¢oktan
gerceklestigini hayal edin. Kendinizi olayla ilgi detaylar1 hatirladigimz bir ruh
haline sokun.

3. Artik her seyi zarif ve dogal bir sekilde s6ylediginize ve size cevap veren



dinleyici kitlesine sahip oldugunuza gére nasil HISSETTIGINIZIN farkina
varin.

4. Artik miikemmel bir is basarip aynen istediginiz gibi iletisim
kurdugunuza gére bunun zihninizde nasii GORUNDUGUNE bakin.
Yiiziiniizde giilimseme ve ne kadar ihtisamh oldugunuzla ilgili heyecaninizi
goriiyor musunuz?

5. Bu olaydan sonra kendi kendinizle konusurken bunun KULAGA nasil
GELDIGINI fark edin. I¢ sesinizin, “Vay be! Cok kolayd1”, “Bu kadar
miikemmel bir ¢6ziim bulabilecegimi tahmin bile edemezdim” ya da
“Kendimle gurur duyuyorum” dedigini duyuyor musunuz? Bu olayin sonucu
olarak iirettiginiz ifadeler neler? Patronunuzun, “Dediklerini takdir ediyorum.
Dogru yoldasin” ya da esinizin, “Evet, nasil hissettigini anliyorum” dedigini
veya alkis seslerini duyuyor musunuz?

6. Gozde canlandirdiginiz gelecek anina bagkalarini dahil ediniz. Giizel
konusmanizin bir sonucu olarak onlarin nasil hissettigini, sizinle ilgili
dediklerini ve daha fazlasini duymak istediklerinin farkina varin. ilham verici
sozlerinize bagkalarinin nasil cevap verdigini gorerek kendinizi neselendirin.

7. Deneyiminizin nasil gittigine yonelik gelen inancimz ne? Simdi kendinizi
giivenli ve ilging bir insan olarak goriiyor musunuz? Kendinizle ilgili yeni
seylerin, akici ve ikna edici bir sekilde konustugunuzun farkinda misimz?
Fevkalade bir is c¢ikardigimz icin kendinizi kutlarken rahat hissediyor
musunuz? Gelecekteki bu anda kendinizi harikulade iletisim kuran bir insan
olarak yasamaya istekli misiniz?

Kendinize bu oyunu oynamak icin ne kadar ¢ok zaman verirseniz, yaratici
ve ikna edici bir sekilde ve kalpten konusmak sizin icin daha kolay olacaktir.
Bu gelecek amnin gercek oldugunu GORME, HISSETME, DUYMA ve buna
INANMAYA isteginizin oram gercekten fevkalade bir konusmaci olabilme
oraniniza paraleldir.

Zirvede olanlarin hayata geldikleri anda basariya kavusmadiklarim
hatirlayin. Bazilan hayatlarinin erken bir doneminde insanlarin kendilerine
giiven duymalarimi saglayan ve yasamlarimi gsekillendiren deneyimler
yasamislardir. Digerleriyse bu yontemleri hayatlarinin ilerleyen zamanlarinda
ogrenmek zorunda kalmislardir. Yine de gecmislerindeki korkulari, fobileri ve
negatif programlamay1 asmislardir. Bunu ne zaman 6grendiginiz 6nemli degil.
Ogrenmeniz onemli. Geleceginizi siirekli su an oluyormus gibi yasayarak
siireci biiyiik oranda hizlandirabilirsiniz.

Sizin icin zihinsel engeller teskil eden zor deneyimler yasadiysaniz onlari



gelecekte nasil yasayacaginiz konusunda secme sansiniz var. Tanimadiginiz
insanlarla dolu bir odada oldugunuzu diisiindiigiiniizde koétii hislere
odaklanabilirsiniz veya bu deneyimden hemen sonra gelecegi diisleyebilir ve
gecmiste yasananlari atlatmanin ne kadar iyi hissettirdigini hayal edebilirsiniz.
“Gecmisi gecmiste birakmak cok giizel degil mi? Tanismadigim insanlarla
konusmak hosuma gidiyor. Onlar1 hep cok ilgi ¢ekici bulmusumdur” gibi
seyler soylerken kendinizi duyun.

Peki, radyo programinin nasil gittigini hala merak ediyor musunuz?
Hayatimi1 degistiren bir deneyimdi. Siiphelerimi, korkularimi ve kusma
istegimi bastirarak kendime nasil bir hediye verdigimin farkinda vardim.
Sonsuza kadar sahip olacagim kendimle ilgili yeni bir inang, konumla ilgili
konusabilecegime ve sdyleyecek cok fazla seyim olduguna dair bir inancla
ortaya ciktim. Zihinlerimizin biitiin 6grendiklerimize, okudugumuz kitaplara
ve ettigimiz sohbetlere ulasimi olduguna inaniyorum. Zihnimizin dogru
bilgiyi dogru zamanda animsayacagina inanmiyorum. Bu inang, kendimi
gelecege siirekli gotiirmem ve ortaya ¢ikacak zorlukla gercekten yiizlesmeden
sonucu da gercekmis gibi yasamamin bir sonucu. Zihnim bilingsizce herkesle
her kosulda konusurken rahat olduguma inaniyor. Bilingsiz olarak zihnim bu
olaylar1 gercekmis gibi algilayip bu sonuclar1 desteklemeye yo6nelik inanclar
benimsedi. Simdi sosyal bir ortama, bir toplantiya, sunuma gittiginizde ya da
esinizle oturup konustugunuzda zihniniz dogru zamanda dogru seyi
sOylemenize yardim edecek.

Wendi’nin  radyodaki  korkusunu asmasina dair anekdotu,
basaramayacaklarini diigiinen insanlar icin miikemmel bir hikaye. Wendi,
daha sonra miikemmel ve pek de miikemmel olmayan, egitimcilerle
deneyimleri hakkinda baska bir hikayesini paylasacak.

Basar1 = Insanlar Dinlesin Diye Konusmak ve Insanlar Konussun Diye
Dinlemek

Hayatta basar1 neredeyse tamamen kendinizle ve baskalariyla ikna edici
iletisim kurma yeteneginize baglidir. Geliriniz; hayati biitiin yOnleriyle
yasama yeteneginiz, degerleriniz ve prensiplerinizle yasama yeteneginiz,
mutluluk ile sevgiyi yasama yeteneginiz basar1 icerebilir ama yalnizca bunlar
degildir. Cogu insan basar1 yolculugunun bir parcasi olarak kendileriyle



konusmay1 hi¢ diisiinmez. Bu da insanlarin hayatta ulasmak istediklerine
ulasamamalarinin siklikla tek nedenidir. Iletisim kisiler arasi, kisisel ve kisiler
oOtesidir. Basarinin biitiin agilarini ele alacagiz. Hicbir sir kalmayacak!

E Etkin ve ikna edici iletisim bagarumn anahtarlarin- |
. dan en miikemmelidir.
1

Ik bakista, ‘yalmzca insanlarla konusup onlarin agilmasim saglayabilsek’ bu
miikemmel bir sey gibi goriiniir. Ancak ne biz konusuruz ne de onlar acilirlar.
Konugarak insanlara ulagmak bir sogani amimsatir. Ortasina, icine gelene
kadar katmanlar birer birer soyarsiniz. Her katman digerine bir noktada
baghdir. Her katman ayridir ama yuvarlagin sonunda birbirine baghdir.
Insanlarin da birtakim yasanmighik seviyeleri ve katmanlari vardir. Her
yasanmishk katmanimin o kisi tarafindan kabul gormek icin 6zel bir tiir
iletisim gerektiren, kendine 6zgii nitelikleri vardir. Daha sonra kabul edildigi
zaman, ¢ogu insanin sadece kendisinin hissettigi ve ¢cogunun hi¢ yasamadigi
orta kisma ulasana kadar diger katmana gecebilirsiniz. Bu orta kisim
‘benlik’tir. Bu sizsiniz ve ‘kendiniz’ s6z konusu olunca ¢ok korumacisimz ve
bu da iletisimin bazen ¢ok giiclesmesinin bir nedenidir.

Bu kitap degisik seviyelerde ve katmanlarda insanlarla nasil iletisim
kuracaginizi gosterecek. Kesfedeceginiz iizere, bir 6nceki seviyede giiven ve
samimiyet olusturmadan birbiri ardindan gelen seviye ve katmandan
gecemezsiniz. Bu gercek insanlarla konusma ve onlar1 dinlemedeki
aksakliklarin cogunun nedenidir.

Bu kitabin her sayfasim cevirdiginizde, kendi hayatlarinin akisinda ilerleyen
insanlarla tanisacaksimz. insanlarin sizinle rahat ve giivende olmalarini nasil
saglayacagimizi Ogreneceksiniz. Insan deneyimleri olaganiistii seylerdir.
Giinliik yasamda karsilastigimiz giicliiklere, engellere, kalp kirikliklarina
ragmen bu hayati yasiyoruz. Yasamin bizim icin hazirladigl giigliiklerin
arasinda mutlu olmak icin etrafimizdakilerle iletisim kurma yetenegimiz var.
Diistindiiklerimizi, fikirlerimizi, felsefelerimizi ve isteklerimizi paylagabiliriz.
Iletisim kurma yetenegi gercekten inamlmaz. Iyi iletisim yetenegimiz
sayesinde insanlarin kalplerine ve zihinlerine ulasabiliriz. Iste bu fevkalade
stratejiler ve teknikler bir giin demir gibi sertken, diger giin pamuk gibi
yumusak olmanizi saglayacak.



E Iletisim yeteneklerinizi etkin kullanmak sizi mut-
i luluga, sevgiye ve hayattan memnun olmaya goétii-

. ren seydir.

____________________________________________________

Bir adim geri ¢ekilip hayatimiza s6yle bir bakin. Yaptiklarinizdan memnun
musunuz?  Yapmayl planladiklarimzi  basarmaya  bagladimz = mi?
Etrafinizdakilere sevgi gosterip kibar davramiyor musunuz? Diinyada
gercekten fark yaratmaya basladiniz mi? Hak ettiginiz gelir ve yasam tarzina
sahip misiniz?

Bugiin sectiginiz hayati siirme sansiniz var. Kendinizle ve bagkalariyla
baglanti kurmaya baslayacaksiniz. Yakinda hayati her yoniiyle yasamak icin
kendi benligimizle ve bagkalarininkiyle baglanti kurma zorunlulugunu
kesfedeceksiniz. Bugilin kendimizle ve bagkalariyla nasil konusacagimizi
ogrenmeye baslayacagiz. Bugiin iletisimin mutluluk ve sevginin temel tasi
oldugunun farkina varacagiz. Kurdugunuz her iletisim baska bir insanin
kendine giivenini olusturmasi i¢cin miikemmel bir firsattir.

. Iletisim hem sizin hem de baskalar igin mutlulu- |
' jun, memnuniyetin ve sevginin anahtarndmr. Bu- !
i giin insanlarla en ivi oldugunu diisiindiigiiniiz

. yontemle iletisim kurmaya baslayabilirsiniz.

____________________________________________________

Hemen baglanti kurabildiginiz bir veya birden fazla insanla hi¢ karsilastiniz
m1? “O gercekten farkl biri. Onu tamimak isterim” dediginiz oldu mu hig?
Artik yapabilirsiniz. Bir acidan o insanla ilgili karizmatik bir yon kesfettiniz.
Bazen o kisi de sizde aym seyi kesfedebilir ama daha sonra zamanla ya da
belki aminda bir sogukluk olur ve kendi yollarimza gidersiniz. Insanlarla
baglanti kurmak yalmzca fiziksel cekimden fazlasidir. Yine de onemli ve
gayet gercektir. Insanlarla bag kurmak, bir insanin baska birini goriip benzer
yanlar kesfetmesiyle gerceklesir.

Zirvedeki Insanlar Diger insanlarla Bag Kurmada Cok Iyidirler



Neden ‘zirvede’ olmak arzu edilir? Bu yalnizca benlik temali 1980’lerden
kalma bir konu degil mi? Hi¢ de degil. Aslinda tam tersi. Insanlarla
anlasmadan bir sevgili, 6gretmen veya satici olmanin miikemmelligine
erismek adeta imkansizdir. Is hayatinda diger insanlarla anlasma yetenegi
sirket yoneticilerinin ¢ok para 6dedigi bir seydir. Bu giin yeni milenyumun
baslangicinda sirketler, calisanlarinin iletisim becerilerini gelistirmek icin
yilda milyarlarca dolar harciyor. Kimse herkesle iyi gecinemez ama
cogunlukla iliski kurabilenler ortalama olarak digerlerinden daha
basarilidirlar.

Bu bagkalariyla iletisim kurma becerilerini gelistirmeden 6nce g6z oniinde
bulundurulmasi1 gereken baska bir deneyim seviyesidir. Aslinda fikir ¢ok
basit: Muhtemelen bir nedenle var oldunuz. En nihayetinde mutlulugu bulmak
ve baskalariyla deneyimler paylasmak icin varsiniz. Baskalarina nese vermek
icin varsiniz. Bir veya daha ¢ok 6zel nedenle varsiniz.

Bu kitapta daha sonra bu nedenlerin neler olabilecegini ve onlar1 nasil
bulacagimzi kesfedeceksiniz. Diinyadaki en basarili insanlar ‘bir nedenle’
yasarlar. Biiyiik basar1 hocas1 Napoleon Hill gercekten basariya ulasmak igin
en biiylik amacimzin ne olduguna karar vermek zorunda oldugunuzu
ogretmistir. Bu herkesin hayat1 i¢in gecerli olmasa da 6zellikle daha mutlu ve
memnuniyet verici bir yasam kurmak icin harika bir kuraldir.

En sevdigim motivasyonel konugsmacilarindan biri Zig Ziglar’dir. Zig her
zaman, “Eger diger insanlara hayatta istediklerini elde etmelerinde yeteri
kadar yardim ederseniz siz de hayatta istediginiz her seyi elde edebilirsiniz”
der. Diger insanlarla nasil konusacagimzi 6greneceksiniz ki onlarin hayattaki
basar yolculuklarinda yardimci olabilesiniz. Bu kitap size bagkalariyla sozlii
ve daha da Onemlisi s6zsiiz olarak nasil iletisim kuracaginizi dgretecek. Bu
kitap kendi biiytilii cininiz olmaniza yardim edecek.

Insanlarla bag kurmak, olumsuz hayat deneyimleriyle giiciinii kaybeden
dogal bir yetenektir. Bugiinden itibaren bu tamamen degisecek. Hayatta
ilerledikce ve deneyim kazandikca bircok insanla bag kurma firsati
bulacaksiniz. Konustugunuz ya da géz temasi kurdugunuz her insana bakin ve
onlara sizinle kim olmak istiyorlarsa o kisi olmalar1 6zgiirliigiinii taniyin.
Onlara, size karsi acik olabileceklerini bilmenin giivenini saglayin. Onlari
yargilamayacaginizi bilsinler. Son olarak da sizinle baglantili ve sizden ayri
olmalarina izin verin. Eger bunu yaparsamiz diger insanlar icin bir miknatis
haline gelirsiniz.



____________________________________________________

Insanlar kendilerini giivende, 6zgiir ve mutlu his-
settiren insanlara baglanirlar.

____________________________________________________

Insanlan giivende, huzurlu ve mutlu hissettirmek kadar muazzam bir géreve
yardimc1 olmay1 nasil basariyoruz? Hepimiz ¢ok farkliyiz. Ornegin farkli
seyler insanlar giivende hissettirir. Cok farkli ihtiyaclar, istekler ve cikarlar
var. Bir insani neyin daha 6zgiir ve huzurlu hissettirecegini bilmek kolay
degildir. Aslinda yabancilarin oldugu bir ortamda ne diyecegimizi genellikle
bilemiyoruz. Bu nedenle yere bakmaya ve gecerken gtz temasi kurmamaya
ozen gosteriyoruz. Baska insanlarla bu sevgi, bu mutluluk, bu giiven hissini
olusturmak icin ézellikle ne yapmamiz gerekiyor? Insanlar tamdigimzda bile
onlarla bizim icin en 6nemli bazi1 sorunlar1 ve konular1 konusmak oldukca
zordur.

Esimizle veya bizim icin 6zel kisiyle seks hakkinda nasil konusuyoruz?
Akrabalarimizla din konusunda nasil konusuyoruz? Arkadaslarimizla politika
konusunda nasil konugsuyoruz? Sevdiklerimizle nasil diiriist iletisim kurup
yine de iliskimizin saglam kalmasini saglayabiliyoruz? Bu kolay degil ama
miimkiin. (Biitiin bu sorular1 hemen ele alacagiz.)

Su an iletisim kurdugumuz sekilde iletisim kurma-
mizin bazi nedenleri vardir.

1 i
1 L
| i
+ Hepimiz kismen genlerimizin Uruniyiz. :
' Hepimiz kismen arkadaslarimizi ve ailemizi igeren !
1 - - o NIRRT L
v bir gevrenin Uruniyiz. ;
| Hepimiz kismen essiz deneyimlerin (travmalar, va- |
' sananlar vb.) Uriinuyiz. :
1 L
i Hepimizin iletisimi destekleven ve zarar veren sa- .
| vunmaci tavirlart var. i
] et S [
' Hepimiz sevgi istiyoruz. :
' Hepimiz duygusal acilara maruz kaldik. !
1 i
1 i

Hepimiz daha fazla yaralanmak istemiyoruz.

Muhtemelen siz de ¢ogu insan gibi neden birbirimizden ¢ok farkh sekilde
iletisim kurdugumuzu merak edersiniz. Muhtemelen bazi insanlarin size daha
cok acilmasim ve bazilarinin da sizi dinlemesini istersiniz. Belki daha da



onemlisi insanlar olarak hayvanlardan, makinelerden iistiinliigiimiizii ve bizi
ozel kilan bir seyi coktan fark etmissinizdir. Son olarak, essizligimiz kadar
onem arz eden, bize herkesle bir sekilde baglantili oldugumuzu hissettiren
ortak bir 6zelligimiz de vardir.

Bu kitap, tanistiginiz her kisiyle onlarin sizin i¢in ne kadar 6zel ve sizinle ne
kadar baglantih olduklarini fark edeceginiz bir iletisim kurmaniza yardim
edecek.

Bir insana sdylenen her soziin o kisinin fiziksel ve ruhsal durumunu ya
giiclendirdigini ya da zayiflatigimi biliyor muydunuz? Soézleriniz ve
yaklasimlariniz o kadar giiclii ki gercekten bag kurdugunuz herkesin varligini,
zihin durumunu degistirebilirsiniz.

Kendimizi ve baskalarini beslemek icin bizler araci olmaliyiz. Bu 6zellik,
basarili insanlar1 bu kadar basarili kilan itici giictiir. Bunu yalnizca iletisim
yoluyla yapabiliriz. Diinyadaki ¢ogu insan icin baskin iletisim yontemlerimiz
sozlii ve sozlii olmayan iletisimdir. Yine de bu kitap gibi yazili metinleri
okumak ve kinestetigin alaninda bulunan, c¢ok giiclii iletisim araci olan
dokunmaktir.

Ne soylediginiz ve onu nasil soylediginiz yalnizca bagka insanlarin
deneyimlerini etkilemez ayni zamanda sizinkini de etkiler. Notr olarak
algilanacak birine sdyleyecek cok az sey vardir. iletisimin neredeyse tamami
biling veya bilingalt1 seviyesinde ‘pozitif’ ya da ‘negatif’ kabul edilir. Biz
bagkalariyla konustukca bunun sizin ve benim i¢in anlami ¢ok derindir. Biz
bagka insanlar icin pozitif ve negatif ‘enerji’ olustururken ayni olusumu
kendimiz icin de kabul ederiz. (Isa bunu su sekilde ifade etmistir: Ne
ekerseniz, onu bicersiniz.) Baska bir deyisle, bagkalarina sarf ettigimiz sézler
ve yonelimlerimiz pozitif enerjiyle doluysa o zaman bizim iizerimizdeki
etkileri de gercekten onlarla tamamen aymdir.

Milyonlarca insan diismanca bir tonda iletisim kurmak disinda (mevcut bilgi
ve anlayislariyla) baska hic iletisim kuramazlar. Diismanca biriyle sevecen
iletisiminiz muhtemelen istenilen sekilde sonlanmaz. Aslinda o kadar ok
insan kendi benlikleriyle baglantiy1 koparmiglardir ki toplum igin zarar tegkil
ederler. Bu insanlar genellikle hayatlarinin ¢ogunu bagkalarina karsi siddet
suclarindan hapiste gecirirler. Elbette bu insanlar da birer candir ve hepimiz
ayni kumastanmz. Tek fark, onlarin fiziksel deneyimlerinde ve kendilerine-
bagkalarina karsi davramislarinda umursamazlia neden olan bircok
nedenlerinin bulunmasidir. Aglayan ruhu saran kabuk o biling seviyesinde bir
tas kadar soguktur ki ilgi ve giivence arayan ruhun yakarisi biling seviyesinde



yalnizda anti-sosyal davranis olarak anlasilir. Bu icinde bulunmasi ac1 veren
bir durumdur.

Herkesle sevecen bir sekilde iletisim kurmaniz
| onlarin sizi sevecedi anlammna gelmez. Karsilas- |
' tiimz herkesle sevgi ve diiriistliikle iletisim ku-
| rarsaniz SIZ paylastigimiz sevgi ve diirtistliikten i
. faydalamirsiniz. i

Sizin gercek ve ic¢ benliginizin; en nihayetinde diiriist, dogruluk, cesaret ve
giiven dolu iletisim kurmaya ihtiyaci vardir. Hepimizin kabul goérmeye
gereksiniriz. Eger bagkalarim olduklar gibi kabul ederseniz adeta onlari ¢ceken
bir miknatis haline gelirsiniz. Siz de ben de 6zgiirliik ve giivenlige ihtiyac
duyuyoruz. Arkadaslariniz ve aileniz de kabul gérmek ister. Onlar da sizinle
aynt kumastandir. Arkadaglariniz, aileniz ve c¢alisanlariniz sevginize,
nezaketinize ve kabuliiniize ihtiya¢ duyar. Hepimiz sevgiyi ister ve ona ihtiyag
duyariz. Hepimiz ©nemsenmek isteriz. Hepimiz bagimsiz olmak isteriz.
Hepimiz giivende ve giivenli hissetmek isteriz.

Ofisimde her giin bes saat psikoterapist olarak calistiyorum. Genellikle
hipnoanaliz adlh giiclii bir iyilestirme yontemi kullaniyorum. Insanlar
diinyanin her yanindan beni gormeye geliyorlar. Uzmanhgim, kronik
yorgunluk sendromu, fibromiyaljil ve 6zellikle kulak ¢inlamasindan rahatsiz
insanlar {izerine. Tabii ki anksiyete, depresyon, TSSB (Travma Sonrasi Stres
Bozuklugu), yeme bozuklugu gibi bagka sorunlari olan insanlara da
bakiyorum ama genellikle asil uzmanlik alanlarima yogunlasiyorum.

Insanlar binlerce psikoterapist ve hipnoterapisti birakip bana geliyorlar
clinkii ben sadece bu acimasiz sorunlardan muzdarip insanlarla ¢alismakla
kalmiyorum; bu sorunlar1 bizzat yasayip cogunu atlattim. Yaptigim isin
reklamini yapmam hi¢ gerekmedi. Bu sorunlar paylasan insanlar arasinda iyi
haber agizdan agiza dolasiyor.

Cok onemli oldugunu kesfettigim bir iletisim unsuru da dinlemektir.
Dinlemek benim icin pasif bir siire¢ degildir. Bu insanlarin konugmalarin
bitirmelerini bekleyip sizin konustugunuz anlamina gelmez. Ben kisinin acisi,
icsel deneyimleri ve hastaligina nasil tepki verdigini anlamak ve bunun gibi
seyler hakkinda siirekli daha ¢ok bilgi edinmek igin dinlerim. Sorularn ve
onlara ek sorulari1 defterime not ederim. Aslinda bir daniganla iki saatlik ilk



seansta yalnizca on bes dakika konusabilirim. Nedeni basit. Insanlar kismen
hastalar ciinkii kimse onlar1 dinleme zahmetinde bulunmuyor. Ben daha
terapiye yonelik ‘miidahalelerime’ baslamadan yaptiZim basit bir durum
analizinden sonra ofisten ciktiklarinda 6énemli oranda iyi hisseden insanlara
rastladim. Neden mi? Ben gercekten dinliyorum. Merakliyim ve baktigim
insanlara o kadar 6nem veriyorum ki icimde onlar destekleyen bir yan
oldugunu biliyorlar. Yalmzca onlar1 6nemsemekle kalmayip onlarin saghk ve
huzurlarinin da savunucusuyum. Onlarin gelecekteki mutluluk ve saghiklarinin
savascisiyim. Onlarla daha iyi olmalar icin ¢alistigimu biliyorlar.

Ailenize ve arkadaglarimiza baktiginizda onlarin mutlulugu, saghigr ve
huzurunun savunucusu olmayi bir diisiiniin. Kendi hikayelerinizi onlarinkine
ekleme ihtiyaci duymadan o6zellikle nasil daha iyi dinleyebilirsiniz?
Sevdiklerinizle iletisim icin 6zellikle nasil ‘giivenli bir alan’ yaratabilirsiniz?
Anlayacagimz {izere bunu bilingli olarak nasil yapacagimiz hakkinda
gercekten diisiinmek zorundayiz ciinkii hayat bize her zaman iyi davranmadi.
Yol boyunca iletisim yetenegimizi azaltan bazi deneyimler yasadik. Dogustan
cok iyi bashyoruz ama olaylar yakinda kesfedeceginiz sekilde gerceklesmeye
baghyor.

Nasil Su An Oldugumuz Kisi Oluruz?

Bu hayatta basimiza gelenler oldukca derin deneyimlerdir. Her birimiz bu
hayatta sahip olacagimizdan ¢ok daha fazla ortak noktayla diinyaya geliyoruz.
Hepimiz dogustan ayni degiliz elbette. Ancak hayat devam ettikce iyi veya
kotii yonde degisiriz. Hayatta basimiza gelenlerin ¢ogu kalbimizi gii¢clendirip
ruhumuzu zayiflatir. Yasamin denemeleri ve giicliiklerinden gectikce bu bizi
etrafimizdakilerden daha da uzaklastirir. Pek de istenmeyen bu hayat
deneyimleri kisiligimizi iyi ya da kotii yonde degistirir. Kisilik degistikce her
insan kendisiyle farkl yollarla iletisim kurulmasina ihtiya¢ duyar.

Kisiye ona aci1 cektiren bir insani hatirlatan iletisim negatif sekilde
sonuclanacaktir. Bir kadinin bir erkegi yillardir arkadas olarak bildigini
goziiniizde canlandirin. Bu arkadas kadina her zaman alcak sesle ve nazikge
konusur. Bir giin adam kadina tecaviiz eder. Kadin algak sesle konusan, hatta
onunla arkadas olan biitiin erkeklere yonelik sirf bu korkun¢ deneyim
yiiziinden olumsuz bir tepki gelistirebilir. Her olas1 durumda, insanin bir yan



biitiinii korumaya yo6nelik davranir. Insanlar tekrar ac1 cekmek istemez ve bu
yilizden baska siddet vakasi yasanmasin diye savunma mekanizmasi gelistirir.
Algak sesle ve nazikce konusmak, bu kadinin ruhunun taglagsmis yanini agmak
icin ¢6zlim olmayacaktir. Bu yalnizca sizi ondan uzaga iter. Bu yiizden iyi ya
da kotii HER cesit deneyimi olan HER c¢esit insanla nasil iletisim kurulacagim
ogreneceksiniz. Birine sevgi olarak gelen sey bagkasi icin savag sinyali
seklinde algilanabilir.

Tekdiizelikten Cikip Zirveye Giden Yolunuza Baslayin

Baska insanlara kars1 kayitsiz kimselerle dolu bir diinyada yasiyoruz. Benlik
hissimize ve bagkalaryla iliskilerimize kars: kayitsiz davraniyoruz. SIMDI bu
tekdiizelikten ¢ikacagiz.

Zirveye giden yola nasil baslayacaginizi biliyor musunuz? Geriye doniip
bugiin bulundugumuz yere nasil geldigimizi gormekle baslar. Her
karsilagtiginiz kisinin ‘programlanmis’ oldugunu ve cesitli iletisim kurma
yontemlerine neden su anki gibi tepkiler verdiklerini anlamak istiyorsunuz.
Bunlar ¢ok derin konular. Dolayisiyla sonraki birka¢ boélimii iki kez
okumaktan cekinmeyin.

Dogdugunuz andan bunlar1 okuyana kadar basiniza gelen her sey hayatinizi
sekillendirdi. Insanlar size cocukmussunuzcasina ya da kaba konustugunda
kendinizi savunmus veya geri c¢ekilmis olabilirsiniz. Kendinizi
savundugunuzda bakis acilarimz degerli veya haksiz goriilmiis olabilir ya da
fiziksel olarak istismar edilebilirsiniz. iletisiminize karsilik aldigimz tepkiler
bugiine, siz bu kitabi okumaya baglayana kadar iletisim kurma seklinizi
degistirmistir.

Olumsuz Hayat Deneyimleri Iletisiminizi Nasil Sekillendirir?

Kiiciik bir kiz kendinden biiyiik yetigkinlerin asilsiz suglamalarina karsi
kendini savundugunda ona siirekli vuruldugunu diisiiniin. Sonra bu kiz kendini
savunmanin giivenli ve akil kar1 olmadigim 6grenmeye basladi ve bir seyle



suclandiginda Oylece geri cekilmeyi aliskanlik edindi. Ne de olsa kendini
savunmak icin zarar gormeye degmezdi. Neden bos yere ugrassin ki! Kiiciik
kiz biiyiir ve diinyanin adil olmadigina, kendininse degersiz olduguna inanir
ve kendi fikirlerini beyan etmek icin nadiren konugur. Acilmak istemez ¢ilinkii
dogruyu soylediginde ac1 cekecegini bilir. Bu giin kiiciik kiz kendini hislerini
ifade etmenin cok gii¢ oldugu bir iliskide bulur. Genelde insanlara ve 6zellikle
otorite figiirlerine giivenmez. Kendinden hoslanan kisilere acilmaz. Ruhu bu
miikemmel insanlan cekici bulmaz. Bir seviyede baskalarinin iletisimini
gormezden gelerek insanlar yapmasa da icinde bir parca onu sabote eder.
Dahil olmak istemez ciinkii ac1 cekmek istemez.

Yan evde oturan baska kiiciik bir kiz ayn1 kosullarda biiyiimiis olabilir ama
bir nedenden 6tiirii karsilik verir. Pes etmez ve ona yonelik kotii muamelelere
ve acilya katlanir. Onu bos yere suclayan yetiskinlere ve baska insanlara
hatalarini séyler. O da aci1 ¢ekmistir ama biraz farkhi yetismistir. Diinyanin
adil olmadigini, insanlarin  kétiicilligiinii  gérmiistiir ama  bunu
umursamamistir. Hayatta ayakta duracak ve bir savasci olacaktir. Bu kadinla
tanigsan insanlar onun dominant, kalin derili ve ugrasmasi zor biri oldugunu
diisiiniirler. Sertlesmis bir kabugu vardir ve en alakasiz durumlarda kendini
siddetle savunur. Kendinin yonettigi ve etrafindakilerden hi¢ olumsuz tepkiler
almadig iligkilerle ilgilenir. Anlasmasi gii¢, ‘dis bileyen’, sinirli geng¢ bir
kadin olabilir.

Yine bu iki kizin yakininda, benzer sartlarda yetisen baska bir kiiciik kiz
vardir. Ancak bir nedenden dolay1 pek konusmaz. Komsularina olanlar1 goriir
ve konusmanin mantiksizligina karar verir. Konusmak yalnizca kavgalara ve
anlagsmazliklara yol acar. Anlagmazliklar insanlarin ac1 cekmesine neden olur
ve 0 acl cekmez istemez. ‘Iyi bir kiz’ olup sessizce durmaya karar verir.
Sessiz olup hicbir soruna bulasmazsaniz darbe gérmezsiniz. Kiigiik kiz biiyiir.
Cogunlukla mesafeli, icine kapanik ve sessizdir. Bagka insanlarin mutlu
olmasini ve kavga etmemesini ister. Huzuru bozmayacak seyler yapar ve
yalnizca sevilmek ister. Hicbir deneyimi olmadigi icin bagka sekilde iletisim
kurmayr pek bilmez. Bagkalariyla hislerini paylasmamistir. Paylasirsa
yaralanacagindan korkar. Bu nedenle hislerinden, onu zor durumlara sokan
seylerden bahsetmemenin en iyisi olduguna karar verir.

Bu ¢ kadin da kismen cocukluktan gelen iletisim yOntemleri
gelistirmislerdir. Bir kere anladimz mi fark etmesi kolaylagsa da bu
yontemlerin degismesi giictiir. Baska bircok yontem vardir. Bazilar bir cocuk
olarak kendilerine yoneltilen davranis sekline karsi cikarlar ve karsisindakilere



onlara davranildigi gibi bir sey yapmayacaklarimin bilincli olarak
farkindadirlar. Bagka cocuklar da aci ¢ekerek biiylimiislerdir ve eger kendileri
yetindilerse ¢ocuklarinin da ayni seyle yetinecegine karar verirler.

Insanlar gegcmislerinin sekillendirdiginin farki-
na varmak biiyiik bir seydir. Iletisim becerilerinin
gecmislerine bagh oldugunun farkina varmaksa
hayat degistiren bir kesiftir.

Etrafimizdaki kotii iletisim kuran insanlarin aslinda gecmiste cok aci
cektigini fark etmeye basladigimizda onlara karsi tavirlarimiz biiyiik oranda
degisir ve empati kurmaya baslariz. Bu kimseleri cabucak kabul ederiz.
Iletisim kurmadaki zayifliklarim giiclendirilebilir bir sey olarak goriiriiz. Size
kotii, kaba seyler soylediklerinde artik bunu kisisel algilamazsiniz. Ancak bu
noktada bir sorun devam eder: Zayifligimzi gecip insan olarak giizelliginizi
gormelerini nasil saglarsiniz? Konustugunuzda dinlemelerini nasil saglarsimz?

Bazi insanlarla iletisim kurmak tabii ki de ‘imkansiz’dir. Deneyimleri onlar1
bir cesit zorbaya doniistiirmiistiir. Iyi Niyetli Ejderha’lari ele alan 12.
Boliim’de zor insanlarla iletisim kurmaya dair daha ¢ok sey 6greneceksiniz.

Sadece birkag sayfada her cesit insanla iletisim kurmay1 6greneceksiniz.

Tek iletisim tiirii diinyadaki biitiin insanlarda ise yaramaz. Aslinda hepimiz
ayni kumastan yapilsak da manevi deneyimlerimizden c¢ok fiili
deneyimlerimizin etkili oldugunu unutmayin. Birbirimizle nasil iletisim
kurmaya ihtiya¢ duydugumuz hususundaki deneyimlerimiz hepimizi farkh
kilar. Baz1 insanlara karsi dogrudan, acik olabiliriz. Bagka bircok kisiyle daha
dikkatli, iclerindeki acilara dikkat ederek iletisim kurmamiz gerekir.
Bazilarinin en ufak kisisel detayr paylasmak icin bile uzun siire iletisim
kurmasi gerekebilir. Bazi insanlar, inanclarina ve deneyimlerine yonelik daha
onceki saldirilardan otiirdi kiirtaj, siyaset ve din gibi duygularin devreye
girdigi konulan kolaylikla tartisamazlar.

Bunun iyi yaniysa insanlarin bu sert veya yumusak dis goriiniisleri altinda
sevgi, ozgiirliik, giiven, arkadaslik ve sadakat isteyen bireyler yatmasidir.



. Insanlar bireyselliklerini severler, yine de mem- .
i nuniyet ve uzun stireli mutluluk i¢in baskalaryla |
i baglant kurmaya ihtiya¢ duyarlar. i

Baskalariyla kurmayi istedigimiz baglanti farkli seviyelerde etkin iletisimle
saglanir. Kulaga karmagik mu geliyor? Oyle olabilir ama ¢ok siikiir dyle degil.
Bu kitap araciligiyla demir kadar sert ya da pamuk kadar yumusak olsaniz da
kendinizi ve bagkalarimi gercekten onurlandirmak icin size bazi ipugclarn
sunulacak.

1 Yorgunluga, kas agrilarina neden olan bir gesit hastalik. (e.n.)



3. BOLUM - DEGERLER: HERKESLE
BAGLANTI KURMANIN ANAHTARI!

Motivasyonel konusmacilar arasinda DUNYA’NIN EN
MUKEMMELLERINDEN BIRI OLAN ZIG ZIGLAR bir keresinde,
“Insanlar ne kadar o©nemsediginizi bilene kadar ne kadar bildiginizi
onemsemezler” demisti. Buna katihyorum. Insanlar yalmzca zeki ve
bilgilisiniz diye sizi dinlemezler. Insanlar ne kadar énemsediginizi bildikten
sonra dinlerler. Bir insani, neyin ilgin¢ ve dinlenilir kildig1 konusunda bir¢cok
insanla goriistiigiimde bu konunun ¢ogu tarafindan anlagilmadigim 6grendim.
‘Onemse(n)me’nin ne oldugu konusunda ortak bir yanlis anlasilma vardr.
Bircok insan énemsenmeyi bagka bir insan tarafindan kosulsuz kabul edilmek
olarak tanimlar. Ne kadar 6nemsedigimizi gosterene kadar bir¢ok insan bizi
gercek anlamda dinlemez. insanlara onlan kabul etti§imizi ve 6nemsedigimizi
nasil gosterebiliriz?

1) Bagka insanlarin konustuklarini dinledikge, olaylar1 onlarin bakis
acisindan gérmeyi 6grenirsiniz. Onlarin yerinde olsaydiniz ne diisiiniirdiiniiz?
Insanlar birey olarak kabul etmek icin onlarla aym fikri diizlemde bulunmak
zorunda degilsiniz. Fikirlerine saygi duyabilir ama yine de onlarla aym fikirde
bulusmayabilirsiniz. Inanglarimz ve dogrulugunuz konusunda aym fikirde
olmadan veya uzlasma zorunlulugu tasimadan empati kurabilirsiniz:
Biliyorsunuz ki benim yasadiklarimi siz de yasadiysaniz ben de tam olarak
ayni seyi diigiinebilirdim.

Minneapolis’teki bir cetenin on yedi yasindaki iiyesiyle seansim vardi. Cok
‘kafa’ oldugumu duydugu icin beni gérmek istemis. (Bu tabiri herkesin
giivenebilecegi biri olarak anlayin.) Seans iicretimi 6deyebilmek icin otuz saat
calismisti. ‘Nezaketen’ onunla ({icretsiz calisirdim ama o durumda



tavsiyelerimi dinler miydi?

Bu gen¢ adamin bir sorunu vardi. Uye oldugu ceteden cikisin tek yolu vardi:
Oliim. Ya yaslamp 6lecektiniz ya da ceteden ¢ikinca 6lecektiniz. Cogu diger
ceteler gibi bu cetenin de hiyerarsik bir yapilanmasi vardi. Uyelerin, yiiksek
ve orta seviyeli yonetim gruplarinin ve en son cete icin cesitli islevleri yerine
getiren en fazla sayida calisan grubunun bir CEO ve birden ¢ok baskan
yardimcisini takip ettigi tipik kurumsal piramit yapisindalardi.

Bu cete iiyelerine aile olduklari ve aile iiyelerine baktig1 temasini asiliyor.
Aileye zarar verecek bir seyin asla yapilamayacagim séyliiyor. Bu durumda
aileyi birakmak ihanet ve 6liim nedeni sayiliyor.

Bir terapist olarak bile benim bunun iistesinden gelmem c¢ok zordu. Bir
noktada ¢izdigi bir grafitiyi aciklamasini istedim. Bana bakti ve belirsiz bazi
bilgiler paylasti. Istegimi yineledim ve bana sadece, “Soylersem seni
oldiirmem gerekir” dedi. Yiizii sabitti ve tamamen diiriisttii. Ona, “Onemli
degil. Zaten sanatla o kadar da ilgili degilim” diye karsilik verdim.

On sekizinci dogum giiniinde ‘{ist diizey yonetim’ grubuna girmek iizereydi.
Dogum giinii, aileyle kaderinin sonsuza kadar miihiirlendigi giin olacakt.
Yasal bir yetigkin olarak cetede kalirsa hicbir zaman ayrilamayacakti. Simdi
ayrilirsa da oldiiriilebilirdi. Ancak on yedi yasindakiler tam anlamiyla sorumlu
olmadiklarindan ¢ikis yolu acabilecek bir detay bulabilirdi. On yedi
yasindakiler heniiz iist diizey yonetimde degildiler. Yine de ceteden ayrilmak
konusunda c¢ok endiseliydi ciinkii biitiin arkadaslari, baglantili oldugu,
onemsedigi, baktig1 ve hayatinin son on bir yilinda korudugu herkes bu
cetedeydi.

(Ceteden ayrilmak ve aile disinda hayat kurmaya calismak icin ailesini,
sevdigi insanlari birakmak zorunda hissetmenin yiirek burkan bir durum
oldugunu sdyledim. Onu ayrilmak veya kalmak konusunda tesvik etmedim.
Sadece seceneklerini degerlendirmesini sagladim. Ona cete sonrasi olasi
hayatina bakmasini saglayacak cesitli senaryolar sundum. Ayrilmasi icin ikna
etmeye calismayip kalmasi icin bircok neden sunduguma inanamadi.

“Cok kafa bir herifsin” dedi bana. “Konustugum yetigkinlerden beni tek
anlayan sensin. Ceteyi birakip ayrilmanmn bir yolunu bulacagim. Oncelikle
yapacagim bir¢cok sey var ama yine de sag ol dostum. Gergekten...”

Iki saatin sonunda ayaga kalkti ve elini uzatt. Kimligini, ¢ikarlarini ve
deneyimlerini tiim diinyadan koruyacagimi biliyordu.

Onun tarafini tutarak ve onun bakis acisini anlayip kendimi onun yerine
koyarak onun icin giivenli bir alan yarattim. Cete hayatim onun bakis



acisindan yasadim. Diisiincelerimin onun deneyimini istila etmesine izin
vermedim. Yaptigi1 her seyin bagkalarina zarar vermedigini goérdim ve
hakkinda daha fazla bilgi aradim. Ona cete icinde ve ceteden bagimsiz, insan
olarak bir¢cok mitkemmel sey yaptigini gosterdim.

Sinirleri altiist eden ama cok fazla sey 6grendigim bir deneyimdi. Hayatimda
hicbir zaman bu kadar tehlikede olmamistim. Seansi, 6grendiklerimle ve asla
bu konu hakkinda ©gretmemek ve konusmamak iizere biraktim.
Soylediklerinin benimle giivende oldugunu biliyordu. ‘Kafa’ bir adam
oldugumu ‘hissedebiliyordu’.

Sevdiginiz ve dnemsediginiz insanlara karsi boyle olun ve sonra gelismeleri
goriin. Insanlar icin giivenli bir liman olun. Béylece iliski kurar ve
etrafinizdakilerin giivenini kazanirsiniz.

2) Yaptiklarina nasil inanmaya basladiklarimi kesfetmek icin baska
insanlarin inanclar ve diisiinceleri hakkinda sorular sorun. Bu esnada
asagilayici degil, merakli bir tavir sergileyin. Ornegin, “Hi¢ bu sekilde
diistinmemistim. Bu sonuca nasil geldin?” gibi.

Insanlarin siyasetten, dinden, cinsel tercihlere kadar inanclar ve tavirlarin
nasil edindikleri benim icin her zaman sasirticidir. Yakinlarda Susan Lambert
adinda bir lise arkadasimla 6gle yemeginde bulustum. Birbirimizi dokuz yildir
gormiiyorduk. Birbirimizi en son gordiigiimiizde cocuklarin uyusturucudan
uzaklasmalarina yardim etmeye yonelik bir toplantidaydik. Bu kez farkliydi.
Annemin cenazesinde karsilasinca aray1r kapatmaya s0z vermistik. Sonunda
bunu yaptik. Uzun uzun konustuk. Sonunda konu siyasete geldi. Yirmi yil
once lisede karsilastigimizda babasi ¢ok muhafazakar bir cumhuriyetciydi.
Bense cok liberal bir demokrattim. Susan’a on yil 6énce demokrathig1 birakip
muhafazakarlardan biri oldugumu séyledim ve agzi acik kaldi.

“Bunu nasil yapabilirsin?” diye sordu. “Cumhuriyetciler bir grup ahmak.
Beni cok hayal kirikligina ugrattin!” dedi.

Inanamadim. Eskiden o tam tersini savunurken ben onun bir demokrat
olmasi gerektigini biiyiik bir inancla savunuyordum.

“Seni degistiren ne?” diye sordum.

“Babam cumhuriyetciler konusunda beynimi yikamisti. Cocukken bildigim
tek seydi ve sonra gercek diinyaya adim atip cumbhuriyet¢i olmadigimi
kesfettim. Ben bir demokrattim.

O da hayat boyu inancin degistirmisti.

Ilging olan insanlarin siyasi ve dini egilimlerini degistirmesinin ¢ok nadir
yasanmaslydi. Amerika Birlesik Devletleri’nde tiim yetiskinlerin %71’i size



mezheplerini s6yler ve mezhepleri degismez bir sekilde alti yasinda mensup
olduklariyla aynidir. Bu politik ve sosyal inanglar icin de gecerlidir.

Biriyle tanistiginizda ve su an inandiklarina nasil inanmaya basladiklarini
bilmediginizde pesin hiikiimliiliikten uzak durun. Su an inandiklarina nasil
inanmaya bagsladiklarini kesfedin. insanlarin nadiren inandiklar seyi bilingli
sectiklerini ©Ogreneceksiniz. Bu inanclar erken yaslarda zihne kazinir.
Elestirmezseniz ve o kisinin sizinle acikca paylastigi seyi kiiciimsemezseniz
bagka birinin zihnine yaptigimiz bu tarihi yolculuk en iyi sizinle kurulan bir
bag olarak size donecek.

3) Bir insanin kisisel degerlerini kesfedin. Degerleriyle karsilastiklarinda
bilmelerini saglayin ki yalnizca daha iyi iletisim kuran biri olmakla kalmayip
daha iyi bir iligki kurun.

“Hayatta sizin i¢in en énemli sey nedir?”

“Bir iligkide sizin icin en 6nemli sey nedir?”

“Bir arkadasta sizin i¢in en 6nemli sey nedir?”

4) Bu degerlerin o insana ne anlam ifade ettigini 6grenin. Binlerce insana bu
sorulan sorarak, cok ilging bir sey kesfettim. Cogu insan siz onlara iki ii¢ kez
sorana kadar onlar i¢in en 6nemli degeri size sdylemeyecektir. insanlar degerli
gordiikleri seyler, 6zellikle degerler ve inanglar konusunda cok korumaci
olmaya egilimlidirler. Bu yiizden hep tamamlayici sorular sorarim:

“Hayatta bagka ne sizin i¢in 6nemli?” “Baska ne?”

“Bir iligkide baska ne sizin icin 6nemli?” “Bagka ne?”

“Bir arkadasta baska ne sizin i¢in énemli?” “Bagka ne?”

Ucg-dort deger kesfettiginiz zaman bir insan icin gercekten neyin en énemli
oldugunu 6grenirsiniz. Biri size sevgiyi, mutlulugu, saglig1 ve giivenligi en
onemli seyler olarak gordiigiinii sOylerse, o zaman onun hayatindaki bir
numarayl kesfedebilirsiniz. “Bu dort degerden sizin icin en Onemlisini
secmeniz gerekseydi hangisini tercih ederdiniz?”

O kisinin sagligin hayatta en 6nemli sey oldugunu soyledigini hayal edin. O
zaman sagligin o insan icin ne ifade ettigini 6grenmek istersiniz. “Saghkh
oldugunuzu nasil anlarsimz?” O insan bunu viicuttaki yag oraninin diisiikliigi,
hasta olmamak ya da bir canllik hissi seklinde yanitlayabilir. Size sdyledigi, o
degerin onun icin ifade ettigidir. Artik o insanla ilgili haftalarca veya aylarca
havadan sudan konusarak 6greneceginizden daha ¢ok sey biliyorsunuz.

Karsimzdaki kisi degerlerini ve inanclarini yani onun i¢in en 6nemli seyi
sizinle paylasmis, ruhunu size agmigtir. Cogu insan degerli gordiikleri bir seyi
yalnizca sevdikleri ve giivendikleri bir insanla paylasir. Kendini birine agmak



giiven, sevgi ve saygl dogurur. Digerini gercekten anlayacak kadar énemseme
eylemi sizin kabul ve saygimz gosterir. Bir kimsenin degerlerini kabul eder
ve onlara sayg1 duyarsaniz arada bir koprii olusturursunuz. Diisiindiiklerinizi,
fikirlerinizi ve hislerinizi herkesin dinlemesini kolaylastiracak giiclii bir bag
kurarsiniz.

Insanlar degerlerinin kendileri icin ne kadar énemli oldugunu bilirler. O
degerler ile deger verdigimiz insanlar icin yasar ve oliiriiz. Insanlarin en
yliksek degerlerine ulagmalarina ictenlikle yardim etmek isterseniz size
acillmaya ve baska kimseye yapmayacaklari sekilde gercek ruhlarini éniiniize
sermeye egilim gosterirler. Baskalarinin degerlerini kabul etmek kosulsuz
sevgi ornegidir. Boyle bir sevgi ictenlikle takdir edilir.

Dort Tiir Deger

Amacg degerler ve ara¢ degerler vardir. Amacg degerler duygusal durumlar,
eninde sonunda tadina varmak istedigimiz hisler ve icsel deneyimlerdir.
Mutluluk, sevgi, nese, baris, huzur, tutku ve heyecan amac degerlere drnektir.
Ara¢ degerler ‘seyler’dir. Fiziksel olarak dokunulabilir ve yasanabilirler.
Insanlar, arabalar, seyahat, oyun oynamak, spor faaliyetlerine katilmak,
yliriiylis yapmak, bir nesneye sahip olmak vb. seyleri icerir.

Arac degerler genellikle (ama her zaman degil) amag degerlere ulasmamizi
saglarlar. Baska deyisle bir ara¢c deger olan uzak bir yere seyahat etmek
dinginligi yani bir amac degeri getirebilir.

Iki bagka tiir deger daha vardir. Bunlar yaklasma ve uzaklasma degerleridir.
Simdiye kadar biz yaklasma degerlerini ele aliyorduk. Uzaklasma degerleri
yasamak istemedigimiz seyleri ve ruh hallerini igerir.

Bazi insanlar Gelirler idaresi tarafindan denetlenmek istemezler. Bu bir
uzaklasma degeri, aym zamanda bir amacin aracidir. Gelirler Idaresi
tarafindan denetlenmek istemeyenler eninde sonunda kacinmak istedikleri ruh
halini, korku ve anksiyete yasayabilirler. Korku ve anksiyete amag
degerlerden uzaklasma ornekleridir. Anksiyete veya korkuya dokunamazsiniz
ama Gelirler Idaresi’ne ge¢mise doniik vergiler icin yazacagimmz yiiksek
meblagli bir ceke dokunabilirsiniz. Bu nedenle denetleme, bir ara¢c degerden
uzaklasma degeridir. Onun getirdigi korku da amac¢ degerden uzaklasma
degeridir.



Hem amaclar ve araclar1 hem de yakinlasma ve uzaklasma degerlerini daha
derinlemesine anlamak icin bir dizi kendini kesif alistirmalarina
katilabilirsiniz. Kendinizi anlamak, diger insanlar1 anlamak icin faydali bir
baglangictir. Kendinizi kesfe dikkatlice katilin. Aramak istediginiz sey
kendinizle ilgili yeni 6greneceginiz bir seydir.

Alttaki bosluklara veya bir not defterine asagidaki sorularin cevaplarini
yazin. Bu alistirmada liitfen yalnizca yaklasma degerlerini kullanin. (Bagka bir
deyisle ne istemediginizi ve neden kagindiginizi yazmayin.)

Yaklasma Degerlerinizi Kesfedin

1) Sizin i¢in hayatta en énemli sey nedir?

2) Bu seye sahip oldugunuzu nasil anlarsimz?

3) Sizin icin hayatta bagka ne énemlidir?

4) Bu seye sahip oldugunuzu nasil anlarsiniz?

5) Sizin icin hayatta bagka ne énemlidir?

6) Bu seye sahip oldugunuzu nasil anlarsiniz?

7) Sizin icin hayatta bagka ne 6nemlidir?

8) Bu seye sahip oldugunuzu nasil anlarsiniz?

9) 1-3-5-7 no.’lu sorulara bakarak sizin icin hayatta bu degerlerden
hangisinin en 6nemli olduguna karar verin. Bagka bir deyisle, yalmzca birine
sahip olabilseydiniz hangisini secerdiniz?

10) 1-3-5-7 no.’lu sorulara bakarak geriye kalan ii¢ degerden sizin icin
hayatta en 6nemli olana kadar veriniz. Bagka bir deyisle, bu kalan ii¢ degerden
yalnizca birine sahip olabilseydiniz hangisini secerdiniz?

11) 1-3-5-7 no.’lu sorulara bakimz. Geriye kalan iki degerden sizin icin
hayatta en 6nemli olana karar veriniz.

12) Sizin icin 6nem sirasina gore dort degerinizi yaziniz.

Hayattaki en 6nemli degerim .........cceccveeeeciveeeeceveeecneeeennne.

Hayattaki diger en 6nemli degerim ...........cccceevveeeereeeennnenn.

Hayattaki diger en 6nemli degerim ...........ccceeevveeeerieeennnenn.

Hayattaki diger en 6nemli degerim ...........cccceevveeeerveeennnenn.



Bu dort degere geri doniip hepsinin amacg degerler olup olmadigina bakin.
(Hisler, duygular, ruh halleri, sevgi, mutluluk, giivenlik, 0zgiirliik,
Tanri/manevi hayat vb.) Amag deger olmayanlari isaretleyip devam edin.

Isaretlediginiz her arac deger sizde hangi duygusal durum veya ruh hali
yaratt1? Ornegin, para yazdiysamz para size ne verir? Size ozgiirliik mii,
giivenlik mi, nese mi, mutluluk mu verir? Arac¢ degerin size hangi ruh halini
veya duyguyu verdigini on iki maddelik alistirmada o degerin yanina yazin.

(Cogu insan gibiyseniz kendinizle ilgili oldukca sey 6grendiniz. Bu beden
icinde yasayip, bunca yildir diisiincelerimizi siirdiiriip yine de bizim icgin
onemli olan sey hakkinda kendimizi sasirtabilmemiz tuhaf degil mi? Eger
kendimizi diisiindiigiimiiz kadar iyi tammiyorsak her giin goriip
konustugumuz insanlar hakkinda ne kadar az sey bildigimizi bir diisiiniin.
Ayrica liitfen  yalnizca  eslerimizi, sevgililerimizi, ¢ocuklarimizi,
arkadaslarimizi ya da is arkadaslarimizi degil kendimizi de diisiindiigiimiiz
kadar iyi tanimadigimizi da géz oniinde bulundurun.

Bu iletisim siirecinde gelinen anlam, birbirleriyle konusurken diisiindiikleri
gibi iki insamin birbirlerini ¢ok iyi tammadiklaridir. Sonra da yanlis
anlasilmalar, anlasmazliklar, kavgalar, her ¢esit problem meydana gelir.

| Miikemmel bir iletisimci olmamn yollarindan biri |
. kendinizi gercekten anlamak, baskalarint da ¢abu- |
. cak anlamaktir.

____________________________________________________

Arkadaslarinizdan birinin hayatindaki en 6nemli ‘seylerin’ ara¢ degerler
oldugunu diisiinebilecegini hayal edin. Baska bir ifadeyle en énemli degerleri
parasi, evleri, arabalar1 ve antika koleksiyonlaridir. Bu onun giinliik
diigiincelerini ve iletisimlerini nasil etkileyebilir? Nesnelere deger veren
insanlarin bu nesnelerin onlara hangi ruh halini getirecegini diisiinmemeleri
miimkiin mii? O nesne olmadan da ayni ruh halinde kalmak icin baska yollar
gozden gecirmeleri olas1 mi1?

Sevdiginiz, 6nemsediginiz birinin alkolik oldugunu ya da sigara ictigini
hayal edin. Onun belli bir nedenden dolay1 cam sigara cekmektedir. Belli bir
‘durumu’ yasamak icin alkole ‘ihtiya¢’ duyarlar. Ya insanlarin alkol veya
sigara gibi (veya her tiir uyusturucu) yapay durum saglayicilarimi kullanmadan
bu ruh hallerini yasayabilmelerinin bir yolu varsa? Uyusturucu ve benzer
maddelerle belirli ruh halleri yaratmaya calisan insanlar giinliik yasamlarinda



iletisim giicliikleri yasarlar cilinkii bu yapay ruh hali saglayici madde
olmaksizin deneyimlerini paylasmak onlar icin zordur. Insanlara yapay ruh
hali saglayici maddeler kullanmadan o ruh hallerini yasayabileceklerini
gostermek, onlar i¢gin sasirtic1 bir deneyim olabilir degil mi?



4. BOLUM - ILISKI KURMAK: BASARILI
ILETISIMIN TEMELI

O GUNU COK iYI HATIRLIYORUM. Konusmaci olarak bir topluluga
hitap ettigim ilk gilindi. Yil 1987. Konu uyusturucu kullaniminin
engellenmeydi. Yer ise Minnesota’da bir liseydi. Yillarca Minnesota okullar1
CESARET adinda bir uyusturucuyu engelleme programini uyguluyorlardi. Bu
program, bilgisiz polis memurlarinin c¢ocuklarla uyusturucu kullanmanin
aptallik olduguyla ilgili konusmasina dayaniyordu. 1980’lerin basinda
programin ise yaramayacagl ve muhtemelen c¢ocuklarin uyusturucu
kullanmasini saglayacagini tahmin etmistim. Bir zamanlar ben de ¢ocuktum
ve bilgisiz bir polis memurunu dinlemenin korku yaratabilecegini ve boyun
egmeye neden olabilecegini ¢ok iyi hatirhyordum. Ancak kesin bir sey varsa o
da bu basarisiz girisimin isi bagkaldirmaya vardiracagiydi. Tahminlerimi
sosyolojik ilkelere dayandirarak Minnesota eyaletindeki biitiin okul
yoneticileriyle paylastim. Bazilar1 aym fikirdeydi ama ¢ogu degildi.

Amaci, cocuklarin uyusturucu ve alkolden uzak durmasinm, hic
baslamamalarini saglamak olan Bagar1 Dinamigi isimli bir vakfin kurulmasina
yardim ettim. Yaklasimimiz acikca radikaldi. CESARET programina genel
bakis acimiza yonelik aldigim diren¢ ¢ok tatmin ediciydi. Kime sordugunuza
bagh olarak bircok kisi kafa sallayarak evet ve hayir diyordu.

Yine de gercekler ortadaydi. CESARET, bulabildigimiz biitiin 6grencilerde
uzun siireli davranis degisikligi saglamay1 basaramamisti. Baz1 eyaletlerde ise
ise yaramayip tam tersi etki yaratmis gibi goriiniiyordu. Peki, biz nasil farkh
yaratacaktik?

Raporun ilkelerini cok iyi anlayarak okula girdim. Bazi iletisim yontemlerini
kullanarak gruplarla hipnozun nasil uygulanacagim biliyordum. Hangi
ogrencilerin bir biitiin olarak uyusturucu, alkol ve sigara kullanimina
inanacagim biliyordum. (Cogu cocuk biiyiik oldugu icin birini veya hepsini



diizenli kullaniyordu. Milenyuma girdigimiz su dénemde hala kullamyorlar.)

Elimden geldigince, bin iki yiiz 6grencinin ¢ogunun goézlerinin igine baktim.

“Baslamadan ©6nce sunu belirtmeliyim. Buraya size uyusturucuyu
birakmanizi séylemeye gelmedim. Asla baslamamanizi sdylemeye gelmedim.
Adamin teki okulunuzdaki bir toplantiya gelip size uyusturucunun ne kadar
kotii olduguyla ilgili durmadan bos bos konusuyor diye degismenizi séylemek
icin burada degilim. Yapacagimiz tek sey cesitli uyusturuculara ne
yaptiklarina, ne  yapmadiklarina ve  birinin  hayatim  etkileyip
etkileyemeyeceklerine bakacagiz” diye belirttim.

Onlara, “1980’lerin basinda alkol ve uyusturucu kullandim. Sigarayi asla
icemiyordum; cok kotii koktugu icin beni igrendiriyordu. Uyusturucu ve
alkolle ilgili deneyimlerimin bazilari miikemmel bazilariysa korkungtu.
Sizlere bir gece arkadaslarimla icmeye gittigimizde yasadigim miikemmel
deneyimi anlatmak istiyorum” dedim.

Tabii ki baslangicta anlattiklarim 6gretmenleri ve yonetimi cilgina cevirdi.
Miizik odasinda idam diizenegi hazirladiklarini ve beni asabilmek icin
bitirmemi beklediklerini hayal edebiliyordum. Stratejimin bu grup icin dogru
olmasi icin dua ederek ben bile kendimi sorguluyordum. Benden biiyiik birkac
arkadasimla icmeye gidisimizin eglenceli hikayesini anlattim. Sarhos
oldugumuzu ve dini konulari, hayatin anlamini, arkadasligimizin 6nemini
konustugumuzdan bahsettim onlara. Sarhos oldugum kismi anlatirken bilerek
iyi bir mesaj veriyormusum havasina biiriindiim ciinkii biitiin olumsuz hisleri
sunumumun ikinci kisminda uyusturucu kullanmak ya da kullanmay:
diistiinmekle bagdastiracaktim.

Aramizda etkin bir bag kurmustum. Ogrenciler giiliiyor ve sunumumu daha
ilgiyle takip ediyorlardi. Bir zamanlar sarhos oldugumda gecirdigim iyi
vakitten bahsettigime ve bunu okulun parasim alarak yaptigima
inanamiyorlardi. Onlar1 rahatlattim ve savunma kalkanlarn kalkti. Toplulugun
ilgisini kazaninca uyusturucu karsiti mesaj vermek iizerine calistim. Bu
denemem giiclii, derin ve ¢ok etkiliydi. Iyi bir arkadasimin askerdeki ilk
yilinda uyusturucu sattigr icin nasil yakalandigini anlattim. Onur kirici bir
sekilde askerlikten atilmis ve bu tek hatas1 yiiziinden asla iyi bir is
bulamamigti. Onlara bir keresinde arkadasimdan aldigim marihuanayi igtigimi
sandigimda neredeyse asir1 doz fensiklidin2 (PCP) yiiziinden nasil 6liimiin
esigine geldigimi anlattim. Bu dérdiincii veya besinci kez marihuana alisimdi
ama son oldu. icki icip araba kullanan insanlarin nasil sakatlandifina dair
hikayeleri de gormelerini sagladim. Her yolu denedim ve 6grencilerin cogu



sunumun sonunda gozyaslari i¢cindeydi. Kapanisi soyle yaptim.

“Bugiinkii amacim buraya gelip bir karar verdigimizde basimiza gelen iyi ve
kotii seyleri paylasmakti. Soyledigim herhangi bir sey yiiziinden ot ¢ekmeyi
veya sarhos olmay1 birakmanizi istemiyorum. Ben sadece her giin bir nefes
cektiginizde veya biraz viski yudumladiginizda olanlara g6z atmanizi
diliyorum!”

Biiyiik alkis koptu. Biitiin 6gretmenler bana afallamis bir sekilde baktilar.
Onlardan da bazilan alkisladi. Daha sonra bazi siniflara gidip 6grencilere
sunumumla ilgili ne diisiindiiklerini ve onu iyilestirmek icin ©nerileri olup
olmadigini sordum.

“Insanlarin nasil altiist olduguyla ilgili daha cok hikaye anlatin.”

“Insanlar ot cektiginde viicuda neler olduguyla ilgili kisma daha cok vakit
ayirmaliydiniz.”

Yalnizca birkag 6grenci, “Kafa iyiyken bunun ne kadar giizel hissettirdigiyle
ilgili yeteri kadar konusmadimz” dedi. “Iyi fikir. Insanlar bunun eglenceli
olabilecegi ve her zaman 6lim veya felaketle sonlanmayacagim bilirlerse
daha gercekci olur. Tesekkiirler!” seklinde yanit verdim. Herkesten gelen
yorumu onayladim.

Programimiz ulusal ilgi gérmiistii ve cogu iyiydi. 1994 yilinda okullarda
bizim yaptigimiz sekilde bilgi vermek zamanin politikasina uygun
diismediginde calismamizi bitirdik. Yazik oldu ciinkii fark yaratiyorduk.
Almacak ders tabii ki de basitti: insanlar onaylanmak ve hisleri konusunda
diirlist olduklarinda rahat hissetmek ister. Giivenle konusabileceklerini
bilirlerse kendileri hakkinda cok fazla seyi size acacaklardir.

Insanlar rahat olmak ister. Cogu insan iletisimi sevmenize firsat birakmayan
hatta daha kotiisii diigmanca ve kaba, kisisel ya da kurumsal ¢evrelerde yasar.
Insanlar bizim yanimizda huzurlu hissetsin isteriz.

Bu bazen insanlar1 rahatlatacagim bildigimiz seyleri yapmamiz gerektigi
anlamina gelir. Arada bir bag kurmak kulaga tuhaf gelen ama baskalar
tarafindan sevecen ve duyarli olarak algilanan seyleri yapmay1r veya
sOylemeyi kapsar.

Bircok insan kendileriyle ilgili konusmaktan hoslanir ve muhtemelen bunu
istedikleri kadar siklikla yapamazlar. Bu, degerlerin belirlenmesi yénteminin
bu kadar 6nemli ve etkili olmasimn nedenlerinden biridir. Insanlara
degerleriyle ilgili soru sordugunuzda onlara en giiclii hisleri ve diisiinceleriyle
ilgili soru soruyorsunuz. Bunlar1 sormak insanlari anlamada ¢ok 6nemli bir
unsurdur ve iliski kurmada biiyiik yardim saglayabilir.



Iliski kurmak iki veya daha fazla insan arasinda yakinlk olarak algilanir.

____________________________________________________

(Cogu insan ilgili olmalar gerekirken ilging olmaya calisiyor gibiler. Tam
anlamiyla gercek bir konusmaci merakl bir insandir. Bagkalar1 hakkinda daha
cok sey bilmek ister. Onunla paylasabilecekleri karsisinda biiyiilenir. Bazi
insanlarla nasil ilgilenebildiginizi merak edebilirsiniz. Onlarin ilgilendikleri
sizi cezbetmiyorsa o seyle nasil ilgilenmeye bagsladiklarin1 kesfedin. Yani
balik tutmay1 sevmiyorsaniz ve iletisim kurdugunuz kisi seviyorsa balik
tutmak konusunda nasil bu kadar heyecanlandiklarini 6grenin. Bu hayranlig:
baglatan ne gibi deneyimleri var?

1989 yilinda iivey kardesim Chuck Welch’i Maine3’de ziyaret ettim.
Chuck’1 yillardir gérmemistim ve bunca yildan sonra goriistiigiimiizde ne
beklemem gerektiginden emin degildim. Esim ve ben Maine’e vardigimizda,
Chuck, “Birkac yildir ton balig1 avliyorum. Zor is” dedi.

Okyanusta bir avu¢ kiiciik baligin nasil yakalanacagini merak ettigimi
hatirhyorum. Bir ag atiyorsunuz ve o kiiciik hayvanciklardan birkag¢ bin tane
cekiyorsunuz. Bunu denemek ister miydim?

“Tabii ki de. Hadi gidelim!”

Chuck okyanusun yakinlarinda yasiyordu. Logo, 1sik ve sirenleri olmayan
ambulansa benzer bir aracin yanina gotiiriildiik. Yolculuk ve uzun siiredir
kaylp iivey kardesimle gecirecegim 0©zel zaman konusunda gercekten
istekliydim. Kiiciik baliklar1 gérmek umurumda degildi. Chuck ambulans
benzeri arabanin bagajini act1 ve orada bir ton balig1 duruyordu.

“365 kilo kadar geliyor. Oldukga iyi bir boyut degil mi?”

Agzim acik kaldi. “Bu kiigiik bir tenekeye nasil sigiyor?”

Bunu gercekten sodyledim. Yol boyunca kiiciik ton balhigimi kiiciik bir
tenekenin, tek bir tenekenin icine nasil sigdirdiklarini diisiiniip durdum. Sonra
bunu, bu canavari gordiim. Anladigim kadariyla bu bir balinaydi.

“Bu seyleri nasil yakaliyorsunuz? Bunlar1 yakalamak icin kocaman bir
geminiz olmasi gerekir.”

Chuck nasil ton balikgisi oldugunu, baligr yakaladigimi ve kag¢ para
ettiklerini anlatiyordu. Acik denizde balhiga c¢iktiginda yunuslarin aglara
takilmasim ve onlart serbest birakmak konusunda ne kadar dikkatli



davrandiginm anlatti. Biiylilenmigtim!

Minnesota’ya dondiiglimde eyaletteki tiim o6grenciler icin uyusturucuyu
engellemek adina para biriktirmeye devam ettim. Bir giin St. Paul’daki
Carbone bayiligi sahibi John Neumann’la konusmaya gittim. Bunun Maine’e
seyahatimden hemen sonra oldugunu hatirliyorum.

“Merhaba Kevin. Seni bu yil tekrar gérmek ne giizel. Biraz daha para igin
mi geldin?”

“Evet. Bu yil senden yine bagis almam gerekiyor. Neler yaptin John?”

“Bu yaz ¢ok balik tuttum. Calistim ve balik tuttum.”

Bu Minnesota’da ortak bir durum. Calismak ve balik tutmak.

“Gercekten mi? Ne tiir balik tutuyorsun?”

“ Cogunlukla tatli su levregi.”

“Hmm...” (Sanki tath su levreginin ne oldugunu biliyormusum gibi.)

“Aslinda gecen hafta birkac tane biiyiik yakaladim.”

Maine’den yeni dondiigiim icin tath su levreginin ne kadar biiyiik oldugunu
tahmin etmeye calistim. 365 kiloluk bir ton baliginin okyanustan ciktigini
kesfettim. John, Minnesota’daki gollerde avlaniyordu. Bu nedenle %5 olarak
hesapladim.

“Ne kadar gelirler? Yaklasik 19 kilo mu?”

“Hayir Kevin. Her biri yaklasik iki kiloydu. Balik tutmakla ilgili bir seyler
bildigini sanmistim.”

Hayir, bilmiyorum ama bilmedigim bir seyi biliyormus gibi yaparak
kendimi nasil aptal durumuna diisiirdiigiimii biliyorum.

“Hayir. Ancak iivey kardesim Maine’de 365 kiloluk ton balig1 yakaladigim
anlatti. Oradan yeni geldim.”

John s6ziimii kesti.

“Kevin o ticari acik deniz balikgiligi. O bambagka bir sey. Tath su levregi
tutmak cok ozeldir.”

John yillar siiren balik¢ilik deneyimlerini uzun uzun anlatti. Balikcilikla
ilgili cok fazla soru sordugum icin gelecekteki konusmalarda kendimi
tutmama yetecek kadar cok fazla sey 6grendim. Yem, olta ve sapinin ne kadar
agir oldugu, ne tiir ekipman kullandiklari, goliin neresinde ve nasil balik
tutmaya karar verdiklerini sordum. Balik¢i teknesinde hi¢ bulunmamistim
ama tath su levregi tutmakla ilgili artik bir seyler biliyordum.

Alinacak ders basitti. Gercekten dogru sorulari sormaya yetecek kadar
merakli olsaydim alaninin en iyileriyle konugsmay: 6grenebilirdim. Bugiin bir
sey bilmedigimde, “Bu konuda hicbir fikrim yok fakat aciklarsaniz cok



memnun olurum” diyorum.

. Baskalarimn ézel hissetmesini saglarsamz sizin ne |
. kadar ézel oldugunuzu anlarlar.

Bir giin Chicago’nun kenar mahallerindeki Barnes and Noble adl kitapc¢iya
gittim. Miikemmel bir cumartesi giinliydi ve orada bir imza giinii
diizenleyecektim. Tabii her yazarin korkusu, imza giiniiniin muazzam ilgi
gorecegini diisiiniirken sadece birka¢ kisinin gelmesidir. Bundan daha
asagilayici bir sey olamaz. O giin 6yle giinlerden biriydi.

Ikna Taktikleri kitabim 1996 yilimin ortalarinda ¢ikti ve halkin tamam
tarafindan sicak bir sekilde karsilandi. Kitap iyi satti ve ikna edici iletisim
lizerine bir el kitabim1 anlamak kolay oldugu i¢in hala cok satiyor. Ancak o
cumartesi giinii durum farkliyd.

Yirmi iki kitaplik bir desteyle masamda oturuyordum ve ufukta bir kisi bile
yoktu. Hayal kirikhigina ugradigimi belirtmem gerekir. Yilin bu ilk giizel
bahar giinliyle kiyaslanamayacagimi anlayip kitap destesinin arkasina
saklanmay1 biraktim ve kitapcida dolagmaya karar verdim. Benimle aym
durumu yasamis herhangi birinin hissedebilecegi kadar asagilanmis
hissederken dort-bes yasinda tekerlekli sandalyedeki kizi gordiim. Oturma
seklinden agir bir beyin felci veya multipl skleroz (MS) hastas1 oldugunu
tahmin ettim. Konusamiyordu. O kiiciik giizel agzim kipirdatamiyordu bile.
Annesi kitaplarin arkasindan geldi ve beni kiziyla konusmak icin yere diz
¢okmiis halde gordii. (Ilkokul ogrencileriyle calisugimda onlarin g6z
hizalarina inmenizden hoslandiklarim 6grendim.)

“Benim adim Kevin. Orada tek basima otururken bana baktigini gérdiim.
Gergekten bana m1 bakiyordun?” dedim.

Kafasini sallayarak onayladi.

“Burada oturup biraz seninle konugabilir miyim? Biraz yalnizim ve
konusacak kimsem yok.”

Yine kafasini sallayarak onayladi.

“Tesekkiirler. Suradaki annen mi?”

Annesini isaret ettim ve kiiciik kiz giilimseyip onun annesi oldugunu belli
edecek sekilde kafasini salladi. Ceketimdeki ‘BASARI’ yazan brosa bakti.

“Buna mi1 bakiyordun?”

Kafasim ‘evet’ anlaminda salladi.



“Bu ‘basar1’ kelimesi. Bir seyi iyi yaptigin anlamina gelir.”

Brosu cikarip eline koydum. Elini kapatt.

“Bunu elbisene takabilir miyim?”

Kafasini salladi ve brosu elbisesine taktim.

“Harika! Simdi annenle konusurken ona bir basar1 oldugunu
sOyleyebilirsin.”

Annesi geldi ve yamimda diz ¢okti.

“Tesekkiirler Kevin” dedi kiz1 yerine.

“Cok giizel bir kiziniz var” dedi.

Annesi gibi giiliimseyerek suratina baktim ve g6z hizasinda onunla
konustum.

“Tesekkiirler. Evet, kizim gercekten de giizel. Imza giiniiniiz bugiin pek iyi
gitmedi.”

Kiiciik kiza ve sonra annesine baktim.

“Simdiye kadarkilerin en iyisi.”

Onunla tanistigima memnun oldugumu sdyleyerek kizi alnindan 6ptiim ve
kitap¢idan cikip sonraki imza etkinligime gittim.

Birkac hafta sonra reklamcim Lynda Moreau, kitap¢inin miisteri hizmetleri
temsilcisinden bir e-posta gonderdi. Kitap¢i temsilcisi, kiiciik kizin annesinin
o giin neler oldugunu kendisiyle paylastig1 sekliyle Lynda’ya anlatmis. O da
e-postayl bana gonderdi. Bunun sayesinde bir ay boyunca keyfim yerindeydi.

Genellikle biri icin iyi bir sey yaparsaniz bunu kimse 6grenmez. Normalde
de boyle olmahdir. Zaten bildiginiz bir seyin altini1 ¢izmek icin olay1 burada
anlatiyorum. Ne kadar énemsediginizi bilene kadar kimse ne kadar bildiginizi
bilmez. Kiiciik kizin adini asla 6grenmedim ama o zirvedeyken ona dogru
bakacagimi biliyorum.

Iletisim kurmak icin konusmak zorunda degilsiniz. Kiigiik giizel kiz biitiin
‘duymak’ istediklerimi gozleri araciligiyla ifade etti. Giiliimsemeleriyle biitiin
bir ayimin iyi gecmesini sagladi. Hayatimizin amacina ulasmak, gercek
iliskiler kurmak ve mutlu olmak icin iletisim becerilerinde ustalasmak gerekir.
Her seviyede insanla her zaman etkin iletisim kurabilmeniz gerekir. Bir daha
konusamayan bir ¢ocuk goriirseniz belki onlarin gz hizasinda, onlarin yerine
konusabilirsiniz.

Iletisimde bag kurma ve bunu koruma yeteneginiz, 6Snemseyen bir iletisimci
olmanin temel becerilerinden biridir. Bag kurmanin en miikemmel yazih
orneklerinden biri Yeni Ahit’te bulunmaktadir. Aziz Paul’in4 Atina’ya
gittiginin hikayesini hatirlarsiniz. Atina’da o zamanlar Pagan kiiltiirii hakimdi



ve mitolojik tanrilara adanmis put ve tapinaklarla doluydu. Musevi
oldugundan Paul’e biitiin bunlar itici geliyordu. Orali bazi filozoflar Paul’ii bir
toplantiya cagirdilar. Onu cok iinli Mars Hill’e gotiirdiiler. Iste burada
Paul’iin bag kurma ve insanlara dokunabilme yetenegini goriiyoruz.

“Atina halki, size baktigimda ne kadar dindar oldugunuzu goriiyorum.” (Bu
hemen onlarin siipheci diisiincelerini yikar ve Paul’iin metaforik anlamda
lizerinde yiiriiyebilecegi anlik bir képrii kurar.)

“Cinkii taptiginiz nesnelerin yanlarindan gecip diigiiniirken iizerinde
BILINMEYEN TANRI’YA yazili bir mihrap gérdiim. Bu yiizden bilmeden
taptiginiz onu size agiklayacagim.”

(Paul bag kurma yeteneklerini ustaca kullanir. Mihrap, Yunan tapinak
nesnelerinden biridir. Uzerinde konusmak istedigi Yunan tanrilarindan biridir.
Yeni bir tanesi hakkinda konusmayacaktir.)

Diinyay1 ve icindeki her seyi yaratan Tanri, yer ile gogiin efendisi
oldugundan elle yapilan tapinaklarda bulunmaz. (Onlara Tanri’nin diinyay1
yarattigini, bir insan tapinaginda yasayamayacak kadar biiyiik oldugunu
sOyler.)

Paul konusmasina Tanr1’nin bize hayat, nefes ve yasayacak bir yer verdigini
sOyleyerek devam eder. Tanri’nin bizim higbir seyimize ihtiyaci olmadigim
anlatir.

“Onun icin yasiyoruz, hareket ediyoruz ve varhigimizi siirdiiriiyoruz ve
SiZIN SAIRLERINiZIN DE SOYLEDIGI GIBI onun evlatlaryiz... Bu
yiizden, biz Tanr1’nin evlatlar1 oldugumuz igin bu ulvi varligin altin, giimiis ya
da tas gibi sanatla ve insan eliyle sekillenmis bir sey oldugunu
diisiinmemeliyiz.”

Paul, Yunan otoritelerine geri donerek ve onlardan alinti yaparak bir kez
daha bag kurmay: basarniyor. Iliski kurmak ile iletmek istediginiz mesaj icin
kopri olusturmak baska sey.

“Gercekten Tanr1 bu cehalet zamanlarim kiiciimsedi. Ancak simdi tiim
insanlara tovbe etmelerini emrediyor ¢iinkii o, diinyayr hakkaniyet icinde
buyurdugu insanlarla yargilayacagi bir giin belirledi. Herkesi dirilterek bunun
garantisini verdi.”

Paul mesajinin en 6nemli kismina ulasmis ve dinleyicilerinin dikkatini
lizerinde tutmustu. Paul’iin burada basarili iletisiminin en ©nemli unsuru
mubhalif filozoflarla kurdugu bagd.

Kurulan bag tabii ki sozli iltifatlardan ve 6vgiilerden cok daha fazla sey
ifade eder. So6zlii olmayan davraniglar da kapsar. Bag kurmayi artiran sézlii



olmayan davramslar ikna Psikolojisi kitabimda detayli olarak bulunmaktadr.
Bag kurmaya yarayan sozlii olmayan iletisimin bazi 6nemli unsurlar1 asagida
incelenmektedir.

Sozsiiz Bag Kurma Becerileri

1) Fiziksel Goriintim. Bir bireyin kiyafeti ve bakimli olup olmamasi birini ya
rahat ya da uygunsuz hissettirebilir. Cogunlukla nasil giyindigimiz insanlarin
bize ne kadar giivenecegi ve bizi ne kadar sevecegini belirler. Her durumun
kendine 6zgii uygun giyinme tarzi vardir. Insanlarin huzurlu hissetmelerini
saglamak icin belli sekilde giyinmek iletisimin yapay bir kismi gibi goriinse
de aslinda cok gercekcidir. iletisim kurdugunuz insanlarin rahat hissedecegi
sekilde giyinirsiniz. Baskalarinin giyindigi gibi giyinme ihtiyacinizin ve
arzunuzun Otesine gectiniz.

1982 yilinda Wisconsin Universite’sinde ikinci simf 6grencisiydim ve
‘Sozsiiz Iletisim’ adli bir dersi aliyordum. Ders notunun yarisi, sozlii olmayan
iletisim konusunda arastirma yaptiktan sonra herkesin yazacagi bir makaleden
verilecekti. Bu makale mini bir tez gibiydi. Benim konum, bir insanin giyinme
tarzinin o kisiyle magazalarda ne kadar cabuk ilgilenildigiyle olan iliskisini
gormekti.

Bana yardim etmesi icin bir arkadasimi dahil ettim. Onunla yaptigimiz sey
rol yapmakti. Ben nisan yiiziigi bakiyordum. O da benim sagdicimdi.
Minneapolis ve St. Paul’deki bircok kuyumcuya gittik. Gittigimiz magazalarin
yarisinda iizerimizde kot ceket, tisort ve kot pantolon vardi. Diger
yarisindaysa takim elbise, kravat ve klasik ayakkabi giymistik.

Bizimle ilgilenilene kadar bekledigimiz siireyi 6lctiik. Sonra da tezgahtar
giivenlik cagirmadan kilit altindan ¢ikarabilecegi en pahal yiiziigii gosterirken
onun fiyatim sorduk.

Takim elbise ve kravathiyken kot giydigimizden ii¢ kat daha az bekledik.
Magazadaki en pahali miicevherleri istedigimizde kot pantolonlu halimizden
bes kat daha pahali miicevher gorebildik.

Bir kisinin giyinme tarzinin aldigi hizmetin kalitesi, rahathgi ve hiziyla
dogrudan iliskili olduguna hig siiphe yoktu.

2) Sesle lgili Belirtiler. letisim kurdugunuz kisinin konusma hiz1 ve tonuna
uyum saglayarak bag kurmak en iyisidir. Diger insani taklit etmek gerekmez.



Sadece diger insanla konugma tarzimzi degistirin.

Benim kisisel egilimim 6zellikle is hayatinda ¢ok hizli konusmak ve islerin
oldukca cabuk gerceklesmesini saglamaktir. Bu konusma hizi komedyenler,
topluluk konusmacilari ve topluluk o©niinde sunum yapan herkes icin
gecerlidir. Boyle durumlarda kisi gerekirse yavaslayabilir. (Genellikle bunu
diizenli bir sekilde yapmak uygundur.) Yavas ve monoton bir sekilde
konusmak dinleyicinizin saygisini kaybetmenin kesin yoludur. Topluluk
konusmacisi ve sirket egitmeni olarak calistigim yillarda, en cok ise yarayan
seyin biraz cesitlilik oldugunu &grendim. Ozellikle ciddi konulardan
konusurken yavaslar ve daha 6lciilii konusurum. Daha 6nemsiz konulardan
konusurken yeterince hizli olan normal siiratime doénerim. Dinleyiciler bu
formiile olumlu cevap verdiler ve gelecekte de boyle yapacaklar kesindir.

3) Durus ve Psikoloji. Bag kurmanin en etkin yontemlerinden biri,
konustugunuz kisinin durus ve psikolojisine uyum saglamaktir. Ayni tarzda
oturur veya ayakta durursunuz. Bu ‘hizi ayarlama’ olarak adlandirilir.
Gergekten bag kurup kurmadiginizi daha sonra iletisimi ‘yoneterek’ kontrol
edebilirsiniz. Yonetmek derken, 6rnegin ikiniz de kollarinizi serbest birakmig
oturuyorsaniz siz bacak bacak {iistiine atin. Diger insan bag kurdugunuzu farz
ederek sizi kisa siirede takip eder. Diger kisiyi etkin bicimde yonettikten sonra
diisiincelerinizi ve aklinizdakileri daha birbiri ardina paylasabilirsiniz.

Birka¢c ay once bir sunumumda hizi ayarlama ve yonetme tekniklerini
gosteriyordum. Dinleyiciler arasindaki bir beyefendiden dinleyicilerin geri
kalanina bag kurmay1 gosterirken bana yardimci olmasini istedim.

Oturduktan sonra, onun oturdugu gibi oturdum. Dinleyicilere, bilerek
beyefendi aynisi yaptig1 icin nefesimi yavaslattigimi, daha diiz oturdugumu ve
kollarimi kavusturdugumu acgiklamaya basladim. Bir siire sonra onun daha
rahat hissedecegini ve gevseyecegini sdyledim. Ona isiyle, ne kadar zamandir
orada olduguyla ve kendisiyle ilgili sorular sordum. Son olarak onun goériisiinii
ciddiyetle onaylayarak son secimlerle ilgili acikca yorum yapmasinmi sagladim.
Son secimlerde ne kadar sansli oldugumuzdan bahsederken kafasini
benimkiyle ayni anda sallamaya baslayinca bu kez hemen durusumu degistirip
kavusturdugum kollarimi serbest biraktim. O da hemen ayni seyi yapti ve bir
bag kurdugumu fark eder etmez onu yonettigimi belirttim. Biz politikadan
konusurken kendini rahat hissettigini ve kollarini serbest biraktiginin farkinda
bile olmadigimi dogruladi.

Daha sonra bu beyefendi yerine dondii ve bir bagkasini cagirdim. Bu kez
katihmciyr viicudu belli bir pozisyon alinca deneyimiz bitene kadar o



pozisyonu korumasi gerektigi konusunda uyardim.

Oyle yapmay:1 kabul etti. Bacak bacak iistiine atti ve kambur bir pozisyonda
oturuyor, kendinden 6nceki katilimcidan daha derin bir sekildi nefes aliyordu.
Ona benimkilerle higbir sekilde uyusmayan isini ve politik goriisiinii sordum.
Sonra spordan konusmaya basladik ve Minnesota Vikingleri’nden ve 1998
yilinda Super Bowl’u5 kazanmaya ne kadar yaklastiklarindan bahsettik. Ona
Atlanta Falcons’1 neden yenemeyeceklerini sordum ve bana ne diisiindiigiinii
anlatmaya basladi. Hareket etmeye basladigi anda kollarimi acarak onu
yonettim. Sol kolumun acildifini gériince sag kolu hareket etti. On sirada
oturanlar bunu goériip giildiiler. Benim yaptigimi yapmadi ama gostermeye
calistigim sey acikti. Onunla bag kurmustuk. Durusunu degistirmese bile onu
yonetmeyi basarmistim ciinkii durusunu degistirmek istedi!

4) Nefes alma. Diger kisinin nasil ve nereden nefes aldigim izleyin. Bag
kurmanin giiglii bir yontemi olarak kisinin nefes alma hizina uyum
saglayabilirsiniz. Ayni hizda nefes alan insanlar genellikle birbirleriyle uyum
icindedirler. Ornegin biriyle cinsel anlamda birlikte oldugunuzda nefesleriniz
birbirine uyum saglar.

Film izlerken yan yana oturan insanlar o6zellikle film dramatik veya
korkuncsa genellikle birbirleriyle uyumlu nefes alirlar. Bazi hisler belirli nefes
alma tarzlarin1 beraberinde getirebilir. Firsat olursa bunlarin insana ¢ok
faydasi dokunabilir.

Biitiin bu bag kurucular bizi etkin iletisimi iceren 6nemli bir anahtara
gotiiriirler: Amaciniz insanlari derin ve samimi iligkilere cekmekse siklikla
kendinizden cok baskalar1 gibi olmalisiniz.

Biriyle tam bir bag icinde bulundugunuzu ani hatirlayin. Bu ikinizin de
neredeyse ayni seyi diigiindiigii bir zaman dilimidir.

Birbirinize yakin m1 oturuyordunuz?

Psikolojiniz benzer miydi?

Boyle baska bir zaman daha diisiiniin ve ayni soruya cevap verin.

Biriyle bu uyum anim yasadigimizda sansh giiniiniizde oldugunuzu veya
cosku ve daha yogun duygular hissettiginiz oldu mu?

Asagida bosluga veya not defterinize viicudunuzla ilgili kendinize
giivendiginiz bir zamana dair anilarinizi yaziniz.

Baska bir insanla veya bir gruplayken cok rahatsiz hissettiginiz bir andan
bahsediniz.

Bu béliimde 6grendiginiz bilgileri kullanarak bu durumda nasil daha rahat
olabilirdiniz? Diisiincelerinizi yaziniz.



Sozler Bag Kurma veya Yikmada Nasil Etkili Olur?

Geng insanlarla gercekten bag kurmaniza ve onlara 6grenmelerinde ilham
kaynagi olmaniz1 saglayacak sihirli bilesimi hi¢ merak ettiniz mi? Hicbir
gence ogretmenini neden sevdigini sordunuz mu? Cocuklariniza miikemmel
bir 6gretmenin nasil olmasi gerektigini diisiindiiklerini sorun? En sevdiginiz
ogretmenlerinizi hatirlayin. Onlar neden severdiniz? Ogretmen, antrendr,
ebeveyn ya da herhangi bir tiir egitimciyseniz Wendi’nin bu bdéliimdeki
hikayesi muhtemelen size de tanidik gelecek.

Okul giinlerinizi diisiiniirseniz katlanamadigimiz 6gretmenlerinizi net bir
sekilde hatirlarsimz. Bu Ogretmenler size kendinizi kiiciik, aptal veya
yeterince iyi olmadigimzi hissettirdikleri, sizi utandirdiklar icin daha kolay
akla gelir. Uzerinde daha cok diisiiniirseniz bu 6gretmenlerin ortak yonlerini
daha cabuk bulmaya baslarsimz. Ogrencileriyle onlarin anlayacagi dilde
iletisim kurmak icin gereken so6zlii iletisim becerileri yeterli degildir.
Ogrencinin 6grenmek veya yasamak iizere oldugu seye yonelik algisimin
acilmasini saglayacak ruh halini yaratmay1 basaramamiglardir. Ne yazik ki bu
ogretmenler ya giicli ve algisal bir ©6grenme ortami olusturmayi
ogrenmemislerdir ya da bunu 6grenmeye isteksizlerdir.

Wendi Friesen uzun bir siire herhangi bir sey hakkinda nasil hissettigimizi
belirleyecek on dakikalik bir bag kurma hikayesini anlatiyor.

Kisa zaman ¢nce oglumun okulundaki veli toplantisina gittim. Aileler,
ogretmenlerin y1l boyunca 6grencilere ne 6greteceklerini anlatacaklari her
sinifta onar dakika gecireceklerdi. Oldukca basit bir isti.

Bunun benim ic¢in ilging yani, her égretmenle kurdugum iletisim ve bagin
(var ya da yok) sonucu olarak her on dakikalik kisimda neler hissettigimi not
etmemdi. Her on dakikada, durumum (viicudum ve zihnimin hissettikleri)
Ogretmenin sectigi sdzlere ve zemin hazirlayan sozsiiz iletisime gore biiyiik
oranda degisiyordu. Boylece bir on dakika boyunca neseli ve umutlu
hissediyor, sonraki on dakikada sikilip ilgimi kaybediyor, baska bir on
dakikada ise merakla doluyordum. Bu sekilde devam ediyordu.

Her 6gretmen aileleri mutlu edip onlara ilham vermek veya canlarini sikip
kafalarin karistirmak icin degisik ifadeler kullaniyorlardi. Acik bir sey vardi
ki o da bu sozlerin ve sozsiiz iletisimin o yil yiizlerce 6grenci icin biiyiik
olciide sonucu belirleyecegiydi.

Ik simfta, liderlik d6gretmeni omuzlar geride giiven sacarak simifa girdi.



(Daha o andan neseliydim.) Net bir sekilde konusup her birimizin gézlerinin
icine bakiyordu. Sozleri anlatacag: seyle ilgilenmemi sagladi. Daha fazlasini
istiyordum. Liseye doniip o sinifta olmak istiyordum. Bize c¢ocuklar
gercekten onemsediginden, siniftakilerin egssiz ve miikemmel olduklarindan
bahsediyordu. Liderlikteki diger cocuklarin basariya wulasmak icin
yeteneklerini nasil kullandiklarini anlatirken gelecegi hayal etmemiz icin bizi
zorluyordu. Liderlik sinifinda bulunmanin  nasil  hissettireceginden
bahsediyordu. Cocuklarimizin sinifinda olmasindan ne kadar memnun
duydugunu dile getiriyordu. Vay be!

Daha sonra bilim smifina gittim. Bilimi seviyordum. Gec¢miste Bunsen
finrninda cam biikebildigim veya solucanlari parcalara ayirabildigim
derslerimi memnuniyetle hatirliyordum. (Gercekten!)

Ancak sonraki on dakikada 6gretmen umuda dair edindigim biitiin hisleri
yok etti.

Beni ¢ok kisa siirede iiziintii, sikint1 ve gerilim haline soktu. Y1l boyunca
baz1 sorunlar yasanacagini soyledi. Cok fazla cocuk oldugu icin laboratuvari
paylasmak zorunda kalacaklarini ve bunun cocuklar1 sikintiya sokacagini
sOyledi. Konularin bazilarimin zorlugunu acikladi ve cocuklarin anlamak igin
cok calismalan gerekeceginin altini ¢izdi. Bunun onlar igin sikinti yaratacagi
ve aileler icin de bdyle bir durum olusabileceginden bahsetti. (Bunu
uydurmuyorum.) ‘Sikintili’ kelimesini ka¢ kez kullandigini saymaya
bagladim. On dakikadan daha kisa siirede bu kelimeyi on dort kez kullandi.
Bizi dogruca gelecege gotiirdii ama pek de imitli degildi. Bu kadar sorunla
sikintiya diisiilecegi kesindi. Notunun kithgindan bahsetti, ‘A’ vermeyi
sevmiyordu. Ge¢ ev 0Odevlerini kabul etmiyordu. Ancak bunlarin higbiri
onemli degildi ciinkii tek istedigim oradan bir an 6nce c¢ikip beden egitimi
sinifina gitmekti. Bu kadinla gecirecegi zaman icin oglumla ¢ok fazla empati
kurabiliyordum.

Bu kadin ailelerde yarattigi1 ayni1 durumu cocuklarda da yaratacakti. Oglum o
dersten ‘F’ aldi. Buna hi¢ sasirmadik. Bir donemde bilime olan sevgi sikinti
ve gerginlige doniismiistii. Bu arada 6gretmen ‘sikinti’ kelimesini dogru
telaffuz bile edemiyordu; son harfi atiyordu ve bu beni daha da sikintiya
sokuyordu.

Iki y1l boyunca 6zel bir okulda miizik 6gretmeye bagladim. Hicbir egitmen
gecmisim yoktu ama ifadelerim ile beklentilerimin giiciini ve onlarin
yaratacagl durumu biliyordum. Bir 6gretmen olarak cok basariliydim ama
milkemmel oldugum icin degil, ifadelerim sayesinde 6grencilerim orada



bulunduklarina memnun olduklar icin. Bu cocuklarin 6zellikle sevdigi
ifadelerden biri ‘miithis’ idi. Daha 6nce hi¢ ‘miithis’ kelimesini kullanan bir
ogretmenleri olmadigim soylediler. Kiiciik seylerle mutlu olmanin tabu olup
olmadigini merak ettim. Bu cocuklar bir kelime duyarak ilham aliyorlarsa iyi
bir dil kullanimina actilar.

Ifadeler gerekliydi ve 6gretmenler icin ¢ok énemliydi. Ogrencilerim beni
onlarin bahanelerini kabul etmememle ve onlara ne yapamayacaklarini degil,
ne yapacaklarini sormamla hatirlayacaklar. Bu cocuklar zihnin wviicuda
sOylediginin dyle ya da boyle elde edilebilecegini hatirlayacaklar. Bir ¢ocuk
calacag1 miizige bakip “Bunu calamam” dediginde biitiin sinif tepkimi gérmek
icin bana bakti. Kendimize yapamayacagimizi soyledigimizde sonunda
yapamayacagimizi biliyorlardi. Bu ifade karsisinda genellikle verdigim cevap
suydu: Yapamayacagini nereden biliyorsun?

Bu soru konuyu kapatirdi.

Eger cevap, “Cok zor oldugu icin” ise o zaman, “Sen mi Oyle olmasini
istiyorsun? Zor mu yoksa kolay olmasini mi istiyorsun? Ciinkii yapabilirsin.
Zor ya da kolay gercekten sizin seciminiz” derdim.

Yilin birkag ay1 gectikten sonra cocuklar yeni miizikler 6grenip bana
giilimseyerek bakarlardi ve, “Onu calabilirim” derlerdi. Sonra da herkes
giilerdi.

Bir kelimenin ya da climlenin nasil bir etki yaratacagi konusunda
ogretmenlerin ve geriye kalan herkesin se¢cme sansi vardir. Ayni anlami
asagidaki ctimlelerin ikisiyle de verebilirsiniz.

“Heniiz bu konuda bilgi sahibi olmadiginiz i¢in ilk basta size zor gelebilir.”

“Bilgileri kavradikca bu konuyu anlamak sizin icin kolaylasacak.”

Ik ciimle bilincalunda olumsuz bir his yaratacak bir sekilde algilanir.
Bilingalt1 sdyle anlar:

1. Bir sey bilmiyorsunuz.

2. Zor olacak.

Ikinci ciimleyi sdyle anlar:

1. Ciimlede ‘kavradikca’ ifadesi gectiginden anlayacaksiniz.

2. Konu kolaylasacak ve kolay anlayacaksiniz.

Ciimleler teknik olarak ayni anlamdalar ama aym hissi uyandirmazlar. Bizde
uyanan hisse gore (kullandigimiz ifadeler karsisinda zihnimiz ve
viicudumuzun nasil hissettigi) algimiz, acik, saskin veya aptal oldugumuzu
belirleyen seydir.

Baska bir 6rnek.



“Bir sonraki kisim zor gelebilir. Gecen yilki ¢cocuklar hemen anlayamadilar.
Bu nedenle hemen anlamazsaniz endigselenmeyin.”

“Bir sonraki kisim daha zor olacak. Bu yilki en akilli gruplardan birisiniz ve
birlikte cok iyi iletisim kurdugunuz icin eminim size gecen yilki gruptan daha
kolay gelecek.”

Ik ciimle soyle algilanur:

1. Zor gelecek.

2. Anlamayacaginiza yonelik sonuclara (gecen yilki simifin sonuglar)
dayanan kanitlar var.

3. Endiseleneceksiniz ve hemen anlamayacaksiniz.

Ikinci ciimle sdyle algilanir:

1. Konu daha zor olacak.

2. Siz zekisiniz ve iyi iletisim kuruyorsunuz.

3. Sizden 6ncekilerden daha kolay bulacaksiniz.

Ayni mesaji vermenin birden ¢ok yolunun bulundugunu anladiginizda,
ogrencilerinizden almak istediginizi almanin bir¢ok yolunu kesfedebilirsiniz.
Ogrencilerimin ¢ogu benim diinya iizerindeki en iyi &gretmen oldugumu
diigiiniiyorlardi. Miikemmel bir 6gretmen oldugumu diigiinmiiyorum ama
cocuklar etrafimdayken iyi hissediyorlar. Nasil yapilacagim bildigim bir seyi
yapiyordum. Yani onlarda istedigim hisleri uyandiracak ifadeleri
kullaniyordum.

Cocuklarimzin sikintili, endigeli, gergin ve diger baska olumsuz ruh
hallerinde olmalarim istiyorsaniz dyle ifadeler kullanin ve sik sik tekrarlayin.
Hatta boyle hissetmemelerini belirtmek icin de bu ifadeleri kullanabilirsiniz.
Yiizlerce kez endiselenmemelerini sdyleyebilirsiniz ve bunun tek etkisi endise
yaratmak olacaktir. Zihinlerimizin calisma tarzi budur. “Rahatla, kendine
giiven. Boylece en iyi sonuca ulasirsin” derseniz 68rencinizde, cocugunuzda
ya da kendinizde endisesiz bir ruh hali yaratmaya ¢ok daha fazla yaklasirsiniz.

Bir 6gretmen, antrendr ya da ebeveyn olarak sizin icin en 6nemli seyi kendi
icinizde kesfedin. Ogrencilerinizin veya cocuklarimzin giine veya derse nasil
hissederek baslamalarim istersiniz? Kendi giiniiniize nasil basladigimiz1 ve
bunun 6grencilerinizi nasil bir ruh haline soktugunu diisiiniin bakalim. Miizik
derslerimden birinde her derse bir sihirbazlik numarasiyla bagladim.
(Sanshyim ki oglum yeni sihirbazlik numaralariyla ilgili beni aydinlatiyordu.)
Bu numaralarin merak, odak, dikkatli dinleme ve izlemeyi sagladigim
diistiniiyordum. Bu da derse baslamanin oldukga iyi bir yoluydu.

Sonra da dersi nasil bitirdiginize dikkat edin. “Unutmayin, makalenizi yarina



teslim etmelisiniz. Aksi takdirde notunuzun yarisi kirilir” gibi 6grencileri
biiyiik stres altina sokacak ifadelerle mi bitiriyorsunuz? Onlar1 olumsuz ruh
haline sokarsaniz sonraki giin dersinize gelmeyi ayni olumsuz ruh haliyle
iliskilendirirler. Bunu yapmadan da 6devleri ve sonuclarini hatirlatabilir, onlar
siniftan ¢ikmadan ortami degistirecek bagka bir sey yapabilirsiniz. Bir saka
yapin, beklenmedik bir sey sdyleyin, onlari meraklandirin. “Yarinki dersten
once kendinizi eglendirecek bir seyler yapin” ya da “Yarinki sinav icin ikinci
gokkusagini ve giimiis cizgili bir bulut getirmeniz gerekecek” deyip onlari
hazirliksiz yakalayip sdyleyeceklerinizi merak etmelerini ve ilgili olmalarim
saglayin.

Bir 6grencinin giiniiniin cogu tahmin edilebilir ve ¢ok sikicidir. Birkag saat
boyunca ayni seyleri duyduklarinda dikkatleri dagilmaya baslar. Seslerindeki
enerjiyi kaybeden ve monoton bir sekilde mirildanan 6égretmenler dikkat
dagitirlar. Olumsuz kelimeler ve ciimleler kullanan 6gretmenler varliklariyla
sinifta otomatikman agir ve iizgiin bir hava yaratirlar. Cocuklarla konusmanin
yeni yollarini, siirekli kullanmadigimz yeni kelimeleri, farkli hissetmelerini
saglayacak ifadeleri bulun. Giinde bir-iki yeni ifade 6grenip onlar kullanin.
Her giin yeni bir kelime ekleyip 6grencilerinin zihinlerinin genislemesini ve
sOyleyeceklerinize daha ilgiyle yaklagmalarin saglayin.

Bir diislince veya ifade belirtildiginde olumlu his uyandiran bazi kelimeler
vardir. Onlar1 ezberleyin ve kendiniz de yenilerini {retin. Asagidaki
ifadelerdeki diisiincenin bir kismi herhangi bir konu, ifade ya da climle icin
kullanilabilir.

Bag Kurmay1 ve Olumlu Bir Ruh Hali Yaratmay: Saglayan ifadeler

Sinavdan once rahatladikga...
(Rahatlayacagimz diisiindiirtir.)

Makaleyi yazmaya hazir oldugunuzda ...
(Hazir hissettiginizi diisiindirtir.)

Cevab1 6grendiginizde ilk fark edeceginiz sey...
(Cevabi bileceginizi ve fark edeceginizi diigiindiirtir.)

Kendinizi ........ /ye tamamen verdiginizde ne kadar iyi hissettiginizi
diisiiniin.



Kitab1 anladikea ...... hakkinda yazmak daha kolay olacak.

Simdi aym seyi sOylemenin bazi basit yollarina bakin ve 6grencinizde
olumlu bir ruh hali yaratin.

Bunu bu sekilde yaparsaniz ¢cok zorlanmazsiniz.
Boyle yaparsaniz kolaylasir.

Dogru yapamazsaniz teslim etmeyin.
Dogru yaptiginizda teslim ederken iyi hissedersiniz.

Koridorda kosmayin.
Yavas yiirtiytin liitfen.

Dogru cevabi bulmaya calismayin.
Diisiiniin, béylece dogru cevap size gelir.

Odevinizi unutacaginiz bir yere koymayin.
Odevinizi hatirlayacagimz bir yere koydugunuzdan emin olun.

Artik zihnin nasil ¢alistigini ve sdyledigimiz kelimeleri nasil yorumladigini
bildiginize gore iletisiminizi gelistirebilmenin ve 6grencilerinizin zihinlerini
harekete gecirecek climleler kurmanin bir¢ok yolunu bulabileceksiniz.

Bilingli bir anne olarak futbol oynayan oglumun oyunculari hakkinda
olumlu konusan antrenérlerinden ve rekabetci bir takimda yer almasindan
memnunum. Cocuklar futbolu, antrenorlerini seviyorlar ve kazaniyorlar. Bu
durum her zaman bdyle degildi. Oyunculariyla ¢cogunlukla olumsuz konusan
onceki antrenorii hep hatirlayacagim. Aklimda kalan ciimlelerinden biri
miikemmel bir kafa karistirma Ornegiydi ve iyi bir sonu¢ elde etmeyi
neredeyse imkansizlastiriyordu.

Cocuklar kosup, topa vurup daha hizli gidebilmek icin cabalarlarken
antrendr “Kosmay1 birakmayin... Kosmay: birakmaymn” diye bagirirdi. Ote
yandan bilincalti ‘kogmak’ kelimesini duyar ama sonra biling, gerekenin
‘KOSMAYI BIRAKMAK’ oldugunu ¢6zmelidir. Ama durun... Bu da degil.
Bunu YAPMAMAK zorundayim. Bu nedenle kosuyorum (evet-dur-evet) ve



simdi de bu duruma, icinde yapma ve yapmamay1 iceren olumsuz bir yapi
ekleyelim. Iste boylece cocuklar sdylene sdylene cok karmasik bir mesaji
yorumlamak zorundalar. KOS (pozitif) MA(negatif)YI BIRAKMA (negatif).
Cocuklar zaten kosuyorlardi ama artik daha yavastilar ¢iinkii beyinleri durup
antrenoriin gercekten ne dedigini bulmak zorunda.) HIZLI KOSUN demek
daha kolay olmaz miydi?

Mesajimizi ¢ok basit, sik bir sekilde aktarmak yerine daha karmasik hale
getiriyoruz. Ogrencilerinizden veya sporcularimzdan neyi basarmalarim
dilediginizin farkina varin. Mesajimzin kétii bir his veya olumsuz bir ruh hali
yaratmasini mi, yoksa gercekten hatirlamalarini istediginiz sey icin onlari
tesvik etmesini mi istiyorsunuz?

“Bugiin diiniin tekrarin1 yapmayalim.”
Bu ifade suna cevrilebilir.
“Bugiin yeni bir baslangi¢ yapalim.”

“Cevabi bilmiyorsaniz gerilmeyin.”
Bu ifade suna cevrilebilir.
“Sakin olun. Cevabin size gelecegini biliyorsunuz.”

Hi¢ giinlik konusmada kendinizin ve bagkalarimin kullandigi kelimeleri
dikkatlice dinlediniz mi? Insanlar kullandiklani belirli kelimelerle size
kendileri hakkinda cok fazla sey sdylerler. Bir insanin ses tonu mesajin nasil
algilanacaginda cok 6nemli rol oynar ama sozlerin kendisi, iletisimdeyken
bagka hicbir yerde bulamayacagimz algilamay1 size saglar. Bugilinden
baglamak iizere insanlarin size deneyimlerini agiklamak icin kullandigi
kelimeleri ve ifadelere cok dikkat edin.

Ise gittiginizi, biitiin giin galisugimz ve sonra eve geldiginizi diisiiniin.
Fiziksel olarak yorgunsunuz. Yasadiginiz bu durumu evdekilere nasil
aciklarsiniz?

a) “Bittim.”

b) “Korkunc bir giin gecirdim.”

c) “Diisecekmis gibi hissediyorum.”

d) “Bayilacagim.”

e) “Yorgunluktan 6ldiim.”

f) “Isten biktim.”



g) “Ne giindii ama!”
h) “Cok yoruldum.”

Bu ifadeler zihninizde farklh sekillerde canlaniyor mu? Bunlar onlar
sOyleyenler icin de farkl anlamlara gelirler. Kelimeler cesitli hisleri temsil
eden etiketlerdir. Her insan icin farkhdirlar. Yukaridaki ifadelerin her birini
dikkatlice okuyun. Sonra asagidaki alistirmalar: yapin:

“Bayilacagim” ifadesini duydugunuzda aklimzda canlanan ilk seyi
aciklayn.

“Diisecekmis gibi hissediyorum” ifadesini duydugunuzda aklinizda canlanan
ilk seyi aciklayin.

Bu iki kisa ciimlenin onu sdyleyen kisi icin aynm seyi ifade ettigini fakat
zihninizde cok farkl seyler canlandirdigini gz éniinde bulundurun. Insanlarin
metafor ve mecaz kullandiklarim duydugumuzda bizim onlarin ne
yasadiklarina yonelik diisiindiiklerimiz degil, ne sdylediklerini anlamamiz icin
zihinlerinde bu metafor ve mecazlarin 6zellikle ne ifade ettigini acikliga
kavusturmaliyiz.

Biri bir sey soylediginde bu konuda hicbir fikriniz yoksa, “Bu ne anlama
geliyor?” ya da “Ne demek istediniz?” diye sorun. Genellikle zihninizde
konusulana dair karsinizdaki kisinin sizinle paylastigindan tamamen farkli bir
seyin canlandigim1 goriince cok sasiracaksimiz. Amacimz sorgulamak degil
anlamaktir. Bir sorun konusuldugundan daha ciddiyse yardim etmeyi
onerebilirsiniz. Bir sorun konusuldugundan daha ©nemsizse sorunu
belirlemeyi 6nerebilirsiniz. Her haliikarda artik iletisim kurdugunuz insanlar1
gercekten anliyorsunuz. Artik onlarla gercekten iletisim kurabiliyorsunuz.

Asagidaki bosluga giinliik konusmalarda duyan metaforlar1 ve mecazlar
yaziniz. Baglamamzi saglayacak bazi ornekler verilmistir. Ofisinizde ve
ailenizde diizenli olarak kullanilan ifadeleri diisiiniin.

Her zaman istediginizi alamazsiniz.
Hayat acimasizdir.

Kazalar olur.

Basima bir de bu bela geldi.

Bitik haldeyim.

Kazanmak varsa kaybetmek de vardir.
Hayat bir oyundur.

Hayat bir savastir.



Ne pahasina olursa olsun kazan.

Kazanmak ya da kaybetmek degil, oyunu nasil oynadigin énemli.
(Gekirge bir sigrar iki sicrar {igiinciide...

Hayat bu...

Bazen bir rahat nefes alamazsin.

Simdi giin icinde kendinizin ve bagkalarinin kullandiklari metaforlar1 ve
mecazlar1 yazin. Sonra da bu ifadelerin insanin gercekten ne diisiindiigiine 151k
tutup tutamayacagina yonelik tahminde bulunun.

Hepimiz cevremizdeki insanlardan etkileniriz. Listenizdeki metaforlarin
hangisine iletisiminizde yer veriyorsunuz? Asagiya yazin.

Dilinizde benimsediginiz metaforlardan hangisini iletisiminizde faydah
buluyorsunuz? Asagiya yaziniz.

Bu metaforlar size ne ifade ediyorlar? Aciklamalarinizi agsagiya yaziniz.

Baskalar1 da bu metaforlarn sizin anladiginiz kadar acik anliyorlar mi?
Neden?

Asagidaki bosluga insanlarin sizi daha iyi anlamalarn icin iletisiminizi nasil
gelistirebileceginizi yazin.

Kullandiginiz hangi metaforlar hayatiniza, degerlerinize ve inanglariniza
daha faydali? Fikir edinmek igin asagidaki o©rneklere bakin. Sonra
kendinizinkini yazin.

Ornekler:

Sabahina uyanabildigim her giin mutluyum.

Asik olunca diinya etrafinizda doner.

Arkadaglar sonsuza kadar yaninizdadirlar.

Ask bir yolculuktur.

Zaman paradir.

Problemler yapboz gibidir.

Simdi kullandiginiz metaforlar yazin.

Zihninizdeki inanclar1 sinirlayan eski metaforlarin yerine kullanabileceginiz
metaforlar neler?

Sonraki sayfalar1 okudukca hayatinizda yer alan herkesin sizi dinlemesi icin



nasil konusacaginizi 6greneceksiniz. (Evet, anne-babaniz ve ¢ocuklariniz da
sizi dinleyecekler!) Miikemmel agk hikayelerinin, en etkin saticilarin, en iyi
sohbet programi sunuculari, duygusal acidan en islevsel aileler ve daha
fazlasina giden basit iletisim sirlanm  6greneceksiniz. Insanlar sizin
soyleyeceklerinizi dinledikce daha rahat ve giivenli olacaksiniz.

2 Fensiklidin ilk kez 1950’lerde sentez edilmis, 1963’te cerrahi anestezik olarak tibbi kullanim alanina
girmis kimyasal bir maddedir. Ancak hastalarin anesteziden uyanirken oryantasyon

(alistirma) bozuklugu, ajitasyon ve delirium gostermesi sebebiyle tibbi kullanimdan kaldirlmistir. (¢.n.)

3 Amerika’da bir eyalet.

4 Aziz Paul (Pavlus/Saint Paul) Hristiyan teolojisinde Pavlus olarak anilan Pavlik kiliselerin kurucusu
Hristiyan misyoner. (¢.n.)

5 Amerikan futbol ligi NFL’de on iki takimin tek mac tizerinden eleme sistemi ile gerceklestirdikleri final
karsilagmast. (¢.n.)



5. BOLUM - ILETISIM 101: BASARI
BECERILERI

Birakin kulaklari olan duysun.

Nasrali isa®

Bu Sorularin Cevaplarini Bilmek Istiyor musunuz?

« Insanlarin séyleyeceklerinizi dinlemesi i¢in nasil konugursunuz?

« Insanlarin bakis acimzi gdz éniinde bulundurmalari icin onlara nasil ilham
verirsiniz?

* Su an fikirlerinizi gérmezden gelen hayatinizdaki insanlarin birdenbire
onlar1 yeniden g6z oniinde bulundurmasini ve dikkat etmesini nasil
saglarsiniz?

» Sirketler ilk olarak iletisim kurabilen ikinci olarak da islerini 6grenebilecek
calisanlar ararlarsa is yerindeki degerinizi artirmak icin ne yaparsimz?

+ fletisim sorunlar toplumumuzda bosanmalarin en biiyiilk nedeniyse
partnerinizle etkin iletisim kuracaginizi nasil garanti edebilirsiniz?

* Evde, ailenizde, iste ve hatta kiirsiide sdyleyeceklerinize insanlarin dikkat
etmeleri i¢in yapabileceginiz basit seyler nelerdir?

Insanlarla Iletisim Kurma: Temel Bilgiler



Iletisim insan davramsglan arasinda en cok konusulan ama en az anlasilan
unsurdur. Cesitli fiziksel sekillerde (sozlii olarak, yazarak, bilgisayarla,
dokunarak vb.) iletisim kurma yetimiz evrimle paralel degildir ve essiz bir
sekilde insana o6zgiidiir. Bir veya iki duyunun kaybi iletisimi zayiflatir fakat
bizi durdurmaz. Ilging bir sekilde etkin iletisim, okul &ncesi seviyelerde
nadiren Ogretilir. En ¢ok ihtiyacimiz oldugunda yani ilk siniflarda temel bir
beceri olarak neredeyse hi¢ 6gretilmez. Acikca belirtmek gerekirse kelimeleri
ve okunuslarini 6greniyoruz ama ses tonumuzla bizi dinleyenlere tam ve
dogru bir mesaj aktararak kendimizi ifade etmeyi 6grenmiyoruz. Cogu insan
bu becerileri asla 6grenmez. Ogrenenler de okul sonras hayatta ya da ¢ok az
bir sey de olsa iiniversitede 6grenir. Insanlarla etkin bir sekilde igsel diizeyde
iletisim kurabilirsek eninde sonunda katmanlar1 bir bir acarak insan ruhunun
derinliklerine inebiliriz. Bu boliim insanlarin iletisim kurma istegi ve
becerilerini tam kapasite kullanmalarina yardimci edecek temel bilgileri ele
aliyor.

Iletisim Unsurlar

En belli bash, temel diizeydeki kisiler arasi iletisim asagidaki unsurlari
igerir.

1) Aktarici. Bir mesaj1 baskasina aktarmak isteyen kisidir. Mesaj sozlii veya
sOzsiiz aktarilabilir.

2) Alic1. Bagkasindan mesaj alan kisidir.

3) Mesaj. O veya bu sekilde mesaj bilgidir.

4) Giiriiltii. Mesajin asil amacina miidahale eden herhangi bir sey. Giiriiltii
mesajin bazi kisimlarim silebilir. Bilginin bozulmasina veya genellesmesine
neden olabilir. Mesajin diger insanin zihninde ve ruhunda aynen olusumunu
engeller. Aktaric1 ve alicinin inanclar, tavirlari, kisilikleri, hisleri, degerleri,
arka plandaki yiiksek sesler ya da iletisimi bozan her tiirlii seyi igerir.

5) Geri bildirim. Alicilar ve aktaricilar sozsiiz ve sdzlii mesajlara siirekli geri
bildirimde bulunurlar. Geri bildirim her zaman bir mesajdir ama tanim olarak
ozellikle baska bir mesaja cevaptir.

6) Yeniden olusum. Aktaricinin mesajinin alicinin zihninde yeniden
olusmasi yalnizca temel seviyede iletisim kuranlarin tamamen basarili
olmasidir. Kisacasi yeniden olusum iletisimin ideali veya amacidir.



Amaclanan iletisime miimkiin oldugunca yakin bir yeniden olusum bekleriz.

7) Anlama. Alicinin mesaji anladigi seklidir.

Muhtesem iletisim, aktaricidan aliciya bir mesaji aktarma ve bu mesajin
alicinin zihninde yeniden canlanmasini saglama becerisidir. Muhtesem
iletisim, aktaricinin gonderdigi bir mesaji alma ve mesajin alicinin zihninde
canlanmasidir. Eger alici iletisimin herhangi bir kismindan emin degilse
akillica sorular sorarak bunu acikliga kavusturmak onun sorumlulugudur.
Mesaj1 aktaran kisi de iletisimin sonucundan sorumludur. Bu da mesaji
aktaran kisinin onu alici tarafindan anlasilir sekilde sunmasi gerektigi
anlamina gelir. Kulaga kolay geliyor ama gercekten dyle mi? Eger bir kisi
sizinle rahatsiz bir iletisim icindeyse bu sonuclari elde etmek miimkiin
degildir.

Kisilerde Icsel Iletisime Giris: Alistirmalar

Muhtemelen iletisim kurmanizin kolay olacagim bildiginiz birka¢ kisi
vardir. Bunlar aranizda harika baglarin, karsilikli sayginin ve bircok
paylasilan degerin bulundugu arkadaslariniz veya aile iiyeleriniz olabilir. Bu
alisirmalar bu kiiciik insan grubunda degil, hayatinizda ve isinizde basa
cikilmasi zor insanlar konusunda size yardim etmek igin tasarlanmstir.

Bu alistirmalarin her biri icin size yardim edecek bir partnere ihtiyaciniz
olacak. Partneriniz de iliskilerde miikemmeliyet yaratmak ve kendi icsel
iletisimini gelistirmekle ilgilenen biri olmalidir. Bu alistirmalarin hepsi cok
zordur ve size en zor iletisim problemleriyle basa cikmay1 6gretecektir. Bu
alistirmalar sadece gii¢ problemlerle basar ¢ikma becerinizi gelistirmez. Daha
sonra okuyacagimmz, hayatmizda ‘Iyi Niyetli Ejderhalar’ olarak
adlandiracagimiz kisilerle basa ¢ikmada size yardim edecekler.

1. ALISTIRMA: SESSiZ GOZLER

Sessiz gozlerin amaci, géz temasi kurmanizi ve ilginizin tamamini bagka bir
insana vermeniz icgin sizi tesvik etmektir. Ger¢ek olmanin bir kismi, birine



ilginizin tamamini vermektir. Bu sandiginiz kadar kolay degildir.

Sessiz Gozler. Onun kisisel alanini isgal etmeden bir insanin karsisina
oturun. (Yaklasik 45 santimetre aralikla oturun ve 120 santimetreden uzak
olmaymn.) iki dakika boyunca ikiniz de sessizce oturmalisimz. iki dakika
boyunca partnerinize bakin. Bu siire boyunca gozlerinizi partnerinizin iistiinde
tutabilirseniz bu alistirmada basariya ulasirsimiz. Partnerinizin sizinle géz
temas1 kurmas énemli DEGILDIR. Onemli olan sizin goziiniizii partnerinizin
lizerinden ayirmamanizdir. Bir anligina bile bagka yere bakarsaniz tekrar
bagslamak zorundasiniz. Sessiz Gozler alistirmasini basariyla tamamlayip
sonrakine gecin.

2. ALISTIRMA: KAPANIS

Kapams bize iletisimle ilgili birka¢ énemli seyi 6gretmektedir. Iletisimde
yonetebilmeli ve takip edebilmeliyiz. Baskalarina ilgimizin tamamini vermeli
ve kendimizden gecmeliyiz. Yani biri bizden bir sey yapmamizi isterse bunu
yapmak disinda baska bir sey diisiinmeden onu gerceklestirebilmeliyiz.
Kapanis, bize her iletisim ¢cemberini kapatmanin 6énemini de 6gretmektedir.
Birisi bizim ic¢in kendinden gececek kadar kibar davranirsa ona bizimle
oldugu icin ictenlikle tesekkiir edebilmeliyiz. Kapanis bize biitiin bunlar ve
daha fazlasim Ogretmektedir. Yapmasi oldukca kolay gibi goriinliyor ama
diizgiin yapildiginda cok giicliidiir

Kapanis. Partnerinizin karsisina Sessiz Gozler’de oturdugunuz uzaklikta
oturun. Ondan yirmi nesne veya yere ulasana kadar odadaki seylere bakmasini
isteyeceksiniz. Partneriniz bu nesnelerin her birine baktiktan sonra “Tegsekkiir
ederim” diyeceksiniz. Partneriniz yirmi nesneye baktiktan sonra size bu
alistirmayi basariyla tamamladiginizi sdyleyecek.

3. ALISTIRMA: YON DEGISTIRMEYE TESVIK

Bu alistirma diismanca insanlarla iletisim kurmamizi saglar. Asagilayici
davranan, zarar vermek amaciyla iletisim kuranlarla... Boyle bir iletisimde



taraf olmak bir hayli zordur. Alistirma, bagkalarimin icindeki en kotiiye
hazirlanmaniza yardim eder. Cogu insan bilerek veya bilmeyerek size kotii
seyler sOyler ve cogumuz bu tarz diismanhg kaldirmaya hazir degiliz. Yon
Degistirmeye Tegvik, sizi bagka insanlarin olumsuz davraniglarina karsi asilar.

Yon Degistirmeye Tegvik. Partnerinize bir o6nceki alistirmaya benzer
uzaklikta oturun. Ancak bu ahstirma icin farkli bir ortam yaratmak adina
sandalyenizi biraz saga veya sola kaydirin. Bu alistirmada, partnerinizin iki
dakika boyunca size diismanca davranmasina izin vereceksiniz. Zor da olsa
amacl, size tam iki dakika boyunca kaba davranmak. Sozleri veya
hareketleriyle sizi kirmaya calisabilir. Sizinle agiz dalasina girmek icin iki
dakikas1 var. Istedigi her seyi sdyleyebilir. Amac1 ona karsihik vermenizi,
hemfikir olmanizi veya ona karsi c¢ikmamzi saglamak. Bir kavgayl
tetiklemeye calisacak. iki dakika boyunca sessiz kalip bu zaman zarfinda goz
temasini  korursaniz bu alistirmada basarili olursunuz. Giilerseniz veya
konusursaniz tekrar baglamalisiniz.

iki dakikanin sonunda partnerinize tesekkiir edin. Bunun SIZIN alistirmamz
oldugunu ve ona alinmadiginizi veya onu kirmay1 amacglamadiginizi bilmesini
saglayin. Olas1 negatif hisleri ortadan kaldirmak icin partnerinize sarilin.
Baskalarinin kabaliklarindan duygusal olarak daha az etkilenmek icin bu
alistirmada yardim etmesini siz istediniz.

4. ALISTIRMA: SORUMA CEVAP VER

Alstirmanin amaci, goz ardi edildikten veya partneriniz konuyu
degistirdikten sonra aym soruyu tekrar sorma becerinize nasil
odaklanacagimz size oOgretmek. Siklikla iliskinin ilerlemesi igin cesitli
giicliiklerle ilgilenmek zorundayizdir. Cogu zaman insanlar -0zellikle
erkekler- soruya cevap vermeden ve sorunu ¢ozmeden konuyu degistirmeye
calisacaktir. Bu alistirma sizin hedefe kitlenme becerisi kazanmaniza yardim
edecek.

Soruma Cevap Ver. Sandalyenizi daha ©once oldugundan farkli ama
partnerinizle yiiz yiize duracaginiz sekilde yerlestirin. Simdi, “Ko&pekler
miyavlar mi?”dan baslamak iizere dort belirli soru soracaksiniz. Partneriniz
istedigi sekilde cevap verebilir. “Hayir” derse “Tesekkiir Ederim”



diyebilirsiniz. Ancak partneriniz “Hayir” demek yerine en azindan bir
siireligine cevap vermemeyi tercih etmeli sonra da konuyu degistirip soruyu
tekrarlamalidir. Partneriniz siz ona besinci kez “K&pekler miyavlar mi?” diye
sormadan Once size “Hayir” cevabin vermelidir.

Her yanlis cevaptan veya cevap alamadiktan sonra, “Kopekler miyavlar
m1?” derseniz basarili olursunuz. Son {i¢ soru asagidaki sekildedir.

“Tiim postacilar kadin m1?”

“Kuslar kopekbaliklarini yer mi?”

“Suyun tizerinde yiiriiyebilir misiniz?”

Bu sorularin hepsinin dogru cevabi1 “Hayir” ve bu cevabi eninde sonunda
veya besinci kez sormadan 6nce almalisiniz. Zaman kisitlamasi yok ama soru
basina iki dakikadan fazla zaman ayirmamalisimz. Ancak cevap
alamadigimzda sorunuzu tekrarlarsaniz basariya ulasirsiniz.

Bu alistirmay1 tamamlayinca sandalyenizin yerini degistirin ve partnerinizin
tam karsisina oturun. Bir sonraki alisirma Dogru ve Icten Hisler. Amaci,
partnerinizin iletisim becerilerini gelistirmek amaciyla tasarlanmis ¢ok zor
iletisim alistirmalarini yaptiktan sonra onun degerini giiclendirmektir.

5. ALISTIRMA: DOGRU VE ICTEN HIiSLER

Dogru ve Icten Hisler. Bu son alistirma en az otuz saniye ve en cok iki
dakika siirmelidir. Partneriniz simdi sizinle ilgili dogru ve icten hislerini
sOylemelidir. Sizinle ilgili sevdigi o6zellikleri sdylemeli ve bunlar dogru
olmalidir. Partneriniz bunu yaptiktan sonra siz de aynisini yapmalisiniz.

Bu alistirmalar size zor durumda iletisim kurmayi Ogretir. Bu zor
alisirmalarda ustalastiktan sonra hemen hemen herkesle her konuda iletisim
kurmaya hazir hale geleceksiniz.

Bilingli Iletisim: Bilerek Konustugunuz An

Kisiler arasi iletisime etkin sekilde katildigimizda temel unsur Sonu¢ Bazh
Diisinme veya Bilingli Iletisim’dir. Sonu¢ Bazli Diisinme (SBD),



bagkalariyla 6nemli bir konugsmadan 6nce hedefinizi bilmeyi icerir. Her zaman
zihinde bir sonucun belirmesi gerekmez ama c¢ogunlukla geminizin hangi
yone gittigini bilmek ¢ok Onemlidir. Bazen sadece biriyle birlikte ‘olmak’
giizeldir. Bazen de bagkalariyla gelismek, paylasmak ve bir seyler olusturmak
giizeldir. Son olarak da bagkalariyla etik bir sekilde rekabet etmeyi ve isbirligi
yapmayl Ogrenmeliyiz. Bilingli iletisim iste size bunu nasil yapacaginizi
Ogretir.

SBD’yi iligkilerdeki sorunlarimzi ¢ozerken veya yeni evinizin fiyatinda
pazarlik yaparken kullanabilirsiniz. SBD, {izerinde uzmanlasmasi zor bir
beceridir. Yine de bir sey isteginizde veya bagska bir kisinin igbirligine ihtiyag
duydugunuzda SBD’yi kullanacagimiz icin oldukca c¢ok pratik imkam
bulacaksimz. Isteyken biitiin giin boyunca SBD’yi kullanabilirsiniz.

Peki bu basari sirr1 nedir? Etkin diisiinmek ve konusmak icin SBD’yi nasil
kullanirsiniz? Nereye gideceginizi bilmenizi saglayacak bir yol haritasi
edinmek ilk adimdir. Bu kitabin 6nceki sayfalarinda belirtildigi iizere nerede
oldugunuzu ve nereye gittiginizi bildiginizde oraya gitmesi nispeten
kolaylagir. SBD’nin ilk prensibi:

Iletisim kurdugunuzda ne istediginizi bilin.

Ne demek istediginizi bilmezseniz etkin iletisim kurmak zordur. Cok
seviyeli (fiziksel, duygusal, zihinsel, manevi) bir hayat siirmede baskalarinin
kaprislerinin bir etkisi olmaktan ¢ok kendi hayatinizda bir nedensinizdir. Daha
fazla kontroliiniiz vardir ve daha mutlusunuzdur. Hayatimzi bir gérev ve
amacla giiclendirirsiniz.

SBD biiyiikten baglayip kiiciige dogru ilerler. Gercek icsel benliginizle ‘en
cok’ siz olan tarafimzla ilgili daha cok sey 6grendikce hayattaki amaciniza ve
hayatin anlamina dair daha énce hi¢ yasamadiginiz bir his kazanirsimz. Giin
icinde yasadigimz kiiciik seylerde kendiniz ve etrafimizdakilerin en cok
yararina olani yapmak i¢in SBD’yi kullanirsiniz.

SBD siirecinin tamamu asagida detaylica verilmistir. Ornek olarak gelecekte
karsinizdakiyle birebir etkin iletisim kurmayr umdugunuz bir randevunuzu
veya toplantimzi diisiiniin. Akliniza somut bir tane geldiginde o duruma
asagidaki SBD modelini uygulayin.

Sonuc Bazh Diisiinme - Net Iletisim Modeli



1) Bu iletisim ve etkilesim siirecinden kesin olarak ne istiyorum?

2) Diger insan ne istiyor? Bunu bilmiyorsam ne istemeleri muhtemeldir?

3) Etkilesim siirecinde en az kabul edebilecegim sey nedir?

4) Etkilesim siirecinde hangi problemler ortaya ¢ikabilir?

5) Bu problemlerin her biriyle nasil basa cikacak ve eger miimkiinse bu
problemi diger kisi icin FAYDA olarak nasil kullanacagim?

6) Siireci bir sonuca nasil baglayacagim?

Bu iletisim modelini yeni bir ev alirken pazarlik yapmak icin
kullanabilirsiniz. Bu modeli is arkadaslarimzla, arkadaslarimzla ve
sevdiklerinizle konusurken giinliik hayatinizda uygulamanz oldukca basittir.

Kigiler arasi diizeydeki iletisimde miikemmeliyete ulastiktan sonra
digerlerinin hayatta nelere deger verdigi ve iletisim stillerini kesfedersiniz. Bir
sonraki kisimda, insanlarin iletisim kurmayi eglenceli ve odiillendirici hale
getiren davranislari, iletisimlerindeki farkliliklar1 ve tuhafliklar1 hakkinda
daha fazla sey 6greneceksiniz.

Konustugunuz Insanlari Anlayin: Bu Diisiinceleri Hi¢ Diisiindiiniiz mii?

Konustugunuz insanlarin dalga boyunda degilseniz sizi dinlemeyeceklerdir.
Onlarla ilgili bazi basit ama o6nemli seyleri anlamazsamiz ne kadar
konusursaniz konusun sdylediklerinizle ilgilenmeyeceklerdir.

Bu insanlar mantiksizdir. Oldukca can sikici bir durumdur. Onlarin nasil
diisiindiiklerini ve soyledikleri seyleri neden sdylediklerini anlayabilmek icin
her seyinizi verirsiniz. Neden beni dinlemiyorlar ki? Erkekler bunu, so6z
konusu kadinlar oldugunda, kadinlar da erkekler séz konusu oldugunda
diigiiniirler. Aslinda hepimiz, patronumuz ve calisanlarimizla ilgili bdyle
hissederiz. Anne babamiz ve c¢ocuklarimz icin de bunlann aklinizdan
gecirirsiniz.

Diger insanlarin nasil disilindiiklerini anladigimizda insanlarin bizi
dinlemeleri icin konusabiliriz. Insanlarin nasil diisiindiigiinii anlayana ve onlar
icin neyin 6nemli oldugunu 6grenene kadar onlarla iletisim kuramayiz degil
mi?

Her kadin genlerinin, hayat deneyimlerinin, inanclarinin, degerlerinin ve
kisiliginin egsiz bir bilesimidir. Genel konusmak gerekirse kadinlar
erkeklerden daha farkli sekilde diisiiniirler. Kadinlarin erkeklere kiyasla



iletisimle, iliskilerle ilgili baz1 farkli degerleri ve inanclar1 vardir. Bazen sinir
bozucu hayatin bu gercegine ek olarak, hepimizin her giin oynadig: roller
vardir. Bunlar oynarken diger rollerimizden biiyiik oranda farklilik gosteren
belli degerler, inanclar ve kisilik 6zelliklerimiz vardir. Ornegin asik bir kadin,
anne veya yonetici rollerine kiyasla farkli degerlere, inanclara ve davranigsal
egilimlere sahiptir.

Neyse ki hepimiz birbirimizden farkliyiz. Hayat yolculugunuzun bir kismi
sizin, etrafinizdakilerin kimligine dair siirekli arayis ve kesiftir. Birini
rahatlikla tamamen anlayabilme yetenegine sahip olsaydimz bir evlilikte veya
herhangi bir tiir iliskide paylasilacak c¢ok az sey kalirdi. Kisacasi birini
tamamen anladiginizda o kisiyle hayat inanilmaz derecede sikici hale
gelecektir.

Hayat yolculugunuzun baska onemli kismi da kim oldugunuzu ve diger
insanlar hakkinda ne diisiindiigiiniizii siirekli paylasmaktir. Siz insanlarin sizi
sadece dinlemesini istemiyorsunuz; ayni zamanda duygusal acidan saglikli
kalabilmeniz icin insanlara kendinizi dinletmeniz gerekiyor. Diisiincelerinizi
ve hissettiklerinizi bagkalariyla paylasmak cok 6nemlidir. Diigiincelerinizi ve
hislerinizi bagkalariyla paylasma yeteneginiz olmasaydi ¢ok {iziiliirdiiniiz.
Baskalarinin sizi dinleyecegini gordiigiiniizde, kendinize ve hayatiniza dair
gittikce artan bir iyimserlik ve mutluluk hissine kapilmaya baslarsiniz.

Baska insanlar1 anlamak bircok diizeyde miimkiindiir. Erkekler ve kadinlarin
diisiince tarzindaki farkliliklar anlayabiliyoruz. Temel kisilik tiirlerin, onlarin
nasil disiindiiklerini ve iletisim kurduklarimi anlayabiliyoruz. Kisa siirede
neredeyse herkesin davranigsal egilimlerinin temelini anlayabiliyoruz. Yine de
bizi birbirimizden bu derece farkhi kilan ince detaylari aramaya cok fazla
zaman harcayabiliyoruz. Kitab1 okumayi bitirdiginizde baska insanlar1 anlama
konusunda bir¢ok sezgi edinmis olacaksimz. Cok yakinda akliniza gelenden
cok daha fazla dinleyici kazanacaksimz c¢iinkii konustugunuzda kendinizi
dinletmenin sirlarini aq13a gikaracaksimz. insanlarin huzurlu hissetmelerini ve
size acilmalarim saglamanin anahtarlarini elde edeceksiniz. Bu arada
konustugunuzda insanlarin sizi dinlemesini saglamak, basarili ve uzun siireli
iliskiler kurmanin da anahtaridir.

Bagskalarini Anlamaya Baslamak



Gigcli iletisimin unsurlart hakkinda bilgi edinmek, diiriist iletisim igin
gerekli acik ve giivenli ortami yaratmakla es degerdir. Bu beceriyi boliimii
okudukca kolaylikla edineceksiniz.

Bir seyin baska bir seye benzedigini veya farkliliklarini belirleyerek hayatta
bircok sey 6greniyoruz. Belli bir uzakliktan bakinca un seker gibi goriiniir
ama yakina gelindiginde ikisinin ¢ok farkli oldugu anlasilir. Koklayarak,
tadarak, dokunarak, duyarak, gorerek ve yasadigimiz her sey hakkinda
diisiinerek 6greniriz. Altinci hislerimizi kullaniriz. Yasadigimiz seylerle ilgili
genellemeler yaparak ogreniriz. Bir seyler arasindaki farki anlayarak
ogreniriz. Baskalariyla iletisimde kisiligin nasil bir rol oynadigini 6grenmeye
baslamadan 6nce kendinizle ilgili su sorulara cevap verin:

Konustugunuzda, dinleyicinizle ayn kanalda mi konusuyorsunuz?

Insanlar sizi farkl rollerde nasil algiliyorlar?

Onlarin sizi 6yle algilamasini mi istiyorsunuz?

Insanlar sizinle ilgili bir sey diisiiniiyor ama siz siirekli iizerinize yapistirilan
bu etiketten kurtulmaya mi ¢alisiyorsunuz?

Diinyada her biri essiz alti milyar insan var. Bir futbol stadyumunun
havadan cekilen fotografi, yiiz bin kisinin bir etkinligi izledigini gosteriyor.
Uzaktan oldukca benzer goriiniiyorlar. Ancak yaklastikca farkliliklarim
belirleyebiliyorsunuz. Etraftaki insanlara bakmaya belli bir uzakliktan baglanir
ve birbirlerine nasil benzedikleri goriiliir. Baskalarinda kegfettiginiz
benzerlikler ~size onlarin nasil  disiindiikleri ve onlarla nasil
konusabileceginize dair cabucak temel bir anlayis kazandirir. Farkliliklar
kesfettikce neredeyse her durumda, her insanla iletisim kurma yetenegi
edineceksiniz. En iyi yan1 da bunu yaparken rahat hissetmenizdir.

Konusmay: Bitirme: Giile Giile Demenin Giicti

Bir konusmay:1 kibar ve etkin bir sekilde bitirmek, daha fazla insanin
ustalasmasi gereken bir yetenektir. Bitirme, baska insani kabullenme, ona
“Tesekkiir Ederim” deme ya da sdylenenin anlasildigini dogrulama yetisidir.
Siiphesiz ki ‘bitmeyen’ bir konusmanin her iki tarafinda da yer almigsinizdir.
Onemsediginiz bir insan odadan g¢ikmus, telefonu kapatmis ya da nedenini
aciklamadan konugsmanin ortasinda konuyu degistirmis olabilir.

Bu tiir konusmalar tamamlanmadiginda insanda huzursuzluk ve sinir yaratir.



Karsimzdakinin size dedigini duyup anladiginizi kabullenerek konusmayi
bitirdiginizden emin olabilirsiniz. Hazir degilseniz biriyle hemfikir olmaniz
gerekmez. Her konugmayi sonlandirmak gerekmez.

Birinin giile giile demeden telefonu kapattigini diisiiniin.

Nasil hissediyorsunuz?

Birine hediye verdiginizde ve takdir, minnet géstermedigini hatta basit bir
tesekkiir dilegini esirgedigini diisiiniin.
Nasil hissediyorsunuz?

Iletisimi bitirmenin sizin icin neden énemli oldugunu diisiiniiyorsunuz?

Herhangi bir tir kabullenme ile konugsmalarimzin tamamim
sonlandirdigimizdan emin olmanizi saglayabilecek belli bash seyler nelerdir?

Iletisim kuran biri olarak beceri edinmek uzun siireli iliskiler gelistirmenize
yardim eder. Bu ayrica hayatimizin amacini ve gorevinizi yerine getirmenizi
saglar. Bu boliimde 6grendiginiz bilgileri kullanin. G6ze carpan ve gercek bir
iletisimci olmak istiyorsaniz bir adim daha ileri gidin.

Kendileri icin Degismenizi Isteyen Insanlarla Olmaktan Zevk Aliyor
musunuz?

Yakinlarda, dini ve siyasi goriislerinin ayni oldugunu diisiindiigii biriyle
tanisip onunla evlenmek isteyen bir hasta kabul ettim. Ilk seansimizi
Minnesota eyaleti sinirlar icinde, onun 6zel mezhebine yonelik sadece iki
kilise bulundugunu ve iki kilisede kendinden kirk yas biiyiik kadinlar dahil
yalnizca yedi tane bekar kadin kaldigim kesfetmeye ayirdik. Ona baska
kadinlarla gériismeyi diisiinmesini 6nerdim. Onlarin farkliliklarini kabul edip
sayg1 gostermeyi 6grenerek bu farkliliklar sayesinde kendisiyle ilgili daha ¢ok
sey O0grenebilecegini ifade ettim.

“Inanglar1 benimkinden farkli olan biriyle evlenseydim kendilerininkini
degistirip benim inancimi benimsemeleri gerekirdi” diye cevap verdi.

Bu duymayi bekledigim sey degildi.



“Senin yaptigin her seye degil de bazi seylere inansaydi ne olurdu?” diye
sordum.

“O zaman degismek ve benim gibi inanmak zorunda kalirdi. Yoksa onunla
olamazdim.”

Kendi inanglarinin kopyasi olmayan birini hayatina almay:1 reddettiginde
seanslarimiza son vermeye karar verdim. Birinin sizin i¢in degismesini
istemek hepimizin bildigi iizere kesinlikle basarisizligin recetesidir. Sizin de
deneyimleriniz benimkilerle bu noktada ortiisiiyor degil mi?

. Insanlart degigtirmeye ¢alisirsamz size kirilirlar. |
i Bunu yapma iste§inizden kaginin! i

____________________________________________________

Hepimiz degisebilir ve kendimizi gelistirebiliriz. Degisim bizim i¢in saghkh
ve liyidir. Faydali olmayan sey bagkalarimin bizim icin degismelerini
istemektir. Insanlar kabul edilmeye ve kendi istekleriyle degismelerine izin
verilmesine ihtiya¢ duyarlar. Cogu insan, kendi kafalarinda imaja uyacak
sekilde degismesini isteyenlere siddetle karsi koyma egilimi gosterirler. Bizi
degistirmek isteyenlere tolerans gosterebiliriz fakat onlarnn dinlemeyiz.
Soyleyecekleri gercekten umrumuzda degildir. Kendi icinizde degisiklikler
yapmak normaldir ama nadir durumlar haricinde baska yetiskinlerin
davraniglarini, tavirlarini ve aligkanliklarini degistirmeye calismayin.

Bircok ebeveyn kendi cocuklarini ‘Onemser’ ama cocuklar kabul
edildiklerini her zaman (yetiskin de kiiciik bebek de olsalar) acikca
goremezler. Insanlar sizin onlarn kabul ettiginizi gordiiklerinde onlar
onemsediginizi algilamalar1 daha muhtemeldir.

! Insanlar degismelerini istemeden olduklar gibi ;
. kabul ederseniz, onlann size kulak vermeleri ve |
. sayg: gostermeleri daha olasidir.

Kabullenmenin Baslica Unsuru



Siradan insanlari, kisiliklerini degistirmelerini istemeden ©nemseyen ve
kabul eden liderlerden biri Nasirali Isa’ydi. Déneminin liderleri degil, halk
onu cezbediyordu. Giinahkarlari, kadinlari, cocuklar1 kabul etti. Onunla vakit
gecirmeleri ve onun konusmalarini dinlemeleri igin bu ii¢ gruba acik davetiye
verdi. Insanlar onu dinlediler ciinkii isa onlar kabul etti. Kendisine kulak
vermelerini istedi ve onlar da Nasirali’ya saygilarim sundu.

Yiizyillar boyunca Israilli elgiler, uyari mesajlar ile sozlerini Israil ve
Yahuda krallarina getirirlerdi. Mesajin en énemli noktasina geldiklerinde bu
elciler su ciimleyle beyan etmek iizere olduklari seyin altimi cizerlerdi: Birakin
kulaklar1 olan duysun... Yillar sonra -Israil eski bir ulus olduktan sonra- Isa da
vaazlarinda eski Israilli elgilerin sozlerini kendi zamanina aksettirmistir. Isa
insanlara kendini dinletecek sekilde konusmayi biliyordu.

Isa sadece derin seyler sdyleyebildigi icin miikemmel iletisimci degildi. O
miikemmel bir iletisimciydi ¢linkii az ve 6z konusuyordu. Diisiinebiliyor
musunuz, elimizdeki yazili kayitlara gore on bes dakikadan uzun bir
konusmasi yok.

E I'sa az konusunca da derin olabilecedini, mesajinin
. glizel sozler ve ifadelerde kaybolmayacagim bili-
i yordu. Anlatmak istedigini anlatip oturdu.

Isa sorulan sanatsal bir sekilde kullanmada ustaydi. Sorulara (6zellikle onu
asagilayanlardan gelen sorulara) nadiren dogrudan cevap verirdi. Bunun
yerine soru soranin zihninde diisiinme siirecini baslatirdi. Daha da 6nemlisi,
her konusmay: kontrol etmek icin kendi sorularindan biriyle cevap verirdi. Isa,
soru soran kisinin her tiirlii konusmay istedigi yone cekme giicli ve kontrolii
oldugunu biliyordu.

+ Baskalariyla konusmanzi istediginiz tarafa yon- |
i lendirmek icin nazik¢e sorular sorun.

Isa aym zamanda usta bir hikdye anlaticisiydi. Fikirlerini dinleyicilerine
uygun olarak kolay anlasilan metaforlarla veya karmasik bilmeceler
araciligiyla paylasirdi. Hikayeleri hep kisa ve neredeyse her zaman



tartismaliydi. Patavatsiz mizaci, sdyledigi her seyin hafizalara kazinmasini
sagliyordu.

Konusarak Zirveye Cikan Miikemmel Iletisimcileri Ornek Alin

Diinyadaki miikemmel iletisimciler, liderlik becerilerinin ¢ok iyi iletisim
kurma yeteneklerinin uzantisi oldugunu fark etmislerdir. Bu harika
iletisimcilerin ¢ogunun zirveye cikmak icin engelleri nasil astiklarina dair
anlatacak hikayeleri vardir.

Her birimiz hayatta bir siirii zorluk atlatmis ve etrafimizdaki insanlara karsi
diren¢ kazanmisizdir. Bu kazamim bircok acidan hem iyi hem kotiidiir.
Direncin iyi yani baz1 durumlarda as1 gibi gorev yapmasidir. Bazi insanlarin
kabaligim1 ve dediklerinin insani degerimizle ilgili bir baglayicilik teskil
etmedigini eninde sonunda anlariz. Ne yazik ki aymi direng iletisimi
zorlastirabilir.

Bircok insanla fikirlerinizi ve diislindiiklerinizi paylagmak icin yanip
tutusmus ama onlar sizi geri cevirmis olabilir. Bir diizeyde siz onlara dogru
cekilirsiniz ve onlar da size dogru. Bagka bir diizeyde ise niyetiniz ne olursa
olsun sizi dinlemezler.

Bazi kisilere kars1 ‘acik ve diiriist’ olabileceginizi zaten biliyorsunuz. “Acik
acik konusalim.” Ancak bu ‘diiriistliik’ baz1 ‘hassas’ insanlar icin kirici ve
kaba goriinebilir. Ez ciimle karsilastigimiz insanlarla iletisiminizin dogrudan
mi1 dolayli m1 olmasi gerektigine sizin karar vermeniz gerekecek. Cogu kisi
kontrol edildigini anlayacaktir. Ancak bagkasinin cikarina yonelik hareket
ettiginizde mesajiniz eninde sonunda istediginiz yere ulasacaktir.

Onceden edindiginiz  becerileri kullanarak  belli stratejiler
gelistirebileceksiniz. Ayni zamanda birinin size ilgi gostermesini, hislerinizi
ve diisiincelerinizi goz 6niinde bulundurmasini saglayacak iletisim tekniklerini
uygulayabileceksiniz. Yakinda hislerinizi, fikirlerinizi, diisiindiiklerinizi ve
onerilerinizi etrafinizdakilerle iletisim kurarak ifade edebileceksiniz ve bag
kurdugunuz insanlarin saygisini kazanacaksiniz. Soganin ortasina ulasip
katmanlarim agmak icin nasil etkin iletisim kurulacagini anlamamiz gerekir.
Etkin bir iletisime sahip olsaydiniz agilacak katman da olmazdi.



Miikemmel Iletisimciler

Hayatta miikemmeliyete ulasmak icin iletisim becerilerini kullanmakla ilgili
bir kitapta diinyanin gelmis gecmis en miikemmel iletisimcilerini ele almamiz
cok normaldir. Asil soru, tarihteki miikemmel iletisimcilerin aktarmak
istedikleri mesaj1 dinleyicilerine nasil aktardiklarindan dogar. Siz de onlarin
ustalastig1 iletisim becerilerinde ustalasacaksiniz. Kisacasi insanlar yakinda
sizi daha karizmatik, daha ilging, daha diisiinceli bulacaklar ve dinleyecekler.
Bu ruha ulagsmak icin katmanlar agmak alinacak ilk derstir. En distaki katman
iletisimin sertlesmis ve beden kazanmisg halidir.

Televizyondaki eski E.F. Hutton7 reklamlarin hatirliyor musunuz? Diisiik
komisyonlu bor¢ verenler ve internet iizerinden hisse senedi alisverisinden
cok once E.F. Hutton, fevkalade yaratici reklamlar1 sayesinde finansal
pazarlama Onerilerinde liderdi.

Bu reklamlardan tekinde birisi “Borsacim E.F. Hutton” der ve herkes bir
anda sessizlesir. Sonra anlatici “E.F. Hutton konustugunda insanlar dinler”
diye ekler.

Su andan itibaren insanlar sizi dinlemeye baslayacak ama sunacaginiz
miikemmel finansal Oneriler yiiziinden degil. Onlara ve Kkisiliklerine
gostermeye basladiginiz saygi sayesinde sizi dinleyecekler. Insanlar sozsiiz ve
bilingsiz diizeyde sizin onlarla gecmistekinden de az baglanti kurdugunuzu
‘hissederlerse’ ne diisiineceklerini hayal edin.

Insanlarin kalplerine ve zihinlerine nasil dokunulacagim bilen Kkisileri
diisiindiigiiniizde zihniniz hemen miikemmel konugsmacilara ve liderlere gider
degil mi? Abraham Lincoln, Martin Luther King, John Kennedy, Nazareth’li
Isa... Bunlarin hepsi aklimza gelir degil mi? Tabii ki diger kimselerle aym
frekansta iletismek icin diinyay1 degistiren bir lider olmaniz gerekmez.

Insanlarin dikkatlerini ¢ekmede basar1 kazanan bazi gagdas iletisimcileri
diisiiniin. Larry King, Oprah Winfrey, Geraldo Rivera, Barbara Walters, Jane
Pauley, Tom Brokaw, Dan Rather, Ed Bradley, Tony Robbins, Zig Ziglar, Bill
Clinton ve Ronald Reagan hakkinda ne diisiiniiyorsunuz? Cogu insanin bu
bireyler hakkinda kesin fikirleri vardir ama bu fikirlerin ortak bir 6zelligi
vardir: Konustuklarinda insanlar onlari dinler.

Kendi arkadas cevrenizde, ailenizde bazi insanlarin baskalarini dinleyip
onlara saygi duymaya basladigini kesfedersiniz. Bu gruplardaki cogu insana
digerleri tolerans gosterir. Sizin yeriniz neresi? Dinlenenler ve dinlenmeyenler



arasindaki fark nedir?

Baska insanlara saygi gostermek ve onlarn yargilamadan kabul etmek 6ne
cikan bir iletisimci olmanizin anahtaridir. Miitkemmel bir iletisimci olmak icin
tane tane konusmaniz veya ¢zellikle zeki olmaniz gerekmez. Karsilik (size
cevap  vermelerini)  beklemeden  diger insanlarla  bir  gseyleri
paylasabilmelisiniz. Insanlardan  bir  sey ‘alma’ isteginizden
vazgecebildiginizde onlarin bilingsiz savunmalarini kaldiracak ve kalplerine,
ruhlarina, kisiliklerine yakinlasacaksiniz.

Insanlarla Baglanti Kurmak icin Usturuplu Olmak Zorunda misiniz?

Isa’nin 6liimiinden 1800 y1l kadar sonra Abraham Lincoln tartisma yaratan,
hatirlanan, dinlenen ve patavatsiz bagka bir lider oldu. Politikacilarin bir-iki
saatlik seslenisler gerceklestirdikleri bir zamanda Lincoln, bes dakikadan da
az stiren ilk ve en {inlii konugsmasim (Gettsyburg Hitabesi) yapti. “Babalarimiz
87 yil 6nce bu kitada yeni bir ulus yarattilar...” Lincoln, kendini dinletmenin
sirlarini biliyordu. isa gibi Lincoln de belirli giinlerde halktan birilerini,
istedikleri konular1 goriismek iizere Beyaz Saray’a cagirirdi. Ulusun nabzini
tutmak isterdi ve bunu yapan son baskanlardan biriydi. Insanlar onu -kismen-
dinlerdi ciinkii o da insanlar1 dinlerdi.

Hayir, insanlarin sizi dinlemeleri icin usturuplu olmamz gerekmez. Iletisim
kurdugunuz insanlar sadece 6dnemsendiklerini ve onlara saygi duyuldugunu
bilmeye ihtiya¢ duyar.

Insanlara Ulagsmak Isteyecekleri Bir Hayal Verin

Amerika’nin miikemmel liderlerinden biri olan John F. Kennedy kendini
dinletme yetenegiyle hatirlanir. Vatandaglara toplu bir grup, bir takim olarak
bakugr icin Amerikallarin saygisim kazanmusti. “Ulkenizin sizin icin ne
yapabilecegini degil sizin iilkeniz icin ne yapabileceginizi sorun” demistir. Bu
sozler onlarca yil zihinlerde yankiland1 ve bu giin, yeni milenyumda da kirk
y1l onceki kadar etkili. Kennedy, Amerika ve insanlarinin bir biitiin olarak ¢ok



iyi hale gelmesini sagladi. Baskanligi déneminde, on yil icinde Ay’a insan
gondermeyi ama¢ edindiginde cogu insan giildii. Ancak bazilar1 da onu
dinledi. 1969 yilinin temmuz ayinda, 6liimiinden yedi y1l sonra o imkansiz
riiya Kennedy konustugu ve insanlar onu dinledigi icin gerceklesti. Kennedy
konustugunda, insanlarin 6nemli ve kendilerinden daha biiyiik bir seyin
parcasi olduklarini hissetmelerini sagladi. Lincoln tarihte birlestirici bir giictii.

. Insanlarin kendilerinden daha biiyiik bir seyin .
. pargast olduklarmm gérmelerini saglayin.

____________________________________________________

1960’larin sonlarinda bagska miikemmel Amerikan lideri ulusun kendini
dinlemesini sagladi. Bu harikulade kisi Amerika vizyonunu paylasirken
insanlarin kendisine kulak vermelerini sagladi. “Bir hayalim var. Bir giin ...”
diyerek Martin Luther King, siyah insanlarla beyazlarin yan yana durdugu
daha biiyiik bir ulus yaratmaktan bahsetti. Sivil haklarin ve 6zgiirliiklerin tiim
Amerikalilarin vazgecilmez haklar oldugunu vurgulayarak yalmizca siyahi
vatandaglara degil ulusa seslendi. Insanlarin inanilabilir ve cekici bir gelecegi
gormelerini sagladi. Onu dinleyenlerin de bu gelecegin sekillendirilmesine
katkida bulunabilmesine 6n ayak oldugu icin Amerika’nin yiiziinii degistirdi.

i Sizi dinleyenlerin sekillendirebileceqi ve gergek- :
. lestirebilecegi, daha inamlir bir gelecegi yaratma- |
i larim saglayin.

Gergek Iletisimi Tesvik Etmek icin Kendinizi Acmaya Istekli Olun

Yirmi birinci yiizyilin baslarinda kadinlar, Amerika’da siyasi agirhga sahip
kisiler olarak yiikselise gecmeye basladi. Ozellikle bir kadin, Oprah Winfrey
insanlarin  dinledigi biri haline geldi. Bagkalarinin iletisimci olarak
basarisizliga diistiigii alanlarda basar1 kazandi. Sirri, baskalarindan ruhlarinin
derinliklerini ac¢malarim1 istemeden kendisiyle ilgili bir seyleri aciga
cikarmaya istekli olmasiydi. Oprah Winfrey’nin hayatta biiyiik giicliikler



yasadig1 bilinen bir gercektir ve hepimizin onun halkla birlikte obeziteye karsi
actig1 savasim ve zaferini biliyoruz. 1998 yilinda sundugu bir televizyon
programinda sigir etinin yenilmez oldugunu o6ne siirdii ve tam o giin
milyonlarca Amerikali sigir eti almayi birakti. Oprah programina bir yazar
cikarirsa o kisi on binlerce kitap satarak tek gecede iine kavusur. Oprah
konustugunda Amerika dinler. O bize kendi problemlerini anlatti ve simdi de
bagkalarinin bizimle sorunlarini paylagmalarim istiyor. Oprah Winfrey, kendi
yaptiklariyla finansal acidan en cok kazanan kadin olarak Amerikan tarihine
gecti.

Durmaksizin kendinizden konugsup durarak sohbeti kontrol altina almak pek
iyi bir fikir degildir. Baskalariyla iletisimi giiclendirmek icin kendinizle ilgili
gizli kalmis seyleri aciga c¢ikarmak iyi bir fikirdir. Eger bagkalar
kendilerininkini paylasmazsa cogumuz basimiza gelen en utang verici olaylari
anlatmay1 istemeyiz. Gercekten karizmatik ve giiclii bir iletisimci olarak
taninmak istiyorsanmiz kendinizle ilgili basarisizliklari ve zayif noktalarimzi
aciklamaktan cekinmeyin.

Kendinizle ilgili bariz zayif noktalar1 aciga ¢ikarmak her zaman mantikhidir
clinkii bagka birisi zaten bunlar bulacak ve aciklamazsaniz sizin yerinize
konusacaktir. Kendinizi baskalarina biraz ag¢mak iletisimci olarak bag
kurmaya ve giiven olusturmaya kadar uzanan uzun bir yoldur.

. Iliskilerinizde giiven olusturmak igin kendinizi .
. bagkalarina biraz agin.

____________________________________________________

Sonraki sayfalarda hakkinda bir seyler okuyacaginiz tiim insanlar
konustuklarinda kendilerini dinletmeyi saglayabildiler. Her biri belirli iletisim
alanlarinda basarili oldu. Lincoln miikemmel bir konusmaci degildi fakat
ulusun nabzim tutmada uzmanlasmisti. Konusmadan 6nce dinlerdi. Oprah
Winfrey kendi kisisel giicliiklerini, problemlerini bir ulusun 6niinde paylasti
ve Amerika, onu en c¢ok dinlenen kadin yaparak kucakladi.

6 Hristiyanhktaki temel figiir isa peygamber. Memleketi Nasira’ya atfen Nasiral isa da denir. (¢.n.)

7 1904’te Edward Francis Hutton ve kardesi Franklyn Laws Hutton tarafindan Amerika’da kurulan {inlii bir
borsa sirketi. (¢.n.)



6. BOLUM - KiISILIK OZELLIKLERINI
ANLAMAK

PSiKOLOJI ALANINDA, insanlarin hangi kisiliklere sahip oldugunu ve
onlarla nasil iletisim kurulacagini anlamaya yarayan bircok inceleme araci
vardir. Myers Brigs Kisilik Testi, insanlarin hayatlarini nasil yasadiklarim
ogrenmek acisindan benim en sevdigim araclardan biridir. Birinin ‘gercek’
kisiligini anlamak onlarla iletisim kurmayi cok kolaylastinir. Ne yazik ki
karsilastigimiz herkese zaman alan bu testi veremeyiz. Bu sebeple baskalarini
anlamaya yonelik hizli bir strateji gelistirecegiz ki onlarla aym frekansta
konusabilelim. Biriyle aym frekansta konustugunuzda sizinle daha huzurlu
olmalarin1 saglarsimz ve onlarca yilda olusmus savunmaci iletisim
katmanlarin acarsiniz.

Etrafimizdakilerle nasil iletisim kuracagimizi biiyiik oranda etkileyen iki
onemli davranigsal egilimi degerlendirelim. Bu kitabin ilerki kisimlarinda
bagkalariyla etkin sekilde iletisim kurmanizi saglayacak temel davranigsal
egilimleri 6greneceksiniz. Simdilik bu iki egilime bakarken kendinizi 6rnek
olarak kullanin.

Ice Kapanik m1 Yoksa Disa Déniik mii Olmaya Daha Egilimlisiniz?

Ik olarak ya disa doniik (girisken) olmaya ya da ice doniik (daha mesafeli)
olmaya egilimlisinizdir.

Disa doniik insanlar, Ingilizce konusulan iilkelerde niifusun iigte ikisini
olugtururlar. Disa doniik olma egilimli insanlar normalde bagkalariyla
eglenirken enerji depolarlar. ice déniik insanlar yalmz olarak veya kendi



baslarina yapabilecekleri aktivitelerde aymi durumdadir. ice déniik kisiler
diisiinmeye zaman ayirmayi, ‘kafalarinin icinde gezinmeyi’ severler ve fikir
insan1 olmaya egilimlidirler.

Disa doniik insanlarin ¢ok sayida arkadasi vardir. Bir takimin parcasi
olmanin tadim c¢ikarirlar ve etkilesimden hoglanirlar. Disa doniiklerin
dikkatleri kolaylikla dagilir ve genellikle bircok aktivitede yer alirlar. Disa
doniikler ise ‘hemen harekete gec’ fikrini benimserler. Bir olaya daha onun ne
oldugunu anlamadan baliklama dalarlar. ice déniik insanlarin daha az ama
yakin arkadaslani vardir. Is alaninda da genelde bireysel projeleri tercih
ederler. Illa yalmz calismalar gerekmez ama bagkalarimn siirekli miidahalesi
olmadan islerine yogunlagabilmeyi isterler. Ice doéniik insanlar, her projede
teker teker ya da projenin belli bir kismi tizerinde ¢alisir ve bunu yapmaktan
da memnundur. Normalde bir projede ne yapacaklarina yonelik kararlarin
degerlendirmek isterler. Adim atmadan 6nce durup bakmayi severler.

Daha Cok Diisiinen ya da Hisseden Bir Insansiniz misiniz?

Ikinci olarak diisiinme siirecinizde muhtemelen ya diisiinen ya da hisseden
olma egilimi gosterirsiniz.

Diistinen insan mantikli olan1 yapacaktir. Durumu degerlendirmeyi,
problemi tartip bicmeyi ve biitiin gercekleri degerlendirmeyi sever. Siirec
yavas veya hizli olabilir ama bilgileri degerlendirmeyi sever. Hisseden insan
icinden geleni yapmay tercih eder. Ne yapmak istedigini cabucak anlayabilir
veya bu zaman alir ama bilgileri degerlendirmeyi pek tercih etmez. Kararlarini
hislerine gore alir.

Diisiinen insan siklikla ‘analitik’ ve ‘hesapli’ seklinde ifade edilir. Diiriistliik
bir insami kiracak olsa da diiriist davranirlar. Hisseden insan ‘empatik’ ve
‘hassas’ olarak tanimlanir. Dolaylidir veya baskalarini kirmamak icin beyaz
yalanlar soyler. Insanlarin hassasiyetlerini ¢ok iyi bilir ve kimseyi kirmak
istemez.

Erkeklerin yaklasik ticte ikisi diigiinen, kadinlarin ise yaklasik ticte ikisi
hisseden kategorisindedir. Hangi kategoriye ait olabileceginize karar verin ve
ona gore devam edin.

Asagidaki grafige bakin ve grafigin hangi kismina girdiginizi goriin.
Tamdigimz cesitli insanlar diigiintin.



» Konusurken ve diisiiniirken ¢ok hassas olan kimi taniyorsunuz?
» Konusurken ve diisiiniirken ¢cok mantikli olan kimi taniyorsunuz
» Cok disa doniik olan kimi taniyorsunuz?

*» Cok ice doniik olan kimi taniyorsunuz?

MANTIK

ANALITIK YONETICI

ICE DONUK DISA DONUK

A
L

ARKADAS
CANLISI SOSYAL
(ILiSKI
KURAN)

HIis

Yukandaki Kisilik Tirleri Grafigi, insan egilimlerini iceren dort kisilik
tiiriinii gostermektedir. Carl Jung, c¢igir acan kisilik belirleme calismasini
yirminci yiizyilin ortalarinda acikladi. Giiniimiizde Jung’un bu calismasinin
cok otesine gectik. Biz kitapta dort temel davranis biciminin temel hatlarini
cizecegiz. Dinleyicinizin hangi temel kisilik tiiriine ait oldugunu bildiginizde
sizinle rahat edecekleri sekilde konusmalarn kolaylasir. Iki insan aym kisilige
sahip ise frekanslarinin tuttugunu soyleriz. Biri baskasiyla farkli kisilige
sahipse fakat onunla kendi tarzinda iletisim kuruyorsa bu insanlar da aym
frekanstadir. Bu soganin katmanlarini soymak icin esastir. Insanlar neredeyse
siz de orada olun.

Dort Temel Kisilik Tiiriinii Kullanarak Iletisim Kurmak -
ANALITIK (DUSUNEN) KiSILIK

Diistinen kisilige sahip insan icine kapanik ve cok gercekcidir. Problem
cozmekten zevk alir veya bu konuda iyidir. Yavas karar verir ve genellikle her
fikir, teklif ve aligverisle ilgili cok detay ister. Harekete gecme konusunda



yavastir. Kesin verilerden hoslanir. Hislerini ¢ok fazla géstermeyi veya ifade
etmeyi zayiflik olarak goriir. Zekaya, mantiga ve gercekci diigiinenlere saygi
duyar. Cogu muhasebeci, miihendis ve bilgisayar programcisi bu gruba girer.

Bir sey hakkinda biitiin bilgileri acikca degerlendiren insanlar1 dinlerler ve
duygusal konusmazlar. Bir konuyu giindeme getirmeden 6nce problem veya
zorlugu goz oniinde bulundurmus insanlar1 dinlemekle ilgilenirler. Duygusal
patlamalara sayg1 duymazlar.

ANALITIK (DUSUNEN) BiR INSAN NASIL BELIRLENIR?

Diislinen insanlar bakimli ve titiz giyinirler. Cok diizenlidirler. Kurallara
sonuna kadar uyarlar ve baskalarinin da uymasi konusunda israrcidirlar.
Baskalarina karsi cok sefkatlidirler. Cogunlukla kendileriyle, o veya bu
sekilde yeterli gelmeyi basaramamalaryla ilgili nazik olmayan yorumlarda
bulunurlar. Bir seylerin, insanlarin miikemmel olmasini isterler. Sinirlenmekle
tehdit ederek kisiler arasi iligkilerinde kontrolii siklikla ele alirlar.
Baskalarindan gelen destegi ve bazi zamanlarda yalmizlig: ictenlikle takdir
ederler.

i Analitik (Diisiinen) kisilije sahip insan biz onlarla .
' konusurken bize bakar ve sdyle der: ,
E “Bu insanin sovledigi sey mantiklt mi yoksa bos mu :
' konusuyor?” !
| “Bu insan konuyla ilgili gergekleri goz oniinde bulun- |
' durdu mu?” i
“Bildiklerini saylediklerinde, gergekten bilivorlar mi
yoksa sadece ayle bir hisse mi kapilyorlar?”

i “Dikkatli karar vermeden once insanlarin gok acele |
' karar vermeleri mantiksiz degil mi?” '

“Bunun mantikl bir teklif olup olmadigim belirlemek
igin hangi unsurlar, veriler devreye girer?”

“Insan bir gece digar giktiktan sonra bir iliskinin éne-
mini nasil degerlendirebilir? Tabii ejilenceliydi ama
hayat edlenceden daha fazlasidir. ™

1 “Gergekten net bir insan segeneklerini inceler, sonra
« da bir adim gert atip bu segenekleri degerlendirir” |

____________________________________________________



Analitik insanla konusmada onlarla bag kurmanizi saglayan bazi kelimeler
ve ifadeler vardir. Diisiinen insanin frekansiyla paralellik kurmaya yardim
edecek kelimeler asagida siralanmistir:

Gercekci Idareli

Mantikli incelemek

Hassas Esitlik

Odaklanmigs Alt sinir

Dikkat Tutumlu

Dikkatli Makul

Detay Idrak Edebilen

Diisiinmek Istatistiklere Dayanarak Konusan
Hesaplamak Her Seyi G6z Oniinde Bulunduran
Degerlendirmek iki Farkh Seyi Kiyaslayan
Olgiilmiis Tartip Diisiiniilmiis

Deger Faydah

iki Benzer Seyi Kiyaslamak

Analitik (Diistinen) birisi olduguna inandigimz bir
kimseyle su sekilde konusun:

\ “5iz de gocuklar ddevierini vaparken daha ok dildkat |
etmeleri gerektigini dusunmivor musunuz?"

“Insanlarn aldiklar seyle ilgili bu kadar aceleci dav-
ranmak yerine gergekgi kararlar almalar daha man-
tikli dedgil mi?"

“Ben aligverise gittijimde dederli ve makul fiyath
+ trtnler alirim.” .

ILISKi KURAN KISILIK

Iliski kuran kisi sessizdir ve hisleriyle diisiiniir. Normalde bagka insanlarin
hislerini 6nemseyen, yumusak konusan biridir. Kendi hislerini de énemser ve
hassastir. Yavas karar verir ve normalde karar almadan veya alisveris



yapmadan ¢nce baskalarinin onayini bekler. Baska insanlara 6zen géstermeyi
sever ve bunun icin onu takdir etmenizi ister. Bagkalarina bakma konusunda
iyidir ve her alanda iyilestirici goriilebilir. Herkesle her seyin yolunda
gitmesini ister. Miimkiin oldugunca stresli durumlardan kaginmak ister.
Baskalarinin saygisini ictenlikle takdir eder. Projeleri ve sorunlari erteleyerek
kontrolii kazanmaya calisir.

Bu tarz kimselerle ayni frekansta olmaniza yardim edecek kelimeler asagida
siralanmustir:

Kibar Nazik

Hos Sevmek

Mutlu Paylagmak
Endise Dokunmak
Hissetmek Beslemek
Sessiz Onemsemek
Memnun Diplomatik
Tutarh Dinlemek

Iliski kuran insanlar onlarin ve bagkalarinin hisleriyle ilgilendiginizi
bildiklerinde dinlerler. Arkadas canlis1 insanlar, bagkalarini kirmis kisileri

dinlemezler. Cabuk alinirlar ve konusurken bagkalarini giicendirmemeye
dikkat ederler.

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

| Iliski kuran insanlar biz konusurken bize bakarlar ve .
kendi kendilerine sdyle derler:
i “Beni ne kadar kardigimin farkinda mi ?” !
i “Biraz daha algak sesle konugabilir mi?" .
“Benimle konustugunda neden stirekli acele ediyor?”

“Cok dénemli olmasa da bana ne yvapmak istedigimi
sormasi seviyorum. Ivi biri.

“Nasil bu kadar hizli karar alirlar? Zaman ayvinp
bunu diisiinmesi gerelmez mi?"



ILiISKi KURAN BiR INSAN NASIL BELIRLENIR?

Iliski kuran insan genelde gok genis ve rahattir. Kars1 karsiya gelmekten,
diismanca durumlardan kacinmir. Alcak sesle, kibar ve dolayli konusur. Bu
insan karar vermeyi sevmez, baskalarini karar vermeye tesvik eder veya
cogunluga uyar.

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

T

Nasil iliski kuran bir insan gibi konusulur?

“Acele edip sizsiz karar vermeden dnce insanlarin size
gergekten ne yapmak istediginizi sormast giizel degil
'omi P

i “Cok gurultiinin olmadig bir yerde olmak guzel de- :
+ il mi?” ;

i “Benimle sessiz bir aksam gegirmeye ne dersin?”

SOSYAL KiSILIK

Sosyal insan kisiler arasi iletisim konusunda bagarihdir. Insanlar sohbete
dahil etmekten hoslanir. Biitiin gece uyumayip konusabilir. Parti veren, grup
aktiviteleri diizenleyen ve partinin atardamari olan biridir. Onu tig-dort
saatligine ziyaret edip gittiginizde kirilir. Eglenmek ve iliski kurmak ister. Bir
sey almadan 6nce baskalarinin énerisine ihtiya¢ duysa da oldukca cabuk karar
verir. Asiri sosyal insan (grafigin merkezinden en uzak) fazlasiyla uzun ve ¢ok
hizli konusur. Sosyal insanlar, karsisindakilerle paylasmak istediklerine
kendilerini ¢ok kaptirdiklarinda onlar1 dinlemeyi bazen unuturlar. Sikilmadan
ayni konudan saatlerce bahsedebilirler. Cogunlukla hissettikleri sekilde
konusup iletisimde kendilerini kisitlamadiklarindan farkina varmadan
bagkalarini kirabilirler. Sizin onay ve kabuliiniizii almak icin ¢ok ugrasirlar;
bu nedenle onlar1 dogrulayin. Durumlarn cekiciligi ve karizmasiyla kontrolii
altina alirlar.

Sosyal insan kendisini dinlemekten zevk aldiginizi 6grendiginde sizi
dinleyecektir. Soyleyecegini cogunlukla desteklerseniz ve bakis aciniz
konusunda yeteri kadar kararhysaniz size katilacaktir. Sizi dinlemeden 6nce



sizin onu dinlemenizi ister.
Sosyal insanlarla ayni frekansta olmaniza yardim edecek kelimeler asagida
siralanmustir:
Eglence Enerji
Keyif Mutlu
Tadini ¢cikarmak Aktivite
Parti Etkinlik
Konusmak Ask
Akmak Gitmek
Neseli Heyecanh
Sakaci Tyimser

. Iliski kuran insanlar biz kenusurken bize bakarlar ve .
' kendi kendilerine sdyle derler: !
| “Neden biraz gevseyip ejlenemiyorsun?” '
é “[sin stresli ve sikici olmasi gerektigi nerede yaziyor?
. Is eglenceli olabilir”

i “Her gseyi ¢ok detayll incelemek zorunda degilsin. ™

SOSYAL INSANLAR NASIL BELIiRLENIR?

Sosyal insanlar konusmadiklari zaman rahatsiz olurlar. Eglenirken
kendilerini iyi hissederler. En azindan kamusal alanda filozofik konulardan
bahsetmeyi tercih etmezler. Etraflarindaki seylerden ve insanlardan c¢ok
etkilenirler. Sosyal insanlarin cogu kadindir. Gergekleri 6lciip bicerek degil de
hislerine dayanarak karar alma egilimindedirler.

Sosyal bir insanla konusurken su sekilde iletisim Ku- :
rum: '

E “Kalabalik bir yere gidip biraz edlenmeye ne dersin?” :
« “Parti vermek ister misin acaba?" '

. “Detaylarla ben ilgilensem, sen insanlan kargilasan -
oolur mu?” i

____________________________________________________



LIDER KISILIK

Lider kisilikli insan herhangi bir iste sorumlu kisidir ve hizli kararlar alir.
Duygusal diisiiniir ve insanlara kars1 cok aciktir. Sosyal insana gore daha az
laf kalabalig1 yapar ama tipki onlar gibi bagkalarimi kirabilir. Sonu¢ odakhdir.
Bir igsin hemen yapilip bitirilmesini ister. Liderler mantikhdir ve cabuk
diisiiniirler. Cok fazla karar verirler. Hata yapmay1 sevmeseler de o kadar ¢ok
karar verilirse hata yapmak kacinilmazdir. Liderler genel tabloya bakip detayz,
kendileri icin ¢alisan analitiklere birakirlar. Cogu iist diizey CEO ve girisimci
liderdir. Ailede anne-babalar kendiliklerinden yonetici rolii edinirler. Sosyal
insanlarda kadinlar cogunluktayken yoneticilerin biiyiik kismini erkekler
olustur. Is ve 6zel hayatlarinda en yakin olduklar insanlar disindaki herkesle
az ve 0z iletisimi tercih ederler. Cok cabuk yargiya varirlar.

Bir liderin sizi dinlemesini istiyorsaniz az ve 6z, yerinde ve hatasiz olmali,
konusmanizi énceden hazirlamalisimiz. Lider sizi konusmaya dahil edecekse
sOyledikleriniz pratik agidan c¢abuk ve acik olmalhdir. Onun zaman
kisitlamalarini tanir ve anlarsaniz lider sizi dinleyecektir.

Liderlerle aymi frekansta olmamiza yardim edecek kelimeler asagida
siralanmistir:

Sonuclar Basari

Hizli Karar vermek

Basarmak Kisa

Genel Genel Tablo

Zamaninda Zamanla

Az ve Oz Etkin

Macera ikna etmek

Kesin Bagimsiz

LiDERLER NASIL BELIRLENIR?

Lider genelde partinin ilgi odag1 degildir ama cogunlukla sonra aranir.
Gliveni ve tarzi, onun kontrolii elinde tuttugunu kesinlikle hissettirecektir.
Cabuk yiiriir ve hizli konusur. Onemsiz konusmalarin ¢ok kisa olmasindan
hoslanir. Saygi duyup sevdigi insanlarla ¢ok fazla detaya girer.



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

. Siz onunla konusurken lider séyle diisiiniir: i

“Az ve oz ol litfen. Eger sorum olursa sorarim.”

“Bir an once asil konuya gelirsen evet diyvebilirim. "

“Iki dakikadan sonra senin soyledijinden farkh bir |
sey haklunda disuniyvor olacagim. ™ :

“Benim gahstigim kadar gok ¢alisirsan iste o zaman
sikdyette bulunabilirsin.

____________________________________________________

\ Bir liderle konusurken su sekilde iletisim kurun: i
v “Yalmzca birkag dakikam var.™ i
i konusunda sizin igin en onemli olan sey nedir?” :

“Bir fikrim var ama sizinle detaylart konusmak igin
veterince zamanum yok. ™

____________________________________________________

Dort kisilik tiirtinii degerlendirdiginize gore hangi gruba girdiginize karar
verin. Karar verince birlikte yasadigimz ve birlikte calistigimz insanlarin
hangi gruba girdigini yazin. Onlarla burada belirtildigi gibi gereken sekilde
iletisim kuruyor musunuz? Yarin neyi daha farkli yapabilirsiniz?

Daha lyi Iletisim icin Frekanslar1 Degistirmek

Sizin ve etrafimizdakilerin hangi kisilik grubuna girdigini diisiiniince etkin
iletisimin 6niinde hala bazi engeller bulundugunu kesfedersiniz. Cogu kisi tiim
insanlarin tercih ettigi iletisim frekanslarinin varhigini bilmez. Bazi insanlar
cok hizhi konusurken bazilarinin cok yavas konustugunu fark ettiniz mi?
Hepimiz insanlarla iletisim kurarken karsimizdakilerin ses tonlarina ve
konusma hizlarina goére cevap veririz.

HIZ1L.I KONUSANLAR



Hizli konusmacilar genelde gorsel iletisimcilerdir. Bu insanlar resim gibi
ifadelerle diisiiniir ve konusurlar. Yavas konusanlar ‘hizli konusmacilarin’
saklayacak bir seyleri oldugunu diisiiniirler ve genelde onlara giivenmezler.
Hizli konusmacilar diger hizli konusan insanlar1 zeki ve dikkatli insanlar
olarak goriirler. Ortalama hizda konusanlar ise hizli konugmaciy: genellikle iyi
anlamda biraz dikkatsiz ve bir ise cabucak dalan insanlar olarak kategorize
ederler.

Hizli konusan insanlar normalde zihinlerindeki resmi ve filmleri belirten
ifadeler kullanirlar. Karsisindakilerin onlar dinlerken sikilabileceklerinin de
farkindadirlar. Dolayisiyla kisa zaman dilimine cok bilgi sikistirmaya
cahgirlar.

ORTA HIZDA KONUSANLAR

Bir haber spikeri gibi konusan insanlar, isitsel iletisimciler kategorisine
girerler. Hos ve tinil sesleri vardir. Konusmay1 ve dinlemeyi orta hizda tercih
ederler. Isitsel iletisimciler, kelimelerle ve seslerle diisiiniirler. Net ve diizenli
konusan insanlarla iletisim kurmaktan zevk alirlar. Yavas konusanlar, onlar
kendilerinden biraz daha az yetkin goriirler. Orta hizda konusanlar ise
kendileri gibileri kafa dengi, diisiinceli, zeki ve dikkatli addederler.

YAVAS KONUSANLAR

Cogu insan cok yavas konusur. Bu insanlar genellikle hayati kinestetik
olarak yasayan bireylerdir. His odakli insanlardir. Duygusal olabilirler veya
olmayabilirler ama icgiidiilerine giivenirler. Cevap vermeden veya bir sohbete
girmeden once durumla ilgili ne hissettiklerini gormeleri gerekir. Hizh
konusan insanlar, onlar1 daha az zeki olarak goriirler ve genellikle yavas
konusan kisiyle iletisim kurmaktan sikilirlar. Orta hizda konusan kisiler, yavas
konusanlara kibar davranirlar fakat iletisimdeki cevap siiresinin yavaghigindan
sikilirlar. Yavas konusanlar, diger yavas konusan kimseleri bagkalariyla
hislerini paylasmadan 6nce diisiinen kibar, iyi kalpli insanlar olarak gortirler.



Birbirlerini ihtiyath, ‘bir seye dalmadan énce diisiinen’, bagkalarinin duygusal
durumlarnyla cok ilgilenen kimseler seklinde algilarlar.

Soylediklerini Gercekten Dinlemek

Kisilik Grafigi, insanlarin nasil farkh diisiiniip konustuklarini gérmemizi
saglar. Daha ileri gitmeden 6nce anlagilmas1 6nem tasiyan baska davranigsal
egilimler de vardir. Bu egilimlerin her biri grafige Diisiinen/Hisseden ve Disa
doniik/ige déniik olarak kolaylikla yerlestirilebilir. Bunlar, kisiligi anlamada
yardim edecek ilk kesfedilen ve kullanilan egilimlerdir. Artik bu yiizyilin
sonunda, meta program olarak bilinen bircok yeni davranigsal egilim
belirledik.

Yeni Meta Programlar

Her birimizde programlarin kesinlikle cakismasi 6zelligi vardir. Eger NBC
haberlerini izleyip CBS haberlerine gecerseniz bazi haberlerin aym ve
bazilarinin ise kanala 6zgii oldugunu goriirsiiniiz. Meta programlar bu duruma
benzer. Bu kisimda, baz kisilerin nasil ve neden su yaptiklar sekilde iletisim
kurduklarini  anlamak acisindan biiyiik ©nem tasiyan yeni ‘meta
programlardan’ bazilarim 6greneceksiniz. Iki meta program arasinda iliski
oldugunu diisiinebilirsiniz. Zihninizde isleyen bu programlarin bilingli sekilde
farkinda oldugunuzun, iletisimde kisisel 6zellikleri anlama ve kullanmanin bir
gostergesidir.

Meta programlar en derin algi ‘filtreleri’ arasinda yer alir. Bu i¢sel ayirma
ornekleri, bilmeden neye dikkat ettigimize karar vermemizi saglar. Genel
konusmak gerekirse meta programlar ‘iceriksiz ama baglamhdir’. Bir kisinin
meta programlar bilgisayar programi gibi veri depolamaz ama birini hayatta
nelerin tetikledigini belirler. Bir insanin ruh hali, i¢sel imajlarin (bilincli ve
bilin¢siz olarak bir kimsenin diinyay1r nasil gordiigiine dair goriintiiler)
olugmasinda 6nemli rol oynayan meta programlarindan etkilenir.

Bir bilgisayar programini verimli kullanabilmek icin onu nasil



kullanacaginizi anlamalisiniz. Etkin iletisim kurabilmek icin karsimizdakilerin
hangi tiir meta programlar kullandigini anlamalisiniz ¢iinkii meta programlar
genellemelerimizi diizenleyen silici ve bozucu filtrelerdir. Meta programlarini
bilirsek gercekten iletisim kurdugumuz herkesin ruh halini tahmin edebiliriz.
Miisterinizin i¢sel durumunu tahmin edebilirseniz kolaylikla genel olarak ne
diisiindiigiinii ve onlarla en iyi nasil konusulacagim bilebilirsiniz.

Bireyler icin ayirma ornekleri, tiirler, 6zellikler ve islevler olarak belirlenen
yaklasik elli tane meta program vardir. Simdi iletisim siirecini en cok
etkileyen ‘yeni’ meta programlar1 6greneceksiniz. Biitiin meta programlarin
bir siireklilikte var oldugunu ve kisilik imajlar1 olmadigim1 unutmayiniz.
Onceden de belirtildigi iizere baz1 insanlar ¢ok disa doniik bazilar1 da biraz
disa doniik olabilirler. Disa doniik ve c¢ok disa doniik insanlar arasindaki
davranigsal farkliliklar, durup dinlemeden siirekli konusan birine kiyasla iyi
bir iletisimci i¢in analojik olarak tamimlanabilir.

Jung, Myers, Briggs, Keirsey ve Bates’in bize miikemmelen 6grettikleri dort
temel meta programi (davranigssal egilimleri) ele aldik. ‘Yeni meta
programlar’’ veya davranissal egilimleri 6grendikce konustugunuz kisinin
zihninin kapilarini acan anahtar kelimeler ve ifadeleri de kesfedeceksiniz. Bu
giiclii bilgiyi nasil kullandiginiz, kendi kendinize farkinda olmaniz gereken bir
seydir. Incelemek istedigimiz meta programlardan ilki aci/zevk ayrici
ornektir. Bu meta program biiyiik ihtimalle hayatta konusarak zirveye ¢ikmak
icin en 6nemli meta programdir.

Zevk/Ac1 Egilimi

A. Aadan Kaginmak igin ..... Zevkini Tatmak

Bir seylerin su anki halinde sikilmak Parlak gelecek
Ac1 cekmeyi birakmak Miikemmel hissetmek
Uzaklasmak Yonelmek

Yalniz olmay: birakmak Yeni arkadaslar edinmek
Kurtulmak Elde etmek

Arkadaglariniz ve ortaklarinizla konusurken zihninizde onlar i¢in miikemmel
bir gelecege yonelik canli bir imaj yaratmakla kalmayip onlarin su anki
yaralarim (acilarin1) da bulmaniz ve onlarn iyilestirmeniz gerektigi ne anlama
gelir? Aslinda bu énemli davranissal egilim, yiizlerce bagka egilimi tetikler ve



hangi insanlarin acidan kacinmak icin her seyi yapabilecegini belirlemede
temel anahtar rolii tistlenir.

. Onlarca yildir yapilan ¢caligmalar, insanlarin zevk- |
, ten ¢ok aciyla motive olduklan gdsterivor. i

Kitabin oOnceki boliimlerindeki bir insanin iletisim tarzinin cocukluk
deneyimleriyle nasil sekillenebildigini anlamamiza yardimci olan 6rnekleri
hatirlayin. Bir an satis boliimiinde oldugunuzu hayal edin. Miisterilerinizden
birini, yanhs davrandiginda diizenli gsekilde aciyla (vurmak, tokat,
ayricaliklarin kaybi1 vb.) tehdit edilen bir ¢ocuk gibi hayal edin. Bu c¢ocuk
bircok bagka davranigsal egilimin dahil oldugu giiclii bir davranigsal egilim
gelistirmistir. Miisterilerinizin ¢ok azinin anne-babasi c¢ocuklarim iyi
davraniglar icin odiillendirerek motive ederler. Cogu ebeveyn uysallik elde
etmek icin ceza vermeye yonelik tehditler kullanir. Miisteriniz acidan
kacinabilecegi her seyi yapmay siirekli ister. Bu isteklerinize uymak anlamina
geliyorsa o zaman uyar.

Amway Foundation isimli vakif, girisimcilik ruhu olanlarin zihinlerini
kontrol ederek ve aci/zevk meta programinin zevk kismina odaklanarak
diinyadaki en biiyiik 6zel sirketlerden birini kurmustur. Dagitimcilarinin
hayallerini gerceklestirmelerine ve canli, verimli gelecekler olusturmalarina
yardim ediyorlar. Pratik olarak dagitimcilar1 zevke dogru yonlendiriyorlar.

Aksine, diinyanin en iyi yiizlerce sirketi aci/zevk meta programinin aci
kismina odaklanarak zihinleri kontrol edip zenginlesmislerdir. Tarihi ve
bilimsel aragtirmalar insanlarin aciya karsi isteksiz olduklarim gostermistir.
Yukarida belirtildigi {izere cogu insan zevki tatmaktansa acidan kaginmak icin
cok daha fazla sey yaparlar. Ac1 yasamak, reklamcilik sektoriinde milyarlarca
dolarin tetikleyici giiciidiir. Su sloganlarin ve reklam konularinin hangisi size
tamdik geliyor?

“Simdi canimz Burger King cekiyor mu?”

“Basg agrisi cekiyor musunuz?”

“Bir yeriniz agriyor mu?”

“Gece uyuyamiyor musunuz?”

Miisterinizle veya bagka bir dinleyiciyle konusurken kismen de olsa isiniz,
riintinliziin ve hizmetinizin eger kabul ederlerse onlar icin miikemmel bir
memnuniyet yaratacagini, acidan kacinma sekli olabilecegini gostermektir.



Sizinle anlasamazlarsa yaralarinin ne kadar biiyiliyecegini ve bunun onlara
gelecekte nasil ac1 verecegini gosterin. Anlasirlarsa yaralarini iyilestirmelerine
yardim edin.

| Insanlar zevke yaklasmaya ve acdan uzaklasma- |
' ya motive edilmislerdir. Bu iki tetikleyici egilimden |
i codu, insan zevke yaklasmaktansa acidan uzaklag-
i mayi zihinlerine kazimstir.

____________________________________________________

Diinyanin en motive edici konusmacilarindan Anthony Robbins su an
oturdugu zirveye, sizin karsinizdakilere yardim etmelerine izin vermedikleri
takdirde neler olabilecegine dair insanlarin zihinlerinde gercekci goriintiiler
olusturabildigi icin yerlesti. Siz de aynen Robbins’in yaptigi gibi aci/zevk
meta programinin giiciinii kullanabilirsiniz.

Dinleyicinizin meta programlarini 6grenirseniz o zaman burada
inceledigimiz genel kurallara giivenmek yerine 6grendiginiz baglama o6zel
bilgilere odaklanabilirsiniz. Ornegin, pazarlama {iriinlerinde normlara
giivenmek zorundayiz. Ote yandan dogrudan satis durumlarinda her miisteriyi
ayr1 ayri neyin motive ettigini tam olarak bilmenin bariz avantajina sahibiz.

Miisterinin sizinle calismamanin verdigi aciy1 tatmasini saglayacak etkili dil
yonetimi sizin, “Simdi harekete gecmezseniz o zaman her sey daha kotiiye
gitmez mi?” gibi cesitli yara acic1 ifadeler kullanmanizdir.

Miisteri ne kadar cok korkarsa ve acidan uzaklasirsa, simdi harekete gecme
olasihg1 o kadar goktur. Ornegin, sizinle ¢alismamanin sonuglarina dair tablo
cizmek bizim goérevimizdir. Aciy1 tatmak bir fikirden ¢ok daha fazlasi ve
dinleyici icin de gercek olmalidir.

Degisiklik gerektiren, kazandiran fikirlerimizi paylasmakta basari
gosteremezsek o zaman degisimi cok fazla aciyla iliskilendirdiklerinden ve
biz de iistiimiize diiseni yapmadigimizdan bu fikirleri kabullenmezler. Hala
ikna olmamigsa hicbir sey bir kisinin bakis acisini degistirmesini veya bir
lriinii satin almasini saglayamaz. Duygusal veya mantikli fark etmez,
insanlarin sizin riinlerinizi ve hizmetlerinizi kabul etmeleri icin acik ve net
faydalar1 gérmelerini saglamalisiniz.

Zirveye dogru yolculukta iletisimci olarak sizin goreviniz mevcut durumu
daha vahim hale getirmektir. Cogu insan degismekten korkar. Bu genellikle
onlarin genlerinde vardir. Genlerinde olmadig1 durumlarda da korku onlara



cocuklukta asilanir. Bu yiizden mevcut durum aci verici gosterilmelidir.
Degismemenin verecegi aciy1 ortaya cikarip bunu oldukca gercekci hale
getirmelisiniz. Mevcut durumunda eksiklikler bulunan ya da ¢ok az da olsa
aciya rastlamayan biri teklifinizi kabul etmeyecek, hayir diyecektir.

____________________________________________________

i Insan acidan ne kadar ¢ok uzaklasir ve korkuyu .
. tadarsa bir an dnce karar vermesi o kadar olasidir. |

____________________________________________________

Amway Foundation, olas1i girisimcilerin kendi biinyelerinde yer
alamamalarinin acisini hissetmelerini saglamak icin miikemmel bir arag
kullandi. Bir anhigina karsiniza dagitimci olarak katilma firsati ciktigim
hatirhyormus gibi yapin. Konusmacinin geleceginize dair ¢izdigi en karanlik
tablolardan birisi de suydu: Dagitimci olmazsaniz ekonomik 6zgiirliigliniizii
bagka hangi yolla kazanacaksiniz? Gergekten sonsuza kadar ayni iste calismak
istiyor musunuz? Hayatinizin sonuna kadar yillik 35.000 dolarla gercekten
mutlu olacak misiniz?

Amway’in, herhangi bir sirketin veya satis temsilcisinin bu konulara
karismaya hakki var mi? Size gore var ¢linkii onlar diinyanin dénmesini
saglayan sirkettir. Cok diizeyli pazarlama, her birey icin 6ne ¢ikan bir girisim
firsat1 olabilir veya olmayabilir. Ancak Amway’in nasil bu kadar genisledigini
diisiiniin: Amway ac1/zevk meta programini diinyadaki biitiin 6zel sirketlerden
daha iyi kullamyor.

BU DENEYIM 100 DOLAR DEGERINDE-SIMDIi YAPIN

Miisterileriniz sizin iirliniiniize sahip olmazsa veya hizmetlerinizden
faydalanmazsa karsilasacaklar1 yirmi aci dolu gelecegi asagidaki bosluga
yazin. Sonra da miisterileriniz sizin iiriniiniizii edinirse veya hizmetlerinizden
faydalanirsa karsilasacaklari yirmi parlak gelecegi yazin. Sonra bir
miisterinizle goriistiigiiniizde ona sunacaginiz ¢ok genis bir gelecek yelpazesi
elde edeceksiniz. Ek iste yilda kazanacagimz binlerce dolar dinleyicinizin
gormesini saglamak yarattigimz tablolarin niteligidir.



Fiyat/Kazan¢ Oram

B. Fiyat............. Kazang

Satis veya pazarlama ile ugrasiyorsaniz bu orami dikkatlice okuyup
anlamalisiniz. Istemezseniz sonraki kisma gecebilirsiniz. Satis goriismesinde
bir noktada miisterinizin hiz ve kazancla mi yoksa fiyatla mi1 daha cok
ilgilendigini belirlemeniz gerekecektir.

Bircok insan, markete gore cok daha pahali olsa da birkag iiriin almak icin
mahallelerindeki bakkala gider. Bakkal kdsededir ve oraya hemen gidilebilir.
Bu nedenle uygundur. Bakkalin yakinlig1 cogu insan igin tiriinlerin sisirilmis
fiyatlarindan daha 6nemlidir.

Finansal {iriinler satiyorsanmiz o zaman giinliik hisse senedi verilerini
yakindan kontrol etmeli ve yatirnimlariyla ilgili giin giin karar verecek
zamaninin gercekten olup olmadigini 6grenmelisiniz. Bunu onun yerine siz
yaparsanmz daha memnun kalir mi? Ustiinden alacagimz yiike karsilik, onun
yatirnmlarini idare etmeniz icin alacagimiz kiiciik miktar biitiin bunlara deger
mi?

Gayrimenkul satarsaniz, aliciniz evin fiyatindan 10.000 dolar kazang
saglamak icin giinde fazladan yarim saat gelip gitmeye zaman harcamak ister
mi? Alim siireci baglamadan 6nce bu kisinin fiyatla m1 yoksa kazangla mi
daha ¢ok motive oldugunu bulmaniz gerekir.

Iliski Egilimi

C. Uyumlu...Uyumlu/Uyumsuz...Uyumsuz/Uyumlu...Kutuplasma...
...ile ayni ... hari¢ aym1 Tamamen farkl

Ortak Daha fazla Biitiiniiyle degisti

Onceki gibi ilerleme Tiiriiniin tek 6rnegi

Uc tane bozuk para alin ve masada karsimza koyun. Asagida size verilen
alanda bu li¢ bozuk para arasindaki iligskiyi tanimlayin.

Uc bozuk paranin da para oldugunu, hepsinin bozuk para oldugunu ya da
hepsinin yazi oldugunu, hepsinin metal oldugunu sdylediyseniz o zaman
kendinizi ‘eslestirici’ olarak adlandirilabilirsiniz.

Paralarin bir sekilde benzer ama farkliliklar1 da oldugunu sdylediyseniz o
zaman ‘uyumsuzlugu olan bir eslestirici’ olarak siniflandirilirsiniz.

“Hepsi farkl1 ama su ortak yonleri var” tarzi bir sey sdylediyseniz o zaman
‘uyumu olan bir zitlagtiric1’ olarak simiflandirilirsiniz.

Uc paranin da hi¢ ortak yoéniiniin bulunmadig1 ve birbirlerinden belli bir



sekilde farkli oldugu sonucuna vardiysaniz o zaman ‘kutuplastirici araci’
olarak adlandirilirsiniz.

Gercek diinyada bu tarz bir araa  kullanabilirsiniz ~ veya
kullanamayabilirsiniz. Birileriyle konusurken hemen miisterinizin iligki
programini bulmamz gerekiyorsa, “Bu yilki ve gecen seneki isiniz (veya
benzer bir sey) arasindaki iliski nedir?” diye bir soru yoneltirsiniz. Alacaginiz
cevap siireklilik tizerinde bir yere kadar takip edilebilir bir cevaptir. Bu
iletisiminizi sekillendirmenize yardim edecektir.

Ikna Edici Egilimi

... diistiniiyorum. O ..... diisiiniiyor.
... hissediyorum. Onlar bana ..... diyorlar.
Icimden bir his ..... sdyliiyor. Arastirmalar........ gosteriyor.

Dinleyiciniz bir sey yapip yapmamas1 gerektigini nasil biliyor? Ona en son
bagarili bir sekilde cok biiyiikk karar aldiginda nasil ikna oldugunu
sorabilirsiniz. Biiyiik bir hata yapmaya nasil ikna oldugunu bilmek
istemezsiniz. Nasil iyi karar almaya ikna oldugunu bilmek istersiniz.

“Su anki evinizi aldiginiza memnun musunuz?”

“Tabii ki harika bir kararmis.”

“Bu evi almaya sizi ne ikna etti?”

Miisteriniz simdi size hikayesini anlatacaktir. Hikaye cogunlukla onun bu
karar1 almasina yardimci olan insanlar veya veriler ve i¢giidiileri veya hisleri
etrafinda yogunlasacaktir. Miisterinizin i¢ veya dis bilgi kaynaklar
araciligiyla iyi kararlar vermeye ikna olup olmadigini 6grendiginizde
hizlanabilir ve o bilgi kaynagina yetisebilirsiniz.

“Bunun dogru ev oldugu hissine kapildim.”

“Bir sonra gezecegimiz eve baktigimzda aym hisse kapilip kapilmadigimizi
bana sOylemenizi istiyorum.”

veya

“Belirledigimiz biitiin kistaslara uydu. Ust katta ii¢ yatak odasi, bir ofis ve
havuzu vardi.”

“Simdi de su anki evinizle aym giizel 6zelliklere sahip ve séminesi olan,
daha genis bir ev aradiginizdan bahsetmistiniz. Bir sonraki eviniz karsimiza
ciktiginda bana hemen soyleyin.”



Ikna Edici — # Kadar Programi

E. Farz edilmis...Bir kez...Bircok kez...Diizenli Olarak...Her Zaman

Bazi insanlar onlara bir seyi ilk defa teklif ettiginizde sizi dinlemeyecektir.
Bazilar, teklifiniz konusunda harekete gecmeye karar vermeden 6nce ona
bircok kez bakmaya ihtiya¢ duyacaktir. Bu durum s6z konusuyken gercekten
harekete gecmeye karar vermeden 6nce kaliteli bir seyi kac kez gordiiklerine
yonelik meta programi &grenebiliriz. Iste bir kimsenin bir seye ikna olma
alanindaki davranigsal egilimini belirleyen satis diinyasindan bagka 6rnek.

“Merak ettigim bir sey var. En son hayat sigortanizi aldigimzda siz kabul
etmeden O©nce sigortacimzin ka¢ kez gelip size sigortamizin faydalarim
gostermesi gerekti?”

“Sigortacim ilk kez gelince bunu konustuk. Sonra yine aradi ve gelecek
hafta tekrar gelmesini sdyledik. Geldi ve imzaladik.”

“Anladim. O zaman siz ve esiniz, ¢ikariniz icin en dogru seyi yaptiginiza
emin olmadan 6nce size bir gece zaman taniyan birini tercih ediyorsunuz.
Sonra da yarin tekrar gelmemi istiyorsunuz. Dogru mu?”

veya

“Acikcas1 sigortacimizdan sigorta alip almamak konusunda karar vermede
oldukca zorlandik. Cok pahaliydi. Sanirim {i¢-dort kez gidip geldi.”

“Mantikli. Onemli kararlan dikkatlice vermenin zorlugunu anlayabiliyorum.
Ben simdi size birkag¢ cikti (6neri) birakmak istiyorum. Onlari inceleyin, yarin
tekrar gelirim. Hala dikkatli ilerlemeniz gerektigini diisiiniirseniz o zaman
haftaya gelirim. Uygun mu?”

Tablo Boyutu Egilimi

F. Genel/Biiyiik.......... Ozel/Detayl1

Genel Kesinlikle

Onemli olan sey Tam olarak

Genel konugsmak gerekirse Kesin olmak gerekirse

Bir seyi iyi yaptiginizda anlar misiniz yoksa birinin size sdylemesini mi
tercih edersiniz? Miikemmel bir sey basardiklarini bilen insanlarin igsel
referans tablolar1 vardir. Onlara miikemmel yaptiklarini birinin séylemesini
tercih eden insanlarin ise dissal referans tablolart mevcuttur. Iletisim kurarken
dissal referans tablosu olan birinin iyi is ¢ikarip c¢ikarmadigini kendisinin
anlamasini bekliyorsaniz ve ona iyi yaptigini sOylemek istemiyorsaniz ona
biiyiik kotiiliik edersiniz. Ona iyi is ¢ikardigim belirtirseniz iletisim yollarin
acarsiniz ¢iinkii onun dissal dogrulamaya ihtiyaci vardir. Benzer olarak icsel



referans  tablosu  gelismis  birini  slirekli ~ dogrulamaniz  pozitif
algilanmayacaktir. Gelismis icsel referans tablosuna sahip insanlar genelde
dogrulama veya herhangi bir dis geri bildirim istemezler.

Gliclii icsel referans tablosuna sahip kimseler, “Ne diisiiniiyorsun?, Ne
hissediyorsun? Iggiidiilerin sana ne sdyliiyor?” vb. ifadeler kullanirsaniz
sizinleyken daha rahat hissederler. icte nasil hissettiklerini bularak bu
insanlar rahatlatmak istersiniz. Ote yandan giiclii dissal referans tablosu olan
insanlar onlara iyi yaptiklarini sdylediginizde daha rahat hissederler. “Bana
sizin ... oldugunuzu sdyledi/sdylediler. Arastirmalar .... konusunda iyi bir
karar verdiginizi gosteriyor” gibi ifadeler duyunca daha rahat
hissedeceklerdir.

Bu egilimi incelemenin bir bagka yolu da aktif ikna siirecinde yatar.

Fikirlerinizin, iirinlerinizin, hizmetlerinizin detaylar1 ve niianslarindan
bahsetmeye bagladigimizda konustugunuz insanlardan bazilarinin 6lesiye
sikildigini fark ettiniz mi? Bu kimseler ‘genel tablo odakli’ olarak
adlandirdiklarimizdir. Ote yandan diger insanlar onlara genel bilgiler
verdiginizde onlann aldattigimzi diisiinecekler ve biitiin  detaylar
isteyeceklerdir. Herhangi bir bilginin 6zeti ve detayl bir gelecege yonelik
tiilkenme pay1 sizi onlarin goéziinden diisiirecektir ve sdyleyeceginiz hicbir seyi
dinlemeyeceklerdir. Bu insanlara ‘detay dinleyiciler’ denir.

Acelesi olan kisiler genelde teklifinizi doért dakikalik konusmaya
sigdirmaniza ihtiya¢ duyarlar. Daha fazla bilgi isterlerse size soracaklardir.
Boylece giin icinde birincil oncelikleri haline gelirsiniz. Bu gercekten hizh
konustugunuz anlamina gelebilir de gelmeyebilir de. Ne konusuyorsaniz
konusun bunu zekice yirmi saniye, yirmi dakika veya iki saate sigdirabilmeniz
anlamina gelir. Yirmi saniyede araba, yirmi dakikada ev alacak insanlarla
karsilasacaksimz. Ustiinde saatlerce, giinlerce, haftalarca ve aylarca
diistiinmeden bir sey almayacak insanlarla da tanisacaksimz. Onlarin ‘Tablo
Boyutu Egilimleri’nden haberdar olun ve bdylece onlarla ayni frekansi
yakalama olasiligimzi artirabilirsiniz.

Birinin genel mi yoksa 6zel dinleyici mi olduguna dair egilimini nasil
anlarsiniz? “En son arabanizi ne zaman aldiniz? Saticiya olumlu yanit
vermeden Once ne kadar diisiinmeniz gerekti? Size arabayla ilgili biitiin
ozelliklerden bahsetti mi, yoksa arabay1 goriip, ‘Aa! Bu giizel bir arabaymus.
Aliyorum’ mu dediniz?” gibi seyler sorun.

Genel tablo odakli insanlar ‘genel, 6nemli olan sey, genel konusmak
gerekirse’ gibi ifadeleri duyunca rahat hissederler. Cok fazla detay duymak



isteyen insanlar, ‘kesinlikle, tam olarak, kesin olmak gerekirse’ gibi seyler
duyunca daha iyi hissedeceklerdir.

Olasilik/Gereklilik Egilimi

G. Olasilik......ccccceuenees Gereklilik

Olasilik Olmali

Sans Gerekirse

Olabilir Eger

Yine satis diinyasindan bir 6rnek. Miisteriniz finansal {riinlerinizi
emeklilikte bir siginaga gerek duydugu icin mi, emeklilik yillarin1 nasil
gecirecegi olasiliklarimi artirdigi icin mi satin aliyor? Bu ayrim o6nemli
olabilir.

Aninda uyum icin fikirlerinizi, {irtinlerinizi ve hizmetlerinizi miisterilerinizin
meta programlariyla ayni filtrelerden gecirerek sunmalisiniz. Miisteriniz ona
yurt disina cikabilme ve 6zgiir olma sansi sunacagl icin yatinm fonlarina
yoneliyorsa o olasilik yatirimin alicisidir. Sosyal giivenligin yerine gececek
paraya ihtiyaci olacagi icin ona satis yapmaya calisan bagka bir satis temsilcisi
filtreyi kullanmadig1 icin basarisizliga ugrayacaktir.

Iste 0 insamn olasiik mu gereklilik mi diisiindiigiinii bulmaya yarayan bir
SOruL.

“Su an icinde bulundugunuz sektérde neden calisiyorsunuz?”

Miisteriniz ya isi yapmak zorunda kalmistir ya elinde var olan ise baglamistir
ya da bu isi ya da sektorii daha parlak kariyer icin bir firsat veya olasilik gibi
gormiistiir. Miisterinizin bu yelpazenin neresinde yer aldigimi anladiginizda
filtreyi de kullanabilirsiniz. Biitiin meta programlarda oldugu gibi
miisterinizin meta programi hizina uyum saglarsaniz ve filtrelerle calisirsaniz
cabucak isbirligi elde edersiniz.

Olasilik/Gereklilik ve Aci/Zevk meta programlari arasindaki benzerlikler ve
farkliliklar nelerdir? Hangi farkliliklan fark ediyorsunuz?

Degisim/Mevcut Durum Egilimi

H. Degisim........cccccceeruvneennn. Mevcut Durum
Farklilasmak Tutarlh olmak

Gelismek Sabit kalmak

Degismek Istikrarli olmak

Yoniinii degistirmek Ayni yerde durmak



Miisteriniz her seyin oldugu gibi kalmasini mi istiyor? Kendisinin ve isinin
gelistigini, biiylimeyi gormek istiyor mu? Degismek istiyor mu? Mevcut
durumu korumaya ihtiya¢c duyuyor mu?

Miisterinizin Degisim/Durum meta programini bilirseniz mevcut durumda
giiven ve degisimde heyecan yaratmak acisindan c¢ok biiyiik firsata sahip
olursunuz.

Degismek isteyen insanlar nadiren bir iste uzun siire kalirlar. Cabucak
sikilirlar ve siirekli yeni seyler denemek isterler. Mevcut durumu sevenler
ayni islerde kalacaklardir ve giinlerce, aylarca, yillarca aynm seyi

yapacaklardir.
Kolaylikla Kabul Et/Siipheci-Kapali Programi
I. Kabul Ediyor........ Tedbirli............ Siipheci.............. Kapali

Anlamak Dikkatle farkinda olma Asla

Kosulsuz Gozden gecirme Olamaz

Her zaman Bazen Mantiksiz

Arkadas canlis1 Heyecanh Hayir

Dinleyicinizin, yeni fikirleri acik¢a kabul eden bir kisiden siiphe duyan bir
kisiye degistigini fark edeceksiniz. Bu egilimin ‘degisim/mevcut durum’
egilimiyle benzerlikleri var ama ayni degiller. Kabul eden insanlar dinlemeye
isteklidirler. Kapali olanlar, cogunlukla hayatlarinda meydana gelen bazi
olaylardan dolay1 boyledir. Fikirlere kapal kimseler, bir zamanlar savunmasiz
olduklari, ac1 cektikleri veya kullanildiklar icin o hale gelmislerdir. Bu
insanlar adeta ‘Israr Yok!” yazili pankartlarla gezerler. Her satis temsilcisinin
bildigi iizere bu tarz kisiler en kolay isbirligi kurulanlar arasinda yer alir.

Alg1 Egilimi

Diinyay1 nasil algiliyorsunuz? Bu ‘sezen’ mi ‘hisseden’ mi oldugunuza
baghdir. Sezen kisi hissedene oranla biiyiik oranda bilin¢siz zihniyle yonetilir.
Hissedici bes duyusuyla ve bazi dogrulanabilir deneyimlerle yonlendirilir.
Hisseden kisiler, gecmis veya gelecek konusunda endise duymama egilimi
gosterirler. Bir ortamda giin icinde bir kez bulunurlar. Hissedenler veriler ve
bilgilere cok dikkat ederler. Bes duyularinin an an neler yasadiginin
farkindadirlar. Hissediciler birtakim becerileri 6grendikten sonra ustalasma
egilimi gosterirler.



Sezgisel kisi cogunlukla etrafinda olan bitenin farkinda degilmis gibi
goriinebilir. Hikayeleri dinlerken kendini rahat hisseder ve ¢ok fazla metafor
kullanarak konusgabilir. Bu tarz insanlar gorselligi severler ve onlara anlatacak
hikayeniz varsa hevesle dinlerler. Kisiler arasindaki baglantilari ve
kopukluklari, maneviyatin en derin yonlerini vb. seyleri anlamaya calisirlar.
Gergekleri oldugu gibi kabul etmekten memnuniyet duymazlar. Yeni bir sey
ogrendikten sonra sikilma egilimi gosterirler. Bu yiizden hisseden kisilige
kiyasla ¢ok daha cabuk yeni ufuklara yelken acarlar.

Sezgileriyle yonlendirilen insanlar 6nsezi, gelecek, varsayimda bulunmak,
ilham, diisleme, miimkiin, hayal iiriinii, yaratict1 ve hayal giicii kuvvetli gibi
kelimeleri duyduklarinda c¢ok rahat hissederler. Hissedici kisilige mensup
kimseler baglamda dogrulanabilir kelimeleri duyunca c¢ok daha rahat
hissederler. Bunlar mantik, gecmis, gercekci, asil, ayaklar1 yere basan,
sacmalik yok, gercek, pratik ve akla yatkin gibi kelimeleri icerebilir.

Ingilizce konusan insanlarin yaklagik iicte ikisi hisseden insanlardur.

Kapalilik Egilimi

Son davranissal egilim kapaliliktir. Bu siireklilikte iki u¢ nokta vardir. Birisi
‘vargilayan’ digeri de ‘algilayan’ kisiliktir. Yargilayan kisilik dis diinyay: eski
moda bir bicimde ele alir. Algilayan kisilik ise dis diinyay1 goriir ve onu
oldugu gibi kabul eder. Yargilama basladiginda algilama biter. Bu iki tavir
bagka egilimlerdeki gibi normalde es zamanl meydana gelmez.

Bir insan, iletisimi veya tartismay1 yeterli bilgi olugsana kadar kabul eder ve
sonra yargilama baslar. Benzer sekilde bir kisi yeteri kadar algilanmig bilgi
elde edene kadar yargilamaya ara verir. Bu siireklilikteki farklilik, insanin
kendini rahat hissettigi seydir. Insanlar bir yargiya varmay1 mi yoksa diisiiniip
algilamay1 mu tercih ederler? Yargilayici kisilikler hayatlarini siraya koymaya
egilimlidirler. ~ Algilayian  kisilikler ~ hayatlarim  akigina  birakma
egilimindedirler.

Yargilayia kisilik giiniin, haftanin ve yilin olaylarini planlamaktan hoslanir.
Ote yandan algilayia1 kisilik, an1 yasamak ve her seyi akisina birakmay sever.
Spontane olmaktan hoglanir.

Yargilayic1 insan ¢abuk kararlar alirken, algilayici genellikle karar verme
siirecinde strese girer. Yargilayici kisilik kapalilig1 sever ve bir sey ne kadar



erken olursa o kadar iyidir fikrini benimser. Ciinkii bu kisilik ¢abuk kararlar
verir ve kararlari konusunda olumlu diisiiniir. Iletisimde distan otorite imaji
cizerler. Algilayicilar, seceneklerinin acik olmasini severler ve bu yiizden
karar verme siirecinde tereddiit ettikleri goriiliir. Bir yargiya varma konusunda
yavas olduklar icin kontrolii ellerinde tutuyormus gibi gériinmezler.

Yargilayia kisilige sahip insanlar bir yere birka¢ dakika erken veya tam
zamaninda giderler. Eglenmeden 6nce biitiin isi bitirirler. Memnuniyetlerini
erteleme konusunda ¢ok basarilidirlar. Algilayici, insanlarin birkag¢ dakika igin
neden strese girdigini merak eder. Bir yere gec gitme egilimindedirler ama
bundan hi¢ de memnun degildirler. Bu kisilige mensup kimseler erteleyicidir.

Yargilayici kisilige sahip insanlar, diizene girmis, karar verilmis,
belirlenmis, 6nceden planlamak, hayat icin cabalamak, kapalilik, karar verme,
planlama ve tamamlanmis kelimelerini duyunca huzurlu hissederler.
Algilayiar kisilikteki insanlar beklemede, daha fazla bilgi toplamak, esnek,
size uyum saglayan, birakin hayat aksin gitsin, secenekleriniz agik olsun,
‘hazine avcihigr’, acik ucglu, gelismekte olan gibi kelimeleri ve ifadeleri
duyunca daha rahat hisseder.

Ingilizce konusan niifus, bu davramssal egilimde yar1 yariya dagilim
gosterir.

Sonraki béliimde zihinden yiize ve viicuda gececeksiniz. Viicudunuz ne
soyliiyor? Sizin zirveye cikmaniza yardim ediyor mu yoksa sizi bundan
alikoyuyor mu? Sayfayi cevirin ve ¢ok az insanin bildigi bir seyi kesfedin.



7. BOLUM - VUOCUDUNUZUN KONUSTUGUNU
DUYABILIYOR MUSUNUZ?

VUCUT DILINiZ VE FiZIKSEL GORUNUSUNUZ sizi zirveye, ortada
bir yerlere veya en alttaki cogunlugun arasina gotiiriir. Baglanti kurdugunuz
herkes iizerinde iyi bir ilk izlenim birakmak icin gercek anlamda on saniyeden
az dort saniyeye yakin silireniz var. Cok sayida arastirma, biriyle
tamsildigimzda ilk birkag saniyede profesyonel ve kisisel olarak yargiya
varacagimzi acikca gostermektedir. Ashinda ilk izleniminiz kaydedilir ve
karsilastigimiz kisilerle ilerdeki biitiin konusmalariniz icin bir 6lciit olarak
kullanilir. Sizin acimizdan bu ilk izlenimin ne olursa olsun maksath ve amach
gelismesini istersiniz.

Daha ileri gitmeden, viicudunuzla konusarak nasil zirveye cikacaginizi ele
almamiz gerekiyor. Cogu insan viicutlarinin ne kadar ¢ok sey sdylediginin ve
sOyledikleri kelimelerle ne kadar cok celistiginin farkinda degildir. Viicut dili
olarak adlandirabilecegimiz bir¢cok unsur vardir. Bu unsurlar, degisebilen-
degisemeyen fiziki oOzellikleri, el-kol hareketlerini, bilincli-bilincsiz
bagkalarina gonderdiginiz sinyalleri ve bagkalariyla iletisim kurarken
kullandiginiz alam igerir. Bu kisimda viicudun biitiin 6nemli kisimlarina
deginecegiz.

Goériiniigiiniiz Gergcekten Bir Seyler Ifade Ediyor

Oncelikle fiziksel goriiniisiimiizle baglayalim. Dis goriiniisiin zirveye
cikmada ne kadar 6nemli oldugunu g6z oniinde bulundurdugunuzda durup
diistinmenizi saglayacak bazi hayret verici gercekler...



Baskalar tarafindan algilanan sizin cekicilik diizeyiniz hayatinizda 6nemli
bir fayda veya zarar olacaktir. Bu adil degil ama dogru. Zirveye ¢ikan insanlar
miikemmele yakin fiziksel 6zellikleri nasil ele alacaklarini ve sahip olduklarn
iizerinde nasil calisabileceklerini 6grenirler. Once yiiz degerinizi nasil
artiracagimizi degerlendirelim ve fiziksel goriintisle ilgili hayranlik uyandiran
bazi ¢alismalarin sonuclarina bakalim.

Dis Gortintstiin Giicti

Universite ortaminda o6grenciler tarafindan ¢ekici bulunan 6gretim
liyelerinin genelde cekici bulunmayanlardan daha iyi 6gretmenler olarak
diigiiniildiigiinii biliyor muydunuz? Problemle karsilasildiginda da c¢ekici
ogretim iyelerinden yardim istemek daha muhtemeldir. Ogrenciler
birbirlerine bu 6gretim tiyelerinin dersinin alinmasina yo6nelik tavsiyelerde
bulunurlar ve bir 6grenci kétii not aldiginda da nadiren suglanirlar. (Romano
ve Bordieri, 1989)

Evlilik ve iligki kararlarimin biiyiik oranda dis goriiniis temel alinarak
alindigin biliyor muydunuz? Cok fazla arastirma, erkeklerin (kendi fikirlerine
gore) fiziksel 6zelliklerini eksik bulduklar1 kadinlar1 reddettiklerini gosteriyor.
Ote yandan kadinlar bir erkegi sevgili veya es olarak degerlendirerek onun
fiziksel goriiniisiine daha az 6nem veriyor. (R.E. Baber’in Calismalar1)

Universite kampiislerinde yapilan arastirmalarda cekici kiz 6grencilerin
(6gretim {yeleri tarafindan algilanan cekicilik) erkek ogrencilerden veya
gorece cekici olmayan kizlardan daha yiiksek notlar aldigim biliyor
muydunuz? (J.E. Singer’in Calismalar)

Fiziken sahip oldugunuzdan en iyi sekilde faydalanmaniz gerektigini
gosteren daha cok fazla kanit vardir.

Birbirlerini tanimayan insanlar arasinda, fiziksel goriiniisii acisindan cekici
bulunmayan bireyler genellikle her tiirlii kisiler arasi iliski s6z konusu
oldugunda istenilmeyen kisidir. (DR. Byrne, O. London, K. Reeves’in
(Galismalari)

Sosyal bir ortamda, birbirini tanimayan elli sekiz erkek ve kadina dair
onemli bir calismada ilk bulusmadan sonra ikinci kez bulusmak isteyenlerin
%389’u partnerini ¢ekici buldugu icin bu karar1 vermistir. (Brislin ve Lewis)

Ikna siirecinde gekici kadinlar, gekici olarak algilanmayan kadinlardan ¢ok



daha fazla ikna edicidirler. (Mills ve Aronson)

Amerikali kadinlar arasinda bir kadinin gogiis 6lgiisii, Amerikal erkeklerin
ve kadinlarin o kadini nasil algiladiginda biiyiik 6nem tasir. ‘Orta olciide’
gogsii olan kadinlar biiyiik veya kiiciik gogiislii kadinlara kiyasla daha cok
hosa gider ve kisisel cekiciligi daha yiiksektir. Kiigiik gogiislii kadinlar daha
zeki, yetenekli ve ahlakli olarak algilanirlar. Biiyiik gogiislii kadinlar
genellikle daha az zeki ve daha az yetenekli goriiliirler. (Kleinke, Staneski,
1980)

Yine bagka bir calismada, obez geng erkeklerin genellikle uyusuk ve tembel
oldugu diisiiniiliir. Obez erkekler ve kadinlarin sosyal ortamda ve is hayatinda
geri kalmalarina sebep olacak kisisel 6zellikler tasidiklar1 inanci yaygindir.

Dis Goriintistiniizii Degistirebilir misiniz?

Birinin sizinle ilgili ilk izlenimi agisindan nasil goriindiigiiniiziin 6nem
tagidigim bir siirli aragtirma gosteriyor. Fiziksel goriiniisiiniizle ilgili her seyi
degistiremezsiniz ama is ve 0©zel hayatinizda zirveye cikmaniz icin sizi
destekleyecek bazi degisiklikleri kesinlikle yapabilirsiniz.

Aragtirmalar bize ‘maruz kalma prensibinin’ bizim ‘yiiz degerimizi’
artirdigim soyliiyor. Ozellikle maruz kalma prensibi, birisi sizi ne kadar sik
goriirse ona o kadar ¢ok cekici ve zeki geleceginizi soyliiyor. Cindy Crawford
veya Tom Cruise’unki gibi bir yiiziiniiz yoksa maruz kalma prensibinden
faydalanmanizin zamani gelmis demektir.

Bir kisi veya grup tarafindan birden cok kez goriilme avantajina sahip
degilseniz o zaman sahip oldugunuzdan en iyi sekilde faydalanmak
zorundasiniz. Bagka bir deyisle her giin goriinebildiginiz kadar giizel
goriinmek istersiniz. Viicut goriiniimii ve kilonun éneminden dolay1 kilonuzu
azaltacak ve viicudunuzu sekle sokacak ne gerekiyorsa yapmalisiniz. Bu genel
imajimzi1 miimkiin mertebe iyilestirmenizi saglayacaktir.

Disleriniz de bir seyler ifade eder. Disleriniz sar1 ve yeni bir sey yemissiniz
gibi goriliniiyorsa yiiz degeriniz bariz diisecektir. Dislerinizi inci beyazi
yapmak icin elinizden geleni yapin ve daha cekici olarak algilanirsiniz.
(Cekicilik algisinin faydalarini zaten gordiiniiz.) Bugiin aksam televizyonda
haberleri izlerken haber, hava durumu ve spor sunucularinin dislerine bakin.
Hepsi giizel, beyaz dislere sahiptir. Bunun nedeni vardir ve bu muhtemelen



olumlu etki yonetimidir. Siz de aynisimi yapin ve zirveye yolculugunuzda
ilerleme kaydedersiniz.

Sac da baska insanlari nasil degerlendirdiginiz agisindan ¢cok énemlidir. Kisa
ve tarz sach kadinlar daha profesyonel goriiliirler. Uzun sach ve yasi daha
biiyiik kadinlar, daha geng¢ goriinmek istiyor gibi algilanirlar. Saclar1 dokiilen
ve kellesen kismi ‘kapatmaya’ calisan erkekler kendine giiven sorunlari
varmis gibi goriintirler. Uzun sagh erkekler bagkalarinin kendileriyle ilgili ne
diisiind{igiinii 6Gnemsemiyormus gibi goriiliirler. Saclar trash, sekilli ve kisa
olan erkekler kafalarda profesyonel tamimiyla etiketlenir. Sizin sa¢ sekliniz
sizinle ilgili ne soyliiyor?

Fiziksel goriiniisiiniizii gelistirmenin bazi yollarin1 okudunuz. Simdi de yiiz
degerinizi gelistirmek icin nasil daha fazlasim yapabileceginize bakalim.

Zirveye Tirmamisinizda Miikemmel Goriinmek icin Yirmi Ipucu

Satis konusunda profesyonel kadin ve erkekler her yil binlerce dolar paraya
mal olacak hatalar yapabilirler. Arastirmamiz, dis goriiniisleri algisal olarak
dogruysa kadinlarin ayni beceriye ve bilgiye sahip erkeklerden daha fazla satis
yaptigin1 gosteriyor. Satis diinyasinda kadinlar goriiniisleriyle erkeklerden
daha fazla hata yaparlar.

Kadinlar eslerini iki seye dayanarak secerler: Varliklar (para, egitim veya
potansiyel gelir) ve fiziksel cekicilik. Erkekler icin tam tersidir. Erkekler
fiziksel cekicilikle cok fazla ilgilenirler ve dogal olarak varliklar1 daha
onemsiz gortirler.

Aragtirmalarin bir insanin digerini algilamasinda fiziksel cekiciligin ne
kadar 6nemli oldugunu gosterdigini hatirlayin. Tiim insanlarin %89’u ilk
bulugmalarinda diger kisinin fiziksel cekiciligini baz alarak ikinci bulusmay1
kabul eder ya da etmez.

Arastirmalar; erkeklerin, dis goriintiste algiladiklar eksiklikleri baz alarak
kadinlar1 reddettigini gosterir. (Kisiler arasi iliskiler alaninda kadinlar
varliklara erkeklerden daha fazla ilgi duyarlar. Bu durum, mantikli ama
stirekli bir ytiizeysellik tehdidi icerir.)

Fizikse goriiniisiiniizdeki bircok unsur genetiktir ve degismeyecektir. Bes
santimetre daha uzayamazsimz ya da yiiziiniiziin seklini degistiremezsiniz.
Yine de algilanan fiziksel goriiniisiiniizii artirmak icin yapabileceginiz ¢ok sey



var. Iste goriiniisiin hem erkekler hem de kadinlar icin anahtarlari. Su yirmi
ipucuna uyun ve zirveye dogru hizla ilerlerken yiiz degerinizi artirin.

1) Kadmnlar: Is hayatinda asla iddialh giyinmeyin. Arastirmalar, boyle
giyinirseniz daha uzun bir goriisme ama daha az satis yapacaginizi ve is
goriismelerinde daha az fikir degistirebileceginizi gosteriyor. iddiah giyinmek
istediginizden tamamen farkli zihinsel algilar1 beraberinde getirecektir.
Dekolte bluzlar, gomlekler ile mini etek is icin uygun goriilmez. Sosyal
ortamlarda bu kiyafetler bir seyler belli edebilir fakat is hayatinda ifade
ettikleri seyler ciddiyet ve profesyonellik eksikligidir.

2) Kadinlar: Ister inanin ister inanmayin eger tek tasimz biiyiikse ve satis
sirasinda kadinlarla goriisecekseniz yiiziigii ¢ikarin ve alyans takin. Biiyiik
yiiziik satiglar1 distiriir. Kadinlar biiyiik bir yiiziige dair heyecanlarim acikca
ifade ederler fakat bu, bircok nedenden dolay1 olumsuz algilanir. Yiiziigiiniiz
miisterinizinkinden ¢ok biiyiikse satislarimiz diisecektir.

3) Kadinlar: Tirnaklarimz bir santimetreden uzunsa kesin ve boylece iletisim
kurduklariniz tarafindan algilanan zekanizi artirin. Uzun tirnaklar is ortaminda
erkekler ve kadinlar tarafindan olumsuz algilanir.

4) Erkekler ve Kadinlar: Tirnaklariniz temiz degilse ve diizgilin kesilmemisse
manikiir  yaptirin.  Parmaklarimizla  her iki cinsi  kendinizden
uzaklastirabilirsiniz. Zirveye dogru giden profesyonel bir iletisimcinin hos
goriinen elleri vardir.

5) Erkekler ve Kadinlar: Gozliik takiyorsaniz kiiciik olanlar tercih edin.
Sunum yaparken gozlerinizi rahatsiz etmiyorsa lens taksamiz iyi olur.
Gozliikler nadiren satis yapmanizi saglar ve her an kirilabilirler.

6) Erkekler ve Kadinlar: Kilonuz cok farkli konusmalarda sozlii mesajinizi
olusturabilir veya bozabilir. Simdiki kilonuz, boyunuza gére normal kilonuzun
%20’sinden fazlaysa hem is ortaminda hem de 6zel hayatinizda giivenirlik
kaybedersiniz. Bir diyetisyene ya da egzersiz programina baglayin. Zayif
insanlar daha zeki ve cekici olarak algilanirlar. Nokta.

7) Erkekler: Yiizdeki killar satislar diisiiriir ve genelde baska ortamlarda da
zayiflik olarak goriliir. Sakaliniz varsa onu su an kesmelisiniz. (Tabii
herhangi bir yaray1 kapatmiyorsa.) En iyi yiiz satis profesyoneli arasinda hig
biyikli erkek yoktur. Cok az biyikli insan, topluluk konusmacilarinin veya
Amerikan sirketlerinin basinda yer alir. Biy1gimiz varsa erkeklere ve kadinlara
bu konuda fikirlerini sorun. Bazi erkekler biyikla daha hos goriinebilirler ama
yiizdeki killar giivenirligi diistirtir.

8) Erkekler ve Kadinlar: Kulak ve burun killan ciktiginiz kisilerde ya da



miisterilerinizde tiksinti uyandirabilir. Ayna karsisinda bunlardan goriirseniz
derhal kesin.

9) Kadinlar: Hafif makyaj dikkat dagitici degildir. Makyajiniz ¢ok agirsa
giivenirlik kaybedersiniz. Dogala ne kadar yakin goriiniirseniz o kadar iyi
olur.

10) Erkekler ve Kadinlar: Disler. Herhangi bir miisterinizle goériismeden
once disler beyaz, dis ipiyle temizlenmis ve temiz olmalidir. Disleriniz
lekeliyse temizletin. Sararmis disler satislar diisirtir.

11) Erkekler: Sa¢ uzunlugu. Saciniz boyun hizanizdan daha uzunsa
giivenirlik kaybedersiniz. Uzun sac hos hissettirebilir ve giizel goriinebilir ama
ciddiye alinmaz. Gercekte miikemmel bir ilk izlenim birakmak mi1 yoksa uzun
sac mi istediginize karar verin.

12) Erkekler ve Kadinlar: Miisterileriniz gibi giyinin... %10 daha kazanch
cikarsiniz. Muhafazakar miisterilerle goriisiiyorsaniz muhafazakar bir bicimde
giyinin. Rahat miisterilerle birlikteyseniz gayriresmi kiyafetler secmelisiniz.

13) Erkekler ve Kadinlar: Takim elbisenizin dis cebine, piiriizsiiz ve
milkemmel yerlestirilmis bir mendilden baskasi koyulmaz. Bazi erkekler
arasindaki yaygin inancin aksine ceketinizin dis cebi kalem, cetvel ve hesap
makinesi i¢in uygun degildir.

14) Erkekler ve Kadinlar: Ayakkabilarimz cok parlak ve yeni goriiniimlii
olmahdir. Temel kural asla parlatilmamis ayakkabir giymemeniz ve
parlatmaniz  gereken ayakkabilardan giymek istemiyorsaniz ~ siirekli
ilgilenmeniz gerekmeyen tiirden bir ayakkabi seciniz.

15) Erkekler ve Kadinlar: Takilar. Erkekler saat ve alyanstan baska hicbir
sey takmamalidir. Kadinlar saat, tek tas veya alyans, ince bir kolye ve brostan
bagka bir sey kullanmamaldir. Kiiciik bir cift kiipe kabul edilebilir fakat
dikkat dagitmamalidir. Erkeklerde kiipe kabul edilemez. Is diinyasinda zirveye
yolculugunuzda ¢ogunluk tarafindan giivenilir olarak algilanmak istiyorsaniz
erkeklerde kiipeye izin yoktur.

16) Erkekler ve Kadinlar: Her sabah dus almalisimz. Saglarimiza da her
goriismeden 6nce 6zenle sekil vermelisiniz.

17) Erkekler: Evrak cantaniz iki Britannica Ansiklopedisi alacak biiytikliigii
gecmemelidir. Bavul gibi goriinen bir cantayla toplantiya girerseniz o canta ne
ifade eder? Diizensiz.

18) Kadinlar: Biiyiik canta uygun degildir. Giivenirliginizin énemli oldugu
hicbir toplantiya biiyiik canta getirmeyiniz; diizensiz goriiniirsiiniiz. Giin
icinde ihtiya¢ duyacaklarimzin iginde oldugu diizgiin bir canta getirin. Geriye



kalan her sey arabanizda veya ofisinizdeki masanizda kalmahdir.

19) Erkekler: Takim elbiseniz iizerinize oturmalidir. Ceketiniz diigmeli
olmalidir. Yumrugunuzu gobek deliginizle ceketiniz arasina koyun. Eliniz
rahatca her ikisine de temas etmelidir. Yumrugunuzu karnimizla ceketiniz
arasinda rahatca sikamiyorsamz ceketiniz dar demektir. Onemli is
toplantilarinda, siz fark etmeseniz de bircok insanin 100 dolarlik bir ceketle
400 dolarlik olan arasindaki farki anlayabileceklerini bilmelisiniz. En iyi
goriinmeniz gerektigi zaman Oyle goriiniin.

20) Erkekler: Pantolonunuz ayakkabimzin ‘koépriisiine’ temas etmelidir.
Yere degmemelidir ve coraplarimz goriinecek kadar da kisa olmamalidir.
Ayakkabilariniza temas etmiyorsa pantolonunuzu diizelttirin. Olagandisi
goriiniim satiglariniza mal olur ve bu da giivenirlik kaybettiginiz anlamina
gelir.

Merhabalasmak ve EI Sikismak: Sézlii ve Sozsiiz Iletisimi Birlestirmek

Diinyada en dogal bicimde gerceklestirilmesi gereken sey en
zorlanilanlardan biri haline geldi: Bir miisterinize nasil merhaba dersiniz?

Ofise miikemmel bir durusla, orta biiyiiklilkte adimlar atarak girin.
“Merhaba, Ben Kevin Hogan. Ikna Psikolojisi kitabimn yazariyim. Siz de
John’sunuz degil mi? Memnun oldum” deyin.

“John” derken el sikisin. Ofise girerseniz ve miisteriniz kendini ©nce
tanitirsa ona uyum saglayin ve o elini uzatinca el sikisin.

Elini iki-li¢ saniye tutun ve nazikce birakin. Diger elinizi tokalasmaya dahil
etmemelisiniz. Iste dogru sekilde el sikisma igin on anahtar nokta.

EL SIKISMADA YAPILACAK VE YAPILMAYACAK ON
SEY

* El sikisirken her zaman goz temasi kurun.
* Hos olmayan iki elle tokalagma yéntemine bagvurmayin.
* Miisterinizin dirsegini sol elinizle tutmayin.



* Miisterinizin elini iki saniyeden fazla tutmayin.

* Miisterinizin elini sikistirmayin.

* Miisterinizden daha siki tutmaya calismayin.

* Gevsek bir bicimde el sikismayin.

* Eliniz siki ama kontrol altinda olmahdir.

* Elleriniz kuru ve sicak olmalidir.

* Sol kolunuzu ve elinizi selamlamaya dahil etmeyin.

Oturdugunuz Yer Insanlarin Size Bakisim Degistirebilir

Birinin ofisinde ayakta durmak derhal coziilmesi gereken bir problemdir.
Selamlasma biter bitmez siz ve miisteriniz oturmalisimz. Ikiniz de uzun siire
ayakta durursaniz ve miisteriniz size oturmanizi teklif etmeyi diisiinemezse o
zaman “Oturup rahat olalim mi?” diye sorabilirsiniz. Bir perakendecilik
ortaminda bulunmadiginiz siirece satislar ve anlagmalar ayakta yapilmaz.

Nereye oturacagimzi diisinme sansiiz olabilir. Oyleyse sanshsiniz
demektir. Bilimsel arastirmalar nereye oturacaginizi size sdyleyerek sizin
tarafimizda yer alir. Oturma tercihleri, genellikle restoranda 6gle veya aksam
yemeginde, toplanti odalarinda ortaya cikar. Bir restorandaysaniz cabucak
insanlarin ¢ogunluguyla karsilikli oturmamzi saglayacak bir yer arayin
(gozlerinizle). Boylece miisteriniz diger miisterilerden ve restoran
personelinden uzakta sizin karsimzda oturmak zorunda kalacaktir. ikinizin
yeri de ideal olacaktir.

Partnerinizin veya miisteriniz, servis elemani veya diger insanlara degil size
odaklanmalidir. Oturmak igin sectiginiz yer onun dikkatini temin edecektir.
Karsimzdakinin ilgisi {izerinizde ise sunumunuzu yapabilir ve iletisim
kurabilirsiniz.

Oturmayi Nasil Secersiniz?

Iletisim siirecini kolaylastirmas1 en olasi oturma diizenini olusturabilirsiniz.
Oturma seciminde anahtar kurallar sunlardir:



1) Kural olarak, miisterinizle veya arkadasinizla énceden bulustuysaniz ve
ornegin sag elini kullandigim biliyorsaniz onun sagina oturmaya calisin. Sol
elini kullaniyorsa soluna oturun.

2) Bagka bir kadinla etkin iletisim kurmaya c¢alisan bir kadinsaniz karsilikli
oturmak sag tarafinda oturmaktan daha iyidir.

3) Bir erkegi kendi fikrine cekmeye calisan bir kadinsaniz miimkiinse sag
tarafta oturmak en iyi secenektir.

4) Bir erkegi ikna etmeye calisan bir erkekseniz miimkiinse karsilikli
oturmalisiniz.

5) Iste veya sosyal ortamda bir kadinla iyi iletisim kurmak isteyen bir
erkekseniz daha kiiciik ve samimi bir masada, onun karsisinda oturmalisiniz.

Oturduktan Sonra Ne Yaparsiniz?

Ilk defa randevulastgimz Kisiyi veya miisterinizi heniiz ¢ok iyi
tanimiyorsaniz garsonun gelmesini beklemek tuhaf olabilir. Miisterinizle onun
ofisinde goriisiiyorsaniz kisaca selamlastiktan sonra is konusmaya gecersiniz.
(Selamlagmalarin bazen ¢ok kisa olmasinin gerekmedigi bilinmelidir. En iyi
sunumlarimin  ¢cogu beysboldan, cinsellikten dine kadar her seyden
konustugumuz, iki saate kadar uzayan goriismelerin sonunda gerceklesmistir.
Kurulan bagin diizeyi ve ortak c¢ikarlarin 6zelligi eninde sonunda rehberiniz
olacaktir.)

Oturduktan sonra ellerinizi yiiziinlizden veya sacimizdan uzak tutun.
Miisteriyle goriisirken parmaklarinizin boynunuzdan yukarida isi yoktur.
Diinyadaki en iyi satis elemanlar1 el kol hareketlerini miikemmel bir sekilde
kontrol altinda tutarlar. Ornegin, elleri viicutlarindan, dirseklerinden uzakta
oldugunda goze batacaklarini bilirler.

Ilk defa randevulasngimz kisiyi veya miisterinizi tanimyorsamz iki
ayaginizi da yerde tutmak en dogrudur. Bu, kontrol ve diizgiin viicut durusu
edinmenizi saglar. Siirekli bacak bacak iistiine atip sonra normal oturan
insanlar daha az giivenilir olarak algilanirlar. Ayrica bacak bacak iistiine atan
insanlar aptalca goriinen dikkat dagitici bir unsur olusturarak bosta kalan
ayaklarini sallarlar.

Bu arada elleriniz rahathginizla ilgili cok fazla sey ifade edecektir. Eger
elinizin parmaklariyla ugrasiyorsaniz dinleyicinizde korku ve rahatsizlik



olusturacak noktalara basiyorsunuz demektir. Miisteriniz bilincaltinda bunu
fark edebilir ve rahatsiz olabilir. Kadinsamz ve ellerinizle ne yapacaginizi
bilmiyorsaniz sag elinizi acik olan sol elinize koyun. Ellerinizi sikmayin.
Sadece o sekilde kucaginizda dursunlar.

Erkekler icin yapilacak en iyi sey huzursuz degilseniz ellerinizi ayr
tutmaktir. Bu noktada karsi cinsiniz icin yukarida verilen tavsiyeye uyun.

COK Yakin Ne Kadar Yakindir?

Ister oturun ister ayakta olun miisterinizin ‘tzel alanindan’ uzak
durmalisimz. Ozel alan, genellikle miisterinizin viicudunun etrafindaki kirk
bes santimetrelik bir alan olarak tanimlanir. Bu alana girme riskini almak size
kalmis. Bu, randevulastigimz kisiyle veya miisterinizle bir sir
paylasamayacaginiz anlamina gelmez. ‘Ozel alana’ girerseniz bunu stratejik
nedenle, belli bir amagla yaptiginiz anlamina gelir. Ozel alana girmenin biiyiik
odiilleri olabildigi gibi biiyiik riskleri de vardir. Bu nedenle miisterinizin alani
konusunda diisiinceli davranin. Ayni sekilde miisterinizin bes metrelik kisisel
rahat alanin disina ¢ikarsaniz miisterinizin ilgi odag1 olmaktan cikarsiniz.
Ideal olarak yeni miisterinizle iletisiminizin ¢ogu yarim ila bir buguk metrelik
uzaklik gerektirir. Miinasibi budur. Genel olarak iletisime bir bucuk metrelik
alanda baslar ve yavasca, miisterinizle bag kurdukca daha da yaklasirsiniz.

Etkin Goz Temasi Nedir?

GOz temasi, her yiiz yiize goriismede biliyilk ©nem tasir. Gergekte
miisterinizle gecirdiginiz zamanin {icte ikisini, randevulastiginiz kisiyle de
%80’ini goz temasi kurarak gecirmelisiniz. Bu yirmi dakika boyunca onun
gozlerine bakip sonra on dakika boyunca baska bir yere bakmaniz anlamina
gelmez. Yedi saniye kadar bakip ii¢ saniye kadar baska yere bakmaniz ya da
on dort dakika kadar baglanti kurup alti saniye kadar baska yere bakmaniz
anlamina gelir. G6z temasi kurmak dikkatli bakmak degildir. Goz temasi,
‘gdz-burun’ iicgenindeki herhangi bir yere bakmak olarak diisiiniiliir.



Miisterinizin go6zlerinden burnuna bir iliggen olusturursaniz, ‘géz-burun
licgeniniz’ var demektir. Bu alan, g6z temasinin %65-70’inde odaklanmak
isteyeceginiz alandir.

Miisterinizin bu asamada rahatsiz oldugunu fark ederseniz g6z temasi
siirenizi azaltin. Dogu’da dogan ve biiyiliyen herkes (6rnegin Japonya’da)
Amerikalilarin sahip oldugu g6z temasi derecesine aliskin degildirler.

Gozler, insan viicudunun biiyiileyen bir kismidir. Bir insan kendine cekici
gelen birini veya bir seyi buldugunda g6z bebegi (goziin siyah kismi) cok
fazla biyiir. Bu viicut dilinin bilingli zihin tarafindan kesinlikle kontrol
edilemeyen kisimlarindan biridir. Biriyle ilgileniyorsamiz gtz bebekleriniz
biliyiiyecektir. Birisi sizinle ilgileniyorsa size bakarken g6z bebekleri
biiyliyecektir ve bu konuda yapabilecekleri hicbir sey yoktur. Bu sozsiiz
iletisimin 6nemli gostergelerden biridir.

Asirt  korku durumunda ve ortam karanlikken de g6z bebeklerinin
biiyliyecegi bilinmelidir. G6z bebekleri kamera gibi daha fazla 1s1k almak icin
genigler. Ortam cok iyi 1siklandirilmigsa g6z bebekleri cok kiiciik bir nokta
boyutunu alacaklardir.

Gortintiimiiniizii degistirmeye yonelik ipuclarina uygun kiyafeti giymeye
O0zen gosterirseniz, alan kullammimi konusuna dikkat ederseniz kisisel
iligskilerinizde ve iste zirveye giden yolda ilerleyeceksiniz.

Gozlerle alakali, bir seyler ifade eden iki davranis daha vardir.

Ilki, eger biri normalden daha hizh g6z kirpiyorsa bu c¢ogunlukla
bulundugunuz ortamdaki 1siklandirmanin rahatsizliginin, heyecaninin ve/veya
yalan soylediginin gostergesidir. 1998’de Baskan Clinton, Monica Lewinsky
ile iliski yasamasinin nedenlerini acikladigi kisa bir konusma yapti. Bu
konusma sirasinda gozlerini dakikada 120 kez kirpti. Iki giin sonra,
Amerika’nin yurtdisindaki terorist gruplari bombalamasiyla ilgili bir konugma
daha yapti. Bu konusmada ise gozlerini dakikada otuz bes kere kirpti.
Baskanin her bir durumdaki rahathk seviyesi ve diriistliigiinii
degerlendirmede bu iki konusma arasindaki fark asir1 derecede onemlidir.
Eger biri normalde (karsilastigimz herkes icin normalin ne oldugunu ve 1518a
gore ayarlamasini bilmelisiniz) ¢ok daha fazla g6z kirpiyorsa asir1 derecede
heyecanlandigini veya biiyiik ihtimalle yalan s6yledigini anlarsiniz.

Ikinci olarak, biriyle konusuyorsamz ve gozleri cevredekilere kolayca
kayiyorsa genelde bu, dinleyicinizin dikkatini kazanmadiginizin gostergesidir.
Dikkat dagitici ortamlarda goziiniizii partneriniz veya is ortagimz {izerinde
tutmaniz akillica bir stratejidir. Biriyle birlikteyken siirekli etrafa bakmak



kabalik olarak algilanir.

Alakasiz aktivitelerle dikkatin dagilmasi yerine bagka bir insanla goz
temasini korumak oOzellikle kadinlar tarafindan gurur oksayici ve iltifat
niteliginde algilanir.

Grup Sunumlarinda Birakin Viicudunuz Konussun

Simdiye kadar okudugunuz her sey topluluk sunumlar icin gecerlidir. Genis
topluluklar 6niinde yapilan sunumlarin bazi zorluklar ve bazi 6diilleri vardir.
Eger bir topluluga sunum yapiyorsaniz toplulugun ilgisini cekmek icin énemli
bir sey sdylemeniz gerektigini bilirsiniz. Kimse oraya sans eseri gelmedi.

Ne soyleyeceginizi énceden bilin. Sunumunuzu yazmak zorunda degilsiniz.
Aslinda Oyle yaparsaniz Amerika Birlesik Devletleri Baskani olmadigimz
takdirde kimse sizi dinlemeyecektir. Topluluklar 6niinde konugmanin birkag
onemli kurali vardir. Birisi, oturacak yer secimidir. Eger siz en o6nemli
konusmaciysaniz ve sadece bir masadan konusacaksaniz ya ucta ya da ortada
oturmak istersiniz.

Fikrinizi, triiniiniizi ya da servisinizi 6énemsiz gorenler varsa onlar en
solunuza ya da en saginiza oturtmalisiniz. Bunlar masadaki en giigsiiz
alanlardir. Iktidar ve muhalefet partilerinin iiyelerinin bir masada oturdugu
bagkanlik basin toplantilarinda Bill Clinton’in Cumhuriyetci Parti liderlerini
hemen yanina oturttuguna dikkat edin. Bu pozisyonlar hig ilgi cekmezler ve
burada oturan insanlar nadiren giivenirlikle konusurlar.

Bir topluluk o6niinde konusmak ve podyum kullanmak zorundaysaniz
televizyondaki pazarlamacilar izleyerek kendim kesfettigim bir stratejiyle bir
satis1 yapabilirsiniz veya bozabilirsiniz. Bu stratejide ustalagsmasi biraz zaman
alir ama oldukca etkilidir.

Stratejik Hareket

Dinleyicinizde kullanabileceginiz, bir toplulugun fikirlerinizi, iiriinlerinizi
ve hizmetlerinizi alip almayacagini belirlemesi gereken en giiclii s6zsiiz siirec



stratejik hareket siirecidir. Baska satis egitmenleri benzer stratejileri ‘mekansal
sabitleme’ olarak adlandirtyor. ikisi de uygulanabilir. Stratejik hareketin ne
olduguna dair her seyi burada bulabilirsiniz.

Johnny Carson’t hatirhyor musunuz? Jay Leno 1990’larda ondan
devralmadan ©nce neredeyse otuz yil boyunca The Tonight Show’un8
sunucusuydu.

Johnny her aksam c¢ikip tam olarak durmasi gereken yeri gosteren kiiciik bir
yildizin iizerinde dururdu. Burasi biitiin sahnede kamera ac¢ilar1 ve seyircilerle
bag kurmak icin en iyi noktaydi. Sahnedeki arka perde sayesinde Johnny’nin
yliziini gormeden Johnny ile baska bir yildiz {izerinde duracak konuk
sunucuyu birbirinden ayirt edebiliyorduk.

Johnny’nin bu belirli noktadan yaptig1 tek sey insanlar giildiirmekti.
Sahnede dolasip sakalarim o sekilde yapmak istemiyordu. Tam olarak orada
durup insanlarn giildiiriiyordu. Johnny’nin gercekten sadece yildizinin
lizerinde durup insanlarn giildiirebildigi geceler vardi. Bu bir mekansal
sabitlemeydi. Seyircinin kahkahalar1 Johnny’nin yildizinin iistiinde durmasina
sartlanmisti.

1984 yilinda NBC'yi ilk kez ziyaret ettigimde, Johnny’nin yildizin iizerinde
durmasinin muhtesem oldugunu diisiinmiistiim. O zaman bunun Carson’la
alakal1 bir ego tatmini veya biraz kiistahlik oldugunu diisiinmiistiim. Ne kadar
da hatallymisim. O zamanlar mekansal sabitleme ve stratejik harekete dair
hicbir sey bilmiyordum.

Bir topluluk 6niinde satis sunumunuzu yapmak iizere ¢agirildiginizda (ya da
herhangi bir teklif aldiginizda) sahnedesiniz. Yildiz sizsiniz. Sahnede veya
toplanti odasinda konusmak icin ii¢ belirli nokta secersiniz. Bu noktalarin
hepsi 6zeldir; Oylesine secilmemistir. ‘A’ noktasi sizin podyumunuzdur.
Podyumlar ve kiirsiiler, 6gretmenler ve vaizler tarafindan kullanilir. Normalde
bu bilingsiz baglantilar genclik giinlerinin olumlu hatirlaticilaridir. Bu yiizden
A podyumu (‘A’ noktas1) dinleyicileriniz igin yalmzca gercek bilgileri
aktarmak icin kullanilir.

Sunumunuzda bahsedilen biitiin kotii haberleri vereceginiz, solunuza dogru
bir bucuk metre kadarlik alandan bir nokta secin. (Eger sirket sizinle
anlasmazsa nasil koétii seyler olacagiyla ilgili canli bir tablo yaratmazsaniz
satis yapamazsiniz.) Kotii haber noktas1 ‘B’ noktasidir ve orada yalnizca
problemlerden ve dinleyicileriniz tarafindan ‘kotii’ algilanacak seylerden
bahsedeceksiniz.

‘C’ noktast podyumun sag tarafindan yaklasik seksen santimetre



mesafededir. Bu yerden her zaman moral verici, olumlu, heyecanlandiric1 ve
motive edici tablolar cizeceksiniz. Bu noktay:1 ‘iyi haber noktasi’ yaptiktan
sonra dinleyicilerin hemfikir olmasin istedigimiz seyler konusulacaktir.

Bir topluluga sunum yaptiginizi ve ikna edici olmaniz gerektigini hayal edin.
Bu noktada en sevdigim 6rnek, bir yardim kurulusu icin para toplanmasi.
Isiniz mi? Sevdiginiz yardim kurulusu icin yiiksek meblagli bir ¢ek bulun.

Dosyanizi ve notlarinizi podyuma birakin ve hemen ‘B’ noktasina yiiriiytin.
Bir ¢cocuga zarar vermek veya aci ceken biriyle ilgili bir hikaye anlatin. Sonra
bu ornegin nasil da istisnadan uzak oldugunu aciklayin. Podyuma gidin.
Topluluktan biiyiik bir bagis yaparak ¢6ziilmesine yardim etmesini istediginiz
problemin vahametiyle ilgili kesin verileri aciklayin.

Simdi yardim kurulusunun ‘B’ noktasinda bahsettiginiz problemleri ¢c6zmesi
ve cekilen aciya destek olmasiyla ilgili heyecanimzi sergileyeceginiz ‘C’
noktasina gecin. Iyi ve miikemmel olan her seyi ‘C’ noktasinda
sabitleyeceksiniz.

Konusmaniz1 bitirirken c¢izdiginiz bir yolunuz olacak. Bircok kez A’dan
B’ye, B’den C’ye, C’den B’ye ve B’den A’ya gectiniz. ‘C’ noktasina gecerek
konusmanizi sonlandirtyorsunuz ¢iinkii orasi iyi haber noktasi ve herkese, ‘B’
noktasinda ac¢tiginiz yaralari iyilestirmeye katkida bulunma firsati sunuyor.

Stratejik hareketteki gercekten egsiz taktik -biling diizeyinde dénemli bir sey
soylemeden Once- bilingsiz diizeyde sorulara sorunsuz bir sekilde cevap
verme yetenegidir. Dinleyicilere, soru sorma ve cevap verme firsati
verdiginizi diisiiniin. Dinleyicilerden biri, size rekabetci bir yardim kurulusuna
bagis yapma olasiliginizi soruyor.

“Tabii ki de... Onun iyi bir yardim kurulusu oldugunu biliyorsunuz. Bunun
yanlis bir tarafi yok... Tabii ki... (C noktasina yiiriiyerek) ve sahip oldugumuz
plandan faydalanarak topluluk icin biitiin hedeflerimize ulasabiliriz. Bunu
gerceklestirmek size kalmis. Eminim farkindasimizdir. Bu gece ancak siz bir
karar verirseniz ihtiyaci olanlara yardim edebiliriz.”

‘B’ noktasinda, diger yardim kurulusundan notr veya biraz olumlu bir
sekilde bahsetmek bilingsiz olarak biitiin olumsuz hislerinizi ‘rakibinizinkiyle’
bagdastirmanmizi saglar. ‘C’ noktasina gittikce sorunu ¢ozersiniz. Bunu akil
celici olarak goriiyorsaniz yanlis yardim kurulusu igin calisiyorsunuz
demektir. Birisi bir topluluga yardim etme vasfina sahipse, daha iyi bir {iriin
satiyorsa veya daha iyi bir hizmet sunuyorsa onlar i¢in ¢alismalisiniz.

Stratejik hareketle birlestirilmis mekansal sabitlemeyi kullanmaktan daha
giicli bir yontem yoktur. Bundan sonra miikemmel bir konusmaci



dinlediginizde stratejik hareketten nasil faydalandigimin farkina varin. Eger
konusmaci podyumda kalirsa biitiin iyi haberler konusulurken eliyle ‘A’y1
gosterdiginin ve kotii haberler konusulurken diger eliyle isaret ettiginin
farkina varin. Miikemmel konugmacilar mekansal sabitleme ve stratejik
harekette ustadirlar. Mekansal sabitleme ve stratejik harekette ustalastikca bir
noktadan digerine hareket ederek insanlardaki sinir, agsk, mutluluk ve kafa
rahathg1 gibi cesitli durumlar iceren noktalara gercekten temas edebilirsiniz.

8 1954 yilindan beri Amerikan NBC kanalinda yayinlanan Steve Allen (1954-1957), Jack Paar (1957-
1962), Johnny Carson (1962-1992), Jay Leno (1992-2009, 2010-giiniimiiz) ve Conan O’Brien’in (2009-
2010) sundugu sohbet programu. (¢.n.)



8. BOLUM - IS YERINDE KONUSARAK
ZIRVEYE CIKIN

EGER iS YERINDE ZIRVEYE CIKMAK iSTiYORSANIZ gereken iki
sey vardir.

1) Is yerinde zirvedeki insanlar icin neyin 6nemli oldugunu bilmek
zorundasiniz.

2) Zirveye cikmak icin insanlarla usta bir sekilde konugabilmesiniz.

Gergcekte her biiyiik sirket, giic ve gelir seviyeleri kagida dokiildiigiinde bir
piramide benzer. Yapisal olarak konusmak gerekirse bir piramitte ‘en altta’
cok insan, ortada daha az ama 6nemli sayida insan, ‘zirvede’ ise ¢ok az insan

vardir.

SN\

Soru: Sirketin en altinda yasayan %80°den, ortadaki %15’I gecip en iistteki
%5’e nasil ulasirsimiz? Biiyilik sirketlerde sirket merdivenlerini tirmanmaya
yonelik en o6nemli atilimlanin  %75’i, bir akil hocas1 sayesinde
kolaylagtinlmistir. Bagka bir deyisle en alttaki birisi zirvede veya zirveye
yakin birisiyle bilerek iligki kuruyor. Sonra da zirveye yakin kisi piramidin en
altindaki kisinin sonraki seviyeye gecmesine yardimci oluyor. Sizin de zirveye
giden bu kanala girmek icin zirveden birileriyle iletisim kurabilmeniz




gerekiyor. Merdivenin istlerindekilerle iliski kurmazsamz sonsuza kadar
piramidin en alt kisminda ¢alisma olasiliginiz ¢ok yiiksektir.

Is diinyasinda sdyle bir deyis vardir: Ne bildiginiz degil kimi tamdiginmz
onemli. Bu s6z kismen dogrudur. Sirketin baskanini tanmyabilirsiniz fakat
onun en ¢ok deger verdigi becerilere sahip degilseniz zirvede hayatta
kalamazsiniz.

Sirketlerde basarimin sirlarini biliyor musunuz? Bu sirlarin teknik beceri
veya 0Ozel sirket bilgilerini icerdigi diisiinebilirsiniz. Tekrar diisiinmeniz
gerekecek. Yoneticiler, calisanlarinda gorecekleri tek bir Kkilit beceriyi
secebilselerdi bu hangi beceri olurdu? 1998’de liderlerin ¢alisanlarinda en cok
aradiklar1 Investors Business Daily adl1 gazetede incelendi (18 Aralik 1998)
ve su sekilde belirtildi:

Kisisel Biitiinliik ve Diirtistliik %16
Insan Iliskileri %12

Harekete Ge¢gme Odakli Olma %11
Yaraticilik %10

Hedef Odakli Olma %8

Detaylara Dikkat Etme %7
Kararhlik %7

Olumlu Diisiinme %7

Vizyon %6

Para Yonetimi %6

Siirekli Ogrenme %5

Zaman Yonetimi %5

Yoneticiler iyi insan iligkileri olanlar acikca kayirsa da (iletisim, dinleme,
gelismis etik degerler), cogu yonetici bagska insanlarla ilgilenmek s6z konusu
oldugunda kendilerini merdivenin zirvesinde ALGILAMAZLAR. Acikca bu
becerileri olan baska insanlar takdir ederler. Bu becerileri sahip insanlarin
zirveye cikmalarin agikca isterler. Etkin iletisim kurabilen insanlar, yerine
koyulmasi zor insanlardir. Herkes telefona cevap verebilir. Ancak herkes
telefonun diger ucundaki ofkeli miisteriyi yatistiramaz. Sirketteki herkes
tiriinler hakkinda bilgi sahibidir fakat ¢ok az kisi kendi sirketinin triinlerini
bagkalarina satmak icin gerekli becerileri o anda agiga cikarabilir.

Acikcast isinizde zirveye c¢ikmak istiyorsaniz konusarak yolunuzu
yapmalisiniz. Etkin iletisim, is hayatindaki bircok kisi icin bagar1 ve



basarisizlik arasindaki farki yaratacaktir. Sizi taniyanlar bir sekilde yukarida
siralanan 6zelliklerin sizden yayildigim gérmeye baslamak zorundalar. Iste
ilerlemenizi saglayacak en iyi adimlar1 atmak icin gerceklestirmeniz gereken
birkag kilit fikir. Insanlar bagkalariyla yaptigimz konusmalardan bu 6zelliklere
sahip oldugunuzu algilamalidirlar.

Kisisel Biitiinliik ve Diirtistliik

Birinin kisisel biitiinliige ulastigin1 ve tamamen diiriist oldugunu séyledigini
hi¢ duydunuz mu? Bunu duyduktan sonra da o insandan siiphe duydugunuzu
fark ettiniz mi? Neden? Kisisel biitiinliik ve diiriistliik kelimeleri o kadar giiclii
ki akla hemen zitlarini getirirler. Bu yiizden insanlar ‘diiriist biri’ oldugunuzu
ya da ‘diriist bir sirket icin calistigimzi’ sdylediginizi duymamalilar. Kimse
‘sirketinizin biitlinliigii’ hakkinda bir sey duymak istemez. Eger insanlari
diiriist ve biitiinliik icinde oldugunuza ikna etmek istiyorsaniz asla biitiinliik ve
diiriistliik hakkinda konusmayin.

Peki, insanlara yiiksek oranda kisisel biitiinliige sahip diirtist biri oldugunuzu
nasil gosterirsiniz? Bagkalariyla biitiinliik icinde ve diiriist oldugunuzu acikca
gostererek iletisim kurmalisiniz. Ornegin: “Miidiir Bey gelip ne yaptigim
neden anlatmadi? Bu yapilmasi gereken en diiriist hareketti.” Bu yorum,
miidiirle ilgili kotii hisler beslenmedigini, sadece ondan diiriistce iletisim
kurmasinin beklendigini goésteriyor. “Umarim bir giin dogru seyi yapmak
moda olur.”

Insanlarin kisisel biitiinliiklerini ve diiriistliiklerini gdstermek icin yaptiklar
harika seylerle ilgili yorum yapin. Birinin kaybolmus bir ciizdani veya cantay1
sahibine gotiirdiigiinii duyarsaniz ve is yerinde aynmi yerde yemek yiyorsaniz
bagkalarinin da bu hareketten etkilendiginizi bilmelerini saglayin. Sonra da
gercekten etkilenip etkilenmemeniz gerektigini yiiksek sesle sorgulayin. Ne de
olsa bu bekleyeceginiz sey degil midir?

Insan Iligkileri



Insan iliskileri nedir? Insan iligkileri, bagkalariyla etkin iletisim kurma
kabiliyetidir. insan iliskileri zor miisterilerle, sorunlu is arkadaslariyla basa
cikmayr ve departmaninizi, ofisinizi, sirketinizi genis capta temsil etmeyi
igerir.

Insan iligkilerini gelistirmek biraz zaman alir. Sosyal insanlar bazen bu tiir
iliskilerde dogaldirlar. Insan iliskileri diger insanlarla iliski kurmak ve
siirdiirmek icin gereken beceriler olarak en iyi sekilde tanimlanir.

Onceki béliimde uyumlu iletisim tarzlariyla bag kurmaktan bahsettik. Orada
ogrendiginiz bilgiler size biitiin sirket islerinizde yardimci olacak.

Eger ofisinizde, departmaninizda ya da sirketinizde zirveye c¢ikmak
istiyorsaniz is hayatindaki insanlarla ugrasmak ve onlarla etkin sekilde basa
cikmaktan daha 6nemli bir sey yoktur.

Harekete Ge¢cme Odakli

Insanlar sizin ‘harekete ge¢cme odakll’ biri oldugunuzu nasil anlarlar? Diger
biitiin 6zellikler gibi bununla da gosteris yapamazsiniz. Bir kez daha giinliik
iletisiminizde harekete gecmeye yoneliminizi insanlara iletisim kurarak
duymalarini saglamak zorundasiniz:

“Insanlarin ofis icin 6nemli olacagim bildikleri bir projeye baslamak icin
son ana kadar beklemeleri beni saskina ceviriyor. O zaman da tabii ki
zamaninda bitiremiyorlar ve diger projeler de ekleniyor. Ne dedigimi anliyor
musunuz?”

Bu ifadeler, sizin detayh olarak 6nceden diisiiniip harekete gecme odakl
diisiinceye katildigimzi gosterir. Iste asagida baska bir drnek...

“Bir keresinde ofiste her birimizin yirmi telefon goriismesi yapmasina izin
verildigini hatirhyorum. Ben bu goriismelerin hepsini istiyordum ¢iinkii
gercekten telefona c¢ikip miimkiin oldugunca c¢abuk miisterilerin karsisina
cikan Dbiriydim. Bunu geciktirmenin ¢ok kotii sonuglanacagini fark
edebilmigtim.”

Yaratcilik



Yaraticilik, iirlin gelistirmede, problem c6zmede ve her seyi tek gecede
degistirmeyen bir seye hareketlilik kazandirarak gelistirmek icin eski fikirleri
ele almada ¢ok onemlidir. Genelde sirketinizin yerini degistirmeyi tavsiye
etmeden, bir seyi biiyiik oranda degistirmeden ya da giyim tarzimi ¢ok fazla
degistirmeden once insanlarin sizdeki yaraticiligi gérmeleri en iyisidir. Yine
de sirket icinde kiiciik degisiklikler yapmaya basladiginizda vizyon sahibi biri
olarak goriilmeye baglarsiniz.

Baskalariyla iletisim kurarken benzer bir durumda bagka bir sirketin ne
yaptigina bakin ve o fikrin ardindaki yaratici hakkinda yorumda bulunun. Bu,
bagkalarinin sizin de yaratici gorevini listlendiginizi ve ofisinizde benzer bir
durum yasandiginda basvurulacak kisi oldugunuzu gérmelerini saglar.

Hedef Odakl

Soylemedikleriniz, hedefler ve stratejik diisiince s6z konusu oldugunda cok
bliyiik 6nem tasiyabilir. Hedeflerinizden ve onlara ulastiginiza dair
hikayelerden bahsetmezseniz birisi sizin hedef odakli oldugunuzu nasil
anlayabilir? Derinlemesine diisiindiiren bir soru sormay tasarlayin.

“Sirketin bu y1lki biiyiime hedefi nedir?”

“Bu ayki satis hedefimiz nedir?”

“Sirket bu ceyrekte hangi oranda kar etmemizi istiyor?”

“Hisselerimizin %10 artmasi icin ne yapmak gerekiyor?”

Bu sorularin hepsi bir hedefe yonelim gosteriyor. Peki sorular1 soramazsaniz
ne olur? O zaman ne yapacaksiniz? Zig Ziglar’in hedef programinin bir
kopyasini masaniza koyun. Yiiriirken masaniza baktiklarinda herkesin
gormesi icin ‘tamamlanmis’ projelerinizin yazdig bir giinliik plan veya ajanda
koyun. Hedef odakli oldugunuzu ve aktif sekilde hedefler belirleyip bunlara
ulastigimzi insanlar bariz anlamali. Bazen hareketler sdzlerden daha etkilidir.

Telefon goriismeleriniz dinleyiciye gosteris yapiyormussunuz gibi gelmeden
telefonda hedeflerinize ulastiginizdan ve hedef koydugunuzdan bahsederken
insanlarin duymalarini saglamak akillica olabilir.

Detaylara Dikkat Etmek



Toplant1 giindemini herkese dagittiktan sonra fazladan kopyasinin olmasina
dikkat eder misiniz? “Herkeste var mi? Isterseniz iki tane daha var.” Herkese
yetecek kadar ve daha da fazlasim kesin bulunduracak kadar ©nceden
diisiinebildiniz demektir. Cogu insan bunu yapmaz. Yaptigimz kiiciik seyler
etkilemek istedikleriniz i¢in ¢cok 6énemlidir.

Bir sonraki strateji toplantisi i¢in bir 6gle yemegi mi diizenliyorsunuz?
Vejetaryen olanlarin ve 6zel yemek ihtiya¢c duyanlarin yiyeceklerinin kontrol
edildiginden emin oldunuz mu? insanlar bu tarz detaylara dikkat edildigini
fark ederler. Fazladan bir-iki dakika alan bir sey bize bir hayat boyu fayda
saglayabilir. Insanlar, fazladan diisiiniiliip kiiciik seylere dikkat edildiginde
onlar takdir ederler.

Toplantinin ardindan birkac kisiyle birlikte ofiste kaldiysaniz durmayin,
ortalig1 toplayin. En son gidenlerden olun. Hatta tahtay silip toplantidaki faks
notlarina dair ofise geldiginizde dogru kisilere notlar yazin. Kiiciik yorumlar
ve ekstralar iyi bir izlenim olusturur.

Detaylara dikkat ederken ana tabloya 6nem veren insanlarin biraz sonra asil
konuya doniip islerin yiirlimesini saglayacaginizi bildiklerinden emin olun.
Ana tabloya 6nem veren insanlar énce sormazsa onlari detaylarla sitkmayin.

Kararlhilik

Eger yanan bir binada iceride kalan ¢ocugun anne-babasiysaniz bebeginizi
oradan gikarmanin yolunu bulurdunuz; hem de gok hizh. Iste kararhlik budur.
Kararlilik bir seyi tekrar tekrar yapip sonucta ayni basarisizligi elde etmek
degildir. Bu cilginhktir. Kararhilik, bir seyi dogru ve kazanch hale gelene
kadar yapabilmektir. Kararlilik fayda saglar.

Sozsiiz iletisiminizle ve bagkalarinin sahip oldugu, siz de aynindan bulunan
ama bahsetmediginiz 6zellikleri takdir etmeniz araciligiyla basar1 kazanana
kadar baskalariyla kararlilik kabiliyetinizi konusun.

“Piyasada kalip yatirim planlarina bagh kalan insanlar, siirekli bir oraya bir
buraya atlayanlara oranla cok daha kazancgh c¢ikarlar.”

“Matematiksel olarak konusmak gerekirse, kararlilik genelde fayda saglar
clinkii ise yaramayan stratejileri tiikettiginizde ise yarayanlar eninde sonunda
yiizeye cikacaktir. Hayatta herhangi bir konuda basarili olmak icin dahi olmak
zorunda olup olmadiginizi bilmiyorum ama kazanana kadar bir seye bagh



kalmak zorundasiniz.”

Is arkadaslarimzin ve iistlerinizin kazanan biri gibi konusmaniza ihtiyaglar
vardir. Kaybedenler basarisizliktan ve vazgecmekten bahsederler. Bir kez bir
sey denemislerdir ve ise yaramamistir. Kaybedenler boyledir. Asla uzun siire
kaybeden biri olmayin ¢iinkii basar1 kazanana kadar kararli olacaksimz. Hig
kimseye hicbir zaman hayir demeyeceginize ragmen insanlar, kararli olanlar
takdir ettiginizi duyacaklar ve sizin de o grupta yer aldiginizi1 bilecekler.

Olumlu Diisiinme

Bazi yoneticiler yiiziiniizde her zaman giilimseme olmasini ve basari
kazanana kadar bu sahte giilimsemeyi koruyan, Pollyanna tavirlh insanlar
severler. Bu bazi sirketlerde faydali olabilir ama hepsinde olmaz. Olumlu
diisiinen bir insan proje kotiiye gittiginde kotiimser seyler soylemeyendir. Bir
sey yanlis gittiginde olumlu diisiinen kisi, “Bir sey yanlis gitmis olmal.
Acilen onu diizeltmeliyiz” der. Kotii deneyimlerin ders niteligi tasidigi ve
basarisizligin da bir cesit geri bildirim oldugunu sdylemenin pek faydasi
yoktur. (Bunu ucag1 diisiiren pilota sdyleyin.) Olumlu diisiince, ‘bizi higbir
sey durduramaz’ tavrdir.

Muriel Siebert and Company, biiylik bir finansal dergi tarafindan iilkedeki
iclincii en iyi borsa sirketi secildi. (Sirket Jack White ve Waterhouse
tarafindan ileri gotiiriilmiistiir.) Siebert’in dogru yaptig1 sey, biitiin yeni
reklamlarim sirketin {iclincii olmasinin ve calisanlarinin bundan gurur
duymasinin iizerine kurmakti. Mahalledeki bir kadin tarafindan yonetilen tek
borsa sirketi cok ilerlemisti ve o kadin biiylik oyuncular arasinda iiciinci
olmaktan gurur duyuyordu. Olumlu bir tavir, kisisel olarak ve televizyon
reklamlarinda fayda saglar.

Kimse sizin olumlu tavrinmiz hakkinda gosteris yaptiginizi duymak zorunda
degil. Kimse sizin bir giin her seyin ne kadar da parlak olacagina dair pembe
hayallerinizi duymaya ihtiyaci yok. Duymak istedikleri sey, hayatin ve is
diinyasinin oniiniize koydugu engellere nasil cevap verdiginizdir. Engeller
sonsuza kadar mu siirer, yoksa tiinelin sonunda 1sik var mudir? Sonunda
kazanir misiniz, yoksa her sey bitmis midir?



Vizyon

Bireysel geleceginize ve sirketinizinkine dair vizyonunuzu calisanlarla
konusma yetenegine sahip misiniz? Ozellikle gelecek vizyonunuz, su
ankinden biiyiik oranda farkli olan bir pozisyonu iceriyorsa geleceginizi
sirkettekilerle goriisiirken dikkat etmek her zaman iyidir. Bir sirketin
gelistirme boliimiinde gérev aldiginizi ve siirekli satis-pazarlama boliimiindeki
geleceginizden bahsettiginizi diigiiniin. Su anki pozisyonunuzdan hi¢ memnun
olmadiginiz algilanabilir. Bu paradoksla nasil basa ¢ikacaksiniz?

“Satis ve Pazarlama boliimiiniin biraz yaratici destege ihtiyaci var. Biz
diinyadaki en iyi triinleri olusturuyoruz ve yine de gecen yil yaptiklarim
satiyoruz. Bunu diizene koymazlarsa oraya gidecegim ve iriinlerimizi
satacagim.”

“Bu yazilimi gelistirmek icin alti y1l harcadiktan sonra diinyaya bundan
bahsetme firsatin1 yakalamak isterim. Burada yaptigimiz hicbir seyden bu
kadar gurur duymamistim.”

“Bu sirketin yalmzca biiyliylip genisledigini degil endiistride itici giic
oldugunu gorebiliyorum. Bence sektordeki diger sirketler azalmaya basladikca
biz bir numaraya ¢ikacagiz ciinkii...”

“Kendimi, gelecekte karsima c¢ikan her departmana yardim ederken
gorebiliyorum. Simdi zamanimi buraya harcamak istiyorum. Sonraki asamada
kendimi pazarlamada gorebiliyorum. Sirkette uzun siire kaldik¢a finans
boliimiine gecebilecegimi diisiiniiyorum.”

Temel fikir, bireysel ve sirket bazinda gerceklesen biiylimeyi gormeniz ama
mevcut durum hakkinda ¢ok sikintili ve {izgiin goriinmemenizdir.

Para Yonetimi

Tutumluluk icin gereken her seye sahip misiniz? Harcanan her kurus daha
fazla miktarda paray: tesvik etmelidir. Tabii bazi para yonetimi alanlarinin
olciilmesi zordur. Giinlin sonunda 1siklar1 soéndiirmenin veya yeni bir
bilgisayar almak yerine PC’nizi iyilestirmenin degerini, maliyetini ve
tasarrufunu herkes hesaplayabilir. Yine de bir seminere katilmanin veya
sirketinize konusmaci getirmenin maliyetini nasil hesaplarsimz? Peki basit



odiiller ve plaketlerden, miisabaka ve gemi yolculugu veya seyahat
yarismalarina kadar degisen, calisanlar tesvik etme programlarinin maliyeti
nasil anlasilir? Ne kadara mal olurlar?

Genel olarak konusmak gerekirse islerinden memnun c¢alisanlar
digerlerinden iyi performans sergilerler. Islerinden memnun calisanlarin is
diinyasindaki bir¢ok kisinin kii¢iimsedigi ama gercek bir masraf kalemi olan
hastalik izni aldiklarn giinler daha azdir. Sirketinizdeki hastalik izinlerini %10-
50 arasi azaltabilseydiniz ne olurdu? Disaridan egitimciler, konusmacilar
getiren ve calisan tesvik programlarina katilan sirketlerin daha az hastalik izni
kaydi bulundugunu biliyor muydunuz? Bunun bir sirket i¢in maliyeti nedir?

Nazik ama kesin bir sekilde bu konseptlerin farkinda oldugunuza dair
iletisim kurma yeteneginiz, paranin degerini anladiginizi gosterir. Cogu
calisanin yalnizca para degil islerinden zevk almak istediklerini gdsteren
arastirmalar siiphesiz ki okumugsunuzdur. Sizin bariz para biriktirme ve para
kazanma stratejilerinin farkinda oldugunuzdan bahsetme yeteneginiz,
sirketiniz icin onemli olan seylere dair bir anlayisimiz bulundugunu gosterir.
Miisteri hizmetleri gereklidir. En iyi kalitede iirtinler gereklidir. Kar saglayan
bir sirketin amaci yine kar saglamaktir. Kar saglamay1 6nemseyen insanlarla
bu sekilde konusursaniz c¢ok yakinda zirvede oturursunuz. Eger dogru
insanlarin ofisinizi doserken biitceyi asmadigimzi ve genel fona ekleyecek
fazladan para bulmanin yolunu buldugunuzu goérmelerini saglarsamz kesin
kazanan biri olarak taninirsiniz. Cogu insan kendilerine verileni sonuna kadar
harcarlar. Siz 6yle yapmayacaksiniz. Siz para yoneticisisiniz. Siz sirketiniz
icin, aynen aileniz icin bir ev ya da araba aliyormussunuz gibi daha iyi fiyat
alacaksiniz.

Siirekli Ogrenme

Iste ortalama calisan, ortalamadir. Zirveye c¢ikan insanlar siirekli 6grenmeye
dahil olan insanlardir. Kitap okurlar, ders alirlar, seminerlere giderler ve
sirketlerinde bazi1 alanlarda o6zellikle insan iliskilerinde en bilgili insanlar
haline gelirler. Siirekli 6grenmeye yonelik ilginizi bunu 6nemseyen insanlarla
nasil konusuyorsunuz?

“Satis konusunda her zaman iyi olmusumdur. Bence bu konusmaciyla bir
giin gecirmek, her ceyrekte bir ya da iki satis olarak bana geri donecek. Ayrica



gelismis satis tekniklerinde bir ya da iki ¢ok ©nemli nokta 6grenmemi
saglayacak. Bu kursa gitmemi onaylamanizi istiyorum.”

“Miisteri hizmetlerinin sirketin ¢ok O6nemli bir kismi oldugunu her zaman
sOylersiniz. Kotli miigteri hizmetleri kazanglarimzin kapidan c¢ikip gittigini
gormek gibidir. Bu iki giinliik kurs, IBM, Microsoft ve Netscape’deki en iyi
insanlarin yatinm yaptig1 bir kurs. Onlar kadar veya onlardan daha iyi olmak
istiyorum. Gidebilmem icin ayarlama yapabilir miyiz?”

Iletisiminiz, siirekli olarak is yerinde kullanabileceginiz yeni bilgiler
ogrenmeye yonelik isteginizi gosterebilir. Sirf 6grenmis olmak icin 6grenmek
is diinyasinda iyi gériilmez. Is yerinde karli uygulamalar yapmak igin
ogrenmek, zirvedeki insanlarin duymak istedikleri seydir.

Ogrenme isteginizle ilgili iletisim kurmanin yanhis bir yolu var mudir?
Elbette vardir. Egitimsiz veya ileri egitime cok muhtagmis gibi goriinerek
cabalarimizin bosa gitmesini saglayabilirsiniz. Her zaman ©nce ne
sOyleyeceginizi diisiiniin, sonra dile getirin. Kendinize sormak isteyeceginiz
soru sudur: Muhtac mi, en iyi 20’den en iyi 5’e dogru gececekmis gibi mi
goriniiyorsunuz?

Zaman Yonetimi

Iletisiminiz bir aciliyet belirtmemelidir. Zamam siirekli dar olan insanlar
mesgul insanlardir ama bu bagkalarina diizensizlik olarak goériiniir. Yine de
iletisiminiz, megsguliyetinizi ve biitiin 6nemli islerinizi bagsarmaya devam
ettiginizi gostermelidir. Biitiin iletisimlerde oldugu gibi hareketleriniz ve
sozleriniz de insanlarin sizi kazanan ya da basarisiz biri olarak gordiigiinii
belirleyecektir.

Zirvedeki insanlarla basa ¢cikmanin veya zirveye daha da yakin olmanin bir
yolu da bu insanlarin zaman yonetimindeki degerlerini kesfetmektir.

“Ayn1 anda {li¢c-dort 6nemli proje arasinda kaldiysamiz ne yapacaginzi
bulmaniza ne yardimci olur?”

Bu durumda tavsiye isteyen bir acemi gibi goriinmezsiniz. Zaman
yonetiminde yer alinacak en iyi safi belirlemede bir uzmanin stratejisini ortaya
cikariyorsunuz. Zirvedeki insanlarla kurdugunuz her tiir iletisimde oldugu gibi
muhta¢ goriinmek istemezsiniz. Zirvedeki %5 igin son ipuclarini arayan,
zirvedeki %10 veya 20 gibi goriinmek istersiniz.



Zaman yoOnetimi ¢ok Onemli bir beceridir. Zaman yonetimi sirketlerde
herkese 6gretilmelidir. Yine de 6gretilmez ve bu yiizden bircok insan kiigiik
seylerde ustalasir, sirkette altlara dogru kayar ve sirketten ayrilacak sekilde
caligir. Isinizi ve zamaninizi yonetmeyi 6grenerek siz farkli olabilirsiniz.

Simdi sirkette zirvedeki insanlarin ne aradigini biliyorsunuz. Gelelim kisisel
ve mesleki hayatinizda miikemmel bir iletisimci olmak icin gereken bu 6zel
becerileri nasil gelistireceginize...



9. BOLUM - SAMIMI ILISKILERDE ILETISIM
KURMA

Soylediklerimi diisiinene kadar orada oturacaksin.

ANNEM

Zirvedeki Kadinlar

KADINLAR, tiiriimiimiiziin iLISKi ODAKLI iletisimcileridir. Erkekler
genelde gorev ve sonu¢ odakh taraftir. Kadinlar iliski kurmaya ve
onemsedikleriyle samimi iletisim kurmaya odaklanirlar.

Bin yildir erkekler, kadinlarin yontemleri yiiziinden saskina donmdiislerdir.
Kadinlar da erkeklerin yontemleri yiiziinden... Bunun nedeni basittir: Erkekler
ve kadinlar benzer diisiinmezler. Kadin erkege barda yaklasirsa ve 6ncesinde
konusmadan ona cikma teklif ederse erkek, kadim cekici bulmugsa biiyiik
ihtimalle teklife olumlu yamit verir. Erkekler bdyledir. Erkekler eger bir
kadinin, onlar1 tamimadan ¢ikma teklif edecek kadar yani fiziksel acidan cekici
bulduguna inanirlarsa bununla ¢ok gurur duyarlar.

Ote yandan kadinlar, boyle bir teklifi asagilayici bulurlar. Kadinlar, cikma
teklifine olumlu yamit vermeden Once erkegin kendilerine ilgi duydugunu
hissetmeye ihtiyac duyarlar. Cogu kadin, kendisiyle vakit geciren bir erkegin
saygisini kazandiklarina inanirlarsa teklifi kabul etmeyi mantikli goriir.

Kadinlar karsilikli olarak, esit miktarda paylasimin yasandig iletisimi tercih
ederler. Insanlar iletisime katildiklarinda, kendileriyle ilgili icten
deneyimlerinden bahsedenler daha ¢ok takdir edilir.

Minnesota’daki gesitli yetiskin egitim kurumlarinda, ayda yaklasik bir kere



‘Karst Konulmaz Cekicilik’ adli bir ders veriyorum. Bu ders, erkeklerin ve
kadinlarin kars cinsin kendilerinde neleri ¢ekici bulduklarim 6grendikleri tek
gecelik bir deneyimdi. Kadinlar, bana diizenli olarak erkeklerin onlara ¢ikma
teklif etmeden 6nce onlarla bir tiir iligki kurmak istediklerini s6yliiyorlardi. Bu
iliski (gercekten sohbetten bagka bir sey degil) bir saat kadar kisa olabilir.
Kadinlar ciddiye alinmay1 arzularlar. Kadinlar, daha samimi bir iliski kurma
girisiminde bulunmadan ©nce erkeklerin kendilerini bir derece tamidigini
hissetmelerini saglayacak diizeyde muamele gérmek isterler.

Cinsiyetiniz ne olursa olsun kadinlarla iletisimde onlarin paylasim isteklerini
ve bunun daha derin iligki kurmanin normal yolu oldugunu unutmayin.

Erkege Cozecek Bir Problem Verin

Erkekler problem cozen varliklardir. (Biz de baska tiir varliklariz ama
genetik olarak problem c¢ozmeye programlanmisizdir.) Bir erkegin ilgisini
cekmek istiyorsaniz o zaman cozebilecegi bir problem sunun. Cogu kadin
erkeklerin problem ¢6zme diirtiisiinii anlamaz. Kadinlar hicbir ¢o6ziim
beklentileri olmadan problemlerinden konusmayr ve deneyimlerini
paylasmay tercih ederler. Aslinda kadinlar, erkekler probleme ve giicliige
hemen ¢6ziim sunduklarinda kendilerini aldatilmis hissederler. Erkekler icin
tam tersidir.

Erkege bir problem sunun. O zaman sizinle iletisim kuracaktir. Problemin
nedenini bulmak icin size sorular soracaktir. Atesi baglatan kivilcimi sizde
arayacak ve atesi sondiiriip kis uykusuna cekilecektir. Cogu erkek libidolariyla
yonetilen ve libidolarinin istekleri karsilanmadiginda sol beyinleriyle
dikkatleri dagilan basit varliklardir.

Erkekler bir sorunu ¢cézmeye yardim edebileceklerine inanirlarsa dinlerler.
Erkekler duyacaklarini, gelecekteki bir problemi ¢ctzmeye yardim edecegini
bildiklerinde dinlerler. Erkekler duyacaklar1 seyi faydali bir amaca hizmet
ediyorsa dinlerler. Erkekler problem ¢6zme araclaridir. Cogu erkegin garajlari
tornavida, cekic ve testere doludur. Bazi erkeklerin diinya sorunlarinin
cevaplarinin oldugu cok kapsamli kiitiiphaneleri vardir. Yine de ailelerini
doyurma problemini ¢6zmek icin silahlari, oltalari, ok ile yaylar1 ve bigaklar
bulunur. Erkeklerin problem c¢oziici oldugunu aklimzin bir késesinde
bulundurursaniz konusmak istediginiz erkeklerin ilgisini cekmede bir adim



one cikarsiniz.

Cogu erkegin ego tatminine ihtiyaci vardir ama bunu onlara bakarak ve
konusarak anlayamazsimiz. Sessiz olduklarinda kendine giivenli goriiniirler.
Problemleri cok iyi bir sekilde c¢ozme egilimleri vardir. Bir durumu
tistlendiklerinde ve basa ¢ikabilecekleri giicliikle karsilastiklarinda kendilerini
cok giivenli hissederler. Eger bir erkegin soyleyeceklerinizi dinlemesini
istiyorsaniz kendilerine giiven oranlarini artirmalarina yardimc edin.

Bir erkege miikemmel, yakisikli ve nazik oldugunu sodyleyerek kendine
giivenini artirabilirsiniz. Bunlar dogru olmasa bile biitiin erkekler tarafindan
takdir edilir. Bir erkekle iletisim kurmak istiyorsaniz kendine giiveninin
artaca@ bir aktiviteye dahil edin. Iyi oldugu bir projede birlikte ¢aligin.

Bir grup erkegin kaputu acikken bir arabanin etrafinda toplanip konustugunu
fark ettiniz mi hi¢? Coziilmesi gereken bir problem var ve iletisim kolay
geliyor. ‘Kaputu acik’ olan erkek (avci, marangoz, bilim adami veya sanatci
olsun) sohbeti dikkatle dinler. Bilgeligini paylasacak ve yiizeysel de olsa akla
yatkin fikirleri dinleyecektir.

§o S R e T L e e L e e e e e e
. Bir erkegin sizi dinlemesini istiyorsamz bir prob- |
i lem gdzmenize yardim etmesini isteyin.

Bu ve bir sonraki boliimde, kisiler arasi iletisimde yapilan en yaygin hatalar
ogreneceksiniz. Bu hatalardan kaginirsaniz hayatlarimiz degisir.

HATA #1: Arkadaslarimzin Bir Adim Onde Olmasim Saglamak: Baskalarinin
Deneyimlerini Nasil Gegersiz Kilarsiniz?

“Sizi hi¢ dinlemiyorum ama benim sdyleyecegim ¢ok 6énemli.”

Bill: Korkung bir giin gecirdim. Bir saatten fazla trafige takildim.

John: Bu hicbir sey. Ben iki saat trafikteydim.

John, Bill’in deneyimini gecersiz kild1 ve aradaki iletisimi kesti degil mi?
John, Bill’in kendisi icin arkadashk anlaminda 6nemini bilmesini saglayip
ayni zamanda kendi kétii giiniinii de paylasarak durumu nasil baska tiirlii ele
alirdi?



KONUSARAK ZIRVEYE CIKMAK - IPUCU #1: Benzer Bir Hikdye
Paylasmadan Once Sonuna Kadar Dinleyin

Bill: Korkung bir giin gecirdim. Bir saatten fazla trafige takildim.

John: Tiih ya! Sehrin etrafindaki biiyiik yollara bir serit daha eklemeleri
gerekiyor. Eve acele mi gitmen gerekiyordu? Yoksa sadece trafik
sikisikligindan dolay1 mu sinirlendin?

Bill: ikisi de degil. Yetismem gereken bir toplant1 vardi ve gec kalmistim.
Bu ylizden patronum, yetismek icin inanilmaz ugrastigim toplantiy: diisiik bir
oncelik olarak gordiigimii sand.

John: Bu durumu ona aciklayabildin mi?

Bill: Hayir. Ortamda ¢ok fazla insan vardi ve bahaneler patron icin sadece
bahanedir.

John: Bu isini etkileyecek mi?

Bill: Hayir. Satislarim ilk %10°da. Ben sadece toplulugun o6niinde kotii
goriinmekten hoslanmiyorum. Cok da 6nemli oldugundan degil.

John: Anladim. Bugiin aksam yemegi icin eve gidiyordum. Toplantim falan
yoktu. Sadece eve, Christa ve cocuklarin yanina gitmek istiyordum. Otoban
cikisinda kaza olmustu. Trafik cok uzun siire sikistt ama en azindan bir
toplantiy1 kacirmadim.

Ik senaryoda John, Bill’in deneyimini kiiltiiriimiizde tipik ve yaygin olan bir
sekilde gecersiz kildi. Bu her giin yasanir ve hepimiz elbet birilerini
giicendirmisizdir. Baskalariyla iligkilerimizi gelistirmek icin istedigimiz sey,
onemsedigimiz insanlarla konustugumuzda ve baskalarinin endiselerini,
ihtiyaclarini dinledigimizde ‘kendimizden gecmek’ durumudur.

Biz kendi ihtiyaclarimiz ve ilgilendiklerimizden bahsetmeden ©nce
karsimizdakinin artik rahatsiz olmayana kadar kendi problemlerinden
bahsetmelerine izin vermek neredeyse en iyi yoldur. Nedeni basit: Bir insan
kendi diinyasina dalinca (ben bunu 6ziimsemek olarak adlandirtyorum) size ne
olduguyla neredeyse hic ilgilenmeyecektir. Bir insan dinlendiginde ve ‘icini
tamamen dokebildiginde’ kendi diinyasindaki (6ziimseyen) insan yavas yavas
gercek diinyaya donebilir ve bagkalariyla, bu durumda sizinle ilgilenebilir.

Iletisimde hepimizin yaptig1 yaygin hata, tek iletisimde aym anda iki ya da
daha fazla mesaj vermeye calismaktir. Bu, mutabakata varilmasina ve iki
insanin ortak ilgilerinden bahsetmesine imkan tanimaz. Diger kisinin biitiin
hislerini, bir giiclik hakkindaki sikintilarim1 ortaya dokmesine izin



verdiginizde sizinkileri dinleme ve onlar1 6nemseme olasilig1 daha yiiksektir.

HATA #2: Problemimi Cozme, Yalnizca Beni Dinle!

Iletisimdeki bu tarz sorunlar erkekler ve kadinlar arasinda cogunlukla
biiyiitiiliir. Kadinlar genellikle birisi tarafindan kesinlikle ¢6ziilmesine ihtiyag
duymadan problemlerini ifade etme ihtiyact hissederler. Yalnizca diger
insanlarin dinleyip empati kurmalarim isterler. Erkeklerin bazen kadinlarin
iletisim ihtiyaglarim nasil anlamadiklarina dair bazi érnekler:

Jan: Bugiin iste korkun¢ bir giin gecirdim. Patron toplantidaki herkese
fotokopi dagitmadigim icin bana bagird.

Richard: Hi¢ sorun degil. Bir dahaki sefere fazladan fotokopi cektir ki
herkese yetsin olsun.

Jan: Bunu ben de biliyorum. Séylemene gerek yok Richard. Aptal degilim.

Richard: Aptal oldugunu sdylemedim. Sadece biitiin raporlarin fazladan
fotokopisi olsa iyi olur dedim. Onceden diisiinseydin bu problemleri
yasamazdin.

Jan: Onceden diisiiniiyorum Richard. Biitiin yonetici asistanlarimin da orada
olacagim bilmiyordum. Neden her seferinde kendimi aptal gibi hissetmeme
neden oluyorsun?

Richard: Senin aptal gibi hissetmene neden olmaya calismiyorum. Patrona
toplantida ka¢ kisi olacagini sorup onlar icin ve birka¢ tane de fazladan
fotokopi hazirlayabilirdin.

Jan: Isim listesini kontrol ediyorum yani kag kisinin gelecegini biliyorum.
Orada kimlerin olacagina dair bir iletisim kopuklugu vardi. Benim hatam
degildi.

Richard: Her neyse. Kisa kessem iyi olacak. (Kalkar gider.)

Jan: (Depresif bir halde oturur.)

KONUSARAK ZIRVEYE CIKMAK - IPUCU #2: Bazen Dinlemek
Sorunlarint Cézmekten Daha Iyidir



Richard ve Jan biiyiik bir tartismanin daha baslangicim yaptilar ve bu, cok
onemsiz bir seyden dolay1 basladi. Richard sikintili esinin giiniinii nasil
kurtarabilirdi? Asagidaki Richard’in Jan’in giin icinde yasadigi sikintilari
coziime ulagtirmak degil onlar1 sadece paylasma ihtiyacim anladigindaki
konusmanin akisini dinleyin.

Jan: Bugiin iste korkung¢ bir giin gecirdim. Patron toplantidaki herkese
fotokopi dagitmadigim icin bana bagird.

Richard: Ne oldu?

Jan: Aptal genel miidiir bana biitiin yonetici asistanlarinin da orada olacagini
sOylemedi. Toplantidaki herkese fotokopi ¢ektirmedigim icin aptal durumuna
diistiim. O kadar sinirlendim ki aglayabilirdim.

Richard: Birisi bir sey sdyledi mi?

Jan: Herkes icin yeterli rapor yoktu. Kendimi kotii hissettim. Kimse “Jan ne
kadar da aptalsin” demedi. Sadece ben kotii duruma diistiim. Kag tane rapor
gotiirecegimi kontrol etmek icin 6nceden aramistim halbuki. Cok utandim.

Richard: Gercekten hayal kirnklhigina ugramigsindir. Ugrasmak zorunda
kaldigin bazi insanlarin bu kadar kendinden habersiz olmasina ¢ok tiziildim.

Jan: Evet, miikemmel olmam bekliyorlar ama degilsin.

Richard: Sey, emin degilim. Benim goziimde miikemmele yakinsin. (Muzir
bir giiliimseme...)

Jan: (Muzir bir giilimseme ve ses tonu neseli bir halde...) Sen yok musun
sen!

HATA #3: Erkeklerin (Bazi) Problemlerini Cozmelerine Yardim Etmemek

Richard: Bahcedeki otlar cok giirlesmis. Otlarin bicilmesi, sulanmasi
gerekiyor ama benim bunu da boyay1 da yapacak zamanim yok.

Jan: Tathm, bu kadar is yapmak zorunda oldugun icin iizgiiniim. Gergekten
anliyorum.

Richard: Anlaman ¢ok hos ama anlayis evi boyamiyor ya da cimleri
sulamiyor. Bana bir sekilde yardim edemez misin?

Jan: Tathm caninin sikildigini biliyorum.

Richard: Tabii ki canim sikkin. Bugiin yapilacak otuz saatlik is var ve benim
bunlar yapmak i¢in yalnizca yirmi dort saatim var. Cildiracagim.

Jan: Yakinda kis gelecek ve disarida yapilacak daha az sey olacak.



Richard: Bu ¢ok klasik. Bir kere olsun “Hayatim c¢imleri senin yerine ben
sulasam nasil olur?” diyemez misin?

Jan: Seni anlayamiyorum. Her zaman benim tembel oldugumu soéyliiyorsun.
Burada senin icin ¢alismaktan canim ¢ikiyor.

Richard: Peki ben senin icin ne yapiyorum?

Jan: Ben senin yarin kadar sdylenmiyorum ve en azindan sorunlarin
oldugunda dinliyorum. Sen her seferinde bana ne yapmam gerektigini
sOyleyip duruyorsun.

Yakin zamanda olacak bu Titanik benzeri facia nasil 6nlenebilir? Simdi
Jan’in Richard’1 anladig1 yeni sahneye bakalim.

KONUSARAK ZIRVEYE CIKMAK - IPUCU #3: Nazikce Erkeklerin
Problemlerini Cozmelerine Yardimci Olun

Richard: Bahcedeki otlar ¢ok giirlesmis. Otlarin bicilmesi, sulanmasi
gerekiyor ama benim bunu da boyay1 da yapacak zamanim yok.

Jan: Haklisin. Bu bir kisinin yapamayacagi bir is. Bir seyler ayarlayabiliriz.
Sen cimleri bigtikten sonra ben sulayabilirim veya apartmandaki ¢cocuklardan
birine ¢imleri bicip sulamalar i¢in yirmi dolar verebiliriz. Sence ne yapalim?

Richard: Gergekten bilmiyorum. Para vermekten nefret ediyorum ama bu
hafta onu biraz dinlenmeye ihtiyacim var.

Jan: O zaman parayl unut. Komsunun cocugunu arayacagim ve cimleri
bictirip sulatacagiz. Boylece c¢ok sikintiya diismeden sen de evi
boyayabilirsin.

Richard: Tegekkiirler Tathhm. O zaman belki bize de biraz zaman kalir.

Biraz mutluluk veya zevk yasamaya dair ayni nihai amacglari olsa da erkekler
ve kadinlarin iletisim ihtiyaclarn genellikle ¢ok farklidir. Mutluluk ve zevke
giden yol, insanlarla bizim iletisim kurmak istedigimiz sekilde degil onlarin
istedikleri sekilde konusmaktan gecer. Siiphe duydugunuzda genel kural su:
Kadinlar, probleminin dinlenmesini ister; yasadiklar1 sey icin empati, anlayis
ve takdir beklerler. Kendileri gelip sorana kadar problemlerine ¢6ziim
aramazlar ve ¢6ziim bulmak icin yardim istemezler.

Ote yandan erkekler sorunlan ¢ézmek ve hedef odakl davramsta bulunmak
amaciyla iletisim kurarlar. Hicbir amaca hizmet etmeyen iletisimlere dahil
olmak istemezler. Bunu cogunlukla zaman kayb1 olarak goriirler.



Bu kuralin istisnasi, siklikla yasanan erkeklerin kaybolmasi durumunda
gerceklesir. Erkekler bir yerden bir yere giderken yollarini bulmada yardim
istemezler. Bu yiizden bir erkekle birlikte kaybolursamz bunu kendinize
saklayin ve hicbir sey olmamis gibi davranin.



10. BOLUM - ETKILEYICI ILETiSIM: HATALI
OLDUKLARINDA INSANLARI DUZELTMEK

Etkilemenin Sirlari

Etkilemenin gizli tarifini ve karst konulmaz cekiciligin malzemelerini
sonunda belirleyebiliriz. Bazi insanlarla birlikteyken iyi hissetmemizi
saglayan nedir? Biz yanlarindayken bazi insanlar nasil oluyor da c¢ok iyi
hissetmemizi sagliyorlar? Hatta o kadar iyi hissederiz ki daha fazlasim
isteyerek karsi konulmaz bir sekilde onlara dogru cekiliriz. Bunun onlara
dogustan geldigini veya dogal olarak edindikleri bir sey oldugunu
diigiinebilirsiniz. Sizinle tam anlamiyla uyustuklarnn icin bu sekilde
diigiinebilirsiniz. Bu daha ziyade onlarin sozlerindeki ustaliklari,
iletisimlerindeki diirtistliikleri ile biitiinliikleri ve diisiincelerinin temelinde
yatan niyetin bir sonucu olabilir. Kisisel biitiinliik mevcutsa takdir, ilgi ve
kabul etmeye dair kelimeler kendiliginden gelir.

Birisiyle bir tartismada oldugunuzu ve vermek istediginiz mesaji anlatmakta
giicliik cektiginizi hayal edin. Siz kendi bakis acimzi ¢ok giizel bir sekilde
acikladiniz ama dinleyicinizin yine de akli karigti. Anlamadigi icin onu koti
hissettirmenizin bircok yolu var veya o kafasi karisik ve yetersiz hissetse bile
kendisiyle ilgili iyi hissetmesini saglayabilirsiniz.

“Neden anlamadigimzi anlamiyorum. Anlayabileceginiz bir sekilde
anlatayim” diyebilirsiniz. O iletisimde dinleyicinizi hatali hissettirme niyetiniz
vardl ve bu da onun kafasini daha da karistinnyordu. Acikca odaklanmayip
dinlemiyorsa bile bu dikkatini vermedigi icin onu kotii hissettirmenize
yardimc1 olmayacak. Bu ikilemi bir avantaja doniistiirebilirsiniz. “Belki de
ben iyi aciklamiyorum” veya “Daha acik anlatayim” diyebilirsiniz. Simdi



kimsenin hatas1 olmayacak bir sekilde aciklama yiikiinii kendi iizerinize
aldiniz.

Niyetiniz size ya faydal ya da zararli olacak. Maksadiniz bir sekilde birini
kiiciik, aptal ya da yetersiz hissettirmekse siz de kaybedersiniz, diger insan da
kaybeder. Kazanch c¢iktigimizi  disiinebilirsiniz  fakat gercekte onu
yabancilagtirmis ve sizinle birlikte olmay1 kotii hislerle bagdastirmis oldunuz.
Bunu ne kadar cok yaparsaniz o insanda o kadar kétii hislerle baglantili bir
durum yaratirsiniz. Kendinizi iist bir pozisyona koyarsaniz bu, sizin yukarda
hissetmeniz icin birinin asagida olmasi gerektigi anlamina gelir. Eger bir insan
sizin yanimzda kendilerini siirekli asagida hissederse, sizin yaninizda olmay
hic istemeyeceklerdir.

Ote yandan, bir insam huzurlu hissettirmek, kendilerine giivenli ve takdir
edildiklerini hissetmelerine yardimci olmak miikemmel iletisimin sihridir.
Yiikii kendi iizerinize alarak bir climle kurdugunuzda dinleyicinin iizerindeki
yiikii alirsimz ve daha da Onemlisi her tiirlii suglamay1 veya onun yetersiz
hissetmesini ortadan kaldirirsiniz. Burada niyetiniz 6nemli hale gelir.

| Onemli bir is gériismesine, sunuma girmek iize- |
reyken yva da rahat, romantik bir sohbetin tadim
' ¢tkariyorsaniz baslamadan dnce niyetinizi belirle-

Soyledikleriniz acikca anlagilmayabilir, dinleyicinizin dikkati dagilabilir
veya ilgisiz olabilir ya da sizin cammmz sikilmaya baglayabilir... Yine de
sonraki sOyleyeceginiz sey ilginizi tekrar merkeze getirir. “Siz cok algilarn
acik bir is kadinisimiz. Basarinizdan kavramlari kolaylikla anladigimzi
gorebiliyorum. Ben bunu su sekilde daha iyi aciklayabilirim: ...” Simdi
dinleyiniz onun keskin zekasini, anlama yetenegini kabul ettiginizi ve onu ilgi
gostermek isteyecegi bir pozisyona yerlestirdiginizi hisseder.

Wendi Friesen yakin zamanda benimle asagida yer alan hikayeyi paylasti.
Bu mevkideki birinin bu kadar acemi bir iletisimci olabilmesinin beni
gercekten sasirttigini itiraf etmeliyim:

Yonettigim satis seansinda sirket sahibinin inanilmayacak derecede kotii
iletisimi vardi. En iyi becerisi, calisanlarini kiigiik ve zayif hissettirmekti.
Ornegin, “Julie’nin anlamadigl ve muhtemelen hicbir zaman anlamayacag:
sey...” demisti. Climlenin bu kisminda niyeti acik ve isabetliydi. Julie’nin bazi



seyleri anlama giicliigiinii ve gelecekte de anlayacak kadar zeki olmayacagini
hissettigini  belirtti. Onun farkli yapacagina veya soOyleyeceklerini
anlayacagina dair hi¢ giiveni olmadigini Julie’ye belli etti. Onu hatali duruma
diisiirmeden iletisiminin nasil zorluk yaratabilecegini anlamasina yardim etme
firsat1 yakaladigim icin ne kadar memnun oldugumu hayal edebilirsiniz.

Niyetiniz, insanlar iyi hissettirecek sekilde kelimelerinizi sekillendirecek ve
climlelerinizi ustalastiracak. Digerleri yaninizda iyi hissederlerse sizi ve
kendilerini daha cok sevecek, teklif ettiginiz sey neyse ona sahip olmak
isteyeceklerdir. Ister bir araba satin, ister romantik bir bag kurun ya da bir
yatinmcinin kazandigi on milyon dolarla yatinm yapmasi icin giiven
kazanmaya calisin bu niyet prensipleri is birligi ve uyum yaratacaktir.

Simdi yanhs yonlendirilmis bu sirket sahibine Wendi’nin verdigi cevaba
bakalim.

Sirket sahibi: Julie’nin anlamadig1 ve muhtemelen asla anlamayacag1 sey
miisterilerin genellikle diiriist olmadiklaridir.

Wendi: Calisanlarimizin miisterilerinizi anlamalarini gercekten istediginizi
anlayabiliyorum. Belli ki calisanlarimin ihtiyaclarini kendi bakis agisinda
netlestirmeye 6nem veren birisiniz.

Simdi Julie’yi kotii hissettirdigi icin kendini suglamiyor. Benimle anlasmak
durumunda ve bir sonraki sOyleyecegim seyi kabul edecek. Artik Julie’yi
hatali duruma diisiirmeye de odaklanmiyor. Odaginin baska seye kaymasi
Julie’nin {izerinden baskiy1 aliyor ve onu kendi iletisimine dikkat etmeye
zorluyor. Simdi patronun, ne demek istedigini Julie’nin anlamasini
saglayabilecegi yollar1 kesfedebiliriz.

Niyetiniz saglam olsun. Dinleyiciniz kendini iistiin veya bazen cok koti,
alcak hissetse de onu normale déndiirecek birkag¢ ciimle égrenin.

Hatali da Olsa Dinleyicinizin Hakl Hissetmesine Yardim Edin

Su climlelere bakin ve dinleyicinizi diizeltmenize yardimci olmak igin
tasarlanan yontemleri izleyin.

“Siz acikca
calisanlardan en iyiyi talep eden



kaliteyi takdir eden

en iyinin tadim cikaran

cok zeki

bagkalarinin nasil hissettigini anlayan
cabuk kavrayan

firsat1 fark edebilen

bir erkeksiniz/kadinsiniz.”

“Sizinle ilgili fark ettigim bir sey de

bagkalar1 hakkinda ne kadar 6ngoriilii oldugunuzdu
kendinizle ne kadar barisik oldugunuzdu

bagkalarinda uyandirdiginiz giivendi

iletisimin gercek anlamini ne kadar ¢cabuk kavradiginizdi.”

“Sizin i¢in

bagkalarinin bakis acisin1 gérmenin

bagkalarindan en iyiyi talep etmenin

bir karara baliklama atlamak yerine onunla ilgili iyi hissetmenin
bos vakitlerinizi iyi degerlendirmenin

bagkalarinin sizinle diiriist olmasinin

onemini anlayabiliyorum.”

“Sizinle ilgili her zaman hayranlik duydugum sey
odaklanmaniz ve vizyonunuz

kararlarimzla ilgili ne kadar kesin diisiindiigiiniiz
iletisiminizin ne kadar dogrudan oldugu

her zaman demek istediginiz seyi sdylemeniz
hayalleriniz ve umutlariniza sarilisimzdir.”

Bu ciimlelerin baslangiclari zor bir ani1 gecistirmek, konustugunuz insanin
niyetini bagka yone kaydirmak, ne soOylerlerse soylesinler onlarin dogru
hissetmesini saglamak ve odaklarini ice dogru yoneltmeye yardim edebilir.
Ayni zamanda bag kurmamz gereken zor bir insanla karsilastiginizda size
cevap verme firsati sunarlar. Zor bir insanla degilseniz bu cilimleler iligkiyi
gelistirecek ve dinleyicinizin etrafimzda daha iyi hissetmesini saglayacak.

Iletisimdeyseniz ve hakl olma ihtiyaci duyuyorsamz kendinizi kontrol altina



alin. Bu, haklihiginizin bir bedeli oldugu anlamina da gelir. Bu yiiksek bedel
arkadasinizin, patronunuzun, sevgilinizin veya cocugunuzun ruh hali olabilir.
Hakliysaniz bu sadece sizi dinleyen kisiyi haksiz yapar. Sizin varligimzdan
dolay1 kotii hissederlerse konugarak zirveye cikmaktan ¢ok uzaga diisersiniz.
Bu yiizden zarifce bile yapmaya calissaniz baskalarini hatali ¢ikarmanin
cekimine kapilmayin. Konusarak zirveye cikmak, baskalarinin sizinleyken
kendileriyle ilgili daha iyi hissetmeleri anlamina gelir. Konusarak zirveye
cikmak, bagkalarimin sizin yammizda kendilerini daha iyi hissettikleri igin
sizinle olmay1 dort gozle beklemeleri demektir. Bagkalarinin sizin etrafinizda
nasil hissettigi, cogunlukla sectiginiz stzlerin ve bu sozlerin altinda yatan
niyetinizin bir neticesidir.

Baska insanlar1 hatali duruma diisiirmenin bircok yolu bulunur. Kendinizi bu
senaryolar icinde hayal edebilir ve etrafimzdaki kisileri hatal, koti
hissettirdiginizi fark edebilirsiniz. Bu senaryolardan bazilarinda varligimz
etrafinizdakileri gergin hissettirir. Bazilarinda ise siiphe uyandirir. Bunlarin
hepsi dinleyicinizde olumsuz his yaratir ve bu kot hissi sizinle bagdastirir.

Ote yandan insanlarin hataliyken bile hakli olduklarim hissetmelerini
saglamak cok daha kolay ve verimli degil mi?

Yirminci yiizyilin en karizmatik {nliilerinden biri Elvis Presley’di.
Cocukken televizyonda Elvis’le yapilan bir roportaji izledim ve bunu asla
unutmayacagim. O zaman bilmiyordum ama savaglar protesto edenleri hig
sevmezdi. Ulkesine hizmet etti ve bagka herkesin de etmesi gerektigine inandh.
Yine de hicbir zaman boyle bir konuda fikirlerini paylasmadi. Bu réportajda
kadin, “Savas karsitlariyla ilgili ne diisiiniiyorsunuz?” diye sordu.

“Kisisel goriislerimi kendime sakliyorum. Ben sadece bir {inliiytim.”

“Diger tnliilerin de (ilging bir sekilde biiyiik bir Presley hayrani olan John
Lennon ve diger ‘baris elcilerine’ génderme yaparak) goriislerini kendilerine
saklamalar1 gerektigini diisiiniiyor musunuz?”

“Hayir.”

Baskasina hatali oldugunu hissettirmek hicbir zaman Presley’nin yapacagi
bir sey degildi. Bilgin veya giizel konusan biri degildi. Konusurken
bocaliyordu ve gazetecilerin 6niinde c¢ok rahatsizdi. Ancak iletisimci olarak
aln cizilmeye deger bir ozelligi vardi: Insanlam hatali hissettirmekten
hoslanmazdi.

Baska insanlar icin neyin 6énemli oldugunu bilmek temelde miikemmel bir
iletisimin anahtaridir. Bu yiizden insanlarla konusup onlar icin 6énemli seyleri
ogrenmekte basarisizliga ugrarsak problemler dogacaktir.



Etkisiz Iletisimcilerin Sekiz Aligkanhgi

Hig¢ zihninizin bagka yotne kaydigimi hissettiginiz, hayallere daldiginiz ve
odaklanmak icin ¢ok caba sarf ettiginiz bir iletisimde yer aldiniz mi? Birisi
siirekli konusup dururken onu dinlemenin nasil hissettirdigini hatirhiyor
musunuz? Koti bir iletisimciyle karsi karsiya geldigimizde bag kuramamanin
bircok nedeni vardir. Bazen bizi dis diinyaya kapatan, istedigimiz sekilde
dinlemekten alikoyan bazi kelimeler ve ifadeler vardir. Bazen insanlar o kadar
cok olumsuz kelime ve fikir kullamir ki depresif, agirlamis hissedebiliriz.
Iletisimin icerigi onunla, dinlemek istemediginiz hikdyelerle ve asla
karsilasmadiginiz insanlarla ilgili oldugundan iletisim kurdugunuz insan sizi
sikabilir.

Ya sikintidan 6ldiirmek iizere olan bu kotii iletisimci sizseniz? Olumsuz
baglantilar araya soktugunuzu, énemsiz detaylardan bahsettiginizi ve siirekli
kendinizden bahsettiginizi nasil anlarsiniz? Birinin sdyleyeceklerinizle
gercekten ilgilendigini, sohbetinize gercekten dahil oldugunu nasil anlarsiniz?
Bir kisinin, toplulugun ilgili-ilgisiz ya da yorgun ve oradan gitmek istedigini
hangi metotla gozlemlersiniz?

Birinci simif bir iletisimciyseniz konustugunuz herkesten bir seyler
ogrenirsiniz. Iyi bir iliski kurup kurmadigimzi, dinleyicinizin anlayacag: bir
sekilde konusup konugmadiginizi ve istek, ilgi uyandiran kelimeler kullanip
kullanmadigimz1 belirtecek net ipuclarnt fark edeceksiniz. Kendinizde
bagkalarini iten ve sizi istediginiz gibi dinlemelerine engel olan seyleri
kesfetmeye istekli hale geleceksiniz. Bu, etrafinizdaki herkesin goziinde
miikemmel bir yerde kalmamizi saglayacak kisisel farkindaligin etkili bir
acisidir.

Sonraki boéliimde, bircok insanin yaygin olarak hata yaptiklari alanlara
bakacagiz. iletisimi cok biiyiik oranda etkisiz hale getirecek sekiz aliskanliga
yer verecegiz. Baskalarini yabancilastirdiginizi ve nasil olumsuz hissetmeye
zorladiginiz1 fark edeceksiniz. Bu senaryolari okurken kendinizden izler goriip
gérmediginize karar verin. iletisim tarzimz ve bunun cevrenizdeki insanlar
tizerindeki etkileri hakkinda diiriist olmaya biraz zaman ayirin.

TARTISMACI ILETISIMCI



Seytan’in avukatini oynamaktan zevk aliyor musunuz? Sorulmasa bile
siirekli kars1 fikrinizi sunuyor musunuz? Bagkalariyla iletisim kurarken
kendinizi ‘ama’ kelimesini kullanirken buluyor musunuz? Tartismaci bir
iletisimci olabilirsiniz. Zit gériis benimsemenin etkin bir yolu vardir ama bu
iliskiyi mahvedebilir. Fikrinizi beyan etmenizin de bir yolu vardir ama bu da
istenmeyen bir tavsiye olarak algilanabilir. Dinleyicinizin yorumlarina karsi
koymaya devam ettiginizde onu hatali, aptal ve bilgisiz konumuna sokma
riskini alirsiniz.

KIYASLAMA YAPAN

Kiyaslama, arkadasimla bir fikir veya hissimi paylastigimda olur. Cok
kisisel veya anlamaya calisigim bir sey olabilir. Arkadasim sdyleyecegim
seyi pek 6nemsemedigini gosteren bir cevap verir.

Bu cevap su sekilde olabilir: Patronumla, Sally ile anlasmay1 nasil ele
alacagimi konusuyordum. Onu diin goériismeye calistm fakat benimle bu
konuda konusmak istemiyormus gibiydi.

Arkadasim su sekilde cevap verir: Ne demek istedigini anliyorum. Bir
zamanlar herkese zaman ayiran bir patronum vardi ve ben ne zaman soru
sormaya kalkigsam beni bagindan atardi. Bir keresinde George onunla
konusuyordu ve o ...

Eger kendinizi arkadasinizin hayatindaki bir olayla siirekli kiyaslar halde
buluyorsaniz artik bu kotii huydan vazgecebilir ve mitkemmel iletisimcilerin
becerilerini kendinizde denemeye baslayabilirsiniz.

KONUSMACI OLMASA DAHA 1Yi

Bir konusmac ve iletisimci arasindaki fark agiktr. Iletisimci anlamak icin
ozen gosterir. Konugmaci, iki kisinin de ‘iletisimden’ faydalanmasini
amaclamadan siirekli konusup durur. ‘Konusmaci Olmasa Daha Iyi’ olan kisi,
‘Kiyaslama Yapan’ ile benzerdir ama o daha kiiclimseyici bir tona sahiptir.
‘Konugmaci Olmasa Daha Iyi’ olan kisi sefkatli olmak amaciyla degil



tistiinliik yaratma amaciyla kiyaslama yapar. Konustugu insandan daha iistiin
olmakla ilgilenir ve bu da dinleyen kisinin alcalmasim gerektirir. Dinleyici
alcalmis hissediyorsa konusmaci iliski kuramamis demektir ve bag kurmaya
dair her tiirlii umut yok olmustur.

BENIM YASADIKLARIMI DUYUN ILETISIMCisi

Merhamet dilenen insanlara sempati duyma ihtiyaci vardir. Bu kurtarilma
ihtiyacindan dogabilir veya gercek bir yardim c¢ighgidir. Bunun sizde
oldugunu fark ederseniz neden baskalarinin sempatisine ihtiya¢c duydugunuzu
ve bagkalarinin size merhamet gostermesinin neden onemli oldugunu bir
diigiiniin. Belki de ¢ok acikli bir hayatiniz vardi ve gercekten biraz sempatiyi
hak ettiginizi diisiiniiyorsunuz. Bu kesinlikle mantikli degil. Belki kisa ¢opi
cektiniz. Bir dizi korkung olayin kurban oldugunuzu hissedebilirsiniz. Bu da
sorun degil. Insanlarin boyle deneyimleri OLUR. Bu giicliikle basa gikmak
icin vasifh bir terapistle calismalisiniz.

Sempati gostermeyi talep eden bazi olaylar hari¢ (6rnegin birinin isini veya
sevdigi birini kaybetmesi), konusmada eskilerden bahsetmek icin ¢ok genis
bir alan yoktur. Anilar, dinleyicinizde istemedigi baz1 hisler olusmasina neden
olabilir. Ayni zamanda yaninizda olmay: iizgiinliik, muhtachk ve caresizlik
hisleriyle bagdastirir. Bunu ne kadar ¢ok yaparsaniz, baskalar1 da bu hisleri
sizinle olmakla o kadar ¢ok bagdastirir. Eger baskalarinin sizin etrafinizda
kotii hissetmelerini istiyorsaniz onlardan miimkiin oldugunca ¢ok merhamet
gormeye calismalisimz. Baskalarinin sizi araylp yaninizda olmasim
istiyorsaniz hayatimizdaki zor deneyimleri terapistinize saklayin. Terapist, 6zel
arkadaslarin ve is arkadaslarinin yapamayacagi 6lciide empati ve tarafsizlik
sergileyebilir.

YARGILAYICI ILETISIMCI

Jason, “Jim gercekten stres oluyor. Gercekten zorlayici miisterileri olmali”
dediginde bu bir yargi degil gozlemdir ve iyidir.



Cathy, “Ne demek istedigini anliyorum. Stresle hicbir zaman basa
cikamamistir. Gecen giin Ken’e patladiginda cok kabaydi. Kendini kontrol
edemiyor ve onun bu tavrindan biktim” diye cevap verirse bu bir yargidir.
Cathy, onun kisiligine ve 0yle oldugu icin neden hatali davrandigina dair fikir
beyan ediyor.

Baskalarini yargilarken bunu iligki kurmak veya onlarin tarafinda olmak igin
yaptiginiz1 diisiinebilirsiniz. Kendinizi yabancilastirabilirsiniz ama kendinize
saygida eksik oldugunuzu géstererek bunu yapabilirsiniz. ‘Iginizle uyumlu’
degilseniz onlardan daha iyi hissetmek icin bagkalarimi yargilama ihtiyaci
duyabilirsiniz. (Kendimizle etkin konusma ve kendimizi etkin dinleme
konusunu kitabin kapanis béliimlerinde konusacagiz.)

Yetersizlik ve giivensizlik hissettiginiz kisilere karsi yargilayici konusmak
sizi bitirecek bir hamle olur. Bu tuzaga diismeyin. Kendinize sayg1 ve giiven
pozisyonunuzu giiclendirecek bir sekilde cevap verin.

Bizim 6rnegimizde Jason muhtemelen, “Jim bana her zaman yardimc oldu.
Ondan c¢ok fazla sey 6grendin. O da hepimiz gibi giicliikler cekiyor. Simdi
belki de yardima ihtiyaci vardir!” diye cevap vermeliydi.

ARAYA GIREN ILETISIMCI

Dinleyicinize gonderebileceginiz en kuvvetli mesaj, cok basitce stirekli
araya girme teknigini kullanmaktir. Bu korkunc hatadan kitabin her yerinde
cok detayli bahsedilmistir. iste size birka¢ prensip. Biri soziiniizii kestiginde
kendi sdyleyeceklerinin sizinkilerden daha ©¢nemli olduguna inandiklarim
bilirsiniz. Biri soziiniizii kestiginde sizden daha iyi oldugunu diisiindiiklerini
bilirsiniz.

Iletisim kurarken konusmadan énce karsimzdaki séziinii bitirdikten sonra bir
nefes alin. O nefesle soyledigini duydugunuzu, onu anladigimz ve iletisimini
takdir ettiginizi ifade edersiniz. Bu c¢ok degerli bir tekniktir. Baskalarinin
soziinii kesmemek bu kitaptan 6greneceginiz en énemli sey olabilir.

SIKAYET EDEN ILETISIMCI



Sikayet edenler Benim Yasadiklarimi Duyun iletisimcisiyle aym sorunla
kars1 karsiyadirlar. Sikdayet eden insanlarin etrafindayken kendinizi koti
hissedersiniz. Sikayet ettiginizde dinleyicinizi soktugunuz konum onun sizinle
birlikte olmayu iliskilendirecegi bir konumdur. Eger kronik bir sikayetciyseniz
bagkalarinda olumsuz hisler uyandiracaksiniz ve onlar1 kendinize ¢cekmekten
ziyade uzaklastiracaksiniz. Sikayet etmek miisteri hizmetlerine birakilmasi
gereken, sevdikleriniz ve is yaptiklarinizla iletisimde kacinmaniz gereken bir
seydir.

DEDIKODU YAPAN ILETISIMCI

Dedikodu belki de en kétii, korkung ve caresiz iletisim kurma yonetimidir.
Onu kullanmayin, ona dahil olmayin ve cevap vermeyin. Dedikodu
yaptiginizda ve hatta dinlediginizde kendinizden ¢ok fazla 6diin verirsiniz. Ne
kadar cezbedici olsa da bugiinden itibaren ondan daha iistiin olun.
Dedikoducuysaniz dedikodunun 6&tesine gecenler oldugunu unutmayin. Bu
insanlar, dedikodu yapma ihtiyacini agmislardir ve sizin gercekte ne
oldugunuzu gérmiislerdir. Iste bir dedikoducu olarak size dair benim
cikarimim: Cok gilivensizsiniz ve kendinize giiveniniz bagkalarinda hata
bulmakta yatiyor. Diinyaniz kiiciik, zayif ve zavalliy1 yiiceltiyor.
Dedikodunuza dahil olarak sizinle paylagmak istedigim hicbir bag yok. Size
sOyleyecegim her seyi biitin diinyanin duyacagini ve bana Kkarsi
kullanilacagim biliyorum.

Gercekten dedikodu yapmaya dair her tiirlii ihtiyacimizi gézden gecirin.
Baskalariyla ilgili onlari alcaltarak konusmanin sizin igin neden ©6nemli
oldugunu bulun. Baskalariyla ilgili kotii haberler yayma ihtiyacinizin farkina
varin. Dedikodu yapan biriyle birlikteyseniz bu durum hakkinda fikirlerinizi
paylasin. “Duymak istemiyorum. Beni ilgilendirmez. Ne olursa olsun
George’u severim” derseniz dinleyicinizi dedikodu yapmamaya tesvik
edersiniz.

Bunlar etkin olmayan iletisimin sekiz aliskanligidir. Simdi insanlarin giinliik
iletisimlerinde yaptiklar1 bazi yaygin hatalara bakalim.



HATA #4: Baskalarinin Degerlerini ve Inanclarimt Gérmezden Gelmek

Iletisimsizlik, insanlarin kisiligini, ihtiyaclarini, ideallerini, degerlerini ya da
inancglarini g6z o©niinde bulundurmadigimizda ortaya cikar. Bir insanin
kisiliginin, inanglarinin, degerlerinin, ideallerinin, amaclarinin, isteklerinin ve
ilgi alanlarinin 6zelliklerini kesfederseniz iletisim piiriizsiizce akip gider.

KONUSARAK ZiRVEYE CIKMAK - iPUCU #4

Bagkalarinin Degerlerini ve Inanclarim Kosulsuz Olarak Ogrenin ve Kabul
Edin

Baska bir insani bu kadar kati yapan seyi anladigimizda iletisimimizde
kolaylikla iliski kurup heyecan yaratabiliriz. Bagkalarinin ¢ok 6nemsedigi
degerleri 6grenmek, ruhlarina giden kapinin anahtarina sahip olmak gibidir.
Birisi sizinle en derin inanclarimi ve degerlerini paylastiginda bu degerlere
sayg1 duyup onlar yiiceltin.

KONUSARAK ZIRVEYE CIKMAK - iPUCU #5

Insanlarin degerlerini (3. Boliim’de belirttigimiz gibi) kesfederseniz hayatta
onlar icin 6nemli seylere ulagmalarina yardim edersiniz.

HATA #6: Bariz Hatali Olan Kisilerle Tartismak

Jackie: Cocuklarinin aksam saat ona kadar uyanik kalmasina izin veren
ailelerden nefret ediyorum.

Jane: Ne sacma bir sey sOyledin. Bunu nereden cikardin?

Jackie: Cocuklarinizi gec saatlere kadar uyanik tutuyorsunuz ve kendinize
hi¢ zaman ayirmiyorsunuz.

Jane: Bu aptal oldugum anlamina gelmez Jackie. Sen kendin de miikemmel
bir anne degilsin yani.

Jackie: Hicbir kuralin yok. Cocuklarinin evde kosusturmalarina izin verirsen
bedelini sonra 6dersin.



Jane: Sa¢cmaliyorsun. Bizim bir siirii kuralimiz var ama ¢ocuklarimizin kacta
yattig1 konusunda endise duymuyoruz. Bu kadar.

Jackie: Belki de duymalisiniz.

Bu sahne, cocuklu aileler icin tamidiktir. Bu kadinlarin yatma vakti ve aile
kurallariyla ilgili farkli degerleri var. Bu iki kadinin fikirlerini birbirlerine
belirtecek kadar yakin olduklarn da acik. Yine de iletisimlerinde sézlerinin
biraz da olsa birbirlerinin icini acittigi ve birbirlerine zarar verdikleri bir
noktadalar. Iste iyi iliskilerin temellerini atmak icin sézciikleri silah olmaktan
cikarmanin yontemleri:

KONUSARAK ZIRVEYE CIKMAK - IPUCU #6 - Bariz Hatal
Olan Insanlarin Diisiincelerini Dinleyin

Jackie: Cocuklarinin aksam saat ona kadar uyanik kalmasina izin veren
ailelerden nefret ediyorum.

Jane: Cocuklarinin aksam saat ona kadar uyanik kalmasina izin veren aileler
derken ne demek istiyorsun?

Jackie: Bazi yetiskinlerin kendilerine biraz da olsa zaman ayirmamalari ¢ok
giinah. Ben her zaman yetiskin zamaninin ayri ve ¢cocuklarin zamaninin ayri
oldugunu séylerim.

Jane: Ne? Hi¢ diisinmemistim bunu. Senin ailen béyle miydi ya da bunun
yalnizca sizin i¢in mi gecerli oldugunu fark ettiniz?

Jackie: Ben c¢ocukken bize cocuklarin ortalarda dolasip her seyi
duymamalarn gerektigi sdylenirdi. Okula gittigimiz giinlerde aksam 8’den
sonra uyanik kalma iznimiz yoktu. Yoksa popomuza saplag: yerdik.

Jane: Cocukken nasil hissederdin o durumda?

Jackie: O zaman memnun degildim ama ailemin bilgeligini simdi
gorebiliyorum. Kiiciik yasta disiplini 6grendik.

Jane: Bunun cocuklarin i¢in en iyi yani ne sence?

Jackie: Jane, yetiskinlerin zamanlariyla kendilerininkinin ayr1 oldugunu
ogreniyorlar. Anne ve babanin birlikte zaman gecirmesi de 6nemli.

Jane: Sizin igin gece birlikte vakit gecirmenin en énemli kismi bu mu?

Jackie: Kesinlikle.

Jane: O zaman dogru yoldasimz. Ancak ben bunun tiim aileler ve sartlar icin



gecerli olup olmadigin1 merak ediyorum. Kesin bir sey varsa o da yetiskin
zamani gecirmek bazen giizel olabilir.

Jackie, cocuklarin aksam saat ona kadar uykusuz kalmalarinin ‘giinah’
olduguna karar vermis ve buna programlanmis. Kesinlikle hatali. Aileye ve
sartlara bagh olarak bunun iyi karsilandig1 durumlar da vardir kétii de...

Jane’in her an tartismaya yol acabilecek bu durumu nasil da 6énemsiz bir
sohbete cevirdigine bakin. Bir ailenin yetiskin zamani se¢mesi veya
secmemesi arkadasiniza saldirmak icin gecerli bir neden degildir. Bu arada
Jackie’nin duyarsiz oldugu bir konuda Jane’in onunla tartismasi ya da kavga
etmesi icin neden yoktur. Jane’in de cok net sekilde Jackie’nin ne kadar
duyarsiz davrandigini belirtebilecegi bir zaman gelecektir. Yine de su an
uygun zaman degildir. Su an énemsiz bir konuyu meseleye doniistiirme degil
gecistirme zamanidir.

Hepimiz bazen duyarsizca konusuruz. Genellikle gecmiste bize ayn sekilde
yiiklenilen konularda duyarsizlik gosterebiliriz. Ebeveyn olarak ¢ok kati tavir
aldigimiz bazi konular, biz kiiciikkken ¢ok karsi koydugumuz alanlardir.
Insanlarin ciiretkdr ve bariz sacma laflar ettifini duydugunuzda onlara
gercekleri gostermeye calismayin. Bir kere karar vermislerse bu onlarn ikna
etmez.

Insanlar dogruluguna bakmaksizin inanglarina korii koriine baglanirlar.
Oliim onlarla inanglarim ayirana kadar onlari savunma egilimi gosterirler.

HATA #7: Ona Parasiyla Ne Yapacagini Soylemek

Koti bir finansal kararin sacma bir inan¢ sebebiyle verildigi su senaryoya
goz atin:

John: ikramiye ¢ekinden aldigin yiiklii parayla son birkag yildir sikdyet edip
durdugun kredi kartinin %18’ini 6deyecek misin?

Richard: Tabii ki hayir. Gecen sefer yaptigimiz gibi kartlardan para
cekecegiz. Paray1 6dedik ve biitiin is bosa gitti. Paray1 bankaya yatiracagim ve
onu giivence altina alacagim.

John: lyi de bankadan yalmzda %2 alacaksin. Kredi kartlarini édersen
parandan %18’lik faiz alacaksin Richard. Bir diisiin. Bu ¢ok fazla para.

Richard: John, o zaman sen ikramiye cekini alinca kredi kartlarin1 6de. Artik
kartlarimizdan para alamayacagiz; kartlar doldu. O nedenle bunu



yapamayacagiz. Bu boyle kalacak.

John: Richard bu ¢cok mantiksiz. Kredi karti1 borglarin1 6dersen binlerce dolar
kazanc saglayacaksin.

Richard: Ama alt1 ayda gecen seferki gibi olacak. Bosver John.

Acikca goriiliiyor ki John hakli. Kredi kartlarin1 6demek cok daha iyi bir
secenek ve bankadan alacagi cok diisiik {icretten daha iyi getirisi oldugu da
net. Kredi kartlarina bor¢clanmak yasal bir sey. Richard zihninde, kartlara
tekrar borclanmay1 bakiyeyi kapatmakla iligkilendiriyor ve bor¢lanmak
istemiyor. John’un finansal acidan daha az kurnaz arkadasina, kredi kartlariyla
ilgili zay1f noktasina baski yapmadan nasil tavsiyede bulunacagi asil noktadir.

KONUSARAK ZiRVEYE CIKMAK - iPUCU #7

ONLAR teknigini Kullanmn, Insanlan Incitmeden Kendileri igin Iyi Olam
Gormelerini Saglayin

John: Tkramiyeni tebrik ederim.

Richard: Tesekkiirler. Bu ikramiyeyi alabilmek icin bu sene deli gibi
calistim.

John: Yeni zengin komsumun bu ikramiyeye dair planlar1 var mi?

Richard: Paray1 harcamayacagim.

John: Zeki adamsin. Bagka biri bu paray1 carcur ederdi.

Richard: Evet bir hayat boyu yetecek kadar sey aldik zaten. Bu para bankaya
gidecek.

John: lyi yapiyorsun. Neyse, peki dag gibi olan kredi borcun ne dlemde?

Richard: Duruyor ve ayni sey bir daha olmayacak.

John: Biliyor musun? Fred’in karis1 acil durumlarda ikisinin de
kullanabilecegi bir kredi kart1 disinda biitiin kredi kartlarim1 kesmis. Sizin gibi
10.000 Dolar borglart vardi. O zamandan beridir her on iki ayda bir
clizdanlarindan 2.000 dolar alimyor gibi yilda %18 o6diiyorlar. En azindan
kendilerini daha derin bor¢ batagina sokmuyorlar. Hayal edebiliyor musun?
Yilda 2.000 dolar faiz yilda 10.000 eder. Baska bir deyisle sadece minimum
odemeyi yaparlarsa kredi karti1 borglar1 hicbir zaman azalmaz ve biitiin bir ay
boyunca yalnizca bankaya 6deme yapmak icin calisirlar. Bu yiizden yaptiklar:
harika degil mi?



Richard: Faiz 6édemek icin biitiin bir ay boyunca calistiklarini nasil anladin?
John: ikisi birden muhtemelen toplam 4.000 dolar kazamyorlardir degil mi?
Richard: Muhtemelen...

John: Eger 4.000 dolar kazaniyorsaniz devlete bunun 1.000 dolarin1 6demek
zorundasiniz. Boylece geriye kalir 3.000, degil mi?

Richard: Evet.

John: Aylik giderleri en az 250 dolar eder. Belki biraz daha fazla... Bu borca
giden 250 dolar daha... Bu yilda 3.000 eder. Bu yiizden kredi karti borcunu
odemek icin bir ay boyunca belki de daha fazla calismak gerekir. Caydirici
goziikse de bir ay boyunca ikisi de kredi kartim1 6demek icin ige gidiyorlar. Bu
iskenceden kurtulmak icin sizin gibi yiiklii paralari olmamasi ¢ok kétii.

Richard: Hi¢ bu acidan diisiinmemistim. Eger borcu oderlerse tekrar
bor¢lanacaklar.

John: Evet paralarim ¢ok sorumsuzca kullandilar ama bunu tekrar
yapmamak konusunda anlasmigslar. Ancak Fred anlasmadiklarini sdyliiyor. Bir
siire zorluk cekecekler orasi kesin fakat uzun vadede sirf bor¢ 6demek icin ise
gitmekten kurtulurlar.

Richard: Belki biz de bu iskenceyi cekecegiz. Ben de Janet’la konusup ne
diistindiigiinti 68renmeliyim.

John: lyi diisiiniiyorsun. Evet, simdi sen sdyleyince bu sizi kurtarir. Sam
Amca ve kredi karti sirketi icin degil (giilerek) yalmizca Sam Amca igin
calismak zorunda kalirsiniz.

Richard: Evet.

John, ‘onlar teknigi’ olarak adlandirdigim bir teknik kullaniyor. Bu teknik,
bagka birini iyi veya kotli davranis o6rnegi olarak belirtip sozle ifade etmeden
problemin c¢oziimiiniin ne kadar acik oldugunu nazikgce ima ettiginizde
kullanilan bir tekniktir. Hicbir zaman dogrudan Richard’in bir sey yapmasi
veya yapmamasini sdylemezsiniz. Sadece Richard icin de iyi oldugunu
sOylemeden bir hikaye anlatirsiniz. Anlatacaginiz sadece bir hikayedir.

‘Onlar teknigi’ni kullanmak arkadaslariniza ve aile iiyelerinize herhangi bir
durumda daha iyi bir secenekleri varsa kendilerinin karar vermelerine izin
verecek sekilde yardimci olmamzi saglar. Insanlar hatali, sa¢ma
davrandiklarinda ve siz onlar1 kendileri icin en iyi secenege yonlendirmek
istediginizde hayatta gercekten istedikleri ve hak ettiklerine ulagmalarina
yardim etmek icin bu teknigi kullanin.

Duygusal Acidan Duyarli Noktalar: iletisimde Bombalann Etkisiz Hale
Getirmek



HATA #8: Bir Bombay1 Etkisiz Hale Getirmek icin Mantigi Kullanmak

Anne: Yolda planli ebeveynlikten bahseden bir tabela gordiim ve kendi
kendime hicbir seyin 6liimden daha planli olamayacagim diisiindiim. Ne kadar
igreng bir diizenleme.

Chris: Anne bir kadinin se¢me sansi oldugunu hicbir zaman
ogrenemeyeceksin. Neden gidip eyaletteki biitiin klinikleri havaya ucurup
kiirtaj karsit1 goriisiin icin sehit olmuyorsun?

Anne: Hayir Chris. Kiirtaj karsiti degil. Yasam taraftar: bir gortis.

Chris: Kadinlarin ¢cocuk dogururken 6lmesini istiyorsun. Bir kadin tecaviize
ugradiginda veya bir suclunun bebegine hamileyken nasil hissettigi hic
umurunda degil. Bagka insanlara kars1 hi¢ duyarh degilsin.

Anne: Asil SEN duyarsizsin. O kiiciik bebegi diisiin. Onun kararlarimi kim
veriyor? Beni igrendiriyorsun.

Cok az konu kiirtajdan daha cok zit goériis barindirir. Anne ve Chris uzun
yullardir arkadaslar. Cocuklarimi parka birlikte gotiiriirler, birlikte tenis
oynarlar ama toplumsal agidan dogrusu yanlisi olmayan bu tartismali konuda
zit goriisteler. Cok kisisel bir konu ama Amerikalilarin yaklasik yarisi bu
tartismanin bir tarafinda yer alirlar. Chris, Anne’in agir1 tepkisini farkli sekilde
nasil kontrol edebilirdi?

KONUSARAK ZIiRVEYE CIKMAK-iPUCU #8

Insanlarin ‘Patlamaya Hazir’ Konulara Nasil Inanmaya Basladiklarim
Kesfedin (Ornegin: Din ve Siyaset)

Anne: Yolda planli ebeveynlikten bahseden bir tabela gordiim ve kendi
kendime hicbir seyin 6liimden daha planli olamayacagim diisiindiim. Ne kadar
igreng bir diizenleme.

Chris: Anne, planh ebeveynligin igrenc olduguna nasil karar verdin?

Anne: igren¢ ciinkii masum kadinlara gocuklarinin Katilleri olmalar
konusunda danismanlik sagliyorlar.

Chris: Senin yasam taraftarligi konusunda ne kadar giiclii hislerin oldugunu
biliyorum. Cocuklarin, 6zellikle dogmamis olanlarin hayatlar1 hakkindaki
hislerine gercekten saygi duyuyorum. Zihninde onlarin yaptiklari bazen senin



dediklerinle tamamen ortiisebilir. Bazen de onlar kiirtaj olup olmama kararini
ortadan kaldirarak insanlarin bagtan hamile kalmalarimi 6nlemeye yardim
ediyorlar. Bunun dogrulugu konusunda hemfikiriz degil mi?

Anne: Evet dogru. Istenmeyen hamileligin énlenmesinin iyi bir sey oldugu
konusunda hemfikiriz. Bizim siirekli zit diismemizin nedeni hamilelik sonrasi
olanlar.

Chris: Haklisin 6yle. Goriisiine saygi duydugumu bilmeni istiyorum ve bu
goriise kalbindeki icten sevgiyle ulastigini biliyorum. Umarim bir giin sen de
benimle ve benim goriislerimle hemfikir olursun. O zamana kadar daha az
istenmeyen hamilelik icin kadinlarin dogum kontroliinii daha etkin
kullanmalar1 konusunda ayni diisiinmek zorundayiz.

Anne’in siniri bagariyla yatistirlldi. Chris sorumlu ve ongoriili iletisim
tarziyla kendini de sakinlestirdi. Siiphesiz Chris de kendi goriislerini 6fkeyle
tartigabilir. Yine de kimsenin ihtiyaci olmayan bir sorun yaratmak yerine
Anne’in hislerini agmasina, sonra da ortak anlasma noktas1 bulmaya calisiyor.
(Bu kadinlarin kisisel olarak istenmeyen bir hamilelikle karsilagsmalari
muhtemel degildir. Neden arkadaslar arasinda anlasmazlik yasansin ki?)

Insanlar nadiren de olsa birbirlerini hatali duruma diisiiriip kendilerini hakl
cikarma ihtiyaci duyarlar. Hepimizin hakli olma istegi vardir. Yillar boyunca
hepimiz bagkalar1 tarafindan bircok kez haksiz durumuna diisiirildiik.
Bazilarimiz bu duruma o kadar cok diisiiriildii ki yalnizca hakliligi degil
bagkalarinin da bunu bilmesini istiyoruz. Bazi insanlar baskalarini ‘hatali’
durumuna diisiirmek icin hakli olma ihtiyaci duyarlar. Bu ‘galibiyetler’
iligkilerin kalitesini yavas yavas diisiiriir ve iletisimi zorlastirir. Bir insan sozle
saldirlya gecmeye baslarsa en iyi savunma, o insanin sdyleyecegini
sOylemesine izin verip sonra baska bir konu veya sorundan konusmaya devam
etmektir.

Inanglarimz bagka bir insamin inanclaryla catisirsa orada onu hatal
konumuna diisiiriip kendinizi hakhi ¢ikarmaya calismaya yonelik bir amag
muhtemelen yoktur. Sadece o kisinin inancini sizinle paylasmasina izin verin.
Bu inancin nasil olustugunu anlamaya c¢alisin. O insam1 o inanglarl
benimsemeye nasil deneyimler itti? Konustugunuz insanlarda inanclari neyin
olusturdugunu 6grenin. Nazik, saygili, merakli ve hog goriilii olun. Bunlar iyi
iletisimcilerin ve sevgiyle iletisim kuranlarin iyi 6zellikleridir.

Duygular insan davranisinin temelinde yatar. Her giin insanlarin bir seyler
yaptigini, karsilik verdigini izledikce bu davranis 6rneklerinden bazilarina
rastlayacaksiniz. Insanlar haftalarca, aylarca, yillarca aym duygusal tepkileri



verme egilimi gosterirler. Duygular, degismeye hazir olmayan insanlarin bir
parcasidir.



11. BOLUM - SEVGIi VE SAMIMIYETIN
SIRLARI

Sevgi yargilamadan kabul etmektir.

OZEL BiR INSANLA (veya insanlarla) ILETISIM varhigimizda biiyiik rol
oynayacaktir. Bu gezegende yasayabileceginiz en miikemmel deneyim
romantik bir iligki yasamaktir.

Birine asik oldugunuzda deneyimin kalitesi agisindan nadiren tutturulabilen
bir mutluluk yasarsiniz. Birine asik oldugunuzda o insanin hatalarim ve
olumsuz davraniglarini géremez hale gelirsiniz. Bu, iligkinin nasil gelistigi ve
ilerledigine bagh sekilde iyi ya da kotii olabilir. Kosulsuz sevgi yargilamadan
kabul etmektir. Bu hem bir gerceklik hem de bir hedeftir. Fiziksel olarak
ortaya cikmasi giic ruhsal bir kavramdir. Iliskiniz ilerledikce sevgilinizin
sessiz kaldigi problemler su yiiziine c¢ikacak, sonunda iliskiniz igin
cabalamaya gerek olmadigim fark edeceksiniz. Sevgi baginin derinlesmesini
saglayan sey, diger insanin hatalar1 ve sorunlar ortaya cikinca biitiin bunlara
ragmen bize karsi siirekli sevgisi icin o insam hala sevmemizdir. Uzun
soluklu, kalic1 ask muhtesem bir sey. Peki, bu uzun siireli iliski degerlendirme
eksikliginden veya kabullenmekten kaynaklaniyor olabilir mi?

Bu béliimde en bastan basglayalim. Su an evli degilseniz veya ‘evliligin
konusu acilmiyorsa’ ve evlenmeyi, hakkinizda konusulmasini istiyorsaniz
simdi bu istegi nasil gerceklestireceginizi 6greneceksiniz. Basaril iligkilerin
nasil baslamasinin ¢ok basit yontemini 6greneceksiniz. Evli degilseniz ve
sizden hoslanan birileri yoksa bu boliim, su anki iliskinizdeki giicliikleri mutlu
ve tatmin edici bir iliskinin temellerine doniistiirmenize yardimci edecek.



Ne Ariyorsunuz?

‘lyi’ bir iligkisi olanlar bir zamanlar iliskide ‘ne aradiklarin1’ biliyorlardi. Bu
bilincli veya bilincsiz olabilir. Kriterler fiziksel, duygusal, zihinsel ya da
ruhsal olabilir (ya da bu doérdiiniin kombinasyonu) ama biliyorlardi. Ne tiir
birini bulmak istediklerini biliyorlardi. Bazi durumlarda tam olarak hangi
insanla ilerlemek istediklerini biliyorlardi.

Bir sevgili arayisina basladiklarinda ¢cogu insan ‘etrafa’ bakip birini bulmay1
umar ve hayallerindeki kisinin neden orada olmadigini merak eder. Bu hemen
asilamayan bir problemdir. Biri arandiginda bu hi¢ kimseyi aramamakla ayn
etkiye sahiptir. Hicbir cekicilik hissi uyanmaz. Fiziksel, duygusal, zihinsel ya
da ruhsal olsun ‘belirli’ 6zellikler arandiginda ise insanlar1 arayana dogru
ceken manyetik benzeri bir filtre ortaya cikar. Baska sekilde anlatmak
gerekirse trafigin sikisik oldugu saatte bir sonraki alacagimz ‘dogru arabayi’
bulmay: umarak yola cikarsanmiz hicbir sey gérmezsiniz. Ancak belirli bir
arabay1 aramaya karar verirseniz ondan bir siirii goriirsiiniiz. Bu, bir araba
aldiktan sonra yolda ondan ¢ok sayida gérmemize benzer. Buradaki sey
beyninizin yeni aracimzi kendisi icin 6nemli olarak tanimasidir. Bdylece
belirlemede bulunursunuz.

Ayni zihinsel siire¢ iligkilerimizde yatinm yapmak istedigimiz insanlari
tamima siirecinde bize yardim eder. Ne yazik ki bir¢ok kisi iligki kurmak
istedikleri bireylerin temel ozelliklerini belirlemez. Biri iliski kurmak
istediklerinin ©zelliklerini belirlerse igsel siireci bu kriterlere uymayan
insanlari saf dis1 birakacak ve uygun/olasi partnerleri sececektir.

‘Arama’ asamasindaysaniz (ve hepimiz ¢ogu zaman bir cesit iliski arariz) o
zaman nasil (bir) insan(lar) ariyorsunuz? Biiylimemizi saglayacak iliskilere
dahil olmamiz gerekir. Bu bizimle bazi benzerlikleri ve bazi ©6nemli
farklhiliklar olan insanlarla bag kurmamz gerektigi anlamina gelir. Insanlarin
birbirlerini tamamlamalar da gerekir.

Bazi insanlar para konusunda iyidir. Bazilar1 degildir. Bir iliskide para
konusunu iyi kotaramayan iki insan eger ¢oziim bulunmazsa basarisizlik tarifi
olabilir. Bircok insan aglayan cocugun sesine katlanamaz. Bazilar ise bunu
cocuklarin yaptigir basit bir giiriiltii olarak goriir. Aglayan cocuk sesine
katlanamayan iki insan evlenirse ne olur?

Dogru insam kendi alamimiza nasil cekeriz? Istedigimiz ve ihtiyac
duydugumuz insanlar1 kitlelerden nasil seceriz? Hangi ihtiyaglarin



karsilanmas1 gerektigine ve baskalarina neler sunabilecegimize dair biraz
bilgimiz olmalidir. Bircok insan bagkalarinda aradiklarn 6zellikleri
diisiinmemislerdir. Belirli 6zellikler, davramiglar ve kisilikler arayanlar
aradiklarim1 bulmaya egilimlidirler. Bunun icin beyninizin mucizevi yapisi ve
isleyisine tesekkiir edebilirsiniz.

Alisirma: Es arama siirecindeyseniz o insanda arayacaginiz fiziksel,
duygusal, zihinsel ve ruhsal ozellikleri yazin. Aklimza gelen her seyi
eklediginizden emin olun. Partnerinizin ¢ok para kazanmasi gerekiyorsa veya
iliskinin pesinden kosmak istemiyorsaniz bunu da yazin. Yazilmamasi
gereken Ozellik yoktur.

Belirli bir insanda ne aradigimzi biitiin diizeylerde ciddiyetle
degerlendirmek kriterlerinize uymayan insanlari beyninizin elemeye
baglamasini sagliyor. Bu beyninizin ¢ok énemli bir iglevidir ¢iinkii olas1 hayat
arkadaslarim kesfetmeyi kolaylastirir. Beyniniz kimi aradigimzi biliyor ve
simdi sizin icin bu isi {istlenecek.

Biitiin iligkilerde bir nevi verme ve alma hissi vardir. Her insan tarafindan
bilin¢siz olarak degerlendirilen yazilmamis bir ‘iliskiye katkilar tablosu’
vardir. iki insan da iliskiye adil ve esit olarak katkida bulunuyorsa iligki
genellikle mutlu ve huzurludur. Bir insan digerine kiyasla cok daha fazla
katkida bulunuyorsa iliski muhtemelen bitecek veya ¢ok mutsuz olacaktir.

Alistirma: Olas1 partnerinizde gormek istediginiz karakteri ve ozellikleri
kaydettiniz. Simdi 151k size c¢evrildi. Diger insan icin iliskiye ne
getiriyorsunuz?

Bir insan sizden hangi faydalari, deneyimleri ve varliklar kazanacak?

Fiziksel, duygusal, zihinsel ve ruhsal giicleriniz olarak neleri gériiyorsunuz?
Gelecekteki iliskiye sunacaginiz biitiin 6zellikleri yazin.

Ahgtirma: Simdi asil zor kisim geldi. iliskiye getirdiginiz, énceden beri
mevcut problemler nelerdir? (Borcunuz mu var? Bu insanin dini inancina
mensup degil misiniz? Obez misiniz? Sagliksiz musimz? Istikrarsiz bir
kariyeriniz mi var? Yoksa hi¢ birikiminiz mi yok?) Eksik oldugunuz biitiin
alanlar1 yazin. Kendiniz hakkinda miimkiin mertebe acik ve diiriist olun.

Alistirma: Eksiklik olarak listelediginiz her unsuru bir kez daha yazin ve
sonra bunu gidermek icin ne yapacaginizi yazin. Degistirmek miimkiin degilse
o eksikligin yanina gercekleri yazin.

Alistirma: Kendinize diiriist ve seffaf bir sekilde baktiginiza gore ilginizi bir
kez daha ilk alistirmadaki partner tarifinize cevirin. Belirttiklerinizin bazilari
istedikleriniz, bazilar da ‘zorunda’ olanlardir. Bu alistirmada su soruya cevap



vermek zorundasiniz: “Bu insan disinda istedigim her seye
sahipse bu insanla mutlu olur muyum?” Buna yukaridaki ilk alisirmada
belirttiginiz her 6zellige gore cevap verin. HAYIR cevabi vereceginiz her
ozelligi yuvarlak icine alin. Bunlar sizin KESINLIKLE SAHIP OLUNMASI
GEREKEN cevaplariniz.

Tabii bu KESIN cevaplar hayatimzi paylasmak istediginiz insanlari
sinirlandirmaya bashyor. Bu yiizden kendinize karsi diiriist ve dogru
olmalisimz. Yakisikli, zengin ya da yiiksek 6grenim derecesi olan birini
istemek s1g bir davranis degildir. Kendiniz icin cevap vermek isteyeceginiz
asil sorun, istediginizin gercekten KESINLIKLE SAHIP OLUNMASI
gereken bir sey olup olmadigidir? Biri ge¢cmisinde cinsel istismara ugramigsa
veya intihara kalkismigsa belki yukaridaki ézellikler KESINLIKLE SAHIP
OLUNMASI gereken 6zellikler degildir.

Simdi bir ask iligkisinde gercekten ne istediginizi dikkatlice kesfettiniz.
Beyniniz olasi adaylari gozden gecirecek. Aym sekilde siz de digerleri
tarafindan degerlendirileceksiniz. Bu anlasilmasi ve takdir edilmesi c¢ok
onemli bir siirectir. Birinin hayat planlarina uydugumuz veya uymadigimiz
gercegini ‘kisisel olarak’ algilamamaliyiz. Bu siire¢ cogu insanin belli bir
diizeyde (bilincsiz veya bilingsiz ve nadiren de ruhsal diizey) gectigi bir
siirectir. Iki olasi hayat ortagl karsilastiktan kisa siire sonra yapbozun iki
parcasi oturur. Bu durum ‘aradigim kisi’ cevabidir. Bu insan gercekten bircok
insandan biri olabilir ama yapbozun parcalarinin oturdugunu hissettiginizde
bu deneyim genellikle ‘ilk goriiste ask’ demektir.

Samimiyet: Derin Sevgi Baglar1 Olusturmak ve Onlar1 Yeniden Canlandirmak

Genellikle cinselligimizi paylastigimiz insanlar duygusal acidan en samimi
olduklarimizdir ama samimiyet seksle karistirlmamalidir. Biriyle samimiyet
kurmak, ona karsi tamamen acik ve diiriist olmaktir. Sizin kendiniz ve diger
insanin da kendisi oldugu anlamina gelir. Samimi anlarda ¢ok az gizli konu ve
sir vardir. Bu kitabin amac1 oldugu icin yalmizca romantik iliskilerde ve
evliliklerde ortaya ¢ikan samimiyetten bahsedecegiz.

Evliyseniz ‘evlilik bag1’ bir hapishane ya da 6zel bir tiir ‘birlik’ gibi
gelebilir. Incil iki insammn birligi fikrini zikretmektedir. Bu béliimiin
sonucunda bu bag1 gbzden gecirmis olacagiz.



Evliliklerin yarisi bosanmayla biter. Geriye kalan evliliklerin yarisinda ise
insanlar mutsuzdur. Basarili olan evliliklerin bazi1 ortak 6zellikleri vardir;
bunlardan biri de iyi iletisimdir. Bu, katilanlarin gérece acik bir sekilde
hislerini ifade edebilmesi anlamina gelir. Bu hicbir kavga veya tartisma
yasanmayacagl anlamina gelmez. Aksine sikayet etme, kavga etme ve
tartisma evliliklerin en iyilerinde gerceklesecektir. Sikayet etme, kavga etme
ve tartisma aslinda potansiyel iyi evliliklerin belirtileridir. Bu insanlar iletisim
kuruyorlar. Iletisim de daha derin ve samimi bir iliskinin temel gerekliligidir.

Neredeyse biitiin evlilikler ve samimi iligkiler, tiizerinde °‘calisiimay1’
gerektirir. Asil sorun, iliski {izerinde nasil calisabileceginizdir. Bu ciimleyi
kagit tizerinde okudugunuzda cok elle tutulamayacak gibi goriinebilir ama
gercek hayatta bu tizerinde calisilabilir bir siirectir ve iletisimle bagslayip
iletisimle biter.

. Evlilik ve iligkilerdeki partnerler bir sekilde anne- .
. babamzdan birine benzer ya da biz gocukken anne- |
i babalarimizin karsilayvamadid bir istegi karsilar. |

Asagidaki alistirmalar kendinizle ilgili bazi ilging sirlan kesfetmenizi
saglayacak. Asagidakilere cevap verirken istediginiz kadar zaman
kullanabilirsiniz.

1. Babanizla ilgili en ¢cok hayranlik duydugunuz ve sevdiginiz seyleri yazin.

2. Babanizin yaptig1 veya sOyledigi sizi inciten veya caninizi acitan seyleri
yazin.

3. Annenizle ilgili en ¢cok hayranlik duydugunuz ve sevdiginiz seyleri yazin.

4. Annenizin yaptig1 veya sOyledigi sizi inciten veya caninizi acitan seyleri
yazin.

5. Su anki partnerinizde anne-babanizda da buldugunuz hangi hayranlik,
sevgi, kirginlik ve aci unsurlarim buluyorsunuz?

Doktor Harville Haddix, genellikle bilincalti bir diizeyde anne-babamizin
biraktigr boslugu dolduracak biriyle evlendigimizi kesfetmistir. Baska bir
deyisle bazen cocuklugumuzu tamamlamak icin ebeveynlerimizden birine
benzer biriyle evleniyoruz. Bu elbette bilingli bir davranis degil. Bilingsiz
zihnimiz ihtiyaci olan1 ¢eken bir miknatis gibidir. Hayatin bu 6nemli acisinda



bilingsiz zihin cocuklugunu tamamlamak igin nasil bir insan gerekirse onu
ister.

Uzerinde diisiinerek bir partnerde aradigimz 6zellikleri ve karakteri
belirlediniz. Bu bilingli bir alistirmaydi. iliskiniz varsa bunu ¢ocuklugunuzu
tamamlamak icin baglatip baslatmadiginizi, evlenip evlenmediginizi
belirlemek adina su soruya cevap verin:

Partnerinizi ilk sectiginizde bu ona karsi romantik bir cekimden mi
kaynaklanir?

Cevap “Hayir” ise muhtemelen c¢ocuklugunuzu tamamlamaya yo6nelik
bilin¢siz bir ihtiyaci yerine getirmek icin evlenmediniz. “Evet” yanitini
verdiyseniz bunu yapmis olabilirsiniz. (Hicbir cevap sonunda basarili veya
basarisiz bir evliligi gostermez. Ancak iligkilere nasil ve neden basladigimizin
bilincinde olmak 6nemlidir.)

Amaclarimiz ugruna “Evet” dedigimizi farz edelim. “Hayir” dediyseniz
asagidaki ‘Basarili Iligki Tammlama’ kismina gegin.

Kismen cocuklugunuzu tamamlamak icin evlendiginizden muhtemelen
partnerinizin sizi tamamlamasi gereken ve bir biitiin olmaniz1 saglayan bircok
ozelligi bulundugunu tahmin edebilirsiniz.

Bir anligina partnerinizi diisiniin ve zayif noktalarimizda giiclii olup
olmadigina bakin. Partneriniz de sizin giiclii noktalarimizda zayif olabilir. Bu
islevsel olmayan bir iliski anlamina gelmez. Bu hayat boyu mutluluk ve
basarinin tarifi olabilir ya da tam aksi bir duruma isaret edebilir. Evliliginiz
artik istediginiz gibi mutlu gitmediginde aradaki farkhiliklar bilingli sekilde
harekete gecme cagrisi anlamina gelebilir. Partnerler genellikle “Neden
onunla evlendim? Onda ne gordiim ki? Nasil bu kadar aptal olabildim?” gibi
sorular sorar.

Gelen problemleri engellemenin zamam SIMDIDIR. Evliliklerdeki sorunlar
disaridan bakanlar icin kiiciik olarak goriiliirler. Ancak sizin icin bazen kaos
yaratabilir. Kiiciik seyler biiylik kavgalarin fitilini atesleyebilir. Bunlar daha
onceden bahsettigimiz tamamlanmamis ¢ocuklugun belirtileridir. Neden mi?
Cinkii partneriniz, ¢ocukken ebeveynlerinizle yasadiginiz tartismalari ve
cezalar tetikler. Partnerinize bagirirken aslinda ailenize bagiriyorsunuzdur.

Daha iyi bir iliski i¢in verebilecegimiz en iyi soz sudur: Elestirmeye son



verip partnerimi dinlemeye baslayacagima soz veriyorum. Elestiri, bu giine
kadar siiregelen yaralarinizi olugturan, ailenizin size yaptigi bir seydir. Bu
anne ve babanmizin sizi sevmedigi anlamina gelmez. Muhtemelen sevdiler ve
sadece hislerinize, ihtiyaclariniza karsi1 duyarsizdilar. Bu baglamda ebeveynin
neden sizi elestirdigi veya incittigini anlamak degil elestirinin iliskiyi
mahveden bir unsur oldugunun farkina varmak onemlidir. Elestiri, acilan
yaraya tuz basmak gibidir ve sevgi bagin1 mahveder.

Bilingsiz olarak cocukluklarini tamamlamaya calisan partnerler tartismaya,
kavga etmeye ve cok fazla sOylenmeye egilimlidirler. Siz cocukken anne-
babanizla boyle seyler yasadiginiz i¢cin bunun olmasi normaldir. Yarim kalmis
cocuklugun baska bir gostergesi olarak aci beklediginizden daha da derindir.

Mutlu Iliskilerin Matematigi

Cocukluklarini tamamlayan partnerler artik bunu zihinlerinde yeni bir
farkindalikla gerceklestirebilirler. Askta daha derine inebilir ve bazen de
yeniden daha derinden asik olabilirler. Bu 6zel insanin size tekrar asik
olmasini saglamanin yolu cok kolay. Birbirinizle yasadigimiz olumlu
deneyimleri artirin. Kolay goriiniiyor ama Dr. John Gottman’a gore iligkiniz
gercekten mutluysa ve uzun siireliyse her bir olumsuz ana karsi bes olumlu
aniniz olmalidir. Why Marriages Succeed or Fail? adli bu miikemmel kitapta
Dr. Gottman, olumsuz zamanlarin da hayatin parcasi oldugunu ama
olumlularin olumsuzlarin ©niine gecmesi gerektigini belirtmektedir. Bu,
Gottman’in evlilikte basarisinin anahtarlarindan biridir. Simdi partnerinizle
nasil bes kat fazla olumlu deneyim yasayacagimzi diisiinmeye
baglayacaksiniz.

Diismanhigin Farkinda Olun



Birine zarar vermek amaciyla sozlii saldirida bulunmak diismanhktir. Bazi
insanlar cok ofkelenip baskalarini elestirirler. Daha 6nce bahsedildigi gibi
buna son verilmesi gerekir. Bazilar1 partnerlerinin davranislarindan sikayet
ederler. Bu uzun vadede kotii degildir fakat mutlulugun recetesi de degildir.
Ruhumuza zarar veren en kotii giinahlardan biri genelde veya 6zelde zarar
verme niyetiyle iletisim kurmaktir.

Zarar verme amaciyla iletisim kuruyorsaniz buna hemen son vermelisiniz.
Diismanlik hicbir insanin yapmamasi gereken bir seydir ve bunun kimseye
faydasi yoktur. Iletisim aracilifiyla baskalarina zarar vermek bir an &nce
diizeltilmesi gereken ciddi iliski sorunlarinin isaretidir.

Partneriniz sizinle bilerek diismanca iletisim kuruyorsa bu bilgiyi makul bir
anda onunla paylasmalisimiz. Partneriniz bu diismanligin sebebinden
bahsedebilir ve sonra da ¢oziime gidebilirsiniz. Coziim sessiz kalmak degil
aksine daha cok iletisim kurmaktir. Yine de bu diismanlik sorununu ele
alirken gecmisteki biitiin sorunlart giindeme getirmeyin. Bu sadece
hedefinizin tam tersine ulasmaniza neden olur.

Nasil bir iletisim modeli onerirsiniz? Partnerinize bunu o©nerin. Sartlar
uygunsa anlasma saglayin ve iyi hissetmek amaciyla iletisim kurun. Gelecek
sayfalardaki alistirmalar koétii durumdaki bir iligkiyi yeniden kurmaniza
yardim edecek.

Iliskilerde Aski Canlandirmak

Evlilik bitecek mi yoksa ask yeniden canlandirilacak mi? Baglama zamani
geldiyse simdi baslayn. Iliskinizi yeniden canlandirmaya yonelik asagidaki
planin size biiyiik yardimi olacak. Su sekilde:

1) Sizin ve partnerinizin giivenli iletisim kurabilecegi bir ortam yaratin.

Partnerinize, esinize vuruyorsaniz bu davranisimzi degistirin. Duygulariniz
sonra degisecek ama davranisinizi simdi degistirin. Esinize kiiciikken
vurulmus olabilir. Sevdiginiz kisiye karsi 6fke patlamasina egilimliyseniz
buna hemen son verin. Ona muhtemelen kiiciikken bagirildi. Sinirlenince
kalkip gidiyorsaniz buna hemen son verin. Belki esiniz ¢ocukken terk edildi
ve siz aynen onun ebeveynlerinden biri gibi davranmyorsunuz. Ikinci maddeye



gecmeden 6nce bu ornekleri dikkatlice diigiiniin. Konugsmanin ve iletisim
kurmanin giivenli oldugu bir ortam yaratin. Esinize bunun yargilama, dinleme
ya da parmakla gosterme degil degerlendirme zamani olduguna dair s6z verin.

2) Iletisim kuracagimz giivenli ortam olusturmak icin bugiin evliliginizde
uygulayabileceginiz ii¢ seyi tamimlayin.

3) Her tiirlii elestiriye hemen son verin.

Gocuklugunu tamamlamaya calisan bilingsiz bir zihne yonelik yapici elestiri
diye bir sey s6z konusu olamaz.

4) Kabul etmeyi iyilestiren seanslar olusturun.

Nasil bir kaza gecirdiginizde iyilestirme seanslarina katiliyorsaniz siz ve
partneriniz de ayni sekilde oturup konusmalisimz. Karsinizdaki kisinin iyi
olup olmadigim O6grenip onun icin ne yapacaginizi goérmek istersiniz.
Partnerinize, sdyleyeceklerinizi miidahale etmeden veya aciklama yapmadan
kabul etmesini istediginizi sOylemeniz gerekir. Savunmaya gecmek
gereksizdir. Ona sadece yarali oldugunuzu ve canimzin acidigini séylersiniz.
Onu suclamazsimz. “... hissediyorum” ve “Aci ¢ekiyorum...” gibi ifadeler
kullanirsiniz. O da “Anliyorum”, “Bana baska ne sdylemek istiyorsun?”,
“Devam et” ya da “Tamam” demeli. Bu dort ifade ve soru, yara almamis
partnerin sdylemesi gerekenlerin toplamidir.

Bu, ‘iyilestirme’ seanslarinda partnerinize asla saldirmamalisiniz. Acik ve
sevecen olursaniz iliskiniz gelecege dogru saglam adimlarla yol alir.

5) Partnerinize plansizca kibarliklar yapin.

Isten eve gelirken bir kart veya hediye getirin. Kiiciik ve pahali olmayan bir
hediye diisiinceliliginizi gosterir ve iliskinizde miikemmellik yaratabilir.
Burada anahtar kelimenin ‘plansiz’ olduguna dikkat edin. Bu ‘tahmin
edilemez’ anlamina gelir. Evde normalde yapmadigimz bir sey yapin.
Ornegin, asla bulasik yikamazsaniz bir geceligine yikaym. Cimleri hicbir
zaman bicmezseniz bu kez bicin. Beklenmeyen hareketler ¢cok hos olabilir,
takdir edilebilir.

6) Disar1 ¢cikinca yapmaktan hoslandiginiz bir seyi yapmaya geri doniin.

Disari ¢ciktiginizda yaptigimz 6zel bir sey var mi1? Varsa simdi yapin.

7) Partnerinize olan sevginiz ve hislerinizi sarilarak, opiiciiklerle, sozlii sevgi
sozctikleriyle ifade edin ve bunu sik sik yapin.

(ogu insan bagkalarinin kendisine sarilmasina ve Opiilmeye ihtiya¢ duyar.
Leo Buscaglia, bir iliskinin siirdiiriilmesi icin giinde en az bir diizine 6piictigii
sart kosardi. “Seni seviyorum” demek 30.000 tekrardan sonra eskiyebilir ama
kimse partnerinin kendisini sevdigini cok sik sdyledigi icin sikayet etmez.



8) Sizin olanlan paylasirken ihtiyaglarimzi ve isteklerinizi kesfedin.

Miikemmel bir iligki icin partnerinizin su an iliskide neden memnun
oldugunu kesfedin. Sonra da iliskinizi neyin gelistirebilecegini diisiindiigiinii
sorun. Partnerinize asagidaki ‘Basarili iliski Tanimlama’ alistirmasindaki
sorular1 sorun. (Bunlarin hepsini tek oturusta yapmayin.) Bu alistirma
partneriniz icin neyin o©Onemli oldugunu kesfetmenize ve iligkinizi
degistirmenize yardimci olacak.

Basarili iligki Tantmlama

Asagidaki sorular siz ve partneriniz icin birbiriniz hakkinda daha cok sey
ogrenmek ve aranizdaki bagi derinlestirmek icin arag¢ olarak kullanilacak. Bu
sorular nazik bir sekilde birbirinizle ilgili bir seyler 6grenmek icin kullanin.
Ik sorular size ve partnerinize zor zamanlarimzda basvuracagimz kaynaklari
olusturmaniza yardim edecek. Sonraki sorular zayifliklarinizi ve degistirip
gelistirebileceginiz alanlar1 kesfetmenizi saglayacak. Her biriniz bu sorulara
birka¢ giin boyunca yirmi dakika ayirin.

Iliskinizde en ¢ok neyi seviyorsunuz?

Iliskinizdeki diger en iyi sey nedir?

Iliskinizde ondan sonraki diger en iyi sey nedir?

Baska?

Iliskimizi gelistirmek icin benimle ilgili daha ne 6grenmen gerektigine
inaniyorsun?

Iliskimizi gelistirmek icin seninle ilgili daha ne Ogrenmem gerektigine
inaniyorsun?

Seni sinir eden iki sey nedir?

Senin yaptigin ve beni sinir eden iki sey nedir?

Cinsel hayatimizla ilgili ne kadar mutlusun?

Cinsel hayatimiz1 daha etkileyici hale getirmek icin ne yapabilirim?

Cinsel hayatimiz1 daha etkileyici hale getirmek icin ne yapmak istersin?

Artik tartistigimizda, bu durum kontrolden ¢ikmadan 6nce 6piisiip barisalim
mi1?

Bunu yapmak icin ‘6zel kelimemiz’ ne olsun?

Evde benim onaylamadigim neleri yaptigini diisiiniiyorsun?

Iste benim onaylamadigim neleri yaptigim diigiiniiyorsun?



Onaylamadigin ne yapiyorum?

Gec¢misimle ilgili sana anlatmadigim neyi bilmek istersin?

Gecmisinle ilgili bana s6ylemedigin neyi bilmemi istersin?

Ne zaman kiskanglik yapabilirim?

Ne zaman kiskanglik yapabilirsin?

lyi iliskiden muhtesem iliskiye dogru nasil ilerleyebiliriz?

Biitiin bu sorular partnerimizle ilgili yillar boyunca kesfettigimizden daha
fazlasim bize birka¢ saat icinde saglar. Sorular, kiiltiiriimiizde iletisimin az
kullanilan bir unsurudur. Nazik sorular sormak iletisiminizi gelistirmenizi ve
iliskiniz ne kadar iyi de olsa onu gelistirmenizi saglar. Partneriniz i¢in neyin
onemli oldugunu o6grenmek ve partnerinizin de sizin neye ihtiyacimz
oldugunu anlamasini saglamak iyi bir iliskiye sahip olmayi kolaylastiran
seylerdir. Karsinizdaki insani sizinleyken daha huzurlu hissettiren seyi tahmin
etmeye calisin.

Partnerinize hangi sorular1 sormak istersiniz?

Iliskideki Sorunlar1 Cézme Stratejisi

Iliskiler bazen kétiiye gidebilir ve nedenini anlamak olabilir. iliskinizde
basari icin ne gerektigini 6grenmenize ragmen bir tartisma ¢oziimsiiz kalabilir.
Boyle bir durumda ‘liggen’ olarak bilinen bir seyi arariz.

Ucgen iligki, taraflardan biri {izerinde olumsuz etki yaratacak iigiincii kisinin
olaya dahil olmasidir. Bu insan cogunlukla ara bozucudur. Uciincii kisi, bir
tarafin ‘arkadasidir’ ve bazen bu arkadas iliskiye verdigi zararin farkina
varmaz. Ara bozucu, kendi iligskisinde basarisizlik yasamis olabilir ve simdi de
kendini tavsiye vermeye adamistir. Bu insan iliskiniz icin ¢ok zararli olabilir
ve 12. Boliim’deki ‘Iyi Niyetli Ejderhalarla Konusmak’ kisminda belirtildigi
sekilde ele alinabilir.

Iyi Niyetli Ejderhalar’in kim oldugunu kesfetmek icin partnerinizle oturup,
“Tartismamiza kim neden oluyor?” diye sormalisiniz. Bunu bulmak uzun
boylu diisiinmeyi gerektirebilir. Ara bozucu olarak iki insan ortaya ¢ikarsa iki
adet licgen var demektir. Olumsuz diisiinceleri ve kaynaklarini kesfettiginizde
harekete gecebilirsiniz. Bu insanla iletisiminizi kesmek muhtemelen
gereksizdir ama iletisimin icerigini degistirmek muhtemelen gereklidir.



12. BOLUM - iYI NIYETLI EJDERHALARLA
KONUSMAK

Eninde sonunda bundan bahsetmek zorundaydik degil mi? Tamdigimiz ve
sevdigimiz herkes, kendinin ve bagkalarinin hayatinda mutluluk yaratmak igin
kendi yasamlarimi kullanmakla ilgilenmezler. Bazi insanlar bagkalar icin iyi
seyler yapmak isterler ama bunun yerine kendi inanclar1 ve tavirlarin1 empoze
ederler. Boylece sevginin ‘yargilamadan kabullenmek’ olan tanimini ihlal
ederler. Ben daha iyi seyler yapmanizi ve daha basarili olmanizi isteyen ama
sozleri ve davramslariyla sizi yaralayan insanlarn ‘Iyi Niyetli Ejderhalar’
olarak adlandiniyorum. lyi niyetliler ama agizlarindan ates piiskiirtiip cok
biiyiik zarara neden olabilirler.

Ejderhanin karsisinda duran insan, duygusal olarak ve bazen fiziken bilerek
zarar veren Kkisidir. Ejderhanin yardima ihtiyaci vardir ama bu sizin
sunabileceginiz tiirden bir yardim degildir. Yine de ejderhay1 sevebilirsiniz
ama kendi kendinize onu degistirmeniz miimkiin degildir.

Iyi Niyetli Ejderha sozlerinin bazen icinizi acitifini ve size zarar verdigini
bilir. Yine de cogu zaman iyi niyetlidir ve hatta sizi seviyordur. Iyi Niyetli
Ejderha arkadas veya sevgili olarak kurtarmaya degecek biridir. Iyi niyetli bir
kisiyle konusmaya deger.

Iyi Niyetli Ejderhalar’s nasil tanirsimz? Ilk basta bilerek veya bilmeden
duygusal anlamda size zarar verirler. Tavsiyeleri bostur. Hayata, paraya ve
iliskilere hakim gibi goriiniirler ama kendileri bu konularin {istesinden
gelememislerdir. Cogu durumda iyi niyetleriyle hareket ederler. Bu insanlar
bir sevgili, akraba, is ortag1 veya herhangi bir arkadasiniz olabilir.

Cok uzun zaman &nce Iyi Niyetli Ejderha’ya katlanmaya karar verdiniz. Ne
yazik ki bu insan ruhsal anlamda gelismenize yardim edecek ve sizinle bu
hayatin en derin deneyimlerini paylasacak kisi degildir. Cogu ejderhalar
yillardir size tavsiyede bulunuyordur. Deneyimleri ne olursa olsun her alanda



degilse de cogu alanda sizden c¢ok biliyorlardir. Ejderha sorununuzu bir
derginin son sayisinda okumustur ya da televizyondaki sohbet programinda bu
konuyla ilgili bir uzman gormiistiir. Ejderha, iyiliginiz icin bunu ondan
isteseniz de istemeseniz de sizi diizeltecektir. Cogu insanin hayatlarim onlar
icin y6neten birgok sayida Iyi Niyetli Ejderha’s: vardir. Ejderhalar hayatimzda
ne kadar ¢oksa yapici olmayan iletisime o kadar ¢ok zaman harcarsiniz.

Bu insanlarla gecmiste nasil basa ¢iktiniz?

Muhtemelen onlarla tartismaylr denediniz ama bu strateji basarisizliga
ugradi. Bazen kafamzi sallayarak onlarn dinliyormus gibi yaptiniz fakat onlar
onayinizi talep ederler ve siirekli onlarin tavsiyelerine uyup uymadiginizi
kontrol ederler. Ne yaparsanmz yapin bu yaptiklarimz Iyi Niyetli Ejderha’y:
muhtemelen memnun etmemistir.

Iyi Niyetli Ejderha ile yalmzca kendi seviyesinde basa cikabilirsiniz.
Kendinizi ejderhaya kanitlamaya calisarak asla basaramayacaksimz. Ejderha
hayatiniz1 kontrol altina almak ister ¢iinkii kendi hayati kontrolden ¢ikmustir.
Yasaminizi kontrol etmek zorundasimz bu yiizden hedefiniz, ejderhanin
diisginme tarzina yeniden odaklanmaktir. Bu, kulaga gercek hayatta
oldugundan daha kolay geliyor. Iyi niyetli olanla basa ¢ikilmasiyla ilgili
asagidaki 6rnegi gézden gecirin.

Yeni bir araba almak istediginizi diisiiniin. Iyi Niyetli Ejderha sizin almak
istediginizden farkli bir araba almamz istiyor. lyi Niyetli Ejderha ile iliskisi
olan ¢ogu insan onunla tartismaya girer. Ama artik degil. Bunun yerine
arabaya dair tartismamizda arkadasimiza su diisiinceyi énerecegiz:

Ben de senin diisiindiigiin seyi diisiiniiyordum. ikinci el araba almak bircok
nedenden dolay1 cok mantikli. Odemeleri daha diisiik, daha az yipranacak ve
bozulacaklar. Bana bir iyilik yapip piyasadaki en iyi ikinci el arabalar1 aragtirir
misin? Kotii karar verip her seyi berbat etmek istemiyorum.

Bu durumda iki seyden biri olacak. Ejderha sizin icin arabalari arastiracak ki
bu onun caliskanligini kanitlar. Boyle yaparsa sizin {izerinde diisiinmek icin
s0z vereceginiz yeni bilgilerle size gelecek. Sizin igin arabalar1 arastirmak
istemezse 0 zaman sunlari soyleyin:

Onemli degil. Kimin araba almak konusunda ¢ok sansh oldugunu biliyorum.
Yeni veya ikinci el olsun bir araba almadan 6nce hangilerinin en iyi arabalar
oldugunu ona soracagim. Fikirlerin icin tesekkiir ederim. (Asla ‘tavsiye’
kelimesini kullanmayin.)

Sonra o ne derse desin siz “Tamam bakacagim” deyin. Sonra da “O bozuk
kurutucuyu degistirdin mi?” gibi bir sey diyerek konuyu onun hayatindaki



olaylara cevirin.

Konu bir sey satin almak degilse bile aym stratejiyi kullanabilirsiniz. Iste
cesitli tiirden ejderhalarla ilgili giinliik hayatinizda ise yarayacak baska bir
ornek:

W.I. Ejderha: Okula gittikleri gecelerde cocuklar aksam saat dokuzdan énce
yatmalilar. Onlarin viicut dengelerini bozuyorsun.

Siz: Bundan bahsetmen c¢ok ilginc. Ben de son zamanlarda bunu
diigiiniiyordum. Benim i¢in viicut ritimleriyle ilgili makaleleri aragtirir misin?
Boylece bu konuda bilgi sahibi olurum.

W.I. Ejderha: Oyle oldugunu biliyorum ciinkii ben dyle biiyiidiim ve her
zaman ise yaradi.

Siz: Mantikli. Iste makale bulursan viicut ritimleriyle ilgili her seyi okumak
ve dogru seyi yapmak isterim. Bu iizerinde diisiinmedigim bir sey ve
calismam gerekiyor. Ritimlerden bahsetmisken kardesinin bozuk kurutucusu
ne durumda?

W.IL Ejderhasi’nin Alevini Séndiirmek igin Iletisim

1) Bir ejderha size tavsiyede bulunur.

2) Ejderhayla bahsettiginin ilgincligi konusunda hemfikir olun.

3) Ejderhaya o konuda daha fazla sey 6grenmek istediginizi sdyleyin.

4) Size o konuda bilgi veya arastirmalara dayanan makaleler géndermesini
isteyin.

5) Konuyu onun hayatindaki bir seyden bahsederek degistirin.

Hayatinizdaki bes Iyi Niyetli Ejderha’nin ismini yazin.

Bu lyi Niyetli Ejderhalar’in her biri ile ilgili nasil hissettiginizi yazin.

Bu ejderhalarin her birini ne zaman ele alacaksiniz ?

Ates Piiskiirten Ejderhalar

Biitiin ejderhalar iyi niyetli degildir. Iletisim kurdugunuz insanlarin bazilar:
sizin hayatta bir konuda veya her alanda basarisiz olmanizi isterler. Iyi Niyetli
Ejderha, kalbinde sizin iyiliginizin yattigina inanir. Sizin igin iyi seyler
yapmak ister. Bunu yapmaya calisirken sizi duygusal olarak incitir. Ote
yandan Ates Piiskiirten Ejderha size zarar vermek amaciyla yaklasir ve
atesinden nasiplendirir.

Bir insan ‘kardeslerine’ nasil zarar vermek ister? Biitiin amaclar1 anlamak



zordur. Bazi insanlarin ciddi zihinsel hastaliklar1 vardir. Bazilan da hayatta o
kadar ac1 ¢cekmislerdir ki 6fkelerini birlikte calistiklar1 veya sevdikleri kisilere
yoneltirler. Ates piiskiirtmelerinin nedenine bakmaksizin atesin ates oldugunu
aklinizda bulundurmalisiniz.

Sizi ileri gotiirecek, mutluluk ve agki bulmaniza yardim edecek kisilerle
birlikte olmak onemlidir. Genelde baglantili oldugumuz kisilerle olumlu
iliskiler kurmak en iyi yontemdir. Sizi duygusal, fiziksel ve/veya ruhsal olarak
incitmeye calisan insanlar hayattaki amacimza ve gorevinize ulastirmazlar.
Bunun yerine duygulariniz, fiziksel durumunuz ve ruhsal doganiz iizerinde bir
yiiktiirler.

____________________________________________________

. Ates Piiskiirten Ejderhalar fiziksel, duygusal ve .
. ruhsal enerjinizi emerler. i

____________________________________________________

Bu ejderhalarin nazik bir sekilde gercekle yiizlestirmeleri gerekir. Ates
Piiskiirten Ejderha’nin odagin degistirmeye calismak ise genellikle etkisizdir;
daha dogrudan seyler yapmak gereklidir.

Tipik Bir Ates Piiskiirten Ejderha Portresi

1) Size kotii haber getirmekten zevk alirlar.

2) Size anlatirken notr veya olumlu haberlere olumsuz eklemeler yaparlar.
3) Dediklerini yapmaz, stzlerini tutmazlar.

4) Onlarla baglant1 kuran insanlarin sagliksiz ve sorunlu hayatlar1 vardir.
5) Kiiciik problemleri ¢ok biiyiitiirler.

6) Kendi mallarina saygi duymazlar.

7) Kendileri icin yapilan iyiligi takdir etmezler.

Hayatinizdaki Ates Piiskiirten Ejderhalar Kimlerdir?

Hayatinizda yer alan ve arkadashktan ¢ok uzak bu ejderhalarin 6zellikleri
nelerdir?
Hayatinizdaki bu ejderhalarin her biriyle nasil baga ¢ikmak istersiniz?



Ates Piiskiirten Ejderhalar ile Konusmak

Bir kimse sizi siirekli kotii hislerle ve olumsuz duygularla bas basa
birakiyorsa bir ates piiskiirtiiciiyle karsi karsiyasimiz demektir. Bir insan
yukaridaki ozelliklerden herhangi birine sahipse onunla basa ¢ikmanin iki
yolu vardir. Yiizlesme asagida bahsedecegimiz iki secenekten kesinlikle en
iyisidir.

Yiizlesme. Biriyle herhangi bir konuda yiizlesmek pek de hos degildir. Ates
Piiskiirten Ejderha ile yiizlesmeye karar verdiginizde sorulara basvuracaksiniz.

1) Hatalh olsam bile hayatta gitmem gereken yolda ilerlemememin
zamaninin geldigine nasil karar veriyorsun?

2) Temel anlagmazliklarimiz olsa da bundan sonra birbirimizin hayatta
yoneldigi yollara sayg1 duyacagimizin garantisini nasil verirsin?

3) Beni kirinca ve seninle zaman gecirmemeye sebep olunca ne kazandin?
Bundan vazgecip beni bana birakirsan buna deger mi?

4) Hayatimda beni oldiirmeyecek hatalar yapmama izin verecek misin?
Yanlis yone gidecegimi diislindiigiinii biliyorum ama bu birinin hayatina mal
olmayacak. Yani fiziksel zarar sezmedigin siirece ders alacagim hatalar
yapmama miisaade edecek misin?

Iletisimi Kesme. Bu karar artik yapilacak son seydir. Bu, hayatimzdaki Ateg
Piiskiirten Ejderha’nin size veya isteklerinize saygi gostermedigi anlamina
gelir. Bu yiizden sizinle ilgili bakis acisin1 degistirene kadar onunla iletisimi
keseceksiniz. Ejderha size kendiniz olma o6zgiirliigiini vermek konusunda
istekli degilse iletisim kurmaya devam etmenin ne size ne de ejderhaya bir
faydasi vardir. Siz degerini tahmin bile etmeden bagkalarina kendi yollarina
gitme 0Ozgiirliigli tamyorsunuz. Size ayn saygiyl gostermeyecek insanlar
hayatinizdan tamamen cikarilabilirler. Sans eseri o insan bir giin sizinle
sevecen bir iligki kurmak konusunda istekli olarak geri donebilir.

Ona sunu soyleyebilirsiniz: Bunu sodyleyecegim icin c¢ok iizgiliniim.
Hayatimda ‘X’ kisiyi sectim. Kendim olmama izin vermedin. Sana insan
olarak deger veriyorum, her zaman da verecegim. Ancak hayatimin
sorumlulugunu kendi ellerimde tutmaliyim. Bir giin burada oldugumu bilerek
geri dondiigiinde ve ictenlikle kendim olmama izin verdiginde memnuniyetle
seni karsilayabilirim. O giin miilkemmel olacak. Ancak simdilik mutluluguna
katkida bulunamam ciinkii senin isteklerine uymami istiyorsun. Buna izin
veremem. Sorumlu biri olacagim. Bu yiizden zihninde beni serbest birakmay1



istedigin zamana kadar giile giile.

Bu diisiinceleri istediginiz tarzda aktarabilirsiniz. Bakis acimiz1 anlatirken
kesin bir dil kullanmanz cok énemlidir. Umdugunuz davranis, o insanin kisa
zamanda sizi ‘siz olmaya’ birakmasi ve durumu kabul etmeye istekli sekilde
geri donmesidir. Ates Piskiirten Ejderha ile basa cikmadaki son duraginz
budur.

Insanlarla konusmaya son vermek hicbir zaman istegimiz sey degildir. Ideal
olani, karsilastigimiz ve deger verdigimiz herkesle miimkiin mertebe en iyi
iletisimi kurmaktir. Bagkalarina hicbir zaman ates piiskiirtiilmez elbette. Her
zaman bagkalarini yargilamadan kabul etmeye calisiriz. Ejderhalar, eninde
sonunda sizinkini oldugu kadar ailenizin ve sevdiklerinizin de duygularini,
ruhunu, fiziksel durumunu etkileyeceklerdir.

Kabul etmek, cevrenizdekilere ‘kendileri olma’ hakkini tanimanizdir. Bunu,
kendinizi ve bagkalarini tamamen kabul etmek ve yargilamamak seklinde de
tamimlayabiliriz. Birinin, sizin istediginiz kisi degil de onun istedigi kisi
olmasina izin verirsiniz. Yorum yapmak bir kisiyi degerlendirmek, yargilamak
veya bir sekilde degistirmeye calismak anlamina gelebilir. Kisileri yorum
yapmadan kabul etmek, yargilama veya degistirmeye calismadan onlara
kendileri gibi olma hakkini tanimamzdir. Kabul etme, felsefedeki kosulsuz
sevgiye benzer. Gercek sevgi kosullara bagh bir sey degildir. Sevgi verileni
kosulsuz kabul etmektir.

Asagidaki bosluga, yiikiimliiliik, gereklilik veya yargilama olmaksizin
sevdiklerinizin isimlerini yazin.

Bu insanlara olan minnettarhiginizi nasil ifade edebilirsiniz?

Bugiin bitip de haftalar gecerken bagkalarimi kosulsuz sevme konusunu
diigiiniin. Onlan sizin istediginiz insan degil de kendileri olduklar icin kabul
etmeye yonelik bu gercegi gotzden gecirin. Kendinizi ve ©nemsediginiz
insanlar1 yargilarken nasil hissettiginizi gozlemleyin. Gerceklige ait bu kesitin



her seye ve etrafinizdaki herkese yonelik algilarinizi nasil degistirebilecegini
izleyin. Gelecek aylarda insanlara kendileri olma hakkini tamdikca, ne kadar
insanin size aym saygi, hayranlik ve sevgiyi gostereceginin farkina varin.

Etrafinizi cabalarimzi ve hedeflerinizi destekleyen insanlarla doldurarak
ilerlemenin ne kadar kolaylastigini kesfedeceksiniz. Bagkalarina kendileri
olma hakkini vererek kendi icinizdeki bilmediginiz mutlulugun oniinii
acacaksiniz.



13. BOLUM - KENDI KISILIGINiZi
GERCEKLESTIRMEK: HAYAT BOYU BASARI
VE REFAH ANAHTARI

Simdi doganizi ve nasil en gercek Kkisiliginize yoneleceginizi bulmanin
zamani.

Bilgelik, etik ve kibarlik, birbirlerini miikemmel tamamlayan iiggenin
ayaklarnidir. Nazik davranan ve etik davranislar sergileyen bilge birey bircok
hayata miitkemmel sekilde dokunmaya hazirlanmistir. Kimse tek gecede bilge,
kibar ve etik olmaz. Bu ii¢ kisimlik ideale dogru ilerlerken daha gercek ve
oldugumuz gibi yasiyoruz.

Nazik Konusmaci

Bir insanin niyetleri, genellikle iyi iletisim becerileri 6grenip uygulandiktan
sonra iletisiminden anlasilacaktir.

Yeni Ahit sevginin sabirli, yardimsever ve nazik oldugunu séylemektedir.
Nezaket, kismen yargilamadan kabul etmemizden gelir ve sevginin dogal
uzantisi ve sonucudur. Nazik olmak gercek kisiligimizde bulunur.

Bir 6lciisti bulunsaydi sizin ‘nezaket oraniniz’ ne olurdu?

Kendi giindeminizi ©ne siirmeden bagkalarina gercekten yardim
edebildiginizi diisiiniiyor musunuz?

Birinin séziinii kesmeden dinlemeyi kolay buluyor musunuz?

Kendinizden bahsetmeden 6nce baskalarina onlar hakkinda sorular soruyor
musunuz?

Konustugunuz c¢ocuklarin goz seviyelerine inmek icin diz ¢okiiyor
musunuz?

Yapabildiginiz zamanlarda iltifatta bulunuyor musunuz?



Baskalar i¢in iyi seyler yapmayi kolay buluyor musunuz?

Onlarla ‘mutlu’ oldugunuzu géstermek icin insanlara giiliimsiiyor musunuz?

Baskalaryla iletisim kurarken nazik bir tonda konusuyor musunuz?

Baskalarini elestirmekten kaginiyor musunuz?

Sinirinizi oradan gecen masum birinden degil de dogru kisiden cikariyor
musunuz?

Insanlarin huzurlu olmalarina yardim ediyor musunuz?

Insanlarin isimlerini hatirlayip onlan gordiigiiniizde isimleriyle selamliyor
musunuz?

Yukaridaki sorulara verdiginiz “Evet” cevabi1 bu boliimii bitirmeden 6nce
geri doniip diisiinmek isteyeceginiz tiirden bir cevaptir. Cevaplariniz ne olursa
olsun bugiin baglanti kurdugunuz herkese karsi nazik davranarak kendi gercek
kisiliginize ulasmaya baslayabileceksiniz.

Etik Birey

Dogru seyi yapmak ne kadar 6nemli? Kendinize karsi etik ve gercek olmak
‘kendiliginizin’ tek yoludur. Biri ‘hatali bir sey yaptiginda’ bilincalt1 bu kisiyi
numaralandirir. iginizden gelen ses gibi bilincalimz da sizin dogru seyi
yapmanizi (onun dogru olarak algiladigi sekilde) ister ve yanhs yaparsaniz
cok suclu hissetmenizi saglar. Cok fazla yanlis sey yaptiginizda bilingalt1 size
aci, fiziki aksakliklar, anksiyete, depresyon, panik atak vb. sinyaller
verecektir. Anksiyete sorununuz varsa -bu belirtiyi kendiniz veya dis bir etken
tetiklemis olsa da- bilincaltiniz size bir seyin yanhs gittigine dair bilincli bir
sinyal veriyor demektir.

Gergek ve asil benliginiz, bilincaltina bilincinize oldugundan daha yakindir.
Yine de bu bilincalti, bilince gore daha nazik veya kibar oldugu sonucunu
cikaramayiz. Bilingalti sadece biitiin yasanmighklarinizin, anilarinizin,
acillarimizin ~ ve  neselerinizin  toplamidir.  Bilingalti, davranisimizi
istemedigimiz veya ihtiyacimiz olmayan yonden istedigimize ve ihtiyacimiza
dogru ceker. Bu kisim, iyi ya da kotii bir bireyin hedef arayan boliimiidiir. Her
zaman hedefe ulagsmak ister. Ote yandan asil benliginiz dogru seyi yapmak
ister. Bazen bu ikisi catisir. Catistiklarinda bilincalti ‘bilincin miidahalesi’
olmadig siirece insan1 yonetecektir.

Bilincalti kotii degildir, iyi ya da kotii bizim hedef arayan davranisimizi



yoneten kismimizdir. Bilincalti olmadan araba siirerken ayni anda sakiz
cigneyemezdik. Bu zihin, yasadigimiz biitiin davranigsal izlerle doludur. Bu,
ise giderken arabamizi bu zihnin siirdiigli anlamina gelir. Araba kullanirken
giiniin problemleri veya hayalleri icinde kaybolabiliriz. Iste biling bu
problemler ve hayallere katilir. Bu arada bilincalt1 ise arabay1 ise dogru siirer.
Bunu diisiindiigiiniizde gercekten de harika degil mi?

Etik Insan icin Ahstirma. Kisisel etik kursuna bir giin harcayin. Bu kurs
licretsiz ve kursu kendiniz tasarlayacaksimz. Insanlar sizinle konusurken konu
veya icerige bakmaksizin sizin sdyleyeceginiz veya sOylemeyeceginizi seyin
bu insana yardim mi edecegini yoksa zarar mi verecegini belirleyin. Giin
icinde baglanti kurdugunuz her insandan aldiginiz sézlii ve sozsiiz geri
bildirimlere c¢ok dikkat edin. Her iletisim zihninizde heniiz tazeyken
iletisiminize aldiginiz cevaplar kaydedin. Giiniin sonunda bilerek ve amach
kibarligimzin diizeyini belirleyin. Herhangi bir noktada birisi i¢in zarar tegkil
ettiniz mi? Bunu gelecekte nasil degistirebilirsiniz?

Bilgin Insan

Tiim zamanlarin en basarili filozoflarindan Napoleon Hill her birimizin
sonsuz zekdya erisimi oldugunu soylerdi. Iginizdeki biyolojik sinirlamalar
hari¢ miikemmel sezgilere, bilgi birikimine ve bilgelige ulasabilirsiniz. Yine
de bilgelik, bilgi sahibi olmaktan daha o6tedir; dogru olan seyi yapmaktir,
hayatin tuzaklarini goériip bunlardan nasil kacinmak gerektigini bilmektir,
neden ve sonucu tamimaktir. Ne ekersen onu bigersin. Bir sey soylediginizde
veya yaptiginizda bu size ya iyi ya da kotii sekilde geri doner. (Bazen ekmek
ve bicmek aymi ciftcilik siireci gibidir: Planlamay1 ilkbaharda yaparsiniz.
Hasat da sonbaharda gelir.)

Bilgelik sdyleyecek ve yapacak dogru seyleri bilip
bunlar séyleyip yapmakiir.

____________________________________________________

Bugiin icinde belki de simdi iceri girip “Merhaba” demek icin kendinize izin
verin. Kendi kendinize konusmaniz gercegi karsisinda giiliimseyin. Biitiin



giinii  bagkalariyla konusarak geciriyorsunuz ama simdi kendinizi
dinleyebilirsiniz. Sessizce oturun. Zihninize baska diisiinceler girdikce onlar1
tanlyin ve soniip gitmelerine izin verin. Sessizligi dinleyin. Aklimizdan
herhangi bir endise ya da problem gecerse sadece gecip gitmesine izin verin.
Kendinizi dinlemek icin bes-on dakika ayirin ve yalnizca sessiz olun. Bunun
sizi ne kadar iyi hissettirdigini goriin ¢linkii ruhunuza dokunuyorsunuz.

i Bilgelik, diisiindiiklerinizin deneyimlerinizi sekil-
i lendirdigini bilmektir.

Zirvedeki Insanlar Hayati Bilerek ve Iyi Niyetlerle Yasarlar

Biz gercekten mutlu olmak icin buradayiz. Ayn1 zamanda essiz ve 6zel bir
sey yapmak ve olmak icin buradayiz. Hayatinizin amaci ne? Bu bdéliimiin
hedefi, hayattaki 6zel amacimzi ve yolunuzu bulmaniza yardim etmektir.
Bunun sizin icin ne olduguna dair hicbir fikrim yok ama yolunuzda yardim
edecek bir haritay1 paylasabilirim.

Hayattaki amaciniz kim oldugunuzla dogrudan baglantilidir. Cok mutlu
omiir siirenler bir amac hissinden daha fazlasina sahiptirler; onlar amaglarim
bilerek yasarlar. Bilerek bir amacla yasadiginizda hayatin size sunacag biitiin
zenginlikleri elde edeceksiniz. Bilerek yasamak, hayatimizda en ¢ok deger
verdiginiz insanlarla bir arada olmak anlamina gelir. Amaciniz, ‘gercek siz’in
bir yansimasidir.

Pratik olarak hedef belirlemek, bu kitabin daha o6nceki kisimlarinda
ogrendiginiz {izere hayatin 6nemli bir kismidir. Cogu insan hayattaki en
bliyilk amacglarini yasamanin disinda hedef belirlemeye calisirlar. Hedef
belirleme, sizin temel tutkunuz disinda gerceklestiyse bu sadece sikinti ve
zihinsel ac1 getirir. Bu boliim hayattaki amacimzi kesfetmenize, hayatimzi bir
kez ve tamamen yoluna sokmaniza yardimci olacaktir. Hayatinizin amaci ve
goreviniz, kendinize asagida cevaplayabileceginiz bazi 6nemli sorular1 sorarak
kesfedilebilir.



Kesif Amaci

Siz gelistikce hayattaki amacinizin degismesi muhtemeldir. Bu sorularin
cevaplarim bulmak icin kendinizi gercekten aradiysaniz gezegendeki yerinizin
onemini gorebilirsiniz. Hayatlarimiz tizerinde tahminimizden ¢ok daha biiyiik
etki ettigimiz goriiliiyor. Bunun nedeni de bir nedenden dolay1 burada
olmamizdir. Bu giinlimiizii ve gelecegimizi yasama, biiyiik oranda degistirme
yetenegine sahibiz. Hayattaki alakasiz seylerden uzaklasip gitmeniz gereken
yola dogru kendinizi y6nlendirebilirsiniz.

Hayatta ilerledikce bazen sikintili olabilirsiniz. Boyle zamanlarda aklinizdan
su fikri gecirmelisiniz:

Amag Diisiinmekle Baslar

Etrafiniza baktiginizda her seyin ilk basta bir diisiince oldugunu
kesfedeceksiniz. Hicbir istisna yok degil mi? Cogu insan ilk defa
diisiindiigiinde bu kesinlikle korkutucu bir gercektir. Odadaki bir nesneye
bakin. Bu nesneyi icat edenler ona dair ilk fikri edindikten nesneyi
gerceklestirene kadar ne kadar zaman gecmistir? Her sey basta bir
diisiinceydi. Var olan hicbir sey 6ziinde bir diisiinceden daha fazlasi degildi.

Biz diisiindiiglimiiz seyiz.

Oldugumuz her sey diisiincelerimizden meydana gelir.
Diisiincelerimizle diinyay1 kurariz.

Saf olmayan bir zihinle konusun veya harekete gecin.
Ve sorunlar pesinizi birakmayacaktir.

Saf bir zihinle konusun ve harekete gecin.
Ve mutluluk pesinizden gelir...



Buda

Etrafimza bakin. Ozgiir bir iilkede yasiyorsamz cevreniz biiyiik oranda
diigsiincenizin iriiniidiir. Glizel bir ortamda yasiyorsaniz bu sizin
diigiincelerinizle ilgili fikir verir degil mi? Cocukken size sunulan
inancglarimizin ¢ogunun simirlandirici oldugunu fark ettiginizde muhtemelen
onlar1 yeniden degerlendireceksiniz. Genellikle bu sinirlandiric1 ifadeler bizi
gercek iliskilerden alikoyar cilinkii korkariz. Bugiin bunu degistirmeye
baglayabiliriz.

Inanglar siklikla ikinci el kiyafetlerdir. Bunlar anne-babalarimizdan ve
birlikte biiyiidiiglimiiz insanlardan aliriz. Genellikle iyi niyetli bu kimseler,
bize neye inanacagimizi sdylerlerdi ve biz de ciddi anlamda incelemeden,
diistiinmeden onlar1 uygulardik. Aslinda icinde ‘calisacagimiz’ bir gerceveye
ihtiya¢c duydugumuzdan anne-babalarimiza inanmamiz gerekliydi. Artik bizler
yetiskiniz ve bize ‘verilen’ inancglar1 yeniden degerlendirebiliriz, ‘verin bana’
diisiincesiyle devam etmektense hayatlarimizi degistirebiliriz.

‘Iceri’ gidin ve hayattaki amacimiz1 bulmaya yonelik kisa bir alisirma yapin.

1) Su an hayatinizda olmayip da olmasini istediginiz insanlar, yerler ve
seyler nelerdir?

2) Bulusmak istediginiz insanlar, gitmek istediginiz yerleri ve hayatinizdan
cikarmak istediginiz seyleri siralayin.

3) Hayattaki amaclarinizi yerine getirmeniz icin gereken seylerden su an sizi
alikoyan seyler nelerdir?

4) Hayatinizda istenmeyen unsurlari su an elemenizi engelleyen seyler
nelerdir?

5) Hayatinizdaki olumsuz unsurlarin sundugu olumlu amac nedir? Bu soruya
dikkatlice cevap verin.

Siklikla olumsuz seyleri neden hayatimizda tuttugumuza dair ikincil
nedenler ortaya koyariz. Ornegin hastasimz ama saglikli olmayr tercih
ederdiniz degil mi? Ancak icinizdeki diger kisim ikincil bir kazang¢ yasar.
Ikincil kazang, sempati, para/tazminat, isten ¢ikmak vb. olabilir. Ikincil
kazanci tamimlayarak hayatinizdaki olumsuzluklar1  gercekten nasil
eleyeceginizi kesfedebilirsiniz. Neden basit. Zihninizin cesitli kisimlarinin
sizin icin ne istedigini anladigimzda yiiklerinizden kurtulabilir ve ihtiyac
duydugunuz seyler icin kendinizle miizakere yapabilirsiniz.

Inanglarimiz, bugiin oldufumuz yere gelmemizi saglamislardir. Gegmiste
hangi zihinsel ©rneklere gore davraniyorsak bunlar muhtemelen var olus



nedenimize ulagmamiza yardimci olmamistir. Ulasacaginiza inanmazsaniz
amaciniza erigsemezsiniz.

Bir insanin kim oldugunun ve neredeyse yaptigi her seyin o kisinin
gelecekteki inanglar1 arasinda dogrudan neden-sonug iliskisi vardir. Bu
nedenle hayati tam anlamiyla yasamaya dair asil potansiyelinizi
gerceklestirmenize izin verecek birtakim inanglar gelistirmeniz ¢cok onemlidir.
Istedigimiz sey bagka biri oldugunda (samimi bir partner gibi) birbiriyle
celisen plan ve diigiincelerin her zaman birarada ¢alisamayacagini unutmayin.
Ashinda insanlar, sadece Kkisisel seylerde inanclarini ve diislincelerini
gerceklestirme egilimi gosterirler.

Cevrenizdeki ‘seylerin’ ¢cogunu istediginiz bir zaman olmustur ki bu seyler
sizin etrafimizdadir. Bu basit goériinliyor ama derin bir sey. Sonsuz
gercekliginiz inanclarinizla cakisti. Bu hafta mutfak alhigverisi yaptimz mi?
Tabii ki. Onlar1 almay1 planlamadan 6nce gercekten alacaginiza dair inanca
ihtiyaciniz vardi. Birisi size, “Mutfak aligverisi yapamazsiniz” deseydi
muhtemelen onlara giilerdiniz. (Belki de daha kotiisiinii yapardiniz.)
Gergekten bir sey istediginizde veya bir seye ihtiya¢ duydugunuzda bu
gerceklesir.

Kendinizle Nasil Konusursunuz?

Kendinize 6zgli olacaksanmiz zihninizi ‘kisisel konusma uzmanlarinin’ size
soyleyecekleri kadar (yine de belki o sozlerle degil) cok yalanla
dolduramazsiniz. Kendinizle etkin sekilde konusmann ii¢ bileseni vardur. ilk
olarak kendinize bir sey soyleyeceksiniz. Ikinci asamada bunun
gerceklesecegine dair inancimiz olacak. Son olarak diisiinceyi gercege
doniistiirmek icin birtakim seyler yapacaksiniz. Isa’min hayattaki amaclarindan
biri hastalan iyilestirmekti. Onun tegvik ettigi ve iki bin yil 6ncesine 151k
tutmus bazi iletisim 6rneklerine bakmanizi istiyorum.

Isa kor bir adamu iyilestirdiginde belirttigi nedene dikkat edin.

Isa: Senin i¢in ne yapmamu istiyorsun?

Adam: Efendim yeniden gormek istiyorum.

Isa: Gériisiinii yeniden kazan. Inancin seni kurtardh.

Adami kurtaran onun kendi inanciydi. Hayattaki amac(lar)imzi gézden
gecirirken diisiincelere belirli bir kesinlikle inanildiginda ve inancla harekete



gecildiginde meyvelerini verecegini unutmayin.

Isa’mn kardesi James nasil bilgelik kazanacagim acikladi. Mektubunu
okuyanlara sunlar1 yapmalarim soyledi:

Ama siiphe duyanin bir deniz dalgas: gibi riizgar tarafindan stiriiklenmesini
ve carptirllmasini siiphe duymadan, inancla isteyin. Insanoglunun, Tanr’dan
bir sey alacagini farz etmesine izin vermeyin. O kararsiz ve her yonden
istikrarsiz bir insandir.

Yukaridaki alinti, siiphenin hedeflerinizde ve hayattaki amacinizda basariya
ulasmaya dair her tiirlii sansimiza mani olacagim gosterir. Basarana kadar
basarmis gibi numara yapamazsiniz. Hayattaki gercek amac(lar)inizi goriin ve
var olus nedeninizde basariya ulasacagimzi bilin. Siiphe korkunun anasidir ve
korku bilinci hayata girerse insan duygusal ve zihinsel olarak felce ugrar.

Siiphe korku yaranr. Korku zihinsel, duygusal ve
ruhsal felg yaranr.

Gordiigiiniiz her seyin bir zamanlar diisiince olduguna giivenin. Bilincli bir
amac varsa sonuclarin alinacagim bilin. Inanc, kesinlik ve beklenti hayattaki
amagc(lar)imza ulasmanizda kilit rol oynar. Bu yiizden kendinizle konusurken
amacinizla iligkili oldugundan zihninize higbir siiphe hissinin girmesine izin
vermemelisiniz. Hayattaki amacimiza ulasacaksak o zaman siipheye yer
yoktur. Siiphe ve korkunun, itimat ve inancla karistig1 bir yerde paradokstan
bagka sey ortaya cikmaz.

‘En cok siz olan kismimizla’ iletisim kurdugunuzda evrenin yapisiyla
baglantili yaninizla yani gercek sizle konustugunuzu hatirlamak zorundasiniz.
Ozellikle evrenle aym frekansta olmay1 6grenmemiz gerekir. Kulaga karisik
gelebilir (ve bunu aciklarsak bir kitap olur) ama bu, bilingli zihninizi
gercekten kim oldugunuzla uyum iginde tutmaya odaklanir. Bu bdéliimde
hayattaki amacimiza dénmeli ve varhiginiz icin olusturulmus nedenle uyumlu
davranmali ve konugmaliyiz.

Kendinizle Konugsurken Ne Soylersiniz?

1) Kendinize beklenti ifadeleri kullamin. Bu ifadeler, kesin ve bilgiye



dayanan bir seyin heniiz gérmedigimiz sey olduguna dair ifadelerdir. Baska
bir deyisle diisiinmenin gerceklesmeyi beraberinde getirecegidir. ‘Diisiinceyi
nesne olarak’ kabul et.

2) Sozlerin gerceklesme siirecini baslattigim bilerek kendinize ifadeler
kullanin.

3) Simdiki zamanda ifadeler kullann. Ihtiyacimiz olan sey simdiki zamanda
ifade edilir.

4) Kendinize diirtist olun.

Kendinizle etkin iletisimin bu doért anahtari, diisiinceyi fiziksel gerceklige
dontistiirecek; icinizdeki kanitlanmig giicii gerceklestirmenize izin verecek.
Icinizde basaridan siiphe duyan bir yer her zaman vardir ama bu yer, bir
‘seyin’ diisiiniildiikten sonra gercekleseceginden kesinlikle siiphe duymaz.
Icinizde derinlerde bir yer de bu siirecin ‘biiyiili’ olmadigini bilir.
Diisiindiigiiniiz seyleri gerceklestirmeye yonelik sizden gelen bir tiir inceleme
olacaktir.

Sonuclarin baglamasi ne kadar zaman alacak? Diisiindiigiiniiz andan
gerceklesme baslayana kadar ne kadar zaman gececek?

Cevap cok basit. Bu doért madde gerceklestirildiginde ¢6ziim gelecektir. Bir
seyin gerceklesmesi bir saniye, bir yil veya yiizyil alabilir. Ilging sekilde,
gecmiste herhangi bir iletisim tiirii kullanmis insanlarin ¢cogu onun sadece
gerceklesecegine inanmalar1 gerektigine inanmiglardir. Unuttuklan sey
yapmak gerceklesmekle birliktedir. Edison, Bell, Ford ve biitiin diger biiyiik
mucitler icatlarim sadece diisiinmediler. icatlarina yonelik fikirler edindiler ve
sonra da onlar1 gerceklestirmek icin calistilar. Diigiincelerine o kadar c¢ok
inandilar ki hayatlarini diisiincelerine adadilar. Onlar 6zgiindiiler.

Bir ciftci tohum ekebilir ve hasat zamanina kadar biiyiiyeceklerini bilir.
Ciftci mahsuliine 6nem verirse, tarlasini sularsa eninde sonunda mahsuliinii
bicer ve hedefini gerceklestirir. Hayatimz icin kesfettiginiz teklifler icin de
durum tam boyledir. Biitiin bunlar acgikca anlasildiktan sonra {iizerinde
meditasyon yapabileceginiz ya da sansh ifadeniz olarak kullanabileceginiz
baz1 climleler verecegim. Kesinlikle 6zel amaclarimz ve kisisel iletisiminiz
icin kullanabilirsiniz, hatta kullanmalisiniz.

1) Her giin hayattaki amacimla ilgili daha ¢ok sey 6greniyorum.

2) Her giin daha amach yasiyorum.

3) Bugiin hayata asigim.

4) Bugiin kendimi seviyorum.

5) Diinyada olumlu degisiklikler yapiyorum.



6) Sevdiklerime kendimden daha fazla sey veriyorum.

7) Artik problemleri giicliikler olarak algiliyorum.

8) Zamanimi nasil kullanacagima bilingli olarak karar veriyorum.

9) Mutlu bir sekilde hayatimdan sorumluyum.

10) Bugiin olmay1 sectigim kisiyim.

11) Burada olmasaydim diinyanin farkli bir yer olacagim biliyorum.

12) Diisiinecegim seye bilingli karar veriyorum.

13) Diisiindiiklerimin gerceklesmesine dogru yonelmek bence kolay.

14) Bugiin zihinsel olarak daha saglikli bir viicut yaratiyorum.

15) Hayatimin hayattaki amacimi nasil gerceklestirecegi gittikce daha acik
bir hal aliyor.

Sansh ifadeler kullanabilmenizin veya kendi kendinizle konugsmanizin bazi
yollan vardir. ilk olarak bir diisiince veya ciimle belirleyip bunu biitiin giin
tekrar edebilirsiniz. Bagka bir yontem, gerceklestirme mesajlarin1 kagit
lizerinde olusturup sonra bunlar kasete cekerek belki uyku vaktinde diizenli
olarak dinlemektir. Diger yontemse kendi kendinize konugmanizi yazip sonra
da onu kendinize sessizce veya yiiksek sesle okumanizdir.

Kendi kendinizle konusmak sadece duygularla baglantili oldugu siirece
etkilidir. Bu yiizden her ifadeyi dogru duyguyla eslestirmek en iyisidir.
Tutkuyla inandiginiz seyin etkili olmasini istiyorsaniz meditasyonu tutkulu bir
sekilde ifade edin.

Meditasyonlarinizi okumaya dair icsel bir catisma ortaya ¢ikarsa yasadiginiz
icsel catismaya mutlu bir ¢6ziim getirmemiz ¢ok dnemlidir. ‘Igsel uyum’ icin
‘sizinle’ uyumlu olmayan ‘kisimlarimzi’ hayattaki gorevinize dahil
etmelisiniz. Hayattaki amaclarinda basarili olacaklarsa neredeyse herkesin
degisiklikler yapmas gerekir.

I¢sel Diyalog

I¢sel diyalog, iginizde gecen tiim konugmalarin toplamudir. igsel diyalogun
yapicl ‘tartismadan’ olusmasi gerekir. Ne yazik ki ihtiyacimiz olan bir
meditasyon veya ifadeyi okudugumuzda icimizde bir kismin ‘uyanip’ bu
diisiinceyi reddettigini siklikla kesfediyoruz. Ormegin, bir kilo verme
programina basladiginizi ve meditasyon programinin parcasi olarak kendinize,
“Kendimi on kilo daha zayif gorebiliyorum” dediginizi diisiiniin. Simdi o



parcanizin, “Kendimi hi¢ de on kilo zayiflamis olarak géremiyorum. Hayatim
boyunca bu kiloda oldum” dedigini diisiiniin. Bu durum uyusmazlik olarak
adlandirilir.

Icsel diyalogun amaci bu paradoksu c¢ozmektir. Bu kesinlikle kendi
kendinize konusma programlarinin ve dogrulama kayitlarinin bir tiirlii ise
yaramamasinin  nedenidir. Uyusmazlik oldugunda hicbir degisiklik
yapilmayacaktir ve hicbir sey gerceklesmeyecektir. Dogrulamalar tek basina
uyusmazhigin iistesinden gelemeyecektir.

Asagidaki ¢6ziim 6rnegi, yapicl icsel diyalog olusturmaniza yardim edecek
ve sizi bir varlik olarak daha ‘biitiin ve uyumlu’ hale getirecektir. Bu
uyusmazliklar bilinglilige doniistiigli zaman asagidaki genel semaya
uydugunuz siirece uyusmazliklarla basa cikabilirsiniz.

I¢csel Diyalog Problem-Coziim Semasi

1) “Kilo vermek istemeyen kismum (ya da i¢sel anlasmazhigin yogunlastigi
her neyse) bana neden boyle oldugunu séyleyecek mi? Amacima odaklanmak
benim i¢in 6nemli.”

2) Icinizdeki o kisim size neden kilo vermek istemediginizi sdyler.

3) Bu sizin hangi olumlu niyete ulasmanizi saglar?

4) O kisim olumlu niyetin ya da faydanin sizin icin ne yapacagini soyler.

5) “ilk olarak tesekkiir etmek istiyorum. Bunu takdir ediyorum. Su andan
itibaren olumlu niyeti siirdiiriip yaparak kilo vermeme
hala yardimci olabilir misin?”

(Boslugu o kisminizin istedigini nasil alacagi ve sizin hedefinize nasil
ulasabileceginizle doldurun. Bu kisim, olumlu niyetini siirdiirdiigli siirece
sizin isteginizi kabul edecektir.)

6) Iginizdeki o kisim kabul eder.

7) “Tesekkiir ederim. Seni hayal kirikligina ugratirsam soyle.”

Bu elbette cok basit bir kisisel terapi semasi. Bu semada hesaba katilmayan
bircok degisken karisima dahil edilebilir. Sorunlarla karsilagirsamiz kisim
terapisi olarak da adlandirilan ego durumu terapisi konusunda deneyimli bir
hipnoterapistle baglanti kurmamzi @neririm. Insan olarak biitiin olmak
istediginiz icin bu uyusmazliklari ¢6zmeniz 6nemlidir. Kendi kendinize
konusmanin yanlis bir tarafi yoktur; bu gayet iyi bir seydir.




Kendinizle Iyimserlikle Konusun

Bircok yildir kendinizle olumlu konusmanin her zaman degisiklik yaratacagi
ve istediginiz sonuclar1 almaniza yardim edecegi diisiiniilmiistiir. Birgcok
insanin ¢cocukken yasadig1 olumsuz deneyimleri olmasaydi bu muhtemelen ise
yarardi. Davranisinizda uzun siiredir etkili olan olumsuz 6rnekleri
gelistirmeye baslamadan Once yaygin ornekleri tamimaniza biiyiik oranda
yardimc olacaktir. Olumsuz etkileyen 6rnekleri belirleyebildiginizde olumsuz
diisiinmeye son verme beceriniz olacak.

Uzerinde cahgilabilir iyimserlik érneklerini, Learned Optimism kitabinin
yazari psikolog Martin Seligman gelistirilmistir. Seligman, su anki izlediginiz
yolla zihinsel olarak tartisip kotiimserlige yonelik olumsuz 6rnekleri asmanin
olanaklarini kegfetti.

Olumsuz Programlama Ornekleri

1. KARARLI OLUMSUZ ORNEKLER

Hayatinizda problemlerin devam edecegine inandiginiz belirli donemler
olabilir. Bunlar caresizlik Ornekleri olarak adlandirilabilirler ciinkii icsel
diyalog size su an icinde bulundugunuz durumdan c¢ikabilmenizin hi¢ yolu
olmadigini, bu yilizden de denemenizin anlamsizhgini soyler. Caresizlik
ogrenilen bir durumdur. Caresizlik genellikle cocuklukta, ¢ocugun
davraniglar bastirildiginda ya da ¢ocuga, “Higbir seyi diizgiin yapamadi” gibi
seyler soylenildiginde baslar. Caresizlik, cocuk kendisiyle ilgili herkesin
belirttigi niteliksiz ifadelere inanirsa da olusur. Bu ifadeler sunlari icerir; “Sen
tam bir aptalsin”, “Asla 0Ogrenemeyeceksin”, “Sorumsuzsun”, “Kafani
kullanmiyorsun”, “Hicbir seyi dogru diizgiin yapamiyorsun.”

Caresizlik, kisi bir odaya kilitlendiginde ve c¢ikmasina izin verilmediginde
fiziken gelisebilir. Boyle bir sey ilk kez oldugunda cocuk ciglik atar, tekme
atar ve Ozglrliigli icin savasir. Zaman gectikce savagmay1 birakir ve
caresizliginin farkina varir. Ebeveynler icin disiplin olarak goriilen sey
cocukta caresizlik duygusunun olusmasidir. Ayni sekilde cocugun bir sey
yapmasl tekrar tekrar engellenirse eninde sonunda onu yapmaktan vazgecer ve
bir daha denemez. Bu tiir bir caresizlik gelistiginde kendileriyle ilgili genel bir



diisiince olabilir ve hayatlarinin diger alanlarinda da caresiz hissederler.

Biitiin bunlar olusan inanclar1 devamh gii¢clendiren olumsuz bir icsel diyalog
seklinde giinliik yasamda tekrar ortaya cikar.
insanlar yaziniz.

Bu insanlarin sizin bu alanlarda basarisiz olacaginizi o6grettigi belirli
durumlar, sozler veya yontemler nelerdi?

2. NEDEN VE ETKi ORNEKLERI

Bir c¢ocuk cevresindeki travmatik olaylarin gelismesinde higbir etkisi
olamayacakken bile kendini hatali hissediyorsa ¢ogu zaman burada neden ve
etki genellemesi vardir. Cocuk olaylarin meydana gelmesine kendisinin neden
oldugunu diisiintir. Fakir bir ailede dogan c¢ocugun kendisi calismadig: icin
ailesinin fakir kaldigina inanmasini buna 6rnek gosterebiliriz. Anne-babasinin
iyi gecinmemelerinin nedenini de kendisine baglar ve her zaman onlarin
aralarina girdigini diisiinebilir.

Cocugun hayatinda bircok “yanlis sorumluluk” durumu meydana gelebilir.
Bu durumlar digsal olaylarda bireyin neden ve etkisi hakkinda uzun siireli
yanlis inaniglara yol acabilir.

Asagidaki alana gecmisinizde hataniz olduguna inandiginiz ama aslinda dyle
olmayan ii¢ seyi yaziniz.

Bunlarin her biri sonradan meydana gelen benzer olaylar bu giin sizi hala
etkileyen nasil bir yanlis sorumluluk hissi yaratt1?

3. YAYGIN OLUMSUZ ORNEKLER

Birinin (hatta kendinizin) “Hicbir seyi diizgiin yapamiyorum” dedigini ne
kadar siklikla duyarsiniz. Genellikle bunun ardindan basarisizlik veya 6zel bir
gorevi basaramamaya yonelik bir algi gelir. Bu tiir olumsuz bir 6érnek yaygin
olarak kabul edilir. Tek gorevde basar1 saglayamama ‘her seyde’ basarisizliga
ugramak seklinde genellestirilir. Diger yaygin olumsuz ornekler de belirli



hareketleri veya davramglari biitiin hareket ve insanlarla genelleyen
orneklerdir. Kotii bir 6gretmen biitiin 6gretmenlerin koti oldugu fikrini
beraberinde getirir. Sikici bir kitap da biitiin kitaplarin sikici oldugunu
diistind{iriir.

Asagidaki alana belli bir hareket, insan ya da olumsuz bir deneyim
yiiziinden tetiklenen en az {i¢ genellemenizi yazin.

Asagidaki alana anne-babanizin dedigi kaniti olmayan genellemelerden en
az Uc¢ tanesini yazin. Bunlarin nasil ve neden genelleme (inan¢) oldugunu
yazin.

Bu genellemelerden hangilerini dikkatle diisiinmeden benimsediniz?

Biitin bu olumsuz Ornekler hep sizinle birliktedir. Bunlar igsel
diyaloglarinizdan ortaya cikar. Normalde bu inanclar, genellemeler zihninizde
sorgulanmaz. Bu ornekler kabul edilir ve ‘normaldir’. Inang yapilarinda
(kisimlarinda) icsel bir anlasmazlik oldugunda bu, bir konu iizerinde iki
goriise sahip oldugunuz anlamina gelir.

“Ote yandan demokratlar insanlara daha ¢ok énem verir. Cumhuriyetgiler de
benim zorluklarla kazandigim paray1 istemez. Kime oy verecegimi
bilmiyorum.”

Bu tiir icsel bir diyalog saghkhdir ve catisan inanclarin tipik Ornegidir.
Birbirine karsit iki genelleme s6z konusudur. Ne yazik ki bu c¢ok basit
problem nadiren c¢oziilebilen, cok karmasik giicliikler yaratabilir. Agirdan
alma bu problemlerden biridir.

Agirdan alma gercek hayatta problemleri de dondurabilir; bunun iistesinden
gelinmelidir. Agirdan alma uyumsuzlugun bir sonucudur. Hayattaki
amacinizla uyum iginde oldugunuzda agirdan almazsiniz. Bu yiizden igsel bir
catisma varsa meydana ¢ikar. ‘Bilerek yasayan’ ve benlikleriyle baglantili biri
insan agirdan almaz c¢iinkii sonraki adim acgiktir. Bu, amaci olan kisilerin
diisiincelerinin gerceklesmesini ve uyumsuz insanlarin da tam tersini
yasamasinin temel nedenidir.

Olumsuz Ornekleri Ortadan Kaldirmak i¢in Kendinizle Konusun

Dogrulamalar  zihne kazinmis giicli olumsuz  o6rneklerle basa
ctkamayacaklardir. Dogrulamalar yalan olarak goriiliip reddedilir. Igsel
problem ¢6ziim ornekleri etkili olabilir. Bu en iyi bir partnerle yapilir ama
partner her zaman mevcut degildir. Asagida bulacaginiz insanlarin mantiksiz
inanclarla miicadele etmelerine y6nelik model bircok durumda oldukca ise
yaramaktadir. Hayatimizi bilerek yasamamzi saglayacak yeni inanglar
gelistirmek icin kendinizle olumlu diisiinme yontemiyle konusmalisiniz.



Insanlarin Mantiksiz Inanclarla Miicadele Modeli

1. SIKINTI BELIRLEME

Ozel olarak su an yasadigimz problem nedir? Benzer deneyimlerden
artakalan hisleri ortadan kaldiramazsimz. Kendi kendinizle konusmanizda
seslendirdiginiz sinirlandirici inanca meydan okursunuz. Simdi siirlandirict
inancla tartisirsimz ve sonra da benzer problemler gelecekte tekrar tekrar
meydana gelmesin diye i¢sel diyalog ¢6ziimii 6rnegini kullanabilirsiniz.

Sikintiy1 belirleyin. Ornek: Patronunuz size bagirdigi ve onun sizden nefret
ettigini diislindiigiiniiz icin korkun¢ hissediyorsunuz. Sizi kovmay1
diisiindiigiinii farz ediyorsunuz. Icsel diyalogunuz size bunlari séyliiyor.

2. INANC BELIRLEME

Sikinti patronunuzun size bagirmas: ve sizin korkung hissetmenizdir. igsel
diyalogunuzun sizin icin olusturdugu inang, patronunuzun sizden nefret ettigi
ve sizi kovmay diisiindiigiidiir.

3. SONUC

Su an yaptiginiz ise olan tiim dikkatinizi kaybederek baska bir is bulmay1
diisiinmeye basladimz. Diisiincelerde kayboldunuz. Giiniin geriye kalaninda
hicbir sey yapmadiniz. Yarin daha beter olabilirdi.

Orada durun ve simdiye kadarki her seyi diisiiniin. Kotii bir sey oldu, bir
inancla ilgili genelleme yaptiniz ve sonuclar iyi degildi. Bilerek yapamayan
insanlarin diisiinmeyi biraktiklar yer burasidir. Bu insanlarin i¢sel diyaloglari
konustu ve bu, gercek sikintiyla ilgili son s6ézdiir. Sonraki adim bu sikintilari
asmak ve basarilmasi gereken isi basarmaktir.



4. ANLASMAZLIK

Simdi patronunuzun sizden nefret ettigine karar veren kisminizla
tartisirsiniz. “Bu ¢ok sa¢cma. Patronum benden nefret etmiyor. Muhtemelen
gecen ayki satis kotamzi dolduramadigimiz icin bugiin morali bozuktu. i1k
gordiigli insan bendim ve bana patladi. Korkung hissetmek icin neden yok.”
Olaya dair ilk basta yaptiginiz yorumlamayla anlasmazliga giriyorsunuz.
(Gikariminizi kendinizle etkin sekilde tartisiyorsunuz.

5. HAREKETE GECIRME

Tartismay1 dylece cikmaza sokamazsiniz. Size tamamiyla mantikhi gelecek
bir plan olusturacaksiniz.

“Her neyse, o bana bagirdi ama eger buna iiziilseydim o zaman bugiin ben
de onun aynen hissetmesini saglamak icin her seyi yapardim; yani higbir sey.
Bugiin hicbir sey yapmazsam o zaman bana gercekten sinirlenecek nedeni
olurdu. Bu yiizden zorlayic1 kosullarda bile isimi yapacagim. Bu sekilde birini
kovan kisi benim kendisi icin ¢alismami hak etmez.”

O zaman calisirsimz. Bagirilmaya yonelik olumsuz uyari agirdan alma
aligkanligina neden olmaz ciinkii kendinizle etkin sekilde konustunuz. Daha
ziyade olumsuz olay, isleri halletmek ve satis takiminin etkin iiyesi olmak i¢gin
tetikleyici gii¢ haline gelir.

Bilerek yasamak ve sorunlarinizi kendinizle konusarak halletmek hayatinizi
degistirmek icin yapabileceklerinizdir. Kendi dizginlerinizi ve giinliik
hayattaki olaylara kars1 verdiginiz duygusal tepkilerin kontroliinii ele alirsiniz.
Bu bilerek yasamanizi saglar ve cevresel faktérlerin olusturdugu bir etki
olmak yerine kendiniz olmaniza 6n ayak olur.

Cogu insan icsel monolog ve diyaloglarimi duyar. Bu insanlar igsel
diyaloglarinin, herhangi bir durumda izlenecek en iyi yol hakkindaki son s6z
olmadigini unutma egilimi gosterirler. Etkin kisisel iletisim, bilerek yasamak
icin hayati énem tasir. Kendinizle konusurken ne sdyleyeceginizi bilmek
gercekten miilkemmel bir armagandir. Goérdiigiiniiz iizere olumsuz olaylar
meydana geldigi zaman kendinizle nasil konustugunuzu bilmek hayatimzi
degistirebilir.



Ozgiinliik, gercek ve 6z olmaktir. Muhtemelen karsilasugimz her insana
kars1 kendinizi hemen acamazsiniz. Burada bir oyun séz konusu; daha samimi
ve derim bir iletisimden ©6nce birbirini tamimayi gerektiren, oynamak
istedigimiz bir oyun vardir. Romantik bir yakinlasma boyunca son
hareketlerin ve en ¢ok zevk aldiginiz anin daha etkili olabilmesi i¢in uyarilma
saglanir. Aynis1 kendimizle ve baskalariyla konusma icgin sdylenebilir. Bu
kitap size gercek iletisimin, mutlulugun, sevginin ve konusarak zirveye
cikmanin sirlarim verdi. Sonraki boliimde iletisimin temel prensiplerini,
gercekten yasamak istediginiz hayat icin haritanizi hedef tanmiminizi belirleyen
bir cerceve olarak bir araya getirecegiz.



14. BOLUM - ZIRVE HARITASI: KISISEL
GOREV TANIMINIZ

HER MUKEMMEL iSIN BiR GOREV TANIMI VARDIR. Bu, o sirket
icin ise giden her calisana agikca aktarilmis bir ifadedir. Gorev tanim, sirketin
yaptig1 her seyi bir baglama oturtur ve performansini degerlendirilebilecegi
kriterler belirler. The Seven Habits of Highly Effective People adli kitabin
yazar1 Stephen Covey, birkac yil 6nce bireyler icin biiyiik 6nem tasiyan sirket
gorev tammini giindeme getirdi. Bu kavram biiyiik bir basariydi. Bu fikrin
temellerini Napoleon Hill ¢ok eskiden atmisti: Herkesten “belli bash
amagclarin1” yazmalarinm istemis ve her giin siirekli olarak bu amaclar gézden
gecirmelerini saglamist.

Bu fikrin amac1 Zig Ziglar’in siklikla belirttigi gibi ‘bos gezen bir genel
degil de anlamh bir 0zel’ olabilesiniz diye hayatimz icin baglam
olugturmaktir. Hayatinmizi belirli idealler, hedefler ve degerler baglaminda
yasadigimzda giinliik isiniz ve oyununuz konusunda daha odaklanmis ve
diigiinceli olma egilimi gosterirsiniz. Bu béliimde su ana kadar 6grendiginiz
insan iligkileri icin bir cerceve olusturma firsatini yakalayacaksiniz.
Alistirmalar1 uygularsaniz insanlari basarinin zirvesine gétiiren becerilerde siz
de ustalagmis olacaksiniz.

Simdi nasil etkin iletisim kuracagimz biliyorsunuz. Sonraki adimsa
gercekten gelecek vizyonunuzu kazanmak ve hayatiniz icin gorev taniminizi
yazmanizdir. Goreviniz nasil biri oldugunuza ve bir iletisimci olarak
etkinliginize dayanir. En basarili, tatmin edici hayatlarda yalmizca iletisim
becerilerinde ustalasmaktan cok daha fazlasi mevcuttur. Bu insanlar tutkuyla,
sanki bir gorevdeymiscesine yasarlar. Dogal ve rahat bir amacg hissiyle
miikemmel giinliik maceralarini siirerler.

Bir gérevdeyseniz sizi hicbir sey durduramaz. Gérevde olmak, hayatta sizin
icin en onemli olan faaliyetlerle ilgilenmek anlamina gelir. Bu ayrica hayatta



en cok deger verdiginiz insanlarla birlikte olmak demektir. Goreviniz gercek
bir yansimanizdir.

Hedef belirleme, hayattaki her asamanin zirvesine ¢ikmak icin gerekli bir
basamaktir. Daha iyi sevgililer, daha iyi ebeveynler, is diinyasinda daha iyi
insanlar olmak i¢in ugragmaliyiz. Yan gelip yatarak yasamak oldukca kolaydir
degil mi? ilging ve talihsiz bir bicimde hedef belirleme genis bir hayatin
amaci baglaminin disinda gercgeklesiyor. Bu, birey icin sikint1 yaratir. Kisisel
olarak tatmin edici bir hayat olusturmada kisisel gorev tanimimiz
cercevesindeki hedefleri kullaniniz. Baska bir deyisle hedefleriniz gorev
tamiminizla uyumlu degilse o zaman yenilerini belirleyebilirsiniz.

Hayattaki amacimz kendinize baz1 6nemli sorular sorarak kesfedilebilir.

Haritanizi Cizmek

Liitfen asagidaki sorular verilen bosluklara yazarak yanitlayimz. Gerekirse
fazladan kagit kullanabilirsiniz. Sonra gelecek ‘kesif seansindan’
faydalanmadan asagidaki iki soruya detaylica cevap verin.

Hayatinizin amaci nedir?

Bilmiyorsaniz hayatinizin amaci olmasi muhtemelen sey nedir?

Daha sonra hayatimzdaki en biiyiik dort amaci secin. Bagkasinin sizinle ilgili
carpittigl imaj1 degil de kendi amacinizi yazmaniz ¢cok 6nemlidir. Hayattaki
goreviniz iyi bir ebeveyn, es olmak kadar basit ya da ruhlar kurtarmak icin
diinyay1 gezen bir seyyah olmak kadar kapsaml olabilir. Ya da ikisi de!

Amac(lar)imz: sizin icin énem sirasina koyun. BU COK ONEMLI. Gercek
amaciniz, hicbir sey icin 6diin vermeyeceginiz bir amactir. Birden fazla
yazarsaniz sizin icin en 6énemli olan1 yuvarlak icine alin. Bunu daha ilerileri
okumadan simdi agagida yapin.

Hayattaki amag¢ ve gorev iki ayr1 kavramdir. Yukarida yaptiginiz calisma
hayattaki kisisel gorevinize asagida odaklanmaniza yardim edecek. (Yazar
olarak hayattaki kisisel gérevim ailem icin sevgi ve mutluluk dolu bir yasam
kurmaya devam etmektir. ikinci gérevimse insanlarin hayal kurmasina ve
hayallerini geceklestirmesine yardim etmek icin zihinlerini ve kalplerini
serbest birakmalarini saglamaktir.)

Hayattaki gorevinizi bilmek c¢ok giiclii ve aklimizi basiniza getiren bir
kesiftir. Hayattaki goreviniz, yasamanizin amaci ve nedenidir. Kimse size



hayattaki gorevinizin ne oldugunu soyleyemez. Sadece siz hayattaki
gorev(ler)inizi kesfedebilirsiniz. Cogu insan hayattaki goérevlerini aciga
cikarmadan bir 6miir siirerler.

Hayattaki gorevinizi, SIZIN kendiniz igin sectiginiz gorevi bildiginizde
kisisel bir gorev tamimi yazabilirsiniz. Kisisel gorev tanimimz asagidaki
unsurlart ve muhtemelen gerekli gordiigiiniiz seyleri icerecek. Asagidaki
climleleri aklimiza gelen ilk seyle cevaplayin. Akliniza hemen iki cevap gelirse
ikisini de yazin. Liitfen bunu simdi yapin.

Bugiin burada ve hayatta olmamin nedeni:

Hayattaki gorevim:

Sunu yapabildigimde elimden gelenin en iyisi olacagim:

Hayatima gercekten anlam kazandiran sey:

Hayatta her seyden ¢ok olmak istedigim sey:

Gorev tamimimizi olusturmadan ©nce bu bes ana konuya ek olarak
kendimizle ilgili bagska unsurlar1 da g6z éniinde bulundurabiliriz.

En giiclii yénlerim nelerdir?

Baskalar1 benim en giiclii yonlerimin neler olduguna inaniyorlar?

Hayatta para konusunda endiselenmememi saglayacak bir sey
yapabilseydim bu sey ne olurdu?

Baska insanlarda en ¢ok hangi 6zellikleri seviyorum?

Ne (ve/veya kim) benim mutlu hissetmemi saglhyor? Neden?

Hayatta benim icin en énemli sey ne?

Diinyay1 degistirebilseydim bunun i¢in neleri farklilastirmay: isterdim?

En iyi yeteneklerim nelerdir?

Hayatta kim icin en 6nemliyim? Bagka kim?

Olmeden 6nce sunlar basarmak istiyorum:

Olmeden énce sunlar yapmak istiyorum:

En 6nemli degerlerim sunlardir:

(Bircok deger arasinda zihninizi harekete gecirmek icin birka¢ tanesi
listelenmistir.)

Sevgi Arkadaghk

Bars Istikrar

Nese Bilgelik

Mutluluk Bilgi

Bagimsizlik Dinginlik

Giivenlik Tutku

Macera Saglik



Formda kalma Cesaret
Seks Samimiyet

(Birgok insan degerleri inanclarla kanstirir. Inanglar deger degildir; degerleri
takip ederler. Inanclar kendimizle ve etrafimizdaki diinyayla ilgili kabul
ettigimiz dogrulardir. Bazilan sinirlandiriciyken bazilar kisisel gelisim icin
degerlidir. inanclar ve degerleri sonra daha derinlemesine ele alacagiz.)

En 6nemli degerlerim sirasiyla sunlardir:

Zirve Haritasim Detaylandirmak

Artik kisisel gorev tammmimzin ilk halini tasarlamaya hazirsimz. Gorev
tamimi herhangi uzunlukta olabilir. Gérev taniminmizi muhtemelen daha sonra
degistireceginizi de belirtelim. Ayrica bu kitab1 tekrar okudugunuzda
hayatimiz1 tasarlayacak ve sizi zirveye gotiirecek tiim anahtarlara sahip
olacaksiniz. Hayatimizi yeniden tasarlamamizi gerektiren bircok olay
meydana gelir. Hayatlarimizi yeniden tasarlarken gercekteki kimligimizin bizi
yansitan bir imaj veya gorevimizin yansimasi oldugunu kesin bilmemiz ¢ok
onemlidir.

Goreviniz olmasi size hayattaki genel bir yonii isaret eder. Hayatinizin
fiziksel bir baslangici ve bitisi vardir. Bu iki olay kareli kagit iizerinde
noktalar olarak isaretlenebilir. Bu iki nokta arasindaki bosluk zaman
cizelgenizdir. Hayatinizdaki biitiin diger olaylar bu aralikta meydana gelir.
Bazi insanlar fiziksel yasamdan once ve/veya sonra sonsuz ruh veya manevi
yasam kavramina benzer bir sey ifade etmek icin zaman c¢izelgesinin iki ucuna
ok cizer.

Bu, metafor olarak kagit parcasi iizerinde hayatta gidecegimiz yolu temsil
eden bir ok cizmenizi saglayacak. Sonsuz ok bizim ‘zaman cizelgemizi’
temsil eder. Bu cizgi gelecekteki gorevimizin parcasi olarak ulagmak
istedigimiz hedefleri yerlestirmemizi saglayacak. Ok bize hedeflerin bir son
olmadigini ama hayatin zaman c¢izelgesinde yol boyunca durdugunu hatirlatir.

Kigisel gorev tamimminmizi yazmak icin yukaridaki biitiin kisisel bilgileri
kullanin. Asagida mevcut alan gorev tamiminizi ilk yazacaginiz yerdir. Daha
fazla yere ihtiyacimz olursa bagka bir kagit kullanin. Bu yalnizca yazimizin ilk



hali. Biitiin kitab1 okuduktan sonra bagka bir gérev tanimi1 yazacaksiniz.

Hayattaki Gorev Tanimim

Artik gorev tamiminizi yazdiginiza gore, baskalarinin degil gercekten sizin
diigiincelerinizi, isteklerinizi ve arzularimizi temsil ettiginden emin olun.
Bircogumuz hayatlarimizi bagkalarini memnun etmek icin yasiyoruz.
Baskalarinin mutlu olmasini saglamak asil bir davranigtir ama bagkalarim
memnun etmek i¢in yasamak degildir. Bu sizin tasarladiginiz hayata izin
vermez ve mutlu olamazsiniz.

Bir gorev tamimu basildiginda hayat cizginizdeki tiim noktalarin gérevinizin
onemli bir kismin tegkil edecegini hayal etme yetenegine sahipsiniz. Asilmasi
gereken problemler de ortaya ¢ikacak. Problemler, gérevinizi anlamada biiyiik
onem tasirlar. Hayatimzla uyumlu hedefler belirlemek geleceginizi
tasarlamada gerekli ve 6nemli bir béliimdyir.

Asagidaki zaman cizelgesi, hayatimizi1 su andan yani gbrev taniminizin
baslangi¢ noktasindan temsil eder ve sonsuz bir ‘sona’ dogru ilerler. Gelecege
dogru ilerledikce problemlerin cikabilecegini ve hedeflerimize ulagmada
basarili olabilecegimizi bekledigimizin de farkina varmalisiniz.

ZAMAN CIZELGESI

. »
$1nl1ch Problemler Hedefler Hedefler Problemler Hedefler  Gelecek

Gorebildiginiz iizere bir hayat cizgisinde yol boyunca problemler ve
hedefler vardir. Hayat sadece hedeflere ulasmaktan ibaret degildir. Aslinda
hedeflere ulagmak icin yasanan bir hayat, problemleri asmak i¢in yasanandan
daha tatmin edici degildir. Hayatlarimizin biiyiik kismi problem cézmekle
gecer. Yol boyunca cikabilecegini farz ettigimiz problemler hangileridir?

Sevdigimiz insanlar 6lecek.
Sevdigimiz insanlar biiyiiyiip bizi sevmeyecekler.
Deger verdigimiz insanlar ac1 ¢ekecek ve biiyiik sikintilarla karsilasacaklar.



Finansal istikrara giderken bazi finansal engellerle karsilasacagz.
Hayatta hazirliksiz oldugumuz kazalar meydana gelecek.

Deger verdigimiz insanlar hastalanacak.

Biz hastalanacagiz.

Daha bircok problem ve travma beklenmedik sekilde meydana gelecek ve
bazilar adaletsizce oniimiize ¢ikarilmis gibi diisiinecegiz. Baz1 problemlerin
kolay coziimleri vardir. Bazilari ¢ok daha zordur. Her zaman oniimiize
problemler c¢ikacak ve gececeklerini umut ederek kafamizi kuma
gommeyecegiz. Problemlerin yani sira hedeflerimiz olacak. Hayattaki her
hedeften sonra coziilecek daha fazla problem, ulasilacak daha fazla hedef
olacaktir. Hedeflere ulasmanin ya da hayattaki sorunlarin iistesinden gelmeye
calismanin asla sonu gelmez.

Hayatlarimiz1 tasarlamaya baslarken kendimizi engellere karsi hazirlama
ihtiyacin1 da hesaba katabiliriz. Hazirlikli olanlar ayakta kalacaklardir. Ayakta
kalanlar basarabilirler.

Basarmak hedefleri, amaclar1 ve gorevleri gerceklestirmektir. Goérevde
basarili olmak sorunlarin ¢ikmamasi anlamina gelmez. Hayatta problemler
hicbir zaman eksik olmaz. Aslinda hayatta hi¢ sorun olmasaydi basari da
olmazdi.

Simdi amacimiza dair temel bir fikrimiz olustu ve hayatimizi tasarlamak icin
bir ‘destek’ sundu. Hayatta hangi yone gidecegimize dair bir hissimiz de oldu.
Gorev tammimizin her zaman gozden gecirilecegini hatirlatmakta fayda var.
Sizin icin Onemli olan seye odaklanmay1 siirdiirebilmek icin her zaman
yasaminizin zirvesinde kalin.



15. BOLUM - UNLU BiR RADYO SOHBET
PROGRAMI SUNUCUSU KONUSARAK NASIL
ZIRVEYE CIKTI?

BASARI HIKAYELERINI COK SEVERIM. Sifirdan baslayip milyonlara
ulasan birinin o6ykiislinii dinledigimde c¢ok mutlu oluyorum. Amerikan
riiyasinin hala var oldugunu biliyorum. Arkadasim Wendi Friesen’dan, Tom
Sullivan’la gortisiip hicbir seyi olmayan bir cocugun milyon dolarlar
degerindeki geng¢ bir adama nasil doniistiigiinii bulmasini istedim. Iletisim
becerisi basarisinda ne rol oynamistir? Onun basarisindan ve deneyiminden
ogrenecek ne vardir? Wendi birazdan Tom’u tanitip sonra onunla roportaj
yapacak. Réportaj, Tom’un Kaliforniya Sacramento’nun sehir merkezindeki
likks ofisinde gerceklesti. Roportaji yorum yapmak icin bazen bolecegim.
Hepimizin hayatlarin1 degistirecek diyaloglardaki bazi temel unsurlara dikkat
cekmek icin yorumlari parantez i¢inde yapacagim.

Tom Sullivan deyince akla etkili bir iletisimci geliyor, degil mi? Konusarak
zirveye cikmasin saglayan iletisim becerilerine sahip. Hayata kara otoban
polisi olarak baslad1 ve simdi Kaliforniya’daki Everen Securities’i yoneten
cok itibarli bir finans uzmani. Kuzey Kaliforniya boélgesindeki KFBK9
radyosunda ¢ok popiiler bir radyo programi var. Tom, Rush Limbaughl0
KFBK’den ayrilinca mikrofonu teslim aldi. Yerinin doldurulmasi zordu ama
Tom bu isi ¢ok giizel kotardi. Beni etkileyen sey Tom’un acik, kolay ve
insanlarin anlayabilecegi sekilde iletisim kurma becerisiydi. O birlikte vakit
gecirirken rahat edebileceginiz birisi; yaninizdayken samimiyetini
hissedebilirsiniz ve bu samimiyet s0yledigi her s6ze yansir.

Fakirligin tek yasam tarzi oldugu diisiiniilen bir ortamda yetistirilmisti.
Simdi ise basarili, etkileyici ve goriismek istediginiz en tath insanlardan birine
doniistii. Bu bagsar seviyesine miikemmel iletisim becerileri sayesinde cikt.



Tom’un etkili bir iletisimci olma deneyimini sizlerle paylasmak istiyorum.
Iste. Tom’un konusarak zirveye cikmaya dair diisiindiiklerini anlattig
roportajim harfi harfine burada.

Wendi: Otoban polisliginden su anki yere gelmek miikemmel iletisim
becerilerinin sonucu olmali. lyi iletisim kurmay1 nereden 6grendiniz?

Tom: Otoban polisi iyi bir konusmaci olmak zorundadir. Birilerinin
egosuyla ugrasmak zorundasinizdir. Tamamen yabanci birine hata yaptigim
ve cezasini vereceginizi sOyliiyorsunuz. Birinin hatalarimizi dogrudan
yliziimiize vurmasi ve onlar1 kabul etmek bizim i¢in ¢cok zordur.

W.: Otoban polisi olarak isinize yarayan beceriler var miydi?

T.: Evet. Ne kadar biiyiik olursaniz olun her zaman sizden daha biiyiik biri
vardir. Bir otoban polisinin neredeyse herkesten daha iyi iletisim kurmasi
gerekir. Artik boy standartlar1 kalkti ve neredeyse her tiirlii gecmise sahip
polis memuru var. insanlar1 hapse gotiirecekseniz sizinle isbirligi yapmalarina
cok ihtiyaciniz var.

W.: lletisim kurmadaki en degerli beceriniz veya ozelliginizin ne oldugu
sOyleyebilirsiniz?

T.. Bana konusarak nasil zirveye ciktigimi sordugunuzda kagslarimi
kaldirdim ciinkii resmi olarak hicbir iletisim egitimi almadim. Yaptigim seyi
nasil yaptigimla ilgili diisiinmiiyorum. Sadece dogal olarak bir yol bu. Hicbir
zaman ne yapmak istedigimi bilmedim; ne yapmak istedigime dair hicbir
zaman Onceden planlanmis, 6nceden programlanmis fikrim olmadi. Her giin
risk aliyorum.

(Sullivan’in iletisimindeki ‘metanete’ bakin. Bizi ne kadar rahatlattigina
bakin. Aynen bizim gibi sade. Bu, cok sevilen insanlarin tipik 6zelligidir.)

W.: Bunlanin bazilann genetik de olsa muhtesem iletisim kurmay1
ogrenmenizin bir yontemi vardir. Belki de birisi sizi ¢ok giiclii bir sekilde
etkiledi. Aklimza gelen bdyle bir kisi geliyor mu?

T.. Babam yilda iic kelime konusur; cok sessizdir. Annem de durmadan
konusur. Belki bu 6zelligimi, nasil iletisim kurulacagina kadar olan kismi
ondan almisimdir. TV sohbet programinda diizenli olarak konuktum. Bir giin
yesil odada saygideger Papaz Billy Graham’lell oturdugumu hatirliyorum.
Onunla oturma firsatini yakalamistim; sadece o ve ben. Ona, “Herkes
tarafindan taniniyorsunuz. Diinya liderleri, bagkanlar... Bu istesiniz. Basarinizi
nasil aciklarsimz?” diye sordum. Ondan daha iyi ilahiyatcilar ve papazlar
bulundugunu sdyledi. Kendisine sadece Incil’i agiklamaya yonelik bir
armagan bahsedildigini dile getirdi. Bu konu hakkinda uzun uzun diisiindiim.



Benim yaptigim da bu. Ben de sadece finansal kavramlar agikliyorum.

(Insanlar kendilerini kiiciimseyerek konusmayan kisileri dinlemeyi
gercekten severler. Karmasik konular ve fikirleri bagkalari icin kolay anlagilir
hale getirirseniz basari yoluna adim atmis olursunuz.)

W.: Bir seyleri insanlarin anlayacag sekilde, onlarin tepelerine cikmadan mi
acikhiyorsunuz?

T.: Bir seyi nasil aciklayacagimi diisiinmeye bagladigimda aklima, “Bu
ornek veya benzetme nasil?” diyecegim ornekler ve fikirler geliyor.

W.: O zaman bu, durumu daha basitlestirmek icin kullandiginiz bir
ornekleme stratejisidir. Dinleyenlerin bu kavramlar kolaylikla anlamalarim
saglamak icin kullandiginiz strateji nedir?

T.: Anlatacagim seyi basitlestirmek. Benzetmeleri cok fazla kullaniyorum.
General Motors’takil2 finansal islemler cok karisik ama orada da c¢ek defteri
tutma gibi herkesin yaptig1 bir durum s6z konusudur. Para gelir ve gider. Cok
fazla kapilarn var fakat sizinle ayni seyi sadece daha karmasik bir diizeyde
yapiyorlar.

W.: Yani mesaji basitlestirip onu anlagilabilir kavramlara indirgemek
kullandiginiz bir yontem veya stratejidir. Dinleyiciniz dediklerinizi anlar.
Insanlarin iletisim kurarken yaptiklari en biiyiik hatamin ne oldugunu
sOyleyebilirsiniz? Neyin ise yaramadigini anlayacak duruma gelene kadar kac
insanla konustunuz?

T.. Cok fazla jargon kullanan veya biiyiik laflar etmek isteyen insanlar
vardir. Bu iste, yani finans sekt6riinde bu tiir insanlar1 yayinda (radyoda)
duymazsiniz ¢iinkii bitkin diiserler.

W.: Akliniza kim geliyor?

T. Sigortacilik sektoriinde calisan bir arkadasim var. Cok bagsarili biri.
Sigortalarla ilgili ele alacagim bir konu i¢in onunla réportaj yapmak istedim.
Allahtan bu roportaji kaydetmistim ve sigortayla ilgili aciklamasini istedigim
cok basit bir mesaj so6z konusuydu ve onu siirekli durdurup, “Jargon
kullamyorsun. Hicbir sey aktarmiyorsun. Sag¢ma sapan seylerden
bahsediyorsun” dedim. Durumu karmasik hale getirmeden mesaj1 bir tiirli
aktaramadi. Borsa sektoriinde de birini taniyorum ve kendisinin miisterileri
nasil rehin aldigiyla ilgili sakalasiyoruz. Miisterileri ofisine aldiginda onlar
saatlerce birakmiyor.

W.: Bu bag kurmak icin pek de kétii bir fikir degil.

T.: Igeri giriyor ve bu tablonun zamanlanmasinin asinma payindan
bahsetmeye basliyor. Konuyu uzatiyor da uzatiyor ve miisteriler oradan nasil



cikacaklarim bulmaya calisiyorlar.

W.: Bu tarz uzun konusmalarin anlamayi zorlastirdigini o veya onun gibiler
neden anlamiyorlar?

T.: Onunla bu konuyla ilgili konustuk. Ona, “Bununla hicbir yere
varamazsin. Bugiin rehine durumu ¢ok uzadi. Kisa kes” diyorum.

W.: Goz oniinde bulundurulmasi gereken ©Onemli sey miisterinin nasil
hissettigi. Onlarin icinde bulunduklari durum iletisimin en degerli kismu.
Karsinizdaki kisinin nasil hissettiginin 6nemini kavramaktan kastiniz birinin
kiiciik, yetersiz veya aptal hissedip hissetmedigidir.

T.: Ya da sikilmis... Esim ve ben bu hafta sonu bir mobilya magazasina
gittik. Orada iyi bir tezgahtar vardi. Cok zorlayici olmadan bizim icin ideal
yardimi sundu. Oradaki kataloglara bakiyorduk ki mobilyayla ilgili bir soruyu
cevaplamak icin baska tezgahtar geldi. Bize ne kadar uzun siiredir mobilya
isinde oldugunu anlatmaya basladi. Sonra da kardesiyle birlikte nasil ise
bagladiklarini ve kardesinin magazaya gelen adami nasil tamidigim anlatt.
(Cok gecmeden adamin kardesinin hayatina iyice hakim olmustuk. Yalmzca o
mobilyayla ilgili bilgi almak istiyorduk. Ancak adam kendi diinyasina
dalmist.

(Bizler her zaman diger insanin diinyasinda iletisim kurmak istiyoruz.
Onlarin haritasina girin ve eger yapabilirseniz dediklerini dinleyin. Size para
almadan siirekli kendi deneyimlerinden bahseden insanlar iletisim siirecinde
basarisiz olacaklardir.)

W.: O tiirden biri kisisel hayatinin sizin i¢in 6nemli olmadigini bilmez. Onu
biiyiileyen kisisel hikayelerine daldi mi dinleyicinin bununla ilgili bir sey
bilmek istemedigini fark etmez.

T.: Peki bu kurallardan bazilarimi neden hatirlamiyoruz? Birinin en cok
sevdigi konunun kendisi oldugunu neden animsayamiyoruz? Benim isimde
yani medya isinde bu ¢ok zor bir durum. Radyoda sohbet programi olsa da
bazen diger insanla ilgili konusmak zor. Program interaktif ama yine de ¢ok
kontrollii. Kontrolii elimde tutmak zorundayim ve konusmanin ¢ogunu ben
yapmaliyim. Boylece belli bir konu hakkinda bir¢ok hikayeden bahsediyorum
ve o0 konu benden cok fazla sey barindiriyor. Sosyal hayatimda veya is
iligskilerinde insanlara kendileri hakkinda sorular sormaktan hoglanirim.

W.: Sosyal durumlarda onlara soru sorma nedeniniz ne? Onlar1 neden
tanimak istiyorsunuz?

T.: Duruma gore degisir. Isle ilgili bir durumda soru sordugum Kkisiler
miisteri veya olas1 miisterilerse elimden gelenin en iyisini yapabilmek adina



onlarla ilgili bilebilecegim kadar cok sey bilmek istiyorum.

W.: Ya sosyal ortamdan biriyse ve sadece bag kurmak istiyorsaniz, ne
yaparsiniz? Neden onlarla ilgili bir seyler bilmek istersiniz?

T.. Askerdeyken karsilastigim herkese siirekli soru sordugum icin adim
sorgucuya cikmisti. Nerede okula gittin? Kag tane kardesin var? Nerelisin?
Biriyle daha fazla vakit gecirmeye karar verirsem o kisiyle ilgili daha ¢ok sey
ogrenmek isterim. Ikinci sebep ise merakli biri olmam.

(Tom, basarisinin nereden kaynaklandigini bilebilir veya bilmeyebilir ama
cok merakh biri oldugunu dile getirdi. Bu basarili insanlarin en yaygin
ozelliklerinden biridir.)

W.: Bu, en degerli becerilerden biri olabilir. Zirveye ¢ikmanizi saglayan tek
sey bu olabilir. Bagka insanlarin dedikleriyle ictenlikle ilgilenirseniz onlar
bunu anlarlar; ictenliginizi hissederler, baska nedenlerden dolay1
ilgilendiginizi diisiinmezler, gercekten soyleyecekleriyle ilgilendiginizi
bilirler. Belki daha ¢nce hig¢ fark edip incelemediniz ama eger onlarla ilgili
daha fazla sey bilmek icin sorular sorarsamiz sizin kendileriyle gercekten
ilgilendiginizi anlarlar ve onlar1 gercekten sevdiginizi diisiiniirler. Bu zirveye
cikmanizin nedeni olabilir.

T.. Evet, ben bagka insanlarla ilgili bir seyler bilmekle gercekten
ilgileniyorum.

W.: Bunu yapamadiginiz bir an var miydi; ne diyeceginizi bilemediginiz ya
da baska diizeye gecmek konusunda heyecanlandiginiz bir an?

T.: Evet, gencken vardi. Cocukken bircok liderlik rolii aldigimi hatirliyorum.
Ogrencileri  karsidan  karsiya  gecirme  sorumlusuydum,  papaz
yardimcisiydim... Yani cocukken hep bu liderlik rollerinde yer aldim.
Gencken bir paragraflik sohbeti bir araya getirmek konusunda sikinti
cekerdim. “Sey, hani, ya, imm” gibi sézciikler kullanirdim ve fark edip kendi
kendime buna son vermem gerektigini sdylerdim. O noktada, bilingli bir
sekilde konugma tarzimin farkindaydim ve oyle konusmak istemedigimi
biliyordum.

W.: Yani bu degisiklik yapmaya yo6nelik bilincli sekilde karar verdiginiz bir
an miydi? Gengken o sekilde konugmak istemediginizi bilmek ¢ok sezgisel bir
davranis.

T.: Sapsal bir geng gibi goériinmek istemedigimi biliyordum. Daha diizgiin
olmaliydim.

W.: Yani fikirlerinizi dogru diiriist ifade edebilmek icin degisiklik yapmaniz
gerektigini biliyordunuz. Kariyerinizde bir adim daha yukarn ¢ciktiginiz bagka



aniniz oldu mu?

T.: Evet. Pricewaterhouse’dal3 béyle bir durum oldu. Universiteden sonraki
ilk isimdi. Tiim miisterilerimiz Fortune 50014 listesinden sirketlerdi. Biiyiik
ortaklarla yonetim kurulu odalarinda bulundum. Biiyiik ortak, vergi
analizimizi inceleyip zaman zaman bildigim bazi seylerle ilgili konusmam
isterdi. Boyle yaparken bazen bazi seyleri ruhsuz bir sekilde sdylerdim.
Ciimleleri agzimdan firlatiyordum adeta. Bir keresinde beni sikistirdi ve
kullandigim kelimeler konusunda daha dikkatli davranmam gerektigini
sOyledi. Bunu asla unutmadim.

(“Sey sadece diiriist oldum” diyen insanlarla kac kez karsilastiniz? Bu
climleyi “Sadece kirici oluyordum” seklinde de yorumlayabilirsiniz. Kaba
olmak ve soylediklerinizin hicbir destegi olmamasi iletisim siirecinde nadiren
dogru bir seydir.)

W.: Onun yorumlarina ne tepki verdiniz?

T.: Harika olduklarim diistindiim.

W.: Bazi insanlar bu konuda oldukca savunmaci hissederdi. Dayaniklilik
gelistirebilir veya darlabilirlerdi. Siz miikemmel bir iletisimci olmayl
istemenin miikemmel hissettirdigini fark ettiniz ve simdi bu konuda bir sey
yapabilirdiniz.

T.: O kesinlikle hakliydi. Bunu sdyleyecek kadar beni énemsiyordu. Kelime
secimim konusunda biraz daha dikkatli olmam gerektigini bana acik agik
soyleyemeye hazirdi.

W.: Peki nasil basardiniz? Gereken degisikligi nasil yaptimz?

T.: Bu tamamen kullandigimz sézlere bagli. Kullanacagimiz sézleri se¢cme
sansimiz varsa ve aklimizdan sert bir sozciik geciyorsa zihinsel sozliigiiniizii
acarak ayni anlama gelen baska bir tane secin.

W.: Anliyorum. Gecmiste ayni konuda sucluluk duydugum zamanlar vardi.
Artik beynimde yeni bir sézciik sececek bir diigme oldugunu biliyorum.

T.: Evet, kesinlikle. Beynin ¢ok cabuk bir sekilde zihinsel s6zliigii tarayip
yeni kelime bulabilmesi harika.

W.: Cogu insan akillarina kelime gelmedigini, hafizalarinin kétii oldugunu
ya da ihtiyaclar olan kelimeyi hatirlayamadiklarini séyleyerek bu yetenegi
sabote eder.

T.: Haklisin. Buna ben de sahit oldum.

W.: O noktada insanlar akillarina baska kelime gelemeyecegine dair
kendilerine neredeyse hipnotik bir telkinde bulunarak diisiinmeyi engelleyip
yeteneklerinin oniine set cekerler. Bunun yerine bir dakika icinde akliniza



gelecegini telkin edip en azindan o kelimeyi hatirlama olasiligini
yaratabilirsiniz. Sahip olmak istediginiz baska bir diizey var m1? Hedeflerden
ziyade sonuclar acisindan diisiiniiyorum ve gelecekte hangi sonuclarn elde
edecegimi tartiyorum.

T.: Bu konuda ¢ok basarisizim. Hedef belirlemenin énemini biliyorum ama
gercekten yapamiyorum.

W.: Genellikle acikca gorebilecegimiz, ilerletebilecegimiz bir sonuca ihtiyag
duyariz. Bircok insan icin bu, araba ve haritalarinin olmasi ama ellerindeki
araclarla yonleri takip etmeyip sadece daireler cizmeleri gibi bir sey.

T.. Onemli oldugunu biliyorum ve nasil gelisigiizel yatinm
yapamayacaginizla ilgili seminerlerde konusma yapiyorum. Bu aynen nereye
gideceginizi bilmeden arabaya binmek gibidir. Ancak ben hayatimi bu sekilde
yaslyorum.

W.: Yine de planin yok mu? Medyada veya finans piyasasinda olmak
istediginize dair bir plan mesela?

T.: Hayir. Finansa dahil olma seklim de bu. Ben yoksul bir mahallede
biiyiidiim. Geliri ¢ok diisiik bir yerdi. Miicadele eden, is¢ci maasiyla gecinen
insanlar disinda 6rnek alabilecegim kimse yoktu.

W.: Peki buna bagh olarak nasil bir karar verdiniz? Sizi daha ileri gétiiren
karar neydi?

T.: Karar vermedim. Fakir oldugumuzu biliyorum. Gencken hoslandigim bir
kiz vardi ve o sehrin diger yakasinda, zengin bir mahallede oturuyordu. Bu
durum hosuma da gidiyordu. Sonra Pricewaterhouse’da calismaya basladim.
Sirketteki herkesten ve her seyden beklentiler ¢ok yiiksekti. Birinci sinifta
ucuyor, en giizel otellerde kaliyordum. Tatil kdylerine gittim ve bu hosuma
gitti. Daha once Oyle bir sey gormemistim.

W.: Iste tam o noktada gézlerinizi acip baska bir diinyamn varhgim mi
kesfettiniz? Siz de onun bir pargasi olmaya mi karar verdiniz?

T.: Hayir Oyle bir karar vermedim.

W.: Mantiga bas kaldiriyorsunuz.

T.. O yoldan gectim ve “Bunu seviyorum” dedim. Bu girisimci ruhtur.
Gozleriniz ve kulaklariniz acik olmalidir. Sahip oldugunuzdan vazgecme
konusunda istekli olmalisiniz. Price Waterhouse’u bana “Sizi finans
miidiiriimiiz yapmak istiyoruz” diyen bir miisteri icin biraktim. Bunun harika
oldugunu diisiindiim ama yeni sirkette PW’de bana taninan prestij
hissettirilmedi. Daha ©ncesinde de gercek bir deniz piyade teskilatindan
herkesin kendisiyle gurur duydugu ve calisanlarin iyi basarilar elde ettigi



Pricewaterhouse’a gectmistim. Ancak higbiri yeterli degildi.

W.: Yani oldugunuz yerde kalamadiniz.

T.: Benim icin yeterince iyi degildi. Yeni ve heyecan verici bir sey yapmak
istiyordum.

(Bir tiir bagarili insan ¢abucak sikilir ve degisiklik siirecinden hoslanir. Tom
kesinlikle bu tiirden. Bunun bilincinde olunmasi 6nemli.)

W.: Sonraki seyin ne oldugunu bilmeseniz de onu istediginizi biliyordunuz.
Bir seyde uzun siire kalamayacaginizi m1 kesfettiniz?

T.: Finans alaninda kaldim ama bagka bir hayatim da var. Medya bagka bir
sektor. Bana birinden digerine kacma firsati taniyor. Bircok insanin ayni
seyleri yapip durdugu diisiisteki kariyelerini gérdiigiim firsatlara bakiyorum.

W.: O zaman en az dayaniklilarin yolunu mu takip ediyorsunuz?

T.: Bence bazi insanlar firsat kapiy1 caldiginda kapiy1 agmaya istekli degiller
veya buna cesaretleri yok. Kapiy1 acin ve kapidan gecin. “Kim o0?” diye
sormayin bile. Risk alin. PwC’yi oradaki her seyi mahvetsem de beni kabul
edecek baska sirketler oldugunu bilerek biraktim. Bir giivenlik agim vardi.

W.: Zor insanlarla nasil basa cikiyorsunuz? Tartismaci ve savunmaci
insanlarla nasil ilgileniyorsunuz?

T.: Onlarin dediklerini tekrar ederek.

W.: Bunun adi hiz denetimidir ve gercekten miikemmel bir stratejidir.

T.: Birisi bana yillar énce bundan bahsetmisti. Denedim ve mucizevi bir
sekilde ise yaradi. Uzgiin olduklarinda sizinle konusan insanlara ayna tutmak
gibiydi.

W.: Size en sevdigim soruyu sorayim. Boyle bir giicliniiz olsaydi en ¢ok
neyi degistirmek isterdiniz?

T.. Unuttunuz mu? Ben yarin ne yapacagini bilmeyen bir adamim.
Olabildigim kadar mutluyum. Hicbir seyi degistirmezdim. Hayatimi
seviyorum.

W.: Ben hata yapmaktan ¢ekinmem. Hepimizin sorunlar1 var. Dolayisiyla
benimle calisanlarin hata yapmalarini 6nemsemem. Bir seyi degistirmek
isteseydim sanirim insan dogasini degistirirdim. Bircok seyin nedeni oldugunu
biliyorum. Bagkan Clinton s6z konusu oldugunda bile davraniglarinin bir
nedeni oldugunu biliyorum. Bu millet ahlak hakkinda konugsmak icin ¢ok gec
kaldi. Ilk kez aileler “Peki yalan séylemek ne olacak? Aldatmak ne olacak?”
diye soruyorlar. Bu ylizden ben de bu durumu inceledim ve...

W.: O zaman bu durumu bir armagan olarak gorebildiniz mi?

T.: Kendi icinde iyi bir sey degildi. Ben de Pollyanna olmak istemiyorum



ama bu durumdaki iyiligi aramak istiyorum. Bundan ne 6grenebiliriz?

Tom Sullivan’dan ne 6grenebiliriz? Hatalarin basarisizlik degil sadece hata
oldugunu 6greniriz. Bize verilen geri bildirimleri dinlemek isteyebilecegimizi
ogreniriz. Firsatlarin kapimizi ¢aldigini, degismeye hazirsak ve firsatlar1 dogru
degerlendirirsek merdivenleri c¢abucak c¢ikacagimizi 6greniriz. Basar1 kaza
gibi goriinebilir ama ipucu birakir. Miikemmelliklere wulasan insanlar
bagkalariyla basit ve kibar konusurlar. Meraklidirlar. Bagkalarini neyin
memnun ettigiyle ictenlikle ilgilenirler. Firsatlar1 degerlendirmek konusunda
isteklidirler ve 6gretilebilirler. Tom Sullivan, biraz sira disi1 olarak yarin ne
yapacagini bilmedigini s6yledi. Ancak onun i¢in her seyin yolunda gidecegini
tahmin ediyorum. Amerika’nin en iyi iletisimcilerinden birinin zihnine
girmemize izin verdigin icin tesekkiirler Tom.

9 Sacramento Kaliforniya’da lisansh bir radyo istasyonu. (92.5) (¢.n.)

10 Amerikal radyo programi sunucusu. (¢g.n.)

11 William Franklin ‘Billy’ Graham, Jr. Amerika’da iinlii bir Hristiyan evanjelist vaiz ve kanaat 6nderidir.
12 Genellikle GM olarak bilinen Amerika’daki ¢cok uluslu otomotiv sirketi. (¢.n.)

13 PwC resmi adiyla PricewaterhouseCoopers, merkezi Londra’da bulunan kiiresel bir profesyonel
hizmetler sirketidir. (¢.n.)

14 Fortune dergisinin her yil sectigi en basarili 500 sirketin listesi. (¢.n.)



16. BOLUM - ZIRVEYE KiIM CIKAR?

E.vrim psikolojisi, biz insanlarin belli genetik ve evrim prensiplerine bagh
sekilde birimizle nasil baglantili oldugumuza dair bir ¢alismadir. Bu boliim
insan iletisimi ve kimlerin zirveye ¢iktiginm1 anlamanin son noktasini ele aliyor.

Uriinlerini almaya egilim gostermemizi saglayacak, her birimizde var olan
genetik programlamaya nasil ulasilacagim bilen milyarlarca dolarlik sirketler
cok azdir. Simdi bu uluslararasi basarilarin bazi sirlarini 6greneceksiniz.
Diinyanin en iyi reklamciligl, davranislarimiza goére degil daha ziyade
degistirilmesi imkansiz olan DNA’miza gore diizenlenir. Bu bdliimde
ogrenecekleriniz, sirket pazarlamasinda ve giinliik hayatinizi pazarlamada
yaptigimiz arastirmay1 nasil uygulayacagimizdir.

Toplumumuzdaki biitiin insanlar yiyecege, giyecege ve barinaga ihtiyac
duyar. Bunlar dogustan gelen programlardir. Hayatta kalmaliyiz. Kisin
giyecege gereksinim duyariz. Dogustan gelen giivenlik ve bolgesel sahiplik
ihtiyaclarimizi karsilamak icin barinagimiz olmalidir. Bunun 6tesinde cok az
dogustan gelen ihtiya¢c vardir ama miisteri yetiskin oldugunda da
davraniglarim1 yonlendirecek cok fazla dogustan gelen egilim vardir.

Bircok Kisinin lyiligine Hitap Edin

Genlerimiz sadece hayatta kalmamiz ve kendimize bakmamiz i¢in egilimler
liretmez, parcasi oldugumuz genis gruplarin giiclii diirtiilerini yonetir ve
siirdiiriir. Aslinda herkesin genetik yapisi, genis gruplarin devam etmesi ve
basarili olmasina programlanmistir.

Birinin bir ¢ocugu kurtarmak icin yanan binaya dogru kostugu bir haber



izlediniz mi? Bu yalmzca fedakar bir davranis degil, cogumuzun da genetik
programlamasinin bir kismidir. Grubumuzdaki bagka kisileri Onemseme
diirtiisii cok yogundur.

Neredeyse  biitiin  insanlar  asagidakilerin  ¢ikarina  davranmaya
programlanmistir:

* Kendileri

* Aileleri

* Gruplarn

* Toplum

* Tanr

Satig gorevlisinin yalnizca miisterinin c¢ikarina gére davraniyorsa biiyiik bir
hata icindedir. Oysa ki iiriinlerinin, misterinin ailesine, c¢alisanlarina,
vatandasligina, kilise cemaatine, bir biitiin olarak topluma ve hatta Tanr1’ya
nasil yardim edecegine kanalize olmalidir. 1998’de bilim adamlar: insanlarin
beyinlerinin bir kisminin ‘Tanrisal Bir Varlik’ ile iletisim kurarken harekete
gectigini kesfettiler.

Daha biiylik genetik ihtiyaclara nasil cevap verilecegini gosteren bir
McDonald’s reklami vardir. Reklam sarkisinda “Bugiin bir aray1 hak ettin. Bu
yiizden kalk ve McDonalds’a git” sozleri geciyor. Reklamda biitiin giin
calisan bir adam var. Reklam sarkis1 da bu adamin molaya ihtiyac1 oldugunu
ima ediyor. Yine de motive edici sey kisisel memnuniyet degil. Motive edici
sey hep birlikte McDonalds’a giden baba-anne-cocuklardir.

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

: Bir insamn kendi igin hakh ¢karamadigi seyin .
i ailesine, topluma ya da kendi topluluguna faydas |
i bariz oldugunda o sey hakli gikarilabilir. |

Rekabet Hayatta Kalmak icin Itici Bir Giictiir

Evrimsel psikoloji alam bize toplumdaki kazananlar1 ve kaybedenleri dogal
olarak secen seyin bireyler ve gruplar arasinda rekabet oldugunu ogretti.
Miisterilerinizden {irtinlerinizi ve hizmetlerinizi satin almalarini istediginizde
tirtinlerinizin ve hizmetlerinizin ona toplumda, grubu icinde veya rakiplerine
kars1 avantaj saglayacagi gerekcesiyle yaklasiyorsunuz. Bireyin yapisi



rekabetci bir sekilde hayatta kalmaktir. Diinyanin en iyi rekabetcileri en
zengin olan bireylerdir. Bill Gates, Ted Turner, Warren Buffet... Bunlarin
hepsi cok iyi insanlardir yine de miikemmel rekabetcilerdir. Bill Gates,
Microsoft piyasasindan hisse sahibi olmanin yollarimi aramaz. O, piyasada
tistiinliigiin yollarim arar ve makul fiyatlara sira disi iiriinler saglayarak bunu
yapar. Siz de miisterilerinizdeki rekabetci yana hitap ederek aynisini
yapabilirsiniz. Bunu sessizce ve ¢ok 6zenli yapin. Rekabetten uzak kalmayi
secen insanlarin sosyal merdivende prestij seviyelerini diisiirdiigi bir
gercektir.

: Hayvan ve insan topluluklarinda basari-bagarisiz- :
i Itk ve hayatta kalma, rekabet etme ve tistin gelme |
i kabiliyetlerinde gizlidir. '

Gruplara Bir Seyler Satmak Bireylere Satmaktan Cok Daha Kolaydir

Cilginhgin gruplarda ¢ok daha yaygin bir istisna oldugu bilinen gercektir.
Cogu normal insan sokaktan gecen masum, savunmasiz insanlara buz toplari
atmaz. Oysa sezonda futbol macini izlemek bile hakemlerin siirekli yanlis
kararlar aldiklarim diisiinmenize engel degildir. Oyunun rekabetinden
kaynaklanan yogunluk yiiziinden taraftarlarin gercekten bircok kez insan
oldiirdiigii gorilmiistiir.

Topluluk konusmacisi, genis bir toplulukta icindeki insanlarin cogunu ikna
etmenin birebir iknadan daha zor oldugunu bilir. Topluluklarda cogunlukla IQ
eksikligi olur. Grubun diisiincesi agir basar ve insanlar bir oneri s6z konusu
oldugunda en konugkan insanlar izleyeceklerdir. Cogu insan ¢oban bekleyen
koyunlar gibidir.

Bilimsel arastirmalar bir toplulukta ne kadar cok insan olursa biiyiik
cogunlugun digerin 6nerdigine uymasi o kadar olas1 oldugunu acik bir sekilde
gostermektedir. ilging bir simrlandirma ise topluluklar éniinde konusma ve
sunum yapmaya yonelik yaygin bir korku olmasidir. Bu durum satis siirecinde
digerleriyle iletisim kurma konusunda cok basarili olan usta bir satis
temsilcisini giindeme getirir.

Insanlar ¢ogunlukla hayvanlar gibi gruplarla hareket ederler ve kolaylikla



giidiiliirler. 1Iletisim uzmam bile grubun %100’{iniin onaym almay:
bekleyemez hatta bunu aklina bile getiremez. Tiim gruplarda grup
diigsiincesine aykir1 bireyler vardir. Onlarin itirazlariyla karsi karsiya
kaldigimizda her zaman bakis acilarina saygi gosterin ve sunuma devam edin.
GCogunluk her zaman baskin c¢ikar. Temel unsurlan izlerseniz ve dogru
adimlar1 atarsaniz topluluklara satis yaptiginiz durumlarda neredeyse hep
basarili olursunuz.

On yedinci yiizyildan bildigimiz gercegi hatirlayin: Ling girisimine ne kadar
cok insan katilirsa ling de o kadar vahset dolu olur. Duygusal c¢ilginliga
kapilanlar biitiin etik duygularimi kaybederler. Bu gercegi size yaklastiran
deneyimlerinizi diisiiniin.

Grup ortaminda bulunanlar, grubun geriye kalanimin bilincalti tarafindan
yonetilirler. Bilincalti ortalama zekasi alti yasindaki bir cocugunkiyle ayndir.
Yine de bu, bilincaltinda farkli bilgilerin saklanmadigi anlamina gelmez;
aksine saklanir. Bu bilincalti analitik bilince kiyasla daha cok tepkili ve
duygusaldir. Biling, etik satis temsilcisi veya etik disi dolandiric1 igin kolay
bir hedef olarak grup ortaminda kalir.

! Gruplarda giivenlik aramak insanlarin genetik !
i yapisinda yer ahr. Iclerine girince gruplarm nere- |
i deyse hepsinde bir giivenlik hissi oldugundan nor-
i mal insanmin savunmasi diiser.

Iliski Arayisina Hitap Etmek

Biitiin insanlar bagkalar1 tarafindan istendigini hissetmeyi arzu ederler.
Bilimsel ve tibbi arastirmalar, istenmeme hissinin insan gelisimini
engelledigini acikca gosterir. Fiziksel, psikolojik ve duygusal gelisim, bir
insanin istendigine yonelik algisi tarafindan etkilenir. Aslinda istenme hissine
ihtiya¢c duymayan insanlar ya yalan soyliiyorlardir ya da psikozlardir. Bu
ihtiya¢c daha 6nceden programlanmistir.

Miisterilerinize onlarla bir miisteriden daha c¢ok ilgilendiginizi agikca belli
etmeniz gerekir. Insanlar gercek ilgiyi hissedebilirler ve hissettiklerinde iki
tarafa da kazandiracak satis durumlar yaratacak uzun iligkiler kurmalar daha



muhtemeldir.
Yakin zamanlarda yapilan tibbi bir arastirma ‘sicaklik ve anlamh iligki
eksikliginin’ bircok insanda kalp krizinin nedeni oldugu sonucuna varmustir.
Bu davranigimiz, genetik olarak programlanan ihtiyaglarimizla ilgili bize ne
soyler? Biz fiziksel olarak asktan, sefkat ve iligkilerden etkileniriz.

i Miisterinizin sizin onu gergekten dnemseyen biri i
' olarak algilamasi sarttr. Tahmin edildigi gibi sang '
yapabilmeniz icin dnce riisterinizin sefkat ve ilgi
i hissetmesi gerekir. i

Dr. Dean Ornish, yakinhgin gercekten insanlan iyilestirebilecegi ve
ayrilmanin ise oldiirebilecegi gercegine dair 1998 yilinda kapsamh
materyaller yayinlamistir. Bu biyolojik gercegi anlamak bagkalarim giiclii bir
sekilde etkilememize yardim eder degil mi?

Miisteriniz Isinde Mutlu mu?

Miisterinizin su anki isinden memnun oldugunu mu kesfettiniz? Isinin
onemli oldugunu mu diisiiniiyor? (Bu satis siirecinde deger belirlerken ortaya
cikabilir.)

| Insanlar islerinin 6nemine inanmiyorlarsa bu ger- !
' cedi, onlar fiziksel hastaliktan kurtaracak tiriinii- |
+ niizii veya hizmetinizi saan almalart icin bir baskr
i unswru olarak kullanabilirsiniz. i

____________________________________________________

Yaptig1 seyin onemli oldugunu diisiinmezse kisinin hastalanabilecegini ve
sayisiz, uzun siireli hastaliklar gecirebilecegini biliyor muydunuz? Bunun
diisiince yapimizda programlandigim bilirsek ikna eden Kkisi olarak her tiirlii
siirecte giicii elimizde tutariz.



Kendine Cok Giivenli Gibi Geliyor

Kendine giivenen ve kendine asir1 giivenen insanlar diye ikili bir ayrim
yoktur. Aslinda aragtirmalar giivenli hissetsek de asir1 derecede kendine
giivenli hissetmedigimizi gosteriyor. Kontrolii tamamen elinde bulunduruyor
gibi goziiken konusmaci da sizinle aym seylerden korkar. Kendine giiven
artirilabilen bir seydir ama agsir1 derecede kendine giivenen insanlar gercekten
bulamayacaksimz. Bu yilizden mesajlarimzi ve sunumlarimzi olustururken
insanlarin  kendilerine daha giivenli olma arzularina hitap etmekten
cekinmeyin.

Olumlu Tavir mr?

Olumlu tavir yansitmak, size kendinizden ziyade bagkalarim tesvik
edisinizle karsihik veren bir iletisim unsurudur. Miisteriniz sizin olumlu
tavrinizi goriirse bu, ona birlikte olunacak ve giivenle bir sey alinacak biri
oldugunuza dair iyimserlik verir, onu tegvik eder. ‘Olumlu tavir’ gelistirmek
satis basarisi icin cok énemlidir ¢iinkii bagkalariyla olan iligkinizi gelistirir.

Miisteriniz .... Insanlar Sever ama Sandiginiz Kadar da Degil

Miisteriniz grubundaki bircok kisiyi sevmez. Sadece onlara katlanir.
Miisteriniz bir bayilik sahibiyse muhtemelen ayni markanin diger bayilerinden
sadece birkac arkadasi vardir. Miisterinizle hiz denetimi yaparken bunu
unutmayin. Bir McDonald’s subesi isletiyorsa bu, diger McDonald’s
sahiplerini sevdigi anlamina gelmez. Bunu kabul etmek onun icin ¢ok giic
olabilir ama sizin bu genetik yapiyr bilmeniz satislari kurtarmanzi
saglayacaktir. Grup icinde cesitli tiirlerden insanlar vardir. Kisilerin ayni
lisede okumalar1 herkesin birbirini sevecegi anlamina gelmez. Bu, baska
okullarda birbirlerine rakip olmaktan mutluluk duyacaklar1 anlamina gelir.
Okul i¢inde herhangi bir tiir arkadaglik s6z konusu olacagini ima etmez.



Insanlar kendi genis gruplar iginde kiigiik gruplar
olusturma edgilimi sergilerler. Kendi kiigiik grup-
lanndaki insanlar severler. Daha bilyiik gruptaki
diger insanlara daha az ilgi duyarlar. Kendileriyle
rekabet eden gruptakileri cidden sevmezler.

Daha da ilgin¢ olan miisterinizin o dis gruptan ne kadar hoglanmadigidir. Bir
kiliseye sigorta satarsaniz kilisenin sizi ne kadar sevdigiyle bag kurmaniz
miimkiin olmayacaktir. Aslinda satisi kaybetmeniz daha olasidir. Onlar kendi
gruplan icinde ne kadar karisik bir rol oynarlarsa rakip gruptakileri sevme
hatta onlara katlanma olasilig1 o kadar diisiiktiir.

Diisman Sizin icin Nasil Bir Satis Yapar?

Uriiniiniiziin rekabetci yan1 yokmus gibi goriiniirse yukaridaki kisimda ima
edildigi gibi genetik yapidan faydalanabilirsiniz. Insanlan bir araya getirmek
icin “diisman” yaratmalarina yardimci olabilirsiniz. Milli Gelir Idaresi halkin
diisiincelerini birlestirebilmis bir ‘diisman’dir. Bu memurlar biz onlar1 segelim
diye bunu yapmuslardir. Diisman ‘iyi’ veya “kétii” olabilir. Iyi ve kotii tabii
seyircilerin gozlerinde ortaya ¢ikar. McDonald’s Burger King’i, Microsoft da
Netscape’i sevmez.

Savasilmasi gereken diismam yaratmak ve belir-
lemek ile iiminiiniizii veya hizmetinizi belirlemek
ortak diismanla savasta yardimct olacak. Diisman
+ bir kigi, bir grup, bir millet, uyusturucu, sigara, 6r- |
i giitler, kiliseler veva gazeteler olabilir.

Bu genetik prensibi kendi yararimiza nasil kullanirsiniz? Paula Jones ve
Monica Lewinsky hakkindaki sorgularinin ardindan Bagkan Clinton neredeyse
biitiin Amerikalilarin ortak diismani olan Saddam Hiiseyin’i hedef gostererek
ilgiyi kendi iizerinden cekmistir. ‘Savas konusma’ stratejisi, milleti yedi yil
once oldugu gibi Bush yonetimi altinda da bir araya getirdiginden
muhtesemdi. Irak’in elindeki biyolojik silahlara yonelik tehdit Clinton ve



Lewinsky’yi gazetelerin ilk sayfasindan aldi1 ve yerine Saddam Hiiseyin’i,
Birlesmis Milletler miifettislerini ve savas konugmalarim koydu. Bu, halkin
goziinde Jones ve Lewinsky skandallarinin énemiyle ilgili yeni bir perspektif
olusturdu.

Ortak bir diisman olusturmak veya belirlemek, bag kurmak ve uyumu
artirmak icin miikemmel bir aracgtir. Miisterinizin mevcut durumundan, olasi
geleceginden ya da rakiplerinin basarisindan memnuniyetsiz olmasina yardim
ederseniz sizin uyum talebinize olumlu bir sekilde cevap vermesi
muhtemeldir.

Etkili satis ve pazarlamada 6fke, tiksinti, korku, nefret ve olumsuz duygular
para degisimi kadar eskidir.

Yillar boyunca evdeki hamambdéceklerinin ne kadar igren¢ olduguna dair
reklamlar izlediniz. Amerika’da her yil giivenlik sistemlerimize milyarlarca
dolar harciyoruz. Ancak ¢ogu insan yalmzca giivenlikleri ihlal edildiyse veya
edileceginden korkuyorsa boyle bir sisteme para harcar. Kisiler aciy
yatistirmak, anksiyeteyi azaltmak, daha az depresif olmak icin bazi iiriinleri
alirlar ve bu diiriinler ilacin 6tesine gecerler. Insanlar dergi, kitap, CD,
bilgisayar oyunu, internet hizmetleri, araba, ev, cesitli yiyecekler alirlar.
Bunlarin hepsi olumsuz duygular azaltmak igindir.

Sahip Olunmasi ve Olunmamasi Gerekenler

“Para size mutluluk getirmez.”

“Insanlar paraya gok fazla 6nem verirler.”

“Para 6nemli degildir.”

“Bir seylere ihtiyacim yok.”

“Kontrol delisi insanlarin etrafinda olmaktan hoslanmiyorum.”
“Mutluluk icin ihtiyacim olan tek sey...”

Satis yaparken miisterinizin davraniglarina ve inanclarina uyum saglarsiniz.
Onun da insan oldugunu ve digerleri gibi programlandigim1 unutmayin.
Miisteriniz sOylediginin dogru olmasim1 umdugu icin cogunlukla gercekten
inanmadig1 seyler sdyleyecektir.

Kontrol, sahiplik ve mutlulukla ilgili gerceklere ne oldu? Bu biyolojik
gercekler tiriinlerinizi ve hizmetlerinizi satmanizla nasil iliskilidir?

Miisterinizin basariya ulasmasi ve basariyla hayatta kalabilme merdivenini
cikmas1 gerekiyorsa problemlere, onlar1 ¢ozme yetenegine ve bunlan
asmaktan dogacak zafer duygusuna ihtiyaci vardir. Kontrol kisisel giicle



paraleldir. Kisisel giic, harekete gecme ve basarma yetisidir. Hayatin
giicliikleriyle akli basinda bir sekilde miicadele etme ve kazanma yetenegi,
kendine giiveni ve Kkigisel etkinligi artirmakla kalmaz aym zamanda
miisterinizin genel sagligim da gelistirir.

Kontrol: Ne kadar ¢ok varsa o kadar saghklisiniz-
dir. Kontrol odaklanmamizi ve bir seylerin bilin-
cinde olmanizi saglar. Hayatlarinda biiyiik oranda
kontrol olan insanlar daha saghkh kalma egilimi
gosterirler. Insanlar, kontroliin ellerinde oldudu-
nu hissederse ya da siz tirintiniiziin veya hizme-
tinizin ona kontrolii verecedini hissettirirseniz siz-
den alisveris yapmalar: olasidir.

Uriiniiniiz veya hizmetiniz miisterinize hayatinda daha fazla kontrol
verecekse ve miisteriniz bunu fark ederse o zaman iirliniiniizii alacaktir.
Kontrolii olmayan insanlar umutsuzluga kapihirlar. Uriiniiniiz veya hizmetiniz
umut verebilirse miisterinize gercekten yeni bir hayat verirsiniz. Miisteriniz
liriiniiniiziin veya hizmetinizin ona yardim edebilecegine ictenlikle inanirsa o
zaman onun hayatini degistirmesine yardim edebilirsiniz.

Mutluluk igin dnemli miktarda kontrole ihtivaci-
nuz vardmr. Bir insamin hayatimin veya isinin her-
hangi bir alaminda kontrolii yeniden hazanmasina
nasil yardim edebilecedinizi ona acikca belirtebi-
lirseniz sizden her dirlii sevi sann alacaknr.

Miisteriniz Kime Benzemek Ister?

Insan dahil her canh tiiriinde kitleler, grubun liderine uygun davranmak
zorunda birakilirlar. Bu yilizden miisterinize yaklasimimiz kismen kendi
alanindaki liderlere benzeme arzusunu yaratacak tiirden olmalidir. Bu daha iyi
bir ebeveyn, daha iyi bir calisan, daha iyi bir denetleyici olmak anlamina
gelebilir. ~ Sizin isiniz, {riinleriniz veya hizmetleriniz araciligiyla
miisterilerinizin ictenlikle bagh olduklar1 grup liderlerine nasil daha cok



benzemelerini saglayacaginizi gostermektir. Genellikle liderimizin davranigini
ornek alirnz. Bu yiizden satic1 olarak tiriinlerimizi kullanmanin miisteriyi daha
cok nasil liderleri gibi yapacagini gostermek isteriz.

Onemli Bir Erkedi Goz Oniinde Bulundurma

Testosteron yoniinden zengin erkekler cogunlukla kendilerini biiyiik bir bela
icinde veya miikemmel bir seyi basarirken bulurlar. Testosteron kendine
giiven ve saldirganliga neden olur. Cogu girisimci erkegin testosteron orani
yliksektir; iste ve hayatta basarili olma yeteneklerinden emindirler. Bunu
bilmek insan gelisiminin bu alanina temas etmenize izin verir. Bir erkegin en
temel diirtiilerine ulasmak, onun giivenini ve ‘hadi bakalim’ tavrim ortaya
cikarmak acgisindan faydahdir.

i Miisterinizin hayatimin herhangi bir kismunda :
edindigi zaferleri tekrar yasamasimi saglayin.
Mubhtemelen bir ‘testosteron patlamasi’ yarat-
mada basar gésterirsiniz. Uriiniiniizii bu patla-
mayla iliskilendirmek uyum sajlama olasiligim
i arttracakt. i

____________________________________________________

Testosteron, erkeklerde ‘kazanmaya’ baglidir. Bir erkekte testosteron
patlamasi yaratmanin muhtesem bir yolu, onlara bir anlasmazlikta {istiin gelip
‘kazandiklari’ zamana ait bir hikayeyi anlattirmaktir. Bu normalde erkeklerde
testosteron salgilanmasina neden olur ve kendine giiven olusturur. Bu icsel
durumu iirliniiniize ve hizmetinize basarili bir sekilde baglayarak satis
yapmay1 neredeyse garantilersiniz.

Zirvede Gortiistiriiz

En sevdigim kisisel gelisim kitaplarindan biri de Zig Ziglar’in See You at
The Top adh kitabidir. Zig Ziglar kitab1 yazdiginda 1.7 milyondan fazla



satacagina dair hicbir fikri yoktu. Zig, grupta liderlige dogru giden insanlarin
genetik egilimlerini bilseydi bdyle bir sonucu tahmin edebilirdi. Bir grupta
lider olmay: istemekle kalmiyoruz ayni zamanda liderin bizi sevmesini
istiyoruz.

Bir insan ne kadar yukari1 cikarsa o kadar cok ‘arkadasi’ olur. Simdi bu
arkadaslarin ‘iyi giin dostu’ oldugunu belirtmek gerekir. Ancak kendilerini
gruplarda liderlerin arkadasi olarak gormek isteyenler sosyal merdivenlerin en
altinda duran kisilerden bariz sekilde ¢cok daha harikadirlar. Bu yiizden bireyin
programlanmis arzusuna hitap ederek o©ncelikle merdivenin zirvesine
tirmanma, ikinci olarak da merdivenin zirvesindeki kisiyle arkadas olma
firsatim yakalarsiniz.

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

i Insanlar ya zirvede olmak ya zirvedeki insanlarla :
i olmak ya da zirvede olacaklarina dair kendilerine
i umut verilmesini isterler. Uriiniiniiz veya hizme-
1 tiniz miigterinizin merdiveni bir sekilde ¢ikmasim
i saglayabilmelidir. i

____________________________________________________

Grubunda merdivenden yukar1 c¢ikarsa saghginin iyilesecegi fikrini
miisterinizle paylasma firsatiniz olabilir. Yakinlarda yapilan bir arastirma
merdivenin ‘listlerinde’ olanlarin yiiksek tansiyona yakalanma risklerinin daha
az oldugunu gostermektedir. Saghga faydal seyler, yirmi birinci yiizyildaki
her tiirli hareket icin iyi bir gerekce olacaktir. Bunu iirlinleriniz ve
hizmetlerinizle baglantili kullanabileceginizi unutmayin.

Gergekten ‘Iyi’

Bu diinyada gercekten iyi olan c¢ok insan vardir. Hepimiz gercek fedakar
kisiyle karsilasmisizdir. Bu kisi {stiindeki kiyafeti size verir ve bunu
yapmaktan gercekten huzur duyar. Ancak sefkatli davranislarin her zaman
fedakarlik anlamina gelmeyecegini bilmek sizi sasirtabilir. Aslinda bu ¢ogu
durumda fedakarliktan kaynaklanmaz.

Sefkatli davramiglar, faydalanana cogunlukla yukaridan bakmaya neden
olarak kendimizi iistiin hissetmemizi saglar. Onemlilik hissi i¢in fedakarlik



yapanlar degil bu fedakarlig1 kabul edenler nadiren kendilerine yardim eden
kisinin takdirini kazanirlar. Cogunlukla sonu¢ kirginliktir.

Bunun bir 6rnegi de makro seviyede meydana gelir. Onlarca yildir Amerika
bircok iilkeye milyarlarca dolar borclandi veya bor¢ verdi. Bu borclardan ve
bagislardan faydalanan iilkelerin normal tavirlari nedir? Cogu Amerika’dan
asir1 derecede nefret ediyor.

En Iyi Zamanlar... En Kétii Zamanlar...

Zaman nispeten iyiyse biyolojik acidan temkinli olma, riski artirma ve
hayatlarimizda maceraya atilmaya programliyiz. Zaman ortalama olarak
kotiiyse kartlarimizi kendimize daha yakin tutarak oynamaya ve daha
muhafazakar davranmaya egilimliyiz.

Satis siirecine katildiginizda miisterinizin iyi zamanlardan m koti
zamanlardan m1 gectigini bilmek ¢ok faydaldir. Iyi zamanlardan geciyorsa
onun deneme arzusuna, ufkunu genisletip kesfetme ihtiyacina hitap
edebilirsiniz. Koétii zamanlarla basa ¢ikmaya calisiyorsa iiriinlerinizin onun
korumaci ihtiyaclarina nasil cevap verebilecegini gdstermeniz gerekir.

Uriiniiniiziin  duygusal olarak miisteriye hitap etmesi satis yapip
yapamayacagimzi belirlemek acisindan énemlidir. Insanlar satislarin1 mantikli
olarak gerekcelendireceklerdir ama oOncelikle {riinii duygusal filtrelerinden
gecirmelidirler.

! Miisterinizin iyi zamanlarda risk alma ve mace- !
| raya ainlma ihtivaclarina hitap edin. Kéti zaman- i
i lardan gegerken muisterinizin giivenlik ihtiyacina |
i yonelin. i

Evrimsel psikoloji ve davranmigsal genetik alam1 daha yeni anlasilmaya
baglaniyor. Kimin zirveye ciktigi/cikacagi ve hangi iletisim becerilerinin
gerektigi konusunda daha 6grenecek cok sey var. Bu boliimde baslangici ele
aldik. Yeni gelismelerden haberdar olmak icin yazar takip edebilirsiniz.



17. BOLUM - 21. YUZYILDA SATIS YAPARAK
ZIRVEYE CIKIN

Yirmi bes yildir satis alaninda farkli yerlerde calismus biri olarak bu kitabi
okuyacak satis alanindaki herkese ©zellikle satis siirecinde iletisimle ilgili
giiniimiizdeki gortigleri paylasmay1 gerekli goriiyorum. Satis alaninda calisan
insanlar gercekten diinyanin dénmesini sagliyorlar. Onlarin isi diinyadaki en
zor islerden biri. Satis mesleginin giicliikleri karsiliginda 6diilii de var. Satis
sektoriinde baska alanlara kiyasla daha ¢ok milyoner vardir. Bu, zekice ve ¢cok
calismanin gercekten sonug verdigi bir alandir. Iste yirmi birinci yiizyilda satis
alaninda basariy1 yakalamak icin on 6nemli unsur.

1. Ruh Halinizi Her Durumda Kontrol Etmek

Ruh haliniz satis siirecinde kontroliiniiziin ¢ok oldugu bir unsurdur.
‘Halinizin’ genellikle ikisi kontrol edebileceginiz, biri de kontrol edilmesi zor
lic unsurdan olustugu farz edilir.

A. ICSEL SEMBOLLERINiZ

Zihninizde olusturdugunuz resimler, sozler ve hislerin biiyiik oranda
kontroliiniiz altina oldugu sorgulanamaz. Igsel sembolleriniz sizi sabote
ediyorsa o zaman zihninizin kontroliinii tekrar ele almak zorundasiniz.
Kendiniz icin yeni resimler yapmaya baslamak zorundasiniz. Hayatinizi daha



olumlu sekilde gérmeye baslayin. Kendinizi diger insanlarin davraniglarini,
hareketlerini ve diisiincelerini anlama yetenegine sahip olurken goérmeye
baslayin. Baskalarinin yaptiklarin etkili bicimde anlarken kendinizi daha ¢ok
kontrol altina aldiginizin farkina varin.

I¢sel sembolleriniz, konustugunuzda kendinize soylediklerinizi igerir. Bu
semboller kendinizle konustugunuzdaki ses tonunuzu icerir. Beyninizde
olanlar hosunuza gitmiyorsa simdi degistirin. Konusurken ses tonunuzu, “Seni
Aptal” imasindan “COK basarili olacaksin” tonuna evirebilirsiniz.

Umutsuzluk hissi yaratan resimler gordiigiiniizde derhal bu resmi degistirip
basarinizla biten bir miicadeleye cevirin. Kendinizi kontrol etmede aktif rol
oynamak etkili bir satisc1 olarak basariniz agisindan énemlidir.

B. PSIKOLOJI

Zihninizi kontrol etmek, viicudunuzu kontrol etmekle siki sikiya baghdir.
Obezseniz, agn ve acilarimiz varsa, durugsunuz ve ‘kendinizi tagima sekliniz’
vasatsa degismek icin simdi harekete gecmelisiniz.

Fazla kilolu musunuz? Hemen kilo verme programina baslayin.
Viicudunuzun goriiniimii sizin kendinize giiveninizi etkiler; bu da satiglarinizi
etkiledigi anlamina gelir. Aktif olun ve viicudunuzu sekle sokun ki
goriiniisliniizle gurur duyasiniz. Kendinizi nasil gordiigiiniiz bagkalarina karsi
cekiciliginizi etkiler.

Tedavi edilebilecek veya terapiyle yardim edilebilecek acilariniz, agrilariniz
ve diger belirtileriniz mi var? O zaman tedavi ettirin. Ac1 ve diger belirtiler
etkinliginizi azaltir, miisterinize vermeniz gereken enerjinizi diistrtr.

Durusunuz berbat mi? Dik oturmaya veya biriniz poponuzdan
itiyormuscasina yilirimeye baslayin. Bu durusunuzu biyiik 6lciide
degistirecektir. Kendinizi tasima sekliniz bircok ‘hayir’i ‘evet’e cevirecektir
clinkii insanlar kambur durusun kendine giivenmemenin belirtisi oldugunu
diigiiniirler. insanlar kendinize giivenmediginizi diisiiniirse bu satisg1 olarak
sizin kendinize giiveninizi azaltir ve satis hacminizi diisiirtir.

C. GENETIK FAKTORLERIN DE CARESI VARDIR



Depresyondan, anksiyeteden, panik ataktan veya diger duygusal sorunlardan
muzdaripseniz doktorunuzla konusun ve uygun ilaclar1 bulun. Etkisiz
norobiyoloji tedavi etmek icin antidepresan ve antianksiyete ilaclar
kullanmanin utanilacak bir yani yoktur. ‘Beyin kimyanizi’ sadece zihinsel
tekniklerle degistirmek cok zordur. Size yardim etmeye hazir etkili ilaglardan
faydalanin. Doktorunuza danmisin. HER ZAMAN yapabileceginiz bir sey
vardir.

2. Miisterinizin Ruh Halini Kontrol Etmek

Kendi ruh halinizi kontrol ettikten sonra bagskalarina gecebilirsiniz.
Miisterinizin ruh halini kontrol etmek, kendinizinkini kontrol etmekle ayni
sekilde yapilabilir.

A. ICSEL SEMBOLLER

Miisterinizin daha parlak bir gelecegi olacak sekilde degismesi icin bazen
mevcut durumundan yana biraz sikinti cekmeye ihtiyaci vardir. O zaman onun
neden wuzaklagsip neye yakinlasmasi gerektigini goziinde acikca
canlandirmasini saglamalisiniz. Zihninde acikca ve yiiksek sesle yankilanacak
sesler cikarin. Kendi basina yapamiyorsa durgunlugun acisimi ve degisimin
zevkini tatmasini saglayin.

B. PSIKOLOJi

Bazen miisterinizi ruh halinde i¢sel degisim yaratmaya yoneltmeniz gerekir.
Ona bir sey verin. Ornegin bir kitap verin ve sayfalar gevirmesini saglayin.
Miisterinizin sizinle bir faaliyete katilmasim isteyin. Miisterinizle BIR SEY



YAPIN. Her zaman masada, yliz yiize oturmak zorunda degilsiniz.

Miisteriniz ‘durgun bir haldeyse’ ve bu durumu degistirmezseniz satisi
yapamazsiniz. Bazen kalkip gitmek ya da en azindan baska bir yere gitmek
uygundur. Miisterinizin psikolojisini degistirmek onun igsel durumunu
degistirecektir.

C. MUSTERINIZIN GENETIiK YAPISINA HITAP EDIN - 3.
Bilgi Toplayin, Onu Kontrol Edin ve Uygulayin

Degerleri, inanglar1 ve hisleri ortaya cikarmak, miisterinizin yasamsal
bilgilerini toplama yontemidir. En iyi satigs¢ilar bulusmadan 6nce miisterilerle
ilgili bilgi edinirler. Bu kitapta kisiligini, alim tiirlerini ve kimlerin hangi meta
programlara dayanarak aligveris yaptigin1 6grendiniz. Ancak simdi s6z konusu
olan zeka. Burada daha fazla 6grenilecek bir sey yoktur.

Sirketlere satis yapiyorsaniz telefon edip gitmeden 6nce sorular sorarak
sirket kazanclarindan stratejisine kadar her seyi ortaya cikarabilirsiniz. O
sirketin ihtiyaclari, ¢ikarlar ve istekleri icin neler yapabileceginizi 6grenin.

Sekreterler inanilmaz bilgi kaynagidir. En sevdigim satis stratejilerinden biri
de sekreteri es gecmek degil onunla arkadas olmaktir.

“Merhaba Jane. Ben Kevin Hogan, Konusarak Ikna Psikolojisi adli kitabin
yazariyim. Patronunuz sirketinize hangi konugmacilar getirecegine karar
verdi mi ya da konusmam gereken baska biri var mi?”

“Iyi bir konusmacida ne arar?”

“Motivasyon veren konusmacilari mi1 yoksa satis-pazarlamada daha pratik
uygulamalar sunan birilerini mi tercih eder?”

“Son bir ya da iki yildir en sevdigi konugmaci kim?”

“Son birkag yildir en sevdigi konugmaci kimdi?

Bu sekilde bilgi toplamaniz cok giiclii sonuclar verebilir. Bu 6rnekte, sirket
diinyasinda kilit noktada duran sekreterle konustunuz. O noktadan gecip
gitmek yerine fikirlerini sorarak, ona ve sirketle ilgili bilgilerine yonelik saygi
hissi olusturarak sekreterle arkadas oldunuz. Boyle yaparak bu kitabin daha
onceki boliimlerinde ele aldigimiz c¢ogu alim profilinin 6tesinde bilgi
toplarsiniz.



4. Ag Olusturarak Satis Basarisina Ulasin

Ag olusturmak sadece su {ic seyden en az birine sahipseniz ise yarar:
Isinizde en iyi olmaniz, miikemmel iiriinlerinizin olmas1 ve/veya miikemmel
hizmetlerinizin bulunmasi. Birinin ihtiyaclarini bircok kez karsilayabilirsiniz.
O zaman ag olusturarak satis basarisina ulasabilirsiniz.

Muhtesem bir kural da her giin bagka birilerinin kariyerine yardimci
olmaktir. Bagkalarina aileleri, isleri ya da kariyerleri konusunda yardimci
olabilirseniz eninde sonunda ektiginizi bigersiniz. Ag olusturmak bir siirii
iletisim bilgisi biriktirmeye benzemez. Ag olusturmak bir kisiye bagkasinin
problemini ¢6zecek birini tavsiye etmektir. Insanlar onlara yardim ettiginizde
sizi takdir ederler ve bundan bir karsilik beklemezler.

Insanlara her giin oylesine veya bilerek kibarlikta bulunun. Boylece
arkadaslardan ve gelecekte size yardim edecek insanlardan olusan bir ag
meydana gelir. Insanlara her giin yardim edip de ag kurmanin getirilerinden
faydalanamamak neredeyse imkansizdir.

Ag olusturmak, aym zamanda kariyerinizde fark yaratacak insanlari arama
cesaretine sahip olmanizi da gerektirir. Cogu insan, iriinlerini satin almak igin
hatta tavsiyesini almak icin dogru insan1 cagirmayacaklardir c¢linkii bir
inliinlin miitevazi bir satis temsilcisiyle konugsmayacagina inanirlar. Bu tam
bir sagmalik. Unliilerin en az %10-20’si, CEO’lar ve politik liderler
ulagilabilir insanlardir. Sunacaginiz sey yeteri kadar faydaliysa en biiyiik karar
vericilerle zaman gecirme firsatim yakalarsiniz.

‘Dogru insanlar’ tarafindan taninmanin faydalar karsisinda acik ve bazen de
utangac¢ olmaya hazirlanin.

5. Avci Olun

Diinyanin en iyi satiscilari Oylece oturup isin kendilerine gelmesini
beklemezler. Diinyanin en iyileri, triinlerini ve hizmetlerini alacak kisileri
avlamada ustadirlar. s her zaman birileri icin iyidir. Is sizin icin neredeyse her
zaman iyi olabilir.

Satis alaninda biiyiik basariya ulasanlar ve diger satis temsilcileri arasindaki
bir ayrim da avc zihniyetidir. Avci, her zaman yardim edebilecegi insanlari



arar. Avci, triinleri ve hizmetleri icin dogru grup ve pazar arayisinda her
zaman merhametsizdir. Avcl sirketin icindeki belli bash kaynaklara
giivenmez. Avci siirekli kendi baglantilarini olusturur.

Gok seviyeli pazarlamada bagarili kisiler karsilagtiklari neredeyse her
insanda firsat goren insanlardir. Bu avcinin zorlayici oldugu ya da bir projede
bireyin c¢ikarina olmayacak insanlari icerdigi anlamina gelmez. Avcinin
insanlarin ihtiyaclar1 ve arzularinin her zaman farkinda olacagi anlamina da
gelmez.

Avcl her zaman ekstra yol kat eder. Boyle yaptiginizda ortalama bir satis
temsilcisinden daha cok basari firsati elde edersiniz. Ekstra yol kat etmek,
yonlendirme talep etmek veya daha da iyisi bagka kimlerin miikemmel bir
tiriin veya hizmetten kesinlikle faydalanacagim sormak anlamina gelebilir.
Avci her zaman baskalarina yardim etmek icin bir adim fazladan atar. Avcinin
genellikle ‘sansl’ oldugu diisiiniiliir ¢iinkii sansin bir tanimi olan hazirlikla
diizenli sekilde firsatlar1 yakalar.

6. Miisterilerinizin Goziinde Giivenirlik Olusturmak

Miisterilerinizle iletisim kurarken onlarin cikarlarina en uygun sekilde
diisiindiigiiniiz belli oluyor mu? Miikemmel bir iiriin veya hizmet sattiginiza
dair herhangi bir siipheniz varsa elinizdekini birakip satilmas1 miikemmel bir
iriin veya hizmet se¢melisiniz. Kendinizi danisman olarak pazarlhiyorsaniz o
zaman en iyi olmalisimz. Kendinizi zirvedeki %20’ye sokmak icin stirekli
fazladan yol kat etmelisiniz. iste giivenirlik burada baslar.

Gilivenirlik olusturmanin muhtesem bir yolu da iriiniiniiziin veya
hizmetinizin eksikligine dikkat cekmek ve miisterinizin o tek bir kusuru
gordiigiinden emin olmaktir. Bunu yaptigimzda giivenirlik olusturmakla
kalmayip kolaylikla ¢o6ziilemeyebilen para sorunlari hari¢ normalde satis
yapmaniza mani olan tek durumla da basa ¢ikabilirsiniz.

Su harfleri hatirlayin: BI-BDNV. Bu harfler “Benim igin bu durumda ne
var?” anlamina gelir. Kendinizi miisterinizin yerine koyup da bu soruya
faydalardan olusan upuzun bir listeyle cevap verirseniz daha cok satis
yapmaya, daha yiiksek satis hacmi elde etmeye ve satislardan daha yiiksek
yiizdeler elde etmeye baslarsiniz.

Bazi durumlarda giivenilir olmaktan nasil ¢ok uzak goriiniirsiiniiz?



Bazen satis siirecinde {irliniimiiziin miisteri icin en iyi olmadigindan
korkarak endiseleniriz ama yine de satis yapmaya devam ederiz. Iste bu
noktada miisterinize, “Eger bu fiyatta bu iiriin size yalnizca belli bir oranda
yardimc1 edebilecekse sizin i¢in gercekten faydali olacak bir sey mi?” diye
sormalisiniz.

“Evet” derse endise dalgalarinmi geri gonderebilirsiniz. “Hayir” derse o
zaman satigl yapmayl unutun. Her seye ragmen onu psikolojik ve duygusal
acidan etkileyecek seyler yapmay1 secebilirsiniz ya da cekinizi alip
gidebilirsiniz. Ancak boyle yaparsaniz bir ‘kazan-kaybet’ durumu yaratmis
olacaksiniz ki bu da kariyerinizin bir adim geri gidecegi anlamina gelir. Asla
tek tarafin kaybettigi satis islemlerine girismeyiniz.

O paraya piyasadaki en iyi araba olduguna inanmazsaniz 6zel yapim bir
arabay1 satmakta giicliik ¢ekersiniz. Ya inanin ya da farkh bir iiriin saticiligina
gecin. Ikinci en iyiyi satmay1 reddedin. Biitiinliigiiniiz konusunda asla taviz
vermeyin. Cok degerli {iriinler satiyorsaniz ve en iyisiyseniz insanlar sizinle
ilgili konusacaktir ve size inanacaktir. Inandigimz bir sey sattifimzda sevkiniz
bulasici olacaktir.

Satis potansiyeliniz ve rakiplerinizinkiler inanclarla baglantilidir. Bu
insanlar iki ayn kategoriye girerler. ilk olarak etik satis fikrinize, iiriiniiniize
ve hizmetinize inanmaniz1 gerektirir. Ikinci olarak satis siirecinde yer alarak
deger yaratigimzi BILDIGINIZ acikca goriilmelidir. Satis yaptigimz icin
kusurlu hissediyorsaniz o zaman miisterinizin baskalarinin {riinlerini ve
hizmetlerini alirken nasil hissedeceklerini g6z 6niinde bulundurun. Biri onlar1
bu konuda gormeye giderse miisteriniz ikinci en iyiyi alacak mi? Bunun
olmasina izin vermeyin.

Inamlir olmak uygun olmakla alakahdir. Kathleen Willey’ninl5 1998
yilinda 60 Minutes adli programa ciktigini ve acik bir sekilde ama
duygusallikla Beyaz Saray’da Bill Clinton’la iligkisini anlattigini hatirlayin.
‘Uygun’ oldugu icin Amerika ona inandi. ‘Uygun’ olarak algilandi ciinkii
dedikleri, onlan ifade etme sekliyle uyumluydu. Soézli iletisimi sozsiiz
iletisimiyle uyusuyordu. Inanilirda.

Baskalarimi ikna etmeye calistiginiz seyle uyumlu oldugunuz bir noktaya
ulasirsaniz durdurulmaz hale gelirsiniz.

Alistirma:

Uygun birka¢ insan belirtiniz. Bu insanlarin ©6zel olarak neden uygun
oldugunu agiklayiniz.

Uygunsuz olan birka¢ insan belirtiniz. Bu insanlarin &zel olarak neden



uygunsuz oldugunu aciklayiniz.

Uygun insanlar kategorisinde kalabilmek i¢in ne yapabilirsiniz?

Uygun veya inanilir olarak algilanmazsamz satis yapamazsiniz. inanilir
olarak algilanirsamiz ve muhtesem iriinler, hizmetler satarsaniz satis
konusunda bagariya dogru ilerlersiniz. Sattiginiz evle, tiiyo verdiginiz hisse
senetleriyle ve miisterinizin siirecegi otomobillerle ilgili sevkiniz zihin viriisii
gibi miisterinize gececektir.

Saf bir bag ve gercek istekler ihtiyaclarla birlesince kesinlik diizeyiniz,
miisterinizin gonil rizasini alarak satis yapmanizi saglar.

7. Etkilenme Hissi Yaratin

Miisterinizin sizinle rahatlikla paylasacagi her seyi 6greneceginize dair karar
verin. Bagkalarinin igleri ve gecimleriyle ilgili bir etkilenme hissi yaratin.
Miisterilerinizle ilgili muazzam olan sey ne? Islerinin miikemmel yan: ne?
Hayat felsefeleriyle ilgili biiyiileyici olan ne? Baska insanlarin hayatlarini, ilgi
alanlarin1 6grenmek konusunda merakli ve heyecanl olun. Sizin igin ilging
olan seyin diger bircok insan icin sikici olabilecegini unutmayin. Diger
yandan bu belki de miisterinize ilgi cekici gelen, iizerinde saatlerce
konusabilecegi bir seydir. Miisterinizin ilgi alanlar yeni etkilenme ve merak
alanlarinizdir.

8. Alim Cercevesini Degistirin

Herkes ‘bir seylere’ kendi bakis acilarindan bakar. Cok ©nemli olan bu
kisim, ‘birilerinin bir gseylere nasil baktigini’ degistirmeyi 6grenmenize
yardimc1  olacak.  Boylece aym  ‘seyle’  ilgili  hissettiklerini
degistirebileceksiniz. Bir seyi belirli bir cerceveye oturtmak nasil iletisim
kuracaginizla paraleldir. Bir miisteri icin felaket gibi goriinen bir sey degisim
ve gelisim adina firsat olarak yeniden sekillendirilebilir. Uzun ve iizgiin bir
evliligin sonu, yeni ve mutlu bir evliligin bagslangici olarak yeniden
sekillendirilebilir.



YENIDEN SEKILLENDIRME

Yeniden sekillendirme limonlar1 alip bunlardan limonata yapmaktir. Bu,
birinin problem gibi gordiigii seyin gercekte gizli bir firsat olabilecegini
gostermenize yardim eder. Asagidaki o6rnekleri okuyun. Uriinleriniz ile
hizmetleriniz icin yaygin karsit goriisleri yazin ve zor durumda bunu bir daha
asla yapmak zorunda kalmamak icin onlar yeniden sekillendirin.

Ornek: ‘Genel tabloya énem veren insanlarla’ galisiyorsamz ‘bir seyleri’
kiiciik ve 6nemsiz olacak sekilde veya biiyiik ve hayat degistirecek gibi
yeniden sekillendirmenin degerini goreceksiniz.

“John, diisiindiigiimiizde hayat sigortasi icin yilda 197 dolar cok fazla gibi
goriinmiiyor. Hayatin ve 0liimiin tahmin edilemezligi yiiziinden bunu simdi
yapman ¢ok énemli.”

veya

“John, ayda 18 dolar ¢ok biiyiik bir para gibi goriinebilir. Ancak bunu
yapmaya karar vermek ZORUNDA olmanizin nedeni de budur. Sana bir sey
olursa esinin ¢ocuklara bakmak icin 100.000 dolarlik bir ceki olacak. Nasil
daha biiyiik bir hediye verebilirsin?”

Cerceveler, bir sorunu bariz bir sekilde gordiigiimiizden daha farkh
gormemize yardim ederler. Cerceveler, hipnoterapide ve noromanyetik
programlarda iletisim siirecini gelistirmek ve kontrol etmek icin kullanilir.
(Erickson, Rossi, Bandler, Grinder, Robbins vb.)

Iste size farkli cerceve tiirleri ve iiriinlerinizi, hizmetlerinizi (kendinizi)
miisterilerinizin goziinde en iyi yere koyarak onlar1 nasil kullanacaginiz.

‘EGER ...... SE/SA’ CERCEVESI

“Eger..... se/sa ne olacagini bilmiyorum” diyen bir miisteriniz oldu mu?

“Eger ... sem/sam esim ne der bilmiyorum” denildigini duymus
olabilirsiniz.

Bu bilinmeyenlerle karsi karsiya kaldiginizda en etkin strateji ‘eger’ kalibini
kullanmaktir. Bunu su ii¢ 6rnek soruyu sorarak kullanabilirsiniz:

Eger .... yapsaydiniz ne olurdu?

.....de basarili oldugumuzu diisiiniin. O zaman ne olurdu?

Eger ‘bunu’ yapmaya karar verirseniz fikrinizi degistiren ne olurdu?

Bu 6rnekler o kadar giicliidiir ki miisterinin karsi cikmasi veya endise etmesi
bu sorulara cevap verirken ucup gider.



ONCEDEN SEKILLENDIRME

Uriiniiniizde veya hizmetinizde kiiciik bir kusura dikkat ¢ekmenin satig
siirecinde ¢ok faydal bir ara¢ olabilecegini hatirlayin. Her zaman c¢ikabilecek
problemi (karsitlik/algilanmis, argiiman, bariz diger bakis acisi) ¢ikmadan
once ¢oziin. Herhangi bir sorunun degeri cok kiiciik ve goriiniirde alakasiz
olmadan 6nce, satis toplantisindan énce basa ¢ikin.

Ikna ve etki, biiyiik 6lciide iletisimin cercevesini kontrol etme sorunudur.
Bir insan sizi elden c¢ikarmadiysa ©nerinizde hoslarina gidecek bir sey
bulduklarini fark etmelisiniz. Bu yiizden cergeveyi, ilgi odagim ve bu alandaki
onemli unsuru kontrol edin. Her tiirlii anlagmazlikta, argiimanda ya da karsi
gortiste diger kisinin veya kisilerin ilgi odagin1 degistirmek zorundasiniz.

Ornek:

“Ikna Psikolojisi hafta sonu atdlyesi, sizin icin ideal hafta sonu satiglar ve
ikna yolu olmayabilir. Bin dolar hayatimizin kontrolii ve gelirinizde kisa
vadede biiyiik bir artis karsiliginda ¢ok fazla bir yatirim olarak gérebilmeniz
miimkiindiir. Bu hafta sonu mutlu olmak, hayatlarinin ve iletisimlerinin
kontroliinii elinde tutmak isteyen insanlarla ilgilidir. Hafta sonu atélyesi,
diinyaya essiz bir sey sunduklar icin etki birakmak isteyen insanlar icindir.
Eger siz boyle bir insan degilseniz o zaman gelmeyin.”

CERCEVEYi BOZMA

Gelmis gecmis en basaril satis kitab1 Closers’in yazari Jim Pickens, cerceve
bozmay1 ‘kalibi ¢ikarmak’ olarak adlandiriyor. ileri iletisim tekniklerinde
basarili hale geldiginizde cerceve bozmay: o6lciilii bir sekilde kullanacak
giiveniniz ve yeteneginiz olacak.

(Cerceve bozma, bir insanin yalnizca meta program uyumu/uyumsuzlugunu
anladiginizda veya o kisinin hizmetinizi, iiriniiniizii veya teklifinizi kesinlikle
istedigini bildiginizde etkin sekilde uygulanabilecek bir dil aracidir. Kisacasi
miisterinize (iriiniiniizii satin alma veya sizinle ¢alisma firsati sunarsiniz. Eger
bunu yapmazlarsa yolunuza devam edip bagkalarina hizmetlerinizden
faydalandiracaginiz1 agikga belli edin.

Bu temel cerceve bozma 6rnegidir:



“Bu ....."1 alip almamaniz benim icin fark etmez. Bir karar vermek ve ...."’niz1
ayirtmak icin yarina kadar vaktiniz var. Eger sizden 6glene kadar haber
almazsam iirlinii istemediginizi anlayacagim. Baski yok. Goriisiiriiz.”

9. Onay icin Durumunuzu Aciklayin

Diinyadaki en iyi iirlin bile 6zel bir durumdaki bir insana yardim
edemeyebilir. 300.000 dolarlik bir evi yan fiyatina satabilirsiniz. Bu kimsenin
karsilasamayacagi bir kelepirdir. Eger miisterinizin kapora icin yeterli parasi,
bagkalarindan bor¢ alacak geliri, kaynaklari veya yetenegi yoksa 6zel bir
durumla karsi karsiyasiniz demektir. Kimseden kaybedecegi bir anlasmaya
girmesini asla istememelisiniz. Deger ©Onemlidir ama bu satis yapip
yapamayacaginiza karar vermede tek unsur degildir. Eger bir miisteri bir seyi
yapamiyorsa ondan yapmasim istemeyin. Ozel bir durum yoksa da satisin
gerceklesmesine izin vermeyin. Bu bir kaybet-kazan durumudur.

Miisterinizin 6zel bir durumu oldugunu hissederseniz sadece, “Bu iirlin
hakkinda bilgi edinmek istemenize neden olan, benim bilmem gereken ama
bilmedigim bir sey var m1?” diye sorun. Eger endiseli bir sekilde cevap verirse
endigesiyle ilgilenin ve {iriiniiniize sahip olmasini saglayin. Eger bir sartla
cevap verirse lriiniiniizi almasina izin vermeyin. Sizin satis yapacaginiz,
onun da alisveris yapacagi bir giin elbet vardir.

10. Uriiniiniizii Almaya Yonelik Duygusal Bir Karar Verildikten Sonra Akla
Yatkin Bir Mantik Gelistirin

Cogu durumda insanlar iiriinlerinizi ve hizmetlerinizi isteklerine dayanarak
alirlar. Miisterinizin {riiniiniizii satin almasi i¢in duygusal ve mantikli bir
muhakeme arasinda bag kurmasina yardim edecek detayli bir siireg
gelistirmeniz  gerekir. Miisterinizin g6z O©niinde bulundurmas: igin
hazirladigimz bir dizi diisiinme siireci olmalidir.

Bir ev satiyorsaniz ve miisteriniz evi almak icin gerekli kosullar1 karsiliyorsa
olas1 bir satisiniz var demektir. Miisteriniz eve hayran kalirsa bu duygusal bir



satis anlamina gelir. Simdi goreviniz bu evi almak icin miisterinizi duygusal
diisiinceden mantikl gerekceye tasimaktir.

Duygusaldan mantikl siirece nasil gidilebilir?

Ik olarak bunun miisterinizin gercekten icinde yasamaktan hoslanacagi bir
ev olup olmadigin1 sorabilirsiniz. Olumlu cevap sizi sonraki sorunuza
yonlendirecektir, “Aylik 6demeleriniz icin harcadiginiz her dolarin size o veya
bu sekilde faydasi olacaginin farkinda misimz? Ya paranin size geri gelmesi
prensibine dogru gider ya da paranin bir kisminin size geri geldigi anlaminda
odemenin geri kalammmi vergi indirimi olarak kullanabilirsiniz. Kira
odediginizde tiim para ¢ope atilmis gibi sizden uzaklasir. Asil soru, ev sahibi
mi olmak yoksa kendi zenginliginizi olusturmaktansa bagka birini mi zengin
etmek istiyorsunuz?”

Duygusal bir cevaptan mantikli rasyonele, duygularin ve mantigin biitiiniine
gecersiniz. Bu etiktir, diiriisttiir ve hicbir sart yoksa miisterinizin c¢ikarina en
uygun olandir.

11. Ne Zaman ‘Kapatacaginizi’ ve Gideceginizi Bilin

Cogu satis temsilcisi satisi, satis sunumu bittikten sonra ‘kapattigina’ inanir.
Bu dogru degil. O sekilde satis1 tam da miisteri satin almak istedigi anda
kapatirsiniz. Miisteri hazir oldugunda {iriinii almay1 kabul etmesini saglayin.
Kagitlar1 imzalatin. Bundan kisa bir siire sonra da oradan ayrilin. Eger
miisteriniz sizden bir 6gle yemegi randevusu isterse bu ©Onemlidir. Eger
mesgulse ve uymasi gereken bir programi varsa satisi yapin, kibarca ama etkin
bir sekilde isi bitirin. Cogu durumda satig1 yaptim, miisteriye ceki yazdirdim,
onu cantama koydum ve sonra da miisteriyle 6gle yemegi yedim. Bdoyle
durumlarda is konusmazsiniz. Miisteriyle, onun sevdiklerine ve ilgi alanlarina
odaklanarak uzun siireli bir iliski gelistirirsiniz.

Miisteriniz sozsliz veya sozlii olarak sizinle calismak istedigini veya
iriintiniizii satin almak istedigini ifade ediyorsa ona izin verin. O zaman isi
hallettikten sonra herhangi bir kapanis yapin ve miisterinize tesekkiir edin.

Satis ortaminda veya sevgilinizleyken iletisiminizin = tamaminin
‘kazan/kazan’ ya da anlagsma olmamasi durumuyla sonuglanmasi gerektigini
unutmayin, daha azi kabul edilemez.

Konusarak zirveye cikarken biitiin bu sirlar1 uygulamada size basarilar



dilerim.

Kaynakca

Aronson, Eliot. The Social Animal. New York, N.Y.: W H. Freeman and
Co., 1995.

Bloom, Howard. The Lucifer Principle: A Scientific Expedition into the
Forces of History. N.Y.: Atlantic Monthly Press, 1995.

Burgoon, Judee, Buller, David, ve Woodall, W. Gill. Nonverbal
Communication: The Unspoken Dialogue. New York, N.Y.: McGraw Hill,
1996.

Burgoon, Judee, Stern, Lisa, ve Dillman, Leesa. Interpersonal Adaptation:
Dyadic Interaction Patterns. Cambridge, England: University of Cambridge
Press.

Carnegie, Dale. How to Win Friends and Influence People. 1936. Yeni
baski. New York: Pocket Books, 1990.

Dalai Lama. The Art of Happiness: A Handbook for Living. New York,
N.Y.: Riverhead Books, 1998.

Frankl, Viktor. Man’s Search for Meaning. New York, N.Y.: Washington
Square Press, 1984.

Friedman, Norman. Bridging Science and Spirit. St. Louis, Mo.: Living
Lakes Books, 1990.

Hill, Napoleon. Think and Grow Rich. New York, N.Y.: Ballantine Books,
1960.

Hill, Napoleon. The Laws of Success. Evanston, lll.: Success Unlimited,
1977.

Hogan, Kevin L. The Gift: A Discovery of Happiness, Fulfillment, and
Love. Eagan, Minn.: Network 3000 Publishing Co., 1998.

Hogan, Kevin L. The Psychology of Persuasion: How to Persuade Others to
Your Way of Thinking. Gretna, La.: Pelican Publishing Co., 1996.

Hogan, Kevin L. Life By Design: Your Handbook for Transformational
Living. Eagan, Minn.: Network 3000 Publishing, 1995.

Incil. King James Versiyonu.

Horton, William. Primary Objective. Eschaton Books, 1998.



Jung, Carl. Psychological Types. New York: Harcourt, Brace, 1923.

Keyes, Ken. Handbook to Higher Consciousness. Coos Bay, Ore., 1991.

Kiersey, David. Please Understand Me. Del Mar, Calif.: Prometheus
Nemesis Book Co., 1978.

Knapp, Mark, and Hall, Judy. Nonverbal Communication in Human
Interaction. 3. baski. Fort Worth: Harcourt, Brace College Publications, 1992.

Leathers, Dale. Successful Nonverbal Communication. Needham Hts.,
Mass.: Allyn and Bacon, 1997.

Myers, Isabel Briggs. Introduction to Type: A Description of the Theory and
Application of the Myers-Briggs Type Indicator. Palo Alto, Calif.: Consulting
Psychologists Press, 1987.

Palmer, Harry. ReSurfacing. Altamonte Springs, Fla.: Star’s Edge, 1994.

Robbins, Anthony. Unlimited Power. New York, N.Y.: Ballantine Books,
1986.

Seligman, Martin. Learned Optimism. New York, N.Y.: Alfred Knopf,
1991.

Simonton, Dean. Greatness. New York, N.Y.: Guilford Press, 1994.

Sumner, Holly. The Meditation Sourcebook. New York, N.Y., 1999.

Thurston, Mark. Edgar Cayce Handbook for Creating Your Future. New
York, N.Y.: Ballantine Books, 1992.

Wilber, Ken. Sex, Ecology, Spirituality, The Spirit of Evolution. Boston,
Mass.: Shambala, 1995.

Wolinsky, Stephen. Quantum Consciousness: The Guide to Experiencing
Quantum Psychology. Norfolk, Conn.: Bramb1le Books, 1993.

Wright, Robert. The Moral Animal: Why We Are the Way We Are: The
New Science of Evolutionary Psychology. N.Y.: Vintage, 1994.

Ziglar, Zig. See You at the Top. Gretna, La.: Pelican Publishing Co., 1984.

15 1998 yilinda, 60 Minutes isimli programa ¢ikip Bill Clinton’1n ilk bagkanlik doneminde kendisine cinsel
tacizde bulundugunu iddia eden bir Beyaz Saray goniilliisii. (¢.n.)



	1. BÖLÜM - KONUŞARAK ZİRVEYE ÇIKIN
	2. BÖLÜM - KONUŞARAK KENDİNİZİ BAŞARIYA GÖTÜRMEK
	3. BÖLÜM - DEĞERLER: HERKESLE BAĞLANTI KURMANIN ANAHTARI!
	4. BÖLÜM - İLİŞKİ KURMAK: BAŞARILI İLETİŞİMİN TEMELİ
	5. BÖLÜM - İLETİŞİM 101: BAŞARI BECERİLERİ
	1. ALIŞTIRMA: SESSİZ GÖZLER
	2. ALIŞTIRMA: KAPANIŞ
	3. ALIŞTIRMA: YÖN DEĞİŞTİRMEYE TEŞVİK
	4. ALIŞTIRMA: SORUMA CEVAP VER
	5. ALIŞTIRMA: DOĞRU VE İÇTEN HİSLER
	Bilinçli İletişim: Bilerek Konuştuğunuz An
	Sonuç Bazlı Düşünme - Net İletişim Modeli
	Konuştuğunuz İnsanları Anlayın: Bu Düşünceleri Hiç Düşündünüz mü?
	Başkalarını Anlamaya Başlamak
	Konuşmayı Bitirme: Güle Güle Demenin Gücü
	Kendileri için Değişmenizi İsteyen İnsanlarla Olmaktan Zevk Alıyor musunuz?
	Kabullenmenin Başlıca Unsuru
	Konuşarak Zirveye Çıkan Mükemmel İletişimcileri Örnek Alın
	Mükemmel İletişimciler
	İnsanlarla Bağlantı Kurmak için Usturuplu Olmak Zorunda mısınız?
	İnsanlara Ulaşmak İsteyecekleri Bir Hayal Verin
	Gerçek İletişimi Teşvik Etmek için Kendinizi Açmaya İstekli Olun


	6. BÖLÜM - KİŞİLİK ÖZELLİKLERİNİ ANLAMAK
	Dört Temel Kişilik Türünü Kullanarak İletişim Kurmak - ANALİTİK (DÜŞÜNEN) KİŞİLİK
	ANALİTİK (DÜŞÜNEN) BİR İNSAN NASIL BELİRLENİR?
	İLİŞKİ KURAN KİŞİLİK
	İLİŞKİ KURAN BİR İNSAN NASIL BELİRLENİR?
	SOSYAL KİŞİLİK
	SOSYAL İNSANLAR NASIL BELİRLENİR?
	LİDER KİŞİLİK
	LİDERLER NASIL BELİRLENİR?
	Daha İyi İletişim için Frekansları Değiştirmek

	HIZLI KONUŞANLAR
	ORTA HIZDA KONUŞANLAR
	YAVAŞ KONUŞANLAR
	Söylediklerini Gerçekten Dinlemek
	Yeni Meta Programlar

	BU DENEYİM 100 DOLAR DEĞERİNDE–ŞİMDİ YAPIN
	Algı Eğilimi
	Kapalılık Eğilimi


	7. BÖLÜM - VÜCUDUNUZUN KONUŞTUĞUNU DUYABİLİYOR MUSUNUZ?
	EL SIKIŞMADA YAPILACAK VE YAPILMAYACAK ON ŞEY
	Oturduğunuz Yer İnsanların Size Bakışını Değiştirebilir
	Oturmayı Nasıl Seçersiniz?
	Oturduktan Sonra Ne Yaparsınız?
	ÇOK Yakın Ne Kadar Yakındır?
	Etkin Göz Teması Nedir?
	Grup Sunumlarında Bırakın Vücudunuz Konuşsun
	Stratejik Hareket


	8. BÖLÜM - İŞ YERİNDE KONUŞARAK ZİRVEYE ÇIKIN
	9. BÖLÜM - SAMİMİ İLİŞKİLERDE İLETİŞİM KURMA
	10. BÖLÜM - ETKİLEYİCİ İLETİŞİM: HATALI OLDUKLARINDA İNSANLARI DÜZELTMEK
	TARTIŞMACI İLETİŞİMCİ
	KIYASLAMA YAPAN
	KONUŞMACI OLMASA DAHA İYİ
	BENİM YAŞADIKLARIMI DUYUN İLETİŞİMCİSİ
	YARGILAYICI İLETİŞİMCİ
	ARAYA GİREN İLETİŞİMCİ
	ŞİKÂYET EDEN İLETİŞİMCİ
	DEDİKODU YAPAN İLETİŞİMCİ
	HATA #4: Başkalarının Değerlerini ve İnançlarını Görmezden Gelmek

	KONUŞARAK ZİRVEYE ÇIKMAK – İPUCU #4
	KONUŞARAK ZİRVEYE ÇIKMAK – İPUCU #5
	KONUŞARAK ZİRVEYE ÇIKMAK – İPUCU #6 - Bariz Hatalı Olan İnsanların Düşüncelerini Dinleyin
	HATA #7: Ona Parasıyla Ne Yapacağını Söylemek

	KONUŞARAK ZİRVEYE ÇIKMAK – İPUCU #7
	HATA #8: Bir Bombayı Etkisiz Hale Getirmek için Mantığı Kullanmak

	KONUŞARAK ZİRVEYE ÇIKMAK–İPUCU #8

	11. BÖLÜM - SEVGİ VE SAMİMİYETİN SIRLARI
	12. BÖLÜM - İYİ NİYETLİ EJDERHALARLA KONUŞMAK
	13. BÖLÜM - KENDİ KİŞİLİĞİNİZİ GERÇEKLEŞTİRMEK: HAYAT BOYU BAŞARI VE REFAH ANAHTARI
	1. KARARLI OLUMSUZ ÖRNEKLER
	2. NEDEN VE ETKİ ÖRNEKLERİ
	3. YAYGIN OLUMSUZ ÖRNEKLER
	1. SIKINTI BELİRLEME
	2. İNANÇ BELİRLEME
	3. SONUÇ
	4. ANLAŞMAZLIK
	5. HAREKETE GEÇİRME

	14. BÖLÜM - ZİRVE HARİTASI: KİŞİSEL GÖREV TANIMINIZ
	15. BÖLÜM - ÜNLÜ BİR RADYO SOHBET PROGRAMI SUNUCUSU KONUŞARAK NASIL ZİRVEYE ÇIKTI?
	16. BÖLÜM - ZİRVEYE KİM ÇIKAR?
	17. BÖLÜM - 21. YÜZYILDA SATIŞ YAPARAK ZİRVEYE ÇIKIN
	A. İÇSEL SEMBOLLERİNİZ
	B. PSİKOLOJİ
	C. GENETİK FAKTÖRLERİN DE ÇARESİ VARDIR
	2. Müşterinizin Ruh Halini Kontrol Etmek

	A. İÇSEL SEMBOLLER
	B. PSİKOLOJİ
	C. MÜŞTERİNİZİN GENETİK YAPISINA HİTAP EDİN - 3. Bilgi Toplayın, Onu Kontrol Edin ve Uygulayın
	4. Ağ Oluşturarak Satış Başarısına Ulaşın
	5. Avcı Olun
	6. Müşterilerinizin Gözünde Güvenirlik Oluşturmak
	7. Etkilenme Hissi Yaratın
	8. Alım Çerçevesini Değiştirin

	YENİDEN ŞEKİLLENDİRME
	ÖNCEDEN ŞEKİLLENDİRME
	ÇERÇEVEYİ BOZMA
	9. Onay için Durumunuzu Açıklayın
	10. Ürününüzü Almaya Yönelik Duygusal Bir Karar Verildikten Sonra Akla Yatkın Bir Mantık Geliştirin
	11. Ne Zaman ‘Kapatacağınızı’ ve Gideceğinizi Bilin



