Kariyerinizde ve Hayatinizda
Basariya Ulasmaniza Yardimci Olacak

337 temel Soru

GUCLU
SORULAR

lliskiler Kurun, Yeni isler Kazanin ve insanlari Etkileyin

ANDREW SOBEL & JEROLD PANAS

BEYAZ



I¢indekiler

1. Iyi Sorular, Kolay Cevaplardan Daha Giigliidiir...... 1

]

o0 N Y e W

10.
11.
12.
13.
14.
15.
16.
17.
18.
19.

. Uc Kelime.....
. Satis Tikandigimda ... 19
. Gorev Onemli Degildir; Her Seydir ...
. Magaramzdan Cikin..
. Basindan Baslayin.........

. Dibe Vurmak Istemiyorsamz, Cukur Kazmayi

BITAKII 1ot 5

L Bastan ANN .. &

. Nedenini Anlarsaniz Her Seyin Ustesinden

Gelebilirsiniz...........
Suskun Bir Anda ...
Elinden Gelenin En Iyisi Bu Mu

Goril Tozu Olmadan

Kliselerden Kurtulun....

Kimsenin Hayallerinizi Calmasina Izin Vermeyin 81

Bazen en ivi cevap sessizliktir....
En Biiyiik Ogretmen.....
Baraj Kapaklarini Acin .....
Tsinizin Ozt

Firtina Patlatan Bir Konu

20.
21.
22,
23.
24,

. Asla Cok Geg Degildir.......
. Hayatiruzi Gozden Gegirin

Secilen Yol e rsssssssssesssnssesnenns 119
Kim Oldugumu Diisiiniiyorsun?... ..127
Hayattaki O Ozel An ..

Senin Planlarin m, Onlarm Planlan mi?............. 139

O Sekilde Yasamayr Planlamiyorsamz,

Asla Arkaniza Bakmayn ... Y
. Sikéyet ve Sizlanmalari Ortadan qudn'mak ........ 151
. Derine Kazin. Daha Derine. Daha da Derine........ 155
. Daima Sadik... e 161
. Eskiden Kararswd]m Slmdl Fmin Deglhm veeenn 167
. Gereksiz Gevezelik .....oooeninncnenciinnnnienen. 173
. Bugiin Neden Farkli? ...

33, Konunun OZi ......oorviereoeeesioeeiensssssssesssess s

. Am Yakalaym..................

. Giiclii Sorunun Mucizesi ..

Sadece Pazar Giinii i¢in Degil....cooorvoevesresersesannn 215
293 Tane Daha Giiglii Soru ...
Yazarlar Hakkinda.....c.ccooe..




Iyi Sorular,
Kolay Cevaplardan
Daha Giiclidiir

Chicago'daki bir gikdelenin kirkincr katindaki piril piril
giines 15181 alan bir ofiste oturuyorduk. CEO’ya sorduk:
“Sizden is almak i¢in goriismeye gelen birinde sizi en ¢ok
etkileven sey nedir? Bir iliskinin baslarinda giiven insa
edecek ve size bu kisiyle is yapilir dedirtecek sey nedir?”

Bu yonetici, 12 milyar dolarlik bir sirketi yénetiyor-
du. Ona en giivendigi is iligkileriyle ilgili sorular sorduk.
Bunlar sirketinin tekrar tekrar is yaptigi hizmet saglayi-
cilar, tedarikgiler ve giivenilir danismanlarindan olusan
yakin ¢evresine dahil olan kisilerdi.

“Bizimle cahsmak isteyen bir damigman, bankac veya
avukatin ne kadar deneyimli ve bilgili oldugunu, sorula-
rmm kalitesinden ve ne kadar dikkatli dinlediklerinden
anlarim. iste bu kadar basit.”

Bir iliskiyi neyin gelistirip giiclendirdigi konusunda
dogrudan ama kapsamli bir ifadeyle, goriisiip danshigi-
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Drucker, tavsiye vermek yerine basit ama delici soru-
lar sorardi. Ornegin: “Gercekte hangi isle mesgulsiiniiz?”
Ve: “Miisterileriniz en ¢ok neye énem veriyor?”

Bir muhabir ondan damgman diye siz ettiginde, Druc-
ker itiraz etmisti. Bir damismandan ziyvade bir “hakaret-
man” oldugunu soyledi; miisterilerine sormay1 sevdigi
direk, koseye sikastiricr sorulara bir goz kirpmaydi bu.

Biiyiik sanatgilar sorularn roliinit her zaman iyi anla-
mustir. Edebivattaki en tinlit dramatik pasajin tamamen
tek bir soruyla ilgili olmasi tesadiif degildir. Oliim ve ya-
samu kafasinda tartarken “Olmak ya da olmamak, iste
biitiin mesele bu,” der Shakespeare’in Prens Hamlet'i.

Giiclii sorular ifadesini bu kitabin ismi olarak kullan-
dik. Bunun nedeni, sectiginiz sorularin sohbetlerinize
beklenmedik ve zevkli sekillerde yeni can katma giicii-
diir. Konunun 6ziine inmenizi saglayan giiclii araglardr.
Kilitli kapilar agacak anahtarlardar.

Gelecek 34 kisa bolimiin her biri, bir ya da daha fazla
giiclii soru sayesinde degismis olan bir sohbeti veya du-
rumu anlatmaktadir. Sorulari ne zaman ve nasil kullan-
mak gerektigini gostermek igin gercek hayattan drnekler
kullandik. Bu kitabin “Sadece Pazar Giinii Igin Degil”
baghkh son boliimiinde, 293 giiclii soru daha siraladik.
Bu ilave sorularn kullanmak, is ve dzel hayatimizdaki pek
cok durumda baganya ulagmaniza yardimci olacaktir.

Sorularin  giictinii kullanmay: &grenmek, kariveri-
nizde ve kigisel hayatimzda veriminizi belirgin sekilde
viikseltecektir. Bu kitap, iliskiler kurmaniza ve siiregelen
iliskilerinizi derinlestirmenize yardime olacaktir, Daha
fazla urin, hizmet ve fikir satabileceksiniz. Cevrenizdeki
insanlart simdiye dek mimkiin olduguna inandiklarin-
dan daha fazla caba harcamaya tesvik edebileceksiniz.
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muz yiizlerce kisinin goriisiinii dogruluyordu: lyi sorular
genellikle cevaplardan daha giiclidiir.

Iyi sorular sizi diigtincelerinizi gozden gecirmeye zor-
lar. Soruna yeni bir bakis acisindan bakip yeniden tanim-
lar. En degerli varsayimlarimz kokten silkeleyerek bizi
geleneksel diistince kaliplarinin disina iter. Biz_i daha faz-
lasiu 6grenmeye ve kesfetmeye tesvik eder. lyi sorular
bize hayatlarimizdaki en nemli seylerin ne oldugunu
hatirlatir.

Antik tarihte, Sokrates ve Hz. Isa gibi doniistimcti fi-
giirler sorulan gok etkili kullanmuslardir. Onlarin soru-
lar1 bir egitim arac1 ve aym zamanda da etraflarmdaki in-
sanlari kalici bir sekilde degistirme yontemiydi. Ilerleyen
boliimlerde ikisiyle de tamsacak ve tekniklerini 6grene-
cegiz.

Ancak aym zamanda sirket liderleriyle, bir rahiple,
bir milyarderle, bir avukatla, bir tip merkezi CEQ'suyla
ve daha onlarcasiyla tanisacaksiniz. Giiglii sorular, hepsi
cok ilging ve etkileyici olan bu kisilerin (ki bazilarim tani-
yor olabilirsiniz) havatinda bir déniim noktas: olmustur.

Yirminci yiizyilda Albert Einstein ve Peter Drucker
gibi 6nemli entelektiieller kigkirtici sorular sormay: se-
verdi.

Einstein gencken bir sabah bir gicek tarlasimin tizerin-
de parildayan giinesi izlivormus. Kendine séyle sormus:
“O giines 151¢nda yolculuk yapabilir miyim? Isik hizina
ulasabilir veya 6tesine gecebilir miyim?” Daha sonra bir
arkadagina sunu séylemis: “Benim hicbir tzel yetenegim
yok. Sadece tutkulu bir sekilde merakli olmam disinda.”

Drucker, isletme alaninda en énemli diisiiniirlerden
biri olarak kabul edilir. Miisterilerine hararetli sorular
yonelttigi, sorgulayic: goriismeleriyle meshurdu.
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Ve de miisterilerinizi, meslektaglarimzi ve dostlarinizi
daha fazla etkileyebileceksiniz.

Muhtesem sorularin degjistirici giiciinii kullanmaya
hazir mismiz? Oyleyse okumaya devam edin.



Dibe Vurmak
Istemiyorsaniz,

Cukur Kazmay1

Birakin

Bugiin bile iizerinde diisiindiigiimde {irperiyorum.
Genglik ve safligin neden oldugu utang verici bir andi.
Yiikselmek ve ¢ok basarih olmak istiyvorken yiiziikoyun
yere kapaklamvermistim.

1960’ larin iinlii pop grubu Procol Harum bir sarkisin-
da bunu miikemmel bir sekilde ifade ediyordu: “Saskin
beynim piril piril parhiyor, sanki delirmisim.”

Damismanlik firmamun birlikte ¢alismak istedigi bii-
yiik bir telekomiinikasyon sirketiyle toplantimiz vard.
Daha yeni terfi almishm. Onemli bir miisteriyi kaparak
kendimi gostermek igin cok ama ¢ok hevesliydim.

Bu toplantiy1 bir basanya doniistiirmeye kararhydim.
Oraya vardigimda tepeden tirnaga silahliydim. Elimde
bir sitirti destekleyici karut vardi. Kendimizi sadece en iyi
secenek olarak degil, bu sirketin secebilecefi tek dars-
manlik firmasi olarak ortaya kovacaktik.

He

Biz ti¢ kisiydik; onlarsa bes kisiydi. Gruplarindakilerin
birkact dnemli sorumluluklar: olan miidiir vardimeila-
riydi. En tepede degillerdi ama yveterince viiksekteydiler.
Bizi genis bir toplant salonuna aldilar. Yonetim kurulu
odas1 degildi; masansin yiizeyi ahsap degil, sivah lami-
neydi. Ama veterince seckin goriintiyordu. Onaylayan
bir tavirla etrafimiza bakindik.

Onlar icin kalin klasérler getirmistim. Elimizde bir
siirii PowerPoint slaydi ve pek cok detayli belge vardi.

Megerse kesinlikle ¢ok yanhs tiirde bir hazirhk yap-
misiz.

Keske Woodrow Wilson't okusaymisim. Sovle demis:
“10 dakika konusacaksam bir haftalik hazirhiga ihtivacim
vardir. 15 dakikaysa, ti¢ giin. Yarim saatse, iki giin. Bir
saatse, her an hazirim.” Ben ise kesinlikle 6zl bir sunum
yapmak icin hazirlanmamistim.

Miisterinin ilk sorusuyla, ilk atis geldi. Kolay bir vu-
rustu. Iskalamasi zordu.

"“Bize biraz kendinizden stz edin.”

Onlara yardim etmek konusunda bizden daha bece-
rikli kimse olmadigina dair kafalarinda hig siiphe kalma-
s istiyordum. Onlara firmamuzin gecmisini, iki farkh
danismanlik firmasmin birlesmesiyle kuruldugunu an-
lattm. Kendim yasamis oldugum igin hikayeyi heyecan
verici buluyordum.

Miisteri tabanumuzi tanimladim. En énemli yontemle-
rimizden bazilari agikladim. Onlara miisterilerle isbirli-
#i yvapmak igin birlesik-takim yaklagimimizi anlattim. Ne
kadar iyi dinleyici oldugumuzdan bahsettim (bu iddia-
daki ironiyi goremeyecek kadar gengtim).

Temel bilgilerin higbirini atlamak istemiyordum.
Bu bilgilerin onlan etkileyecegine ve bizimle ¢alismaya
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hemen o anda karar vermelerini saglayacagina inaniyor-
dum.

Ancak kendi referanslarimiza o kadar odaklanmistim
ki masanin kars: tarafindaki miisteriyi neredeyse tama-
men unutmustum. Konusurken zamanin ne kadar ¢cabuk
gectigini fark etmedim.

Yaklasik 30 dakika sonra, is arkadaslarimla birlikte ni-
hayet sunumumuzu tamamladik. Bir sessizlik oldu.

Miidiir vardimellarindan biri klastr yigmndaki bir
seye uzand. Bizimle paylasmak istedikleri stratejik plan-
larimin bir kopyvasi miydi? Sirkette baska kimle konusma-
muz gerektifini gosteren bir organizasyon tablosu muy-
du?

Hayir. Randevu defterini ahiyordu. “Bu ¢ok yararh
oldu, tesekkiir ederiz. Simdi yetismem gereken baska bir
toplantim var.”

Cok gecti! Cok az kisisel baglanti kurabilmistik — as-
Iinda hi¢ kuramamustik. Amaclarimi, sorunlarim veya
karsilastiklar1 zorluklar1 anlama konusunda hig yol kat
edememistik. Sansimizi kagirmistik. Simdi de kapr disar
ediliyorduk.

(Bunu vazarken Bob Dylan'mn “My Back Pages” adl
sarkisimin nakaratini zihnimde duyuyorum: “Ah, o za-
man ¢ok daha yashydim/ ki simdi ondan daha gencim.”
Bana hayatta hatalar degil, sadece dersler oldugunu ha-
tirlatiyor.)

ileri saralim. Aradan bir yil gecmisti. Sirketin biiyiik
ortagr DeWitt'le birlikte cok benzer bir satis goriismesin-
deydim. Boyle yiizlerce toplantiva katlmus, deneyimli
bir isadanudar. Bir bilge. Miisteri bize aym soruyu sordu:
“Bize biraz kendinizden sz eder misiniz?”

DeWitt diistinceli bir tavirla duraksadi. Onlara baka-
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Bu goriisme, bir yil 6nce telekomiinikasyon sirketiy-
le yaptigimdan farkli ve kesinlikle ¢ok daha nitelikliydi.
Yeni bir iligkinin baglangic1 olmustu.

Bir hafta sonra sirket DeWitt'i aradi. Bizi biraz daha
konusmak icin tekrar davet ettiler. Ve bir teklif yaptilar.
DeWitt emekli olana kadar sekiz vil onlarla birlikte ca-
hismaya devam etti. Onlar simdi benim miisterim. Omiir
boyu siirecek bir miisteri iliskisi.

O toplantidan sonra, nereye gidersek gidelim,
DeWitt'in cantasin tasimaktan memnuniyet duydum.

Biri “Bana sirketinizden s6z edin,” dediginde, onlar-
dan daha net olmalarini isteyin. Sunu sorun: “Bizimle
ilgili bilmek istediginiz nedir?”

Aymu sekilde, biri size “Kendinden séz edin,” derse,
ayni soruyu sorun: “Benimle ilgili bilmek istediginiz
nedir?”
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rak sordu: “Bizimle ilgili bilmek istediginiz nedir?” Ve
sessiz kald.

(Genellikle bir soru sorariz ve kiigiiciik bir sessizlik
olsa, kelimelerimizi biraz degistirerek sorumuzu tekrar-
lanz. Sessizligi doldurma diirtiisiine kars1i koyamayiz.
DeWitt dyle degildir; sessizlikte son derece rahattir. Uzun
zaman énce bana soyle demisti: “Sunumunu yaptginda
veya bir soru sordugunda, ceneni kapa!”)

Musteri aniden daha net agikladr: “Sey, ne yaptigini-
71 asa@ yukan elbette bilivoruz. Ozellikle Asya’da neler
yapabildiginizi ve sirket icinde birlikte nasil calishiginiz:
bilmek istiyorum.” Bu karsilikli ve ilgiyi odaklayan bir
sohbet baglatti.

“Merak ettim. ‘Sirket icinde birlikte calismak” derken
tam olarak neyi kastediyorsunuz?” diye sordu DeWitt.
“Sizi bu soruyu sormaya iten ne?” Daha diistindiiriicti
baska sorular da sordu. Onlara yakin ge¢miste miisterile-
rimizle tamamladiginmiz bazi projelerden érnekler verdi.
Bunlar benzer durumdaki miisterilere nasil yardim etti-
gimizi gosteren ilging hikayelerdi.

DeWitt'in sorular1 sayesinde, bu sirketin baska bir da-
mgmanhk firmasiyla kétii bir deneyim yasadigin 6gren-
dik. O firma kendini kiiresel olarak tanitmusti fakat bo-
liimleri birlikte iyi ¢alismuyordu. Musterimizin Asya’ya
yayilma planlar oldugunu 6grendik. Neden disaridan
yardim aradiklarim kegfettik.

DeWitt asla unutmadigim bir sey daha yapt. Beni
miisterimize ovdii., Kendini degil, Beni! 25 yillik deneyi-
minden veya sektorle ilgili muazzam bilgisinden soz et-
mek yerine takimmda oldugum igin ne kadar sansl oldu-
gunu belirtti. Sirketin en parlak genc tivelerinden birisi
oldugumu séyledi. En ¢aliskanlardan biri. Hem de ben!
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Bu Soruyu Kullanma Sekilleri igin Oneriler
“Bizimle ilgili bilmek istediginiz nedir?”

Biri bize bir soru sordugunda, neyi bilmek istedik-
lerini agiklamalarim istememiz ¢ok nadirdir. Birinin
yanhs bir soruya—duyduklarim sandiklar1 ama as-
hinda hig¢ sorulmayan bir soruya—bes dakikalik bir
cevap verisini hig izlediniz mi? Bu acr verici bir du-
rumdur.

Karsinizdaki kisinin ne dgrenmeye calistigini da-
ima netlegtirin. Biri “Bana kendinden s6z et,” derse,
dogumunuzdan baslayip saatlerce anlatabilirsiniz.
Ya da onlara gegmisinizle ilgili en cok neyi merak
ettiklerini sorup oradan baslarsimz.

Bu soruyu ne zaman kullanmalisiniz

* Potansiyel olarak uzun bir cevap gerektirebile-
cek genel bir soru soruldugunda.

e Zamammz kisa oldugunda ve tam amacma
uygun, hedefi on ikiden vuran, kisa ve 6z bir
cevap verdiginizden emin olmak istediginizde.

Sorunun alternatif bicimleri

e “Ozgecmisimle ilgili neyi merak ediyorsu-
nuz?”

* “Bu durumun hangi yéniine odaklanmamu is-
tersiniz?”

* “Buna cevap vermeden dnce, gecmiste organi-
zasyonumuzla bir deneyiminiz oldu mu?”
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* “Yakin ge¢miste sizin gibi musteriler icin yapti-
g1miz ¢alismalardan birkac érnek vererek bas-
lamama ne dersiniz?”

Takip sorulart
* “Bu sorunuzu yantlad: mi?”

+ “Hakkinda konusmamu istediginiz baska bir
sey var mi?”




Uc Kelime

“Ug kelime. Tek istedigim bu. Lanet olasica ii¢ kelime.”

George'un ofisindeydim. Ofkeli bir sekilde odanin
iginde dort doniiyordu. Bir agags, bir yukar. Halida gec-
tigi verin iz birakmaya basladigim goriiyordum.

George, Giineydogu'daki ¢nemli bir tiniversitenin
rektor vardimcisidir. Benim goziimde en biiviiklerden
biridir ki sayisiz iiniversite yetkilisiyle calishgimu soyle-
vebilirim.

“Sakin ol,” dedim. “Patlayacaksin. Otur séyle.”

“Su i kelime meselesi de ne?” diye sordum. “Ne de-
mek istiyorsun?”

Ve anlatmaya basladi. Ne yazik ki bunu George’dan
daha 6nce de dinlemistim. Universitenin ist diizey yet-
kilileriyle bir toplantidan yeni donmuiistii. Hicbir sey de-
gismemisti.
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Sonra da dinlersiniz, Piir dikkat dinlersiniz. Qua-
ker'larin’® kendini adayarak dinleme dedigi sey budur.

Bu size biraz mantiga aykir: gibi gelebilir ama sorular
sormak ve cevaplari dinlemek sohbetin kontroliinii eli-
nizde tutmanizi saglar. Sorularimz cevap gerektirecegin-
den, sohbetteki giiclii konumdaki kisi siz olursunuz. Iyi
dinleyiciler bu dzellikleri sayesinde her yerde popiiler ol-
makla kalmazlar, bir siire sonra bir-iki sey de Ggrenmeye
baslarlar,

Gegen giin bana biitiin bunlar: hatirlatan bir sey oldu.
Eski dosyalarimdan birinde Franklin Delano Roosevelt®
ile ilgili bir karikatiire rastladim. Roosevelt bastonuna
yaslanmus, belirgin bir sekilde 6ne egilmisti. Onu bir yer-
de durduran ve evsiz olduklari anlagilan iki adami dik-
katle dinliyordu.

Resmi nereden buldugumu hatirlamiyorum ama paha
bicilmez bir hazine oldugu kesin. Adamlardan biri ufak
tefek ve hirpani goriiniislii. Ellerini ceplerine sokmus ve
Roosevelt'in yiliziine dogru egilmis.

Diger adam daha iri ve daha yash. Yiizii tiragsiz ve
iizerinde fi tarihinden kalma, pejmiirde bir palto var.

Roosevelt'in gri fétr sapkas: her zamanki gibi biraz
ezilmis. Epey 6ne dogru egilmis, onlara ne diisiindiikle-
rini soruyor gibi goriiniiyor. Afizlarmdan gikan her sézii
dikkatle dinlivor. Karikatiiriin altindaki vazi su: “Nasil
hissettigimizi nasil soracaginu biliyor.”

Siz ne diisiiniiyorsunuz? —karsi konulamayacak ve cok
kudretli ti¢ kelime. Bildigimiz su ki, duyulma ihtivacs,

2 Quaker’lar 17. yizyil ortalarinda ingiltere’nin kuzeybatsinda ortaya gikmis,
baniggil bir Hiristivan mezhebidir. C.N.
3 Franklin Delano Roosevelt (d. 1882 &. 1945), Amerika Birlesik Devletleri’nin
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“Rektdr’le su aptal toplantilardan birini daha vaptik.
Ug saat boyunca bize diistincelerini, yapmak istedikleri-
ni, énceliklerini ve onun liderliginde {iniversitenin duru-
muna dair goriislerini aciklad:.”

George, Rektér'iin hic ara vermeden konusup durdu-
gunu anlatti. Sanirim bazi kisilerin sorunu isitme giicligii
cekmeleri degil dinleme gticlugii cekmeleri. George'un
Rektor'ii de dyle biriydi.

“Bir kez olsun duraklasa ve bize ne diisiindiigiimiizii
sorsa. Sadece bir kez ondan su iic kelimeyi duymak isti-
yorum: ‘Siz ne diigtiniiyorsunuz?"”

George hakliydi. O iic kelime “Siz ne diisiiniiyorsu-
nuz?” gercekten de cok giicliidiir. Bu soru karsiizdaki
kisinin goriisiini almaya ¢ahstigimz gosterir. Konustu-
gunuz kisi dinlemenizi de ister. Cok fazla konusan insan-
lar1 hepiniz duymussunuzdur. Ama ok fazla dinleyen
birini hi¢ duymazsinz.

Bir aksam Thoreau' giinliigiine siyle yaznus: “Bugiin
hayatimdaki en gtizel iltifat: aldim. Biri bana ne diistin-
diigiimii sordu ve cevabimi gercekten dinledi.”

Bir ¢ift buz patenini ilk kez ayagimza gecirdiginizde
giiliing goriinmeniz kagimlmazdir. Dinleme sanati da bir
buz pisti gibi cok kaygan bir zemindir. George'un sozii-
nii ettigi o ti¢ kelime, mitkemmel bir baslangic noktasi-
dir. “Siz ne diistintivorsunuz?” diye sorun. Ya da: “Bu
konuyla ilgili siz ne hissediyorsunuz?”

Boyle sorularin listesi akip gider. Biz bunlara ucu acik
sorular deriz. Basit bir evet ya da hayir cevabr yeterli ol-
maz. Aciklayict bir cevap gerektirirler.

1 Henry David Thoreau, 19.yy da yasamig ABD’li yazar ve filozofdur. C.N
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insan dogasindaki en gliclii motive edici kuvvetlerden
biridir. Insanlar seslerini duyulmasimn ister!

Arastirmalar, en cok bizi dinleven insanlara deger ver-
digimizi gdstermistir. Insanlar her seyden ¢ok iki seyin
achigin ceker: Takdir edilmek ve birinin onlar1 dinleme-
sini.

Bu ti¢ kelimeden daha giiclii hicbir sey yoktur: Siz ne
diistiniiyorsunuz?

Bu arada, George'un hikdyesi mutlu sonla bitti. Rek-
tor politikaya atild1 ve Eyalet Valisi secildi. George onun
arkasindan Rektor oldu bir sey daha. Tahmin edersiniz:
Bu gercek bir hikdye ama isimleri elbette ki degistirdim.

Harika bir dinleyici olarak iin yapin. Bu soruyu sora-
rak bagkalarim size acilmaya tesvik edin, konusturun
ve onlara “Siz ne diistiniiyorsunuz?” diye sorarak de-
ger verdiginizi gosterin.



.17

Bu Soruyu Kullanma Sekilleri i¢in Oneriler
“Siz ne dilsiiniiyorsunuz?”

“Birgok kisi istefini verine getirmenizdense
hikavesini dinlemenizi tercih eder,” dive yazmus
Dérdiincii Chesterfield Kontu Philip Stanhope. Bu
muhtesem soruyu sorarak etrafimzdakilere onlan
dinlediginizi seslerinin duyuldugunu hissettirin:
“Siz ne diistintiyorsunuz?"” sorusu baraj kapagini acar
ve bilgiyi emen bir siinger haline gelirsiniz.

Sonra dinleyin. Sevkle dinleyin. Dikkatle dinle-
yin. Sessizligi dinleyin. Gozlerinizle dinleyin. Din-
leyin!

Bu soruyu sordugunuzda duyacaklarimizdan
hoslanmayabilirsiniz. Bu da almamz gereken bir
risktir. Unutmaym ki mutsuz kisi, iginde geligimin
tohumlarm barmdinr. Fark etmenizi saglayan sey
ayakkabinizin igine kacan cakil tasidir.

Bu soruyu ne zaman kullanmahsimz:

o Gii¢ bir durumu ele alirken veya gelecege dair
eylem plani hazirlarken.

o Kendi goriislerinizi paylastiktan veva bir teklif
sunduktan sonra.

# Biri size bir sorunla geldiginde.

Sorunun alternatif bicimleri

e “Goriistine deger veriyorum. Bu konuyla ilgili
tepkini 8grenebilir miyim?”

o “Goriiglerini paylasmak ister misin?”

Takip sorulari

* “Bu konudaki diisiincelerinizi en ¢ok etkileyen
sey nedir?”

* “Farkinda olmam gereken baska bakis acilar
var mi1?”




Satis Tikandiginda

Dean Kamen olagantistii bir mucittir. Kendi adina
100'den fazla patent vardir. Bir ensiilin pompasi, portatif
bir bobrek diyaliz cihazi, bir elektrikli tekerlekli sandalye
ve daha onlarca sey icat etmigtir. Arkasinda diinyamn en
zengin ve en akilh girisim sermayecileri vardir. Onun ba-
sarilariyla boy dlctisebilecek cok az kisi vardir.

Aralik 2001'di. Kamen, biitiin diinyada ulasimda tam
bir devrim yaratacagi sdyledigi yeni bir firiinti piyasa-
ya stirmeye hazirlamyordu. On yildir bu proje tizerinde
tam bir gizlilikle calisiyordu.

Siz konusu cihaz elektrikle calisan kisisel ulasim ara-
a1 Segway’di. Cihazin potansiyel pazari mi? Alti milyar
insan. Muazzam bir tantana ile tamtldi. Ortaya cikisi
beklenirken, Amerikan Newsweek dergisi onun asrin en
onemli icatlarindan biri olaca@ éngoriistinde bulundu.

Kamen, bir yil icinde yepyeni fabrikasmin haftada
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10,000 Segway tiretecegini ve her birinin fivatinin yakla-
sik 5,000 dolar olacagin iddia etti. Wired dergisine gore,
Kamen goyle diistintiyordu: “FedEx ve American Exp-
ress gibi sirketlerin yoneticileri bu ileri teknolojili alete
bayilacak ve bunca yildir o olmadan nasil cahstiklarm
merak edecekler.”

Oysaki fabrika haftada 10,000 degil, 10 Segway tiretti.
Tahmin edilenin aksine, on yillik siirecte on milyonlarca
degil, sadece 50,000 tane satild1.

Ise giderken Segway kullanmak? Okula? I-ih. Insan-
larin arabalari, otobiisleri, trenleri... ve iki ayaklar: var.
Kimsenin dimdik duran elektrikli bir mobilete ihtivaci
yoktu. Ne bireylerin, ne sirketlerin ne de devletlerin ihti-
yact vardu.

Segway birinin {iriinii satin alip almayacagin belirle-
ven ilk soruya olumlu cevap veremedi: Alictnun, dirtiniin
cozdiigii dnemli bir sorunu veya firsati var nm?

ihtiyag voksa, satis da olmaz.

Yaklagik 25 yil tncesinde, 17 Nisan 1977'de, Bagkan
Jimmy Carter ulusal televizyona cikmist1 ve enerji kriziy-
le ilgili etkileyici bir konusma yapmusti.

Orta Dogu iilkelerinin petrol fiyatlarim yiikselttigi-
ni agiklanugti. Birlegik Devletler yabanct enerji kaynak-
larmna tehlikeli bir sekilde bagimlivdi. Amerikahlardan
fedakarhik yapmalarini ve tasarrufa yoénelmelerini iste-
migti. Yumrugunu sallayarak, bu durumun “savagin ah-
laki esdegeri” oldugunu séylemisti.

Carter enerji krizi konusunda kesinlikle hakliydi. Za-
manindan ilerisini gériiyordu. Ne var ki, yaptigi konug-
madan sonra popiilaritesi diistii. Halk, mesajin, talebini
kabul etmemisti. Hem de hig. Hatta onunla alay edenler
olmustu. Neden mi?
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1977 yilinda Amerikahlar enerji sorunundan kendi-
lerini sorumlu gormiiyorlardi. Sorunun yabanci ham
petrol tedarikgileri, biiytik enerji firmalar1 ve biiyiik sir-
ketlerden kaynaklandigin distintiyorlardi. Bu, onlarmn
kisisel sorunu degildi.

Kamuoyu, Bagkan Carter'in enerji progranmum kabul
etmedi ciinkii birinin kabul edip etmeyecegini belirle-
yen ikinei soruya olumlu cevap verememisti: Alici soruni
sahipleniyor mu? Ahct harekete gecebilmelidir. Alict ken-
disini sorumlu hissetmelidir. Avni zamanda, sorunu bir
kurum catisi altinda gizebilmek icin de énderlerin deste-
gini arkasinda hissetmelidir.

Sorumluluk ve sahiplenme yoksa, satig da olmaz.

1970"lerde Carter bagkanken, tilkede yiiksek sadakat
ses sistemi devrimi yayiliyordu. Transistdr ve sonra da
entegre mikrogiplerin gelisimi, yeni nesil miizik sistemi
i¢in temel hazirlamisti. Bose gibi firmalar, dinleme de-
neyimini ciddi dlciide gelistiren ve iyilestiren muhtesem
hoparlirler tiretiyordu.

Tiiketiciler bu gelismelere bayildilar. Cok gegcmeden,
tiniversite yurtlar1 bile harika pikaplar, amfiler ve ho-
parlérlerle doldu. Bu kalite patlamas: daha 6énceki nesil
trtinleri golgede birakt.

Miizik tutkunlar artik dinleme deneyimlerinden ¢ok
ama ¢ok memnundu.

Sonra, birinin akhna parlak bir fikir olarak kuadrofo-
nik ses geldi. Iki yerine dért hoparlsr ve dort ayri ses ka-
nal olacakti. Stereo miizik setinin sesi canli performans
gibiyse, kuadrofonik sistemle dinlerken kisi kendini doért
yaninda grup elemanlariyla sahnenin ortasindaymus gibi
hissedecekti. Ha, nasil yani?
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melerine sahip olma ihtimali, ulusal giivenlik acisindan
sira dist bir risk gibi gosterildi. Birlesik Devletler Kong-
resi anlasmay1 engellemekle tehdit etti. Konu, bagkent
Washington’da biiyiik yanki uyandirdi.

Muazzam baski karsisinda, Dubai Ports World pes etti
ve sonunda P&O'nun Birlesik Devletler liman isletme isi-
ni bir Birlesik Devletler sirketine satti.

Dubai Ports World birinin satin alip almayacagin
belirleyen dirdiincii soruya olumlu cevap verememisti:
Alici, sizin ig igin en uygun kigi oldugunuza giveniyor mu?

Giiven yoksa, satis da olmaz.

Sartlar ne olursa olsun, birini satin almaya ikna eder-
ken bu dort kosul mevcut olmalidir, Bir sirkete bir hizmet
satiyor veya yeni bir girisim icin patronunuza sunum ya-
pivor olabilirsiniz. Hig fark etmez.

Satis ikandiginda sunu sormamz gerekir:

Ahcinin, tiriintin ¢ozdiigii Gnemli bir sorunu veya firsati
var m? (Var oldugunu diisiinmedikleri bir sorunu ¢oz-
mek veya belli bir ihtiyaca seslenmeyen bir {iriin almak
icin neden sizinle anlagsinlar?)

Aher sorunu sahipleniyor mu? (Harekete gecebilir mi?
Sorumlu mu? Degilse, yanhs kisiyle konusuyorsunuz de-
mektir.)

Ahermin halihazirda kullandigr firiinlerden veya bu firiin-
lerin gelisim zindan belirgin bir tatminsizligi var mi? (in-
sanlar ancak mevcut performans ya da triinlerle kendi
istekleri arasinda bir ucurum varsa satin alir.)

Aher sizin is icin en uygun kisi oldugunuza giiveniyor mu?
(Bir sorunum olabilir, sorunu sahipleniyor ve harekete
gecmek istiyor olabilirim. Ayrica, mevcut driinle ilgili
belli bir tatminsizligim de olabilir. Ancak sizin veya sirke-
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Kuadrofonik ses muazzam bir fiyasko oldu. Cok pa-
haliydi. Bundan yararlanabilecek kayitlar neredeyse hig
yoktu. Ve en onemlisi de, tiiketiciler zaten harika olan
stereo donanimlarindan son derece memnunlardi. Ku-
adrofonik ses sistemi ¢ok gegmeden FEdsel araba ve 3-D
gozliiklerle birlikte cépe atildi.

Kuadrofonik ses teknolojisi, birilerinin satin alip alma-
yacagin belirleyen ficiincii soruya olumlu cevap vereme-
misti: Alictnin meveut iiriinlerden veya hizmetlerden veya bu
irtinlerin gelisme hizindan kaynaklanan belirgin bir tatmin-
sizligi var mi?

Tatminsizlik yoksa, satis da olmaz.

Dubai Ports World'tin 2005 yilinda Ingiliz P&O sirke-
tini satin almasi, birinin satin alip almayacagmni belirle-
yven dérdiincii soruya cevap verememenin tehlikelerini
acikca gostermektedir: Is icin dogru kisi oldugunuza du-
yulan griven.

Dubai  Ports Worldiin sahibi, Birlesik Arap
Emirlikleri'nin bir parcas: olan Dubai devletidir. P&O
Birlesik Devletler’de iilke capinda 22 ¢nemli limammmn
igletme yonetimi sozlesmelerini elinde tutuyordu. P&O
Birlesik Devletler merkezli bir girket olmadig1 halde kim-
se onlarin dnemli ulusal varliklar isletmesine itiraz etmi-
yordu. Sirketin biiytik bsliimii Ingilizlere aitti ve Ingilte-
re sadik bir Birlesik Devletler miittefikiydi. Dubai Ports
World ise farkl bir hikayeydi.

Politikacilar Birlesik Devletler limanlarmm en kisa
siirede bir Orta Dogu hiikiimetinin yénetimine - dolayls
olarak olsa bile - girecegini vurgulamakta gecikmediler.
Sirket alimui cok sert elestirilere maruz kaldi. Teréristle-
rin Birlesik Devletler'e sizacagmna dair korku tellallig
yapihiyordu. Dubai Ports World'iin liman isletme sozles-
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tinizin is icin dogru adres oldugunuza giivenmiyorsam,
satis olmaz.)

Bir sey satmak istiyorsaniz, bu dort kosulun var olup
olmadigim saptamaniz gerekir. Bu kitabin son biliimiin-
de olasi bir aliciya sorabileceginiz ilave sorular bulacaksi-
iz, Bu sorular, kosullarin her birinin “evet” veya “hayir”
oldugunu saptamaniza yardimci olacaktir.

Bir sati - bir hizmet, bir iriin veya bir fikir - zaman
ve kaynak vatirimi gerektirir. Azimli ve kararl olma-
iz sarttir. Satis1 gerceklestirmek icin kendinizi para-
lamadan &nce, su soruyu sormalisimiz: “Satin almaya
hazirlar m1?”
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Bu Soruyu Kullanma Sekilleri I¢in Oneriler
“Satin almaya hazirlar ma?”

Sunu daha tnce hi¢ duydunuz mu? “Konusmada
iyiyiz ama hicbir sey olmuyor. ise koyulup satin al-
muyorlar!”

insanlarin satin almaya hazir olmalari enfes bir
deneyimdir. Size kendileri ulagirlar. Alisveris yapar-
ken sizinle etkilesime gitmekten zevk alirlar. Ancak,
bu dort kosul saglanmazsa, tiriiniiniizii, hizmetinizi
veya fikrinizi satin almazlar.

1. Kosul: Bir sorun veya firsat var mi? Kisiye
style sorular sorun: “Su anda bunun size maliyeti
nedir?” “Bu sorunu ¢zmezseniz sonugclar: neler ola-
bilir?” “Bu firsatin degeri sizce nedir?” “Bu en yiik-
sek onceliklerinizden biri mi?”

2. Kosul: Kisi sorunu “sahipleniyor” mu? Onla-
ra soyle sorular sorun: “Bu sorunu kim sahipleni-
yor?” “Bunu ¢ézmekten sorumlu musunuz?” “Bunu
cizmek icin harcama yapma yetkisi kimde?” “Bu
konunun ¢éziimiinde kimlerin yer almas: gerekir?”

3. Kosul: Alictnin mevcut {iriinlerden veya bu
tiriinlerin oranlarindan belirgin bir tatminsizligi
var m1? Onlara soyle sorular sorun: “Bu kiiciik bir
rahatsizlik m1, yoksa artik biktiginiz bir konu mu?”
“Neyin eksik oldugunu diisiiniiyorsunuz?” “Buna
ilave kaynak yatirmak icin dogru zamanin simdi ol-
dugunu diisiinmenizin nedeni nedir?” “Bu konuda
kendi ¢cabalarimiz ne kadar etkili oldu?”
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4. Kosul: Alict size gliveniyor ve sizin en iyi se-
cenek oldugunuza inamyor mu? Séyle sorular so-
run: “Bagka hangi ¢iziimlere bakiyorsunuz?” “Bu
alandaki yetkinligimiz konusunda ne diigtintiyorsu-
nuz?” “Bizimle veya yaklagmmumizla ilgili endisele-
riniz neler?”




Gorev Onemli
Degildir; Her Seydir

Yillar boyunca insanlarin sorunlarim ¢bzmelerine yar-
dimer olmak bana sunu dgretti; birisini etkin bir sekilde
ve empati kurarak dinlediginizde bu sizin umursadigim-
z1 gosterir. [nsanlar, sizin umursadiginiza inanana kadar
sizinle tam olarak ilgilenmezler.

Life Health'in CEO'su Rick Haber’la oturuyordum. 2
milyar dolarlik bir saglik hizmetleri sirketinden soz edi-
yoruz. Avlik, diizenli kocluk toplantilarimizdan biriydi.

Life Health, kar amac giitmeyen biiyiik bir ip merke-
zidir. Bolgedeki diger tek hastane St. Frances'dir. Sehrin
en zengin bilgesinde bulunan ¢ok daha kiiciik bir hasta-
nedir.

“St. Frances'1 almak icin yogun bir calisma yiiriitiiyo-
rum,” dedi Haber. “Bolgedeki en biiyiik kardiyoloji bo-
limiine sahipler ve en iyi kalp uzmanlarmdan pek ¢ogu
onlarla calistyor. Onlari ekibime katmam gerek. Boslugu-
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muz olan tek alan bu. Gerekirse biitiin hastaneyi alaca-
gm.”

“Neden béyle diistindiigiinii anlayabiliyorum, Rick,”
diye kargilik verdim. “Sen hirsh bir adamsin. Gayretin ve
azmin sayesinde, Life Health bu schirde pazar lideri ha-
line geldi. Bana hatirlatir mism,” dedim, “Life ITealth'in
gorev bildirgesi nedir?”

“Kolay. Personelime siirekli bunu anlatip duruyorum,
‘Misyonumuz, havati saglik hizmetleri ve hastalik énlen-
mesi konusunda en etkili programi, mevcut olan en ilgili
ve alakali tedaviyi miimkiin olan en diisiik ticretle sun-
maktir.”” Duraksadim ve bunu sindirmesini bekledim.
Sonra Rick’e sordum: “O hastaneyi satin almak gorev bil-
dirgenizi nasil giiclendirecek? Temel amacinizi?”

“Sey,” diye baslad1 Rick. Ve duraksadi.

“Sey, sadece degerlendirebilecegim bir firsat gérdiim.
Bilirsin, oldukca agresif biriyimdir.” Dikkat kesildim.
“Sadece” kelimesini her duydugumda zihnimde bir
alarm galar. (Harry Emerson Fosdick'in kendi igine bii-
ziilmiis bir kisinin gok kiigiik bir paket haline geldigini
soyledigini hatirlarim.)

“Siylesene, Rick, gorev bildirgenizde St. Frances
Hastanesi'nin kardiyak béliimiinii ele gecirmenin temel
amacimz oldugunu belirten bir sey var mi? Onlart mah-
vedersin. Bu is bittiginde paramparca olurlar.”

“Sen ne diyorsun yani?” diye sordu.

“Ben bir sey séylemiyorum, soruyorum,” dedim.

Ve sustum. Sessizdim. Beyzbol Diinya Kupas: sessiz-
ligi; konuk takim ilk yarida sekiz say1 aldiginda ¢oken
sessizlik gibi.



*29

Tekrarladim: “Rick, sana gérev bildirgenizin ne oldu-
gunu ve bu fikrin gorev bildirgenize nasil hizmet edece-
gini soruyorum. Durusunuzla tutarli mi?”

Cevap vermesine gerek yoktu; yiiziinde gérebiliyor-
dum. Rick, St. Frances'in kardivak programum ele gecir-
menin Life Tealth'in girev bildirgesiyle hicbir ilgisi ol-
madiginin farkindaydi. Kardiyoloji boliimii olmasa bile,
hala pazarda hakim konumda kalacaklarin biliyordu.

“Rick,” diye ekledim, “daha biiyiik olmanin daha iyi
olmak anlamina gelmedigini ikimiz de bilivoruz; daha
iyi olan daha iyidir.

Gérev her seydir. Gercek pusulamz odur. Biri biiviik
bir hamle yaptiginda - énemli bir karar verdiginde -
kimlikleriyle uyumlu olup olmadigina bakmn. Sunu so-
run: “Bu gorev bildirgene ve amaclarina nasil hizmet
edecek?”
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Bu Soruyu Kullanma Sekilleri i¢in Oneriler
“But gérev bildirgene ve amaclarma nasil hizinet edecek?”

Gérevimiz ve amaclarimiz, kimligimizin ve olmak is-
tedigimiz kisinin kesinlikle 6ziidiir. Bu hem kurumsal
hem de bireysel seviyede gecerlidir. Ancak sik sik bu
gercekten uzaklasinz, Giinliik hayatimiza kendimizi
fazlasiyla kaptirrz ve agaclara bakarken orman ka-
ciririz. Bunun nedeni, insan dogast geredi basari icin
duydugumuz acghg zenginlik, giic ve in ile tatmin et-
mek istememizdir. Ne var ki bunlar genellikle kalple-
rimizi ve ruhlarmmz: doyurmaz.

Soruyu ne zaman kullanmalisiniz

¢ Birinin temel goreviyle bagdasmayan seyler vap-
tigim gordigliniiz zaman.

Biri veni bir yénde biiyiik 6lciide zaman ve kay-
nak vatirimi yapmaya karar verdigi zaman.
Karsimzdaki kisinin gérev bildirgesini ve amagla-
rini enine boyuna diistinmemeginden siiphe etti-
giniz zaman.

Sorunun farkl bicimleri

* “Bana gorev bildirgenizi ve amaclarmizi hatirlatir
musiz?”

* “Bu degerlerinizle ve inanclanimzla oOrtiistiyor
mu?”

Takip sorulart

* “Neden veya neden degil?”

“Gorevinizi desteklevecegini diisiindiigiiniiz ve
degerlendirmeye layik baska fikir veya girisimler
var mi?”




Magaranizdan

Cikin

Goziiniizde canlandirn. Ozgiirliigiiniiz elinizden alin-
mug. Giines 1sigimin sicakligini artik hissedemiyorsunuz.
Rahat evinizi kaybetmissiniz.

Bunun yerine, zifiri karanlik bir magarada yasiyorsu-
nuz. Korkung derecede rutubetli. Sicaklik 12 derecenin
tizerine cikmuyor.

Bir an igin bu fikri ele ahn ve Coleridgein “inanmama
eylemini istemli olarak askiya almak” dedigi sevi yapin.

Goziintizde canlandirm. Biitiin hayatmz boyunca
o magaramun bir i¢ duvarna bakacak halde zincire vu-
rulmugsunuz. Arkamzda bir ates yamyor. Isig duvara
vuruyor. Zincirler yiiziinden doniip 1s1gin kaynagina ba-
kamiyorsunuz. Sadece éniintizdeki duvara bakabiliyor-
sunuz.

Giinlerinizi arkamzdaki atesin oniinden gegen insan-
larin ve baska sevlerin duvara vansittigi gélgelere baka-
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Sokrates, antik Yunanistan’'da yasamusti. Giiclii soru-
lar sormak konusunda bir ustaydi. Nutuk ¢ekmek yerine,
dgrencilerine onlan diiginmeye zorlayan sorular sora-
rak egitim verivordu. Bu sorular sayesinde, 6grencilerin
egitim siirecinde zihinlerini etkin olarak kullanmalarin
saghyordu. Bu sayede 6grencilerin varsayimlarim ortaya
cikariyordu. Yavas ama emin adimlarla konunun &ziine
iniyordu.

Sokrates bir derse “Erdem nedir?” ya da “Iyi nedir?”
diye sorarak baslardi. Bu kelimeleri stirekli kullaniriz.
Ama ne anlama geldiklerini gercekten biliyor muyuz?
Bugiin biitiin diinyadaki bircok tiniversite, egitim sis-
temlerinde “Sokrat Yoéntemi”ni kullamyor; en tinliilerin-
den bir tanesi Harvard isletme Fakiiltesi.

Sokrates, bu yontemi ¢ok net bir sekilde agikliyordu:
“Insan Miikemmelligi'nin en yiice bicimi, kendini ve bas-
kalarini sorgulamaktir.”

Sokrates, Atina toplumunu ve hiikiimetini soziinii
esirgemeden elestirirdi. Sonunda yonetici simfa saldir
olarak algilanan tutumu viiziinden idama mahkam edil-
di. Hi¢ direnmeden, bir kadeh dolusu baldiran zehrini
icti. Zehir kalbine ulasarak onu ¢ldtrdii ve Sokrates ya-
samusg en biiyiik filozoflardan biri olarak tarihe gecti.

Sokrates hi¢ stiphesiz hayatin sik alintilanan su sézii-
ne uygun sekilde yasiyordu: “Sorgulanmayan hayat ya-
samaya degmez.”

Sokrat Yontemi'ni kullanarak mesleki ve 6zel haya-
tizda biiviik atibmlar yapabilirsiniz. Sokrates’e nasil
daha ¢ok benzeyebilirsiniz? Oncelikle, degerlendirmeler,
vargilar, varsayimlar veya emirler yerine sorularla bas-
laym.
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rak geciriyorsunuz. Golgeler hareket ve dans edivor. O
golgelere anlamlar viikliivorsunuz. Hareketlerini vorum-
luyorsunuz. Golgeleri kimlerin yansithgim tahmin etme-
ye calistyorsunuz. Goélgeler, magarada oturdugunuz los
kosenin disindaki gerceklikle ilgili gorebildiginiz tek sey.

O golgelere dayanarak hayatimizla ilgili ne gibi cika-
rmlarda bulunurdunuz? Gercek sevleri degil, sadece
gercekligin magara duvarindaki yansimalarimi gériiyor-
sunuz, Aslinda algimizin ne kadar zayif oldugunun far-
kinda musimz? Duvara zincirlenmisken diinyada olup
biteni ne kadar az anladifinizi goriiyor musunuz?

Tuhaf ve trkiitiicii bir senaryo mu? Yoksa etrafimiz-
daki hayati ne kadar az anladigimiz konusunda gercekei
bir benzetme mu?

Antik Yunan filozof Sokrates bunu “Magara Benzet-
mesi” olarak tanimlar. Ayni kavrami Plato'nun Diyalog-
lar'inda da bulursunuz. Diyaloglar, Plato ile eski 6gretme-
ni Sokrates arasinda gecen sohbetlerden olusur. Sokrates
bir filozofun magaradan kurtulan ve arbik gercekligi ol-
dugu haliyle goren bir mahkam gibi oldugunu séyler.

Bir agidan, griglii sorular gilge suretleri yerine etrafi-
muzdaki gercekligi oldugu gibi gormemize yardimci olan
araclardir. Eginiz ¢ocuklarimzdan biriyle ilgili bir olay:
anlatir. Acaba anlatmi tarafsiz mudir? Bir is arkadasimz,
cok fazla bilgi sahibi olmadigimz bir alanda bir yatirmm
teklifi sunar. Degerlendirmesi ne kadar dogrudur?

ki durumda da ashinda sadece golgeleri goriirsiiniiz;
diger kisinin olanlar veya olacaklarla ilgili siiziilmiis ve
tarafl goriisting alirsimz,

Esas itibariyla bizler Sokrates’in benzetmesindeki ma-
garamn duvarina zincirlenmis mahkamlardan farkh de-
giliz. Hayati siizgeclerle yasiyoruz.
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Su drnekleri inceleyin:

“Miisteri hizmetimizi gelistirmeliyiz!” yerine;

“Bugitin musteri hizmet kalitemizi nasil degerlendiri-
yorsunuz?” veya “Hizmetimiz miisteri stirekliligini nasil
etkiliyor?”

“Bak, bu yaz bir is bulmazsan sana harclik vermeye-
cegiz,” yerine;

“Bu yaz yapmak istedigin sevler konusunda ne gibi
fikirlerin var?” veya “Is arayisiin nasil gittigini merak
ediyorum. Nelere bakiyorsun?”

“Asabiyetinden biktim usandim,” yerine;

“ Asabiyetinin en yakimindaki insanlarla iligkilerini na-
sil etkiledigini diistiniiyorsun?”

Sonra diger herkesin dogal karsiladig seylerle ilgili fe-
mel, belki de onlar1 sasirtacak sorular sorun.

Ornegin igyerinizde biri “Daha fazla yenilesmeye ihti-
yacimuz var,” dediginde, soyle sorun: “Yenilesmenin se-
nin igin anlamim agiklayabilir misin?” Daha fazla takim
calismasi istendiginde séyle sorun: ““Takim calismast’
derken neyi kastediyorsun?”

Diyelim ki daha iyi bir is-hayat dengesi istedigini soy-
leyen bir arkadagimz var. Ona sunu sorun: “Senin igin
is-hayat dengesi nedir?” Biri “Ona giivenmiyorum,” di-
yor. Soyle bir soruyla cevap verebilirsiniz: “Neden? Bu
durumda senin icin giivenin tamm nedir?”.

Boyle sorular bagkalaryla iletisim kurmak ve onlar
diistinmeye tesvik etmek icin derin, édiillendirici sohbet-
ler baslatir. Bir bilge coban—yani gériislerini dayvatmak
yerine insanlarn nazikce dogru yone yonlendiren bir lider
olarak {in yaparsinuz.
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Sokratik zihin yapisini benimseyin ve magaramzdan
¢ikin! Varsayimlart sorgulayin. Kelimelerin baskala-
rimn dogal kargiladiy anlamlarim sorgulayin. Etrafi-
mzdakileri, onlara canlilik kazandiracak bir dgrenim
ve kesif yolculuguna gikarmak igin sorulan kullarun.
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Sokrat Yontemi'ni Kullanmak I¢in Oneriler

Sokrat zihin yapisim benimsediginizde, neredeyse
her sohbete farkl yaklasirsiniz. Iste bu zihin yapisi-
m daha iyi anlamaniza yardima olacak kargit yak-
lasimlar:

Baskalari: Siz:

Anlatir Karsmizdakini diistinme-
ye zorlayan sorular sorar-
sz

Uzman kesilir Baskalarimi uzmanlikla-
rmu  paylagmaya tesvik
edersiniz

Bilgiyi kontrol eder Bagkalarina  deneyimle-

rini anlatmalarinda yar-
dimer olursunuz

Anlamlar varsayar Kelimelerin  anlamlarini
sorgularsiniz
Coztimler dayatir Baskalarindan ¢cbziim

onerisi istersiniz
Ne kadar akilli oldugunu Baskalarina ne kadar akil-
gosterir I1 olduklarini gosterirsiniz
Analiz yapar Sentez yapar ve biiyiik
resme bakarsimz

“Insan hayatinda hicbir seyin siirekli olmadigim
unutmayn; dolayisiyla bollukta asir1 hazdan veya
zorluklar karsisinda asiri umutsuzluga kapilmaktan
kagimn.”

- Sokrates, M.O. 469-399




Basindan Baslayin

“Jay’in bor¢ almas: gerekiyordu. Katkida bulunabilece-
gim tek bir meteligim bile yoktu.”

Rich DeVos'la birlikte Grand Rapids, Michigan'da-
ki en liiks restoran olan 1913’te 6gle yemegi yivordum.
New York'taki hicbir sey onunla boy dl¢iisemezdi. Rich
en sevdigi yemegi yiyor, bir kase aci biberli corba icivor-
du. Daha dogrusu iki kase igiyordu.

Muhtesem bir hizmet goriiyorduk ve hic sagirmanus-
tum. Restoranin sahibi Rich’dir. Aslin isterseniz, otelin ve
icindeki restoranin sahibidir. Caddenin kars tarafindaki
Marriott ve Grand Rapids gehir merkezindeki birkag blok
daha onundur.

Tarudigim en sira disi insanlardan biridir. Alcakgo-
niilliidir. Comerttir. Tam bir vatanseverdir. Ve sizi kol-
tugunuzdan firlatip ayakta alkislamaya zorlayacak kadar
iyi bir motivasyon konusmacisidir.

Tam bir ilham kaynagidir. Hayat: uzun bir yaratim ve
kutlama sélenidir.
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“Jay dolmus ucak basarisizhigimizdan hemen sonra
Nutrilite’t duydu. Bu bir gida takvivesi. Biraz arastirdik.
Distribiitor olabilecegimizi Ggrendik.

“Boylece bir satig seti ve numuneler isteyerek basla-
dik. 50 dolar gerekiyordu. Ancak ikimizin de o kadar pa-
rast yoktu. Jay ise girebilmemiz icin 50 dolar bor¢ almak
zorunda kaldi. Katkida bulunabilecegim tek bir meteli-
gim bile yoktu.

“Yillar icinde isimiz gercekten biiviidi. Jay'le birlikte
sonunda bizim icin ¢alisan 5,000 Nutrilite distribiitorii-
miiz oldu. Daha genis bir tiriin yelpazesi istivorduk. 1959
yilinda American Way Association’t kurduk. Daha sonra
adi1 Amway olarak degisti. Bizim gibi bir tane daha yok-
tu.”

Rich, Amway'in gelisimini anlatarak devam etti. Sade-
ce bir dagitim sirketi olmaktan gikmus, bir yasam tarzina
doniismiistd. Ozgegmisinden bagimsiz olarak, motivas-
yon ve caliskanhlikla herkesin basariya ulasabildigi bir
kurum olmustu.

Rich’le yemek masasinda yaklasik ii¢ saat oturduk.
Ancak sirketinin baglangici bash basina bir hikayeydi.
Rich'e ilk sordugum sorunun beni muhtesem ve ugsuz
bucaksiz yolculuklara gikardigini kesfettim: “Nasil bag-
ladimz?”

Ayn soruyu Mary Kay Kozmetik firmasinin kurucusu
Mary Kay Ash’e de sordum. Onunki de muhtesem bir
hikaye; heniiz bebek olan ogluna bakabilmek igin hizla
bir yol bulmas: gereken yalmz bir anneydi.

Sonra isine lastikli sort (evet, lastikli sort!) satarak bas-
layan Cal Turner, Jr. (Dollar General Sirketi) vardi. Ve
onlarmki gibi daha onlarca hikaye.
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Bir sey daha. Forbes, onun servetinin birka¢ milyar
dolar oldugunu yazmustir. Evet, “Milyar.”

Rich, liseden ve ordudan arkadas: Jay Van Andel ile
birlikte Amway’i kurmustur. Aralarinda mistik bir bag
vardir. fkisi de emekli olduktan sonra bile, her giin bir-
birlerini aramaya devam etmislerdir.

Bugiin sirket 20 milyar dolarlik bir devdir. Diinyanin
80 iilkesinde 3 milyon Amway distribiitorii vardar,

{lham verici diye buna denir. Bir defasinda 30 dakika-
lik kiskirtict bir sunumunu izlemistim. Hemen oracikta
bir Amway distribiitérii olmak istedim! Rich'in en cok
gurur duydugu seyse, sayisiz insani milyoner yapmus ol-
masidir. Yiizlerce oldugunu séyliiyor.

“Rich,” dedim, “vaptigin seyin hikayesi nefes kesici.
Soylesene, nasil basladimz?”

“En basindan basla,” dedi Kupa Krali, Alice’e, “ve so-
nuna ulasana kadar devam et.”

Ardindan gelenler peri masalh gibi duyuluyor ama
hepsi gercek.

“Jay ile benim tiniversiteye gidecek zamammiz olma-
di. Girisimei olmak istivorduk. Ancak o zamanlar keli-
menin ne anlama geldigini bile bildigimizi sanmiyorum.

“Ordudan ayrildigimizda kendi adimiza ve birlikte
calismak istedigimizi biliyorduk. Amerikan riiyasiun bu
olduguna inaniyorduk.

Charter airplane (dolmus ucak) isine basladik. Ama hic
ivi gitmedi. Sonra ne yapsak acaba diye diistindik.”

(insanin deneyimlerinden &prendigini ve hatalarin
deneyim kazandirdigim hatirladim. Winston Churchill,
basarimn, bir venilgiden digerine kosarken heves ve
coskuyu kaybetmemek oldugunu séylemisti.)
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Rich DeVos'a gelince; Tanr'nin 6zgiin tasarimlarin-
dan biri olarak dogmustu. Sirket hayatimin esaslarina
gore, basar1 onun igin kagmilmazdi.

“Nasil bagladiniz?” en #inlii, en giiclii, en zengin insa-
nin bile direnemeyecegi bir sorudur. Ama karsilastiginiz
herkesle deneyebilirsiniz; hatta bir arkadasiniza, meslek-
tasinza veya bir yabanciya bile sorabilirsiniz. Dinleyece-
giniz hikdyeler beklemeyeceginiz dlciide heyecan verici-
dir.

Kupa Krali'nin 6giidiinii dinleyin. Bastan baslaymn.
“Nasil basladin” sizi toplavacagimz bilgi ve zevkli soh-
betlerle dolu saatlere stiriikleyecektir.

“Nasil basladimz?” diye sorarak biriyle gercekten
baglanti kurabilir, onu agilmaya tesvik edebilir ve
hikéayesini 6grenebilirsiniz.
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Bu Soruyu Kullanma Sekilleri I¢in Oneriler
“Nasil basladmiz?”

Sorabileceginiz biitiin sorular arasmnda, dzellikle bu
sorunun en iyi tarafi, hem size hem de anlatan kigiye
mutluluk, tutku ve ilham vermesidir. Nasil basladmiz
cok gesitli, gorkemli hikdyeler dinlemenizi saglar.
Her biri egsizdir ve mutluluk doludur (ve yer yer
hiiziinlii). Stk stk da kahkahalara gebedir.

Bu soruyu sormakla, hayatt oynak bir merakla
yasayan insanlar1 kesfedersiniz. Her seyi riske atip
zar sallamaya cesaret etmislerdir. Bir dala tirman-
maktan korkmamuslardir ¢iinkii meyvenin orada ol-
dugunu biliyorlardir.

“Nasil bagladiniz?” diye sordugunuzda, ayn za-
manda siradan goriinenin ashinda sira disi oldugunu
da anlarsimiz. Her arkadasimizin, her meslektagimzin
veya bir yabancinin bile kendisi icin ¢ok degerli olan
bir hikayesi vardir. Mesleklerini secisleri. Esleriyle
tarusmalari. Los Angeles’a yaptiklan o mutlu tesa-
diiflerle dolu volculugun sonunda oraya yerlesme-
ye karar verigleri. Bu hikayeler paylasildiginda, iki
taraf arasinda bir bag olusur.

Bu soruyu ne zaman kullanma zaman kullanmalisimz

e Her zaman; birini kariyerine veya hayatinn
herhangi bir kismina nasil bagladigim paylas-
maya davet etmek i¢in kullanabilirsiniz.

Sorunun alternatif bicimleri
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Bir cifte: “Ikiniz nasil tamisip iliskinize basladi-
mz?”

Bir sanatciya: ”Size sanatimizi kim Ggretti? Sana-
tiuzi nasil 6grendiniz?”

Herhangi birine: “Nerede buvitidtiniiz? Ve ..."yva
nasil geldiniz?”

Takip sorularn

-

”O zaman bunu yapmaya nasil karar verdi-
niz?”

“Ogrenmek zorunda kaldigimz en zor ders
neydi?”

“Eger o is gerceklesmeseydi ...
du?”

sizce ne olur-




Bastan Alin

“Sadece tiittiirmiiyorsun,” dedi. “Igine cekiyorsun.” Gii-
liimsemiyordu.

Allan Favort'la mezun oldugu okula verdigi bir he-
diye hakkinda konusuyorduk. Bana anlattiklarindan ve
gecmisteki hedivelerinden, iiniversiteyle ilgili muazzam
bir tutku duydugunu biliyorum. Ayrica, biiyiik bir he-
diye verebilecek kadar maddi giicii oldugunu da biliyo-
rum. O da benim bildigimi biliyor!

Okula baghiligindan ¢ok emin oldugum icin, sohbeti-
mize baglamakta hi¢ zaman kaybetmedim. Onu selamla-
yarak dogruca konuya girdim.

“Allan, tiniversiteyi ne kadar sevdigini biliyorum. Me-
zun oldugun Miihendislik Fakiiltesi'ne bir milyon dolar
bagislaman istiyorum. Okula baghihgint ve son zaman-
lardaki yillik hediyelerinin nereye gittigini biliyorum.”

O anda beni oldugum yere mihladi. Yiiziimiin éniinde
beysbol eldiveni biiytikliiginde bir el belirdi.
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ilgilenmedigini kesfettim. Ancak {niversitenin tiyatro
programiyla ilgilenivordu.

Soyle dedi: “Sanirim bunu karimdan baska bilen yok
ama {iniversiteye girdigimde ana brangim tiyatroydu.
Aktor olmak istivordum. Neyse ki miihendislige gecis
yaptim ve diinya ¢ok kotii bir aktérden kurtuldu.

“Bir hedive vereceksem - ki hatirlatayim, verecegimi
de sdylemiyorum - aniden ¢ekip gitmeden énce benden
istedigin o cilginca miktar konusunda biraz daha konus-
maktan mutluluk duyarim.”

Konustuk da konustuk.

“Su sbziinii ettifimiz tiyatro programu var ya?” dedi
sonunda. (Aslinda sadece o konusmustu. Ben sadece ara-
da bir iki soru sormustum.) “Bana birkac yil daha verir-
sen, muhtemelen bir milyon dolar hediye edebilirim.”

icimden siikiir duasi ediyordum.

Cok tuhaf gelebilir, ama bir sohbete en basindan tek-
rar baglamak ciiretkar ve giizii pek bir stratejidir. I ve-
rinizde veya ailenizden biriyle basiniza gelebilir. K&ti
bir baslangic vaptiginizda, “Bastan alabilir miyiz?”
diye sorun.

44 e

“Buraya dylece dalivorsun ve benden bir milyon pa-
pel istiyorsun. Ve Miihendislik Fakiiltesi'yle ilgilendigi-
mi varsayryorsun.”

Cherokee Kizilderilileri bir savasa girmeden énce soy-
le derlerdi: “Olmek icin giizel bir giin.” Ben de 6yle hisse-
diyordum. Aslinda, savasn bittigine ve oradan sedyeyle
cikanilmakta olduguma inamyordum. Allan’a bakarak
derin bir nefes aldim.

“Bunu gercekten yaptigima inananuyorum, Allan.”
(Ne diye bayle bir sey yvaptim ki? Dostane bir iligki kur-
mak icin zaman gerektigini biliyorum. Sonra bir kelebe-
gin bir yere konusu kadar hafif bir sekilde, dogru diir-
tileri arastirmaya baslarsimz.) “Cok mahcubum, Allan.
Seni cok iyi tanidigimi sandifim icin dogruca konuya
girdim. Diistincesizligim icin ¢ok oziir dilerim. Bagisla
beni.”

Sonra, ¢antami ve ceketimi alarak gitmek i¢in don-
dim. Veda bile etmedim. Sadece kapiy1 kapayip ¢iktim.

Yaklasik 20 saniye sonra kapiyt vurdum. Hafifce ara-
ladim.

“Selam, Allan. Birka¢ dakikalifina girebilir miyim? Se-
ninle konusmam gereken cok 6zel bir konu var, Universi-
teyle ilgili. Senin ¢ok ilgini cekecegini diistintiyorum.” Ve
ekledim: “Bu arada, her seyi bagtan alabilir miyiz?" Allan
giiliimsedi ve hi¢ konusmadan basiyla onavladi.

Sonra en basinda yapmam gerekeni yaptim. Sohbet
ettim, gozlemledim ve sorular sormaya basladim. En
onemlisi, Allant konugmaya tegvik ettim. Anahtari, ihti-
vatl bir sekilde kilitte ceviriyordum.

Duydugum suydu: Biraz nazikce irdeledikten sonra,
Allan’in Miihendislik Fakiiltesi'ne hediye vermekle hig
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Bu Soruyu Kullanma Sekilleri igin Oneriler
“Bagtan alabilir miyiz?"

Sorular sormadan, bilgi edinmeden dogrudan bir
talepte bulunmaym. Bu, yiizme bilmeyen birini de-
nizin dibine itmek gibidir. Soluklanmak igin yukar
cikamayabilir. Ve sizi de beraberinde dibe stiriikle-
yebilir,

insanlar bagslayicidir. Sizinle ettikleri sohbetin
harika gecmesini isterler. “Bastan alabilir miyiz?”
diye sormak karsimzdaki kisivi yatistirir ve giiliim-
semesini saglar. O giiliimseme de yeniden baglama-
y1 kolaylastirir.

Bu soruyu ne zaman kullanmalisiniz

* Bir sohbet ¢ok kdtii bir sekilde bagladiginda.

* Bir arkadasinzla veya aile ferdinizle duygusal
acidan yogun, kisir bir tartismaya tutustugu-
nuzda.

Bu sorunun alternatif bicimleri

e “Kotii bir baslangic yaptim. Bastan alabilir mi-
viz? Bu konusmanin hakkini veremedim.”

* “Geri adim atabilir miyiz? Sence deginmemiz
gereken nokta nedir?”

Takip sorulart

e “Tesekkdrler. Bir soru sorabilir miyim?”

e “Bastan almak istememin nedeni patavatsizlik
etmis olmam. Tekrar deneyebilir miyim?”




Nedenini Anlarsaniz
Her Seyin

Ustesinden

Gelebilirsiniz

Is tamimun tekrar okudum. Aman Tanrim! Beyle seyleri
nerelerinden uyduruyorlar?

Manhattan'in en yiiksek binalarindan birinin tepesin-
de, biiyiik bir toplant masasmda oturuyordum. Grubu
tekrar toplamak tizereydim. Yanimda diinyanin en dene-
yimli bankacilarindan olan 18 kisi oturuyordu. Kiiresel
bir finans devinin tist diizey muhasebe yoneticilerivdi.

Dev kredi planlar tretebiliyorlardi. Doniistimsel bir
satin alim icin finans saglayabilivorlardi. Saniveler icin-
de diinyamin $biir ucuna milyarlarca dolar kaydirabili-
yorlard:. Bankamn gelirleri, kazanclari ve hisse fivatlari,
biiyiik dlciide bu seckin grubun performansina dayam-
yordu.

Ama sinirli ve bikkinlardi. I¢ biirokrasi yollarina tas
koyuyordu. Daha yiiksek kar bekleven hissedarlar bas-
k1 yapryorlardi. Her adimlarim kaydeden &lcii sistemleri
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tarafindan izleniyorlard. iliskilerde uzun siireli yatirmu
zorlastiran 8lciilerle kisitlannuslardi.

Ben rollerini yeniden tammmlamalarina ve iiriin odak-
hdan ziyade miisteri odakli bir yaklagim geligtirmeleri-
ne yardim ediyordum. Bu giiclii yoneticiler, miisterinin
odak noktasi oldugu yeni bir ¢agin énciliigiinii yapmak
icin oradaydilar.

Misyonlarim gosterisli bir PowerPoint slaydinin tepe-
sine koymuslardi. Bashkta soyle divordu: “Gorevimiz.”
Azamilestirmek, wyuwmlandirmak, sinerji yaratmak, kazancl
ve ¢ok yonlii gibi seckin ifadeler icerivordu. Ne var ki ta-
mmlanmis olan gérev hic de miisteri odakl gibi duyul-
muyordu. Hayir, daha gok Siikran Giinii'nde “6nce hin-
di” diyen bir tarzda “&nce miisteri” diyordu. Daha agik
ifade etmek gerekirse, siyle der gibiydi:

Gdrevimiz, bankann biitiin hizmetlerini, olabildigince sik-
litkla, kilit miisterilerimize satmaktir..

Bu ne 6zgiin ne de ilham vericiydi.

Bu ifade, bu 18 siiper bankacinin miisterilerinin ¢ikar-
larin1 daima her seyin tizerinde tutan giivenilir dams-
manlar olmak i¢in duyduklar samimi hevesle celisiyor-
du.

“Kisiler, nasil diye sordugunda,” diye anlattim, “mes-
gul kalirlar ve daima bir isleri vardir. Iyi yonetici olurlar.
Ancak, neden diye sorarlarsa, bundan daha fazlasi olurlar.
Sadece yonetmekle kalmaz, liderlik yapmaya baglarlar.”

Dinleyicilerime déndiim. “Baslayalim mi?” Baslariyla
onayladilar.

“Misyonunuzdan ve sizin roltintizden séz edelim. Bir
sorum var: Yaphi§miz seyi neden yapiyorsunuz?”

Bekledim. Soruyu tekrarlamadim veya ne demek iste-
digimi agiklamaya girismedim. Anlanu gayet agikti.
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Salonda cit ctkmyordu.

Sonra, yavasca, kafalarin sallamaya bagladilar. Hatta
bazilar bilgicge giilimsiivordu.

“Bu iyi bir soru,” dedi, iclerinden biri.

Salona bakindim. Yavas yavas, barajda catlaklar olus-
maya basladi. Masamn basindan sirayla gittik. Herkes
tek tek roliintin ne kadar énemli oldugunu hevesle an-
latmaya baslad1. Miisterilerinin islerini biiyiitmelerine ve
kariyerlerinde yiikselmelerine yardim etmeyi ne kadar
sevdiklerini anlatiyorlardi.

“Bunu yapiyorum, ctinkii misterilerim igin biiyiik bir
fark yaratiyorum,” dedi biri.

“Bir etkide bulunmayi seviyorum,” dedi bir digeri.

“Bu bankadaki en iyi is. En zoru, ama aym zamanda
da en iyisi.”

“Kendimi bir ucak gemisinin giivertesindeymisim,
yardim etme firsat1 bulmak igin ufuk gizgisini tarryormu-
sum gibi hissediyorum.”

“Musterilerim icin her seyi bir araya getiriyorum.”

“Biittin iliskiden nihai sorumlulugu olan kisi benim ve
bunun olmasin saghyorum.”

“Musterilerimle kurdugun derin kisisel iligkileri sevi-
yorum.”

Gillimsiiyordum. Islerinin nedenini anlatirlarken tut-
kulari salonu aydmlatiyordu. Enerjileri neredeyse elle tu-
tulur derecede somut haldeydi. Kiiresel organizasyonla-
rimin biirokratik angaryalarini agmalarini saglayan seyin
ne oldugunu artik gérebiliyordum. Aklima Friederich
Nietzsche'nin bir sbzii geldi: “Yasamak icin bir nedeni
olan, neredeyse her nasila dayanabilir.”

Yirmi dakika sonra yeni misyonlarmmn temel unsur-
larim elde etmistik. Artik, daha fazla iirtin satmaya ve
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Bu Soruyu Kullanma Sekilleri igin Oneriler
“Yaptigimz seyi neden yapryorsunuz?"

Yaptigimiz seyleri bircok farkli nedenle vapariz.
Ama bu nedenlerin gniine “gerekler” getirdiginiz-
de, biitiin zevk ve heyecamin kisa siirede tiikenece-
ginden emin olabilirsiniz. “Gerek” kavramiyla tutku-
nun higbir iligkisi yoktur. Kimse “ gerekler” konusun-
da heyecana kapilmaz.

Buna karsilik, birinin calismalarimin ve eylemle-
rinin gercek nedenini ortaya gikardigmizda, tutku,
enerji ve heyecan bulursunuz.

Bu soruyu ne zaman kullanmalisimz
» Karsmuzdaki kisiyi neyin motive edip harekete
gecirdigini anlamak istediginizde.

lendirmek istediginizde.

Sorunun alternatif bicimleri

o “Isinizin veya yaptiginiz seyin en heyecan veri-
ci kisimlari neler? Neden?”

» “Meslek hayatinizda en bityiik tutkunuz ne-
dir? Ozel hayatinizda? Neden?”

Takip sorulan

* “Bu konuda neden 6zellikle tutku duyuyorsu-
nuz?”

“Tatmin olmamzi engelleyen nedir?”

“Bunu daha tatmin edici hale getirmek i¢in siz-

ce ne gerekir?”
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“muazzam karlar” saglamava dayanmiyordu. Hayur,
miisterilerinin en dnemli hedeflerine ulasmalarina yar-
dim etmeye dayamiyordu. Organizasyonlarmm benzer-
siz giiclerini kullanmaya. Bu motive edici ve ézgiindii.

Salondaki ruh degismisti. Dahili toplantilarin ve son-
suz raporlarin 6lii topragi bir kenara atilmisti. Onun yeri-
ne gercek is icin duyulan heyecan ve tutku gelmisti.

Organizasyonunuzun roliinii tammmlamaya, bir amag
ve gurur duygusunu yeniden canlandirmaya ya da
sadece insanlar1 neyin harekete gecirdigini anlamaya
calistyorsaniz, sunu sorun: “Yaptigimiz seyi neden ya-
pryorsunuz?”




Suskun Bir Anda

Misir kogani piposu igen kimseyi tamyor musunuz? Hig
sanmuiyorum. Misir kogani piposunun ne oldugunu bildi-
ginizi bile sanmiyorum.

Eh... Alan G. Hassenfeld bir nusir kogam piposu ici-
yor. Nedeni daha iyisini alamamas: da degil. Ama Alan'la
ilgili sira dis1 tek sey pipo degil. Birazdan, bu girket lideri,
hayirsever ve diinya gezginivle ilgili daha fazlasim Hgre-
neceksiniz.

Eski Rhode Island Valisi Bruce Sundlun bana bir giin
soyle demisti: “Alan eyaletteki en niifuzlu insandir; en
giiclii ve en etkili liderlerimizden biridir.” Konu sadece
Alan’mn o dénemde evaletin en biiyiik istihdam saglayan
sirketinin CEO’su olmasi degildi ki o da yeterince énemli
bir etkendi.

“Kendisi bir ilham kaynag,” dedi Vali. “Davrarusla-
riyla drnek olarak liderlik yapiyor. Hem eyalet hem de
kendi Tapmag; i¢in iy1 olan onlarca faaliyet siirdiiriiyor.”
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Alan 41 yasindayken biiyiikbabasimin kurdugu aile
sirketi Hasbro'nun CEQ’su oldu. Sirket oyuncak ve oyun
dretiyor.

Hasbro, Alan"in liderliginde muazzam sigramalarla
biiytidii. Simdi yilda 4 milyar dolar cirosu olan (bu ina-
mlmaz miktarda oyuncak ve oyun demektir) ve kendi
pazarinda ezici bir giice sahip bir sirket. Forfune dergisi
onu iilkenin en ivi yiiz sirketinden biri olarak gosteriyor.

Alan, birkag yil énce Hasbro’daki aktif gorevini birak-
t. Yonetim Kurulu Bagkam olarak devam ediyor. Sirke-
tin gorev bildirgesi beni biiyiledi: Basarmaya Kararlnpz.
Alan da bu felsefeyle yasiyor.

Bircok kez onunla bir araya geldim. Burada stziinii
ettigim gece, Manhattan’daki Harvard Club’da keyifli bir
aksam yemegi yiyorduk.

“Hasbro senin déneminde kazancin iki katindan fazla
artirds, Alan. CEO olarak zor durumlar: ve sorunlar: na-
sil atlathin?”

“Bir deyigim vardir,” dedi. “Bu benim felsefemdir:
‘Sorunlar bir dondurma kiilahi gibidir. Onlan yalamaz-
san her veri kirletirler.”” (Ben de buna benzer sunu di-
yorum: Kazananlar poset cay gibidir; sicak suya girene
kadar gercek giiclerini anlamazsimz.)

Bana deyislerinden bir diizinesini daha saydi. Inaml-
mayacak kadar eglenceliydi.

“Hayatinda muazzam bir basar1 kazandin,” dedim,
Alan’a. “Ulusal ¢apta tamman bir sirket lideri oldun. Ge-
rek yerel gerekse ulusal Yahudi toplumunda biiyiik nii-
fuz kazandin. Rhode Island’in en énemli sozciilerinden
biri oldun. Ona yarim diizine fahri doktorayi da ekle. Ha-
yatta seni en cok tatmin eden sey neydi?”
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Bu daha énce Alan’a hi¢ sormadigim bir soruydu.
Onun kadar usta birinin bile, bévle bir soruya cevap ver-
meden dnce diigiinmesini beklerdim. Ama éyle olmada.

“Tayatta beni en ¢ok tatmin eden seyin ne oldugu cok
acik,” dedi Alan. “Hasbro Cocuk Hastanesi. Hastaneyi
ailemiz finanse etti. Yardim ettifimiz cocuklar gordii-
gunde ve minnettar ebeveynlerle konustugunda, havatta
yaptigim diger her sey onun yamnda siiniik kaliyor.

“En sevdigim seyin ne oldugunu biliyor musun? Noel
zaman her odayi kucagimda hediyelerle ziyaret ediyo-
rum. Bundan daha énemli ne olabilir ki? Bir insam bun-
dan daha mutlu edecek ne olabilir?” Alan neseli ve ¢ok
icten bir sekilde konusuyor.

Bu sorunun devaminda bana Harvard'daki ve Rho-
de Island, Smithfield daki Bryant Universitesi'ndeki Li-
derlik Bursu Programi’'na sponsor olusunu anlatti. Alan;
Sudan, Haiti, Afganistan, Tayland ve Israil’deki temiz su
kaynaklari ve voksullukla miicadele programlarina da
ciddi miktarda paralar akitiyor.

Alan aziz gibi bir insan. Hayata dort elle sarilmig, Ken-
disini bagkalarma daha ¢ok hayal kurmak, daha cok 6g-
renmek, daha ¢ok sey yapmak ve daha iyi olmalar icin
ilham vermeye adanus.

Basit sorumdan sonra konugmaya devam etti. Cok sey
ogrendim. Rusca bir kelime vardir: Shamanstuo. Cezbet-
me 6zelligi anlamuna gelir.

Sonra inamlmaz bir sey oldu. Aslinda hepsi sorumun
bir sonucuydu. Bana gizlilik yemini ettirdi.

“Sana bir sey sdylemek istiyorum,” dedi. “ Ama kesin-
likle aramizda kalmali. Muhtemelen éniimiizdeki birkag
hafta icinde ilan edecegiz. Simdilik sadece birkac kisi bi-
liyor ve simdi de sen 6greniyorsun.”

® 5/

Bu Soruyu Kullanma Sekilleri igin Oneriler
“Hayatta sizi en cok tatmin eden sey neydi?”

Tatmin duygusu, basar1 veya mutluluk duygularin-
dan farkhdir. Tatmin, hayallerinize ve umutlarimza
ulasmaktan gelir. Bir biitiinliik veva tamlik duru-
munu yansitir. O zaman derin bir tatmin duyarsimz.

Birine kendisini nevin tatmin ettigini sordugu-
nuzda, degismez bir sekilde o kisi igin gok 6zel olan
bir seyi arastirmak icin kapi aralarsimuz. Tipka birlik-
te rahat bir yemek yemek ya da samimi bir aksam
gecirmek gibi glicli bir bag yaratir.

Bu soruyu ne zaman kullanmahisimz

« lsyerinizde veya profesyonel bir ortamda biriy-
le daha kisisel bir yakinlik kurmak icin.

e Arkadaslarimizi ve ailenizi daha iyi tarumak
igin.

Sorunun alternatif bicimleri

® “Size hayatta en fazla tatmin duygusu veren
sey nedir?”

e “Simdiye dek yasadigimiz en tatmin edici...
(iliski, deneyim, is vs.) neydi?”

¢ “Tayatta sizi en cok etkileyen denevimin han-

gisiydi?”

Takip sorulart

e “Bunu biraz daha acsamuza. Ozellikle tatmin
edici olan yonii neydi?”

e “Sizi derinden tatmin eden baska bir sey var
mi?”
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Bana dogru egildi ve neredeyse fisiliyla konustu.
Kimsenin sohbetimizi duymasin istemivordu.

“Manhattan’daki bir projeye yaklasik 100 milyon do-
lar verecegiz. Sehirde ve belki de iilkede tam bir firtma
yaratacak. Sehirdeki en heyecan verici ve en ok ihtiyac
duyulan programlardan biri. Sadece diisiinmek bile beni
trpertiyor.”

Daha énce Alan’a “Hayatta seni en ¢ok tatmin eden
sey neydi?” diye sordugumu hatirlarsiniz. Bu soru,
Alan’in hayatiyla ilgili daha énce bilmedigim vepveni bir
alam 6ntime serdi. Ana damara giden bir kilcal damardi.
Boylesine diistindiiriicii ve kisisel bir soru oldugu icin,
normalde asla bilemeyecegim gizli bir konuyu da dgren-
memi saglad

Bu soruyu arkadaslarinizla, meslektaslarimzla ve aile-
nizle deneyin. Onlara sorun: Hayatta sizi en ¢ok tat-
min eden sey neydi? Sonra arkaniza yaslamn ve sade-
ce dinleyin. Sohbet miicevherleriyle dolu bir hazineyi
kargimzda bulacaksimz.




Elinden Gelenin
En lyisi Bu Mu?

1983 yili sonlarnydi. Apple firmasi, Macintoshu piyasaya
stirmek tizereydi. Makinenin inovatif zellikleri - eliniz-
le hareket ettirdiginiz bir fare, grafik temelli bir kullamic
arabirimi ve daha bircok sey - gelecek yillarda kisisel bil-
gisavar diinyasini bi¢imlendirecekti.

Sahneyi zihnimizde canlandiralim.

Steve Jobs inovatif trlinlerini muazzam boyutlarda
basin tambimiyla sunmay severdi. Onun drama anlayi-
siyla kimse boy olctisemezdi; davullar calar, borazanlar
yeni bir giintin dogusunu haber verirdi.

Simdi 1984 yilindaki XVILL. Amerikan Futbolu Sampi-
yonluk Magi'm diigtinmenizi istiyorum. Kimlerin oyna-
digim ok az kisi hatirlar. Skoru hatirlavanlarsa daha da
azdir.

Ama magct izleyen hi¢ kimse Apple reklamini unu-
tamaz. Egofman giymis bir kadin, robot gibi oturan
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insanlarla dolu bir sinema salonuna hizla kosarak dalar.
Otoriter bir diktatériin konusan yiiziinii gisteren dev bir
ekrana cekic firlatir. O reklam neredeyse yirmi yasinda.
Akla gelebilecek biitiin ddiilleri topladi. Video kiilt oldu
ve héala sansasyon yaratmaya devam ediyor.?

Uriiniin piyasaya c¢ikisina ve reklamlarm yaymlanma-
va baslamasina aylar kala Apple’in merkezinde personel
cilginca bir tempoyla calisiyordu. Uykusuz geceler. Ca-
lisma masalarinda yenen &gle yemekleri. Koridorlarda
hi¢ durmadan ve huzursuzca dolasan Steve Jobs.

“Daha iyisini yapmn. Daha da ivisini,” diye hararctle
ogiit verivordu Jobs tirtin gelisimcilerine.

Jobs daima her Apple diriiniiniin fevkalade olmasini
isterdi. Apple’'m CEO’su oldugu iki uzun déneminde
“delilik olctistinde harika” tiriinler yaratma tutkusu, giic-
lii ve aman vermeyen bir kuvvetti. Olaganiistii bir sekil-
de, sadece bir degil, bes sektorde devrim yaratti: Masatis-
tii bilgisayarlar, miizik, cep telefonlari, perakendecilik ve
hatta ¢izgi-animasyon film (Pixar aracihgiyla).

Bir giin olanlar1 size anlatayim. Macintosh"un basmii-
hendisinin ofisine gitti. “Cahstir,” dedi. Miithendisin ma-
sasimin iizerinde duran, yakinda devrim yaratacak olan
yeni masatistli bilgisayarin ¢alisan prototipinden sz edi-
yordu.

Makinenin c¢alismaya baslamasi birkag dakika alds,
¢iinkii hafizasim simamasi, isletim sistemini baslatmasi ve

4 Reklamin ana temasi, George Orwell'in Ginli romani ve filmi 1984'tir. 1984,
George Orwell tarafindan kaleme alinmig alegorik bir politik romandir.
Hikayesi distopik bir diinyada gecer. Distopya romanlarinin nlllerindendir.
Ozellikle kitapta tanimlanan Biiyiik Birader kavrami giintimiizde de siklikla
kullaniimaktadir. Ayni zamanda kitapta gegen disince polisi gibi kavramlan
da George Orwell ginimize kazandirmigtir. Reklam su sloganla sona erer:
“24 Ocak’'ta Apple Computer, Macintosh’u piyasaya slirecek. Ve 1984’in
neden ‘1984’ gibi olmayacagini anlayacaksimz.” C.N.
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diger baslangic gérevlerini yerine getirmesi gerekiyordu.

“Daha cabuk baslamasim saglamalisin,” dedi Jobs.
Hasince arkasim déndii ve yiirtyiip gitti.

Haftalar sonra, bilgisayarin verimini yiikseltmek icin
yorulmak bilmeden calismus olan miihendis, biraz kisal-
tilmus olan baslangig stiresini Jobs'a gururla sundu.

“Elinizden gelenin en iyisi bu mu?” diye sordu Jobs.
Déndii ve cekip gitti.

Yine sayisiz uykusuz geceden sonra, Macintosh ekibi
birkac saniveyi daha tiraslamay: basardi. Jobs'la tekrar
bulustuklarinda patron hala tatmin olmamisti. Ancak
onlar1 yine azarlamak yerine, sadece prototipe dalgin
gozlerle bakti. Kendini diisiincelere kaptirmusti. Miihen-
dis baslangg siiresini daha da kisaltmak i¢in deneyebile-
cekleri birka¢ yolu aciklamaya basladiginda, Jobs onun
soziinii kesti.

“Bu konuyla ilgili diisiindiim,” dedi, sesini heyecanla
yiikselterek. “Macintosh'u kac kisi kullanacak? Bir mil-
yon mu? Hayur, iddiaya girerim ki, birkag yil iginde 5 mil-
yon kisi en azindan giinde bir kez Macintosh bilgisayar-
larim acacaklar. Divelim ki baslangi¢ siiresinden 10 sani-
ye daha kistimiz. Bunu 5 milyon kullaniciyla ¢arparsamiz,
her giin 50 milyon saniye eder. Bir yilda émiirler anla-
mina gelir. Dolayisiyla, baglama siiresini 10 saniye daha
kisaltirsanuz, en azindan bir diizine hayat kurtarirsiniz.”

Jobs su sozlerle bitirdi: “Yani 10 saniye daha kisaltma-
ya deger!”

Bunun miimkiin oldugunu disiinmiiyorlardl. Ama
Macintosh miihendisleri, Jobs'in insanliga zivan edilen
milyarlarca saniyevi kazandirmak konusundaki atesli
tutkusundan ilham aldi. Kendilerini bu amaca adadilar
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ve giinler icinde baslama stiresini 10 saniye daha kisalt-
may1 bagardilar.

Steve Jobs 5 Ekim 2011'de 56 yasinda oldi. Benzeri
olmayan motivasyonu ve inovasyonu sayesinde, Apple
diinyanin en degerli teknoloji sirketi oldu. Jobs'in saye-
sinde, “Elimizden gelenin en iyisi bu mu?” sorusu sirket
kiiltiiriine isledi.

Isyerinizde etrafimzdaki kag kisi gergekten elinden gelenin
en tyisini yapyor?

Macintosh'un piyasava stirtilmesinden on bir yil énce,
Disisleri Bakam Henry Kissinger ahizeyi kaldirp ézel
yardimcist Winston Lord'u ofisine cagird.

Lord son derece akilli bir adamdi. Daha sonra Cin
biiviikelgisi ve ayrica bir Birlesik Devletler kongre tiyesi
olacakti. Kissinger basit, hatta rutin bir istekte bulundu:
Lord’dan baskanlik igin bir dis politika raporu hazirla-
masini istedi. Lord, patronunun emrinde ¢alisan herkes-
ten en yiiksek performans: bekledigini biliyordu ama o
bile sonrasinda olacaklara hazirlikli degildi.

(Belki de Lord, Kissinger'in Harvard'da Ggrencivken
hazirladig “Tarihin Anlami” baslikli sira dist tezinin 377
sayfa uzunlugunda oldugunu unutmustu!)

Lord hikayeyi siyle anlatiyor:

Politika raporu icin iyi bir taslak hazirladim ve
Kissinger'a teslim ettim. Ertesi giin beni cagirip soyle
dedi: “Elinden gelenin en iyisi bu mu?” “Henry, 6yledir
dive distindiim,” dedim, “ama tekrar denerim.” Birkag
giin sonra bir taslak daha gotiirdiim. Ertesi giin beni ca-
girip vine sordu: “Elinden gelenin en ivisinin bu oldu-
gundan emin misin?” “Sey, gercekten oyledir diye dii-
stindiim,” dedim. “Bir kez daha deneyeyim.” Her neyse,
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bu siirec sekiz kez tekrarlandi ve sekiz taslak hazirladim.
Ier seferinde, “Elinden gelenin en iyisi bu mu?” diye
soruyordu. Ben de dokuzuncu taslakla gittim ve ertesi
giin beni cagirip avru soruyu tekrarladiginda, gercekten
sabrim tasti: “Henry, beynimi patlattm; bu dokuzuncu
taslak. Elimden gelenin en iyisinin bu oldugunu biliyo-
rum: Tek kelimesini bile daha fazla gelistirmem miimkiin
degil.” Sonra bana bakh ve soyle dedi: O halde gimdi
bunu okuyacagim.”

Kissinger zorlu bir amirdi. Ancak emrinde calisanla-
rin hayatlarimin en iyi, en kaliteli islerini iirettikleri stip-
hesizdi. Bunda sasilacak bir sey yok elbette. Muhtesem
bir ekiptiler. Ama en &nemlisi, Kissinger'in dgiiditydii:
“Elinden gelenin en iyisi bu mu?”

Bu olaganiistii giicli bir sorudur. Ender ve dikkatli
kullarun; birini gergekten delirtebilir. Yine de kullamn.
Basgkalarmin miimkiin olduguna bile inanmadig seyler
basarmalarin saglarsinuz.

Birinin yeteneklerini ve becerilerini azami seviyede
kullanmasim istediginizde, yapabilecekleri en iyi isi
ortaya koymalar: gerektiginde sunu sorun: “Elinden
gelenin en iyisi bu mu?”

)

Bu Soruyu Kullanma Sekilleri Igin Oneriler
“Elinden gelenin en iyisi bu mu?”

Bu soruyu, birinin elinden gelenin en iyisini yap-
mas1 ve kendisini siurlarini asmaya zorlamas: ge-
rektigi ozel durumlar igin saklamahisimz,

Genellikle, elimizden gelenin en iyisini yapma-
mz gerekirken siradanhikla yetiniriz. Ancak sira-
danlik, biiytikliigiin diismanidir. Gresham’in kanu-
nunun dedifi gibi: “Kotii para, iyisini uzaklagtirr.”
Sirketler kotii miisteri hizmeti sunar ama neden pa-
zar payim kaybettiklerini merak ederler. Universite
ogrencileri isteksizce cahgirlar fakat mezun oldukla-
rinda en iyi isleri kapmak isterler.

Lakaytlik her yerde yaygin.

Bu soru, karsimzdaki kisiyi citasim yiikseltme-
ye zorlar ve gercekten ellerinden gelenin en iyisine
odaklanmalarin saglar.

Bu soruyu ne zaman kullanmalisimz

e Isyerinizde birinden bir gorevi veya projeyi ta-
mamlamasi istediginizde.

* Bir ocuun ¢abasim artirmasmi saflamaya ca-
hshgimzda.

e Iin iyisi, kendiniz bir proje {izerinde calishigi-
nizda; bir yaz1 ddevi, bir is mektubuna cevap,
sirket igin bir vizyon ifadesi hazirlamak veya
hatta bahgenizde bitkilerinizle ugrasirken.
Kendinize sorun: “Gergekten elimden gelenin
en iyisi bu mu?”
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Sorunun alternatif bicimleri
s “Daha fazla gelistirmek miimkiin mii?”
* “Bu nasil daha iyi olabilir?”

Takip sorular

® "Seni durduran ne?”

® “Sence bu senin goziinde “en iyisi’ mi?”

® “Bunun en iyi kisnu hangisi? Neler gelistirile-
bilir?”




Goril Tozu
Olmadan

En degerli hazinelerimden biridir; Richard Cornuelle’in
imzaladif bir kitap. Amerikan Riiyast Yeniden Kazan-
mak. (Baskan Obama bu ifadeyi o kadar sevdi ki kendi
kitabinin adi olarak secti.)

“Sevgili dostuma en iyi dileklerimle.” fmza: “Dick.”

Pekala, kader ani. Sadece nezaket gosterivordu. As-
Iinda yakin dost filan degildik ama birlikte ¢ahisiyorduk.
Farki anhyorsunuz, degil mi?

Kitap tizerimde kalic1 bir etki yapty; vazar da dyle. Ki-
tap tilkede bir kasirga kopard: ve haftalar boyunca New
York Times Coksatanlar listesinde en tepede kaldi. Taze
bir enerjiye ve cesur bir yenilikgilige sahipti. insan ruhu-
nu atege veren bir kivileim sagiyordu.

Devletten kredi almak yerine 6zel bankalarla anlasa-
rak {iniversite §grencileri i¢in burs bulmak amaciyla bir
proje tizerinde calistyordum. Dick Cornuelle bu calis-

68

manmn basini cekiyordu. Onunla birlikte calisirken, bir
sitvari saldirisim haber veren borazanlari duydugumu
saniyordum.

Yakin gegmiste vefat etti. Gokyliziine ulagan dev ve
saglam bir agacti. Kitabi kendi zamaminda biraz sok edi-
ciydi. Ancak bir¢oklari igin yeni bir doktrin oldu.

Kitap, devletin finansman saglamasina dayanan her-
hangi bir sosval gelisim programinin yolsuzluga meyilli
ve sakincali oldugunu savunuyordu. Diyordu ki devlet-
ler muhtesem sonuclardan, az miidahaleden ve cémert
finansal destekten séz eder. (Hamlet'in seytarun hos bir
goriintiiye biiriinebilecegi konusunda garanti verdigini
hatirhyorum.)

Cornuelle bireylerin ve kar amaci giitmeyen goniilli
organizasyonlarin roliinii desteklivordu. Kitabs, bireysel
sorumluluk konusunda bir Magna Carta’ya, diinyevi bir
kutsal metne déniistii.

Bagimsiz Sektor ifadesini ilk kullanan kisi Cornuelle
oldu. Acil sosyal ihtiva¢larin devletin miidahalesi olma-
dan giderilmesi icin bir yontem sunuyordu. Kavram ev-
rimseldi fakat etkisi kesinlikle devrimsel olacakt.

De Tocqueville'den® alinti yapmaya bayilirdi. Bir giin
birlikte ofisinde otururken bazi kagitlar ¢ikarip bana De
Tocqueville'in iilkemizin devlet miidahalesi olmadan so-
run coziimiinde bir deha oldugunu iddia ettigini acikla-
di.

Ozel bankalar aracihifiyla iiniversite &grencilerine
burs fonu saglama programimz muazzam basar kazan-
d1. Cok kisa bir siire i¢inde, 400'den fazla bankayi progra-
ma kattik. TTayatta en biiyiik zevklerden biri, baskalarinm

5 Alexis de Tocqueville 19.yy Fransiz siyasi diisinir ve tarihgi. En Ginlii eseri
Amerika'da Demokrasi Uzerine'dir. C.N.
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size imkansiz oldugunu sovledigi bir seyi basarmaktir.

Sonra Cornuelle yoksullar i¢in barmak programim
ele almak istedi. Kararhydi Hi¢ tereddiit etmiyordu.
Cornuelle’in olabilecegi kadar kararliydr. Elinde dort as
varmiscasina 6zgiiveni tamdl.

“Bir cevap istivorum,” dedi bir giin. Ve hemen isti-
yorum.”

Cornuelle projeye kesin bir sekilde katilmamu istiyor-
du.

“Bu iste benimle misin, defil misin? Evet ya da hayr.”

Ama bir sorunum vardi. Bu adamu sevivordum ve
felsefesine baghydim. Ancak karsgima baska bir is firsat
cikmasty, tilkenin baska bir yerine tasima ve lisansiistii
calisma vapma ihtimalim vardi.

Duraksadim.

Verdigim cevabi size birazdan sdyleyecegim. Ancak
dnce Goril Tozu'nu size aciklamama izin verin. Bu ifade-
yi duymussunuzdur.

iki erkek goril bir catismada karsi kargiya geldiklerin-
de, muhtesem bir govde gosterisi yaparlar. Birbirlerinin
etrafinda defalarca donerler.

Bunu yaparken elleriyle toprag eseleyip avug dolusu
toprak alir ve havaya firlatarak biiyiik bir toz bulutu ya-
ratirlar. Buna Goril Tozu denir. Belirleyici bir sey olmaz.
Goriller sadece birbirlerinin etrafinda dénmeye devam
ederler.

Cornuelle’in sorusu dogru soruydu. Evet ya da hayir
cevabin almak istivordu. Goril Tozu olmadan. izla gi-
den otobiisii icin bir bilet isteyip istemedigimi merak edi-
yordu.

Dogrudan bir soru soruldugunda, cevap vermesi ge-
reken kisi genellikle Goril Tozu sacacaktir. Dogrudan bir
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cevap vermek istemeyecektir. Konunun etrafinda daire-
ler ¢izip duracaktir.

Sizinle olup olmadiklarini, cevabin evet mi, hayir m
oldugunu anlamak sizin isinizdir. Ya da sadece Goril
Tozu sacip sacmadiklarim. Net bir cevap almanin tek
yolu, ucu kapali olan bir soru sormaktir. Evet mi, hayir
mi?

Karar zamam gelmisti.

Devletin roliintin smurh olmasim savunan bu kisiye
bir cevap vermek zorundaydim. Ona bu yeni macerada
katilacak muydim, yoksa hayatim geri kalaninda aym pi-
lavi mu yiyecektim?

“Evet, evet. Sonuna kadar seninle birlikteyim, Dick.”

Ya Cornuelle sdyle bir sey sovleseydi: “Bu yeni giri-
simde bana katilmay1 diisiinmeni istiyorum.” Ya da séy-
le sorsaydi: “Bu yeni programda birlikte calisma olasili-
giyla ilgili ne diisiiniiyorsun?” Veya benzer bir sey Bu,
hos bir sohbet dogurur ama hicbir net sonug getirmezdi.

istedigi bu degildi. O “evet” ya da “hayir” cevabr isti-
yordu. Baz1 durumlarda ucu kapali bir sorunun kesinlik-
le dogru olmasimin nedeni budur.

Hayati tam bir zaferdi. Bizim bu iilkede sahip oldu-
gumuz, Cornuelle’in gururla “serbest” diye ifade ettigi
sektiirde, hem diistinsel hem eylemsel olarak, zahmetten
kacinmadan, elimizi tasin altina koyarak calismaktir.

Net, tarhsmasiz bir cevap istiyorsamz, ucu kapals, tar-
hsmaya ve belirsizlige yer birakmayan bir soru sorun:
“Evet mi, hayir m1?”



71

Bu Soruyu Kullanma Sekilleri igin Oneriler
“Ewvet mi, hayr mi?”

Bir konuda birinin net cevabini duymak va da karar-
It olup olmadiklarim bilmek istivorsamz, bu soruyu
sormanuzin cok cesitli yollar: vardir. “... konusunda
ne diisiintivorsun?” gibi yumusak yaklasimlar var-
dir. Ancak bazen tereddiide yer brrakmamaniz ge-
rekir.

Dogrudan, dolambagsiz bir cevap istiyorsanz,
ucu kapali bir soru ¢ok giicliidiir. Evet mi, hayir mi?
Belli bir amagla ve dogru sekilde soruldugunda, ucu
kapali bir soru, soran kisi i¢in gticldi ve talepkar bir
miittefiktir.

Bu soruyu ne zaman kullanmalisimz

e Birinin bir konuda kendisini size tamamen
adamusg olup olmadigimi anlamak igin.

e Siiphe veya tereddiitleri ortadan kaldirmak
icin.

Sorunun alternatif bigimleri

* “Buna tam anlamiyla girisebilir misin?”
e “Bizimle misin, degil misin?”

* “Simdi son kararinu verebilir misin?”

Takip sorulart

e “Bu konuda seni en ¢ok heyecanlandiran ne-
dir?”

e “En biiyiik siiphelerin veya tereddiitlerin ne-
ler?”




Kliselerden
Kurtulun

“Onu ofisimden disar1 attm.”

“Ne?”

Cokuluslu bir sirketin Kuzey Amerika CEO’su olan
Fred'le birlikteydim. Fred daha 6nce diinyamn en biiviik
bankalarindan birinde Bilisim Kurulu Baskaruyd: (CIO).
Yillar boyunca yiizlerce pazarlamaci onunla goriismiistii.

“Aklna hangi sirket geliyorsa,” dedi. “"Goldman
Sachs, IBM, Accenture, McKinsey, EDS ve buradan Bati
Sahili'ne kadar biitiin borsa sirketleri. Ilepsi bana bir sey
satmaya calistyordu.”

Fred akilli, sert bir adamdi ve aptallara tahammiilii
yoktu. Ama yine de onu birini ofisten disar1 atarken dii-
stinmekte zorlanyordum.

“Onu gercekten kovdun mu yani? Dalga mu gecivor-
sun?”

“Dalga gecmiyorum,” dedi Fred. " O soruyu sordu.”
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“Hangisini?”

" Geceleri uykunu kagiran nedir?”

Basim iki vana sallayarak devam etti: “Bak, bu berbat
bir soru. Asir1 kullarulmus. Kliselesmis. Bayatlamis. Ve
en kotiisii, tembelce. Tembel pazarlamacilardan nefret
ederim. Bir ara biitiin pazarlamacilar, bankaci ve darus-
man bu soruyu soruyordu. Yaban sicanu gibiydiler. Gelip
benimle goriisiiyor ve degismez bir sekilde ayn soruyu
soruyorlardi: ‘Geceleri uykunu kaciran nedir?”’

“Bu soruyu sorduklarinda - sanki sihirliymis gibi -
onlara hemen en biiyiik sikintilarimi anlatmaya heves-
lenecegimi saniyorlardi. Sonra da ‘Bakin, bunun igin bir
coziimiimiiz var” diyeceklerdi. Onlara kapiy: gosteriyor-
dum.”

“Ve o soru sende ise yaramuiyor mu?” dive sordum.
(Cogu kiside ise yaramadigim biliyordum ama Fred'in
bu konuda ne diistindiigiinii anlamak istiyordum.)

“Hayir, yaramiyor. Aslinda kimsede ise yaramuyor.
Bak, birer kahve icelim de, sana nedenini aciklayayim.
Gergekten akilli olanlarin ne yaptigini sana anlatayim.”

Fred'in asistaru bize iki fincan kahve getirdi. Masadan
kalkarak bir kanepe, bir sehpa ve bir koltuktan olusan
kiigiik bir oturma béliimiine gectik. Rahatca yerlestik.

Sansima inanamivordum. Sanki 14 vagima geri don-
miistiim ve purosunu icen, konyagim yudumlayan Mor-
ton amcamun iyi yasam felsefesini dinliyordum. Ama bu
kez, diinyanm en iyi egitmeninden, muhtemel miisteri
olan bir yonetici ile nasil harika bir ilk toplant1 gecirilece-
giile ilgili ders alacaktim.

Cigr acan bilimsel buluslarmdan séz ederken, Sir Isa-
ac Newton sdyle demisti: “Devlerin omuzlarinda duru-
yorum.” Fred beni omuzlarma aliyormus gibi hissediyor-
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dum ve boyle bir gezintiye kesinlikle hazirdim.

“‘Geceleri uykunu kaciran nedir? sorusunun berbat
bir soru olmasinin nedeni su.” diye baslad1 Fred. “On-
celikle, karanlikta ates etmek gibidir. Kargindaki kisiye
ddevini yapmadigini, organizasyonu arastirmadigim ve
karsilastiklar sorunlar tizerinde diisiinmedigini gosterir.
Hic hazirlik gerektirmeyen bir sorudur. Bu yiizden tem-
belligin kamtidir.”

Telasla notlar alivordum.

“Ikincisi, biri seni zaten iyi tarumiyorsa, muhteme-
len aklindan gercekten ne gectifini sana séylemeyecektir.
Bunu 6grenmek igin énce giiven ve giivenilirlik insa et-
mek gerekir. Haydi ama! Bir diisiin. En gizli stkantilarim
ve endiselerimi daha dnce hig karsilasmadigim bir pazarla-
maciya mu anlatacagim? Dalga mui geciyorsun?

“Ugiinciisii - ve eger bir CEO ya da tist diizey yone-
ticiyle konusuyorsan bu 6zellikle dogrudur - bu sikintili
bir sorudur. Ben, bulundugum seviyede gelisime ve ino-
vasyona odaklanirim, operasyon sorunlarna degil. O so-
runlarla ilgilenmesi i¢in maas alan operasyon yoneticile-
rim var. Dolayisiyla benim pozisyonumdaki yoneticilere
gelisim ve inovasyon icin para ddenir. ‘Geceleri uykunu
kagiran nedir?’ en verimli konulara ulasmana hig de yar-
dimc1 olmaz.”

“Peki, akilli olanlar ne yapar?”

“Benimle yapacagin bir toplantiya her yéniiyle ha-
zirlanman gerekir. Hazirlik vapmak zorundasmn. Yillik
raporumu okumalisin, Internet’te araghirma yapmalism,
Konusmalarimi okumali veya dinlemelisin. Benimle ya-
pilan réportajlar: izlemelisin. Analist raporlarina bakma-
hism. Su kapidan girmeden evvel 6nceliklerimi ve strate-
jilerimi grenmelisin.
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“Ama sonra - ki bu gercekten énemli - masada kar-
sumda oturdugunda, ger¢ek sorunlarimin ne oldugunu
bildigini sanmamalisin. Kendine giivenmeli ama miite-
vazi olmalisin. Sorular sormali, énerilerde bulunmalisin
ama buraya gelip de bana endiselerimin neler oldugunu
soylememelisin.

“Basaril pazarlamacilar, islerini bildiklerini gosteren
dolayli sorular sorarlar. ‘Fred, en biiviik iki rakibinin bir-
lesmesi konusunda ne diistiniiyorsun?’ derler drnegin.
Ya da ‘Gecen ay New York'taki yatirnmeilar konferansin-
da soylediklerin ilgimi cekti. Asya pazarlarna girisiniz
finansal kontrollerinizi ve risk yonetimi gereklerinizi na-
sil etkileyecek dersin?’

“Gegenlerde, vekaletnamemizi dikkatle okuyup gel-
mis biri bana yonetim tazminat plammuzla ilgili ¢ok
akilhica sorular sordu. Belli se¢imleri neden yaphgimz
sggrenmek istivordu. Ilgili ve istekli bir sohbetti. Sorular
sorarak nazikce bilgi toplamaya devam etti. Aklimdan
gegenler, yetenek yonetimim ve eleman koruma strate-
jilerim hakkinda bir siirii sey 6grendi. Mevcut tedarikgi-
mizden memnunduk ve ona herhangi bir is vermeye ni-
yetimiz yoktu. Fakat ¢ok becerikliydi; firmasinm bizden
bir proje alacagina inanyorum.

“Diger bir deyisle, bana bilgili ve deneyimli oldugunu
dolavli yolda dustindiirecek sorular sormalisin. Rakiple-
rimle ilgili gériiglerini, sektiriin ilerleyigiyle ilgili diigiin-
celerini anlatmalisin. Beni o sohbete katmalisin. O zaman
ben de agilmaya baglarim. Bu oldugunda, biraz daha gi-
risken davranabilirsin.

“Hatta goyle bile diyebilirsin: ‘Biitiin konustuklarimz
dastiniiliirse -x, y ve z - hangi alanda daha hizh ilerle-
mek isterdin? Bu konulardan hangisi en ¢etin ceviz ola-
rak karsina cikiyor?”
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Konustuklarimizi toparladigimizda son derece mut-
luydum. Bir saat icinde, ileri pazarlamacilik konusunda
bir somestrlik bilgi 6grenmistim.

“Fred, bu muhtesemdi. Kahve icin de tesekkiirler.”

“Sohbetimizden zevk aldim. Bu arada, kesinlikle ¢ok
iyi bir dinleyicisin. Ne zaman istersen ara.”

Goriismemiz bana giiclt kisilerin kendi cevrelerinde-
ki (network) insanlara yardim etmek istedigini hatirlatti.
Baskalarina iyilik yapmaktan hoslanirlar. Bazen bir miis-
terinizden veya meslektasimzdan tavsiye istemek, onlara
iliskinizle ilgili kendilerini iyi hissetme firsati saglar. Size
de Ggrenme firsati sunar.

Bir liderin sorunlarimi anlamak istediginizde, “Gece-
leri uykunu kaciran nedir?” gibi klise sorular sormayn.
Karsilastiklari kritik zorluklarla ilgili onlarla sohbet edin.
Stiregelen olaylarin etkileri ile ilgili sorular sorun. Gele-
cekle ilgili sorular sorun.

Size diisiincelerinizi tetikleyecek birkac trnek vere-
yim:

o “ilerideki gelisiminiz nereden gelecek?”

e “_.. (veni rakiplerin basarisi, disiik maliyetli ithal
tirtinlerin artisi, serbestlestirme vs.) distintiltirse,
meveut stratejinizin nasil degisecegini disiiniiyor-
sunuz?”

¢ “Fazladan kaynaklariz olsaydi, onlar1 hangi inisi-

yatiflere yatirirdiniz?”

“Cigir acan bir ilerleme gerceklestirmek icin bazen

bir seyleri geride birakmak gerekir. Onemini azalt-

maniz veya yapmaktan vazgecmeniz gereken seyler

var mi?”
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Kliselesmis Diger Sorular

78

“Simdive kadar bu kadar basarili olmamzin nedeni
nedir? Bu gelecekte nasil degisecek?”

s “IHedeflerinize ulasmak icin teskilat veva faalivet
kabiliyetinizi hangi yonlerden giiclendirmeniz ge-
rek?”

“Isinizin gelecegini diisiiniirken sizi en ok heye-
canlandiran nedir? En cok nelerden endise ediyor-
sunuz?”

“Geceleri uykunu kaciran nedir?” gibi tembelce kli-
seler kullanmayin. Bunun yerine gelecege dair bilgili
oldugunuzu gosterecek sorular sorular sorun. Hayal
giiciinii harekete gecirecek sorular tercih edin. Karg:-
mizdaki kisinin tutkularini, énceliklerini ve etraflarin-
daki diinyaya verdikleri tepkilerle ilgili sorular sorun.
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“Sizi sagirtan sey neydi?”

Bu, insanlarin yeni bir is bulmus ya da énemli yeni
bir deneyim yaganus birine sormaya bayildig bir so-
rudur. Ama bu soruya aym anda hem diiriist hem de
olumlu cevap vermek miimkiin degildir. Bir konuda
sasirdiysaruz, bu sizin saf oldugunuzu ve kendinizi
nasil bir seyin igine soktugunuzu bilmediginizi gbs-
terir! Sizi hicbir seyin sagirtmadigim séylerseniz, o
zaman da kayitsiz veya duyarsiz birisi oldugunuz
izlenimi verirsiniz. Lewis&Clark Universitesi Rektd-
rii Barry Glassner, Wall Street Journal’da bunu soyle
ifade ediyordu:

“Bir tiniversite rektorii olarak yeni pozisyonuma
geldigimden beri gecen yedi ayda su - Sizi sagir-
tan sey neydi? - sorusunu her duydugumda bana
bin dolar verselerdi, tam techizath bir Lexus ala-
bilirdim. Tam anlamuyla bir “iste seni yakaladim”
sorusudur. .. vereceginiz biitiin cevaplar riskli-
dir.”

Ben su sorulart sormayi tercih ederim: “Isinizdeki
ilk alti ayda en ¢ok odaklandigimz sey nedir?” veyn
“Roliiniiz i¢in daha uzun vadeli bir ajanda belirledi-
niz mi?”

“Hangi soruyu sormadum?”

Taninmus bir pazarlama uzmani, bu soruya bir satis
gerceklestirmek icin is bitirici silah diyor. Bir soruyla
ilgili olan bu soru, miisteri adayiniz1 sats siirecinde

bir diisman yerine bir egitmen gibi gormek istedi-
ginizi hissettirir. Aslinda bir sekilde karsimizdakini
manipiile edersiniz ve sirinlik yaparak su mesaji
vermeye ¢alisirsiniz: “ Aslinda masanin aymn tarafin-
dayiz... daha etkili bir pazarlamact olmam i¢in bana
tavsiye ver!” Acikcasi, bu da “Gece uykunuzu kaci-
ran nedir?” gibi asir1 kullamlnus bir klisedir.

Bunun gibi daha bircoklar1 vardir. Bunlarin hep-
si, “Sorunuzu sormadan énce karsimizdakine ii¢ kez
‘evet’” dedirtin” gibi kaginmamz gereken tutumlarla
aymi kategoridedir,

Ben su sorular sormay tercilt ederim: “Ozellikle bu
sorunla ilgisi oldugunu diistindiigiiniiz ama heniiz
deginmedigimiz bagka noktalar var mi?” veya “Bu
konuda daha farkh bakis acilan kazanmak icin ko-
nusmam gerektigini disiindiigiiniiz baska kimse
var mu?”




Kimsenin
Hayallerinizi
Calmasina

Izin Vermeyin

20 yildan uzun siire boyunca, Ben Sampson haftada 60
saat calist. Kariyer merdiveninde tirmanarak, giderek
daha fazla sorumluluk ve yetki gerektiren pozisyonlara
geldi.

Ben Sampson adh size tarudik gelmeyebilir fakat onun
gibi bircok kisi tamrsimiz. Fsi Liz, iki ¢ocuklarm biiyiit-
mek icin kendi kariyerinden vazgecti. Birkag tasinma ve
saysiz ergenlik krizi sirasmda ailesini bir arada tuttu.

Yalkuinda cocuklar tiniversiteye gitmek icin evden ay-
rilacak.

Ben ve Liz, yiiksek lisans yaparken tarmsmuglardi. Son-
rasinda ikisi de kariverlerinde carpici ilerlemeler kaydet-
ti. Ben biiyiik bir endiistri firmasinda, Liz de énemli bir
bankada cahgiyordu.

Liz beg y1l sonra ¢ocuk sahibi olmak igin isinden ayril-
di. Cocuklariyla ugrasirken haftahk mesai saati kocasimn
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sirkette gecirdiginden daha uzun olmasma ragmen bir
daha para kazanabilecegi islere geri dénmedi.

Cocuk bakimiyla ilgili yiizlerce sorumluluk vardi.
Bunlar sabah saat altida baghyordu (tabii cocuklardan
biri gecenin bir yaris1 uvanmazsa, ki bu da sik sik oluyor-
du). Yillik okul miizayedesi vardi. Altinct siruf Sgretme-
nine yardim etmek icin goniillii olmustu. Miizik dersleri.
Ozel Ggretmenler. Ve okul sonrast spor faaliyetleri.

En azindan ayda bir kez, Liz sirket merkezini ziyaret
etmek igin sehir disindan gelen yéneticilerle birlikte ye-
meklere katilan kocasina eslik edivordu.

Bayan arkadaslarimin bircogu kariyerini stirdiirmiistii.
Bazilari ona zalimlik derecesinde duyarsizca seyler séy-
lityordu. “Ise ne zaman geri dineceksin?” kaldirabildigi
bir soruydu. Ama arkadaslarindan biri Liz'e “Ne zaman
gergek bir is bulacaksin?” diye sordugunda, bu gercekten
¢ok fazla geldi.

Anne olmay ve gocuklariyla birlikte uzun saatler ge-
cirebilme 6zgtirliigiinii seviyordu. Evet, bagka fikirleri ve
planlar vardi ama onlar kendi tercihiyle askiya aliyor-
du.

Aralik baglarinda bir aksam, uzun bir is giintinden
sonra, Ben ge¢ saatte ofisten gikti. Trende otururken iki
kizimin neredeyse geng yetiskinler oldugunu disiiniiyor-
du.

Onlar evden ayrildiktan sonra karisinin ne yapacagim
merak ediyordu.

Yakan bir is arkadas: yakin zamanda kotii bir bosanma
siireci yasamist. Ben neyin ters gittigini grenmek isti-
yordu. Ay sey onun basina da gelebilir miydi?

“Ne oldu?” diye sordu Ben, bir gece stz konusu is ar-
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kadasiyla birlikte yakindaki bir kafede oturup bir bardak
sarap icerken.

“Bana kizgind1. Evliligimizden bekledigi yakinligi ona
hig gistermedigimi sdyledi. Ben kariyerimi siirdiiriirken
kendisi evde oturmak zorunda kalmaktan da nefret edi-
yordu.”

Ben kendi karisiun oyle bir ofkesi olmadigindan
emindi. Ama sonucta... tamamen emin degildi. Bu hig
konusmadiklar bir konuydu.

Ben'in arkadasy, evliliginin ac1 sonundan dolay1 yikil-
musts. O aksam kafeden cikarlarken Ben'e déndii ve soyle
dedi: “Cocuklar artik neredeyse biiytidiigii icin Liz'e ne
yapmak istedigini sorman gerek. Karimin bana soyledigi
son seylerden biri ‘Sen hep kendi hayallerine odaklandin
ama hi¢ benimkileri sormadin’ oldu.”

Bizler hayallerimizden uzaklasirken, biiviik sanatcilar
ve liderler hayallerine yakin durur. Thoreau, kendi haval
giiciinden zevk duyan bir adam olarak, “Havaller kisi-
ligimizin mihenk taglaridir,” diye vazmist. Van Gogh
bir arkadagina soyle demisti: “Tablomu hayal ederim ve
sonra da hayallerimi cizerim.”

Trenle eve donerken, Ben arkadagimin séylediklerini
uzun uzadiya diisiindi. Hakliydy; Liz'le bu konuyu hig
konusmanuslardi. Ben onun hayallerini distinmemisti;
hatta kendininkileri bile diisiinmemisti ki. Isinden zevk
aliyordu ama bazen tirmandig merdivenin dayandig
duvarmn yanhs olup olmadigmi merak ediyordu.

O gece geg saatte birlikte yemek yerken, Ben egine ba-
karak basit bir soru sordu:

“Havyallerin nedir, Liz?”

“Ne?”

84

“Merak ediyorum... neler hayal ediyorsun? Eskiden
okula geri dénmekten ve belki diploma almaktan séz
ederdin. Hatirhyor musun?”

Liz bir siire sessizce tabagma bakt ve bagim tekrar
kaldirdiginda gozleri yaslarla dolmustu.

“Sen hig... daha nce bunu bana hic ama hi¢ sorma-
din,” dedi. Masada kalarak iki saat konustular. Liz hayal-
lerini, umutlarmi ve korkularmi anlatti. Ben sadece dinle-
di. Yataga giderlerken neredeyse gece yarisiydi.

iliskileri 6nemsemediginizde korelirler. Sadece giin-
den giine yasamayin! Esinize veya birlikte oldugunuz ki-
siye iligkiniz yeni baslarms gibi davranin. Eski miisterile-
rinize yepyenilermis gibi davrann. Bir arkadasinizla kar-
silastigimizda, onu bir yildir gérmemis gibi hareket edin.
Bu basit- hayallerin nedir? - sorusunu umursadiginizi
gostermek ve insanlarin en biiyiik 6zlemleriyle yeniden
baglantiya ge¢melerine yardimer olmak icin kullanm.

Giinlitk hayatimizin detaylarna kapildigimizda, na-
diren hayal kuracak firsat buluruz. Bir arkadasimzi
veya sevdiginizi kalbinizi size a¢masi icin tesvik edin.
“Hayallerin nedir?” diye sorun.
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Bu Soruyu Kullanma Sekilleri i¢in Oneriler
“Hayallerin nedir?”

Bu, belki de fazla kisisel oldugunu diisiind(giimiiz
icin cogumuzun sormava korktugu, aldatici 8lcii-
de basit ama son derece giiclii bir sorudur. Belki de
alacagimz cevaptan korkuyvoruzdur. Ancak herkes
hayal kurmayi sever ve hepimizin hayalleri vardir.
Bagkalarmi hayallerini sizinle paylagmaya davet
ettiginizde, bu onlar igin sihirli bir an olabilir.

Bu soruyu ne zaman kullanmalisiniz

e Bir sevdifiniz veya arkadaginizla bagimz giic-
lendirmek ve daha yakin olmak istediginizde.

e Birinin tutkulariyla ve hayalleriyle veniden
baglanti kurmasina yardim etmek istediginiz-

de.

Sorunun alternatif bicimleri

* “Havatinda yapmak istedigin ama heniiz vap-
madigin seyler neler?”

* “Iicbir engelin olmasa - ¢ocuklar, para, esinin
igi, her neyse - ne yapmak isterdin?”

Takip sorulart

* “O konuda senin igin en tatmin edici sey ne
olurdu?”

e “Bunu miimkiin kilabilecek olan nedir?”

* “Bunu yapman engelleyen ne?”




Bazen En lyi Cevap
Sessizliktir

“Beni miimkiin olan en kisa siirede ara. Seninle konus-
mam gerek.”

Kilisemizin 11:00 ayininde sunak sirasindaydim. O s1-
rada rahibimiz Tom Sewell kolumu yakaladi ve benimle
konusmas: gerektigini fisildadi. Kilise Kurulu'ndayim ve
Tom’la ¢ok yakmuzdir.

Pazartesi sabahu ilk is olarak onu aradim. Ne diisline-
cegiimi bilmiyordum. Agikgasi, en kotiisiinii diisiiniiyor-
dum.

Ertesi giin Tom'un kitaplarla dolu ofisinde oturuyor-
dum. Onemli bir sikintisi oldugunu gérebilivordum.
Onu daha énce hig byle gbrmemigtim.

“Bana yeni bir pozisvon énerdiler,” dedi Tom. “Dért
Pazar once ayinleri kacirdigimu hatirlarsin. Sey, New
York'taki bir kilisede konuk vaizdim. Beni incelivorlardi.
Mezhebimizin en biiyiik, en goze goriiniir ve en prestijli
kilisesi. Basrahip olmamu istediler. Bu biitiin kilisedeki en
onemli pozisyondur.”
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“Seninle gurur duyuyorum,” dedim, “ama sasirma-
dim. Bizimle gecirdigin siire icinde kilisemiz ti¢ kat bii-
yiidii ve cemaat sana hayran. En 6nemlisi, vurguladigin
degerlerle yasiyorsun. Ne karar verdin?”

“Sorun da bu,” dedi. “Karar veremiyorum. Nancy ta-
simnmak istemiyor. Ama kararmma uyar. Cocuklarin bun-
dan hic hoslanmayacagim bilivorum. Burada yakin arka-
daslar var ve tasinmaya gercekten itiraz edecekleri bir
yastalar.

“Siylesene, sence ne yapmaliyim?”

Duraksadim ve bir an icin Tom'un ikilemini diisiin-
diim. Bazen bir secim fazlasiyla kisisel oldugunda, alter-
natifler sizi ciddi bir ikileme soktugunda, en ivisi o ki-
sinin gercekte ne yapmak istedigini bulmak igin derine
inmektir.

Arti-eksi degerlendirmesini kullanmaya karar verdim.
Bilirsiniz, bir sayfann ortasina dikine bir ¢izgi ¢ekersiniz;
sayfanm bir tarafina avantajlar, bir tarafina dezavantaj-
lan yazarsinuz.

Sorular sormaya basladim. Bir siirli avantaji vardi.
Maas, ev, bizimkinin doért katt biiyiikligiinde bir cema-
at, tam zamanl bir is yoneticisi ve yedi kisilik bir rahip
grubu.

Sayfamin diger tarafindaki girdiler daha da uzundu.
Baslangc olarak, Nancy'nin kalmakla ilgili diisiinceleriy-
di. En biiyiik iki gocuklan lisedeydi; Ted okul takimmda
basketbol oynuyordu ve Fran dgrenci konseyi baskaniy-
di. Tom'un New York'tan pek hoslanmadig da ortaya
cikti.

Liste devam edivordu. Biitiin zamamn vaaz vererek
gecirecekti. Cemaati ile olan biitiin kisisel baglantilarin
ve iligkilerini kaybedecekti.
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Tasimirsa, kilisenin ruhu degil, disaridaki yiizii olacak-
t1. Hepsinden &te, kilisemiz yeni bir sermaye kampanyasi
baglatiyordu. Tom béylesine kritik bir démemde kiliseyi
birakmak istemiyordu. Endise listesi bir hayli uzundu.

Onu saatlerce dinledim.

Sonunda uzun bir sessizlik oldu. Tam bir sessizlik. Be-
nedict kesisleri tarzi bir sessizlik. Ve nihayet sakince sor-
dum: “Ee, Tom, biitiin siylediklerine dayanarak, senin
icin dogru kararin hangisi oldugunu diistintiyorsun?”

Tom sandalyesinden firlayarak bana simsiki sarildi.
“Bana cevabi verdin. Cok acik. Kaliyorum.”

Aslinda ben ona bir cevap filan vermemistim. Kendi
coziimiinii kendisi bulmustu. Fonda Rocky filminin mii-
zigini duyuyor gibiydim.

Bu ii¢ w1l énceydi. Tom hic arkasina bakmadi ve simdi
havatimda tanudigim en mutlu insan. Cemaat biiyiime-
ye devam ediyor, vaazlar her zamankinden daha ilham
verici ve bir zamanlar onun Pazar okuluna devam etmis
olan genglerden bazilarinin nikahlarim kiyiyor. Mutlu ve
tatmin olmus biri.

Bazen tavsiye vermeniz gerekmeyen zamanlar olur.
Aslinda, bazi durumlarda vermemeniz gerekir. Karsi-
mizdaki kisinin kendi sorusunu cevaplamasina izin verir-
seniz, parlak 15181 yakalarsmuz. Yazar Virginia Woolf'un
ifadesiyle: “Varlik ve aydinlanma anlari, gercegin bir sez-
gi patlamasiyla algilandigr ayricalikh anlardir.”

Secim son derece kisisel oldugunda sunu sorun: “Se-
nin icin dogru kararin hangisi oldugunu diisiiniiyor-
sun?” Ve sessiz kalin. Sessizligi doldurmaymn. Karsi-
mzdaki kisinin dogru ¢éziimii bulmasima izin verin,
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Bu Soruyu Kullanma Sekilleri I¢in Oneriler
“Senin igin dogru kararmn hangisi oldugunu diigiinii-
yorsun?”

On yedinci yiizyilda yasans olan Ispanyol Cizvit
Baltasar Gracian, krallarin, kralicelerin ve zengin
soylularm giivenilir darugmamyd. T1ala popiilerli-
gini koruyan Diinyevf Bilgelik Sanati adli kitabinda
soyle der: “Bir prense tavsiye verirken, goremedigi
15181 sunmak yerine, ona unuttugu bir seyi hatirlati-
yormus gibi goriinmeniz gerekir.”

Bazen isiniz baskalarim belli bir yone yonlendir-
mek degil, onlar1 kendi kalplerinin derinliklerine
dalmasimi ve kendi kararlarim vermelerini sagla-
maktir.

Bu soruyu ne zaman kullanmahsiiz

* Secenekler birbirine son derece yakin oldugun-
da. (Biri iki alternatif arasinda karar veremedi-
ginde, daha fazla mantikli analiz yararh olma-
yabilir.)

s Karar cok kisisel ve kisinin sevdiklerini de etki-
leyecek oldugunda. (Yeni bir sehre taginmanin
bir ¢ocuk tizerindeki etkilerini dlgemezsiniz,
Bunu sadece kalp anlayabilir.)

Sorunun alternatif bicimleri

* “Kalbin sana ne diyor?”

* “Bu aileni (esini, cocuklarin, sevdiklerini) nasil
etkileyecek?”
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e “Buseceneklerin her birinde, iki y1l sonra neler-
den pismanlik duyabilecegini diigtiniiyorsun?”

Takip sorulart
e “Senin igin karar unsuru ne olabilir?”
® “Bundan sonraki ilk adimin ne?”




En Biiyiik
Ogretmen

Miisterimin hisse senedi fiyatlar siirtiniiyordu. Ekva-
tor kusagindaki bir yelkenli gibi hicbir yere gitmiyordu.
(Ekvator yakinlarinda riizgar bazen haftalarca kesilir ve
denizciler olduklar: yere mihlanip kalir.)

Hisse senedi fiyatlar1 yiikselmediginde, sirketin tist
diizey yéneticilerinin sahibi oldugu hisseler degersizdir.
Yeni vonetici bulmak zorlasir. En kot durumda, rakip
bir sirket satin alim i¢in saldirtya gegebilir. Bu olursa, sa-
hip olduklart her sey silip siipiiriiliir ve varliklan orta-
cagdaki savas ganimetleri gibi yagmalanur.

Sirket bunun neden oldugunu bulmanuz ve ¢éziim
stratejileri dnermemiz icin bizi tuttu. Konunun éziine in-
meye kararhydilar.

En iyi analist ekibimizi bu projeyle gorevlendirdik.
London Business School iiniversitesinden cok parlak bir
finans profesoriiyle isbirligi vaptik.
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Teshis acikti: Bu sirketin yatinnmeilar, isin tirettigin-
den daha fazla kazang bekliyorlards; en azindan bugiin
yonetildigi haliyle. Yani 6z kaynak maliyeti, ¢z kaynak
getirisinden yiiksekti. En 6nemli sorunlardan biri, pahali
kiralamalarin ve zayif tirtiin simiflandirmalarinin yavas-
lattigs bir perakende magaza isiydi. Miisterinin ortalama
alimu ¢ok diistiktii.

Giiglii bir ilaca ihtiyaclar: vardi. Ve ilacin tadi aci ola-
bilirdi.

Detayh bir rapor hazirladik. En son sermaye pazari te-
orilerini ve analitik modelleri de iceriyordu. Normandiya
cikarmasinin savas planlariyla rekabet edebilecek tablo-
lart ve grafikleri vardi. 172 sayfaydi.

O 6n raporun derinliginden, detaylihgindan ve agik-
gozliiliigiinden gurur duyuyorduk. Ortaya cikarttigimiz
belge hicbir siipheye yer birakmayacak kadar acik ve net-
ti.

Ancak ilk asama nerilerimizi sunmak i¢in yaptiginuz
toplant1 neredeyse bir felaketti. Helmut Von Moltke'nin
su uyarisim hatirlamamiz gerekirdi: “Higbir savag plan,
diismanla temasa dayanamaz.”

Sirket merkezindeki biiyiik bir toplant1 salonunda, bir
masanin etrafinda oturuyorduk. Sunumuma basladim.
Daha yeni baglamigtim ki perakende isini temsil eden yo-
neticiler analizimizin her yoniine saldirmaya basladilar.
Bolgelerini vahgi hurdalik képekleri gibi koruyorlardi.
Cikarmmlarimizi tahmin ettiklerinden, analitik modelleri-
mizin tahminlerini ciiriitmek icin kendi ekonomistlerini bile
tutmuglardr. Gafil avlanmgtik.

“Goriiniise bakilirsa bu konuda goriis farkliliklarimuz
cozebilmek i¢in biraz daha ¢ahsmamuz gerekiyor.” dedi
CEQ Trevor, diplomatik bir sekilde dzetleyerek.
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Oradan ayrilirken, raporumuzun basina gelenleri sin-
dirmek onu sunmaktan daha zordu.

Merkezimize déniip varalarimizi sardik. Olayin otop-
sisini yaparken, patronum James Kelly sessizdi. Firma-
muzi James kurmustu. Hayatimda tamdigim en zeki so-
run ¢oziimii ustasiydi. Sessizce akan derin bir deneyim
nehri. [k 20 dakikanin cogunu miisterinin iyi arastirlns
sonugclarimiza bu kadar itiraz etmesini elestirerek gecir-
dik. (Ier sey gayet acikti. Goremiyorlar miydi yani?)

Simdiye kadar bir sey sdylememis olan James bana
dondii. “Olanlardan ne 6grendin?” diye sordu.

Hepimiz énce birbirimize, sonra bagka yerlere baktik.
James'le goz gize gelmekten kagimyorduk.

“Sey,” dedim, “perakende yoneticileriyle birlikte daha
fazla zaman gecirmeliydik.”

“ Ay fikirdeyim,” dedi James. “Baska? insanlar: etki-
lemek konusunda ne grendin?”

“Konu sadece rakamlar degil,” diye cevap verdim.
“Isleriyle ilgili derin inanclar1 var. Bu konuda duygusal-
lar. Onlar ikna ederek desteklerini saglamak i¢in aym
anda birden cok katmana hitap etmemiz gerekiyor; hem
duvgusal hem de mantiksal.”

James bastyla onayladi. “Birde politik var. Mantiksal,
duygusal ve politik. Ucti de diistiniilmeli. Peki, iliski y&-
netimiyle ilgili ne 6grendin?”

“CEO Trevor'a ¢ok fazla odaklandik. Y6netici ekibine
ne kadar cok yetki devrettiginin farkina varamadik. Kar-
simizda birden fazla miisteri var. Organizasyondaki diger
liderlerle de iliski kurmaya gereken énemi vermedik.”

James yine basiyla onayladi. “Giizel. Ah, son bir
sey daha. Miisteri sunumlarina hazirlanmakla ilgili ne
ogrendin?”
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Sonunda 172 sayfay1 sadece 5 sayfaya indirgemevi ba-
sardim ve rapor ézetini yeni CEO'ya génderdim. Saglam
ve dopdolu bes sayfa. Bir hikaye anlatiyorlardi. Tkna edi-
ci, canly, gercekgi bir hikaye.

Fakat aradan haftalar gecti. Hic haber alamadim. Bu
miisteriyle calismamiza devam etmek konusunda umu-
dumu kaybetmeye basladim.

Bir ay sonra Richard Farly bizzat bana telefon acti. Bu
stra dist bir durumdu; CEO beni dogrudan arivordu. Ge-
nellikle bes yénetici yardimcisindan biri tarafindan cag-
rilirsiniz.

“Ozet icin tesekkiirler,” dedi. “Simdi, sizlerin ne de-
meye calistiginizi nihayet anladim. Bana verdiginiz dev
rapora dayanarak durumu daha once net bir sekilde
girememistim. Simdiyse gayet acik giriiyorum. Thtiyag
duydugumuz cevaplari veriyor. Aslinda, 6zetinizi kuru-
luma dagittim. Cok mantikli ve hakl bir goriis sundugu-
nu diistiniiyorum. Gelecek hafta gelebilir misiniz? Cuma
glinii zamanim var. Sizinle atilabilecek olasi adimlar ko-
nugmak istiyorum.”

Aniden heyecanlanarak James'in ofisine kostum ve
ona giizel haberi verdim. CEO beni aramusti! James takdir
eden bir tavirla bagiyla onaylad.

“Fh, bundan ne Ggrendin bakalim?” diye sordu tekrar.
Tebrik etmek icin tek bir kelime bile sdylemedi. Biitiin
soyledigi buydu: Ne égrendin?

“CEQ'larla 100 tane slaytla iletisim kurulmaz. Bilgiyi
kisa, konsantre lokmalar halinde isterler.”

“Pekala,” dedi James. “Baska?” Diigsiinmeye devam
ettim.

“En tepedeki yoneticiler yontemsellikle ilgilenmez,”
dive ekledim.
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Aptal aptal giiltimsedim. James'in bir deyisi vardi ve
bize sik sik tekrarlardy: Miisterinizle sonuglarimzi daima én-
ceden gozden gegirin, Miisteriniz olan yoneticilerin hepsi
siiyleyeceklerinizle ilgili 6n bilgi edinmeden asla bir top-
lanti salonuna girmeyin, Goriiglerinin ne oldugunu dai-
ma ¢nceden bilin.

(Bu arada, bu tavsiye 6nemli kisilerle yapacagunz bii-
tiin toplantilar icin gecerlidir. Onemli bir teklifi gbriismek
igin bir miisteriyle veya kendi organizasyon liderlerinizle
bulusmarnz fark etmez.)

“Bilivorum,” diye itiraf ettim. “Bulgularmuzi daima
onceden herkesle gézden gecirmeliyiz. Onlari ise el at-
maya tesvik etmeliyiz.

Ug ay sonra Trevor emekli oldu. Stkintilt sirketin yo-
netimini ele almasi igin onun yerine yeni ve geng bir CEO
getirildi. Richard Early, daha tnce iki biiyiik sirketin ka-
derini degistirmis olan ve tuttugunu koparan bir yoneti-
cidir.

Gelisinden kisa siire sonra onunla ¢ok kisa bir goriis-
me yaptim ve analizimizin bir kopyasini onunla paylas-
tim. 172 sayfarun tamarmuni!

Bir hafta sonra yardimcis1 beni aradi. “Bay Farly ra-
porunuzun bir idari 6zetini hazirlamanizi rica etti.” Yar-
dimcisina Early’nin ézellikle ne istedigini sordum. “Bas-
taki bir sayfalik sonuc 6zetiyle 172 sayfalik analiz arasin-
da bir sey istiyor.” Masamda duran 172 sayfaya bakarak
yiiztimii burusturdum ve kollari sivadim. Yapmam gere-
ken belliydi.

Giinler boyunca analizimizi 6zete indirgemek icin ug-
ragtim. Deli gibi caligtim. ITi¢ uyumadan. Sadece bir dzet
degil, net, cliretkar ve zorlayic1 bir bildirge istiyordum.
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“Bu da dogru. Sana giivenip giivenemeyeceklerini
bilmek isterler. Isi yapabiliyor musun? Yaptigin iste en
iyiler arasinda mism? Onlarin ¢ikarini her seyin iizerinde
tutuyor musun? Bu arada,” diye devam etti, “giiven ko-
nusunda ne 6grendigini diistiniiyorsun?”

“Daha fazla analiz ve uzmanlik, daha fazla giiven an-
lamma gelmez,” dedim. “Bu misteriyle daha fazla yiiz
yiize zaman gecirmeliydik. Ve yeni gérevine baslar bas-
lamaz Richard Early‘yle de.”

“Bagka?”

O kadar gurur duydugum 172 sayfay: diistinmeye de-
vam ettim. Ve CEQO'yu ikna eden yogunlastirilmus 5 say-
fayu.

“Bazen azi daha fazladir?” Louie Armstrong'un bir
sozii akhma geldi: Miizigi yaratan notalar degildir; nota-
larin arasindaki bosluklardar.

James yiiziinde yavasca yayilan bir giiliimsemeyle
karsilik verdi. Hangisinin giintimii daha da gtizellestir-
diginden emin degildim; yeni CEO’nun beni aramas1 mu,
yoksa James'in giiliimsemesi mi?

Bu dgrenmem gereken ve asla unutmayacagim bir
dersti. Zor bir deneyimin bazen en egitici sey oldugunu
disiindiyorum ama bazen ogrenim bedeli cok yiiksek
olabiliyor.

Engeller ve venilgiler muhtesem 6gretmenlerdir ama
basarilar da dyledir. Peter Drucker’in dedigi gibi: “Etkili
bir eylemin ardindan siikinetle tefekkiir edin. Siiktnetle
yapilan tefekkiirden daha da etkili eylem dogar.”
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insanlar sik sik bir eylemden digerine atilirken diisiin-
mek i¢in hi¢ duraksamazlar. Birinin kendi deneyimle-
rinden en verimli sekilde faydalanmasina ve dersler
cikarmasina yardimei olmak icin séyle sorun: “Ne 6g-
rendin?”
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Bu Soruyu Kullanma Sekilleri igin Oneriler
“Ne dgrendin?”

Bu sizi sagirtabilir: Genellikle deneyimlerimizden
ders almayiz. Sosyal bilimcilerin gerceklestirdigi
arastirmalar bunu tekrar tekrar gosterdi. Basari-
larimuzi kendi becerilerimize ve performansimiza
dayandiririz ama yenilgileri bagkalarma veya kont-
roliimiiz disinda kalan sartlara yiikleriz. Woody Al-
len, suclayacak birini bulamiyorsak yeterince caba-
lamadigimuz1 soylemisti.

Birlesik Devletler ordusu, deneyimlerinden sis-
tematik bir sekilde dersler ¢ikarmaya calisan az
sayidaki organizasyondan biridir. “Eylem sonrasi
inceleme,” egitim tatbikatlar1 da dahil olmak tizere
biitiin askeri operasyonlarin mihenk tasidir. Komu-
tanlar acimasizca diiriist davranur.

Sadece “Ne dgrendin?” dive defil, ayru zamanda
“...hakkinda/konusunda ne &grendin?” diye sor-
may1 unutmayin. Belki insanlar1 motive etmek, gii-
ven veya organizasyon politikasi hakkinda alinacak
dersler olabilir.

Bu soruyu ne zaman kullanmahsiniz

e Biri sizinle bir deneyimini paylastiginda veya
basindan gecen bir olay1 anlattiginda.

o Herhangi bir toplantidan, goriismeden veya zi-
yaretten sonra.

* Birine darusmanlik, mentorluk veya kogluk ya-
parken.

Sorunun alternatif bicimleri

¢ “Bu deneyimden kazandifin en unutulmaz sey
nedir?”

¢ “._hakkinda/konusunda ne &grendin?” (in-
sanlar, giiven, insan dogas1, motivasyon, plan-
lama vs.)

Takip sorular

® “Sence bu her zaman gecerli mi, yoksa bu du-
ruma has bir sey mi?”

¢ “Bu konuda daha fazlasim styleyebilir misin?”




Baraj Kapaklarini
Acin

Margaret'la 6gle yemegi yivordum.

Genellikle boyle 6gle yemegi randevularim kabul et-
mem. Ancak Margaret son bir yildir bulusma ayvarlamak
icin her ay artyordu. Is hesabimm oldugu bankada mi-
diir vardimeisivdi ve Ozel Bankacihik Boliimii'nden so-
rumluydu.

Sovle diisiintiyordum: Bir krediye ne zaman ihtiyag
duyvacaginu kim bilebilir? Neden bir araya gelmeyelim?
Onunla hic bulusmadim.

“Tabii. Birlikte yemek yiyelim. Tam zaman,” dedim,
en son aradiginda. Onun sectigi ézel bir restoranda bu-
lustuk. Ben oraya vardigimda masada bekliyordu. Avaga
kalkt. Dostca ve saglam bir sekilde elimi sikt1.

Garson siparislerimizi almaya gelmeden 6nce, Mar-
garet bankada ne kadar siiredir calistifim anlatt. Kari-
yerinde yiikselerek mevcut pozisyonuna nasil ulastigim
acikladi. “Bulundugum yere gelmek icin ¢ok calistm.”
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Garson istiridyelerimizi getirdi. Biz yemegimizi yer-
ken, Hawaii'de yaptig iki haftalik muhtesem tatilini din-
ledim. "Oraya her yil gidiyoruz. Bliyiik Ada’da bir devre
miilkiimiiz var. Muhtesem.”

(Bunun nereye varacagim merak ediyordum. Al
Pacino’'nun Scarface (Yaral Yiiz) filminde harika bir sah-
ne vardir: Al Pacino malikanesinde kopiiklerle dolu dev
gibi kiivete girer. Etrafina bakinir ve “Iepsi bu mu?”
diye sorar. Ben de aym soruyu soruyordum.)

Corbayla salata arasinda Margaret bana yeni torunu-
nu anlatt. Sonra cantasi agarak torununun fotografla-
rini Gikarip bana gosterdi. Yeni biiyitkanne olmus birinin
gururu hicbir seye benzemez.

(Margaret'in bana sormak istedigi sorular olup olma-
digimi merak ediyordum. O ana kadar yoktu.)

Son olarak kahve ictik.

Saatine bakti. Hapsirik kadar ani bir sekilde kalkma
zamani gelmisti. “Seninle birlikte zaman gecirmek ¢ok
tzeldi,” dedi. “Seninle bulugmay: dort gozle bekliyor-
dum.”

Hoppala! Neler oluyordu boyle? Biitiin yemek boyun-
ca Margaret'la ilgili bir siirii sey 6grenmistim. Oysa be-
nim hakkimda hicbir sey 6grenmemisti. Hicbir sey. Beni
neyin motive ettigini veya beni sabahlarn yataktan neyin
kaldirdigint bilmiyordu. Isim hakkinda hicbir sey dgren-
memist.

Birkag basit ve ucu agik soruyla neler kesfedebilece-
gini bir diistntin. Ornegin: “Bankanuzin hizmetleriyle
ilgili ne diisiintiyorsun?” Veya, “Kendi isini kurmaya
karar vermenin nedeni neydi?” Ya da, “Onemli bir miis-
terimizsiniz; ihtivaclarimzi daha iyi karsilamak icin neler
yapabiliriz?”
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En ténemlisi: “Ciddi misin? Biraz daha acsana.”

Biri bir sorunuza cevap verdiginde ve “Biraz daha
acsana,” dediginizde, inanilmaz bir sohbet ve bilgi akisi
baslar. Aslinda bu basit ifade birini size acilmaya tesvik
etmek icin neredeyse her zaman kullanilabilir. “Bu konu-
yu biraz daha agsana,” sik sik kullanabileceginiz giiclii
bir tesviktir. Muhtemelen her giin.

Restorandan ¢ikarken basimu iki yana salliyordum.

Ofisime déniince bir is arkadasim bana 6gle yemegi-
min nasil gectigini sordu. “Zamanina degdi mi?”

“Hawir!” diye patladim, uygun bir cevap diisiinmeye
firsat bulamadan.

“Neden? Ne oldu ki?” diye sordu. Ogle yemegimi dii-
stintirken, bankacimin bana isim veya kariyerimle ilgili
diistincelerimi netlestirmeme yardima olacak hicbir sey
sormadigini fark ettim. Ornegin benzer alanlardaki di-
ger miisterilerinin kargilash@im sorunlari nasil aghiyla
ilgili hicbir sey anlatmanusti. Onceliklerimi 6grenmekten
uzak kaldigindan, bana nasil daha iyi hizmet sunabile-
cegi veya baska hangi hizmetlerden yararlanabilecegim
gibi konularda hicbir ipucu edinememisti.

Sevgili okur, aym sevi goriivoruz degil mi? Emin ol-
mak igin bir araya gelip notlarimz: kargilaghirmamiz ge-
rekir fakat sanirim aym seyi goriiyoruz.

Bankacim muhtesem bir firsat ziyan etmisti. is haya-
tinin déner kapisindan baska birinin itisivle geciyordu.
Bankayla siiren iligkimin devamhiligint garantileyebilir-
di. Dogru sorularla beni avucuna bile alabilirdi. Ama hic-
biri olmadi.

Konu siz degilsiniz. Siirekli siz konusursamuz, kars:-
nizdaki kisiyle ilgili hicbir sey dgrenemezsiniz. Stirekli
siz konusursaniz, ilgi odag kendiniz olursunuz. Siirekli
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siz konusursamz, karsiizdaki kisivi hicbir seye tesvik
etmezsiniz.

Isiniz dinlemek ve karsilik vermek degildir. Isiniz bilgi
toplamak ve enerjik bir sohbet stirdiirmektir. Bu énemli
bir avirimdir. Biraz daha acsana, karsimzdaki kisinin dii-
siince ve deneyim diinyasindaki bir sonraki katmanina
inmenizi saglayacak sihirli anahtardir.

Daha fazla bilgi toplavin ve karsinizdaki kisiyi “Biraz
daha acabilir misin?” sorusuyla konusmaya ve acil-
maya tesvik edin. Sik sik sorun. Bir 6giin icin taze pis-
mis sicak ekmege siiriilmiis yumusak tereyag: neyse,
bu soru da sohbetler icin odur.
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Bu Soruyu Kullanma Sekilleri icin Oneriler

. P Takip sorul
“Biraz daha acabilir misin?” A soruiarn

* “Ne zaman...?”
. “Ne.. 2"

* “Nasil...?”

* “Neden...?”

Bir kadm, bir ay iginde on dokuzuncu ytizyilm iki
biiyiik rakip Ingiliz devlet adamyla birlikte yemek
yer; biri Gladstone, digeri Disraeli’dir. Ikisi de tilke-
nin bagbakanhgm yapmustir. Tki adamm karsilagtir-
mast istendiginde, kadin sévle der: “Bay Gladstone
ile yedigim yemekten sonra, onun biitiin Ingilte-
re’deki en akilli adam oldugunu diistindiim.” Arka-
daslan ikinci yemegi sorduklarindaysa sunu soyler:
“Bay Disraeli ile yedigim yemekten sonra, biitiin in-
giltere’deki en akilli kadin benmisim gibi hissettim.”

Biitiin sohbet sizinle ilgili olursa, digerleri akilh
oldugunuzu diisiinebilir. Ancak gtivenlerini ka-
zanmazsiniz. Onlarla ilgili bir sey dgrenmezsiniz.
Verimli, uzun 6miirlii bir iliskinin temellerini atma
firsatim bosa harcamus olursunuz.

Bu soruyu ne zaman kullanmalisiniz

¢ Sik sik ve her yerde.

¢ Birini daha fazla ve daha detayli konusmaya
yonlendirmek icin genel bir tesvik olarak.

Sorunun alternatif bicimleri

s “Bu konuda baska ne séyleyebilirsin?”

e “_.. derken ne demek istiyorsun?” (terimlerini
daha net tammlamalarim isteyin)




Isinizin Ozii

Miisterim Claire ile birlikte 8gle yemegi yivordum. Bii-
yiik, halka agik bir sirketin bir bélumiinii yonetivordu.
QOraya erken gitmistik ve restoran neredeyse bostu.

Claire’le yilda iki-tic kez bulusuruz ve genellikle
Claire’in organizasyonu i¢in yaphgm damsmanhk ca-
lismas1 hakkinda konusuruz. Sohbetimiz havadan sudan
konularla baslar. Sonra béliimiiniin gelistirmesine yar-
dimer oldugum inisiyatiflerle ilgili konusmava geceriz.

Ana yemegimizi bitirene kadar, pazarlama konusunu
bitirmis oluruz. Bu neredeyse her zaman béyledir. So-
nucta, kim biitiin vemek boyunca is konusmak ister ki?

O esnada miisteriler artik kapida siraya girmis ve res-
toran neredeyse dolmustu.

Aktivist Ralph Nader bir defasmda séyle demisti: “Ye-
meklerin isle ilgisi oldugunu sannuyorum. Bence kalo-
riler ve sirketler birbirinden ayrilmalidir.” Buna katilmi-
yorum. Birlikte yenen yemekler, iliskileri giiclendirmek
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icin harikadir. Arastirmalar, bir yemegi paylastiginuzda
birivle ilgili daha olumlu diisiindiigiimiizii gosteriyor.
Yemekler, 6nemli bir is amacina hizmet edebilir.

Garson bosalan tabaklarimizi alirken bir sessizlik
oldu. Claire’e baktim. Konuyu degistirmeye karar ver-
dim. “Sen neler yapiyorsun?” diye sordum.

“fyiyim. Gayet iyiyim.” Yine sessizlik. “Bir hayli
amansizcl.”

“Amansiz?” (Bazen sadece karsiizdakinin son keli-
mesini tekrarlamak, daha fazlasim aciklamasinu saglama-
ya yardime olur.)

“Ihsarida sorumluluklarim var. Bilirsin, kilit miiste-
rilerle goriismek, tedarikgilerle bir araya gelmek filan.
Sonra ugrasmak zorunda oldugum giinliik ic yonetim
var. Haftada 70 saat ¢alistyorum ama biraksam 1001 de
bulur.” ic cekti.

isiyle ilgili detaylar sormak, her miisterisiyle ilgili ve-
rimliligini teker teker mercek altina almak istiyordum.
Igimdeki sorun ¢oziictiniin agz1 sulamyordu.

Bunun yerine bir nefes alarak duraksadim.

“Claire, merak ettim... bir yildan uzun siiredir bélge
CEO'su olarak girev yapiyorsun. Isini diigiindiigiinde,
daha fazla zaman harcamak istedigin ve dha az yapmak
istedigin sevler neler?”

Bunu biraz diistindii. Beyninin aniden harckete gecti-
gini gorebilivordum.

“Hmm... bu ilging bir soru.” Yine duraksama.

“Omcelikle, liderlik ekibimdeki yoneticilere daha fazla
egitmenlik ve kocluk yapmak isterdim. Bunu yapmay:
seviyorum ve bu iste gayet de basariliyim. Ve bugtin ol-
duklarindan ¢ok daha iyi olabileceklerini de biliyorum.
Lkincisi, yeni pazarlar icin diisitk maliyetli tirtinler ge-



listirmek konusunda hirsh bir stratejimiz var. Ama satis
yapmak istedigimiz tlkelerin bir¢oguna heniiz gitme-
dim.”

Bir saat sonra hdla yemek masasmdaydik. Baggarson
kontuarimin 6éntindeki sira titkenmis, masalarin cogu
yine bosalmisti.

Claire’in 6ncelikleri konusunda miimkiin oldugunu
sandifimdan daha cok sey dgrendim. Onu rahatsiz eden
seyleri 6grendim. Ashnda gelecege odaklanmak istedigi-
ni anladim.

Birkac ay sonra Claire boliimiindi tamamen veniden
diizenledi ve kendisine daha fazla yardim saglamak icin
yeni bir pozisyon actl. Onu bir daha gérdiigiimde, roliiy-
leilgili yeni bir heves ve terfi ettifinden beri hi¢ gormedi-
gim bir cosku duydugunu fark ettim.

Claire’in roliinti ayr1 ayr parcalara bilmek ve kiigiik
gelistirmeler tnermek istedim. Bu analiz gerektirir. Yani
bir seyi dagitip parcalamak ve parcalan tek tek ele alip
incelemek. “Toplanti yonetimini gelistir!” Veya, “Daha
etkili sekilde girev dagilimi yap!” Bunun yardimi olurdu
ama ¢ok az olurdu.

Claire’in asil ihtiyact olan sey, roliine ve oncelikleri-
ne yepyeni bir bakis acistydi. Bu sentez gerektirir. Once
biitiine bakarsmiz. Kisinin kuvvetli oldugu noktalara ve
tercihlerine bakarsiuz. Bunun icin onu arkasma yaslan-
maya ve isinin biitiinltiginii diigtinmeye zorlayacak bir
soru sormam gerekiyordu.

Birine isi (veya hayati) tizerinde diisiindiirmek icin
sunu sorun: “Isinle ilgili nelere daha fazla zaman
harcayabilmek isterdin, ve neyi daha az yapmak is-
terdin?”

Bu Soruyu Kullanma Sekilleri i¢in Oneriler
“Isinle ilgili nelere daha fazla zaman harcayabil-
mek isterdin, ve neyi daha az yapmak isterdin?”

Zamammuzi gecirme seklimizi etkileyen bircok un-
sur vardir: Tarihi kazalar, bagkalarimn talepleri ve
en az direncli yolu izleme egilimimiz. Geri cekilerek,
sadece agaclar degil, ormann biitiiniini gorebiliriz.

Bu soru, insanlan isleri hakkinda konusturmak
i¢in harika bir yoldur; yonettikleri seyin bir sirket
veya ev olmasi fark etmez. Onlari, havatlarin tama-
men degistirecek degisimlere gétiirecek ve keyif ala-
caklari bir tefekkiir yoluna yonlendirirsiniz.

But soruyu ne zaman kullanmalisimz

* Karsimizdaki kisiyi bir organizasyon icindeki
pozisyonlari ve rolleriyle ilgili konusmaya tes-
vik etmek istediginizde.

s Ozellikle, bir kisinin cahstigy isteki yildontimii
civarmda; bir yillik, i yillik vs. gibi bir siirecin
sonunda olabilir.

¢ Bir arkadasimizin, meslektasimzin veya aileniz-
den birinin hayatiyla ilgili bir seyler 6grenmek
ve zaman kullamimlarimi nasil yeniden diizen-
leyebileceklerini anlamalarina yardim etmek
istediginizde.

Sorunun alternatif bicimleri
* “Isinin en zevkli kisimlar hangileri ve en az
hangi kisimlarindan hoglamyorsun?”
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s “Her hafta fazladan birkag saatin olsa, onlar
nasil gecirmek isterdin?”

e “Nelere daha fazla zaman ayirabilmek ister-
din?”

Takip sorulan

* “O degisikligi yapman engelleyen sey ne?”

* “Soziinii ettigin baz seyleri yapmay1 birakma-
mn veya bunlara daha az zaman ayirmanin zor
oldugunu biliyorum... ancak bunu basarmam
miimkiin kilabilecek bir sey var nmi?




Firtina Patlatan
Bir Konu

Garson masamiza buhari tiiten ti¢ aperatif getirdi. Bir sa-
niye sonra iki tane daha geldi.

Chuck Colson ve esi Patty’yle birlikte yemek yiyor-
dum. En sevdigimiz Cin restoranindaydik. Chuck benim
kahramanimdir.

Hayatiyla ilgili biittin detaylar bildigime inamiyor-
dum; neredeyse her seyi. Yemekteyken biraz daha fazla-
sint 6grendim. Ciinkii ona daha once hi¢ sormadigim bir
soru sordum.

Sordugum soruyu size biraz sonra aciklayacagim.
Gercekten giiclii bir soruydu. Soruyu sordugumda tam
iki saat konustuk; Moo Shu domuzundan fal kurabiyele-
rine kadar.

Ama once size Charles W. Colson'dan séz edeyim.
Size, bu sira disit adamun hayatindan bir kesit gisterece-
gim. Otobiyografisi Born Again (Yeniden Dogus) 3 milyon-
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dan fazla satti. (Bu coksatarin telif getirisinin neredeyse
tamamu Hapishane Kardesligi'nin kurulmasma gitti. As-
Iinda Colson’in sayisi pek ¢ok olan kitaplarimin telif geti-
rilerinin hepsi bu dernege bagislamyor.)

Watergate skandali ve komplosuna karismasmndan
dolayi hapse girdigini hatirlayabilirsiniz. (Aslinda bu
olayda hic yer almamust: ama o baska bir hikaye.)

Chuck daha otuzlarmdayken A.B.D Bagkani Nixon'in
Ozel Danismani oldu. Ofisi, Baskan'in ofisinin hemen ya-
mindaydi. Nixon, Oval Ofis’ten nefret ediyordu ve zama-
ninn ¢ogunu gizli 6zel ofisinde gegiriyvordu.

Chuck, Nixon'in gayri resmi Kabine'sine dahildi.
Onemli politika kararlarinda fikri alimyordu. Colson’in
sabahin ikisinde sohbet igin aranmasi veya giin iginde sik
stk Nixon'in ofisine ¢agrilmast normal bir durumdu.

Ama ben biitiin bunlar bilivordum. Ve elbette ki
komploya karistigini gosteren uydurma kamtlar yiiziin-
den hapse girdiginden de haberim vardi.

Chuck’a daha énce hi¢ sormadifiim ama baskalarina
stk sik sordugum soru suydu: “Hayatin boyunca sana so-
rulan en zor soru neydi?”

Chuck'in cevabina hi¢ hazirlhkli degildim. Hapishane
Kardesligi'ni kurusuyla ilgili olacagin samyordum,

Colson, hapse girmenin hayati boyunca basimna gelen
en onemli sey oldugunu séyler. New York Times soyle
yazmusty: “Colson’mn hayaty, tarihteki en sira disi tévbe ve
giinahlarindan armma &rnegidir.”

Ug yillik cezast yedi aya indirilmisti. Ancak o siirecte
Hapishane Kardesligi'nin tohumlari atilnisti. Colson der
ki hayatta énemli olan basiuza ne geldigi degildir; kisi-
liginizi olusturan sey basmniza gelenlerle nasil miicadele
ettiginizdir.
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Hapishane Kardesligi, mahkiim rehabilitasyonu ko-
nusunda diinyanin en biiyiik organizasyonu oldu. Simdi
110 iilkede faaliyet gosteriyor. Mezunlarmin ¢ok biiyiik
bir béliimii hapisten ¢iktiktan sonra - genellikle kisa siire
icinde geri dinen digerlerinin aksine - disarida kalyor.
Colson, simdiye kadar yiizlerce benzer organizasyonu
hayata gecirmis olan bir hareketin babas: oldu.

Soruma geri dénersek: “Havatin boyunca sana soru-
lan en zor soru neydi?” Verdigi cevabin hapishanede
gecirdigi stireyle hig ilgisi yoktu; diinyanin en énemli
mahkam rehabilitasyonu lideri olarak gecirdigi yillarla
da ilgisi yoktu. Hikéyesini kendi agzindan, bana anlattiz
sekliyle dinlemenizi istiyorum.

“Baskan Nixon beni ofisine ¢agirdi. Gece gec saatti.
Bas basa oturuyorduk.

“Son derece mutlu ve heyecanh oldugumuzu séyleye-
bilirim. Ikinci dénem zaferi, iilke tarihindeki en gérkemli
zaferdi. Aleyhinde séylenebilecek bir tek kétii sey bile
yoktu.” (Bu, Watergate'ten 6nceydi.)

“Bana Henry Kissinger'dan (Digisleri Bakam) az énce
bir telgraf aldifin soyledi. Kissinger, Vietnam'da barisi
savundugumuz bir dénemde bir yandan da Kuzey Viet-
nam bombardmmanlarim artirmamiz gerektigi konusun-
da siddetle 1srar ediyordu. Bu ona sadece mantikli goriin-
mekle kalmiyordu, aym zamanda da bang giriigmelerin-
de Kuzey tarafindan ciddiye alinmamiz igin esast.

" Ancak Kissinger, Nixon'a bagka bir sey daha séylii-
yordu. Bagkan'in bu kararin neden esas oldugunu Ame-
rikan halkma bizzat agiklamasinin da énemli oldugunu
savunuyordu. Nixon konuyu kamuoyuna sunmal ve
tartigmaya acmahyds.

“*Chuck,” dedi Nixon, ‘bundan o kadar da emin de-
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gilim. Senin diisiinceni almak istivorum. Sagduyuna gii-
venirim. Bombardimana devam etmeli ve kamuoyuna
politikamizi agiklamali miy12?’

“Bu ¢ok zor bir karardi,” diye devam ediyor Chuck.
“Kissinger ¢ok akilli bir adamdi ve Baskan {izerinde giic-
lii bir niifuzu vardi. Ancak bu konuda yamldigm diisii-
niiyordum.

“Diger yandan, halk savasla ilgili yeterince seffaf dav-
ranilmamasi konusunda tantana kopardigi icin daha da
zor bir soruydu. Nixon'm, kamuoyunun tartisma ve ken-
disini onaylama gereksinimi ile baris anlasmasmmn im-
zalanmasini icin ne gerekiyorsa yapma arasinda denge
kurmas: gerekiyordu.

“Uzun bir siire daha konustuk. Bu soru tam bir ma-
yin tarlasiydi. Ama sonunda Baskan'a ne diistindtigii-
mii styledim: Bombardimana devam etmeli ama bunu
kamuoyuna agiklamaya calismamaliyiz. Clinkii bu daha
siddetli protestolara ve daha sert tartismalara neden ola-
cak. Herkes Vietnam’dan ve savastan bikti usandi. Daha
onemlisi, bunu aciklamaya calismak baris goriismelerin-
deki basar1 sansimiz1 azaltacak.”

“Bu, hayatim boyunca bana sorulan en zor soruydu.
Karmagik, sinir bozucu bir konuydu. Ve insan Disigleri
Bakani'na iyle kolayca itiraz edemezdi.

“Sonucta bombardimam siirdiirdiik ve bu gercek-
ten de barig goriismelerinin hizlandirlmasimna yardimer
oldu.”

Sevgili okur, komplo, John Dean, Ehrlichman, Halde-
man, John Mitchell ve biitiin o grup hakkinda daha fazla
bilgi edinmek ister misiniz? Eh, bu da bagka zaman anla-
tilabilecek bagka bir hikaye.
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Genellikle, en ¢ok seyi vogun baski altinda oldugu-
muzda—zorlandifzmizda ve her seye vetisemedigi-
mizde —6greniriz. Su soruyu sorarak, birinin dene-
yimlerinin en derin yerlerinden ders ¢ikartabilirsiniz:
“Hayatiniz boyunca size sorulan en zor soru nedir?”

Bu Soruyu Kullanma Sekilleri icin Oneriler
“Hayatimz boyunca size sorulan en zor soru nedir?”

Elie Wiesel, Tanm'mn Diinya’y1 ve insanlan yaratti-
gy, ciinkii hikayeleri sevdigini ve hepimizin hayat-
larmin O'nun anlattigs hikayeler oldugunu yazmust.

Hayatiniz boyunca size sorulan en zor soru nedir ne-
redeyse daima akici bir sohbet yaratir. Soruyu sor-
dugunuzda genellikle karsimzdaki kisinin durup
soyle dedigini goriirsiiniiz: “Pekald, ne oluyor bura-
da? Bir diistineyim. Vay canina! Bu zor bir soru iste.
Kalbimin derinliklerindeki cevap nedir?”

Bu soruyu ne zaman kullanmalisimz

e Kisinin psikolojisine derinlemesine dalmak is-
tediginizde.

o Karsimizdaki kiginin kisiligi ve degerleri hak-
kinda daha fazla sey 6grenmek istediginizde.

Sorunun alternatif bicimleri

* “Hayatiniz bovunca size sorulan ve sizi en de-
rinden etkileyen soru neydi? Ya da sizin birine
sordugunuz en zor soru?”

Secilen Yol

Her sey sivah cantayla baslady; babamin sivah doktor
cantasi.

Bugiin doktorlarn nadiren kullandigi ama 1950'lerde
vaygin olan tiirden bir cantaydi. Biiviik ve dikdértgen
bigiminde, yuvarlak késeli, dokulu mat siyah deriden ya-
pilms bir canta. icinde her tiirde gizemli paket ve siseler
vardi. Hatta siringalar. Babamun istedigi zaman insanlar:
tedavi etmek icin alip kullanabilecegi her tiirlii ilacla do-
luydu. O siyah canta giiclii, cekici, sihirliydi. Alt yasim-
dayken ben de bir giin doktor olmaya karar vermigtim.

Ailemdeki insanlarin ¢ogu tip alaminda calistyordu.
Babamun babas: da bir doktor, basaril bir tirologdu. An-
nem II. Diinya Savast'nda hemsireydi. En biiyiik agabe-
yim ben lise son siiftayken tip fakiiltesine girmisti.

Universitede ben de tibba yneldim. Bu, matematik,
biyoloji ve daha bir siirii fen dersi almam gerektigi anla-
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* “Siylesene, seni gercekten tokezleten bir so-
ruyla hi¢ kargilagtin mi1?”

“Sizi utandiran bir soruyla hi¢ kargilagtimz nmu
va da hi¢ karsindaki kisiyi utandiran bir soru
sordunuz mu?”

Takip sorulan

* “Soru hayatimizda nasil bir etki yapti?”

* “Bir siire sonra, dogru cevab: verip vermedigi-
nizi diistindiiniiz mii?”

* “Bugiin ayni soruyla tekrar karsilagsaniz, ceva-
bimz ayni olur muydu?”
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mina gelivordu. Ancak bu konular benim igin her zaman
zor olmustu. Tip fakiiltesine girmek - simdi oldugu gibi
- ok zor bir igti. Universitede dart yil boyunca kiitiipha-
neden gikmayacagimz anlamina gelivordu. Ve ¢ok yiik-
sek notlar almahydinz, (Sorun yiiksek not almak degildi,
matematik ve fen derslerinden hep yiiksek not almakt!)

O zorunlu dersleri hic de sevemedim. Bana hitap etmi-
yorlardi. {lgimi cekmiyorlardi. Bunun yerine, edebiyat,
tarih ve dil derslerinde bagarihydim,

Ama disimi sikip icine daldim; o fen dersleri sadece
hedefime ulagsmak icin asmak zorunda oldugum bir en-
geldi. Sonugta, hep bir doktor olmak istemistim. Ailem-
deki herkes tip alaninda calistyordu ya da cahsacaktr. 11k
yilimda diger agabeyim de bize tip fakiiltesine bagvura-
cagin soyledi.

Baski daha da artt1. Oyle va da boyle, ben de bir giin o
siyah deri doktor ¢antasimi tasimak istiyordum!

ikinci yihmda okul gazetesinde bir ilan gérdiim: “Ka-
river Rehberlik Semineri. Etkili bir dzgecmis yazmayr 6gre-
nin.”

Neden olmasin? diye diistindiim. Belki de bu iyi bir
yaz isi bulmama yardima olabilirdi. Ozgecmisimde vaz
tatillerinde cazip islerde calismus olmamin yazmas: tip
fakiiltesi bagvurularimda arti puan kazandirnrd.

Heniiz farkinda degildim ama hayatimda bir doniim
noktasma gelmistim, Yani hayat yolunda karsimiza gikan
o biiytik ¢atallanan yollardan, hayatimizda sadece birkac
kez kargilastifimiz noktalardan stz ediyorum. Ornegin
esinizi secerken. Bir karivere karar verirken. Bir terfii ka-
bul etmek ve diinyanin §biir ucuna tasinmak konusunda
diistintirken.



“Gidilmeyen Yol” adl siirinde, Robert Frost boyle
bir déniim noktasiyla karsilasmayi zarif bir sekilde ifa-
de eder. Cok sevilen bir siirdir. Sar1 bir ormanda ytirtir-
ken catallanan bir yolla karsilasmayn tarif eder. Tki yolun
da iizerinde esit miktarda yaprak oldugunu ama birinin
daha az kullaruliyormus gibi goériindiigiinii anlatir. Bir
ikilemle kars: karsiyadir: Iangi yolu sececektir? Dogru
olan hangisidir?

Frost siiri gu satirlarla bitirir:

Ormanda vol ikiye ayrildi, ve ben -
Ben gittim daha az gecilmisinden,
Ve biitiin farki yaratan bu oldu iste.

Siir, yasantimizi degistiren kararlar vermenin ne ka-
dar da zor olduguyla ilgilidir. Seceneklerin birbirine ne
kadar yakmn oldugunu ve sonrasinda tercihimizin bizim
icin dogru olan olduguna inanmay1 ne kadar istedigimizi
anlatir.

Boyle catallanan yollarla karsilastifinmizda, bir yéne
dogru karar verip kendimizi bu karara adamanus sarttur!

Kariyer geligsimi atdlye caligmasma kaydimi yaptir-
dim. Iki giin boyunca 6zgecmis yazmay1 grendik. On-
ceki deneyimlerimizi ve egitimimizi en iyi sekilde vurgu-
lamayt, giriisme tekniklerini ve cevre edinmeyi (networ-
king) ogrendik.

ikinci giin &gleden sonra bize son ddevimiz verildi.
“Bu son alishrmamz,” dedi uzman.

“Bir kagit cikarin. Oniimiizdeki bir saat icinde 8litm
ilammz1 hazirlayacaksimiz. Siz oldiikten sonra yerel ga-
zetede yayinlanacak ve hayatimizi anlatacak olan makale-
yi yazacaksimz. O makalede neler yazmasiu isterdiniz?

Nasil bir hayati tammmlamasin isterdiniz? Simdi, basla-
yin.”

Bazilarmiz yutkundu. Oliim ilanimizi hazirlamak mi?
Insan 20 yasindayken kendini §liimsiiz sanir. Oleceginizi
hic diistinmezsiniz. Bu hastalikh alistirma da neyin ne-
sivdi simdi?

Yazmaya basladim ve gérkemli bir tip kariyeri anlat-
tim. Oliim ilanimda, énemli bir tip fakiiltesinde profesir
olan #nlii bir doktor olarak aniliyordum (tipki babam
gibi). Biiyiik bir klinigim de vardi (thpki babam gibi). Ve
daha fazlasi. Ailemin ne kadar gurur duyacaguu hayal
ediyordum. Diizenli bir gelir. Odiiller.

Ancak 20 dakika sonra bir ciimlenin ortasinda aniden
durdum. Biraz panige kapildigimi hissettim. Kalbim deli
gibi ativordu.

Ne yaziyordum ben? Kalemi biraktim. Basima yildi-
rim diismiis gibiydi.

Asil yapmak istedigim sey seyahat etmekti. Yurt di-
sinda yasamak. Bir girisimci olmak.

Yillar boyunca tip egitimi alma olasilifi aniden ¢ok
ezici geldi. Bana hig de ilging gelmeyen dersler almakla
gececek dort yil. Ustiine, tip fakiiltesine girmek icin ugira-
sirken siirekli endise icinde vasayacagim dért yil. Sonra
tip fakiiltesinde gececek dort yil daha. Sonrasinda, iic ila
bes yil boyvunca uzmanlik egitimi. ITatta sonra da docent-
lik, profesiirliik smavlan vs,

Organik kimya okumay1 gercekten istemiyordum,
Aniden, aslinda bu béliimii babam icin okuyor oldugu-
mu fark ettim. Biiyiikbabam i¢in. Ama kendim icin degil.

Hayir, ben vabanci diller 6grenmek ve harika roman-
lar tizerinde calismak istiyordum. Icimden bir ses hayki-
riyordu: “Bir doktor olmak istediginden gercekten emin
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misin? Bunu yaparsan, onlar icin doktor olacaksin, ken-
din igin degil! Yapmak istedigin seyahatlere ne olacak?”

Deli fisek bir kararliik duygusu biitiin benligimi sar-
du.

Unlii ve saygin bir doktor olmakla ilgili olan ilk say-
fanin iizerini ¢izdim. Duraksadiktan sonra tekrar yazma-
ya basladim. Ama bu kez farkli bir hikaye yaziyordum.
Farkli bir gelecek.

Yeni liim ilanimda, uluslararas: bir kariyerim vardi.
Dért dili akicr sekilde konusuyordum. Avrupa’da islet-
melerim vardi Hatta is havativla ilgili birkag kitap yaz-
mughm. Diinyay1 dolagmistim. Bir isletme fakiiltesinde
ders vermistim. Cok farkh bir kariyer gidisat: tasarladim.
Evliligimden ve ii¢ cocugumdan da sbz ettim. Birbirin-
den ilging sayisiz arkadastan da.

Daha 20 yasimdaydim ve 6liim ilammu yaziyordum.
Gergekte yazdigim sey yasam plamumdi Beni heyecan-
landiran bir plan. Benim plarum. Babamunki deil.

Aradan yillar gectifinde o kagit coktan kaybolmustu.
Ancak yazdiklarimi hic unutmadim.

Ertesi sabah Pazar’di. Kaldigim yurt binasimin korido-
runun sonuna kadar yiiriidiim. Ankesorlii telefona bir
bozukluk attim. Her zamanki gibi §demeli bir aramayds;
annemi ve babamu her hafta boyle arardim.

“Baba, ben tip fakiiltesine gitmemeye karar verdim.”

Onaylamamasiru, beni azarlayip sert bir nutuk cekme-
sini, beni yola getirecek &giitler ve tehditler yagdirmasim
bekliyordum. Ancak bunlarm hi¢biri olmad.

“Tip fakiiltesine gidip gitmemen umurumda bile de-
gil. jsfedigm kariyeri izlemeye karar vermene cok sevin-
dim.”
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(Sovle distintivordum: Bunu gercekten sayledi mi? Dog-
ru mu duydum? Hayir! Bu miimkiin degil!)

“Ciddi misin?”

“Elbette ciddiyim. Ailedeki hic kimse senin bir doktor
olmak zorunda oldugunu diisiinmiiyor.”

Soka girmistim. Agzim acik kalmisti. Telefon ahizesi
elimden kaydi. Tekrar tutup elime alirken ve yavasga ne-
fesimi verirken agzim kulaklarimdaydi. O anda babama
sarilmak istiyordum.

Muhtemelen soyle disiiniiyorsunuz: “Sonra neler
oldu? Isler nasil gelisti?” Syleyeyim: Her sey iyi gitti. Ve
20 yasundayken yazdigim o 6liim ilanimdaki seylerin ne-
redeyse hepsi gerceklesti.

Birinin hayatinda gercekten neler vapmak ve baska-
lan tarafindan nasil amlmak istedigini diigiinmesine
yvardimer olmak istediginizde, soyle sorun: “Bugiin
6liim ilanim1 yazman gerekseydi, seninle ve hayatin-
la ilgili neler anlatmasini isterdin?”
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Bu Soruyu Kullanma Sekilleri igin Oneriler
“Bugiin oliim ilanmm: yazman gerekseydi, seninle ve
hayatinla ilgili neler anlatmasuu isterdin?”

Oliim ilanlar: normalde geride kalanlar igindir. Mer-
hum kisinin ailesinin ve dostlarin onun hayatiu
kutlamalarina yardimci olurlar.

Ancak 6liim ilani, yasayan biri icin farkl sekilde
Snem tasiyabilir. Onu énceden hayal etmek, hayati-
mz1 bicimlendirmenize yardimer olabilir. Sizin icin
en oénemli seyleri - ve gercekten zevk aldigimz sey-
leri - keskin bir netlige kavusturmanizi saglayabilir.
Oliim ilanimzi simdiden yazmak simdi yvaptigmniz
ve yapabileceginiz secenekleri gozlerinizin &niine
serer.

Bu soruyu ne zaman kullanmalsiniz

¢ Birine kogluk veya damsmanlik (mentorluk)
yaparken.

* Geng biri kariyeri ve hayatiyla ilgili 6nemli ka-
rarlar verirken.

Sorunun alternatif bicimleri

* “Gelecegine bakhginda, sana en biiyiik basar
duygusunu verecek seyin ne oldugunu diisii-
niiyorsun? Kisisel olarak seni en ¢ok tatmin
edecek sey ne olurdu?”

“Heniiz yapmadigin ama olmeden once yap-
mak istedigin seyler neler?”

Kim Oldugumu
Diisiiniiyorsun?

Bir finans yoneticisi Wall Street'teki yiiksek ofis bina-
sindan cikti, Beledive Binasimin oniinden yiirtiverek
gecti, Worth Caddesi'nden doguya dogru devam etti ve
Bowery'ye ulasti. Kapi onlerinde bos siseler ve copler
vard. Insanlar mukavva kutularda uyuyordu. Bir bari-
nagm oniinde evsiz bir kadina denk geldi; hayati acilar-
la dolu gegmis bir kadin. Elindeki kagit bardakta siitsiiz
kahve vardi. Kadm onun piril piril, keskin titiilii lacivert
takim elbisesine bakarak, Bu adanun burada ne isi var? diye
distindd.

Adam kadma dénerek sakince sordu: “Bana bir bar-
dak verebilir misiniz?” O basit soru, olaganiistii bir soh-
bete ve hayatinin degismesine dnayak oldu.

Gercek bir olay mu? Yeniden kurgulanmis demek daha
dogru olur, Bu karsilasma gercekten oldu ama ¢ok uzun
zaman 6nce ve New York'tan ¢ok uzaktaydi.
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Takip sorulart

e “Oliim ilanma 6zellikle bunlar neden ekle-
din?”

* “Bunu basarman engelleyecek seyler neler ola-
bilir?”

iki bin yil 6nce isa adinda bir Yahudi Haham, 12 hava-
risiyle birlikte ¢olde yiirtiyordu. Hz. Isa'mun Israilli cag-
daglarmm asla girmeyecegi bir bilge olan Samiriye’den
gecivorlardi. Hz. Isa, kiiciik bir kasabanin disinda, ¢olde
ucra bir kuyunun yanmna oturdu ve beklemeye koyuldu.
Yalniz bir kadin cikageldi.

“Bana icecek bir sey verir misin?” diye sordu. Bu as-
linda sok edici bir soruymus, ¢iinkii dénemin Yahudileri
asla ama asla Samiriyelilerle iletisim kurmazlardi. On-
larin ifrenc, ahlaksiz insanlar olduklar diistiniiliirdii.
Kadin da afalladi. “Nasil olur da benden icecek bir sey
istersin? Yahudiler asla Samiriyelilerle konusmaz ki.”
Hz. Isa onu konusturdu ve aci dolu bir gecmisi oldugunu
ogrendi. Hayatma bircok erkek girip ¢ikmus, bircok koca-
s1 olmusg. Hatta kendi koyiinde bile toplumdan diglanmig
durumdaymus.

Sonrasindaki sohbetleri, Hz. {sa’nin kadin ruhsal bos-
luguna ve sosyal yalmzhigina yardim edisi, asirlar boyun-
ca incelenmigtir. [z. Isa'nin “Bana icecek bir sey verir mi-
sin?” sorusuyla baslayan karsilasma, o kadimin hayatina
degistirmistir.

Hz. [sa bir devrimciydi. Mevcut diizeni degistirmek
ve insanoglunu kendi yozlagmigh@gindan kurtarmak isti-
yordu. O'nun kralligmda giice, paraya ve statiiye duyu-
lan sayguun verini tevazu, hizmet tutkusu ve insan sev-
gisi alacaktir.

Bagkalarmi degistirmek konusunda en 6nemli aracla-
rindan biri sorular sormakt.

Hz. Isa bazen diglanmig birine ulasmak igin basit
bir soru sorardi. Lgitimli simifa mensup birinin birakin
onunla konugmasimi, insan gibi muamele etmesini bile
beklemeyecegi bir kisiye. Fahiselerle, ctizamlilarla, dilen-
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cilerle, kanun kacaklariyla ve mazlumlarla konusurdu.

Zamammn din yetkililerini savusturmak icin “karsi-
sorular” kullanirdi. O'nu oyuna getirip kendisini suclu
cikaracak sorular sorarlards. [z, fsa cevap vermek yerine
sorularina kendi sorusuyla karsilik verirdi. Asla yeterin-
ce ikna edici bir cevap veremeyeceklerini bildigi bir so-
ruyla. lakipcilerini ve karsilastign insanlarn dastindiire-
cek, derin, retorik® sorular sorardi.

Hz. Isa, en delici ve giiclii sorusunu, Kudiis'e son giri-
sinden énce sormustur.

Havarilerini Caesarea Philippi civarinda toplar ve
soyle sorar: “Insanlar, Insamin Oglu'nun kim oldugunu
soyliityor?”

“Sey,” diye cevap verirler, “bazilar1 Vaftizci Yahya ol-
dugunu soyliiyor. Digerleri Elisa oldugunu. Baska pey-
gamberler oldugunu sdyleyenler de var.” Derin bir ses-
sizlik olur, Hz. Isa havarilerinin hepsinin gézlerine tek
tek delici bakislar atar. Sonra o zamana kadar sordugu en
dogrudan soruyu sorar. Petros’a diner:

“Sen benim kim oldugumu diisiiniiyorsun?” Hz. Isa
bunu bilmek istemektedir. Petros ayaga kalkar. Kimse-
den qit cckmiyordur. Hz. fsa'ya bakar.

“Sen Mesih'sin; Yagayan Tanr'nin Oglu.”

Hz. Isa bir hafta sonra suclanir, yargilamir ve carmiha
gerilir. Havarileri liderlerini kaybeder.

Hz. [sa kisa siiren vaizliginin bu nemli dénemecinde
neden bu soruyu sormustur: “Sen benim kim oldugumu
diistintiyorsun?” Neden “Artik kendi basimzin caresine
bakabilecek misiniz?” veya “Gelecek hafta lmeden énce
benden birkac 6giit daha dinlemek ister misiniz?” dive
sormamigtir?

6 Retorik soru: Amaci cevap almak olmayan soru. C.N
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Bu Soruyu Kullanma Sekilleri I¢in Oneriler
“Beni bir lider (bir mneslektas, bir arkadas, bir ebe-
veyn vs.) olarak nasil gorityorsun?”

Bizim icin veya bizimle birlikte calisan insanlarm
temsil ettigimiz degerleri ve inanclart anladigim
ve bunlara saygl duydugunu distintirliz; degerle-
rimizi ve ige vaklagimmmz takdir edebildiklerini,
Aym durum 6zel hayatimizda, ailemizdeki kisiler
ve dostlarimuz acisindan da gecerlidir. Peki, kim ol-
dugumuzu gercekten biliyorlar mi? Biz bunu nasil
bilebiliriz?

Bu soruyu sorarak gercekten yakin, samimi ve il-
ham verici bir sohbet baglatabilirsiniz. Hi¢ bekleme-
diginiz bir sey égrenebilirsiniz.

Bu soruyu ne zaman kullanmalisuniz

» Bagkalarmn liderliginizi nasil algiladigim bil-
mek istediginizde.

* In yakimmizdakilerin - aileniz, dostlarnz, is

arkadaslariniz ve meslektaglarimz - kim oldu-

gunuzu ve neyi temsil ettiginizi anlayip anla-

madiklarin bilmek istediginizde.

Nivyetinizle ilgili ikilemde olan insanlan silke-

lemek i¢in.

Sorunun alternatif bicimleri

* “Sence ben neyi temsil edivorum?”

e “Vurguladigim diistindiigiin degerleri veva
prensipleri 6zetleyecek olsan, neler oldugunu
soylerdin?”
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Soyle diistintin: Carmihta 6lecegini bilivordu ve yaz-
gistun boyle olacagini havarilerine defalarca séylemisti.

Kendisi fiziksel diinyadan ayrildiktan sonra devri-
minin gerceklesmesini, cennet kralhigimn kik salip bii-
yiimesini istiyordu. Ancak O'nun kim oldugunu ve neyi
temsil ettigini gercekten anlayip anlamadiklarim bilmeye
ihtiyact vard. Kisisel bir inang ilanu duymak istiyvordu.

O da herhangi bir bilge haham gibi olsaydi, o zaman
hepsi giinliik hayatlarina, balik tutmaya, hekimlige veya
vergi toplayicih@ina geri donebilirlerdi. T1z. Isa’yla birlik-
te gecirdikleri ii¢ yil unutabilirlerdi.

Ama O'nun gergekten Mesih olduguna inaryorlarsa,
O'nun tevazu, hizmetkarlik ve Tanri'yla dogrudan ilis-
ki kurma degerlerine tamamen ve kosulsuz olarak bag-
It kalirlardi. Evet, inamiyorlarsa, devam edecek giicii ve
ilham da bulacaklarim biliyordu. Inanclarim saglamlas-
tirmak igin carmiha gerildikten sonra mezarmdan geri
donmiistii ve havarileri gorevlerine devam etmisti; hatta
bazilarimin hayatlarina mal olmasmna ragmen.

Bir organizasyonun lideri misiniz? Bir profesyonel
misiniz? Bir ebeveyn? Bir 6gretmen? Bu rollerin herhan-
gi birindeyseniz, etrafimzdakilerin kim oldugunuzu an-
layip anlamadiklarmi bilmeniz gerekir. Sizi tammlayan
inan¢ ve degerleri gercekten takdir edip etmediklerini
bilmelisiniz. Onlar da sizin neyi temsil ettiginizi bilmeli-
dir; neyi temsil etmediginizi de.

Baskalar sizin kim oldugunuzu gercekten biliyor mu?

Etrafimzdakiler neyi temsil ettiginizi ve savundugu-
nuzu bilivor mu? Onlara su soruyu sorun: “Beni bir
lider (veya bir meslektas, bir arkadas, bir ebeveyn
vs,) olarak nasil giriiyorsun?”
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Takip sorular

* “Bu diistinceni giiclendirecek ne yaptim?”

* “Bu konularda daha iyi mesajlar vermek ve bir
rol modeli olmak icin neler yapabilecegimi dii-
stintiyorsun?”

* “Boyle diisiinmenin nedeni ne?”




Hayattaki
O Ozel An

Hazir olun. Size bu boliimiin konusu olan giiglii soruyu
soracagim:

Hayatinizim en mutlu giingi hangisiydi?

O yillardir pesinde kostufunuz terfii aldigimz giin
miiydii? Ik cocugunuzun dogdugu giin miivdii? Gele-
cekteki esinizle tamshigimz giin miiydii? Yoksa evlendi-
giniz giin miivdii?

Sizin icin digerlerinin Gtesinde Gzel olan giin hangi-
sivdi? Yillar sonra bile hangi am hala yiiziiniizd giiliim-
setiyor?

Bir an durun ve bu soruyu disiintin. Hayatimizin en
mutlu giinii, en muhtesem ammz ne zamandi? Cevabi-
niz1 zihninizde net bir sekilde belirleyin. Tadim ¢ikarm.
Sonra okumaya devam edin. Sizinle Bob'un hikayesini
pavlasacagim.

Hayatimzda onun gibi birkag kisivle siz de tanismussi-
mizdir. Ancak cok fazla degil. bir odaya girerler ve aniden

ortama hakim olurlar. Varliklari oday: doldurur.

Bob 6yle biridir. O insanlardan biridir.

Robert Reynolds’dan stz edivorum; Putnam Yatirim
CEO ve Baskam'ndan. Ulkenin en énemli bes yatirim fir-
masindan biridir.

Putnam'in basina getirildiginde sirket berbat du-
rumdaydi. Yillardir kéti yatirim déniisleri olmus, usu-
le uygunsuz uygulamalar yiiziinden tazminat davalar
acilmist. O dénemde finans diinvasinin sevgilisi olan
Bob'un b&yle bir miicadeleye neden girismek istedigini
merak edebilirsiniz.

Gidisati tamamen degisti. Wall Street Journal, onun
Putnam’da yepyeni bir cag baslatigim yazdi. Gazete
soyle diyordu: “Sirketin performansinin yamnda tiniinii
de geri kazandird.”

“Putnam’a ilk geldigimde,” dedi Bob bana, “daha faz-
la para kaybetmemeye odaklanmis bir personel buldum.
Onlara eger sirkette kalmak istivorlarsa, para kazanmaya
odaklanmalan gerektigini soyledim.”

Ofisi fotograflarla, heykellerle, hatira esyalarivla ve
yatinm sektoriiniin devlerinden Fidelity’den ayrildigin-
da aldig1 hediyelerle dolu. Oradaki calismalarindan da
birazdan stz edecegim.

Once size Bob'u ziyaretimi anlatayim. Ona bir siirii
soru sordum. Biriyle bulustugumda bunu daima vapa-
rim. Genellikle hosnutsuzlukla karsilanan (ve en derin-
lere ulasan) bir sorum vardir: Hayatmndaki en biiyiik hayal
kirikli§r nedir?

Bob'a da bu soruyu sordum. Yiizii asild1.

Cevabi bildigimi tahmin ettim. Uzerinde konusmak
istemeyecegi kadar acit bir ani oldugunu diistiniiyordum.
Ama Bob sonunda cevap verdi.
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“Bilivor musun, ben aslinda hi¢ hayal kirikligina ug-
ramiyorum. Herhangi bir biiyiik hayal kirikligm hatir-
layamiyorum. Ben ¢ok pozitif biriyimdir.”

Biraz daha destim. Bob'u bir hayli iyi tarudigmmu diisii-
niivordum. Bana hayatindaki en biiyiik hayal kirikliginm
Ulusal Futbol Ligi Bagkanhig pozisyonunu alamamas:
oldugunu séyleyeceginden emindim. Takim sahiplerinin
tercihinin o oldugu bile sévlenmisti.

“Cok sayida aday vardi. Sonra aday sayisi sekize indi.
Sonra da dirde. Nihayet iceriden bir adayla ben kaldik.

“Paul Tagliabue beni aradi. O zaman Baskan oydu ve
emekli oluyordu. ‘Bence seni segecekler, Bob, Konusma-
miz gerek,’ dedi. Onu gérmeye gittim ve goriismemiz
harika gecti.

“Ve hayir, sonunda is bana teklif edilmedi. Ancak as-
lIinda hayal kirikhigina ugramamistim. Aday gosterildi-
gim ve o noktaya kadar gidebildigim icin bile gurur du-
yuyordum.”

Ug saatlik zivaretimde Bob hakkinda daha birgok sey
dgrendim. Birbirimize anlatacak cok seyimiz vardi.

Ona bir gticlii soru daha sormaya karar verdim. “Gec-
misi diisiin, Bob. Hayatinin en mutlu giinii hangisiydi?
En mutlusu.”

“Cevabi kolay. Ned Johnson'in (Fidelity Yatirim'in
kurucusu) CEO olarak onun yerini alacagum séyledigi
giindi. Heyecandan basun dénmiistii. Bu inanilmaz bir
basariydi.

“Ama dyle olmadi. Detaylar: bilmek istersen Fortune
dergisine bak. Uzun hikaye. Ama dostca bir ayrilisti. Sa-
dece gitme zamam gelmisti iste.”

Fidelity’den ayrildiginda, Bob sirketteki iki numarali
adamdi ve Operasyon Direktirii (COO) konumundaydi.
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Fidelity hakkinda uzun siire konustuk. Bob'u tamdi-
gim kadariyla, bunu daha énce onunla hi¢ konusmanus-
tim. “Hayatiin en mutlu giind hangisiydi?”

Fidelity’deki deneyimiyle ilgili muazzam bilgi edin-
dim. Bir aile isinde ikinci adam olmak cok zor ve bazen
cok stresli bir seydir; ¢zellikle de emrinizde ¢alisan per-
sonel arasinda ailenizden insanlar da varsa. Bunu diisii-
niirken aklima benzer bir hikaye geldi.

Biri Christian Herter'a Digisleri Bakani John Foster
Dulles'un yaminda ikinci adam olmanin nasil bir sey ol-
dugunu sormustu. “Tek kisilik bir bakanhkta ikinci adam
olmak cok zor,” diye karsilik vermisti.

Bob'la gériismemde aldigim en saglam cevabi bu soru
sayesinde aldim: “Hayatimn en mutlu giinii hangisiydi?”
Birine bu soruyu her sordugumda, cevap kesinlikle cok
aydmlatici olur.

Birinin hayatimin en mutlu giiniiniin bir digeri icin o
kadar zevkli olmayabilecegini akhinizdan ¢ikarmaym.

Baskan John Adams bir giin giinliigiine soyle yazms-
t1: “Charles’la birlikte baliga gittim. Hayatimun en berbat
gliniiydil.” Dokuz vasindaki oglu Charles ise giinliigtine
syle yazmush: “Bugiin babamla birlikte bahiga gittim.
Hayatimin en mutlu giiniiydii.”

Derinlemesine kazarsamz, karsimzdaki kisivle ilgili
dzel bir seyler grenirsiniz. Aym zamanda su soruyu
sordugunuzda giiliimsediklerini de goriirsiintiz: “Ha-
yatimin en mutlu giinii hangisiydi?”
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Bu Soruyu Kullanma Sekilleri Icin Oneriler
“Hayatuun en mutlu giinii hangisiydi?”

Bu soru karanlik bir oday1 aydinlatabilir ve birinin
moralini yerine getirebilir. Karsimizdaki kisi soruya
cevap bile veremeyebilir veya basit bir cevap verebi-
lir. Sorun degil! Zihinlerini harekete gecirirsiniz ve
hayatlarmin en etkili amlanim diistinmelerini saglar-
SINIZ.

Cevap bir kesif veya diistinceli bir sessizlik olsun,
bu soru heyecanh degilse de daima olumlu bir etki
varatir,

Bu soruyu ne zaman kullanmalisumiz

¢ Kargimzdaki kisiyle ilgili anlayisimzi derinles-
tirmek ve onunla iliskinizi giiclendirmek iste-
diginiz her an.

¢ Birinin kisiligini bicimlendiren énemli olaylar:
anlamak istediginizde.

Sorunun alternatif bicimleri

+ “Hayatinin en harika giinii hangisiydi?”

+ “Hayatinda sana en buiyiik mutlulugu hissetti-
ren olay neydi?”

Takip sorulart

* “Bu senin icin neden boylesine 6zeldi?”

¢ “Seninigin énemli olan bagka giinler veya olay-
lar var mi?”




Senin Planlarin mz,

Onlarin Planlar1t m1?

Yonetim kurulu salonunda diinyamn en biiyiik finans
kurumlarmdan birinin en iist diizey sekiz yOneticisi
oturuyordu. Konferans masasinn tizerinde hem maden
suyu hem de normal su siseleri dizilmisti. Duyulan tek
ses, tavandaki gizli bir blmeden asag1 kayan beyaz pro-
jeksiyon ekraninin belli belirsiz ugultusuydu.

“Onlara iceri gelmelerini siyleyebilirsiniz,” dedi sekiz
adamdan biri, bir yardimciya dénerek.

Yonetim damsmanlar iceri girdiler ve herkes tokalas-
t1. Bu darusmanlar, diinyanin en prestijli yénetim darus-
manlig firmalarindan birinin temsilcileriydi. Bu organi-
zasyonun elindeki perde arkas: giig dylesine biiyiktiir ki
onde gelen bir is dergisi sirketin ortaklarini “modern is
diinyasmin Cezvitleri’ olarak tammlamstir, Damsman-

7 Bashica yogunlastiklan alanlar misyonerlik ve egitim kurumlari agmak olan
bir Hiristiyan tarikat. C.N.

ik sektortivle ilgili bir kitap da, “stratejinin efendileri”
olduklarin séyler.

O giin, bankamin CEOQ'su ve ekibinden &nemli bir
projeyi kapmak igin yarigan ii¢ sirketten biriydiler. Cok
biiviik bir sézlesmeydi. Biitiin yénetim danismanlifs sek-
toriiniin en gipta edilen gorevlerinden biriydi. Risk ¢ok
yiiksckti.

Sunum bir saat siirdii. Arada bir cilali masamn tizerin-
den kars: tarafa kibar bir soru soruluyordu. Danismanlik
firmasinin énde gelen ortafs Westervelt, bankamn ana is
kollarindan biri olan sirket bankaciigima derinlemesine
daldi. Banka igin veni bir strateji gelistirmek konusunda
sirketinin nasil bir yol izleyecegini gstermek igin bu ko-
nuyu secti. Cok akillicayda.

(Belli ki babamin hep kullandig bir 6zdeyisden haber-
dardr: “Ciddi bir hazirhk eksikliginin yerini tutacak bir
sey yoktur.” Westervelt kesinlikle ve tamamen hazirlik-
hiydi.”)

Biiyiik sirket pazarimi avucunun ici gibi bilivordu ve
bankamin biitiin kilit rakiplerini tamyordu. Biiyiileyici
bir sozel beceri sergiliyordu. Bu s6z sanati ustasi “eee,”
“sey” veya “bilirsiniz” filan demiyordu.

Westervelt'in sunumu tam bir gii¢ gosterisivdi. Bu
alanda diinyamn en 6nde gelen uzmanlarindan biri ol-
dugu siiphesizdi. Muhtemelen diinyanin hicbir verinde
onun sira dist deneyimi ve bilgisiyle boy élctisebilecek
bagka bir uzman daha yoktu.

Sadece birkag dakikalik zamanlar1 kalmigh. Wester-
velt duraksadi. “Baska sorusu olan?” Biitiin salonda bas-
lar iki yana salland:.

“Cok tesekkiir ederiz,” dedi CEO. “Bu kesinlikle ¢cok
egiticiydi.”



* 141

Asansoérle kirk yedinci kattan inerlerken, geng dams-
malardan biri Westervelt'e dondii. “Muhtesemdiniz,”
dedi.

Westervelt giiliimsedi. O ve is ortaklar sunumla ilgili
kendilerini iyi hissediyorlardi. Neden hissetmeyecekler-
di ki? Bankacilik isini gayet iyi biliyorlardi.

Toplanti salonunda banka yoneticileri kendi aralarmn-
da huzli bir brifing icin toplanmuslardi. Dinledikleri dans-
manlar, CEO'nun en begendikleriydi. Bunu biliyorum,
¢iinkii CEO bana bunu kendisi séylemisti. Isi onlarin al-
masin istiyordu. Ancak bu goristini ckibine dayatmava
niyeti yoktu. Masanmn etrafinda bir siirti olumlu yorum
vardr. Simdiye kadar.

En ihmhi yorum bankanin insan kaynaklar gefi
Jennifer'dan geldi. Yaklasik 30 yildir bu bankayla calisi-
yordu. En son konusan, kiiresel sirket bankacilign miidii-
rii Peter oldu; damismanlarm zamanlarimin biytk bolii-
miinii harcadiklar: konu.

Peter, danismanlarin sunumundan hi¢ memnun kal-
manust. Hatta biraz kizarmigt. Telagh ve sinirliydi.

“Bu insanlar1 danisman olarak almam miimkiin de-
gil,” diye patladi. Ofkesini gizlemekte zorlamiyordu.
“Ogzellikle de biiviik ortak Westervelt. Dinlemiyor bile.
O... hi¢ empati yapmyor.”

CEQ endigelenerek ondan aciklamasini istedi.

“Bize stratejimiz, planlarimiz ve yaptigimz secimlerle
ilgili neredeyse hig soru sormadilar. Veya igi biiyiitmeye
calisirken vararlanabilecegimiz giiclii yonlerimizle ilgi-
li. Sirket bankacihigimdaki kendi baskm pozisyonumuzu
gormezden geldiler. Sadece kendileriyle ilgileniyorlardi.
Kendilerini fasulye gibi nimetten saniyorlar. Ozellikle de
Westervelt.”
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Daha sonra CEQ, insan Kaynaklari sefi Jennifer'in su-
numla ilgili yorumlarim dinledi. “Benimle hi¢ giiz temast
kurmadi,” dedi Jennifer, CEO'yla yalmiz kaldiklarmda.
“Bir kez bile. Sanki ben orada degilmisim gibiydi. Sunu-
mun odag sizdiniz, Insan merak ediyor. Onlarla her giin
birlikte calismak nasil olurdu? Tarzlarinin sirket kiiltiirii-
miize uygun oldugunu sanmiyorum.”

Birkac giin sonra CEO darusmanlar: arayarak onlara
isi kaybettiklerini soyledi. Sorun isi kazanamamis olma-
lar1 degildi. Kaybetmislerdi!

CEOQ, biitiin sirketlerin becerileri acisindan birbirleri-
ne “cok yakin” olduklarinm belirtti. Westervelt ve ekibi sa-
strmigt. Derin bir hayal kirtkhigina ugramuslardi. Hayr,
stingiileri diismiistii. Bu nasil olabilirdi?

Aradan bir y1l gecti. Projeyi kazanmus olan firma ban-
kayla calismasini stirdiiriiyor. Simdi iictincii projelerine
basladilar.

CEQ'yla birlikte kahve icerken sordum: “Merak edi-
yorum. Sonugta Westervelt'in firmasi goriismelerde fark-
It davranabilir, fark yaratacak bir sey yapabilir miydi?”

CEO bana bakti. Bir kasim kaldirarak basini vana ya-
tird1, “Bir sey yapmak mi? Konu Westervelt'in hig sor-
madii bir soruydu aslinda. Peter’a sirket bankaciligiyla
ilgili sorabileceffi son derece basit bir soru: ‘Bana planla-
rimizdan s6z edebilir misiniz?’ Bana sordu. Ama Peter'in
kendisine hi¢ sormadi.

“En basit ama en degerli ve bilgilendirici soruyu goz-
den kagirdi: Bana planlarinizdan siz edebilir misiniz?”

Birkag y1l 6nce, Peter'm o toplanti salonunda hissede-
bilecegi seyi ben yasamistim. Londra’ya bir is gezisine
cikacaktim ve tek basima fazladan birkag giin gecgirmeyi
planhiyordum. Yola gtkmadan hemen énce bir tamdikla
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karsilastim. Dudaklarimdan “Londra” kelimesi dokiiliir
dokiilmez dogrularak bogazim temizledi. “Ah, kesinlik-
le... kesinlikle Lanesborough Oteli'nde kalmalisim. Lanes-
borough ile kiyaslandiginda diger her sey ikinci simf ka-
Iir. O tek gercek segenegin.” Agir bir sessizlik oldu.

Arkadasim eger benim planumin ne oldugunu sor-
ma zahmetine girseydi, ertesi giin vola cikacagimi 6g-
renirdi. Zaten giizel bir otelde yer ayirtmis oldugumu
ogrenirdi. En sevdigim oteldi ve gecesi 1,000 dolar olan
Lanesborough’dan ¢ok daha ucuzdu.

Bana planlarimi sormamust;; sadece ne planlamam
gerektigini soylemisti. Ve bunun sonucu olarak, kendini
sevimsi ve duyarsiz biri olarak gostermisti.

Kendi planlarimizdan s6z ederek baslamayin. Ve ke-
sinlikle karsimzdaki kisi icin planlarimizdan séz ede-
rek de baslamayin. Once sorun: “Bana planlarmdan
soz edebilir misin?”
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Bu Soruyu Kullanma Sekilleri Igin Oneriler
“Bana planlarindan séz edebilir misin?”

Harika bir dinleyici olmak i¢in su prensipleri izleyin:

Tevazu. Hintli ruhsal lider Mahatma Gandhi séy-
le demisti: “Gergegi kesfetmek icin kisinin toz kadar
miitevazi olmas1 gerekir.” Kargilagtgimz herkesten
bir sevler grenebileceginize inanmalisiniz.

Merak. Yasimiz ilerledikce merakimiz azalir. Bes
yasindaki bir cocuk ortalama olarak giinde 200 soru
sorar. Siz kac tane soruyorsunuz? Her duruma yo-
gun bir merakla yaklasirsamz, daha fazla dinlersiniz.

Igsel farkindalik. Tarafliliginiz ve onyargilariniz
kargmmizdaki kigiyi dinlemenizi engeller. Kadmlar
alacaklar yeni arabayla ilgili sik sik karar verir ama
tipik bir otomobil galerisinde pazarlamaci, kocayla
cok daha fazla ilgilenir. Kendinizi taniyn!

Bu soruyu ne zaman kullanmalisimz

¢ Birine planlarimin ne olmas: gerektigini diistin-

diiginiizii sbylemeden 6nce.

¢ Kargimizdaki kisinin niyetlerini ve énceliklerini

anlamaniz gerektiginde.

Sorunun alternatif bicimleri

* “Bu konuya nasil vaklasmay diistiniiyorsun?”

* “Stratejin nedir?”

¢ “Gelecekte ulasmak istedigin noktayla ilgili fi-

kirlerin neler?”

Takip sorulan

* “Bu sonuca ulasirken nasil bir diistince sistemi

kullandin?”

e “Yapmamaya karar verdigin seyler nedir?”




Baraj Kapaklarini
Acin

“I¢im parcalaniyormus gibi hissediyorum. Sana soyliyo-
rum, kalbim kirthyor. Hayatimda hicbir seyle ilgili ken-
dimi bu kadar kotii hissettigimi hatirlamiyorum.”

John Kirkman'la konusuyordum. Onun ofisindeydik.
Neredeyse gizyaslarina bogulacak haldeydi.

John, kiictik bir tiretici firmanin sahibi ve yoneticisidir.
Isler yogun oldugunda yaklasik 80 kisi, yavasladiginday-
sa biraz daha az eleman calistirir.

“John, daha 6nce seni hi¢ bu halde gérmedim. Neler
oluyor?” Her dért ila alti haftada bir onunla bulusuruz.
fs planlamast tizerinde ¢alisir, sirketinin hedeflerini ve fi-
nansal performansini gbzden geciririz.

John bana Finans Sefi'nin firmamn ¢eklerinden kendi
kigisel hesabina para gecirdigini kesfettigini acikladi. So-
nunda hirsizlif fark etmisti. Ancak ¢alinmus olan 100,000
dolarin étesinde bir sorun vardr.

Bana Finans Sefi'nin 16 yildir sirketle calisan deneyim-
li bir eleman oldugunu séyledi. Dahasi, John'm en yakin
ve giivenilir dostlarindan biriydi. “Ona hayatim teslim
ederdim,” dedi John.

Nihayet Bob’la (gercek adi degil) yiizlestiginde soru-
lar sormaya basladigimn soyledi.

“Bob, bana su kayip paradan soz eder misin?” Bob
pek de ikna edici olmayan uzun bir agiklamaya dalnustr.
John'a kesinlikle masum oldugunu séylemisti. John buna
inanmamusgti.

(Meksika'da bir deyis vardwr: “Con las manos en la
masa.” “Ellerin ekmek hamurunun i¢indeyken” anlamina
gelir. Anlamu, sugiistii yakalanmaktir. Bobun elleri ger-
cekten de hamurun icindeydi.)*

“Hig para almadifima sana garanti veririm,” demisti
Bob. “Bunu firmaya asla yapmam ve senin gibi yakin bir
dostumdan asla ¢almam, John.”

Bob ailesinden ve firmada gegirdigi zamandan soz et-
misti. Anlatip duruyordu. Ondan bir cevap almak, tele-
fon kuliibesinde bale gosterisi yapmak kadar zordu.

“Beden dili bana her seyi anlatiyordu. Gézleri istirid-
ve kadar cansiz ve donuktu. Yumruklarin sikmusti. Ba-
cak bacak {istiine atiyor, sonra tekrar indiriyordu.

“Higbir seyi itiraf etmedi,” diye anlatti John. “Kaybo-
lan parayla ilgili hicbir sey bilmedigini iddia ediyor.

“Sonunda ok belirsiz, etrafindan dolasmas: kolay,
ucu acik sorular sordugumu anladim. Dolayisivla da
buna gore cevaplar aliyordum. Simdi ithtiyacim olan sey
acik bir cevapty; evet ya da hayir.”

(Bazen ucu kapali sorular sormak, ¢ok 6nemli kesifler-

8 19407larda ve 1950'lerde Birlesik Devletler'de sokak dilinde “hamur”
kelimesi “para” anlaminda kullanilirdi. C.N,
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de bulunmanizi saglayabilir. Dogru zamanda ve dogru
sekilde sorulduklarinda, sonu kapal sorular cok giiclii
ve dnemli bir miittefik olabilir. Acik, net, dogrudan bir
cevap istersiniz. Lafi dolastirmadan. Bahane uydurma-
dan. Higbir sey gevelemeden.)

John hikayesine devam etti. “Bob, bir evet ya da hayir
istivorum. Lafi dolastirmay: birak.” (John daha kaba bir
ifade kullanmis.) “Paray caldin mi? Evet ya da hayir.”

“Duraksadim,” dedi John, anlatmaya devam ederken.
“Bir cevap bekledim.” (O an ezici bir sessizlikle dolmus-
tu. Bazen sessizligin cevabin ta kendisi oldugunu diisii-
niiriim.)

“Dakikalar gecti. Bekledim. Tek kelime bile etmedim.
Bob nihayet ¢oziilerek itiraf ett.

“Dolambach, ucu agik, belirsiz sorular sormaya devam
etseydim diiriist bir cevap alabilecegimi sanmiyorum.

“Beynimden vurulmusa dénmiistiim. Hirsizhk cok
beklenmedik bir seydi. Onlarca yil ona giivenmistim ve
dosttuk.

“Sorum su,” dedi John. “Sugunu itiraf etti ve agikca-
si, ne yapmam gerektigini bilmiyorum. Onu ihbar etme-
li miyim? Ona istifa etmesi icin 24 saat vermeli miyim?
Onu hemen kovmali, ofisinin ve masasinin anahtarlarin
istemeli, sonra da onu binadan atmali miyim?

“Bob’un kisisel durumunu da diistiniiyorum. Bir ¢o-
cugu iiniversitede okuyor. Karis1 calismiyor. Bu onu
mahveder. Biitiin bunlar beni kahrediyor.”

Sayin okur, durun! Devam etmeden once, John'in
yerinde olsamz siz ne yapacaginuz bir distintin. Unut-
mayin, Bob, John'in en vakin dostlarindan biri. Aym za-
manda birinci stmf bir finans uzman. Ik tepkiniz polisi
aray1p Bob'u oradan bir an 6nce uzaklastirmak olabilir.
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Bu dogal bir sey. Derinden giivendiginiz biri cok ciddi
bir sug islemis.

Size olanlar anlatacagim. Size John'a sordugum soru-
yu da séyleyecegim.

“Sartlar tersine olsaydi, John, sana nasil davramilmasi-
i isterdin?”

Bu ¢ok diistindiiriicii bir sorudur, ¢iinkii karsimizdaki
kisiyi biitiin 6fkesini bir kenara birakmava, hayal kirik-
Ligii gormezden gelmeye ve kendisini karsisimdakinin
yerine koymaya zorlar. Muhtesem bir sorudur, ¢linkii
kisiyi kendilerine nasil davranmilmasini isteyecekleri ko-
nusunda diistindiirir.

Soruma dénersek. “John, sartlar tersine olsaydi, sana
nasil davramilmasini isterdin?”

“Hmm. Sey, hi¢ bu sekilde diisiinmedim. Bu beni zor
bir duruma sokuyor. O kadar tizgiin ve kizgindim ki dii-
stinebildigim tek sey kendi hayal kirkligimd.

“Sanirim ben af dilerdim. Bir sans daha isterdim. Bu-
nun bir daha asla ama asla olmayacagina soz verirdim.
Bu korkung seyi ortadan kaldirmak ve etkisini silmek
icin yapabilecegim her seyi yapardim.”

“Belki de diigiinmen gereken cevap budur, John,” diye
onerdim. “Unutman uzun zaman alabilir fakat sana bu
secenegi diistinmeni éneririm. Sonucta, sana béyle dav-
ranilmasin isteyecegini soylemedin mi?”

Ucg hafta sonra John'1 aradim. ” Bana Bob'la olanlari an-
latsana,” dedim.

“Onu bagisladim. Bir sans daha verdim. Sira disi bir
andu. ikimiz de agladik.

“Ona paramn kesinlikle geri ddenmesini istedigi-
mi séyledim ve dért ay stire verdim. Sirkette hi¢ kim-
seye veya karisina bu konudan séz etmeyecegime soz
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verdim. Hatta kendi karima bile. Olanlarin aramizdaki
bag1 giiclendirdigini soyledim. Samurm dogru hareket
buydu. Umarim.”

Biitiin bunlar yillar énce oldu. John o olaydan sonra
Bob'un daha da cok calistigin soyledi; giinde 10-12 saat.
ITer zamankinden daha sadik ve kararhydi. Ve bir daha
asla benzer bir sey yapmadi. Asla.

Bob simdilerde firmayla yirmi besinci yilna yaklag:-
yor. Hala John'in en giivenilir dostlarindan biri ve sorgu-
suzca sadik. Ayrica, John'in en sevdigi ve en giivendigi is
sirdaslarindan biri de oldu.

Bazen bir ikilemin dogru ¢oziimii, rolleri tersine dii-
siindiigiiniiz zaman karsimza ¢ikacaktir.

Bu asla kacamayacagiz bir sorudur. “Sartlar tersine
olsaydi, sana nasil davramlmasim isterdin?”

Biri sizden bir ikilemle ilgili tavsiye istediginde, sunu
sorarak biitiin secenekleri inceleyin: Sartlar tersine ol-
saydi, sana nasil davranilmasini isterdin?

Bu Soruyu Kullanma Sekilleri icin Oneriler
“Sartlar tersine olsaydi, sana nasil davramlmasin
isterdin?”

Herkes su deyisi sever: “Sana nasil davramlmasim
istiyorsan, baskalarina 6yle davran.” Bu insana hu-
zur veren bir ifadedir ve son derece de mantikhidir.
Ancak bu diistinceye mantiksal agidan katilmak ko-
lay olsa da gercek hayatta uygulamak ¢ok zordur.
Bunu uygulamak gercekten cok zordur.

Sikayet ve
Sizlanmalar1

Ortadan Kaldirmak

Telefon goriismesi cok kotii bir sekilde baslad.

Hatta miisterim ve firmasindaki baska bir iist diizey
yonetici olan Bill vardi. Bill'le daha énce tamismanustim.
Ofkeliydi. Onemli bir programin gidisatindan memnun
degildi. Sorunu ¢ozmem icin beni ¢agirmanin her seyi
daha da kétiilestirecegini diisiiniiyordu.

“Her sey berbat oldu,” diye bagirdi. “Biitiin saygim-
la, 6nerdigin yaklasim kesinlikle mantksiz gériiniiyor.
Neyi nasil ¢ézecegini anlayamadim.”

(Tanri'ya siikir, bu yiiz yiize bir toplantt degil de, sadece
hir telefon goriismesi, diye diistindiim.)

Bill 25 dakika boyunca homurdandi, hirlads ve elestir-
di. Denemekte olduklar mevcut programla ilgili sikayet
etti. Sonug getirmedigini séyledi. Ortaklarinin hallerin-
den memnun olmasindan ve kendi i¢lerine fazla odak-
landiklarindan s6z etti.
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Bagislayicilik, diinyanin bircok biiyiik dini tara-
findan Ggiitlenir. Matta Incil'inde Petros Hz. Isa'ya
sorar: “Bana kars1 giinah isleyen bir kardesimi kag
kez bagislamaliyim? En fazla yedi kez mi?” Hz. Isa
soyle cevap verir: “Sana derim ki, vedi kez degil,
yetmis yedi kez.” Elbette ki birini bagislamak ve ona
ikinci bir sans vermek iki farkl sey olabilir; kisiyi ba-
fslayabilir ama ikinci bir sans vermevyebilirsiniz. Ne
olursa olsun, bu soruyu sorarak kargimizdaki kisiyi
her acidan bakmaya zorlarsimz.

Bu soruyu ne zaman kullanmalisinz
Biri, bagka bir kigiyle ilgili zor bir durumu veya
kafa karistiric bir ikilemi ¢czmek icin sizden tavsiye

istediginde.

Sorunun alternatif bicimleri

* Biri yanls bir sey yvaptiginda ya da sizi incitti-
ginde, rolleri farkh bir sekilde de tersine gevire-
bilirsiniz. Séyle diyebilirsiniz: “Sen benim ye-
rimde olsaydin ne yapardin?” Bu, karsimzdaki
kisinin kararinizi daha kolayca kabullenmesini
saglayabilir.

Takip sorular
e “Neden bunun dogru olacagm distniiyor-
sun?”

Ancak gercek konuya bir tirlii deginmedigi acikti.
Karsilarinda bir gelir agi@1 vardi. Bu noktadan nereye yo-
nelmeleri ve ortaklarm ayr aym neler yapmalar gerekti-
ginden siz etmiyordu.

Bu goriismeye katilmayi sadece miisterime yardimer
olmak i¢in kabul etmistim. “ITi¢bir ivilik cezasiz kalmaz,”
der aktris ve kongre tiyesi Clare Boothe Luce.

Bes dakika kala nazikce araya girdim: “Bill, sana bir
soru sorabilir miyim?”

“Sey, tabii,” dedi, burnundan iifleyerek.

“Geng calisanlarima bakarken, harika miisteri iliskile-
ri kurmak igin neler gerektigini diisiindiigiinde. .. neleri
daha fazla yapiyor olmalarini isterdin?”

Bir sessizlik oldu.

“Sey... bu iyi bir soru,” diye geveledi. Duraksadi.
”Ah, lanet olsun, simdi beni konunun disina cikardin!”
diye bagirdi. Sesinde 6fke patlamasinin yarida kesilme-
sinden kaynaklanan rahatsizhigy hissedebiliyordum. Bir
kez daha duraksadiktan sonra ekledi: “Hmm... Pekala,
buna degineyim.”

Sonra gormek istedigi degisikligin olumlu tarafindan
stiz etmeye basladi: “Sey, bir tiir yol haritasina ihtiyagla-
1 var; bana e-postayla gonderdigin gibi. Evet, sayfanin
basmdan baslarsak... bu hosuma gitti, sarurim daha iyi
yvapmalar: gereken ti¢ temel sev var.”

Homurdanmasi kesildi ve 6fkesi yatisti. Aniden, ilahi
bir komut almus gibi, firtina sakinlesti ve sular duruldu.
Simdi temel sorunlarla ilgili gercek bir konusma yapiyor-
dulk.

Birkac ay sonra sirketle birlikte Bill'in yetki verdigi
veni ve biiyiik bir projeye bashvordum. Herhangi bir sey
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sattigim icin degil, dogru anda dogru soruyu sordugum
icin.

Tyi bir soru, kétii bir ruh halini yumusatan, éfkeyi eri-
ten ve karsimizdaki kisiyi gergekten énemli olan konulara
geri ceken bir iksir gibi olabilir. Bill'e “Neleri daha fazla
yapmalari istiyorsun?” diye sordugumda, raydan cik-
s bir sohbeti tutup tekrar saglam bir sckilde dogru yola
sokabilmistim.

insanlar sik sik baskalar1 hakkinda sizlamr ve degis-
meleri gerektifi konusunda 1srar eder. Su soruyu so-
rarak onlari elestirel olmaktan uzaklagtirip ¢oziime
odaklavabilirsiniz: “Neyi daha fazla yapiyor olmala-
rim isterdin?”
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Bu Soruyu Kullanma Sekilleri Igin Oneriler
“Neyi daha fazla yaptyor olmalarim isterdin?”

Degismeleri gerek!

Bu yaygn bir elestiridir. Ve elestirel davranmak bu-
lasiadir. Eger karsimzdaki kisinin gérmek istedigi
davrarusin tam olarak ne oldugunu netlestirmesini
saglayabilirseniz, sohbeti etkili bir sekilde yeniden
yonlendirirsiniz. Sikayetlerden ve elestirellikten
uzaklasarak, nasil ilerlenmesi gerektigi konusunda
verimli bir sohbete gecis vaparsimz. Karsmmzdaki
kisinin sorunla ilgili anlayism keskinlestirmesine
yardimei olursunuz.

Sucu diizeltmeyin, sorunu ¢éziin.

Bu soruyu ne zaman kullanmalisiniz
o Isyerinizdeki biri sikayet edip sizlandiginda.
« Biri suclanip elestirildiginde.

Sorunun alternatif bicimleri

¢ “Elemanlarina sadece tek bir seyi - performans
tizerinde biiyiik etki varatacak tek bir eylemi -
farkh yaptirabilecek olsaydin, o sey ne olurdu?”

¢ “Hangi sekillerde degismelerini diliyorsun?”

Takip sorulart

* “O seyleri neden yapmadiklarini diisiintiyor-
sun?”

* “Dogru seyi yapmamalari organizasyonun on-
lar1 engellemesinden dolays mu, bilgi ve beceri
cksikliginden mi, yoksa dogal yetenekleri ol-
mamasindan mi kaynaklaniyor?”




Derine Kazin.
Daha Derine.
Daha da Derine

“Satis yoneticilerimiz igin bir egitim ¢alismas1 planliyo-
ruz. Iki giinliik bir egitim seans icin ne kadar ticret talep
ediyorsunuz?” Sanayi arag gerecleri tireten bir sirketin
kiiresel satis miidiirii Kurt Dawson telefondaydi.

(Hayda, diye distindiim. Sakin ol. Konuyu hemen diz-
ginlememem gerekiyordu, ciinkii aksi takdirde bu is sir-
ket veya kendim acisindan anlamsiz noktalara varacakts.)

“Konusalim,” dedim, Dawson’a. “Gelecek hafta ugra-
vabilirim.”

“Bazen egitim en ivi baslangic noktasi degildir,” diye
ekledim. “Deneyimlerime gire, dyle zamanlar vardir ki
vapmayacak isteyeceginiz en son sey egitimdir.” Ceva-
bimdan hoslanmadiginin farkindaydim. Satis egitimini
istiyordu. Ama ifitiyaci olan gercekten bu muydu?

Bes giin sonra Kurt Dawson’in ofisinde oturuyor, 20
vasmndaki bir kahve makinesinde hazirlanmus yanmus
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kahvemi yudumluyordum. Sirketini, @irtinlerini ve satis
giiciinii ballandira ballandira anlatiyordu.

“Biz pazar lideriyiz. Sektdrde en viiksek kaliteye sahi-
biz. Satis temsilcilerimiz ¢ok tercih edilen kigiler; rakiple-
rimiz onlar calmak i¢in siirekli cabalivor.”

Biitiin bunlar gercek olamayacak kadar iyi gériinii-
yordu.

ilk Neden sorusuyla basladim. Koltugumda éne egile-
rek sordum: “Neden bir satis egitimi organize etmek is-
tiyorsunuz?”

“Sey, ciink satis temsilcilerimizin becerilerini siirekli
olarak gelistirmek zorundayiz.”

ikinci Neden sorusuyla devam ettim. “Satis temsilcile-
rinizin becerilerini neden gelistirmeniz gerekiyor? Zaten
sektérde kiskanilacak kadar becerikli olduklarim séylii-
yorsunuz!”

“Becerilerini gelistirirsek, yeni miisteriler bulmak ko-
nusunda daha etkili olacaklarim diistintiyorum.”

Ugtincii Neden sorusuna gectim. “Neden yeni miisteri
bulma cabalarimizi artirmamz gerekiyor?”

Neden hayatta kalmak icin nefes alip vermesi gerekti-
gini sormusum gibi bakt1.

“Mevcut miisteri tabanimiz, CEQ'muzun bizim igin
belirledigi gelisim hedeflerini karsilavamiyor. Daha fazla
yeni miisteriye ihtiyacimiz var.”

(Simdi hedefe yaklagiyorduk.)

Kurt'e dérdiincii Neden sorumu sordum. “Neden mev-
cut miisterilerinizi yeterince hizh artiramiyorsunuz?”

Huzursuz bir sessizlik oldu. Uzunca bir stire dek kem
kiim edip durdu. Bekledim. Citimu bile citkarmadan. (Ve-
rimli bir sessizligi asla ama asla bélmeyin!)
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“Sey, ¢linki zayiat verivoruz . Her yil mevcut miiste-
rilerimizin yiizde 20'sini kaybediyoruz.”

Her korku filminin en korkung sahnesine daima eslik
eden, derin bas hoparlorlerden gelen o boguk, ahenksiz
melodiyi neredeyse duyabiliyordum. Cok kétii bir seyin
olmak iizere oldugunu isaret ediyordu. Sanki Oldiiren
Cazibe filminde Glenn Close kiivetten firlayip Michael
Douglas’a saldirmak iizere oldugu an gibiydi.

“Yiizde yirmi.” Hic¢ yargida bulunmadan, istatistiki
bilgiyi rahat bir tavirla tekrarladim.

Sonunda sira besinci Neden sorusuna geldi. “Sormak
zorundayim; neden her yil miisterilerinizin yiizde yirmi-
sini kaybediyvorsunuz?”

“Sadece isi kapmak adina fiyatlarim stirekli diisiiren
rakipler bizim altmizi oyuyor. Ama bu uzun siire stirdii-
riilebilir bir sey degil. Bu kadar dusiik fiyatlar1 cok uzun
stire koruyamazlar.”

“Bunu nereden bilivorsunuz?” Onu daha da zorlama-
va karar verdim.

“Satis temsilcilerimizle gézlem yapiyoruz. Ve bunu
birkac miisterimizden de duydum.”

(Sonunda en derine ulagtim.)

Ona, zayiat sorununu, rakiplerini ve misterilerinin
tirlin ve fiyatlandirmayla ilgili bakis acisii daha iyi an-
lamadan bir egitim programi uygulamanin anlami olma-
yacagim soyledim.

Onu egitim programi fikrini simdilik bir kenara birak-
maya ikna ettim. Bunun verine, sirketin isleyisini detayl-
ca incelemeye karar verdim.

Satis temsilcilerivle ve kaybettikleri miisterilerden
bazilanyla goriistim. Asil sorun hemen ortaya ¢kt
Dawson'in sirketi rakiplerinin fiyat kirmasindan o kadar
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da fazla zarar gormiyordu. Halbuki, triinleriyle ilgili
onemli kalite ve teslimat sorunlari vard.

ilk diistincemi dogrulanmustim. Miisterime, once kalite
ve teslimat sorunlarim ¢ézmezlerse, diinyanin en iyi egi-
timinin bile zaman kaybi olacagim acikladim.

Miisterime sordugum bes Neden sorusu sayesinde,
birlikte gelistirdigimiz proje bir egitim programindan
daha kapsamli ve ok daha etkili oldu. Kurt'tin sirketin
isleyisini bastan asagy, iiretimden satisa kadar degistir-
mesi i¢in dnemli bir ¢cabaya girismesine yardimer oldum.
Bugiin bile hala birlikte cahisiyoruz.

Biri “bunu istiyorum” dediginde, gercekte neye ilitiyaci
oldugunu bulmaniz gerekir. Bunu “Neden?” diye sora-
rak yaparsimiz. Bu soruyu beg kez sorabilir ve “Bunu
yapmay1 neden istiyorsun?” veya “Bu neden olu-
yor?” diye sorarak baslayabilirsiniz.
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Bu Soruyu Kullanma Sekilleri I¢in Oneriler
“Bunu yapmayi neden istiyorsun?”

“Neden?” vanhs zamanda ve yanhs konuda kulla-
mldiginda korkung bir soru olabilir. Temelde onay-
lamama veya elestiri oldugu mesajin verebilir. Ku-
laga elestirel, diirtiikleyici, rahatsiz edici gelebilir.
Karsimzdaki kisive kendini kotii hissettirebilir.

“Neden?” aym zamanda gticlii bir soru da olabi-
lir. Baskalarimn yaptiklar sevle ilgili daha derinden
diigiinmesini saglayabilir ve konunun &ziine inme-
lerine yardimci olabilir. “Neden?” bizi durdurup
diistindtirebilir ve hayatlarimiza mekanik bir sekil-
de devam etmek yerine eylemlerimizi gézden gegir-
memizi saglayabilir.

“Neden?” sorusunu kullanirken sagduyuyu el-
den birakmayin ama bu soruyu sik sik sorun.

Bu soruyu ne zaman kullanmahsmiz

* Birinin nedenlerini gergekten 6grenmek istedi-
ginizde.

o Kargimizdaki kisi bir sey istediginde ama iste-
digi seye gercekten ihtiyac duydugundan emin
olamadigimizda.

e Bir sorunun temel nedenlerini anlamaya calis-
tigimzda.

Sorunun alternatif bicimleri
e “Bundan nasil bir sonug bekliyorsunuz?”
¢ “Buyaklasinmu segmeye nasil karar verdiniz?”

* “Neden oradan baslamaniz gerektigini diisii-
niyorsunuz?”

Takip sorular

e “Bunun nedeni ne?”

® “Bunun neden oldugunu diistintiyorsunuz?”
e “Bunu nereden biliyorsunuz?”




Daima Sadik

Size tanidigim en muhtesem insanlardan birinden sz et-
mek istivorum. Kisaltarak anlatayim.

Thomas S. Monaghan, Domino’s Pizza'nin kurucu-
sudur. Cogu yatak odasi gardirobundan pek de biiyiik
olmayan bir ortamda baslamisti; uzun kenar dért metre
olan bir yerden.

Yil 1960"t. Sirket bir odadan cikip 6,250 farkli verde
130,000 eleman ¢alistran bir markaya déniistii. Monag-
han 1998 yilinda sirketi satt.

Domino’s sadece Tom ve ailesine aitti; dolayisiyla sa-
tista kazandiklar: tutar tam olarak bilinmiyor. Ancak bir
milyar dolar civarinda oldugunu séyleyebilirim,

Sirketini bir hayirsever olarak ikinci bir kariyere bag-
layabilmek icin satti. “Olmeden ince hepsini vermek isti-
yorum,” dedi bana bir giin. (Bu konuda zaten son derece
basariliydi. O ana kadar 700 ila 800 milyon dolar arasinda
para bagisladigimi tahmin ediyordu.)

Ancak bu hikiye o donemde Birlesik Devletler tari-
hindeki en hizli biiyiiyen restoran zinciriyle ilgili degil.
O, bagka bir zaman anlatilacak bagka bir hikaye.

Size bu sira dis1 adamdan biraz daha stz etmek istiyo-
rum. En sevdigi restoranda birlikte aksam yemepi yivor-
duk. (Hayir, pizza yemiyorduk!)

Tom... sey, Tom vedikleriyle ilgili bazilarimn fazla
muzmiz diyecefi tiirden biridir, Baliginda sos veya nigas-
ta olmayacak, sebzeler sivi yag ya da margarin olmadan
haslanacak. Doktoru onun 100 yasina kadar yasayacagini
soyliyor. Tom'u ve aliskanhklarim bildigimden, ben de
bu konuda bahse girebilirim.

Tom bir vetimhanede biiyiimistii. Al vasindayken
en biiyiik ilham kaynag, yetimhanedeki rahibelerden
biri olan Rahibe Berardo'ydu. O zamanlar ona siirekli
soyle diyordu: “Tommy, iyi biri o, olabileceginin en iyisi
ol. Tommy, iyi biri ol, olabileceginin en iyisi ol.” O za-
mandan beri hayatim bu sloganla yasiyordu. Iyi biri ol-
mak ve iyi geyler yapmak.

Bircok ziyaretim sirasinda siirekli sorular sormusum-
dur. Tom benim kahramanmmdir. Ona bir siirii soru sor-
dum. Size sadece ilging buldugum bir seyi 6rnek olarak
verecegim.

Tom'u takim elbisesiz hi¢ girmedim. Ceketinin astar1
da her zaman yesildir. Neredeyse daima vesil bir kravat
takar. (Eh, tabii ki: Monaghan. Adam Irlandah.) Sabah
uyandigmda ve dusunu alirken bile takim elbisesini giy-
digini tahmin ediyorum. Bir giin ona neden hep takim
elbise giydigini sordum.

Tom'un kargilasabileceginiz en disiplinli insanlardan
biri oldugunu bilmelisiniz. Kuralina, kitabina uygun ya-
sar. Kendi kurallarina ve kitabina gire.
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Takim elbiseye geri donersek. Bana insamn diizgtin
giyindiginde diizgiin diisiindiigiinii soyler. Diizgiin
davrandigim. Daha iyi kararlar verdigini. Bana bu konu-
da bilimsel kamtlar oldugunu bile séylemisti. Ofisinde
caligan yiizlerce iist diizey yonetici igin giyim kurallan
vardir. Her giin takum elbise giyilir (hayir, vesil astarla-
11 olmasi gerekmez). Spor cekete veya bleyzir cekete izin
yoktur. Bayan yéneticiler i¢in de giyim kurallan vardir,

is hayatinda ve hayirsever hayatinda bazen yiiksek
zirvelere tirmanmuis, bazen ise derin vadilere inmistir.
“Seni tamdigim siire boyunca, Tom, sorun ya da sikintt
ne olursa olsun, hig stresli oldugunu gérmedim.”

“Bildigim tek stres, ben kanepede yatarken ¢imenlerin
uzadigim ve kesilmesi gerektigini fark ettigim zamandr.
Dengeli zihinsel tutumumu dualara ve egzersize borglu-
yum.”

Tom hakkinda daha fazla sey §grenmek ister misiniz?
Onunla ilgili bir kitap yazmay: disiintiyorum!

Ama dnce size bu ziyaretimde kendisine sordugum
bir sorudan s6z edeyim. Cevab, hayal edebilecefim en
sagirtic seydi. Kesinlikle beklemiyordum. Inamlmaz ol-
dugunu diistintiyorum,

Tom'a insanlara sik sik sordugum bir soru sordum:
Hayatindaki en biiyiik basarin nedir? Bu, her seferinde kar-
stnizdaki kisinin zihnini ve ruhunu size acan giiclii bir
sorudur. Anilar: gizlendikleri yerlerden ¢ikarir.

Hic tahmin edemeyeceginiz tiirden bir cevap duyma-
ya hazir misiniz?

“Tom, hayatindaki en biyik basarin nedir?”

Bana diinyanin en biiyiik pizza zincirine déndisen isi-
ni kurmak oldugunu séyleyecegini saniyordum. Hayur,
o degildi.
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Ya da harika bir Katolik kurumu olan Ave Maria
Universitesi'ni kurusu ve finanse edisi. Ave Maria Hu-
kuk Fakiiltesi'ni kurup destekleyisi. Hayir, bunlar da de-
gildi.

Detroit Tigers® almasmna ve Beysbol Ligi
Sampiyonlugunu kazanmasma ne dersiniz? Bu kesinlik-
le sira dis1 bir basandir. Ama o da degildi.

Legatus (Latince Bitytikelgi anlamuina gelir) fikrini or-
taya atisna ne dersiniz? Bu, sirketlere giiclii liderler ve
CEO'lar yetistiren, diinyadaki en biiyiik Katolik organi-
zasyonlardan bir tanesidir. Grup, Katolik inancin égret-
meye, yasatmaya ve yaymaya adanmustir. Sadece bu bile
onu herkesin tiim zamanlarin en basarihlan listesine sok-
mavya veter. Ama bu da degildi.

Sevgili okur, sasiracaksiniz. Ben sasirdim ve tistelik bir
de Tom'u tamdiimi saniyordum. Cevaba hazir misiniz?

“Tom, hayatindaki en biiyiik basarin nedir?” diye sor-
dum.

“Deniz Piyade Tegkilati'na bagvurup kabul edildigim
giindii. En biiviik basarim buydu.”

“Ne?! Tom, hayatin boyunca basardigin onca seyden
sonra, en biiyiik basarinin Donanma’da hizmet etmek ol-
dugunu mu soyliyorsun?”

“Evet. Kisiligin, disiplinin ve degerlerin giiciinii orada
sgrendim. Hayahimu degistirdi.” Sonrasinda 30 dakika
boyunca Donanma’da gecirdigi zamann hayatini nasil
degistirdigini anlatt.

Deniz Pivade Teskilati'mun slogam Semper Fidelis (Da-
ima Sadik) dir. Bu seckin grupta hizmet eden her bi-
reyin icine islemis bir slogandir. Deniz Piyadeleri’nin
Donanma’ya ve tlkelerine duydugu, 6miir boyu siiren
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adanmushg, sadakati ve silah arkadaslar: arasindaki kar-
desligi duygusunu temsil eder.

Bu soruyu sordugunuzda hic beklemediginiz bir ce-
vap alirsamz sagirmaym. Nedeni, karsimizdaki kiginin en
saf kimligini kestediyor olmamzdir. Buna giivenebilirsi-
niz.

Ah, onemsiz ve konuyla ilgisiz bir dipnot olarak:
Domino’s firmasmin logosunu bilirsiniz. Belki benim
gibi siz de sormussunuzdur; neden domino tasimn bir
varisinda iki, diger yarisinda bir nokta var? Heniiz {ig
diikkani varken, Tom bir ressamdan kendisine logo tasar-
lamasim istemis. Uc nokta, 0 zaman var olan ii¢c diikkan
temsil ediyor. Aradan gecen yillardan ve sirketin bugiin
geldigi durumdan sonra bile logosu hala degismis degil.

Birinin icsel kimligini anlamak ve kendisi icin en
onemli seyin ne oldugunu 6grenmek istediginizde,
su soruyu sorun: “Hayatimizdaki en biiyiik basarimiz
nedir?”
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Bu Soruyu Kullanma Sekilleri icin Oneriler
“Hayatimzdaki en biiyiik bagsarumz nedir?”

Bu sorunun bircok seviyesi vardir. Derin, ¢ok sevi-
yeli sohbetler yaratma potansiyeline sahiptir. Baska
sorular1 dogurur: Tek bir en biiyiik basariy1 tanimla-
mak miimkiin miidiir? Mesleki basaridan nmu, yoksa
ozel hayat ve aile hayati gibi bagka alanlardan mu
soz ediyoruz? Hepsinden Gte, bagsariyr nasil tamm-
Irvoruz? Derin diistincelere ve sohbetlere gebe olan
giiclii bir sorudur.

Karsimzdaki kisi tek bir deneyimi isimlendir-
mekte zorlansa bile, onunla ilgili cok sey 6grenirsi-
niz. (Bu arada aym soruyu kendiniz de cevaplandir-
maya hazir olun, ¢iinkii konu hemen size dénebilir!)

Bu soruyu ne zaman kullanmalisiiz

s Biriyle iliskinizi derinlestirmek ve onun icin
dnemli olan seylerle ilgili daha fazlasim &gren-
mek istedifinizde.

Sorunun alternatif bicimleri

* “Kisisel olarak seni en ¢ok tatmin eden basarin
hangisi?”

s “En ¢cok gurur duydugun basarmn hangisi?”

¢ “Biitiin basarlarm diistindiigiinde, insanlarm
en ¢ok hatirlayaca@: basarimin hangisi oldugu-
nu diigiiniiyorsun ve neden?”

Takip sorulan
¢ “Bu konudan biraz daha bahset. Neden 6zellik-
le bunu sectin?”




Baraj Kapaklarim
Acin

Toplanti uzadikca uzuyordu. (Neye gire?) Siirekli saati-
me bakip duruyordum. Hig sona erecek mivdi? Tik tak.

Mubhtemelen bu size bir hayli tamdik gelen bir hikaye.
En son toplantilarmizdan birini anlattigimi bile diisiine-
bilirsiniz.

Yeni ve 6nemli bir inisiyatifin planlama toplantisivdi.

Ucg kisi 15 dakika gec gelmisti. Geri kalanlarimiz ma-
sanin etrafinda oturmus, kahvelerimizi yudumlavarak
bekliyorduk. Giindem belirsizdi; “*Once miisteri’ inisi-
yatifini baslatmayi tarhsmak.” Toplantinin amacinin ne
oldugu acikca ifade edilmemisti.

Katilimeilarin birbirlerine hava atislari ve tarafli ko-
nusmalar toplantiy1 daha da bulandimyordu. Bilirsiniz.
Giiriiltiiyle akan s1g dereler.

Toplantimun odagim kaybetmemesi icin calisiyordum
ama bu giderek aci verici bir hale geliyordu. “Burada
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ne elde etmeye calisiyoruz?” diye sordum. “Bu mevcut
miisterilerinizi nasil etkileyecek?” gibi sorular da soru-
yvordum.

Fkranda PowerPoint slaytlar1 kurulan, indirilen ve
sonra tekrar kurulan bir yap: iskelesi gibi kayivordu.
Soyle distintiyordum: Neden insanlar slayt gisterip sonra
da size okuyorlar? Neden bir sirkette tiretilen her diisiincenin
bir PowerPoint slaydina yerlestirilmesi gerekiyor?

Toplantimiz 6glende sona erdi (neyse ki sadece ii¢ saat
olarak planlanmusti). “Siradaki admmlarimiz listeleye-
lim,” dedi biri. Herkes basiyla onayladi. Giizel bir fikirdi.
Her toplantiy: bir yapilacaklar listesiyle bitirmek iyi bir
yonetim uygulamas: degil miydi?

Siradaki adimlarin hepsi gayet gercekei ve pratik go-
riniiyordu. Cathy, onu ya da bunu kontrol etmek icin Bill'i
arayacak. Roger programi desteklemek icin sunu sunu sagla-
maya ¢alisacak. Fred detaylr toplant: notlar yazacak. Nihayet
araya girdim.

“Bir soru sorabilir miyim?” Herkes yine basiyla onay-
ladt.

“Bugiin neye karar verdik?”

Hmm, flgiyle bana baktilar. “Ne demek istiyorsun?”
diye sordu biri.

“Yani, tam olarak ne karar aldik? Bu, yeni bir inisi-
vatifi bicimlendirip yapilandirmak icin diizenlenmis bir
planlama toplantisivdi. O seyleri listeleyebilir ve sonra
yapilacaklara gecebilir miyiz?”

Karar verdigimizde inandigimiz bes bashigi listeledik.
Sonra masadaki herkese sirayla fikir birliginde olup ol-
madigim sorduk.

Bes bashktan iiciinde fikir birligine varilamamisti.
Hem de hig. Ve o ii¢ basliktan biri programin ana ama-
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ayla ilgiliydi! Sorun, sirket liderlerinin programu ilan
ederken ¢ok sayida hedef hakkinda konusup durmus ol-
masiydi. “Miisteriyi elde tutmak icin taktikler gelistirin,
daha fazla tiriinii capraz satin, rakiplerden énce hareket
edin,” vs.

Bu hedefleri dncelik sirasina sokmak, uygulama icin
esast. Gruba anlatmam gercken buydu.

Ahnacak mutfak malzemelerinin listesini yaparken,
mutfagimn kendisinin zemin ve duvarlarimi insa etmeyi
unutmustuk. Hayir, daha da kotiiydii. Bir mutfak insa
ediyorduk ama arada bir yemek pisirmek icin mi, yoksa
bir restoranda her giin 100 kisive hizmet etmek icin mi
kullamlacagini bilmiyorduk.

Onlara yapacak daha cok igimizin oldugunu syledim.
Heniiz gercek konulara odaklanmamustik. Bir bucuk saat
daha orada kaldik ve sonunda bir araya gelis nedenimiz
olan konuyla ilgili konusabildik.

Artik toplantiya son vermeye hazirdik. Goriisiilen ve
fikir birligine varilan kararlar listelenmisti. En yiiksek 6n-
celikli hedeflerle ilgili nettik. Eylem adimlart da oraday-
di. Ama verilen kararlardan ve amacin onaylanmasimdan
sonra geliyordu.

Tler grup bir toplantidan sonra bir vapilacaklar liste-
si hazirlayabilir. Ancak kararlilik daha enderdir. Ve ¢ok
daha degerlidir.

Bir kesinlik ve kararlilik kiiltiirii yaratmaya baglaym.
Her toplantiya baslamadan énce soyle sorun: “Bugiin
hangi kararlar1 vermemiz gerekiyor?” Iler toplanti-
dan sonra da sunu sorun: “Bugiin nelere karar ver-
dik?”
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Bu Soruyu Kullanma Sekilleri i¢in Oneriler
“Bugiin nelere karar verdik?”

Bir¢ok organizasyonda isleri ertelemeye ciddi yat-
kanlik vardir. (“Erteleme aliskanh@imla ilgili bir sey-
ler yapabilirim ama bir tiirli baglayamiyorum!”)

Insanlar karar vermekten korkar. Giiclii, verles-
mis ¢ikarlart bozmaktan endise ederler. Sonunda so-
rumlu tutulabileceginiz bir karar vermektense, ris-
ke girmemek daha kolaydr. Sizi aslinda énemli bir
yere gotiirmeyecek olan zararsiz eylem adimlarim
listelemek kolaydir ve riski diistiktiir.

Birlikte kararlar verirken, grup iiyeleri birbirleri-
ne taahhiitte bulunmus olur. Bunun sonucu, karar
verilen eylem adimlarinin sadik bir sekilde izlenme-
sidir.

Bu soruyit ne zaman kullanmalisiniz

¢ Herhangi bir toplantidan sonra.

¢ Ailenizden biriyle veya bir dostunuzla énemli
bir konuyu konusurken. (“Ee, bir karar verdik
mi?” veya “Ne yapmaya karar verdin?”)

Sorunun alternatif bicimleri

o Biri size bir soru veya konuyla geldiginde: “Benim
vermem gereken bir karar veya vermene yar-
dimei olabilecegim bir karar var mi?”

e Bir toplantiun basinda: “Bu toplantimin amaci
nedir?” veya “Bugiin hangi kararlari vermek
istiyoruz?”
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Takip sorulart

* “Bu konuda bir karar vermek igin gereken ne-
dir?”

* “Bu konuda hepimiz hemfikir miyiz?”

Gereksiz
Gevezelik

Bir ikilemim varda.

Sorunum suydu. Beni deli ediyordu. Isi kapmak isti-
yordum. Ancak basima bir siirit dert acacagini da igten
ige bilivordum. Dedikleri gibi, “astari yiiziinden pahaliya
gelecek”ti.

Isimin her yéniinii kontrol etmek isteyen potansiyel
bir miisteriyle bir proje tizerinde gériisiiyordum. Soziinii
ettigim her yontemi en ince detayina kadar incelemek is-
tivordu. Yapacagim biitiin konusmay1 dnceden gormek
istiyordu. Cahsanlariyla yapacagimuz atdlye cahismalar-
na getirecegim biitiin PowerPoint slaytlarini kontrol et-
mek konusunda israr ediyordu. Beklenen grup katilimi-
nn net yiizdesini merak ediyordu.

Sonu gelmek bilmeyen isteklerine ve talimatlarina na-
sil karsilik verecegimi sasirmistim.
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Sozlesmeyi istiyordum. Fakat sezgilerim bana hemen
arkamu déniip kagmanu soyliivordu. Her an biraz daha
geriliyordum.

Ttalya'da bir deyis vardir: Si vede il buon giomo dalla
mattina. (Persembe’nin gelisi Carsamba’dan bellidir.) Di-
ger bir deyisle, isler sik sik basladigit gibi biter. Ve bu iyi
bir baslangic degildi.

Dostum ve akil hocam yazar Alan Weiss'den fikir al-
maya karar verdim. Alan, lafi dolastirmadan dogrudan
konuya girmek konusunda bir ustadir. Neredeyse kiis-
tahlik denebilecek bir yaklasimla konunun 6ziine iner.
Bazen aci vericidir ama ayni zamanda da rahatlaticidir.

Alan’1 aradim. “Sana sormam gereken bir soru var.”

“Tamam, sor bakalim.” Hi¢ havadan sudan konusma-
dik. Dedigim gibi, Alan gereksiz konusmalardan hoslan-
maz, dogrudan konuya girer.

“Bir miisteri adayim var. Chicago’daki biiyiik bir gir-
kette iist diizey yonetici. Cok biiyiik bir is olabilir. Kar ar-
tisi saglamak ve daha kazang odakli bir kiiltiir yaratmak
icin hursh bir programa bashyorlar.”

Devam ederek misteriyle ilgili daha fazla bilgi ver-
dim. “Dahasi, beni siirekli telefonla aramak istiyor; hatta
hafta sonlarinda bile!”

Biitiin bunlar1 Alan’a aciklamamin énemli oldugunu
hissedivordum. Hayir, sartti! Biitiin olayt duymadan so-
runumu nasil anlayip bana tavsiye verebilirdi ki? Birkag
dakika daha devam ettim.

“Araya girebilir miyim?” dive sordu Alan.

“Elbette,” dedim.

“Sormak istedigin ne?”

Akisim kesilmisti. Alan"a vermek istedigim daha bir
stirii bilgi varda.
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“Bak, bu adamun programu sahiplendigi acik ve...”
Dogru seceneklere ulasmamuz icin énemli rol oynavaca-
g bildigim bilgileri yeniden ifade etmeye basladim.

Alan yine séziimii kesti:

“Sorun ne? Bes dakika énce bir soru sormak istedigini
soyledin. Ne soracaksmn?”

Kivranmaya basladim.

“Soru mu? Hmm.” Duraksayip diisiindiim. “Pekala,
her seyi kontrol etmeye ve beni asm miidahale ederek
yonetmeye calisan bir miisteriyle nasi bas edebilirim?”
Alan giildii.

“Oh, sonunda sordun sorunu! Bak, sen onlara miiste-
rilerine satacaklar1 yazilimlari nasil gelistireceklerini soy-
lemiyorsun. Onlar da sana nasil damsmanlik yapacagim
soyleyemezler. Sen kendi konunda uzmansin. Miisterine
de ki: Bir Mercedes araba almak istediginizde, galeriye
gidip montaj hattini bizzat denetlemek ve arabarun {ire-
timiyle ilgili tavsiyelerde bulunmak icin Almanya'va gi-
decegim diye tutturamazsimz. Mercedes muhtesem bir
markadir. Son tirtintin yiiksek beklentilerinizi karsilaya-
cagina giivenmeniz gerekir.

“Aynu sckilde, sunu da soyle: ‘Uzmanligima, dene-
yimime ve pazardaki iintime giivenerek bana geldiniz.
Benzer sorunlan ¢ozmek konusunda yillara dayanan de-
neyimim var ve bu programi sizin icin en etkili olacak
sekilde planlamama izin vermelisiniz.””

“Ah,” diyebildim sadece.

“Hala orada musin?” dive sordu Alan. “Bu sorunu ce-
vaplad: mi1?”

“Ah, evet, harika. Tesekkiirler.”

“Rica ederim. Bagka?”
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“Bu kadar1 yeterli.”

“Ne zaman istersen ara.”

Alan’a sorunumla ilgili biittin detaylarn agiklamak
istemistim; 5 ila 10 dakika boyunca. Ancak isin gercegi
suydu ki buna gerek yoktu. Sadece onu arayip “Iste so-
rum,” diyebilirdim. Alan’in daha fazla bilgiye ihtiyaci
olursa, kendisi bana sorabilirdi.

Mubhtemelen sik sik sizin de basiiza gelivordur. Kar-
simuzdaki kigi “Sana bir sey sormak istiyorum,” der. Son-
ra 10 dakika boyunca kendilerini icinde bulduklar: son
derece karmasik durumila ilgili biitiin detaylari anlatma-
ya koyulurlar. Kendinize ve karsimzdaki kisiye bir iyilik
yaparak, ondan konunun éziine odaklanmasim isteyin.
Soyle sorun: “Sormak istedigin ne?”

Bu soru, karsiruzdaki kisi icin giiclii bir netlik yaratir.
Sisi delen sabah giinesi gibidir.

Biri tavsiye istemek icin size vaklastiginda ve belirsiz
konustugunda va da size cok fazla detay aciklamaya
basladiginda, séyle sorun: “Sormak istedigin ne?”
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Bu Soruyu Kullanma Sekilleri icin Oneriler
“Sormak istedigin ne?”

Bu, “dost ac1 sorar” tarzi bir sorudur. Insanlar direnc
gosterir; sik sik inat ederler. Ama sormaniz gerekir.

Biri sizden tavsive istediginde, bu soruyu sorarak
ona biiyiik yardimda bulunabilirsiniz. Karsinizdaki
kisiyi diigtincelerini netlestirmeye zorlar. Konunun
dziine inmelerini ve sizden asil ihtiva¢ duyduklar
tavsiyeyi almalarim kolaylastirir.

Bu soruyu sormakla, insanlarin gereksiz vere za-
man kaybetmesini biiyiik dl¢tide engellersiniz. Hizh
bir sekilde gercek bir sohbete gecis yaparsimiz.

Bu soruyu ne zaman kullanmahsiniz

* Biri size bir sey sormak istedigini soylediginde
ama bir tiirlii soramadifinda.

* Biri sizden tavsiye istediginde fakat sorun cok
genel bir sekilde ifade edildigi icin sizden neyle
ilgili tavsiye istendigini anlayamadigimzda.

Sorunun alternatif bigimleri

* “Burada bana sormak istedigin bir soru olma-
l1... nedir?”

® “Benden tavsiye istedigin nokta nedir?”

“Birgok konudan stz ettin. Asil sikinti yasadi-

g en dnemli konu nedir?”
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Takip sorular

* "Neler denedin?”

“Seceneklerinin neler oldugunu diistintiyor-
sun?”

s “In ¢ok endiselendigin sey nedir?”




Bugiin Neden
Farkl1?

Sevgili dostum Robie Wayneberg beni aksam yemegine
davet etmisti. Cok 6zel bir yemekti.

Beni, kendisine ve ailesiyle beraber Hamursuz
Bayramu'm: kutlamaya davet etmisti. Bu, Yahudilerin
Misir’dan ¢ikisini kutladiklari ¢ok ézel bir vemekti. Bu
kutlama, en ¢ok bilinen ve en yaygin kutlanan Yahudi
bayramdir.

Hiristivan inanciyla belirgin bir ruhsal yakinlik goste-
rir. Hz. Isa ve havarilerinin, bizim simdi Son Ziyafet de-
digimiz yemekte bu kutlama igin toplandiklarma inamlr.

Robie'nin ailesi yemek masasimin etrafinda toplanmusg-
1. Bana givmem igin geleneksel yarmulke takkesi verdiler.
Artik ben de aileden biriydim.

Cok duygusal bir aksamdr. Toren basladi. Uc parca
mayasiz matzoh ekmegi. Ac1 baharatlar. Yumurta. Tuzlu
su. Sonra kuzu kizartma ve sarap.
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Sonra, hayatimda duydugum en diistindiiriicii soru-
lardan biriyle karsilastim. Bir an icin kendinizi benim ye-
rime koyun ve bu ortamda oldugunuzu hayal edin. Ak-
samu diistiniin. Aileyi. Toreni. Misir'dan kacis hikayesini.
Ve gimdi de soru:

“Bu gece neden diger tiim gecelerden farkli?”

Aslinda bu soru yillardir benim de sordugum soruya
benziyordu. Cocuklarimu kiigiikliiklerinde her aksam ya-
taklarina vatirirken sévle sorardim: “Bugtinii hayatinda-
ki diger giinlerden daha ézel kilan nedir? Bugiin hangi
harika olaylar1 yasadin?”

Bu sorular, giin boyunca olumsuz olabilecek her tiirlii
konuyu zihinlerden uzaklastirirdi. Oyun parkinda diis-
meleri, zor ¢arpma alistirmalari, bir takima secilmemis
olmak, sakiz ¢ignerken yakalanmak. Biitiin bunlar unu-
tulurdu.

Bunun yerine, cocuklar ézel bir ami hatirlarlardi. Op-
retmenleri onlara bir sey sordugunda dogru cevap veris-
leri. Teneffiiste on dakika daha uzun kalslari. Okuldan
sonra en iyi arkadaslariyla birlikte oynadiklar1 oyunlar.

Bu harika bir sorudur. Bugiinii hayatindaki diger giin-
lerden daha dzel kelan neler oldu? Cocuklarim biiyiidii ve
artik kendi aileleri var. Kendi ¢ocuklarina ayni soruyu
soruyorlar.

Bire bir veya grup ortaminda biriyle konugurken ayni
soruyu hald sik sik sorarim. Aldigim cevap bazen igyerin-
de bir terfi haberidir bazen de bir miisteriyle vakalanan
bagandir. Genellikle, biri biiyiik mutluluk getiren ¢ok
kiiciik bir seyle bag kurar. Giiltimseyen bir ¢ocuk, goz
kamastirici bir giinbatimu veya esleriyle yaptiklari yakin
bir sohbet olabilir.

Sihirli bir sorudur. Uzun siire incelendiklerinde gii-
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zelligi artan ve hatta yenilerinin kesfedilmesini saglayan
yildizlara benzer.

Soru karsinizdaki kisiyi bir an icin durdurur. Robert
Frost'un yazdifi1 gibi, “kesfin esiginde” dir. Carklar don-
meye baslamustir. Ardindan mutluluk ve giiliimseme ge-
lir.

Deneyin. Soruyu vemek masamzda sorun. Evinizde
hala kiiciik ¢ocuklarimiz varsa, onlar yataklarina yatirir-
ken sorun. Arkadaslariniza sorun. Géreceksiniz ki, bir
kisinin ruhu gozler éniine serildiginde muhtesem mutlu-
luk anlar1 ortaya gikar.

Eger giiclii soru dedigimiz seyin tamimu diisiindiirticii
ve cevap isteyen bir soruysa, bu kesinlikle yumruk etkisi
vapacak bir sorudur. Gizemli sihir!

Dylan Thomas, hayatin onu etkiledigini ve onu oyarak
sekillendirenin ates oldugunu yazar. iste budur! Aynen
bévledir. “Bugiinii hayatindaki diger giinlerden daha
ozel kilan neler oldu?”

Basgkalarini en degerli anlarini sizinle paylasmaya da-
vet edin. Bu soruyu sorarak giinlerinin tadini cikarip
degerini anlamalarma yardimar olun: “Bugiinii haya-
tindaki diger giinlerden daha 6zel kilan neler oldu?”
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Bu Soruyu Kullanma Sekilleri i¢in Oneriler
“Bugiinii hayatindaki diger giinlerden daha ozel
kilan neler oldu?”

Bu, aksam yemegindeyken, bir kokteylde arkadagla-
rimz agirlarken veya giliniin sonunda ailenizle bir-
likteyken sorabileceginiz sira disi bir sorudur. Ce-
vaplar neredeyse daima olumludur. insanlar o giin
baslarindan gecen biitiin giizel seyleri diisiinmeye
calisirlar. Bu tepkiyi 6zel kilan, mutlulugun bardak-
larindan tastiginda diger herkesin iizerine dékiile-
cek olmasidir,

Eger o giin hep olumsuz seyler yasanmussa - ki
bu pek sik olmaz - unutmayn ki bulut ya da firtina
olmadan gikkusagi olmaz. Yarin daha iyi bir giin
olacaktir. Bu soru, her iki durumda da ¢ok samimi
bir sohbet baslatir.

Bu soruyu ne zaman kullanmalisiniz

e Herhangi bir giiniin sonunda, herhangi biriyle
konusurken!

e Biri bir yolculuktan, maceradan veya geziden
dondiigiinde.

Sorunun alternatif bicimleri

* “Bana giiniinii anlatsanal”

e “Bugiin seni giilimseten neler oldu? Yiiztini
astiran bir sey oldu mu?”

Takip sorular:
s “O olay senin igin neden biylesine dzeldi?”




Asla Cok Geg
Degildir

“Iste bu zordu,” diye aciklad: Roger. “Nasil basa cikaca-
gimdan emin degildim.”

“Zor mu? Nasil?” diye sordum. Sasirmustim. “Biriy-
le goriismekten korktugunu daha dnce hi¢ gérmedim.
Senin soyleyecek soz bulamadigim hayval bile edemiyo-
rum.”

Hikayenin devamini duymak istiyordum. Roger sim-
diye kadar tamudigim en kendinden emin, akilli ve kavra-
yist kuvvetli damsmanlardan biriydi. Ve kesinlikle sira-
dan bir damisman da degildi.

Iarvard Isletme Fakiiltesi’'nden Baker Bursu'vla me-
zun olduktan sonra diinyamn en prestijli darusmanhk fir-
malarindan birinde 15 vil calisusti. Sonra o isten ayrilip,
bir Fortune 100 sirketinin biiyiik bir béliimtiniin CEO’su
oldu. Sirket diinyasinda bes yil boyunca liderlik becerile-
rini biledikten sonra, simdi biiyiik ortaklardan biri oldu-
gu darusmanlik firmasina geri dénmuistii.
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Roger iliski becerilerinin ve analitik zekdmn ender bir
bilesimine sahiptir. Miisterilerivle ¢alisirken, bazi danis-
manlarin gibi gisteris yaparak “bazen yamlan ama asla
siipheye diismeyen” bir ézgiiven sergilemez. Onun ye-
rine, “senin yerinde olmamn nasil bir sey oldugunu bili-
yorum” anlayisiyla vaklasir ve ancak 30 yilik deneyimin
varatabilecegi bir empatiyle hareket eder.

“Anlatsana. Ne oldu?” diye sordum. Roger arkasina
yasland1 ve kahvesinden bir yudum daha aldi. Oturdu-
gum yerde elimde kalemim ve defterimle éne egildim.

“Bir sirket biiyiik bir strateji gelisim projesi igin bizi
tuttu. Cok yiiksek profilli bir is. Baslayali ii¢ ay oldu ve
CEO'yla yapaca@im bir goriisme vaklasiyor.

“Onunla daha 6nce birkag kez kargilastim ama kisa
goriismelerdi. Bu kez teke tek goriisecediz ve uzun bir
goriisme olacak.”

“Gayet iyi bir ortam olacak gibi. Devam et!”

“Bu adam tarusan 6yle demezdin. Carpici, agik mavi
gozleri olan, iki metre boyunda tirkiitiicii bir adam. An-
siklopedik bir hafizas1 var. Okudugu bir seyi veya bir
sohbeti asla unutmuyor. Sirketinin isleyisi hakkinda bu
kadar bilgili olan bagka bir yineticiyle hi¢ tamgmadim.”

(O adamla goriigecek kisi ben degil de, Roger oldugu
icin sevindim. General Robert E. Lee ile Maresal Bernard
Montgomery'nin savas stratejilerini goriismek icin bir
araya gelisi gibiydi.)

“Bir yetimhanede biiyiimiis. Keskin bir zekas: ve giiclii
bir is ahlaki var. Bir Ivy League® {iniversitesine gitmis ve
summa cunt laude (en yiiksek onur ile) mezun olmus. Bir
fabrikada en alt seviyeden baslayip adim adim yiikselmis

9 Aralarinda Harvard, Princeton gibi iniversitelerin bulundugu, ABD'nin
kuzeydoBusundaki sekiz vakif Gniversitesinin elusturdugu birlik. C.N.



* 185

ve sonunda yonetim kurulu baskan1 ve CEO olmus. Sim-
di emekliligine sadece birkag yil var.

“Sorun su ki... bu CEO’ya siylevecek gercekten etki-
leyici bir seyler bulmakta zorlamyorum. Sirketi igin de-
gerli bir darusman oldugumu kamtlamak icin akillica bir
seyler sdylemem veya saglam bilgiler sunmam gerek.

“Giinlerdir bunu disiindiikten sonra, stratejik analiz-
lerimizle ilgili ona siyleyebilecegim hichir seyin yeterince
carpict veya beklenmedik olamayacagim anladim. Ha-
rika bir is ¢ikariyoruz ve bir siirii ilging bulgumuz var.
Ama sohbetimizin bu kisminn gercekten bir fark yarata-
cafini sanmiyorum.

“Ona carpict bir soru sormam gerektigine karar ver-
dim. Ancak ona yapmacik gelmeyecek veya en azindan
daha 6nce 10 farkli kisiden duymadig: ne sorabilirim?”

“Neye karar verdin peki?”

“Bazen en iyi sorular basit, dogrudan ve kisisel sevi-
yede bag kurmana yardimci olanlardir. Projeyle ilgili bri-
fingim bitti. Havadan sudan sohbetler kesilmeye baglad.
Derin bir nefes aldim. Ve CEO"ya séyle dedim:

““William, sana bir sey sormak istiyorum.”

“Elbette, sor,” dedi.

“*Sira dist bir kariyerin olmus. Merdivenin en alt ba-
samagindan, tiretim katindan baslamussin ve bir strt sey
basarmussin. Hak ettigin ve aldigin 6diillerin savisin bile
unuttugunu tahmin ediyorum.”

“CEQ giiliimsedi. Anladim ki dogru bir noktaya temas
etmisim. [stemeye istemeye basin sallayarak onaylad.

“{leri déniik bakbginda, basarmak istedigin baska bir
sey var mu? Heniiz gerceklestirmedigin bir hayalin var
m?

“Duraksadi ve gozlerime bakti.. Bakislari beni delip
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gecivor gibiydi. Birkac sanive diisiincelere daldi. Sonra
yavasgca soyle cevap verdi: ‘Biliyor musun, Roger, yillar
boyunca yonetim kurulumun dyeleriyle ¢ok yakmn ga-
Listim. Savisiz yatirim bankacisi ve damsmanla calistim.
Birkag biiyiik vakifla calistyorum. Sayisiz akilli ve basa-
rili insanla bir araya geldim. Ama daha 6nce bu soruyu
bana soran hi¢ olmadi. Kimse bana bu soruyu sormadi.
Kimse!"

“Ortama bir sessizlik ¢oktii. ‘Evet, aklmda bir sey
var..." diye basladi.

“lam 6gle saatinde bitmesi planlanan gériismemiz
yarin saat daha stirdii; bir CEO'nun yogun programinda
bu sonsuzluk gibi bir siiredir. Daha da énemlisi, o soru-
dan sonra iliskimiz gercekten gelismeye basladi, ki hala
giiclii bir sekilde devam ediyor.”

Roger'm miisterisinin ona ne séyledigini dayamlmaz
derecede merak ediyordum. Ama bunun beklemesi ge-
rekiyordu.

“Simdi, CEO koltugundan indikten sonra yapmayt
diisiindiigii sey de kesinlikle nefes kesici,” diye devam
etti Roger, “ama olayin asil 6zii bu degil. Bu hikaye asil
soruyla ilgili; birine tam dogru anda ‘Basarmak istedigi-
niz baska bir sey var mi?’ diye sormak. Konu o kisinin
hayalleriyle bag kurmasin saglamak.”

Bir miisterinize, meslektagimza veya arkadagmiza ba-
sarilariyla ilgili iltifat edin. Ama bununla kalmayin. En
derin, en icten tutkularm ortaya gikarin. Séyle sorun:
“Basarmak istediginiz baska bir sey var mi? Heniiz
ger¢eklestirmediginiz bir hayaliniz var m1?”
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Bu Soruyu Kullanma Sekilleri icin Oneriler
“Basarmak istediginiz baska bir sey var nu?”

Kariyerlerinin veya hayatlarimun neresinde olurlar-
sa olsunlar, herkesin heniiz gerceklestirmedigi bir
havali, ulasmadigi bir hedefi vardir. Ancak insanlar
nadiren birbirlerini bu hayallerini paylasmaya da-
vet ederler.

Planlarla, raporlarla ve tavsiyelerle ilgili sohbet-
leri herkes vapabilir. Daha derine inin ve bu soruyu
sorarak girkemli, ruhsal bir bag varatin.

Bu soruyu ne zaman kullanmalisinz

* Karsimizdaki kisivle daha énce birkag kez bir
araya geldiginizde ve iligkiyi derinlestirmeye
baslamak istediginizde.

* Birinin kariyerinin herhangi bir noktasinda.

+ Birkac y1l sonra gorevinden ayrilacak olan bir
liderle.

Sorunun alternatif bicimleri

* “Heniiz gergeklestirmediginiz bir hayaliniz var
m?”

* “Bundan sonrasi icin aklimzda bir sey var mi?”

“Bu noktadan sonra sizi heyecanlandiran belli

bir hedef var mi1?”

* “Kariyeriniz icin en 6nemli hedefleriniz neler?”
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Takip sorulari

¢ “Onun zamanlamasi nasil olacak?”

+ “Bunun sizi farkh bir sekilde gelismeye zorla-
vacaginu diistiniiyor musunuz?”

+ “O yonde ilerlerseniz, swradaki adimumz ne
olacak?”




Hayatiniz1 Gozden
Gecirin

Hayabimin en heyecan verici ve unutulmaz giinlerinden
biriydi. Size olanlar anlatacagm. Hepsi bir telefon go-
riismesiyle baslad.

“Claremont, Kaliforniya’daki Peter Drucker'in telefon
numarasini 6grenebilir miyim, litfen?” Uzun mesafe te-
lefon operatériiyle konusuyordum.

(Dr. Drucker’la gercekten goriisebilecegimi sanmuyor-
dum. Bir telesekreter filan karsilasacagim tahmin edi-
yordum. Yine de deneyecektim. Melville'in Moby Dick'te
dedigi gibi, ilerlemeye devam eden herkesin er ya da geg
hedefine ulasacagin diisiinmeye calistyordum.)

“Peter F. Drucker ile mi goriismek istiyorsunuz?” Go-
bek adinin bas harfini bilmiyordum fakat Claremont’ta
cok fazla Peter Drucker oldugunu sanmiyordum. Ka-
dina dogru kisi oldugunu séyledim. “847 Marchand
Caddesi'nde oturan mi1?” diye sordu.
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“Hmm... evet, aradigim Drucker o olmal1.” Bir an son-
ra Peter Drucker'mn sesini duydum. 50 yildir bu tlkede
olmasima ragmen, héla cok agir bir Avusturya aksamyla
konusuyordu.

Kar amac: giitmeyen kurumlarin yoneticilerinin, ken-
di yénetim kurullarinda tutku ve kararhilik yaratmas: ge-
rektigi tizerine bir kitap yazmakta oldugumu anlattim.
Kendisinden, kitabimda ona atfedebilecegim birkac ciim-
le almak istedigimi siyledim,

Peter Drucker hala isletme teorisi konusunda diinya-
nun en énemli dnciisii olarak kabul edilir. Unlii bir yazar,
dgretmen ve danismandi. Tarihte modern sirket ve kar
amaci gilitmeyen organizasyon yonetimi uygulamalar
iizerinde ondan daha fazla etkili olmus tek bir kisi bile
oldugunu sanmiyorum.

Dr. Drucker’a kir amaci giitmeyen kurumlarin yéne-
tim kurullar1 konusunda bir kitap yazdigim séyledim.
“Ulkede sirket yonetim kurullari konusunda sizden daha
bilgili kimse yok,” dedim. “Bir sirket yénetim kuruluyla
kar amaci giitmeyen bir organizasyonun yonetim kurulu
arasinda onemli benzerlikler olduguna inamyorum. Bu
konudaki goriislerinizi 6grenmek istiyorum. Sizi tekrar
arayabilecegim uygun bir zaman verebilir misiniz?”

“Bu ¢ok ilging,” dedi. “Ben de su siralarda kar amaci
giitmeyen kurumlarn yimetim kurullartyla ilgili bir ki-
tap vaziyorum. Gelip beni ziyaret etmek ister misiniz?
Biraz fikir alisverisinde bulunuruz.”

Vay canmna! Peter Drucker'la fikir ahisverisinde bulun-
mak mi?

“Bir Pazar giinti Claremont’ta konugum olur musu-
nuz?” Teklifi hemen kabul ettim. Sonucta Claremont sa-
dece 3,000 mil mesafedeydi! Ug hafta sonraki Pazar giinii
icin anlastik.



Ontario, Kaliforniya'daki havalimanina ulastim, bir
araba kiraladim ve Marchand Caddesi'nin yolunu tut-

tum, Saat tam dokuzda miitevazi evinin zilini ¢aldim.,
Dr. Drucker agik yakal, eski bir ekose gémlek giymisti.

“QGirin, girin. Ben de sizinle goriismek icin sabirsizla-
ruyordum. Karim kahve yapti. Mutfaga gidip sohbet ede-

lim.”

Biitiin giinii kahramammla birlikte gecirdim. Elimden
geldigince huzli bir sekilde notlar tuttum. Tam iki bloknot
doldurdum. Birkac ay sonra bir giiniin biitiin bir 6gleden

sonrasini da birlikte gecirdik. Ama o da bagka bir hikaye.

En énemli konularimizdan biri, Dr. Drucker’in adina
“en tnemli beg soru” dedigi kavramdi. Sorulardan sade-
ce dordiinii not edebilmis oldugumu séylemekten utani-

yorum.

Onun yvaninda olmak beni biiyiilemisti ve anlatisint
bolmek istemiyordum. Daha sonra besinci sorunun ne

oldugunu hatirladim. Birazdan size de styleyecegim.

“Bir yonetim kurulunun diistinmesi gereken bes te-
mel soru vardir,” dedi. “Bir organizasyon olarak basarili
olmak icin, bu sorulara iyi diisiiniilmiis ve net cevaplar

vermeniz gerekir. Her birini agiklavacagim.”

(Size geri donersek, sevgili okur. Bu sorular sizin icin
kisisel olarak da aym dlciide énemli. Buradaki amacimi-
za uygun olarak, bir kisi olarak sizin icin ne kadar anlamlt

ve degerli olduklarim aciklayacagim.)
Oncelikle, Drucker bana organizasyonun gorevini,

misyonunu diisiinmemiz gerektigini styledi. Bir insanin
da kisisel bir gérev bildirgesi olmas: gerektigine kesin-

likle inamyorum. Ben kendim icin hazirladim. Oldukca
zor bir is.
Kendi kisisel gorev bildirgenizde su sorulara cevap
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Etrafimzdaki insanlar beklentilerinizin farkinda nu?
Cocuklarimz varsa, ne beklediginizi biliyorlar mi? Esiniz
veya birlikte oldugunuz kisi? Patronunuz? Calisanlariniz
veya is arkadaslarimiz? Bu kisilerin sizden ne bekledikle-
rini biliyor musunuz? Onlara nelere ihtiyaglari oldugunu
hic sordunuz mu?

Besinci ve son soru, 0 zaman yazmay1 basaramadigim
soruydu. Belki de Drucker bu sorudan hayatimin en uya-
ric1, ufuk agicr giiniiniin sonunda s6z ettigi igin oldu. Zih-
nim yeni fikirlerle ve kalbim heyecanla dolup tasivordu.

Son soru su: “Planin nedir?” Bu bir organizasyon icin
oldugu kadar 6zel yasam icin de gecerlidir. Gorev bildir-
genizi ve temsil ettiginiz seyleri netlestirdiniz. Kimlerle
iliskilerinizi giiclendirmek istediginiz konusunda netsi-
niz. Her birinin degerleri ve Gnem verdigi seylerle ilgili
derin bir anlayis gelistirdiniz. Sizden ne beklemeleri ge-
rektigini ve siz onlardan ne beklediginizi biliyorsunuz.

Son adim, planimizi tanimlamaktir; sizi ulasmak iste-
diginiz yere ulastiracak kisa, orta ve uzun vadeli eylem-
ler. Bir plarumz olmadan, nereye gittiginizi bilemezsiniz.
Ya da hicbir yere ulasamazsimiz.

Iste, buyurun. Peter Drucker'm en 5 sorusu; bir yazar
tarafindan ortava konmus en takdire savan, énemli ve
azametli sorgulama, gdzden gecirme yontemi.

Helen Keller'm su séziinti unutmaym: “Hayat,
ciiretkar bir maceradir.” Gérev bildirgenizi hazirlamaya
hemen baglaym.

Kendinizi éziiniize kadar zorlayin. Kendinize - ve bas-
kalarina - Peter Drucker’in Gorev, Insanlar, Degerler,
Beklentiler ve bir Plan’la ilgili bes sorusunu sorun.

verin: Ben kimim? Benim icin en énemli degerler hangi-
leri? Ben neyi temsil edivorum? Iayatta neleri bagsarmak
istiyorum? Hayatimda bana en yakin olanlara nasil dav-
ranmaliyim? Bana nasil davranilmasim istiyorum? Haya-
timim amact nedir?

Bunu iyice diigiiniin. Sonra da yaziya dikiin. Gorev
bildirgesi, kim oldugunuzu belirlemenize, kim oldugu-
nuzu sdylemenize ve sdylediginizi yapmamza yardimer
olacaktir,

Kisisel gorev bildirgenizi hazirladiktan sonra
Diinya'ya neden gonderildiginizi tam olarak bilirsiniz.
Hemingway'in vazdigi sey buydu; kendinizle ilgili bil-
diginizi sandifiniz her seyi sizden soyutlar. Bagka isiniz
yoksa, hemen gorev bildirgeniz iizerinde ¢ahsmaya bas-
lamamiz1 6neririm. Gidin ve tabakalar tek tek soyun.

Sonra, Drucker miisterinizin kim oldugunu bilmeniz
gerekligini soyledi. Kisisel olarak bu, zamanimizi kimle
gecirmek istediginizi bilincli olarak tamimlamamz anla-
mina gelir. Ne tip insanlarla bir arada olmak istiyorsu-
nuz? Onlar sizin degerlerinizi ve ¢ikarlarimizi yansitiyor
mu? Enerjinizi ve yagam heyecanmizi kiriikliyor mu?

Drucker bana ficlincii soruyu aciklayarak devam etti:
“Musterileriniz nelere deger veriyor?” Kisisel seviyede
bu, biitiin dostlarinz, ailenizdeki insanlar ve is arkadas-
larimiz igin neyin énemli oldugunu anlamarnz. demektir.
Hedefleri ve éncelikleri nelerdir? Ve sizinle iliskilerinde
en ¢ok nelere deger veriyorlar?

Maya Angelou siyle demisti: “Insanlar onlara soyle-
diklerinizi unuturlar. Onlara yaptiklarimiz1 bile unutur-
lar. Ama onlara ne hissettirdiginizi asla unutmazlar.”

Yazabildigim son soru suydu: “Nasil sonuglar bekli-
yorsunuz?” Kisisel agidan konusmak gerekirse, sonug
yerine beklenti kelimesini kullanabilirsiniz.
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Peter Drucker’in Bes Sorusunu Kisisel
Hayatimizda Kullanma Sekilleri icin Oneriler

1. Géreviniz nedir?

2. Yatinm yapmak istediginiz en tnemli iligkile-
riniz hangileridir?

3. Size en yakin olan kisilerin temel 6ncelikleri ve
hedefleri nelerdir?

4. Etrafimzdaki insanlardan bekledikleriniz ve
onlarn sizden bekledikleri nelerdir?

5. Planimz nedir?

Biiyiik yonetim diistiniirii Peter Drucker, miiste-
rilerine Gorev, Miisteriler, Degerler, Sonuglar ve bir
Plan’a odaklanan bes soru sorard:. Bu miisteriler bii-
yiik sirketlerdi ama aym zamanda aralarinda Ame-
rikan Kizilhag ve Kiz Izciler gibi kar amact giitme-
yen dnemli kurumlar da vardi. Bu sorulan sordugu
damsmanlik seanslar sirasinda, Drucker en kendin-
den emin CEO'lan bile sarsardi.

Simdi bu sorular kendi hayatiniza yoneltin. Ken-
dinizi smamak igin onlart kullann, Goriinmeyeni
gortintir hale getirin. Nehirdeki suyu alcaltmak,
gercekten yiizevin altinda neler oldugunu gérmek,
hayatmizin kiyilarmnda neler yathgmi anlamak igin
biraz zaman harcayin. Rastgele yasamak mu ister-
siniz, yoksa hayatinizi bilingli ve planh segimlerle
yonlendirmek mi?

Basgkalarina kogluk, mentorluk veya damsman-
lik yaparken bu sorularin hepsini kullanin. Duruma




* 195

gore sadece birini de kullanabilirsiniz. Biri énemli
bir iligkiyi gelistirmeye calisiyorsa, sunu sorun: “O
kisinin su anki 6nceliklerini ve hedeflerini biliyor
musun?” Karsimzdaki kisi liderlik pozisyonunday-
sa = bir profesyonel ya da ebeveyn olarak - sunu so-
run: “Onlar senin kendilerinden ne bekledigini bili-
yor mu? Bunu net bir sekilde ifade ettin mi?”

Konunun Ozii

Karsimizdaki kisinin dizleri yukari asag1 oynuyorsa, ba-
kislarim kacirtyorsa ve kisinin hicbir sorusu yoksa... bir
seyler yapma zamam gelmistir. Basiuz dertte demektir.

Biiyiik bir profesyonel hizmet firmasimn yonetim ku-
rulu esbaskam Kathleen'le gériistiyordum. Goriismemiz
haftalar 6ncesinden planlanmisti. Giindem, sirketi igin
tizerinde calistigim bir projenin ilerleyisinin gézden ge-
cirilmesiydi. Cok dikkatli hazirlanmisiim ve Kathleen’e
gidisati 6zetleven net bir rapor getirmistim. Son derece
agik, kisa ve 6zdii. Etkileyici, kalin bir belgeydi.

Gorlismemiz basladiktan yaklasik 20 dakika sonra
Kathleen'i kaybettigimi anladim. Orada degildi. Huzur-
suz bir sekilde kipirdanip duruyordu. Iyi takip sorula-
1 sormuyordu. Ustelik isler kétiye gidivordu. Black-
Berry’sine bakmaya baslamusti.

O bakis1 bilirsiniz. Korku vericidir. Karsimizdaki kisi
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sizi dinliyor gibi vaparken, akilli telefonunu koydugu
kucagina bakip durur. Kathleen’in zihni bagka bir yer-
deydi.

Duraksayarak bir bes saniye bekledim; yogun calisan
bir yoneticiyle otururken bu siire sonsuzluk gibidir.

“Kathleen,” dedim, “bu sabah konusmanuz gereken
en dnemli konu ne?”

Oturdugu yerde dogrularak dikkatini topladi.

Bekledim.

“Hmm. Sey,” diye basladi, yavasca, “bu giincel gelis-
meleri 6grenmek ¢ok yararli. Bu ézete ve 6nerilerine de-
ger veriyorum. Cok giizel hazirlannms.”

“Giizel, tesekkiir ederim. Ancak birlikte gecirecegimiz
bir 30 dakikamiz daha var. Neye odaklanmaliyiz sence?”

Miisterim somurtup basimi iki yana sallayarak bana
bakt. ic cekti. “Ekibimin bizimle hemfikir oldugunu san-
muyorum. Bir tiirlii anlamiyorlar.”

“Bunu biraz daha ag. ‘Bizimle hemfikir oldugunu san-
muvorum” derken ne gibi belirtiler gériivorsun? Yolunda
gitmeyen ne?”

Vites degistirmistik. Sonraki yarim saat bovunca eki-
biyle ilgili sorunlardan konustuk. Birkag giiglii soru daha
sordum ve Kathleen durumla ilgili daha da fazla bilgi
verdi. Ekibinin stratejivi kabul etmelerini saglamas: icin
bazi fikirler énerdim. 'roje giincellemesinin geri kalanin
baska bir scansa biraktik.

Hazirladigim diizenli brifing paketi neredeyse giin 1s1-
gma cikmadi bile. Muhtemelen hak ettigi de buydu.

Gitmek icin kalkarken Kathleen bana bir soru sordu:
“Gelecek hafta bunun icin tekrar bulusabilir miyiz? Cok
giizel sorular soruyorsun ve énerilerin de miikemmel. Bu
konuyu seninle birlikte biraz daha incelemek istiyorum.”



* 199

Simdi ileri saralim. Alti1ay 6nceki goriismemizin iceri-
gine dayanarak, Kathleen simdilerde ekibinde ¢ok ciddi
degisiklikler yapiyor. Verimlerini artirmak icin onlarla
bire bir gériismem i¢in seanslar da ayarhyor.

“Bugiin konusmanuz gercken en énemli konu ne?”
dive sordugumda, bu basit ve direkt soru, Kathleen'i or-
ganizasyonunu gelistirmek icin dogru yola sokmustu.
Aym zamanda onunla ve {ist diizey ekibiyle iliskilerimi
de giiclendirmisti.

Zaman iki taraf i¢in de gercekten 6nemli olan konula-
ra harcandiginda, iliski derinlesir ve gelisir. Karsihikl an-
layis giiclenir. Kisiler birbiriyle daha yakin, daha alakal:
olur. Bir bag kurulur.

Yillar énce darustigim bir CEO, bana hi¢ unutmadiim
bir sey sévlemisti. Bu, alakali bir iliski kurmanin anahta-
ridir.

“Unutma,” demisti, “miisterinin kazancinin ve biiyti-
mesinin bir parcas: olarak gorildiigiinde, sana asla doya-
mazlar. Ancak sana sadece bir maliyet goziiyle baktikla-
rinda, seni her an firlatip atabilirler.”

Kargimizdaki kisinin temel éncelikleri ve hedefleriyle
daima baglantida olmahisimz, O zaman biiytimenin ve
kazancin parcasi olarak goriiliirsiiniiz. Bir malivet degil,
bir yatirim olursunuz.

Karsiuzdaki kisinin dikkati dagildiginda ya da konu-
dan uzaklastiginda veya en yiiksek oncelikli konular-
dan konusmadiginizi fark ettiginizde, sunu sormalisi-
niz: “Bugiin konusmanmuz gereken en nemli konu
ne?”
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Bu Soruyu Kullanma Sekilleri Igin Oneriler
“Bugiin konugmantz gereken en dnemli konu ne?”

Konustugunuz konu karsimzdaki kisinin en acil 6n-
celikleriyle uyumlu degilse, bagka yerde olmayi di-
lerler. Karsuuzdaki kisi icin en dnemli olan konuya
daha fazla odaklanirsamiz, bagimzi ve niifuzunuzu
derinlestirirsiniz.

Bu soruyu ne zaman kullanmahsimuz
Iste tarigmanm odagim yeniden belirlemeniz ge-
rekebilecek bazi durumlar:
e Bir misterinizle veya amirinizle glncelleme
toplantilarinda.
* Bir satis yaparken.
¢ Lsiniz veya birlikte oldugunuz kisiyle.

Sorunun alternatif bicimleri

¢ “Bugiin ne hakkinda konusmak istersin?”

¢ “Kafam kurcalayan ne?”

¢ “20 dakikamiz kalds... heniiz bahsetmedigimiz
ama buglin iizerinde konusmamuz gercken
baska bir sey var mi?”

¢ “Deginmemiz gereken ama deginmedigimiz
ne var?”

Takip sorulart

* “Bu konuyu biraz daha acabilir misin?”
® “Bunun arkasinda ne var?”

* “Bu neden senin igin simdi omemli?”




Am Yakalayin

Ugrunda yasayacak her sevi vardi

Connecticut’'un en liiks semtinde muhtesem bir ev,
sevgi dolu bir aile, daha 6nce miimkiin olduguna bile
inanmadig bir maag. Ve yakin zamanda bir terfi de al-
mustL.

Size isinden séz edeyim. Dinyanin en biiyiik ve en
seckin muhasebe firmalarindan biri olan KPMG'nin
CEO’su ve yonetim kurulu bagkaniydi. Ulagmak igin tiir-
lii fedakarhiklar yaptig: bir pozisyondu. Uzun ¢alisma sa-
atleri, yolculuklar, thmal edilen aile, kilit pozisyona ulas-
ma cabasi.

Gene O'Kelly, diinyanm zirvesinde oturuyordu.

Ve o sirada kaderin bir cilvesiyle kargilagtifim kesfetti,
Yilda iki kez yoneticilere uygulanan bir rutin muayene
sirasinda, doktoruna tekrarlanan bir sorunundan sz etti.
Bunu incelediler. Klinikte fazladan testler yapildi.
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Sonuglar kesindi. Haber ivi degildi. Trajikti.

Gene O'Kelly’'ye beyninde ameliyatla alinamayacak
bir tiimér oldugu sdylendi. En iyi olasilikla, sadece 90
giinii kalmistr. Bunlar, hayatin cok hizh aktigint ve durup
ctrafiniza bakmazsamz hayati kacirabileceginizi anladi-
giniz anlardir.

Hissettigi ani caresizligi bilemiyoruz. Haberi karisi-
na nasil verdigini de. Tamiyla nasil yiizlestigini. Geceleri
uykularim kaciran korkular. Boyle zamanlarda insamn
havat: cesaretiyle dogru oranda biiziiliir ya da genisler.

Ancak bildigimiz sey su ki O'Kelly odakl, tutkulu ve
gercekgi bir adamdi. Oliim haberini aldiktan sonra bir
noktada geri kalan 90 giiniiniin pismanliklarla harcana-
mayacak kadar degerli olduguna karar vermis olmali. Is
diinyasindaki deneyiminden biliyordu ki basarili insan-
lar B Planina hemen gecebilen insanlardir.

Hayatiun kalan 90 giiniinii vazacag: bir giinliik tut-
maya karar verdi. (Ashnda sonrasmda bir 60 giin daha
yasayacakti.)

Simdi, liitfen bir kalem ve kagit alin. Ben bekliyorum.

Yazdigr kitabr okumamzi siddetle énerivorum. Adi
Chasing Daylight (Giimsigim Kovalamak). Beni cok derin-
den etkiledi. Sizi de etkileyecek. Emin olabilirsiniz.

Bu kitap, her seye ilk kez ama aym zamanda da son
kez goriiyormus gibi bakmam gerektigini anlamamu sag-
ladi. Ve belki de bir daha alsa géremeyvecekmisim gibi
Her seyi dikkatle izlemeli ve sonsuza dek hatirlamaliy-
dim. Her am yakalamaliydim.

Atolye calismalarinda, seminerlerde ve konferanslar-
da konusmalar yapiyorum. Bir vilimin yaklasik 60 giinii
bovyle konusmalarla gegiyor. Bazen daha da fazla.
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Kitap beni o kadar etkiledi ki biitiin konusmalarima
izleyicilerimden sadece 90 giinliik bir émiirleri kaldigin:
ogrenseler neler yapacaklarm diistinmelerini isteverek
bashyorum. Kimleri ziyaret ederdiniz? Hangi yanlislar:
diizeltirdiniz? Hangi dostlarmiza onlar ne kadar sevdi-
ginizi soylerdiniz? Iangi verleri son kez zivaret etmek
isterdiniz? Ailenizle son giinlerinizi nasil gegirirdiniz?

Ne demek istedigimi anladiniz. izleyicilerime hayatin
kirlganhigint gostermeye galisiyorum. Insan dogdugu
giin dliime yaklasmaya baslar. Onlara havatlarimu dolu
dolu yasamalarini 6neriyorum; mutluluk, tatmin ve se-
vinglerle dolu bir sekilde. Onlara sonsuza dek yasayacak-
mug gibi caligmalarini ama yarin dlecekmis gibi yasama-
larini sdyliyorum.

Bu egzersizi bir-iki yil yvaptiktan sonra, ashnda daha
tnemli bir soru oldugunu anladim. Yasayacak sadece ti¢
yluz kaldigme 6grenseydiniz ne yapardinz? Bu soru cok
daha diistindtriiciidiir. Sizi gercekten kendinizi zorla-
maya tegvik eder.

Doksan giin, size hayvatmzdaki her seyi ¢abucak bir
araya toplay1p diizgiin bir paket haline getirmeniz ve gii-
zel bir kurdeleyle baglamaruz icin bir firsat sunar. Ancak
stireyi ti¢ yila uzatmak, ¢ok farkli bir miicadele yaratur.
Sizi daha fazla diisiinmeye ve plan yapmaya zorlar. Is-
leri toparlamaktan fazlasin yapmak icin zamamnz olur.
Sunu hatirlarsimz: Durumlar, sartlar ve olaylar degis-
mez; degisen sizin onlara bakis acimizdir.

Hayatimzm ilerive dogru giden kagimlmaz akisma
dikkatle bakarsiniz. Ama bunun aniden sonlanabilecegi-
ni goriirsiiniiz. Son.

Siireyi ii¢ yila uzatmay diisiindiikge, fikir daha ¢ok
hosuma gitti. O zaman konusmalarimda biraz farkh bir
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sey yapmaya karar verdim. $Simdi biitiin konusmalarim-
da yapiyorum.

Herkese bos bir zarf verivorum. Zarfin sol tist kdsesi-
ne kendi adreslerini yazmalarim soyliiyorum. Sonra gi-
decegi adrese yine kendi isim ve adreslerini yazmalarim
istiyorum. “Uzerine Kisisel ve Gizli diye yazin,” diyorum.
Pulun yapistirildigy sag tist késeye tarihi yazdiriyorum.

Sonra onlardan kiiciik bir hikdye yazmalarim istiyo-
rum. Cok &zel bir belge olarak.

“Ciimle yapisini, imla kurallarin bos verin. Lise birin-
ci simftayken edebiyat Ggretmeninizin size 6grettigi her
seyi unutun. Ben sizden Gzglirce yazmanizi istiyorum,

“Zihninizi diiz beyaz bir kagida oldugu gibi bosaltin.
Artik yazmava hazirsiniz.

“Buglinden baslayarak oniintizde yasayacagimz lic
yiliiz kalmus. Hayatinizi, 6zel ve mesleki anlamda de-
gistirmek icin neler yapardimz? Neleri bagarmay1 umar-
dimiz? Kimleri hayatimiza daha yakin bir sekilde sokmak
isterdiniz?”

Onlara, bir dostun, ruhunuzun sarkisint bilen ve siz
unuttugunuzda séyleyerek hatirlamamzi saglayan kisi
oldugunu soyliyorum. O dostlar kim ve neden onlari
daha sik grmiiyorsunuz? Hayatimizda neleri degistirir-
siniz?

Onlara hikéyelerini tamamlamalari icin 15 dakika ve-
rivorum. Kimsenin bundan daha uzun siireye ihtivaci ol-
maz. Tamamen kalplerini doktiikleri, stissiiz, cilalanmanug
bir sey istiyorum.

Sonra kagid: katlayip adresi yvazdiklar: zarfa koyma-
larim1 ve zarfi kapamalarim séylityorum. Biitiin zarflart
toplayip ofisime geri gétiiriiyorum. Zamanlarin takip
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edilecegi sekilde sakliyorum. Ofis elemanlar ti¢ yil do-
lunca zarflari tizerlerindeki adreslere gonderiyor.

Bunu yaklasik alt1 yildir yapiyorum. Sonugclar inarnul-
maz. Her ay zarflarn ulastig kisilerden en az on tane te-
lefon aliyorum.

Bana zarfi ilk gordiiklerinde yazinin ¢ok tamdik geldi-
gini ama zarfa adreslerini yazdiklarim hatirlamadiklarin
séyltiyorlar, (Ug yil uzun bir siiredir.) Zarfi agiyorlar ve
onlerindeki ti¢ yili nasil gecirmeyi planladiklarim gorii-
yorlar. Iste 0 zaman beni artyorlar.

Bazilari, yazdiklart seyleri basarmaya ne kadar vak-
lastiklarmi syliivorlar. Cogu, ti¢ yildan sonra hald yasa-
diklari i¢in ne kadar sansh olduklarindan stz ediyorlar.
Muhtesem yorumlar ahyorum. Hepsini not aliyorum.
(Bir giin o notlar1 da bir kitap yapmay1 diistintiyorum!)

Sosyal bilimciler bize sunu soyler: Bir sey yapmava
baskalarinin yaninda séz verdiginizde, onu basarma san-
siiz ciddi sekilde artar. Yaziya dokerseniz, zihninizde
silinmez bir iz biraktigini da biliyoruz.

Ne dilediginize dikkat edin. Biiyiik olasilikla gercek-
lesebilir.

Bu, sayisiz durumda kullanilabilecek bir sorudur. Bu
soruyu, miisterilerimle, dostlarimla ve ailemle kullan-
dim. “Sadece ii¢ wlhk bir omriin kaldigin bilseydin, dzel ve
mesleki hayatimda neleri basarmak isterdin?”

Bu soru, sizi muhtesem yerlere gitiirecek olan bir vol-
culuk baslatir. Yol tabelalarmin hepsi devrilir. Izleyecek
bir haritamz yoktur.

Bu soru, insanlar1 hayatlarindaki éncelikleri yeniden
siralandirmaya zorlar. Dogru zamani beklememeleri ge-
rektigini anlamalarma yardimer olur. Tam, dogru zaman
diye bir sey yoktur.
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Bu sayede, duygusal bir kivilcimla ateslenirler. Hayat-
larinin tuvali bombostur ama artik detaylarla doldurul-
maya hazirdir ve sonugta ortaya ¢ikacak tablo paril paril
parlayacakhir.

Birini hayatindaki éncelikleri ve geri kalan giinlerini
nasil gecirmek istedigini derinden diisiinmeye davet
edin. Sunu sorun: “Sadece ii¢ yillik dmriin kaldigint
dgrenseydin, 6zel ve mesleki hayatinda neleri basar-
mak isterdin?”
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Bu Soruyu Kullanma Sekilleri I¢in Oneriler
“Sadece ii¢ yallik omriin kaldigun ogrenseydin, dzel
ve mesleki hayatinda neleri basarmak isterdin?”

Carpe diem artik kligelesti. Latince uzmanlari bu sézii
“am vakalamak” olarak terciime edilebilecegini sty-
Iiyorlar.

Klise olsun va da olmasin, bizi yénlendirmesi ve
ileri stirmesi gereken bir emirdir. Bize hayati biitin-
liigiiyle hayati kucaklamamizi syler. Soyledigimiz
ilahidir. Bizi firsatlar: yakalamaya yénlendirir. Fir-
satlar1 yakalamak i¢in savasmaya.

Giinii kucaklamali, anin tadimi ¢ikarmalisiniz.
Hayattan iyi olan her seyi sokiip almaya cabalama-
hisiniz. Amacimiz geng 6lmek olmalidir; miimkiin ol-
dugunca geciktirerek.

Bu, bu yiizden biylesine giiclii bir sorudur. Sade-
ce ii¢ yillik mriintiz kaldigim 6grenseydiniz, zama-
mimizi nasil gegirirdiniz? Baska hi¢bir sorunun kar-
siik bulamayacag: beklenmedik ve deginilmemis
cevaplar alirsimiz.

Carpe diem. Bu s6z her seyi anlatiyor zaten,

Bu soruyu ne zaman kullanmalisinz

® Dostlarinizla, ailenizle, is arkadaslarmzla ve
neredeyse tamdiginz herkesle birlikteyken.

e Karsimizdaki kisinin diisiincelerini sarsarak
onu giinliik hayatinin ufak tefek detaylarimdan
cekip cikarmak icin.
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Sorunun alternatif bicimleri
* “"Hayatindaki en énemli seyler neler? Onlarla
yeterince zaman gegiriyor musun?”

Takip sorulan
* “Bunu gimdi yapmaktan seni alikoyan ne?”




Giiclii Sorunun
Mucizesi

Benimle gelin. Bossier, Louisiana’va gidivoruz. 1950'ler-
de bir zaman.

Madeline, sekiz yasindaki Bonnie'yi ve alti yasindaki
kiz kardesini arka bahgeye ¢agiryordu. Madeline annele-
rivdi. “Yaninza bir parca kagit ve bir kursunkalem aln,”
dedi onlara.

Madeline yerde oturuyordu. Yamnda bir ayakkabi ku-
tusu ve kiiciik bir kiirek vardi. Kizlar annelerinin yanin-
da yere oturmuslardi.

“Simdi bir cukur kazin.” Kutuyu sigdirabilecekleri
biiyiikliikte bir cukur kazdilar.

“Simdi yammzda getirdiginiz kagitlara yapamam keli-
mesini vazin. Kégidi katlayip avakkab kutusuna koyun.
Sonra kutuyu gémecegiz.

“Simdi,” dedi Madeline, “bir daha yapammn kelime-
sini asla soyleyemeyeceksiniz.” Bu, o zamandan beri
Bonnie'nin inanci oldu: " Asla yapamam deme.”
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gelir. Bence bu kelime Bonnie'nin enerjikligini ve tuttu-
gunu koparan dogasini ¢ok iyi 6zetliyor. Baskalar: neyin
imkansiz oldugunu diigtintirken, Bonnie olasiliklar say-
maya baslar.

Bonnie'yle on vildan uzun stiredir tamsiyorum ve bir-
likte ¢calisiyorum. O bir ilham kaynagi. Benim kahramani-
cemn.

Yillar iginde ve yapt@imiz onlarca sohbet sirasmnda,
ona bircok giiclit soru sordum. Bu sorular herkesin dii-
siincelerini sinar ve sohbetin rahatca akmasi saglar.

Ornegin, birlikte yedigimiz bir 6§gle yemegini hatirli-
yorum. Ona sunu sormustum: Sana sorulan en anlamlt ve
en zor soru hangisiydi? Sadece bir an icin duraksadi.

“Biri bir defasinda soyle sormustu: ‘Bundan yiiz il
sonra ayak izlerin nasil bir fark yaratacak?"” (yi bir trne-
gin en iyi vaaz oldugunu hatirladim.)

Sonra Bonnie, hayattayken ciddi bir fark yaratarak
gelecek kusaklar etkileyecek bir sey yapmak istedigini
soyleyerek, bu konuda 10 dakika konustu.

Bir giiclii soru. 10 dakikalik bir cevap.

Baska bir zaman vine birlikteydik. “Bonnie,” dedim,
“birine sordugun en derin ve en zor soru hangisi?” Bu, herke-
sin diistincelerini harekete gecirebilecek bir sorudur.

Bana Filistin Kizilay Vakfi ve Magen David Adom
(Israil'in acil tibbi ve felaket hizmeti) ile bir gériismesin-
den stz etti. Uluslararas: Kizilhag ve Kizilay Vakiflar'mn
birlesmesiyle ilgilivdi.

“Onlara sunu sordum: ‘Kizilhag ve Kizilay arasinda
gercekten ne gibi farklar var?” Bir saat boyunca aralarin-
da gercek bir farklilik olup olmadigini inceledik. Yoktu.
Ayrnica Kizilha¢'in liderlerine de aymi soruyu sordum.

Simdi Bonnie'nin ergenlik yillarina gecelim. Dikis dik-
meyi dgrenmevi reddediyordu. Bu, ilerleyen villar: icin
gercekten zemin hazirlayan bir olaydi.

Bonnie, moda tasarim egitimi almak istiyordu. Bunun
icin okula gittiginde yine kendisine igne iplik verildi. Bir
moda tasarimcist olmak istivorsa, dikis dikmeyi dgren-
mesi gerektigi séylendi. Bu, pek de basaril olmayacak bir
kariyerin ani sonu oldu.

Tanrr'va siikiir. Diinya béylece vasat bir moda tasa-
rimcisindan kurtuldu.

Bonnie McElveen-Hunter, moda tasarimciligi verine
sonunda Birlesik Devletler’deki en biiyiik siprais iizerine
vayincilik (custom publishing) vapan sirketinin voneti-
cisi ve sahibi oldu. Firma, iilkenin sahibi kadn olan en
biiyiik sirketidir.

Biitiin bunlar1 bir sekilde basard1 ve ek olarak, Birlesik
Devletler'in Finlandiya Biiyiikelgisi oldu. Dahasi da var.
Amerikan Kizilhag tarihindeki ilk kadin yonetici oldu.
Bonnie kadin haklarinin atesli bir savunucusu ve bunu
daha etkili sekilde yapabilmek icin Uluslararas: Kadin is
Liderleri Zirvesi'ni kurdu.

Bir defasinda bir aksam yemeginde General Colin
Powell'm yaninda oturdum. Ulusal bir davetti ve ken-
disi gdiil alacakti. Digigleri Bakanh@i'ndan yeni emekli
olmustu. Biiyiikelci olarak Bonnie'vi o atamust. General
Powell’a Bonnie'yi tanidigimu séyledim.

“Inanilmaz biridir,” dedi. “Tanidigim en akilli ve en
heyecan verici insanlardan biri. Inanilmayacak kadar be-
cerikli. Saf enerji gibi.”

Size Bonnie hakkindaki kendi diistincelerimi séyle-
veyim. Fince bir kelime sectim: Sisu. Sizi inamlmaz ve
sira digt seyler yapmaya zorlayan 6zel arzu anlamina
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“Konunun dziine inelim. ‘Insanoglu icin paylastiginuz
ortak sevgi, her giin kendini hissettiren ve medeniyeti si-
nayan farklilik ugurumundan daha biiyiik degil mi?"”

Baska bir giin Bonnie'nin ofisindeydim. Insanlar ice-
ri girip ¢ikayordu; iceri girivor, sorular soruvor, kararlar
istivorlardi. Akis yeterince kesilince sordum: “Bonnie, se-
nin mitkenimel bir giin tammun nedir?”

“Kolay. Benim i¢in mitkemmel bir giin, dikey oldu-
gum giindiir... ve Tanr'min beni hayatimin normal gii-
riiltiisiiniin disina ¢ikmaya ve daha yiice bir amaca hiz-
met etmeye zorladig giindiir.”

Bunun ardindan yine sordum: “Hayatimn en harika
glinii hangisiydi?” Kendimi kaptirmistim ve biitin dikka-
ti bendeydi.

“Saninm en harika giiniim heniiz yasanmadi. O alt
muhtesem kelimeyi duymay:1 umdugum zamandir: Afe-
rin, benin iyi ve sadik hizmetkdrim.” Sonraki 30 dakikay1
Bonnie'nin bu iki soruya verdigi cevabi dinleyerek gegir-
dim.

Baska bir ziyaret daha oldu. “Bonnie, hayatinda bir
stirii sey basardin. Bir Ulusal Kadin Onur Listesi olsa, ilk
giren sen olurdun, Bu iilkenin en tepesindeki bir avug ka-
dindan birisin. Nasil hattrlanmak isterdin?”

“Bu konuda hala calistyorum ama bu diinyaya gelir-
ken hicbir seyimiz olmadigin, giderken vammiza hicbir
sey alamadigimzi ve gercekten elimizde tutabilecegimiz
tek seyin... baskalarina verdiklerimiz oldugunu diisiinii-
yorum. Kendinden ¢ok sey vermis, bir stirii fedakérlik
yapmus biri olarak hatirlanmak isterim.

“Baskalarinin tam potansiyellerine ulasabilmesi igin
cesaret ve ilham veren biri olarak hatirlanmak isterim.”
Bu yorum Bonnie'nin kisinin hayatinda yapmasi gere-
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kenlerle ilgili diistinceleri konusunda 15 dakikalik inanil-
maz bir anlatiyla devam etti.

Bitiin bunlarda biraz dogma var elbette. Biraz nu-
tuk c¢ekiyormus gibi goriiniiyorsam beni bagislaymn.
Bonnie'nin hayati tam anlamiyla hizmet etmeye adan-
mistL

Size bu muhtesem insanin inamlmaz hikayesini anlat-
tim. Ama size hayatiyla ilgili sadece kiiciik bilgi parcalar
verdim.

Ne var ki bu béliimiin - ne kadar inamilmaz biri olsa
da - Bonnie McElveen Hunter'la ilgili olmadigin bilme-
nizi isterim. Buradaki asil ders, giiclii sorularin en derin
duygulardan ve nitelikli sohbetlerden olusan bir selaleyi
serbest brraktigimi anlamaktir. Yakin, kisisel ve unutul-
maz olan sohbetlerden stz edivorum.

Bu béliimde, farkhi ziyaretlerimde sordugum cesitli
sorular: yazdim. Bu, bir kisiyle bircok kez goriisseniz bile
sorularimizi nasil gesitlendirebileceginizi ve nasil birden
fazla soruyu kullanabileceginizi gosteriyor. Giiglii bir
soru sormak, bir kerelik bir sey degildir!

Gticlii sorularin enerjisi ve etkisi, derinlerde gizlenen
duygular1 disar1 cekmeniz icin en gii¢li miittefikleriniz-
dir. Dogru anda kullamildiklarinda, sohbetinizin akisin
tamamen degistirebilirler.

Gticlii sorular, dipsiz bir arastirma ve firsat kapisini
actiklan icin énemlidirler. Hepsinden &te, iligkiler gelis-
tirmenize, yeni isler kazanmaniza ve baskalarim etkile-
menize yardimer olurlar.,

Icin Degil

Sadece Pazar Giinii



293 Tane Daha
Giiglii Soru

Simdiye Kadarki Giiglii Sorular

Bu kitabin 35 béliimiinde, sohbetleri ve hatta hayatla-

11 degistirebilecek giiclii sorular vurgulanmistir. Ancak

devam etmeden dnce, okudugunuz bu tnemli sorular

ozetleyelim, Boliimlerde verilen diger sorulan ve gelecek

béliimde verilen sorulari toplarsak, cok cesitli durumlar-

da kullanabilecegimiz en azindan 337 soru elde ederiz.
iste 35 biliimde verilen ana sorular:

Bizimle ilgili bilmek istediginiz nedir? (s. 10)

Siz bu konuda ne diistintiyorsunuz? (s. 17)

Satin almaya hazirlar mu? (s. 25)

Bu gorev bildirgene ve amaclarina nasil katkida bulu-
nacak? (s. 30)

Sokrates’in sorgu teknikleri (s. 36)

218 =

Nasil basladiz? (s. 41)

Bastan alabilir miyiz? (s.46)

Yaphgimz seyi neden yapiyorsunuz? (s. 51)

Hayatta sizi en ¢ok tatmin eden sey neydi? (s. 57)
Elinden gelenin en ivisi bu mu? (s. 64)

Evet mi, hayir mi? (s. 71)

Sizi sagirtan sey neydi? (s. 79)

Hayallerin nedir? (s. 85)

Senin igin dogru kararin hangisi oldugunu diisiinii-
yorsun? (s. 90)

Ne ogrendin? (s. 99)

Biraz daha acabilir misin? (s. 105)

“Isinle ilgili nelere daha fazla zaman harcayabilmek
isterdin, ve neyi daha az yapmak isterdin?” (s. 110)
Hayatimz boyunca size sorulan en zor soru neydi?
(s.117)

Bugiin 6liim ilamim yazman gerekseydi, seninle ve ha-
yatinla ilgili neler anlatmasini isterdin? (s. 125)

Beni bir lider (bir meslektas, bir arkadas, bir ebeveyn
vs.) olarak nasil goriiyorsun? (s. 131)

Hayatimun en mutlu giinii hangisiydi? (s. 137)

Bana planlarindan séz edebilir misin? (s. 144)

Sartlar tersine olsaydi, sana nasil davramlmasini ister-
din? (s. 149)

Neyi daha fazla yapiyor olmalarimn isterdin? (s. 154)
Bunu yapmayi neden istiyorsun? (s. 159)
Hayatimzdaki en biiyiik basarimz nedir? (s. 166)
Bugiin nelere karar verdik? (s. 170)

Sormak istedigin ne? (s. 177)

Bugiinii hayatindaki diger giinlerden daha 6zel kilan
neler oldu? (s. 182)
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Basarmak istediginiz baska bir sey var mu? (s. 187)
Peter Drucker’in beg sihirli sorusu (s. 194)

Bugiin konusmamiz gereken en énemli konu ne? (s.
200)

Sadece ti¢ yillik 6mriin kaldigim 6grenseydin, 6zel ve
mesleki hayatinda neleri basarmak isterdin? (s. 207)

Giiglii Sorular Sadece Pazarlar icin Degildir

Okudugunuz bolimlerde giiclii sorularm kullarldig
gercek sohbetleri inceledik. Onlan gercek yasamdan 6r-
neklerle sergilemenin sart oldugunu hissettik. Sonugta
gercek ve etkileyici bir hikdyenin parcasi olan bir soru,
unutulmaz hale gelir. Etkisini gorebilirsiniz.

Ancak belirttiklerimizden ¢ok daha fazla giicli soru
vardir. Bir siirii. Her giin isyerinizde, evinizde ve arka-
daslarimizla kullanmamz gereken diistindiirticii, kiskr-
tici, arastiricr sorular. Bir ucakta tamstiginz yabancilar
bile.

Bu boliimde, boyle sorulardan 293 tanesini daha pay-
lasivoruz. Asagida tanumlanan seyleri yapmaniza yar-
dimc1 olmak icin hepsi dokuz baghk altinda toplanmugtir:

1. Yeni isler kapmak

2. [ligkiler kurup giiclendirmek

3. Bagkalarmna kogluk, danismanlik (mentorluk) vap-
mak

Bir kriz veya sikayeti cézmek

. Liderlerinizle iletisim kurmak

. Calisanlarmizla iletisim kurmak

. Yeni bir teklif veya fikri degerlendirmek

N wn e
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8. Toplantilarimizin kalitesini artirmak
9. Bags istemek

Bu sorulari sohbetlerinize heyecan ve anlam katmanin
varu sira iliskilerinizi derinlestirmek icin kullamn.

Her soruyla ilgili bir hikayemiz yok. Bu sizin isiniz.
Dizginleri ele aln. Kendi dokunakli, aydinlatici, giiclii
hikayelerinizi yaratmak icin bu sorular kullanimn.

1. Yeni Isler Kapmak

Bir satis gerceklestirmenin sirr1 nedir? Potansiyel bir
aliciy1 sizi secmeye ikna etmek mi?

Alcy, agik bir ihtivag tammlandiginda, giivene dayah
bir iliski kuruldugunda ve deger sergilendiginde yarati-
Iir. Diinyamin en basarih pazarlamacilari, bu sartlar: hari-
ka sorular sorarak yaratirlar.

Alcr adaylarina giivenilirliklerini gostermek icin siis-
lii PowerPoint sunumlarina dayanmazlar. Bunun yerine,
bilgi ve deneyimlerini hissettiren diistinceli ve bilgiye da-
vali sorular sorarlar. Gizli ihtiyaclar: kesfetmek, ciizebile-
cekleri bir sorun veya yanitlayabilecekleri bir soru var m
anlamak icin sorulan kullamirlar. En iyi pazarlamacilar,
aym zamanda duygusal seviyede bag kurmak icin de so-
rulari kullanirlar; diger kisiyi tanumak ve deger verdikle-
rini gdstermek igin.

Bir tirtin, bir hizmet veya bir fikir satiyor olmanz fark
etmez. Biriyle ilk kez tamshgimzda, giiclii sorular size ca-
bucak sayg1 kazandirir. Bu, glivene dayali bir iliski kur-
manin ilk adimdr.
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Etkili ilk Gartismeler Icin

@

b

10.
11.
12.
13.
14.

15.
16.

Sizce, beraber gecirecefimiz bu zamarni en iyi gse-
kilde nasil degerlendirebiliriz?

Firmamuzla ilgili neleri bilmek isinize yarar?

Bu goriismeyle ilgilenmenizin nedeni neydi?
Sektiriiniizdeki miisterilerimle konusurken, bo-
g_ugtuklarl bazi konular 6zellikle dikkatimi cekti.
Ornegin: [6rnekler verin]. Siz ve yonetiminiz bu
konularda ne diistintiyorsunuz?
Organizasyonunuz ... (miisterinizin sektorimde
veya alaninda en son ve onemli gelismelerden bir
ornek) ile ilgili ne diisiiniiyor?

(Yeni bir rakip, diisiik maliyetli ithal iirtinler, yeni
bir tiiziik vs.) ile ilgili ne yapiyorsunuz?

Takdir ettiginiz bir rakibiniz var nu?

Bu yil igin en biiyiik énceliklerinizin neler oldugu-
nu soyleyebilir misiniz?

Gelecek birkag yil iginde en énemli gelisim firsat-
larimz neler olabilir?

(“Risk saptirma,” “bozuk,” “zorlayic1” vs.) ... der-
ken ne demek istiyorsunuz?

En degerli misterilerinizin kim oldugunu diisi-
niiyorsunuz?

En iyi miisterilerinizin sizinle is yapmak konusun-
daki ana nedenleri nedir?

Miisterileriniz neden sizinle devam ediyorlar?
Neden miisteri kaybediyorsunuz?

Miisterileriniz sikayet ettiginde ne diyorlar?
Miisterilerinizin beklentileri son bes yil icinde ne
sekilde degisti?
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17.

18.

19.

20.
21.

22.

Kendi miisterilerinizin karsilastig1 en biiyiik zor-
luklar: nasil tammlarsimz?

Bu inisiyatifin (malivet kisma, yeni bir organizas-
yon tasarinu vs.) ardinda yatan itici gii¢ nedir?
Dabha iyi (risk yénetimi, organizasyon verimi vs.)
nasil olabilir?

Disanidan yardim isteme kararim nasil verdiniz?
Sorunla ve olasi ¢oztimlerle ilgili i¢inizde ne 6lgii-
de fikir birligi var?

Konustugumuz her sey diisiintiliirse, sizin agimz-
dan bu goériismenin akabinde ne yapilsa yararl
olur?

Bir I.'ztiyac Olusturmak Igin

23.

24,
25,

26.

Bunun size maliyetinin ne kadar oldugunu diisii-
niiyorsunuz?

Bunu ¢tzmek sizce neye bedel?

Bu, isinizin diger alanlarini nasil etkiliyor? (satis-
lar, maliyetler, verim, moral vs.)

(Maliyetlerin yiiksek oldugunu, verimin diisiik
oldugunu, risklerin iyi hesaplanmadigim vs.) ...
nereden biliyorsunuz?

. Organizasyonunuzda bu sorunu gercekten kimler

sahipleniyorlar?

. Etkili bir ¢oziim bulunursa, bu isinizi nasil etkiler?
. Bu sizin i¢in neden simdi énemli?

. Bu en yiiksek tic-dort énceliginizden biri mi?

. Bu konuya kisisel olarak ne kadar zaman ayiryor-

sunuz?

. Bana bu konuda bir érnek verebilir misiniz?



33.

34.

35.
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Bu ... (soruna, firsata vs.) deginmezseniz, isiniz ne
sekilde etkilenebilir?

Simdiye kadar hangi coziimleri denediniz ve ne
kadar basarili oldular?

Bu degisime kars1 organizasyonunuzda nasil bir
direng olusabilir?

. Bu konuyu anlamak icin gerekli oldugunu diistin-

diigiiniiz ama sormadigim baska bir sey var mi?

Hedefleri ve Amaclan Anlamak icin

37.
38.

39.

40.

41,

43,

45,
46.

Gelecekteki bitytimeniz nereden dogacak?

... gibi trendler disiiniiliirse, mevcut stratejinizin
nasil degisecegini dlistinliyorsunuz?

Neden simdiye kadar basarili oldunuz? O neden-
ler gelecekte nasil degisecek?

Bazi 6nemli kilometre taglarin gegtiniz ve ¢ok sey
basardimz. Gelecekteki performans yiikseltimi
agisindan simdi ne yapmay1 planhyorsunuz?
Biiyiimenizin ne kadar mevcut miisterilerden, ne
kadan yenilerden gelecek? Bunun ardindaki dii-
stinceniz nedir?

. Fazladan kaynaklariniz olsaydi, onlari hangi inisi-

yatiflere yatirirdinz?
Daha az vurgulamaniz veya yapmaktan vazgeg-
meniz gereken seyler var mi?

. “Tayu” cevabi almaktan korkmasaydimiz, neleri

daha fazla isterdiniz?

Oncelikleriniz zaman icinde ne sekilde degisti?
Yilsonunda kendi performansiniz nasil degerlen-
dirilecek?
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47.

49,

50.

51

52.

Bir

53.

54.

55.

56.

57.

59.

Gelecekteki stratejinizi desteklemek icin belirgin
sekilde giiclendirmeniz gereken organizasyonsal
veya operasyonsal uygulamalarimz var mm?

. Gelecekteki stratejiniz, ihtiyacimz olan insanla-

rin nitelikleri ve miktar {izerinde ne gibi gerekler
olusturacak?

Isinizin gelecegini diisiindiigiiniizde, sizi en ¢ok
heyecanlandiran seyler neler?

[sinizin gelecesini diisiindiigiiniizde, en cok ne-
lerden endiseleniyorsunuz?

Kariyerinizde ¢ok basarili oldunuz. Basarmak is-
tediginiz baska bir sey var mi?

Gelecek icin havalleriniz neler?

Teklifi Goriistirken

Asagidaki alanlari ele almay planladik. Sunumu-
muzun hangi kisimlarina vurgu yapmanuz ve za-
man ayirmamiz sizin icin daha vararh olur?

Bu progranun basariya ulasmasindan kazanmay1
umdugunuz seyleri kendi siizlerinizle ifade ede-
bilir misiniz?

Teklifimizde sunduklarmmz ve size sagladiklan
deger diistiniliirse, nelerin daha az veya daha cok
olmasim istediginizi sdyler misiniz?

Ana hatlarini ¢izdigimiz yaklagimla ilgili en ¢ok
hogunuza giden nedir?

Hangi yonleri sizi endigelendiriyor?

. Bu, basarmaya cahistigimiz seyi ne sekilde destek-

liyor?
Bu konuda birlikte ¢alisacaginiz bir ortak se¢imini
distiniirken sizin icin en énemli sey nedir?
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60. Baska kimlerle goriistiiglintizii sorabilir miyim?

61. Bana karar verme siirecinizi detayh anlatabilir mi-
siniz?

62. Birlikte calhisilacak bir firmamn seciminde son siz
hakki kimindir?

63. Bunun finansmani nasil belirlenecek?

64. ki tedarikgi teknik kapasite, deneyim ve fivatlan-
dirma agisindan denkse, kararimzi neve dayana-
rak verirsiniz?

65, Baz tereddiitleriniz oldugunu seziyorum. Bunun
ardinda yatanlari anlamama yardimer olabilir mi-
siniz?

66. Yaklagimumiza son geklini vermeden énce konus-
manuz veya dinlememiz gereken baska kimse var
mi?

Bir Miisteriyle Gériismeden Once: Kendinize Soracagimz
Sorular

67. Bu goriisme icin miisterinin ihtiyaclarini ve bek-
lentilerini detayhca inceledim mi?

68. Eger dnemli bilgiler veya tavsiveler sunulacaksa,
bunlan énceden dogru miisterilerle beraber goz-
den gecirdik mi?

69, Gortismeye - onlarin tarafindan ve bizim tarafi-
mizdan - dogru kisiler katihyor mu? Kim ve kag
kisi olduklarim biliyor muyum?

70. Bizden birden fazla kisi katilacaksa, herkesin rolii
agikca konusup netlestirildi mi?

71. Kars1 tarafa ulastirmak istedigim en 6nemli mesaj
veya fikirler neler? Bunlar bir dakika iginde veya
daha kisa siirede nasil 6zetleyebilirim?
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72. Fikirlerimizi sunmak i¢in farkh seceneklerimiz ne-
ler? PowerPoint yerine panolar kullanabilir miyiz?
Gariiglerimizi §rneklememize yardimei olabilecek
etkileyici hikdyeler var mi?

73. Bu goriismeyi daha verimli hale getirmek icin on-
lara dnceden verebilecegim (mesela dn-okuma)
bir sey var mu?

74. Bu kisinin diinyasinda su anda neler olup bitiyor?
Ne tiir baskilar hissedivorlar (isyerinde, evlerinde
vs.)?

75. Soyleveceklerime nasil tepki verecekler?

76. Programda canli, uzlasmaya yonelik bir tartisma
vapmaya ve/veya miisterinin konugmak isteye-
bilecegi baska konulara deginmek icin yeterince
esneklik var mi?

77. Bu gériismeden 6nce baska ne tiir bilgilere (katila-
cak kisiler hakkinda bilgiler, diger énemli veriler
vs.) ihtivacimiz var?

78. Bu goriismede sormay1 planladigim diistindtirtici
tig-dort soru hangileri?

79. Bu goriismenin devaminin nasil olacagim tahmin
ediyorum?

2, Iliskiler Kurmak ve Giiglendirmek

Bir tamgikhiktan anlamh bir iligkiye nasil gegersiniz?

Bir iligki, iki kisinin birbirini daha iyi tamimasiyla de-
rinlesir. Bu, 6nemli deneyimleri paylasmamniz, kendini-
zi kisisel olarak ortaya koymaniz ve duygusal - sadece
mesleki degil - sevivede bag kurmamiz gerektigi anlami-
na gelir.
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iliskiler dinamiktir. Nadiren ayni durumda kalirlar. 94. (s diinyasina, egitim alanina, tip alanina vs.) gir-
Ya gelisip gii¢lenirler ya da solup giderler. Asagidaki so- meseydin sence ne yapiyor olurdun?
rular, iligkilerinizin gliclenmeye, derinlesmeye ve gelis- 95. Bugiin kendi 6liim ilanini vazacak olsan, neler
meye devam etmesine vardimei olacaktir. sdylerdin?

Kisisel Bag Kurmak Icin

80. Neyle hatirlanmak istersin?

81. En biiyiik basarin hangisiydi?

82. Hayatta seni en ¢ok tatmin eden neydi?

83. Hayatimn en mutlu giinti hangisivdi?

84, Gengliginde (basar, iliskiler, bir ebeveyn olmak
vs.) hakkinda bugiin bildigin neleri bilmek ister-
din?

85. Bana kariyerini ve bu pozisyona nasil ulastigim
anlatabilir misin?

86. Organizasyonun icin ¢alismakla ilgili en sevdigin
sey ne?

87. Kendi verimin ve zaman kullammin agisindan,
neleri daha az yapmak ve hangi faaliyetlere daha
fazla zaman ayirmak isterdin?

88. Bana ailenden 50z etsene. Cocuklarm kag yaglarm-
da?

89. Isyerinde degilken bos zamanlarinda neler yapi-
yorsun?

90. (Mevcut bir olay, secim sonuclart veva baska bir
sey) hakkinda ne diigtiniiyorsun?

91. Senin igin etkili rol modelleri veya Ggretmenler
kimlerdi?

92. Nerede biiytidiin? Nasil bir yerdi?

93. Annen ve baban nasil insanlardi? Onlardan neler
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110. (Ofiste, ailenin yaninda vs.) degilken yapmay1 en
sevdigin seyler neler?

Baskalariyla Empati Kurarken

111. Nasilsin?

112. Bunu biraz daha acar misin? Neler oluyor?

113. Kendini ... hissettigini soylerken ne demek isti-
yorsun?

114, Bunun neden kaynaklandigim diisiiniiyorsun?

115. Bu konuda neler hissettin?

116. Ne hissettifini hayal etmeye calisiyorum. Bence
(6fke, utang, gurur vs.) duyuyor olmalisin. Degil
mi?

117. Su anda ne kadar (6fkeli, mahcup, gururlu vs.) ol-
dugunu sdyler misin?

118. Olanlar senin i¢in zor muydu? Ben zor oldugu-
nu tahmin ediyorum. [Asla bastan savmaci olmayin;
saylenen her seyi ciddiye alin.]

119. Sence bu yapilacak dogru sey miydi? (Ya da) Sen-
ce bu dogru tepki miydi? [Yargamayin. Yarg: em-
patiyi hemen keser. Karsnmzdaki kisiye gercekten ne
diistindiigiinii sorun.]

120. Burada aslinda iki farkli sey oluyor gibi goriinii-
yor, degil mi? (Ya da) Goriintige bakilirsa iki ara-
da bir derede kalmissin... degil mi? [Birinin soyle-
diklerini dzetlemek sikicidir. Farkli sekilde ifade etmek
veya sentezlemek cok daha gricliidiir.]

121. Ne yapmay diistiniivorsun? (Ya da) Secenekleri-
nin neler oldugunu diistiniiyorsun?

122, Benim de ¢ok benzer bir deneyimim oldu. Seninle
pavlasabilir miyim?

96. Okudugun en unutulmaz kitap (film, konser vs.)
hangisiydi?

97. Disadontik mii, icedéniik mii oldugunu dtsiini-
vorsun? Bunu neden séyliiyorsun?

98. E-posta, telefon, yazisma, yiiz yiize goriisme, sos-
val medya vs. diistiniiliirse, iletisim tarzin ve ter-
cihlerini nasil tanimlarsin?

99. Kariyerinin baslaryla ilgili pek bir sey bilmiyo-
rum; érnegin ilk bes yilinda neler yaptigini anlatir
musin?

100.Nasil basladin?

101.Patronunun su anda en énemli sorunlarinin neler
oldugunu disiintiyorsun?

Karsimizdaki Kisinin Giindemini Anlamak Igin

102. Bana isinden stz edebilir misin? En cok zamanin
alan faaliyetler hangileri?

103. Yilsonunda nasil degerlendirileceksin?

104. Organizasyonun bu yil senden neler bekliyor?

105. Uzerinde gahstigin énemli projeler veya inisiya-
tifler neler?

106. Su anda senin icin énemli olan ne?

107. Su anda hayatinda en tutku duydugun sey ne?

108. Bu yil bagsarmay1 umdugun en énemli seyler ne-
ler?

109. Hafta icinde fazladan birkac saatin olsa, nelere
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123. Yardimcr olmak icin yapabilecegim bir sey var mu?
Mesleki Bir iliskiyle ilgili Geribildirim Almak

124. Senin bakis acindan, isbirligimizin nasil gittigini
distintiyorsun?

125. Ortak cahsmarmzla ilgili diiriistce bir degerlen-
dirme yapar misin?

126. iliskimizde degistirmek isteyecegin bir sey var
mi1?

127. Neleri daha fazla ya da daha az yapmam gerekti-
gini diigtiniiyorsun?

128. Organizasyonda birlikte daha fazla zaman gegir-
mem gereken kigiler var nu?

129. Simdiye kadar iletisimimiz yeterli oldu mu?

130. Isimizi en énemli onceliklerinle etkili sekilde bag-
dastirmay1 bagarabiliyor muyum?

131. Yaptiklarim arasinda senin igin en yararh olanlar
hangileriydi?

132. Hedeflerine ulasman konusunda sana ne sekilde
yardimei oluyorum?

133. Senin icin en énemli ve merkezi olan konularda
calistiginu diistintiyor musun?

134. TTayatini nasil kolaylastirabilirim?

135. Benimle calismam nasil kolaylastirabilirim?

136. Senin ve organizasyonunuz icin nasil daha ivi bir
dinleyici olabilirim?

137. Genel olarak, kendi amaclarina ulasmana yar-
dimer olmakta nasil daha etkili olabilirim?

138. Isinin veya organizasyonunuzun daha iyi anla-
mam gerektigini diisiindigiin herhangi bir yoni
var mu?
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139. Senin icin farkinda olmamuz veya diisiinmemiz
gereken baska konular var mi?

140. Masaya sermek istedigin baska konular var mm?

141. I'den 10"a kadar puanlandirman gerekirse, beni
ve firmami bir dostuna veya meslektasina énerir-
ken nasil degerlendirirsin?

3. Baskalarina Ogretmenlik ve Kogluk Yapmak

Su anda hayatimzda deneyimlerinizden ve bilgileri-
nizden kimler yararlamyor? Yagimz fark etmez. Baska-
lara Ogretmenlik ve kogluk yapmak, mesleki veya dzel
hayatimizda olsun, sunabileceginiz sira dis: bir hizmettir.

Ggclii sorular, 6zellikle birine kocluk yaparken c¢ok
degerlidir. Bir rota dayatmak yerine, karginizdaki kisiye
rehberlik etmenize yardimer olurlar. Karsimzdaki kisinin
umutlarmi, korkularim ve hayallerini ortaya gikarmaniz
saglarlar. Giiclii sorular, karsimizdaki kisiyi simirlamak
yerine onlan giiclendirmenize yardime: olur.

142. iliskimizde sana nasil en iyi sekilde yardime ola-
bilirim?

143. Simdiye kadar aldigin en iyi 6gretmenlik veyva
kogluk deneyimi hangisiydi? Neden senin igin bu
kadar etkili oldu?

144. Su anda en 6nemli hedeflerin hangileri?

145. Su anda hangi sorularla bogusuyorsun?

146. Hangi sorular cevaplamamza yardimcr olabili-
rim?

147. Su anda hayatinda seni en ¢ok heyecanlandiran
sey ne?
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165. ilerlemek ve hedeflerine ulasmak icin vazgecmen
gereken seyler neler?

166. Kariyerindeki gelecegin icin hayalin ne?

167. Bu sohbette sana en ¢ok vardimci olan sey ne
oldu?

168. Bu konusmava dayanarak, siradaki adimin olarak
neyi goriivorsun?

4. Bir Kriz veya Sikdyeti Cozmek

Biri sikayet ettiginde, ilk tepki genellikle tarbismak ve
kargidaki kisiye biitiin bilgilere sahip olmadigim goster-
mektir. Onu hizaya getirmektir. Hakl oldugunuzu kart-
lamak istersiniz.

Ancak kisi tizgiin ya da 6fkelivken duygular gercekler
kadar énemlidir. insanlar seslerinin duyulmasim ve an-
lasilmayi isterler. Mantikl tartisma size hicbir sey kazan-
dirmaz. Daha da kétiisti, gerginligi artirir. Bir fikir ayri-
lig1 oldugunda, amacimz iliskiyi kazanmaktir, tarbismay1
degil!

Herhangi bir kriz veya sorunlu durumun ilk asama-
sinda, sorular sorarak tartismaya yon vermelisiniz. Bunu
yaparak gerekli bilgileri toplarsimz ve = en dnemlisi - so-
runu cozmek konusunda bir miittefik kazanirsiniz.

169. Bu konuyu achigin igin tegekkiirler. Durumla ilgili
bana biitiin bildiklerini anlatabilir misin?

170. Bunu biraz daha agabilir misin?

171. Ciddi misin?

172. Sonra ne oldu?
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148. Yapmakta cok zorlanacaginu hissettigin ama ya-
pabilirsen basarimi belirgin sekilde artirabilecek
sey var mi?

149. Bu hedeflere ulagmak i¢in zaman plarun/zaman
cerceven ne?

150. Olmak istedigin vere ulasmak icin neleri basar-
man gerekecek?

151. Bu hedeflere ulasma calismakta seni en cok kor-
kutan ne?

152. Oniindeki en dnemli engeller ne?

153. O engelleri ortadan kaldirmak icin diisiinebildi-
&in bir sey var mi?

154. Bana sorunla ilgili genel bir bakis sunabilir misin?
Bu noktaya nasil geldi?

155. Simdiye kadar neler denedin? Ne kadar ise yara-
di?

156. Bunun icin aklina gelen en iyi ¢6ziim ne?

157. Daha 6nce benzer bir seyle hi¢ ugrastin mi? O za-
man neler olmustu?

158. Bu durumda bilmeyi diledigin ama bilmedigin ne
var?

159. Az dnce séyledifin sey icin bana bir 6rnek vere-
bilir misin?

160. Geri déniip baktiginda, en ¢ok nelerde basaril ol-
dun? Neden?

161. Isinde ne zaman gercekten tatmin oldugunu ha-
tirliyorsun?

162. Bugiin isinin hangi kisimlari seni en ¢ok tatmin
ediyor?

163. En 6nemli becerilerin neler?

164. En cok nelere deger veriyorsun?
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173. O zaman ne tepki verdiler?

174. Bu noktaya nasil geldigini diistintiyorsun?

175. Bana baska neler anlatabilirsin?

176. Bu oldugu icin iizgiiniim. Bu noktada ne vapilma-
sin istersin?

177. Bu benim igin son derece dnemli. Bunu yiiz ylize
tartismak icin ne zaman bulusabiliriz?

178. Biraz daha bilgi toplasam ve oniimtizdeki birkag
giin icinde buna bir ¢éziim bulmak icin yiiz yiize
bulugsak iyi olur mu?

179. Bu arada bagka bir sey ¢ikarsa bana hemen haber
verebilir misin?

5. Liderlerinizle lletisim Kurmak

Birinin performansi ve tutumu, nasil o kisinin liderlik
kabiliyeti ile ilgili giiven agilar?

Bir miisteri giiglii, diistindiirtici sorulardan etkilendi-
gi gibi, patronunuz veya organizasyonunuzdaki liderler
de aymu sekilde etkilenir. Isinizi etkili sekilde yapma ve
hedeflerinize ulasma beceriniz cok énemlidir, Ancak tu-
tumunuz ve tavirlarmiz da aym dlgiide dnemlidir.

Her seyi bildigini iddia eden biri misiniz? Yoksa sag-
liklt bir merak ve grenme arzusu sergileyen biri misi-
niz? Yalmz kovboy musunuz? Yoksa duzenli olarak is
arkadaslariniza ve amirlerinize danisir misiniz?

Asagidaki sorular, liderliginizle iletisim kurmamza ve
gercekten merakli, kendini organizasyona adamus biri ol-
dugunuzu gistermenize yardimaer olacaktir.



180.

181.
182.

183.

184.

185.
186.

187.

188.

189.
190.

191.

192.
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Gelecek 12 ayda organizasyon icin en énemli ini-
siyatifler neler?

Gelecek 12 ayda kendi 6ncelikleriniz neler?
Amiriniz ya da patronunuz bu y1l sizden neler bek-
liyor?

Hedeflerimize ulasmak acisindan ivi gidiyor mu-
yuz, planin ilerisinde miyiz veya hangi alanlarda
geri kaldik?

Hedeflerinize ulasmaniz adina sizi desteklemek
icin yapabilecegim bir sey var mu?

Bu karan verirken size nasil yardimer olabilirim?
Bu karar uygulamaya koyarken size nasil yar-
dimcr olabilirim?

Diger liderlerle birlikte bu karara nasil vardigimizi
benimle paylasabilir misiniz? Baska hangi sece-
nekleri diisiindiintiz?

Gelecekte karsilasacagimzi diistindtgiiniiz 6nem-
li sorunlar neler olabilir?

Sizi gelecekle ilgili heyecanlandiran ne?

Geri dontip kariyerinize baktigimzda, emrinizde
calisan basaril kigilerin dzellikleri nelerdi?

Sizin bakis agimizdan, kisa, orta ve uzun vadede
en onemli onceliklerimin neler olmasi gerektigini
diistintiyorsunuz?

Gelecek performans degerlendirmemde benden
beklentilerinizi asmak istersem, o zamana kadar
neler yapmig olmam gerek?

3. En giiclii ti¢ dzelligimin neler oldugunu distini-

yorsunuz? [n biliyiik zaaflarimin veya gelistir-
mem gereken yonlerimin neler oldugunu diisii-
niiyorsunuz?
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6. Calisanlarimzla Iletisim Kurmnak

Biiytiik liderler biiyiik sorular sorarlar, Eger biitiin ce-
vaplart kendileri verirlerse, bagka birini ¢bztime katma
olasihigimin neredeyse sifir oldugunu bilirler. Ancak ce-
vabi galisanlar verebilirse - yani konuyu sahiplenirlerse
- meyve verme olasihg gayet yiiksektir.

Gergegi soylemek, gercege hikmetmek ve gercegi
gordiigiiniz haliyle dile getirmek, cahsanlarimiz siirece
katmaz veya tesvik etmez. Cevaplar size kendinizi bir li-
der gibi hissettirir fakat sorular gercek takipciler yaratir.

194.

195,

196.

197.

198.

199.

200.

201.

202.

Artik énemi kalmayan veya etkili olmayan, dola-
yisiyla yapmaktan vazgecmemiz gereken bir sey
yapiyor muyuz?

Organizasyonumuzun biiylimesine yardima ola-
cak fikirleriniz var mi?

Bunu nasil gelistirebiliriz/ diizeltebiliriz?
Organizasyonumuzu daha bagarih kilmak igin
atabilecegimiz en &nemli adimin ne oldugunu dii-
stintiyorsunuz?

Bunu neden bu sekilde yaptifimiz1 biliyor musu-
nuz?

Bu konunun temelinde yatan gercek sorunun ne
oldugunu diistiniivorsunuz?

[slerinizi etkili sekilde yapmamz1 engelleyen bir
sey var mu?

(Maliyetleri diistirmek, geliri artirmak, verimi
yiikseltmek, inovasyonu tesvik etmek vs.) icin ne
agibi fikirler énerebilirsiniz?

Islerinizi daha ilging ve heyecanli yapmak igin ne-
ler gerekiyor?
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203. Organizasyonumuzda nereye ulasmak istersin?

204. Ne tiir bilgiler veya kaynaklar veriminizi artirabi-
lir?

205. Sizce en etkili oldugum ve en biiyiik fark: yaratti-
g1m alanlar hangileri?

206. Isinle ilgili en cok neleri seviyorsun?

207. Isinizin en zor kisimlar: neler?

208. Deneyimlerinize dayanarak, bu organizasyonun
kiiltiiriinii nasil tanimlarsiniz?

209. Burada calismaktan gurur duyman saglayan ne?

210. Anlamadiginiz veya daha fazla bilgi edinmek iste-
diginiz yeni yonetim kararlari var mi?

211. Liderlerin organizasyonla daha etkili sekilde ileti-
sim kurmak i¢in neler yapabilecegini diistiniiyor-
sunuz?

212. Organizasyonumuzda daha iyi tanimay istedigi-
niz kisiler kimler?

213. Son zamanlarda miisterilerimizden neler duyuyo-
ruz?

7. Yeni Bir Teklif veya Fikri Degerlendirmek

Yeni bir fikrin ivi veya kétit oldugunu nasil belirlersi-
niz? Umut vaat edip etmedigini veya tamamen gercekci-
likten uzak olup olmadigim nasil anlarsiniz?

Her giin fikir ve teklif bombardimanmna tutuluyoruz.
isyerinizde emrinizde calisan biri, yatrim gerektiren
veni bir inisiyatif onerebilir. Ya da cocuklarimzdan biri-
nin ugrasmak istedigi yeni bir sporla veya izlemek istedi-
8i kariyerle ilgili bir fikri olabilir.
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Bir miisteriyle veya ailenizden biriyle konusuyor olun,
bu sorular size teklif edilen seyleri 6grenme, anlama ve
degerlendirme imkam sunar.

214.

215.
216.
217.
218.
219.
220.
221,
222.

223.

224,
225.

226.
227.

228.
229.
230.
231.
232,

233,
234,

Bunu neden yapiyorsun? (Bunu yapmak konu-
sunda sana cazip gelen ne?)

Misyonun/Gorev bildirgen ne?

Bu konuda senin i¢in énemli olan ne?

En énemli hedeflerin neler?

Tam olarak neyi basarmay1 umuyorsun?
Sonuglar nasil olacak?

Ne gibi sonuglar umuyorsun?

Basan sence nasil olacak?

Bu ... (miisterileri, calisanlar, tedarikcileri, destek
personelini veya digerlerini) nasil etkileyecek?
Bunun ne gibi degisiklikler yaratacagim diistinii-
yorsun?

Sence olumsuz sonugclar olabilir mi?

Bu farkh sekillerde veya farkh yerlerde harcketini
nasil sinurlayabilir?

En 6nemli varsayimlarin neler?

(Karar etkilevebilecek cesitli degiskenler) hakkin-
da ne diistintivorsun?

O varsayim nasil dogrulayabilirsin?

Ya temel varsayimlarindan biri yanhssa?

Planin nedir?

Buna nasil yaklasacaksin?

Bunu bagarmak igin nasil yardima veya kaynakla-
ra ihtiyacin var?

Ne zaman baglamay1 planhyorsun?

Zamanlamani yoneten etkenler neler?



235. Daha erken baslamanin avantajlar1 var mi? Daha
gec? Dezavantajlar?

236. Zamanlamay: kim kararlastiracak ya da etkileye-
cek?

237. Ne gibi terslikler olabilir?

238. Beklemenin veva bir sey vapmamanun riskleri ne-
dir?

239. Bunun basariya ulasmas icin iyi gitmesi gereken
iki-ti¢ 6nemli sey nedir?

240. Hangi riskleri kontrol edebilirsin ve hangileri
kontrol edilemez?

241. Baska neleri diistindiin?

242, Herhangi bir simirlaman olmasaydi ne yapardin?

243, Bunun diger seceneklerle kiyasi ne?

244. En iyi bir sonraki alternatif ne? Onu en iyi alterna-
tif haline getirebilecek bir sey var nu?

245. Bu, misyonuna/ gorev bildirgene uyuyor mu?

246. Bu, inanglarma ve degerlerine uyuyor mu?

247. Bu, topluluk éniinde soylediklerine uyuyor mu?

248. Bu, organizasyonda devam eden diger inisiyatif-
lerle ne kadar uyumlu?

8. Toplantilarmizin Kalitesini Artirmak

Toplantilar, koti olduklarinda dakikalarimzi harca-
digimiz ve saatlerinizi ziyan ettiginiz ortamlardir. Biiviik
(veya kiiciik) bir organizasyonda ¢alisan herhangi biriyle
konustugunuzda, sonu gelmek bilmeyen toplantilara -
genellikle de bosa - ne kadar ¢ok zaman harcadiklarim
duvarsiniz.
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Bu sorular sorarak - “Toplanti yapmanin bir alterna-
tifi var mi?” ile baslayarak - katildiginiz toplantilarin et-
kisini ve verimini artinirsiiz.

249. Bu toplantinin amaci nedir?

250. Ne basarmay1 umuyoruz?

251. Orada baska kim olacak va da olmali?

252. Ne kadar siirecek? Neden?

253, (Bir saat yerine.) Bunu 30 dakikada bitirebilir mi-
yiz?

254. Bu toplantiy1 yapmanmn bir alternatifi var mi?

255. Hangi kararlar vermemiz gerekiyor?

256. Karar vermek icin yeterince bilgimiz var mi1?

257. Hangi kararlar: verdik?

258. Bu toplanti nasil gitti?

259. Buna zaman ayirdifimiza defdi mi?

260. Umdugumuz seyi basardik mi?

261. Bu toplantiyr gercekten yapmanmuz gerekiyor
muydu?

9, Baghs Istemek

Birlesik Devletlerde kar amact giitmeyen organizas-
yonlarin yonetim kurullarinda 30 milyondan fazla insan
oldugunu tahmin ediyoruz.

Bu yoneticilerin ve miitevellilerin en énemli sorum-
luluklarmdan biri, organizasyonlar i¢in finans kaynag
bulmaktir. Iste bagis istemeye gittiginiz biriyle kullana-
bileceginiz birkag giiclii soru érnegi. Ardindan gelecek
olan sohbet sirasinda karsimzdaki kisinin kalbine ve ru-
huna ulasmay: basarabilirsiniz.
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262. Sizce toplumumuza (hastalarimiza, Ogrencileri-
mize, evsizlere vs.) nasil en etkili sekilde yardimer
olabiliriz?

263. Siz. CEO olsaydmz ve herhangi bir hedefe ulaga-
bileceginizi bilseydiniz, kurumumuzun ne icin ca-
lismasim isterdiniz?

264. Bu kurumun hizmetleriyle ilgili ne diisiiniivorsu-
nuz? Daha genis kitlelere ulasabilmek igin neler
dnerirsiniz?

265. Bagisimzin sonuclariyla ilgili neler séylenmesini
istersiniz?

266. Yardimseverligin hayatiuzda énemli oldugu ilk
olarak ne zaman akliniza geldi?

267. Yonetim kurulu tiyesi olsaydinuz, bagisinizi en et-
kili sekilde nasil kullanmamizi énerirdiniz?

268. Kurumumuz ile ilgili neleri degistirirdiniz?

269. Nasil daha iyi ve daha etkili sekilde hizmet ede-
biliriz?

270. Toplumumuzda iyi tamnan kurumlardan biri ol-
mamiz sizce neden?

271. Daha iyi taninmak icin neler yapabiliriz?

272. Hikdyemizi daha iyi anlatmak icin neler yapabi-
liriz?

273. Kurumumuzun veya bildiginiz ve birlikte calisti-
gz herhangi bir kurumun CEQ’sunda en sevdi-
giniz ozellikler neler?

274, Vakaf tiniversitemizden mezunsunuz. Hayata ha-
zirlanmanza ne sekilde yardimer olduk?

275, Taminmak sizin icin ne kadar énemli?

276. Bagislarmizla tanmmak  konusunda goriisiiniiz
nedir?

277. Bagislarimza nasil daha iyi tesekkiir edebiliriz?

Yazarlar Hakkinda

Andrew Sobel ve Jerry Panas’in The Odd Couple’ daki (Tu-
haf Cift) Oscar ve Felix'inkine benzer bir iliskisi vardir.
Ancak hangisinin saplantili Felix ve hangisinin daha cok
daginik, tembel Oscar gibi oldugu konusunda hala tarti-
syorlar.

Ne olursa olsun, kendi alanlarinda énde gele otori-
teler arasma girerken sasirtic1 olctide paralel yollar iz-
lediler. Jerry, yasam boyu bagis vapan kisiler varatmak
konusunda diinyanin en saygin otoritelerinden biridir;
Andrew, 6miir boyu siirecek miisteri iliskileri olusturma
konusunda uzmanlagmstir. Liderlere damismanlik ve
kocluk yaparak kazandiklar toplam 70 yillik deneyimle,
iligkileri derinlestirmek, yeni isler kazanmak ve baskala-
rmi etkilemek igin muhtesem sorularn glictini kullan-
mayi 6grendiler. Giiclii Sorular, bu essiz isbirliklerinin bir
trtniidr.
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278. Kurumuzla neler yasadimz?

279. Kurumumuzla ilgili neler distintiyorsunuz?

280. Bu projeyle ilgili neler distintiyorsunuz?

281. Programimizin en ¢ok hangi yonii hosunuza gitti?
Neden?

282, Gonderdigimiz materyalle dikkatinizi ¢ekmemi-
zin en iyi yolu nedir?

283. Bize ilk bagisimzi neden yaptiz?

284, Kurumumuza arbik bagis yapmiyorsunuz. Ne-
den? Sizi hayal karikhigina m1 ugrattik?

285. Bagis vapmaya ne zaman basladimz ve nedeni
neydi?

286. En cok bags yaptiginiz kurum hangisi? Onlara ne
kadar verdiniz?

287. Kurumumuzun bags listenizdeki onceligini yiik-
seltmek icin neler gerekir?

288. Sizi en ¢ok mutlu eden bagis hangisiydi?

289. Ekonomi sizi nasil etkiledi?

290. En biiyiik hayal kiriklifini yaratan bagisiniz han-
gisiydi?

291. Bags yaptigimiz organizasyonlart secme nedenle-
riniz nedir?

292. Hayatta basarmayi en cok istediginiz sey nedir?

293. Nasil hatirlanmak istersiniz?

Andrew Sobel

Andrew, miigteri sadakati ve giivene dayal is iligkile-
ri gelistirmek konularinda dinya capinda in kazanms
bir yazardur. Bir coksatar olan Clients for Life (Hayat Boyu
Miisteriler) adh kitabi, miisteri sadakatiyle ilgili bash ba-
sina bir is edebivat: tiirti tammlamistir. Diger kitaplar
arasmda Making Rain (Yagmur Yagdirmak) ve 6diil kazan-
mus kitabt All for One: Ten Strategies for Building Trusted
Client Partnerships (Bire Karsihk Her Sey: Giivenilir Miisteri
Ortakliklar Olusturmak I¢in On Strateji) say1labilir.

Andrew 30 y1l boyunca hem tist diizey yonetici damsg-
mamn hem de yonetici egitimcisi ve kogu olarak calisti.
Miisterileri arasinda Citigroup, Xerox ve Cognizant'in
yam sira Ernst&Young, Booz Allen Hamilton, Towers
Watson ve benzeri diger bircok sirketin yoneticileri oldu.
Cahismalart ve yazilar, New York Times, BusinessWeek ve
Harvard Business Review gibi ¢ok cesitli dergi ve gazete-
lerde yayinlandi. Andrew, Middlebury Universitesi me-
zunudur ve Dartmouth’s Tuck School’dan MBA almustir.

Andrew, fikirlerle dolu, son derece enerjik konusma-
lar yapan, énemli konferanslar ve seminerler veren, ken-
dini karutlams bir konusmacidir. Ana basliklar: arasmda
Yasam Bovu Miisteri Olusturmak; Yagmur Yagdiran Bir
Organizasyon Yaratmak; Gelir Artist Icin Tsbirligi; Beat-
les Prensipleri; Giiglii Sorularla Yeni Isler Kapin ve Iliski-
ler Kurun sayilabilir.

Web adresi: http:/ /andrewsobel.com



Jerold Panas

Jerry, fon olugturma ve finansal kaynak gelisimi alan-
larinda diinyanin en saygin firmalarindan biri olan Je-
rold Panas, Linzy&Partners firmasimn Yonetici Ortagi
pozisyonundadir. Firmas: 1968 yilmda kuruldugundan
beri 2,500 kuruma hizmet vermistir. Jerry'nin miisterileri
arasinda dinyanin en énemli kar amaci giitmeyen ku-
rumlarindan bircogu bulunmaktadir. Aralarinda Birlesik
Devletlerinde akla gelebilecek neredeyse biitiin biiyiik
tniversiteler, miizeler ve saglik merkezleri vardir. Ulus-
lararas: arenada Oxford Universitesi, Paris Amerikan
Hastanesi ve Meksika'daki diinyanin en biiyiik yetimha-
nesi olan Nuestros Pequenos Hermanos gibi ¢ok cesitli
kurumlara damsmanlik yapmaktadir.

Jerry'nin yaymlanmus 13 popiiler kitabr arasinda unu-
tulmaz coksatarlardan biri olan Asking (Istemek) ve Mega
Gifts (Mega Bagislar) de vardir. Yardimseverlik egitimi
sunan en onemli firmalardan biri olan Yardimlagma
Enstitiisii'niin kurucusu ve yénetim kurulu tyesidir.

Firmanin énemi ve Jerry'nin vazi calismalarimn etkisi
nedeniyle, bu meslegin tarihinde daha fazla etki yaratmug
cok az kisi vardir. Birlesik Devletler'de konferanslar ve
atélye calismalar icin fazlasiyla tercih edilen bir konus-
macidur. Ier yil verdigi 50°den fazla seminerin konular:
arasinda Para Agacimi Sallamalk; Olabileceginizin Fn iyisi
Olun; Sihirli Ortaklik; Dinleyin!; Bir Bagis Duyarim, Yiik-
sefi Hedefleyin sayilabilir.

Web adresi: http:/ /jeroldpanas.com.

Dr. Marilee ams

sorulariniz
degisirse
hayatiniz

SORULARINIZ DEGISIiRSE
HAYATINIZ DEGISIR
Dr. Marilee Adams

Bu kitapta Dr. Marilee Adams;
distincelerimizi, dolayisiyla
davraniglanmizi ve bunun sonucu
olarak da aldigimiz sonuglar
degistirmek ve ydnlendirmek

icin sorulanin gliclind nasil
kullanabilecegimizi gosteriyor.

BEvAZ

YETENEGIN SiFRESI
Daniel Coyle

Hata yapmak i¢in kendinize izin
verin...
HATA YAPIN!

Yeni davraniglar tekrar ederek
yeni aliskanliklar olusturun...
TEKRAR EDIN!

Yeteneklerinizi gelistirmek igin
derinlemesine aligtirma
yapmayi égrenin...

DEVRELERI ATESLEYIN!




