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ILK BAGLANTI

GELECEGINIZi SiZ HAZIRLARSINIZ, O YUZDEN
GUZEL BiR GELECEK HAZIRLAYIN

Dr. Emmet Brown, “Gelecege Doniig 111






Burasi yeni hayatinizin bagladigi yer.

Bu kitab1 okumay1 sectiginiz igin ¢ok sevindim ¢iinkii
buna ihtiyacimiz var. Sandigimzdan daha gok. Ustelik bu,
ne kadar akill da olsaniz maalesef dogru. Iletisim ve akli-
miz1 kurcalayan daha pek ¢ok tuhaf konu bashigiyla ilgili
birkag kitap yazdim. Bu kitaplarin hepsi benim kendi ilgi
alanlarimdan ve daha ¢ok insana daha iyi iletisim kur-
may1 6gretme, kendilerini daha iyi anlamalarim1 saglama
arzumdan dogmugstur. Konferanslarimda iletigiminizi ge-
listirmek i¢in ¢ok zamaniniz var derim ¢iinkii bu konuda
daha geriye gidemezsiniz. Onemli olan tek sey iletisim
kurmanizdir.

Fakat goriiniige bakilirsa yanilmigim.

Cok zamaniniz yokmus meger. Hatta tam tersi, zaman
¢ok kit bir seymis. Son ¢alismalar iki seyi agiga gikardu.
Iletisimimizin s6zsiiz, bilingsiz boyutlar1 hayal ettigimiz-
den ¢ok ¢ok daha 6nemliymis. Yeni ¢aligmalar gosteriyor
ki iletisim ¢ok ilgisiz gibi goériinen alanlarda bile son derece
6nemli bir rol oynuyormus, mesela dogru diizgiin yatirnm
tercihleri yapmak ya da maasinizin ne kadar yiiksek olaca-
gim belirlemek gibi. Ote yandan, simdiye dek iletisim ko-
nusunda hi¢ olmadigimiz kadar berbat bir haldeyiz. Hatta
bu beceri neredeyse yok olmak iizere. Modern yasam se-
killerimiz diger insanlar1 anlayip onlarla empati kurabilme
yetenegimizi biiyiik oranda kaybetmemize neden oluyor.
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Teknelerle diger iilkelere kagan gé¢menlerin artik birinci
sayfa haberi degil de giinliik yasantimizin birer pargasi ol-
dugu; milyonlarca insanin ulusal sinirlar arasinda ugtugu;
politik sdylemlerin yogun sekilde gelecek kaygisi tasidigs;
insanliktan ¢ok uzak segeneklerin kendisine yer buldugu bu
kiiresel siirecte ne kadar ihtiyag duysak da artik birbirimizi
anlamiyor oldugumuz gergegi son derece yikici sonuglara
gebe gibi goriiniiyor.

Bunun etkilerini fark edebilmek igin kiiresel sahnenin
oyuncusu olmaniza gerek yok, hatta bu konudan zaten
yeterince zarar gérmiis olma ihtimaliniz ¢ok yiiksek. Ca-
lisma arkadaslarinizin sayisinin sizi sinirlendirdiginden,
belirli kisilerin sizi anlamalar gerektigi sekilde anlama-
diklarini diisiindiigiiniizden, buldugunuz her bos vakti TV
dizileri izleyerek ya da internette dolagarak geg¢irdiginiz-
den kuskulaniyorum. Bir dernekte ya da organizasyonda
gorev almayali veya arkadaslarinizla bulusmayali epey
zaman gegmis olmal1. Insanlar size nasilsin diye sorduk-
larinda, onlara her sey yolunda diyorsunuz. Ama aslinda
demek istediginiz sey islerinizin iyi oldugu ya da en azin-
dan hasta filan olmadiginiz. Fakat i¢inizde nasil bag ede-
ceginizi bilemediginiz ve sizi rahatsiz eden bir 6fke hissi
var. Daha kisa siire 6nce kendinizi kotii hissediyordunuz.
Tabii bundan hi¢ kimseye s6z etmiyorsunuz. Ciinkii sizi
asla anlamayacaklardr.

Eger yukarida saydiklarimin en az iig tanesi size uyuyor-
sa, tebrikler! Bu modern insan dedigimiz son derece basari-
11 bireylerden olusan bir grubun iiyesi oldugunuz anlamina
geliyor. Zira bu duygulan tipki sizin gibi hisseden biiyiik
oranda bir insan kitlesi var.

Isler elbette boyle devam edemez. Iste ben de bu yiiz-
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den, bu konuda sizinle birlikte bir seyler yapmaya karar
verdim.

Séz

Bu kitapta iletisimimizi neyin sekteye ugrattigini agikla-
maya ve bu sorunu yeniden diizeltmek igin ihtiyaciniz olan
malzemeleri size vermeye ¢alisacagim. Fakat hepsi bu de-
gil. Size sosyal dikkat kavraminin elimden geldigince, en
biitlinsel tanimlamasini da yapacagim.'

Sosyal miikemmellesme yolculugunuzda hangi nok-
tada oldugunuzu bilmedigimden, 6nce birinci kareden
baslayarak diger insanlarla nasil kontak kurdugunuz ve
gereksiz ayakiistii sohbetlerden kaginarak her sohbeti na-
sil anlamli hale getireceginiz iizerinde bol bol konusaca-
gim (ve insanlar1 yanina yaklagilabilir ya da yaklagilamaz
seklinde nasil ayirt edeceginiz iizerine). Daha sonra karsi
tarafi gergek anlamda nasil dinlememiz gerektigini ve on-
larla essiz iligkiler kurmay: konusacagiz ki bu basliga pek
cok kigisel gelisim kitabinda mutlaka deginilir ve maale-
sef nadiren amaca ulasilir. Bunun ardindan sdylemek ya
da degistirmek istediginiz 6nemli bir seyiniz oldugunda
digerlerine, kendinizi nasil dinleteceginizden bahsedece-
gim. Ayrica iletisiminizin milkkemmel derecede artmasini
engelleyen pek ¢ok etkeni barindiran zihninizin igine de
g0z atacagiz. Boylece, bunu da diizeltecegiz. Kapanistay-
sa derin bir sekilde, kotli durumlarin olugsmasini 6nleye-
bileceginiz taktiklerden ve tekniklerden s6z edip, boyle
durumlarda sinirlenerek sonuca odaklanamamak yerine,

* Size diger kitaplarimda bahsettigim seylerden bir kez daha s6z etmeyecegim
¢linkii aym bilgiyi iki kez vererek vaktinizi harcamak istemiyorum. Bu kitapta
beden dilini de goreceksiniz ama bu konuda daha gok bilgi edinmek isterseniz
size diger iki kitabim olan 4ki! Okuma Sanat: ve Tkna Oyunlary’ni éneririm.
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onlar tereyagindan kil ¢eker gibi nasil yonetebileceginizi
Ogrenecegiz.

Elinizi sallayip, “bunlar aradiginiz robotlar degil,” diye-
rek diger insanlarin zihinlerini kontrol etmeyi dgrenmeye-
ceksiniz ama bence bu egitim programu sizi bir Jedi ustasi
olmaya ¢ok yaklastiracak, iistelik bunu yaparken Disney
tarafindan mahkemeye verilme gibi bir riskle de kargilas-
mayacagiz. Ve eger bu metafor size higbir anlam ifade et-
mediyse, en azindan bu kitabin size herhangi bir sosyal du-
rumla bas etmenize yarayacak tiim malzemeleri verecegini
bilin. Bu bir partide eglenmek ya da aci dolu bir karmasa
icinde yer almak da olabilir. Kisacasi bir iletigim ustasi ha-
line geleceksiniz.

Konuya insanoglunu hayvanlardan ayiran seyle bagli-
yoruz.

Digerlerini Anlama(ma) Sanati

Insanoglu esasen hem bireysel, hem de sosyal olma
Ozelligine sahip egsiz bir varliktir. Her birimiz mantik-
I yaratiklariz ve karar verebilme &zelligine sahibiz. Ote
yandan digerleriyle derin baglar kurma becerisine de sa-
hip duygusal yaratiklariz. Diinyanin ayaklar altinda serili
oldugu tek irk insanlardir. Bunun sebebi ilk ilkel aletleri
tag ve sopalardan yapmayi becerdigimiz muhtesem yete-
neklerimiz filan degildir. Su an tiim diinyaya sahip olma-
mizin tek sebebi birbirimizin diigiincelerini anlayabilme
yetenegimizdir.

Su an pek ¢ok hayvan da bizimle ayni yetenege sahip.
Yakin zamanda yapilan arastirmalar farelerin bile belirli
bir oranda kisisel farkindaliklar1 oldugunu gosteriyor. Bu
noktadan bakilinca, karsimizdaki diger insanlar igin ayni
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farkindalig1 olusturabilmek o kadar da biiyiikk bir olay
degil aslinda. Digerlerinin zihinsel aktivitelerini donem
icinde anlama yetenegi gelistirmeleri adina bize en yakin
irkin primatlar oldugu gergegi de gok biiyiik bir siirpriz sa-
yilmaz. Su an bile kiyaslandigimizda inanilmaz derecede
benzerliklerimiz var. Fakat biz insan irki bebekken onlarin
hepsini toz toprak i¢inde yuvarlanirken biraktik. Testlerle
kanitlandigina gore iki yasindaki bebeklerin yetenekleri
yetiskin sempanzelerle esit. Ozellikle elinde yemek olan
birini ayirt edebilmeleri, bir gorev i¢in hangi aletlere ihti-
yaglari oldugunu bulmalar: ve benzeri seyler bu konudaki
zekalarinin da esitligini gostermektedir. Fakat karsilarin-
daki kisinin zihninin nasil g¢aligtigin1 anlayabilmek gibi
zorlu bir géreve gelindiginde, iki yasindaki ¢ocuklar sem-
panzelerin ¢ok ama ¢ok 6niinde yer almaktadir ki anah-
tar da zaten budur. Birinin bakiglarindan yemegi nereye
sakladigin1 anlamak gibi bir gérevde minik insanlar killi
kuzenlerini sollayip gorevlerini basariyla tamamlamiglar-
dir. Testin birinde alt1 bezli grubun yiizde yetmis dérdii bu
gorevi tamamlarken, sempanzeler yalnizca yiizde otuz al-
tilik bir basar1 gosterebilmigtir. Ve iki yasindakilerin aksi-
ne, sempanzelerin bu konuda pratik yapabilecekleri uzun
bir hayatlar: vardir.

O halde bizi hayvanlardan ayrran ve onlarin iizerinde
cok biiyiik bir avantaj elde etmemizi saglayan sey digerle-
rinin diisiincelerini anlamaktan ziyade, bunu yiiksek oran-
da yapabilecek dogugtan yeteneklere sahip olmamizdir. Bu
tiim sosyal yasamin yap1 tagidir. Digerlerini anlayabilmek
yasam igindeki yoniiniizii bulup yol boyunca ¢ok fazla en-
gele takilmadan ilerlemenizi saglar.
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Ve hepiniz zaten yaradilisiniz geregi bunun farkindasi-
niz.

Sanirim size sosyal becerileri ¢ok gelismis kigilerin, cok
yakin dostlara sahip kigiler oldugunu séylesem bana kas-
larimiz1 kaldirarak tepki vermezsiniz. Bu insanlar en giizel
evliliklere, en giizel iligkilere ve hayattan yiiksek oranda
tatmin olma duygusuna sahiptir. Bu beceri hayatinizin her
alaninda devrededir. Digerlerinin diisiincelerini hissedebi-
len bir lider, daha iyi bir liderdir. Sadece galisanlarinin ih-
tiyaglarinin farkinda olan bir patron onlar1 ¢ok iyi motive
edebilir. Ve dogal olarak miisterisinin ne istedigini anlaya-
mayan bir satici, ona higbir sey satamayacaktir.

Buna ragmen, s6z konusu yetenegin tek bir zayif nokta-
s1 bulunur: Onu kullanmakta bagarisizsinizdir. Beni yanlig
anlamayin, eminim su ana kadar yasaminiz1 gayet iyi idare
etmigsinizdir. Ama bu, s6z konusu yetenegi kullanmakta iyi
oldugunuz manasina da gelmez. Tek manasi iglevsel bir te-
mel dogrultusunda yasadiginizdir. Ve bundan ¢ok daha iyi-
sini yapabilirsiniz, yapmalisiniz.

Yasam tecriibenizin demin s6z ettigimden daha fark-
i olmasini1 da anlarim. Ne de olsa, epeyce bilginiz vardir,
degil mi? Elbette olabilir. Ama yiiksek ihtimalle bu dogru
degil. Genelde goziiniize boyleymis gibi goriiniir. Kisaca-
st kendi yetenegimizi kullanma konusunda gogunlukla iyi
is ¢ikartamayiz. Caligmalardan birinde, bir grup denekten
digerlerini okuyabilme konusunda ne kadar iyi olduklarim
gostermeleri istendi. Bunu da yedi temel duyguyu yansitan
-0fke, agagilama, tiksinme, korku, nege, hiiziin ve sagkinlik-
resimlere bakip o duyguyla resimleri eslestirerek yapacak-
lard1. Basit is. Sonraki adimda deneklerden su tip ciimlelere
ne oranda katildiklarini belirtmeleri istendi: “Ilk izlenimle-
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rime dayanarak insanlann kisilikleri hakkinda fikir sahibi
olabilirim” , “gizlemeye galigsalar da insanlarin ne hisset-
tiklerini anlarim” ve “genelde insanlarin karsilik olarak ne
sOyleyeceklerini dogru tahmin ederim.” Bu sayede arastir-
macilar deneklerin diger insanlar1 okuma konusunda kendi
algilarim dlgme sans1 yakalamigti. Sonugta teste katilanla-
rin diigtindiikleri becerileri ile gercek becerileri arasindaki
oran...sifir ¢ikti. Yani arada higbir bag yoktu.

Diger ¢aligmalarda da benzer sonuglar elde edildi. Kisa-
casi digerlerinin zihninde olup biteni anlayabildigimiz ko-
nusunda kendi adimiza ne kadar bagarili oldugumuza dair
tiim yargilarimiz hatali ya da yanls.

Ve kendimiz hakkinda higbir fikrimiz olmamasina rag-
men bu beceri hepimizin imrendigi bir seydir. Insanlarin
hangi siiper giice sahip olmak istedikleriyle ilgili yapilan
bagka bir ¢alismada, zihin okumak ve zamanda yolculuk
etmek ilk siray1 paylasmigtir. U¢ma yetenegini segen insan-
larin neredeyse iki kati kadar insan zihin okuma yetenegini
se¢mis ve telepati goriinmez olmakla i1sinlanmak segimle-
rinin ii¢ kat1 kadar oy toplamistir. Elbette profesyonel bir
zihin okuyucu olarak bu benim igin gayet iyi bir haber zira
yeni bir is aramam (en azindan su anda) gerekmiyor. (Za-
manda yolculugun zihin okumayla birinciligi paylagmasi
da bana epey mantikl geldi. Yani eger zihin okuyamiyor-
saniz, gegmise gidip sosyal anlamda yaptiginiz bir hatayi
diizeltebilirsiniz). Bu sizi giildiirebilir ama aslinda sonug
son derece ciddi bir sorunu isaret ediyor: diger insanlar
anlayabilmek siiper bir gligmiis gibi algilanan ve asla elde
edilemeyecegine inanilan bir beceri. Oysa bdyle olmamasi
gerekir.
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Bunun sizin igin de gegerli oldugunu iddia ederek bii-
yiik bir haksizlik yaptigimi diigiiniiyor olabilirsiniz. Sizin,
kendileri hakkinda higbir fikre sahip olmayan o insanlarla
alakaniz bile olmadigini da diisiiniiyor olabilirsiniz. Siz sizi
kimin anladigini, kiminle giizel vakit gegirdiginizi ve kimin
tam bir pislik oldugunu, kimden kaginmaniz gerektigini bi-
liyorsunuz. Bu da yeter zaten, dyle degil mi? Evet, olabilir.
Yani eger gercekten biliyorsaniz. Ama bilmiyorsunuz.

Daha ileri diizeyde yapilan ¢aligsmalar gosteriyor ki biz-
den kimin hoslandigina, bizimle kimin ikinci kez bir ran-
devuya gitmek istedigine hatta i goriigmesi yaptigimiz
kisinin bizi sevip sevmedigine karar vermek i¢in yazi-tura
atmay1 daha ¢ok tercih diyoruz.

Bu tamamen karanliktayiz demek degil, elbette diger-
lerinin bizim hakkimizdaki goériiglerini hissedebilecek bazi
i¢ goriilerimiz var. Sadece bu i¢ goriiyii ¢cok fazla 6nem-
semiyoruz. Arastirmalara gére onu siradan bir tahmin gibi
goriiyoruz.

Peki, nasil oluyor da hala bu konuda ¢ok bilgili oldugu-
muzu diigiinebiliyoruz? Bunun bir agiklamasi da digerlerini
anlama becerimizi, onlarin bize verdigi bilgiler {izerine ku-
ruyor olmamiz. Oysa bu bilgi her zaman dikkatli, segilerek
verilen hatta belki bazen bilingsizce verilen bir bilgi olur.
Daima digerlerinin duymak istediginiz seyleri filtreleyerek
size verdileri bir bilgidir. Sizinle nasil bir yakinlik kurmak
istediklerine, neleri itiraf etmekten utandiklarina, 6gren-
dikleri sosyal normlara ve davranigsal kodlar gibi pek ¢ok
seye dayanir. Demek ki karginizdaki kisinin ne diisiindiigii
ile ilgili elde ettiginiz bilgi aslinda ger¢ekten ne diigiindii-
glinii ok ama ¢ok az yansitir. Belki de sizden hoslandigina
inand1giniz biri, iginde sizinle ilgili biiyiik bir nefret besli-
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yordur. Ama bunu saklamay1 6grenmistir ¢iinkii bu tip bir
patlamanin sosyal normlara ters oldugunu bilir. Ve belki
de “ilgimi ¢ekmiyor” dediginiz bagkalar1 sizden gercek-
ten hoslaniyor olabilir ama bu derece sahsi bir geyi ortaya
atarlarsa bunu uygunsuz olacagin hissediyorlardir. Aslinda
gercek durumlar: anlayabileceginiz igaretler ortada agik ve
net sekilde duruyor ama bu denli filtrelemeyle gizlendikleri
i¢in onlar tespit etmeniz biraz zor, 6zellikle de neyi aradi-
giniz1 bilmiyorsaniz.

Bu konu iizerinde bir 6miir harcasaniz bile, egitim alma-
dan bunu becermeniz miimkiin degildir. Evli ¢iftler iizerin-
de yapilan ¢aligmalar birbirlerini anlama (ya da anlamama)
konusunun zamanla higbir alakasi olmadigim gostermistir.
Birbirlerini anlayabilme konusunda gelismelerini giiglendi-
ren tek sey bunu yaptiklarina dair olusan illiizyondur.

Dunya Parmaklarimizin Ucundan Kayip Gidiyor

Gegenlerde aslinda dogustan sahip oldugumuz bir ye-
tenek tagimamiza ragmen, iletisim konusunda kétii oldu-
gumuzu nasil iddia ettigimle ilgili bir konferans vermem
istendi. Zira hatirlayacaginiz gibi digerlerinin duygu ve dii-
stincelerini anlama yetenegimiz sayesinde diinyay: fethet-
tigimizi s6ylemistim. O zaman bu kendime ters diistiigiim
anlamina gelmiyor mu? Bu sorunun altinda ciddi bir endise
yattyor ve heniiz bu konuyla ilgili dogrudan yapilmig arag-
tirmalara da rastlamadim. Buna ragmen her iki iddianin da
neden dogru olabilecegine dair iki mantikli agiklama yapa-
bilirim.

Eskiden hayatta kalmamiz tamamen yeteneklerimize
bagliyd: ve bu donmede tiim sosyal becerilerimiz ¢ok daha
keskindi. Digerlerinin diisiincelerini bilerek bir tehditten
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korunuyor; mesela bir kaplanin saldiracagini onlar goriip
biz géremedigimizde bu, yasamimizin devam i¢in kor-
ku ve sikint1 yaratiyordu. Eger birinin hastalandiginmi fark
edemezsek, biz de onun yedigi aym zehirli liziimleri yiye-
bilirdik. Ve sosyal becerilerimizi dogru sekilde yonlendi-
remedigimiz takdirde sicak bir barinak, yemek ve bunun
gibi ihtiyaglarimizi elde etme konusunda diglanabilirdik.
Kisacasi hata yapma liiksiimiiz yoktu, zira sonuglar kal-
diramayacagimiz biiyiikliikteydi. Buna kargilik giinliimiiz
diinyasinda zayif iletisimin sonuglar1 daha az belirgin ve
daha az nettir. Bu da tarihte ilk kez, diinyay1 fethetmemizi
saglayan bu 6nemli becerimizi, yagamimizi devam ettirme
konusunda kendimizi riske atmadan, 6nemsememe hatasi-
na diistiiglimiiz anlamina gelir.

Bu ilk agiklamamd. ikincisi ve ilkinden g¢ok daha ikna
edici olduguna inandigim agiklama ise, su anda da her za-
man oldugumuz gibi sosyal anlayis konusunda gayet iyiyiz.
Sadece 50.000 yil 6nceki sosyal dokular su anki kadar ¢gok
ve karmagik degildi. Modern toplum iletisim konusunda
bize ¢ok daha farkh yaptirimlar sunuyor, bunlar dyle yap-
tinnmlar ki higbiriyle daha 6nce karsilagmadik ve nasil bas
edecegimizle ilgili bir deneyimimiz olmadi. inanilmaz de-
recede karnigik ve siirekli degisen bir ahlak, 6nyargi, deger-
ler, cinsiyet rolleri, sugluluk, 6zgiiven, hirs ve hayatta kal-
mamizla ilgisi olmasa bile iyi bir hayat yasamamiz igin bag
etmek zorunda oldugumuz bu yeni yaptirimlarla ugragiyo-
ruz. Sosyal etkilesim i¢in programlanmis olsak da, son bir-
kag yilda yenilenmesi gereken ozellikleri kagirdik. Modern
¢ag bir sonraki Windows giincellemelerini gerektiriyor ama
beyinlerimiz hala DOS igletim sistemine sahip.

Aslinda bu teknolojik metafor pek de uygun olmadi, zira
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sosyal anlamda gerilemis olmamizin en 6nemli sebebi tek-
noloji ve kitapta bu konuyla ilgili pek ¢ok kanit géreceksi-
niz.

Bana kendimle ¢atigip ¢atigmadigim sorulmadan birkag
ay evvel bir Isveg bolgesel belediyesinin okul ve egitim de-
partmanlarina konferanslar verdim. Modern sosyal yapimi-
za ragmen sosyal beceri seviyemizin yetersiz olduguna dair
teorim dogruysa, yasadigimiz sistem iginde bu iglevsizlik
ya da yetersizligin giinden giine daha ¢ok farkinda olabili-
riz.

Yasamimizin ilk yillarinda sosyal konular daha az kar-
magiktt ama yas aldik¢a daha karmagik bir hale gelmeye
bagladi. O giin tiim egitim seviyelerindeki okul miidiirleri
ve yoneticilerine konferans verirken (anaokulundan liseye
kadar) onlara su soruyu sorma firsat1 yakaladim:

Bu tip bir sosyal becerisizlik tiim ¢ocuklarda daha en ba-
sindan beri goriiliyor muydu? Yoksa biiyiidiikge gelisiyor
muydu? Eger dyleyse, bu gocuklarin sosyal falsolar1 hangi
yaslarda bagliyordu? Okul 6ncesi programlanmis malzeme-
lerin karmasik sosyal kodlar1 daha fazla ¢6zemiyor olmasi-
ni1 tespit etmenin bir yolu var miydi?

Aslinda altim1 ¢izmek istedigim nokta bu baslangicin ge-
nelde hepimizin gok tuhaf olarak hatirladigimiz ve gengle-
rin kigiliklerini bulmaya ¢aligtig1 evrede ortaya ¢iktigiydi.
Ote yandan her seyin ¢ocuk ¢ok daha kiigiikken bagladig1
sOylenir, o halde belki bu durum ortaokul seviyesinde go-
riilmeye baslaniyor olabilir mi?

Fakat konferansta izleyicim olan ydnetici ve miidiirler,
dogru tahminlerde bulunmama ragmen fazla iyimser oldu-
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gumu soylediler. Ciinkii hepsinin ortak inanci okul ¢agin-
daki ¢ocuklarn sosyal kodlari ¢ozmeyle ilgili sorunlarinin
dokuz ve on yaglarinda bagladigiyds.

Biraz durup bunu hazmetmeye ¢aligalim.

Eger okula hazirlik dénemindeki bir ¢ocukla biraz va-
kit gegirdiyseniz, varliginin uzun bir sosyal deney serisine
dayandigin1 da fark edersiniz. Yasamimizin ilk bes yilini
digerleriyle nasil etkilesim kuracagimizi 6grenerek gegiri-
riz. Diger ¢ocuklarin bizim oyuncaklarimizla oynamasinin
sorun olmadigin1 ya da birine hediye ettigimiz dogum giinii
armaganini bizim agmamamiz gerektigi gibi seyleri bu yas-
larda 6greniriz. Sadece dort sene dnce bunu gok tatli bulsa
da artik yiiziine osurursak babamizin kizacagini da bu yas-
ta 6greniriz. Alt1 yaslarindayken artik epey uyum saglamig
ve sosyal anlamda konugmaya baglamis hale geliriz. Ama
bu ¢ok kisa bir siiregtir, ¢ok degil ii¢ ya da doért sene sonra
sosyal mecburiyetler kapasitemizi yeniden genisletmemizi
gerektirir. Beynimiz bu noktada heniiz yeterince gelisme-
mistir ve ¢oktan belli bazi giigliikler yagsamaya baglamigiz-
dir. Eger okul ¢agindaki gocuklarla ilgili bu gézlem sadece
konferans verdigim yerle sinirli kalmayip daha genis bir
alana yayilabilse (ki bunun neden yapilamadigini da bir tiir-
lii anlamiyorum), hi¢ sansimiz olmadigini goriiriiz.

Ve muhtemelen bu da sorunun bir pargasi. Modern ha-
yatin sosyal yaptirimlari bizi duygularimizla degil, mantigi-
mizla hareket etmeye zorluyor. Bu arada mantikl diisiince
beyinde gelistirilebilecek en son seydir. Zaten sosyal zayif-
ligimizin tek sebebi bu olmasaydi, hepimiz 25 yasina gel-
digimiz ve beyinlerimiz tamamen gelistiginde birer sosyal
virtiioze doniisiirdiik. Maalesef boyle bir sey olmuyor.
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Bazi Seyler Dogru Dizgiin Ogretilmedi

Iletisimin anlamh olabilmesi igin, kargmmzdaki kisiyi
anlamaniz gerekir (ki bunu yapip yapamadiginizi elbette
bilmiyorsunuz). Yine de bu anlama isi tek basina, bir soh-
bet i¢in yeterli degildir. Bir yandan aliyor oldugunuz bilgi-
yi siizebilmeli, bu bilginin sohbetinizin kalan kismini et-
kilemesine izin vermeli ve her iki tarafin da iyice anlayip
algilayacag: sekilde kendi duygu ve diisiincelerinizi ifade
edebilmelisiniz. Bu oldukg¢a uzun bir liste. Diger iletisimci-
lerden de bu tip teknikleri 6grenmeye aligiksinizdir. Muh-
temelen ilk ve en etkili 6gretmenleriniz de ebeveynleriniz
olmustur. Onlar da iletisimi kendi ebeveynlerinden &gren-
miglerdir. Ayrica iletigim kurarken, arkadaglarinizin iletigim
kurma sekillerinden de etkilenirsiniz (ki onlar da bunu ken-
di ebeveynlerinden ve onlar da kendi ebeveynlerinden 6g-
renmigtir). Okuldaki 6gretmenler ve diger otorite figiirleri
de bu konudaki rollerini oynar. Tiim bu insanlarin hepsi son
derece iyi niyetlidir. Ama size diger insanlarla bag kurma-
y1 O6gretecek dogru kisiler olduklar sdylenebilir mi? Yeni
bir lisan 6grenirken dgretmeninizin bu konuda deneyimli
olmasini, 6greneceginiz lisanin gramerine hakim olmasini,
ayrica gerekli pedagojik becerilere de sahip olmasini ister-
siniz. Fakat konu son derece miithim olan sosyal iletigime
gelince, konuyla ilgili yetersiz egitim almis kisilerin anlat-
tiklarina giivenmek zorunda hissetmigsinizdir.

Iletisim sekliniz radyo, internet, TV programlari gibi
farkli diger faktorlerden de etkilenir. Mesela benim tiim
arkadaslarim TV’deki Friends dizisini izleyerek biiyiidii.
(Sahsen ben X Files izlerdim ki sosyal becerilerin gelisme-
sine higbir faydasi olmayan bir diziydi). Friends gibi kurgu-
sal ¢aligmalardan 6grenilen iletisim y6ntemlerindeki sorun,
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gergek hayatta hi¢ kimsenin o sekilde konugmadigidir. Hig
kimse gergekte o kadar zeki ya da komik degildir ya da en
sevdigimiz TV, radyo ya da internet dizisindeki arkadaglar
gibi muhtesem paylasimlar yoktur. Zaten onlar da bu yiiz-
den severiz. Onlar bizim igin var olmasi miimkiin olmayan
fikirleri temsil eder. Onlarla birlikte giilsek de, konu iletisi-
me gelince bu tip programlarin bize 6gretebilecekleri higbir
sey yoktur. Iste bu yiizden gergek diinya ile onlarin yasadik-
lar1 diinya farkhdir. En iyi ihtimalle onlardan duydugumuz
birkag kelimeyi alir ve bizi ¢ildirtan arkadaglarimiza karsi
arada sirada kullaninz.
Bazinga!

Tiim bunlarin 15181nda uzman Robert Bolton’in insan-
larin yiizde sekseninin islerini kaybetme sebebi olarak ve-
rimsiz iligkiler kurduklarim sdylemesi bize ¢ok da garip
gelmemeli. Bagka bir deyigle, bu insanlar olmasi gerekti-
gi sekilde iletisim kuramiyorlar. Bu tip bir sorun Dagens
isimli bir Isve¢ gazetesinin 2016’da Arest Gasell 6diillerine
ev sahipligi yaptig1 sirada daha da bariz bir sekilde orta-
ya ¢ikmistir. Bu odiiller bir 6nceki sene basarili olan ticari
isletmelere verilir ve toren Stockholm’deki Konserthuset
konser salonunda, son derece gorkemli bir kutlamayla ger-
ceklesir. Kazananlar yapilan réportajda basarilar1 hakkinda
soru soruldugunda, higbiri esas faktoriin birer ticari deha
olmalarindan kaynaklandigini soylememistir.

Pek ¢ogu sevdiginiz kisilerle ¢alismanin son derece
o6nemli oldugundan bahsetmistir. Bu insanlara gére muhte-
sem basarilarindaki tek etken sosyal gevreleri degil, islerini
anlaml kilan seylerdir. isveg’teki onca bagarili isadaminin
icinden yalnizca bir tanesi paradan s6z etmistir.
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Ne yapmak istersek isteyelim, bizim i¢in en 6nemli olan
sey 1yi iletisim ve 1yi iligkilerdir.

Her ne kadar iletisim becerisi insan irkinda dogustan bu-
lunan bir yetiyse de gercek sudur: Ortalama bir insan ileti-
sim konusunda ¢ok da iyi is ¢ikartamaz. Ustelik bu konuda
gittikge daha beter bir hale gelmekteyiz. Sagliksiz ve zayif
iletisim hem kendinizle, hem de baskalariyla aranizda olan
mesafeyi acar ve bu mesafe hayatinizin her alaninm etkiler.
Iletisim koptugunda bu sadece karg: tarafi yanlis anlayarak
aslinda hi¢ alakasi olmayan seyleri ona sunmamz degil,
bundan ¢ok daha fazlasina sebep olur. Kendinizi yanlis an-
lagilmig ve yalmiz hissedersiniz. Aile hayatinizda sorunlar
yasarsiniz. Is arkadaslarinizla uyumsuzlasir, isyerinde ya
da okulda kendinizi dislanmis hissedersiniz. Fiziksel stresin
yani sira psikolojik sikint1 da yasarsiniz ki bu da depresyon
ya da diger saglik problemlerine donebilir. Daha evvel s6-
ziinii ettigim Robert Bolton, insanlar arasindaki bu korkung
sosyal mesafenin giiniimiiz toplumundaki en biiyiik zorluk
haline geldigini sdyler. Korkutucu olansa adamin bu sonu-
ca 1979’da ulagsmis olmasidir. O dénemde var olan iletisim
problemleriyle su anki teknolojik ortamin sorunlari zihinle-
rimizi daha da kétii yonde etkilemektedir. Gordiigiiniiz lize-
re, internet, igleri daha da koétiilestirmistir. Her seyden 6nce
artik birbirimiz i¢in zaman bulamamaya basladik.

Bu Yil Bulusacak Vaktim Yok

Ben de tipk: sizin gibiyim. Internetsiz yasayamiyorum
ve kendimi islevsel bir insan gibi hissedebilmek i¢in cebim-
den her daim bankama, elektronik postalarima, hava duru-
muna, haftalik egzersizlerime ve Wikipedia’ya ulasmam
gerekiyor. Ama bu yeni hayat tarzimiz igin 6dedigimiz
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bedel oldukg¢a sert. 50’lerden beri teknoloji hepimize ¢ok
daha fazla bog zaman yaratti, iistelik is giicii anlaminda yii-
kiimiizii de oldukga hafifletti. Bos zamanlar artan insanlar
da birbirleriyle vakit gegcirmeye basladi. Sosyal aktiviteler
oncelik halini ald1 ve diiriist olmak gerekirse zaten yapila-
bilecek bagka sey de yoktu. Biz de bisiklete bindik, kamp
yaptik, barbekii yaptik, konserlere ve danslara gittik. 50’ler
televizyon sebebiyle miithig bir sosyal degisime taniklik
etti. Sadece birkag yil iginde sosyal aktiviteler yerini kol-
tukta oturup Johnny Carson izlemeye birakti. O zamanlar
bu kadar ¢ok kanal olmamasina ragmen, bu aligkanlik yillar
boyunca stiregeldi.

Eger zamani hizli sekilde ileri ahp giinlimiize sararsak
eglence ve dikkat dagitan her faktoriin adeta pagalarimiz-
dan siiziildiigiinii goriiriiz. Nihayetinde hi¢ kimsenin hepsi-
ni yapmaya vakit ayirramadig1 kadar gok segenegimiz oldu.
Spotify ile tiim diinyanin miizigine ulagabiliyor, Netflix’le
varliklarindan haberinizin bile olmadig: kadar ¢ok film ve
TV dizisi goriiyor ve AppStore ile binlerce muhtesem oyu-
nu oynayabiliyorsunuz. Ustelik su an hala telefonunuzda-
kilerden s6z ediyorum. Bu dijital atigtirmaliklarin bir ortak
yani da yalnizligimizi paylasiyor olmalaridir. Kendi kendi-
nize kalirsiniz. Ne zaman bir dijital aktivite ger¢ek diinya-
daki insanlarla yiiz yiize tanismaniza firsat verse (Pokemon
Go gibi), bu mangsetlere gegecek kadar egsiz bir 6zellik ola-
rak sayiliyor.

Ustelik bu yeni medya araglanyla hasir nesir olup, TV
izlemeyi de ihmal emiyoruz; insanlarin TV baginda gegir-
dikleri siire istikrarh sekilde artmaya devam ediyor. 2015°te
ortalama bir Isvegli giinde 155 dakika TV izlerdi. Bu, yilda
943 saat yapar. Sadece TV’den bahsediyorum. Buna video
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filmleri ve internetten indirilen bazi dizileri de eklersek ra-
kam giinde 249 dakikaya yiikseliyor ki bu da bir yilda 1.515
saat yapiyor. Bir de akilli telefonunuz mu var? Eger dyley-
se, her giin 132 dakikay:1 da ona baktiginiz vakit i¢in ekle-
yelim (giinde 180 ile 200 kez bakiliyor). Say1 yilda 2.316
saate yiikseldi. Ustelik bunlar ekstrem degil, ortalama ra-
kamlar. Teknoloji hepimizi birer bagimliya doniistiirdii. Bir
Isve¢ komedisi olan Morran & Tobias’tan bir ahnt1 da bu
durumu dogrular nitelikte: “Bir keresinde Internet erigimim
tamamen kesilmig ve bu yiizden atesim ¢ikmigt1.”

Iste size komik bir kiyaslama daha. Isveg’te bir y1l igin-
deki mesai giinii sayis1 224 ile 229 arasinda degismekte-
dir (buna hafta sonlar1 dahil degil). Ulusal bayramlar vs.ler
de g¢ikartilmigtir. Diyelim ki giinde 8 saat ¢alisiyoruz. Eger
tam zamanl bir ¢aligansaniz, gegen sene igyerinde ne ¢ok
calistiginiz1 diigiiniin. Yani tiim sene Aralik’tan Ocak’a ka-
dar yazicimizin miirekkebini degistirmekten, bitirdiginiz
biiyiik projelere ya da yaptiginiz yeni s6zlesmelere kadar
irili, ufakl her seyi diisiiniin. Belki i i¢in seyahat ettiniz.
Diyelim ki bu yil, tiim zamanlarn is yiikii en fazla olan y1-
liyd1 ve 229 giiniin tamami da ¢ok dolu gegti. Bu 1.832 saat
caligtiginiz anlamina gelir. Bu uzun bir siire. Yine de TV
izleyip telefonunuzu kullandiginiz zaman diliminden 500
saat (ya da 60 is giinii) daha azdur.

Belki de ¢alismiyorsunuz. O halde durumu netlestirmek
icin bagka bir kiyaslama yapalim. Wikipedia diinyadaki en
genis veri tabam olabilir. Uzerinde gegirilen toplam saatle-
rin sayisi ¢ilgin derecede fazladir: 2008°de igindeki verile-
rin 100 milyon saatlik igin sonucu oldugu hesaplanmustir.
Bunun ne biiyiik bir zaman dilimi oldugunu herkes kabul
edecektir. Ve 2008°den bu yana Wikipedia devasa sekilde
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biiylimiistiir. Simdi de bu ¢ilgin sayiy1, aym sene iginde
Amerika’da izlenen TV saatiyle karsilagtiralim. Sadece TV.
iki milyar saat. Bu siire iginde alt: yeni Wikipedia daha ya-
ratilabilirdi.

Tiim bunlar degerlendirildiginde sik stk vaktimizin azli-
gindan sikayet ediyor olmamiz ¢ok enteresan. Bu sikayeti
neredeyse her giin duyuyorum. Insanlar yapmak istedikleri
ya da yapmaya ihtiya¢ duyduklan seyleri yapacak vakit bu-
lamiyor. Ama elimizde ger¢ek anlamda bir sey varsa, o da
net sekilde goriildiigii lizere, zaman. Hatta bir siirii zaman.
Ama zamanimiz ¢ok kisithh oldugu i¢in insanlarin bu se-
kilde hissetmelerini de anliyorum. WaitButWhy.com isimli
ilging bir blogda Tim Urban 30’lu yaslardaysaniz ve sene-
de 5 kitap okuyorsaniz hayatiniz boyunca 300 kitab1 daha
okumaya vakit bulacagimzi soyliiyor (90 yasina kadar oku-
maya devam edeceginizi var sayarak). Ve diger kitaplarin
icinde neler olup bittigini asla 6grenemeyeceginizi de.

Umarim ne demek istedigimi anlamaya baslamigsiniz-
dir. Bugiin 300 degil, binlerce kitaba GoogleBooks ve Au-
dible sayesinde internetten rahatca ulasabiliyorsunuz. (Bir
diigme uzagimizda olan TV dizilerini saymiyorum bile).

Bunu siz de kabul ediyorsunuzdur.

Yeterince vaktiniz yok.

Belki de bu, ¢aba gdstermenize gerek bile olmadiginin
bir igaretidir. Teknoloji ve medyanin bizi bu noktaya siiriik-
ledigini fark ederek, sanirim artik 6nceliklerimizi degistir-
memizin vakti geldi. Bunu sdylerken 6nce Supernatural 1n
tiim sezonunu mu yoksa Pysch 'in sekiz sezonunu mu bitirip
bitirmemeye karar vermenizden s6z etmiyorum. Superna-
tural 1 seyredip seyretmemeniz gerektigini diigiinmelisiniz
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diyorum. Ya da 2.316 saatinizi neye harciyorsaniz, onu.
Belki de artik dikkatinizi bagka bir seye vermelisiniz. Yahut
baska birine. Az evvel soziinii ettigim blogda Tim Urban
ebeveynlerinin otuz yil daha yagsayamayacaklarini hesapla-
mist1. (Tim bunu yazdig: sirada 34 yasindaydi.) Evden 18
yasinda ¢iktigindan beri ebeveynleriyle yilda 10 kez go-
riigmiistii. Bu sekilde devam ederse, onlar1 hayati1 boyunca
300 kez daha gorecekti. Bu da evde onlarla yagarken bir yil
icinde ebeveynlerini gorerek gegirdigi giinden ¢ok daha az
bir say1ydi.

Psikoloji profeséru Larry Rosen'in “tekno-stres” adini verdigi
fenomen modern bir kavram olabilir ama hayatlarimizdaki 6n-
celik siralamasini yapamiyor olusumuz insani kosullarimizin bir

pargasi haline gelmig gibi goranayor.
g The Art Of Thinking (Dustinme Sanati) isimli kitabinda Ernest
Dimnet oyle yazar:
“Gergekten hig vaktiniz yok mu? Samimi misiniz yoksa her-
§ kesin soyledigi bu cimleyi sadece tekrar mi ediyorsunuz? Vak-
tim yok! Agiri yoksunluk halil
Belki de hig vaktim yok cumlesi kendiniz igin hig vaktiniz ol-
£ madigi anlamini tagtyordur. Onun diginda gok vaktiniz, yapacak
higbir seyiniz yoktur: Vicdaninizi yoklayarak cevap verin.
Axiom: Gok meggul insanlarin her seye daima vakit bulmala- %

n. Tam tersine, az is yUka olanlar higbir gey igin vakit bulamazlar.

Dimnet'in yazi dili biraz eski moda gérunebilir, bunun sebebi
kitabi 1929 yilinda yazmis olmasidir. E

Bu durum pek ¢ogumuz igin hemen hemen ayni. Vakti-
niz sirh degil. Mesele vaktinizi neyle gecirmek istedigi-
niz. Her ne kadar Nintendo, insan iligkilerine kiyasla dopa-
mininizi daha fazla arttirsa da (Super Mario Run oyununda
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galip geldiginizde hissettiginiz o miithis tatmin olma hazz)
bu konudaki aragtirmalar bize siire gelen hikayeyi yiiksek
sesle anlatiyor:

Sonugta hayatiniza anlam ve mutluluk getirecek tek gey,
diger insanlarla kurdugumuz iyi iligkilerdir.

Pratik Eksikligi Sizi Mukemmel Yapmaz

Stanford Universitesi’ndeki iki arastirmaci Norman H.
Nie ve Dione Sunshine Hillygus, evde bilgisayar basinda
gecirdiginiz her bir saatin, yeni biriyle tanigabilme sansinizi
azalttiginm kesfettiler. Ve baska Oncelikleriniz yeni kisilerle
tanigsma konusunu geri plana atmaniza sebep oldugundan,
bu konuda gittik¢e zayiflamaya basliyorsunuz.

Sosyal yetkinlik dogustan bile olsa, gelistirmek i¢in egi-
tim gerekir. Bu da yillar boyu siiren bulugmalar, yiiz yiize
goriismeleri igerir, ancak bu sekilde kendi davraniglarinizi
kontrol edip karsimizdakinin davraniglarin1 okumayi 6gre-
nirsiniz. Yani sosyal yetkinlik ve ilgi harekete gegmeyi, et-
kilesim kurmay: gerektirir. Soru sormaniz, dinlemeniz ve
hatalar yapmaniz gerekir.

Bu nedenle sohbet edebilme becerimize gore bazen bir
krizle kargilastyormusuz gibi olabilir. Bu teknolojik diinya-
da gergek dis1 ve mantiksiz sohbetler hizla yayiliyor. Soh-
bet seviyemiz yemegimizi fotograflamak (hatta ¢ogu kez
yemeden 6nce) ya da herkese sporda ne igler bagsardigimizi
anlatmaktan ibaret. Ya da sadece komik bir gif atmaktan.
Her ay diinya ¢apinda 350 milyar mesaj gonderiliyor. Her
ay attiginiz 765 mesajin kagi ilham verici, rahatlatici, duy-
gusal ya da motive edici veya gergekten anlaml sozler ifade
ediyor? Gergek su ki sosyal yetkinligimiz, hatta hayatimiza
yon veris seklimiz bile bilgi kirliligimizin i¢inde bogulup
gitmekte. Ve anlaml sohbetlerin eksikligi de bizi ¢ok etkili-
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yor. Bir mesaj yolladiginizda ciimleniz neredeyse aya kadar
ziplay1p gonderdiginiz kiginin kucagina iner gibi olur ama
yazdiginiz seyleri gercek hayatta o kisiye asla yiiz yiize
sOyleyemezsiniz. Giiniimiizde batidaki ¢iftlerin en gegerli
bosanma sebebi iletisimsizliktir. Her bir ¢iftin birbirleriyle
konusmaktansa TV izlemeye daha ¢ok zaman ayirdiklar
gergegi diisiiniiliince, bu pek de sasirtici bir sonug sayilmaz.

“Gergek” bulugmalarn tercih etmedigimiz zaman yiiz
ifadelerini okumak ya da bir hareketin duygusal ifadesini
anlamak gibi temel sosyal becerilerimizi de yitirmeye bas-
lanz. Bu yetenekleri egitmediginizde, beyninizde sosyal
etkinliginizi yoneten bolge zayiflamaya baslar. Etkilesimle-
riniz gariplesmeye ve yanlig anlagilmaya, hatta sozlii ifade-
ler digindaki mimik, jest ya da beden dillerini hi¢ anlama-
maya baslarsiniz. Internet kullammindaki artisin ciddi bazi
fiziksel sonuglara yol agtig1 kesfedilmistir. Bir keresinde
Stockholm’de bir gocuk ve ergen psikoterapisti ile konus-
mustum. Kendisi bana ergenlerin bilgisayar baginda daha
fazla vakit gegirebilmek adina fiziksel ya da sosyal akti-
vitelerden rahatlikla feragat ettiklerini ve bunun sonugla-
rinin depresyonla giiglii bir iligkisinin oldugunu anlatmugt.
Aragtirmalar agir1 internet kullaniminin depresyona sebep
oldugunu gosteriyor. Bunun yam sira kiside giiglii bir yal-
nizlik, endise, kafa kangikligi, yorgunluk hissi olugturdugu
gibi internet kullanimi bir bagimlilik haline déniisiiyor ki
bu da ileride sosyal becerilerin ¢gok ama ¢ok zayiflamasi an-
lamina geliyor.

Internet iletisiminde gergek kisiler yerine anonim ve
belirsiz kisiler olur ve gerek duydugunuz insani geri bil-
dirimler bulunmaz. Oysa gergek kisiler size ¢ok fazla dii-
stiinmeden mantikli cevap verme yetisini kazandirir. Gergek
hayattaki kisiler size ayrica yabancilarla nasil konusacag-
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niz, ofise yeni gelen ¢aliganlari nasil karsilayacaginizi ya da
partilerde nasil davranacaginiz gibi bazi sosyal normlar1 da
Ogretir. Bu konularla ilgili bir YouTube videosu da izleye-
bilirsiniz ama bu gergek bir tecriibenin yerini asla tutamaz,
zira giinliik etkilesimlerinizi yonetmek adina beyninizin
icindeki karmasik aglan giiclendiremez.

Her alanda sosyal becerilerimizi kaybettigimizin bir ka-
nit1 daha var. Michigan’da yapilan bir ¢aligma 1980°den
bu yana genglerin empati kurma yeteneginin biiyiik oranda
diistiigiinii gostermektedir. En biiyiik diisiis trendi ise 2011
yilinda yaganmigtir. Arastirmacilarin bu konudaki agikla-
malan artik size tanidik gelecektir: Gengler sosyal aktivi-
telere daha az vakit ayirmakta ve empati kurma yetenegini
gelistirmeye yarayan faaliyetlerin igine ¢ok girmemektedir.
Bat1 su an tam bir narsizm dalgasina kapilmis durumdadir
ve bu da genglerin birbirlerine olan ilgilerini kaybetmeleri-
ne yol agmaktadir.

Tiim insanlar aym sosyal giigliiklerle karsilasiyor. Siya-
setciler de dyle. Birbirleriyle belli bir konuda anlagamayan
iki lilkenin vatandaslarinin kargilikl1 yiiz ifadelerini okuya-
mamalar1 ya da duygusal ipuglarini kesinlikle anlayamama-
larim1 diisiinmek bile ¢ok korkung. Ya da empati kurma ye-
teneginden yoksun olmalari. Ama aragtirmacilar bu noktaya
dogru hizla ilerledigimizi sdyliiyorlar.

lyi Ama Simdiye Dek Oldugumuzdan

Gok Daha Sosyal Degil miyiz?

Simdiye dek okuduklarinizin yasadiginiz gergek haya-
ta taban tabana zit oldugunu diisiiniiyor olabilirsiniz, ne de
olsa sosyal medya tiim diinyay1 kirip gegiriyor. Ustelik 350
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milyar mesaj da eskisinden ¢ok daha fazla iletisim kurdu-
gumuzun en saglam kaniti. Bu dogru. Irkimiz baslangicin-
dan bu yana, tarihinde hi¢ bu kadar biiyiik bir kiiresel bir
bag ve farkindalik yasamamusti.

Buna ragmen Facebook, Instagram ve Snapchat empati
konusunda yeni bir giincelleme getirmiyor, hatta tersine bu
konuya tamamen zit bir kutuptalar. Birbirimize kars1 simdi-
ye dek hi¢ olmadigimiz kadar acimasiziz ve yaptiklarimiz
yanimiza kar kaliyor. Dijital aglar bilgiyi yaymak agisindan
son derece kullanighdir ama tutkuyu yaymak agisindan da
bir o kadar ise yaramazlar. Hatta Géteborg Universitesi’nde
yapilan bir aragtirmaya gore Facebook’ta ne kadar ¢ok vakit
gegirirsek, kendimizi o kadar mutsuz hissediyoruz. Sosyal
medyada gordiigiimiiz herkes ger¢egin degistirilmis ve siis-
lenmis halidir. Onlar gercek insanlar degil, sadece “insana”
benzeyen kisilerdir.

Bu da bize kendimizi koétii hissettirecektir. (Hatta belki
Facebook profilimize bir 6ncekinden ¢ok daha alimlh bir
fotograf koymaya ¢aliymamiza sebep olur.)

Bu yeni bir sey degil. Gegmiste ailemiz ve dostlarimizin
yerine TV’yi koymus ve ekranda gordiigiimiiz kisileri yeni
dostlarimiz gibi hissetmeye baslamistik. Bir dizinin tiim se-
zonlarin izleyen herhangi birine sorun, size o programdaki
karakterlerin hepsini “tanidiklarim” sdyleyeceklerdir. Daha
Once sOziinii ettigim Friends dizisi tiim zamanlarin en basa-
nl1 TV programlarindan biridir. Baghg: dizideki karakterle-
rin arkadaglik iligkilerine bariz sekilde dikkat ¢eker ama Gte
yandan bu baglik izleyiciye de su mesaj1 verir: artik bunlar
sizin de arkadaslariniz.

TV’dekilerle Facebbok’taki arkadaslarimizin arasindaki
en biiylik fark TV’dekilerin kurgu oldugunu biliyor olma-
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muzdir’. BeverlyHills 90210’daki Dylan ve Brenda her ne
kadar ¢ok gergekmis gibi dursalar da onlarla sokakta kar-
silagsmayacagimizi gayet iyi biliriz. Ama sosyal medyadaki
hatlar fantezi ve gergeklik arasinda gidip gelmektedir, iis-
telik hi¢ de net degildir. Tipk: bir TV programindaki gibi
¢ekici, zeki ve mutlu goriinen kisiler aniden “gergek” olur.
Hepsi de arkadas listemizdedir. Ve tipki eskiden hayatlari-
mizin TV’dekilere benzemesini istedigimiz gibi, bugiin de
sosyal medyada gordiigiimiiz kaygisiz hayatlar1 yagamayi
isteriz. Bu istek maddi seylere daha ¢ok baglanmamiza,
arzularimiz tatmin edilmediginde asir1 endise yagamamiza
sebep olur. Takipgilerimizin sayfalarinda gezinip iglerinden
birini bir partide A/l By Myself esliginde goérdiigiimiizde
arkadaslarimizin su an nerede eglendiklerini, bizim neden
orada olmadigimiz: diigiiniip tedirgin olur ya da en az ek-
ranimizda gordiigiimiiz insanlarinki kadar pahali bir sagma
esyaya sahip olmamiz gerektigine inaniriz.

Ama tiim bunlar itiraf etmek ¢ok zordur. Ne de olsa yeni
teknolojinin sosyal agidan son derece faydali olduguna dair
bahaneler iiretmekte uzmaniz. Daha 6nce buna 6rek ola-
rak Pokemon Go oyunundan s6z etmistim. Pokemon Go oy-
namak ashinda siz iyi gelir gibi seyler duydugumda rahatsiz
oluyorum:

“Disant gikiyor ve egzersiz yapmig oluyorsun, hem bu
sosyal bir sey ¢iinkii durmadan diger oyuncularla karsilasi-
yorsun. Zaten arastirmalar da bunu dogruluyor”

2Ama her zaman degil. Depresif bireyler bazen bir adim daha ileri gidip TV
karakterlerinin gergek arkadaslar1 oldugunu sanirlar. 2007 yilinda yapilan bir
aragtima sonucunda mutsuz insanlarin, mutlu insanlara oranla daha ¢ok TV
izledikleri sonucunun ortaya gikma sebeplerinden biri de bu olabilir. Bu insan-
larin sosyal etkilesimleri ¢ok az oldugundan ve kendilerini TV’de gordiikleri
mutlu “insanlarla” kiyasladiklarindan izledikleri seyin sadece bir kurgu oldu-
gunu g6z ard1 edebiliyorlar. Tipk: giiniimiizde bizim Facebook’ta Instagram’da
yaptigimiz gibi.
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Pek de Oyle sayilmaz. Arastirmalar gosteriyor ki, ago-
rafobi ya da ciddi anksiyete yasayan ve evlerinden disari
¢ikamayan insanlar bu oyun sayesinde tavirlarin1 degisti-
rebiliyor ¢linkii oyun onlar1 evden disar1 ¢ikmaya zorluyor.
Ama hepsi bu. Bu kitaptaki amacimiz bir yere gidip boynu-
nuzu egerek tiim dikkatinizi telefonunuza odaklanmis se-
kilde dylece durmanmiz1 saglamak degil ki. Sizin de yiizlerce
insanla aym anda, aym yerde dikilip aym seyi yapiyor ol-
maniz onlarla sosyal bir bag kurdugunuz anlamina gelmi-
yor. Bunun tek anlamu sizin de diger Pikachu avcilarindan
biri oldugunuzdur sadece.

Siz Onlar Gibi Degilsiniz

Tamam, biliyorum, biliyorum. Sizi ta buradan bile du-
yabiliyorum. Bunlarin higbiri size hitap etmiyor. Telefonu-
nuzu gerektiginden biraz fazla kullaniyor olsaniz da, ciddi
olmak gerekirse diger insanlarla gayet giizel iletisim kura-
biliyorsunuz. Sosyal medyanin ger¢cek olmadigini anliyor-
sunuz ve iletisim konusunda gayet iyisiniz. Gelistirmeniz
gereken ¢ok bir sey yok. Ve elbette, bunlarin hepsi dogru
olabilir.

O halde bu kitaba gergekten ihtiyacimiz olup olmadig-
n1 gérmek igin, haydi size bir test uygulayalim. (Bu testin
kitabin basinda olmasi gerektigini diisiiniiyor olabilirsiniz
ama bence ge¢ olsun da gii¢ olmasin.) Asagida teknoloji
gelistikge sosyal iletisimimizi zayiflatan konulara dair yir-
mi bir soruluk bir liste hazirladim. Her soruyu dikkatle ele
alin, her birine diiriistge cevap verin ve cevabiniz evet ya da
hayir seklinde olsun. Bunu kendiniz igin yapin. Bir bagka-
sinin cevaplarinizi bilmesine gerek yok.
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Biri sizinle konusurken onunla géz kontagi kurmakta
zorlanir misiniz?

Duygusal bir durumu agiklarken ya da kargi tarafin beden
dilini ¢6zmeye galisirken giicliik ¢eker misiniz?

Diger insanlar sizinle etkilesime ge¢gmekte ya da duygu-
lariniz1 anlamakta zorlanir m1?

Genelde dikkatinizin daginik oldugu séylenir mi?
Genelde bir sorununuz olup olmadig sorulur mu?

Arkadas ya da akrabalariniz size sarildiginda, bundan ra-
hatsiz olur musunuz?

Yeni biriyle tanigip el sikisirken kendinizi garip hisseder
misiniz?

Tavsiye istemekte zorlanir misimiz?

Hatalarimizi itiraf etme konusunda sorun yasar misimiz?
Gruplar iginde fikirlerinizi beyan etmek sizin i¢in zor bir
sey midir?

Sirf birisini hayal kirikligina ugratmamak igin, bazen
yapmak istemediginiz bir seyi yapar misiniz?
Duygulariniz1 diiriist¢e ifade etmekte zorlanir misiniz?

Insanlar duygularim detayh sekilde anlatmaya baslayin-
ca dikkatiniz dagilir m1?

Bagkasinin ihtiyag ve duygularini kendinizinkilerden iis-
tiin tutmak sizin i¢in zor mudur?

Biri sizi negatiflikle suglayinca onunla yiizlesmek yerine
arkadasliginizi birden keser misiniz?

Dostlariniz ya da aile fertleriniz size sorunlarindan bah-

settiginde kendinizi onlardan ayn ya da uzak hisseder
misiniz?
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Onemsediginiz kisilerle duygularimzi tartigmaktan ra-
hats1z olur musunuz?

Bagkalarini1 motive etmek sizin i¢in zor mudur?
Varliginiz insanlar1 mutlu eder mi?
Insanlar isteklerinizi anlar ve buna uygun davranirlar m?

Kendi davraniglarinizda degisiklikler yapar ve bu degisi-
mi diger insanlara da yayar misiniz?

Tiim bu sorular sozsiiz iletisim, kisisel imaj, empati, din-
leme becerisi, sorun ¢ézme ve liderlikle ilgilidir. Eger ilk on
sekiz sorudan herhangi birine “evet” ya da son li¢ sorudan
herhangi birine “hayir” dediyseniz, size kitabi1 okumaya de-
vam etmenizi Oneririm zira sosyal alanda gergekten ustalas-
mak i¢in tiim bu konularda uzmanlagmaniz gerekiyor.

Mutlu Olmak igin ihtiyacimiz Olan Sey

Bronnie Ware isimli hemsire yillarca hafifletici bakim
hizmetlerinde, yani ii¢ hafta ile on iki haftalik 6mrii kalmig
hastalarin bakim hizmetlerinde g¢aligti. Yakinda hayatlar
son bulacak bazi hastalarin en bilyiik pismanliklanyla ilgili
onlarla konugstu. Konustugu insanlardan higbiri Instagram’a
yeterince gonderi atamadiklari, yeterince video izleyeme-
dikleri ya da ilk 14 boliimiinii izlemektense Dallas dizisinin
tim sezonlarin1 bitimediklerinden pigmanlik duydugunu
sOylememis. Onlarin sdyledigi seyler ¢ok galigtiklart igin
hayatlarindaki en 6nemli iligkilere yeterince 6zen gostere-
medikleri ve buna ragmen mutlu bir yasam siirdiirdiiklerine
inanmis olmalartymis. Bronnie bu konuyu sdyle agikliyor:
“Pek ¢ogu yasamlarinin sonuna gelene dek, mutlulugun bir
tercih oldugunu fark edememisti.”
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Izin verin de size bir kez daha hatirlatayim. Algilardan,
diigtincelerden ve duygulardan uzak kaldikga insanoglunun
en temel mutluluklarindan birini 1skalamig oluruz: Bagka
insanlarla keyifli iligkiler kurmak.

Hatta genis ¢capli bagka bir aragtirmanin sonucuna gore
mutluluk i¢in tek gereken sey ailemiz ve dostlarimizla kur-
dugumuz saghkl iligkilerdir. Tek ihtiyaciniz olan sey bu-
dur. Elbette diger baz1 etkenler de mevcut ama higbiri sag-
likl1 iligkiler olmadan bir ige yaramaz.

Bunu anlamak konusunda zorlaniyor olmamiz utang ve-
rici. Psikolog Nicholas Epley, Chicago’da islerine trenle
gidip gelen insanlar iizerinde bir test uyguladi. Once onlara
tren yolculuklarinin a) tek basina oturup yalniz olmanin ta-
din1 ¢ikardiklarinda m1 b) yanlarinda oturan yabanci biriyle
konustuklarinda mi, yoksa c¢) normalde ne yapiyorlarsa onu
yaptiklarinda m1 daha keyifli gegtigini sordu. Katilimci-
lar en keyifsiz yolculugun, trende yanlarina oturan biriyle
konusmak zorunda kaldiklar1 zaman oldugunu séylediler.
Daha ileriki bir tarihte yolculara aym soru farkli sekilde
soruldu: a) yalniz oturmay1 m1 b) yanimizdaki kisiyle ko-
nusmay1 mi ¢) normalde yaptiginiz seyi, trende de yapmayi
mu tercih edersiniz? Bilin bakalim insanlar en keyifli tren
yolculugu igin hangi sikki sdyledi? Yanlarindaki yabanci
bir kimseyle konugmak zorunda kalmak.

Aslina bakarsaniz bir arkadagim randevu kopartma ko-
nusunda ayni yontemi kullanarak ¢ok basarili oldu: Metro-
daki kisilerle sohbet etti, 6zellikle de sabah ise giderken ¢ok
sikilmis gibi goriinen kadinlarla. Bu kulaga biriyle flort et-
mek i¢in en kotli zamanlama ve en kotli yermis gibi geliyor.
Fakat isin asl1 kadinlar her zamanki gibi sikici bir yolculuk
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yapmaktansa, arkadagimin dogru yaklagimindan keyif aldi-
lar ve o da her metro yolculugunu cebinde bir siirii telefon
numarasiyla bitirdi.

Beyniniz Sosyallesmek ister

Tamam, bu kadar karamsar senaryo yeter. Artik ana
temay1 anladiniz. Neyse ki bu akimi tersine gevirebiliriz.
Bilim insanlar1 beynimizi taradiklarinda hepimizin aslin-
da kontrolii ele alabilecegimizi ve beyinlerimizi daha iyi
sosyal etkilesimler igin egitebilecegimizi gordii. Sosyal
becerilerinizi geri kazanabilir, hatta ¢ok daha iyi hale ge-
tirebilirsiniz. Ustelik bunu yapmak size ¢ok fazla fayda da
saglayacak, iizerine bir de para 6demek zorunda kalmaya-
caksiniz. Psikolog Oscar Ybarra 3.500 kisi lizerinde yaptigi
calismada giinliik sosyal etkilesimlerimizin beynimizi ge-
listirip biligsel yeteneklerimizi arttirdigini ispatladi. Ybarra
insanlarin arkadaslariyla konusma sekilleri ile hafiza test-
lerindeki performanslan arasinda direkt bir iligki bulundu-
gunu saptadi. Hafiza testinden 6nce dostlariyla on dakika
vakit geciren katilimcilar okuyarak ya da TV izleyerek va-
kit gegirenlere gore ¢ok daha iyi sonuglar elde etti. Belki
de bu o kadar tuhaf bir sey degildir. Bagka biriyle konusur-
ken beyniniz miithig bir bilgi alig-verisine agiktir ve bu da
beynin farkli birkag yone dogru isledigi anlamina gelir ki
bu yonlerin i¢inde hem sozlii hem de sOzsiiz mesaj algi-
lamak vardir. Ayrica dogru seyleri hatirladiginizdan emin
olmak i¢in, daha 6nce yaptiginiz sohbetlerin igeriklerini de
amimsarsiniz. O yiizden bu tip bir etkilesimin kitap okumak
gibi pasif aktivitelerden ¢ok daha fazla sekilde hafiza ve
dikkatinizi ¢aligtirtyor olmas: siirpriz sayilmamalidir. Buna
zihinsel canlanma da denilebilir.
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Sosyal beceri kazanmanin ve bunu gelistirmenin size
katkis1 oldukg¢a fazladir. Ve bunu gergeklestirmek diisiin-
diigiiniiz kadar zor da olmaz, zira beyniniz bunu zaten
yapmanizi ister. Ustiine istliik kendinizi ger¢ek diinyadan
ayrigtirlp yalmzlastirdikga sizi cezalandirir ve dig diinya
ile bag kurup yakinlastik¢a sizi ddiillendirir. Yasadiginizi
hissettiginiz anlardan biri de hi¢ siiphesiz asik oldugunuz
zamandir. Ciinkii bu siiregte beyniniz dopaminle dolar. Bu,
belirli aktivitelerde bulundugunuzda beyninizin 6diil olarak
salgiladig1 kimyasal bir reaksiyondur. Ama sosyal agidan
kendinizi izole ettiginizde, tam tersi duygular hissedersiniz
ki bu da beyninizin sizi cezalandirma yontemidir.

Bir deneyde, bilgisayar oyunu oynayan katilimcilarin
beyinleri taranmigti. Katilimcilar bu oyunda, aslinda yan-
larinda olmayan diger oyuncuya top atiyorlardi. En azin-
dan onlara sdylenen sey buydu. Gergekten de oyunda bagka
bir oyuncu yoktu. Katilimcilar bunu bilmeden, bilgisayara
kars1 oyun oynadilar. Oyun bilgisayarin sonunda topu geri
atmay1 birakacag ve kendi kendine oynamaya baglayacagi
sekilde programlanmisti. MRI tarama testinde topu geri al-
mayan katilimcilarin kendilerini diglanmaig hissettikleri igin
fiziksel ac1 gektikleri goriildii.

Alt1 gizilmesi gereken sonug oldukga net aslinda. Beyni-
niz mutlu olmak ister. Sosyal etkilesimler kurmaniz: ister.
Bunlar size kendinizi iyi hissettirir. Bunlar olmazsa aci ge-
kersiniz. Bu parlak yenigagda etkili sosyal aktiviteler kura-
miyor olmak sizin sugunuz olmayabilir. Fakat bu konuda
bir sey yapmak, yine de sizin elinizde. Modem psikolojinin
kurucusu Willam James’in de dedigi gibi:
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“Neslimin yaptig1 en biiyiik kesif, insanoglunun tavir-
lanimi degistirerek hayatimi da degistirebilecegini bulmusg
olmasidwr.”

Artik sosyal becerilerinizi arttirip gergek diinya ile yiiz-
lesmenin vakti geldi. Ciinkii kendiniz olabileceginiz, mii-
kemmel olmak zorunda kalmayacaginiz, montajsiz ve buna
ragmen muhtesem ve degerli hissedeceginiz iligkiler kur-
may1 hak ediyorsunuz. Hem de hayatinizin her alaninda.
Dolayl yoldan bilgi akis1 saglayarak sosyal iligkilerimizi
zayiflatan Google sunu ortaya gikardi: Insanlar kendileri-
ni i arkadaslanyla yiiz yiize sosyal etkilesimde bulunacak
kadar giivende hissetmediklerinde, verimlilikleri de diiser.
Google’n bu yaklagimi yillarca verimlilik ve sosyal giiven
arasindaki bag konusunda ¢aligmalar yapmis olan Harvard
Isletme Fakiiltesi’nden Amy Edmondson tarafindan da des-
teklenmektedir. Fakat Google’in bu konuyu netlestimesi
ona bes yil boyunca pek ¢ok arastirmaciya ve sonucunda
epey yiiklii bir paraya mal olmustur.

Sosyal yeteneklerinizi arttirmak size sadece diger insan-
larla anlamli, ilham verici ve iiretken iligkiler kurmanizi
saglamakla kalmaz bagkalarina da bu konuda yon goster-
menize neden olur. Zira etrafinizdaki insanlar da su an tip-
ki sizin gibi ne yapacaklarin1 bilemiyorlar. O halde, sosyal
yolculuklarinda neden onlara faydali, dostga ve kibar bir
sekilde rehberlik etmeyesiniz ki? Bunun ig¢in size tesekkiir
edeceklerdir. Epley’in s6yledigi gibi: Hig kimse ilk el salla-
yan olmaz ama neredeyse herkes kendisine el sallayan kisi-
ye el sallar. Biraz ustalikla, herkesin size geri el sallamasini
saglayabilirsiniz.
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:

!

O halde, nereden baglayalim? Neden bir etkilegimin muhte-
sem mi yoksa berbat mi olacagina ya da hig baglayip baglamaya-
cagina muthig etkisi olan bir geye bakmiyoruz? Yani karg tarafin
beden dili okuma becerisine? Bu sézsuz bilgiye ulagabilme bece-
risi, sosyal geligsiminizin olmazsa olmazidir. Digerlerinin mimik ve

jestlerindeki sifreleri ¢ozip onlari gozlemleyerek fikir ve du-
sunceleri hakkinda muhtegem bir bilgi edinirsiniz, hatta genelde
onlarla sohbet etmeye baglamadan evvel. O yuzden kelimeleri
kullanarak anlamli bir iliski nasil yaratilir konusunu tartismaya
baglamadan 6nce yolculugumuza bir sonraki bélumde yer alan
beden dilini 6grenme konusunu inceleyerek baslayalim.

Haydi bakalim!

%




2
SOZSUZ HITABET

TUTULMUS DILLERINDE BiR KONUSMA,

JESTLERINDE BiR LISAN VARDI.
William Shakespeare

Sarekli iletisim Kuranz.

Shakespeare’in bu cilimlelerde ifade ettigi dilsiz konus-
ma durmadan devam eden gevezeliktir. Baginiz1 egip yere
baktiginizda ve kendinizi ele vermemeye ¢aligarak sadece
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sirtin1z1 kasidiginizda bile diger insanlarla iletisim kuruyor
olursunuz. Ve niyetiniz bu olmasa da, onlar jestlerinizden
bir anlam ¢ikartirlar.

Ayakiistii yaptiginiz bir sohbetten ziyade gergek bir soh-
bete girdiginizde, isin i¢ine her zaman duygular dahil olur.
Ve bu iyi bir seydir. Ciinkii belirli bir konu her ne kadar bize
¢ok ilging gelse de kisisel anlamda o konuya ancak duygu-
larimiz1 da isin i¢ine sokarak dahil olabiliriz. Duygular dile
dokiildiigii zaman karginizdaki kisiyle gercek bir etkilesime
girmis olursunuz. Daha ciddi sohbetlerde duygular elbette
daha gii¢lii olur ama giinliik etkilesimlerde bile duygular
daima vardir.

Konustugunuz kisilerin duygusal durumlarini okuma
becerisi ¢ok biiylik 6nem tasir. Bu beceri kisinin sizinle ne
konuda iletisim kurmak istedigini anlayip bu konuda daha
hassas ve miimkiin oldugunca anlayigl bir yaklasim goster-
menize neden olur. Eger donaniml bir iletisimciyle etkile-
sime girecek kadar sansliysaniz, bu duygularin kelimelerle
ifade edildigini de goriirsiiniiz. Yine de ¢ogu etkilesimde
kisiler duygularin1 beden dilleriyle yansitir. Bunu okuyabil-
mek size miithig bir avantaj saglayacaktir. Sohbetinizi giig-
lendirmek adina siz de kendi beden dilinizi kullanabilir ve
karg1 tarafin sizi dinleme hevesini arttirabilirsiniz.

Sozsiiz iletigimin en ilging yani, bunu farkinda olmadan
yapmamuzdir. Ve istesek bile kontrol etmemiz zordur. Ote
yandan bu sifreleri ¢6zmemiz de biraz zor olabilir. Goriinii-
se bakilirsa genelde farkina vardigimiz bazi belirli sinyaller
alinz (biraz sonra Alex Pentland tarafindan ortaya ¢ikaril-
mi§ olan bazi sinyallere bakacagiz). Cesitli jestler ve mi-
miklerdeki duygusal ifadeler gibi seyler kars: tarafin ilgisi-
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ni kaybettigini ya da bizimle duygusal bir etkilesime gegip
gegmek istemedigini anlamamizi saglar.

MIT insan Dinamikleri Laboratuvari’ndan Profesér
Alex Pentland organizaysonel miihendislik ve veri bilimi
alanlarinda diinyadaki 6ncii uzmanlardan biridir. Finansal
yatirnmcilarin bir ticaretin finansal bagarisini tahmin etme
konusunda (o isletmenin sahibiyle iletisim kurup kendileri-
ne bazi finansal dokiimanlar verildiginde) her zaman daha
uzman olduklarin1 kesfetmigtir. Bu yatiricimlar sadece en
iyl tahmini yapmakla kalmaz bagka yargilara da sahip olur-
lar. Sadece ticari verilere ait dokiimanlar1 okuyan ve o gir-
keti igleten kisiyle yiiz yiize konusturulan yatirimcilar ikiye
ayrilmis ve ikinci tip yatinmcilarin ¢ok daha iyi performans
gosterdikleri tespit edilmistir. Pentland’in sosyal etkilesim
sirasinda sozsiiz bilgileri de almay1 basaran ikinci gruptaki
yatirnmcilardan 6grendigi sey, ticari bagari i¢in bu becerinin
son derece miithim oldugudur.

Maalesef en ¢ok ihtiyag duydugumuz anda sézsiiz ileti-
simden kaginiriz. Bir sohbetin rahatsiz etmeye baslayaca-
gindan siiphe duydugumuz an, kars: tarafla yiiz yiize gel-
memeye Ozen gosteririz. Bunun yerine bulabildigimiz en
dolayl iletisim yOntemini tercih eder ve nihayetinde sevgi-
limizden bir telefon mesajiyla ayrilirz. Bu onunla yiiz yiize
gelip konusmaktan daha az rahatsiz edici olabilir ama daha
samimiyetsiz oldugu i¢in kargi tarafi ¢ok daha fazla iizer.
Ingiltere’deki Egitim Teknolojisi Enstitiisii’nden Adam Jo-
inson heyecan dozu yiiksek olan sohbetlere girmektense (bi-
rine ¢ikma teklif etmek ya da patrondan zam istemek gibi),
kigilerin dolayli gekilde iletisim kurmayi tercih ettiklerini
kesfetmistir. Joinson’a gore bu ciddi bir konuda tartigirken
kontrolii kaybetmeyi istemeyisimizden kaynaklanir. Fakat
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bu tip bir kontrol duygularimizi sinirli sekilde ifade etmeni-
ze yol agacaktir. Fakat bu durum sizi diger tarafin duygusal
tepkilerinden de korur, aksi takdirde sizin iginizdeki bazi
kotii hisler de tetiklenecektir. Ote yandan boyle bir durum-
da hem vermek istediginiz mesajin iizerindeki kontroliiniiz,
hem de karg1 tarafin mesaj1 algilama bigimi zayif olacaktir.
Karg: taraftan sozsiiz bilgiyi alamadiginiz siirece, mesaja
gosterdigi tepki ile nasil bag ettigini ve kastettiginiz seyi
dogru anlayip anlamadigini bilemezsiniz. Mesajinizin net
sekilde anlagilmasi igin karsi tarafin onu dogru bigimde al-
gilayip algilamadigindan asla emin olamazsiniz. Elinizdeki
tek sey mesajiniza cevaben gelen kelimelerdir. Ve 6. Bo-
liim’de 6greneceginiz gibi, “satir aralarin1 okumak” konu-
sunda ustalagmamigsaniz, bu da bir iginize yaramaz. Her ne
kadar gergek anlam kristal kadar berrak olsa da; hem mesaji
alan, hem de génderen kisi o an farkli duygular hissedecegi
i¢in, mesajin anlami bastan asag: degisecektir.

Direkt iletisimden kaginarak kendinizi geribildirim alma
konusunda da yetersizlestirirsiniz, ki bu da gelecekte sos-
yal becerilerinizi keskinlestirebilecek 6nemli bir 6zelligi
kazanma firsatin1 geri tepmeniz anlamina gelmektedir. O
yiizden eger siz de diger insanlar gibiyseniz ve karsi tarafi
dogrudan aramak ya da onunla yiiz ylize gériigmek yerine
bir telefon mesaj1 veya e-postayi tercih ediyorsaniz, sosyal
becerilerinizi gelistirecek pek ¢ok firsati1 da kagiriyorsunuz
demektir. Boyle durumlarda heyecan verici yeni firsatlari,
amagclariniza ulagmanizda size yardim edecek ve sorunla-
riniza beklenmedik sekilde ¢6ziim olacak bazi seyleri de
1skalamig olursunuz. Bunun da tek sebebi sozlii olan ya da
olmayan bir etkilesimin i¢inde yer almamis olmay1 tercih
etmenizdir. Oysa bu tip bir etkilesimin sizi nerelere tasiya-
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cagm asla bilemezsiniz. Fakat davranisinizi hemen degis-
tirmediginiz takdirde bu firsatlan bir daha elde edemeyece-
ginizden kesinlikle emin olabilirsiniz.

Buna ragmen ge¢misteki sozsiiz iletigimlerinizde basari-
s1z olduysaniz, sizi suglayamam. Elbette bu gezegende in-
san 1rki olarak var oldugumuz siirece beden dilimiz de hep
bizimle birlikte var olmustur. Yaklagik 150.000 yildir de-
neme yanilma yontemiyle hayatta kaldik. Fakat kendimize
inga ettigimiz diinya gelistikge, iletisimimiz de bir o kadar
geriledi. Buna ragmen 1967 yilina kadar hi¢ kimse insan
davraniglan konusunda kayitl bir ¢aligma yapma zahme-
tine gimmedi, ta ki zoolog ve etolog olan Desmond Morris
bu alandaki ilk kitap sayilan Ciplak Maymun’u yayinlaya-
na kadar. 150.000 yildir kullaniyor olmamiza ragmen be-
den dili ve s6zsiiz iletisim konusunda ancak son 50 senedir
aragtirmalar yapilmaya baslandi. Bu da bahsi gegen bagli-
gin 6nemini daha yeni yeni kavriyor oldugumuz anlamina
gelmektedir.

Gurultulu Duygular

Wiirzburg Universitesi’nde zekice bir deney yapilmugtir.
Teste katilanlar simdiye dek aklimiza gelebilecek en sikici
makalenin okunusunu dinlemislerdir: Ingiliz filozof David
Hume’un Almancaya g¢evrilmis olan ¢aligmalarmni. Makale
mutlu ve hiiziinlii olarak, iki farkl1 sekilde kaydedilmistir.
Ama katilimcilarin bundan haberi yoktur.

Farkli ses tonlarindaki duygular katilimcilan etkilemis
ve makaleyi dinledikten sonra ruh hallerini yazmalan is-
tenmistir, ki ayn1 sey makaleyi dinlemeden evvel de yap-
tirllmigtir. Ve tahmin edin sonu¢ ne olmustur? Daha mutlu
ses tonuyla okunan makaleyi dinleyenler kendilerini daha
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mutlu hissetmis, lizgiin ses tonunu dinleyenler ise 6ncekin-
den daha kétii bir ruh halinde olduklarimi belirtmiglerdir.
Her ne kadar deneyin basinda, duygusal durumlarinda bir
degisiklik olacagina inanmadiklarimi sdylemis olsalar da.
Iste giinliik duygusal durumumuz ve ruh halimiz tam bu
sekilde degisir. Bunlar neyin tetikledigini bilmeyiz ve ani-
den belirli bir sekilde “hissetmeye” baslariz. Bunlar giiglii
duygulardan farklhidir ¢ilinkii gii¢lii duygularin sebeplerini
gayet 1yi biliriz. Wiirzburg’daki bu deney diinyada pek ¢ok
sOzsiiz iletisimin -ve sozlii iletisimin de- duygularimiz: et-
kiledigini gdstermektedir. Mesela telefonda konustugunuz
birinin ses tonu gibi.

Kars1 tarafin konugma esnasinda gercek anlamdaki his-
lerini 6grenmek istediginizde, bunu onun ses tonundan an-
layabilirsiniz. Bu, uzaya roket gondermek gibi zor bir sey
degildir:

SES HISSEDILEN/SOYLENMEK ISTENEN
Monoton Can sikintis

Agir ve derin bir ton Depresyon

Yiiksek ve dinamik Cosku

Yiikselen ton Saskinlik

Kesik kesik konugsmak Koruyuculuk

Yiiksek ton, sozciikleri uzatma Siiphe

Eger ciddiye alinmak istiyorsaniz ses tonunuz sabit ve
sakin olmalidir. Birini sarki sdyler gibi ya da daha da ko-
tiisti fisildar gibi, monoton bir ses tonuyla azarlamy1 dene-
yin (bunu yaparken bakislariniz1 yere sabitlemeniz daha iyi
olur) ve ne demek istedigimi goriin.
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Eger giiclii duygulariniz uyanirsa ses tonunuz sakin ve
sabit kalamaz. O yiizden bir toplantiya girmeden ya da duy-
gusal bir konugmaya baslamadan 6nce hislerinizi havalan-
dirin. Onlan bir duvarin iizerine koyun ya da konuya dahil
olmayan bir dostunuzla paylasin. Once duygularimzi disar
yansitin. Sonra konusun. Bu sekilde ses tonunuz ve durusu-
nuzun daha sakin ve sabit kalmasi kolaylasacaktir.

Etkili Ses Tonu

2016°da Isveg’teki Almedalsveckan siyasal kongresinde
bir Isveg kanali igin konusma yapan farkli parti liderlerini
gozlemledim. Bu konusmalan gézlemlerken dinleyicilerin
konusulan mesaj1 dogru almalarn ve onlan etkilemek adina
kullanilan bazi hitabet ve ses tonu taktiklerinin kullanildi-
gin1 goérdiim ve bunu yaparken konugmacilarin elindeki tek
malzeme tabii ki, ses tonlartydi. Siz de siyasetgilerin kul-
landig1 bu taktikleri kullanabilirsiniz; bu sekilde olaylarla
bas etme sansinizi da arttirirsiniz.

Ik taktigi Isve¢ Sol Partisi lideri Jonas Sjostedt’ten
6diing alacagiz:

Isvegge de dilin melodisi suna benzer, séyledigim seyin
belirgin olmasi gerektigine inaniriz ve ses tonumuz Gzel-
likle de ciimle sonuna dogru yavas yavas yiikselir. Bu da
bize bir ¢esit sarki sdylermis gibi bir ses tonu verir. Bu ses
tonu sdylediginiz seyin sorun olmadig: ya da herhangi bir
endiseye yol agacak bir seyin olmadig1 mesajini iletir, yani
tartisgmaya gerek olmayan net bir ger¢eklik mesajini da di-
yebiliriz. Buna karsilik Almedalen’de Jonas Sjostedt bu
ses tonunu, netlikten ¢ok uzak konular anlatirken kullandi.
Belki kendisi hep bu sekilde konusuyordur. Ama bunu bile-
rek yapmamig da olsa, kullandig teknik tartismaya agik ifa-
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deleri bir anda basit gergeklere doniistiirdii. Su climleyi su
an kullandiginiz ses tonuyla séylemeyi deneyin: “O yiizden
simdiki vergilendirme dereceleri modern toplumla uyum-
lu degildir.” Duyacagimiz gibi, ses tonunuz baslikla ilgili
bir tartismaya davet ¢ikartmiyor. Hatta bunun tartigilabilir
bir baslik oldugunu bile diisiinmiiyorsunuz - bu herkesin
uymasi gereken net bir sonug. Ama asil gergek su ki sirf
kulaga net geliyor diye, net olmak zorunda degil.

Melodik ve mutlu bir ses tonu sunu sdyliiyor gibidir: “Bu
bellidir, o halde devam edelim.” O yiizden dinleyici az ev-
vel ne sdylendigine gok dikkat etmelidir. Ozellikle de Sjos-
tedt gibi bir konusmacinin konuyu hemen bir sonraki bas-
l1ga getirdigi durumlarda. Bunun etkisinde kalan dinleyici,
yapilan agiklamay1 kabul etmis olur ve hig itiraz etmeden
bir sonraki konu bashiginda sdylenecek seylere odaklanir.

Sesle ilgili ikinci hitabet sanat1 hilemiz Merkez Parti li-
deri Annie Loo6f’ten geliyor. Kendisi 2017°deki anketlerde
hep birinci olmustur. Bu teknik klasik hitabet sanatindan
Odiing alinmig ve belirli bir konugma yapisinin farkli ses
tonlariyla sunuldugu bir tekniktir. Annie L66f bir sonuca
vardiginda bunu ii¢ ciimleye béler: Ilk ikisi agiklamasinin
temelini olusturan bilgi igin, iigilinciisii de bu agiklamay1
mantiksal bir ¢6ziime baglamak igindir. Yani iki 6n agikla-
ma ve bir sonug. insanoglu tigerli gruplar halinde sunulan
seyleri sevecek sekilde programlanmistir, 6zellikle de hika-
yelerde. Her hikayede iiglii anlatilar mevcuttur. Ug ¢orba
kasesi, li¢ yatak, gokten diisen ii¢ elma gibi. O yiizden bu
yapinin hitabet sanatinda kullaniliyor olmasina sagirmamak
gerekir.

On agiklama 1: Okulun dokuzuncu senesinde mezun
olan 6grencilerde akademik anlamda hizli bir diisiis goriil-
mektedir.
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On agiklama 2: Ogretmen egitim programlarina ¢ok az
sayida bagvuru yapilmaktadir, zira 6gretmenlik mesleginin
statiisii diisiik goriilmektedir.

Sonug: Ogretmenligi yeniden gekici bir segenek haline
getirmeliyiz ki daha ¢ok ve daha iyi 6gretmenlerimiz olsun
ve ¢ocuklarimiz ¢ok daha iyi bir egitim alabilsin.

Bu konusma, yapis1 yiiziinden zaten bastan sona ikna
edici bir konugmadir. Fakat Annie baz1 dinamikleri belirt-
mek i¢in ses tonuyla da oynamaigtir:

ILK ORNEGI GUCLU BIR SES TONUYLA VERMIS-
TIR.

IKINCI COMLE ESIT GUCTE BIR SES TONUYLA
SOYLENMISTIR.

Ve sonra sOylemek istedigi seyi vurgulamugtir...algak
sesle...ve yumusak.

Bunu konusmasi esnasinda birka¢ kez yapti. Yiiksek
sesle bir sey sdyledikten hemen sonra sesinizi algalttiginiz
zaman dinleyiciyi tamamen konunun igine alwrsimz. Ses
tonundaki bu zithk herkesin tamamen size odaklanmasim
saglar. Ayrica varmak istediginiz noktay: yliksek sesle soy-
lememeniz kendinize olan giiveninizi de vurgular. Soyle-
diginiz seyi hazmetmeleri ve ikna olmalar1 ¢ok daha kolay
olur. Bu teknik o kadar etkilidir ki, hemen hemen diledigi-
niz her sozciikle kullanabilirsiniz. Mesajiniz1 nazikge iletti-
ginizde karsi taraf sizi basiyla onaylayip dikkatle dinleye-
cektir, zira ses tonunuz bir 6nceki ciimlede kullandiginizin
tam ziddidur.
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X IOy Satatatit e

Bazen sesiniz beklenmedik bir anda size ihanet edebilir. i
Ornegin cogu insan sinirlendiginde normalden ok daha hizli
7 konugmaya baglar. Eger siz de bunlardan biriyseniz, agagidaki
teknikleri kullanmay bir dagtnun. Bunu yaparak konugma hizi-
nizi %75 oraninda dugurebilirsiniz: Bu kitabi 100 saniye boyunca

sesli okuyun (ya da hosunuza giden bagka bir kitabi). Bunun
igin telefonunuzdaki zaman sayacini kullanabilirsiniz. Genel-
de sohbet ederken kullandiginiz ses tonunuza bagli kalmaya
Galisin ki bu ton, okurken biraz daha hizli gikacaktir. Ne kadar
okudugunuzu not edin.
Daha sonra ayni seyi, ayni yere gelene kadar 130 saniye iginde
tekrar sesli okuyun.
g Buradaki ana fikir agir gekim konugmanizi saglamak degil, daha
yavas konuguyor olsaniz bile bazi yerlerde durup, bazi yerlerde
vurgu yaparak daha dogal okumanizi saglamak. Bunu kendi ko-
é nusma temponuzu bulana kadar tekrar edin.
Ne zaman kendinizi glvensiz hissettiginiz bir durumda kalirsaniz,
ses tonunuza dikkat edin ve galigtiginiz tempoya geri donmek
g igin konugmanizi yavaglatin. Yavag konugsmak iginizde firtinalar

kopuyor olsa bile, sizi tamamen normal ve 6zguvenli gosterir.

Bir Oneri ya da bagka bir seye ihtiya¢ duydugunuz ve
reddedildiginiz bir am hatirlayin. Jonas ile Annie’nin tek-
niklerini kullanarak bu ihtiyacinizi talep etseydiniz, sonug-
larin nasil degisebilecegini hayal edin. O dénemde bu hi-
leleri bilmiyor oldugunuz i¢in ya kafaniza vuracak ya da
artik bildiginiz ve bir sonraki seferde kullanacaginiz igin
kendinizi daha rahat hissedeceksiniz.

Sesinizle pek ¢ok seyi ifade edebilseniz de su Cin ataso-
zii ¢ok dogrudur: “Anlatirsan unuturum. Gdosterirsen hatir-
lanm.”

Norobilim isitme duyusunun, merkezi sinir sisteminde
cok da giiglii bir yeri olmadigin1 gdstermistir. En azindan
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diger duyularla kiyaslandigi zaman. Ote yandan gérme du-
yusu hatirlama konusunda son derece 6nemli bir role sahip-
tir. Bu da ne demek istediginizi konusarak ifade etmenin
yam sira, ne kadar ¢ok gosterirseniz karsi taraf da sizi ve
mesajinizi1 daha kolay hatirlayacaktir. O halde kendinizi ifa-
de etmek istediginizde beden dilinizi kullanmaniz iyi bir
seydir.

Gekici Baglik

Beden dilinde en ¢ok fark edilen sey tartismasiz, yiiz
ifadesidir. Biri odaya girdiginde baktigimiz ilk sey o kisi-
nin yiiziidiir. Konu yiizlere geldigindc, essiz bir perspektif
becerimiz vardir. Bagkalarinin gézlerine mimiklerine bak-
tigimizda beynimizde st temporal oluk adi verilen bolge
harekete geger. Bu bolge konusma ile giiriiltiiyii, hikaye ile
sagmalig1, siibjektif inangla objektif gergeklik arasindaki
farki anlamamizi saglar. Yiizler beynin bu boliimiinii aktive
eden gorsel uyaranlar, yani tetikleyicilerdir. Bu da goziin
aldig: seylerin tamami iginde 6zellikle yiizlerin beynin ak-
tivasyonunda dnemli bir rol oynadigi anlamina gelir. Sosyal
kodlama alt sisteminde ayricalikli bir yere sahiptirler.

Yiiz ifadenizi incelikli ve fark yaratacak sekilde degisti-
rebilirsiniz. Mesela karsinizdaki kisiyi, s6zlerinden siiphe-
leniyormugsunuz gibi hissettirmek igin tek yapmaniz gere-
ken sey gozlerinizi kismanizdir. Ve yiiziimiizde yalnizca 42
kas oldugu diisiiniiliirse, bu size biraz garip gelebilir. Buna
ragmen yedi evrensel ifadeyi de yiiziiniize yansitabilirsiniz
(6fke, korku, saskinlik, tiksinme, kiigiik gérme, hiiziin ve
nese). Glasgowlu arasgtirmaci Rachael E. Jack yakin geg-
miste yiiziimiizde alti farkli ifade bile olmadigim goster-
mistir - en azindan ilk bagta. Jack’e gore duygularinizi ifade
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etmeye basladiginizda sadece dort farkh yiiz ifadesi sergile-
yebilirsiniz. Oregin korku ve saskinlik ilk bakista birbirine
cok benzer. Zira iki ifadede de ilk yapilan sey gozlerin ko-
caman agilmasidir. Bundan sonra diger kaslar devreye girer
ve ger¢ekten hangi duyguyu hissettiginiz yansitilir.

Rachael E. Jack bilim adami arkadaslar yiiz ifadelerinin,
daha 6nce inandigimiz gibi, evrensel olmadiklarini sdyle-
mektedirler. Dogu Asya ile Batili yiiz ifadelerini kiyasla-
digin1z zaman dogu ifadeleri, batiya gore daha karmasik
ve ifadeler arasindaki fark daha azdir. Dogu Asya’da yiiz
ifadelerini gliglendirmek igin 6zellikle gozler sik ve giiglii
bigimde kullanilir.

Coziilmesi en kolay beden dili, hareketlerin “sembolik”
olarak kullamldigx dillerdir. Omegin kiiltiirel gapta anlam
ifade eden jestler gibi. Bu jestler tipki kelimeler gibi, be-
lirli anlamalar tagidiklar i¢in “sembolik” olarak kullanilir.
Omegin orta ve isaret parmagimizi kaldinp yaptigimz “vV”
isareti Winston Churchill zamanindan beri zaferin sembo-
ludiir. Ayrica bagka kiiltiirlere ait de olsa ortak bir sembol
haline gelmis olan farkli jestler de mevcuttur. Bu tip jestleri
gordiigiimiiz an ne demek istenildigini net sekilde anlar ve
ona gore tepki veririz. Mesela basinizi egmek. Konusurken
basiniz1 egmek karg: tarafa giiglii bir dostluk/arkadaglik sin-
yali gonderir. Neden bu sekilde iletisim kurdugumuza dair
farkli teoriler mevcuttur. Mesela bir teoriye gore, tek kulag:
One dogru uzatmak karsi tarafi canla basla dinliyor oldugu-
nuzun ifadesidir. Bagka bir teoriye gére boynunuzu géstere-
rek dinlemeniz ya da konusmaniz kirilganlhiginizi ifade eder
(sanki bir tehdit yiiziinden baginiz1 geri ¢ekiyormugsunuz
gibi diisiiniiliir.) Bu teorilerin hangisi dogru bilmiyorum,
belki ikisi de dogrudur. Fakat aragtirmalara gore basini egen
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kigiler daha giivenilir ve birlikte daha ¢ok vakit gecirmeye
deger kisiler olarak algilanmaktadir. Ayrica bir kadinla ko-
nusurken bagini egen bir adam ya da bir adamla konusurken
basin1 egen bir kadin, karsi cinse ¢ok daha g¢ekici gelmekte-
dir. Bagini egen kisilerin daha dost canlisi, daha iyi ve daha
diiriist olduklarina inanilir.

Bizler de kendimizi ilgiyi hak eden zeki ve muhtesem
bireyler olarak gordiigiimiizden, bize hak ettigimize inan-
digimiz ilgiyi gosteren kisilerden daha ¢ok hoslaniriz. Ve
zaman geldiginde ayni ilgiyi sizden hoslanan birine gos-
termeniz de, basar1 oranimiz1 oldukga arttirir. Bu sekilde her
sey ¢ok daha kolay olur. Bu da size ilgi gosteren kisileri ya
da sizi gekici bulan insanlan ¢ok daha kolay ayirt edebil-
menizi saglar. Ve size ilgi gosteren kigileri de iyi insanlar
olarak degerlendirirsiniz, zira sizin hakkinizda giizel seyler
sOylemislerdir. Size ilgi gosteren kisileri digerlerine gore
daha dost canlis1 ve zeki bulmanizin nedeni, bunu yapma-
yan Kkisilere oranla sizin goziiniize daha iyi goriinmeleridir.

Unutmayin ki birinin kisiligi hakkindaki fikirleriniz bir
jeste verdiginiz bilingsiz tepkilerinizden de ¢ok etkilenir,
bdyle bir durumda size ilgi gésteren kisinin digerlerine gore
daha sicakkanli, daha g¢ekici ve daha ilging oldugunu diisii-
nursuniz.

Kars1 tarafin beden dili, tepkilerinizi tetikler, bu da yar-
gilarimz1 etkiler. Bu da sonucunda kendi beden dilinize
yansir, karsi taraf da sizin beden dilinizi kendi yargilan-
nin etkisiyle ¢6zer. Bu boyle devam eder. Beyinlerimiz ve
bedenlerimiz birbirleriyle daimi bir dongii iginde iletigim
kurar ve bu dongiiye ¢ok da dikkat edilmez. Bu sozsiiz sin-
yaller bizim i¢in 6nemlidir (olmalar da, olmamalar da.)
Arabalara bile “sicakkanli” ya da “koétii” seklinde kigilikler
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yiikleriz ¢linkii farlarin1 goz, 6nlerindeki 1zgaray1 da agiz
kabul ederek onlarin da bir yiizii varmig gibi diigiiniiriiz.
Saka bir yana bu aslinda o kadar ciddi bir konudur ki Ame-
rikan araba imalatgis1 Dodger araglarini satmak igin onla-
1 surat seklinde tasarlamigtir. Bir arabadan ¢ok bir aslana
benzeyen Toyota-CHR 2017 gibi.

Gozunuzdeki Pirilti

Bir ¢ift goziin neler ifade ettigiyle ilgili bir siirii misrasi
olan sairler aslinda bir sey demek ister: Bakiglariniz eliniz-
deki en giiclii iletisim malzemelerinizden biridir. G6zleriniz
ofke, tutku ya da keder gibi pek ¢ok farkli duyguyu ifade
eder. Go6zlerinizi ayrica kars tarafin sizi anladigini1 onayla-
mak i¢in de kullanirsimiz. Eger kars: taraf kaglarin1 hafifce
indirirse size yetismekte giicliik ¢ekiyordur; eger gozlerini
kisarsa sdylediklerinizden siiphe duyuyordur; ya da koca-
man agtig1 gézlerini sizinkilere kilitlemis, hele bir de basiy-
la s6zlerinizi onayliyorsa sizi anladigini ve sohbete devam
etmek istedigini belirtmis olmaz mi?

Konugurken dogrudan gozlerinize bakan kiginin bu soh-
beti ilgi ¢ekici buldugunu iggiidiisel olarak anlarsiniz. Karsi
taraf omzunuzun tizerine dogru bakiyorsa, bunun tam tersi-
ni ifade ettigini de bilirsiniz. Akici sohbetler i¢in bu sinyal-
leri dogru algilamak ¢ok 6nemlidir ve 6nemli toplantilar ya
da goriismeler igin bunlar elinizdeki en iyi araglar olacaktir.

Maalesef insanlarla gériismeye giderken yanimiza minik
diziistii bilgisayarlar ya da akill1 telefonlar alma aligkanlig-
miz yiiziinden, bu tip sinyalleri genelde imkansizlagtiriyo-
ruz. Toplantilar esnasinda yaninizda bir bilgisayar olmasi
isinize yarayabilir. Fakat sunumunuz sirasinda tiim kafalar
egilmis ekrana dogru bakarken, kars: tarafin sizi takip edip
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etmediginden nasil emin olacaksiniz? Bu durumda sizi ger-
¢ekten dinleyip dinlemediklerini anlamanizin higbir yolu
yoktur. Belki de dikkatleri dagilmis ve 6nlerindeki bilgisa-
yarda oyun oynayip en yiiksek puanmi almak igin ugrasiyor-
lardir.

Eger bir toplantiya bilgisayar goétiirdilyseniz, ne kadar
odaklanmaya ¢aligsaniz da gozlerinizin konusan kisi ve bil-
gisayar ekraninin arasinda durmadan gidip geldigine dikkat
edin. Anlamli bir iletisim kurabilmek i¢in sadece konusan
kisiye odaklanmaniz ve tiim dikkatinizi ona vermeniz ge-
rektigini bilseniz bile. Sirf bu nedenle, bazi firmalar toplan-
tilara bilgisayar getirmeyi yasaklamigtir. Fakat bunun igin
sizi engelleyecek ya da size yasak koyacak birine ihtiyaci-
niz yok. Hem zaten bunu bekleyecek zamaniniz da yok. Su
an kendiniz igin bir karar verin ve ¢ok ¢ok gerekli olmadigi
takdirde toplantilara bilgisayarimizi gétiirmeyin. Eger not
almaniz gerekiyorsa artik ¢ok daha fazla insanin yapmaya
bagladig gibi, siz de giizel bir defter ve kalemle bu konuyu
halledin. Bu hem bazi motor becerilerinizin gelismesine,
hem beyninizin daha hareketli olmasina yarayacak, hem de
size bir tarz katacaktir.

Y iizlinlize bakmayan biriyle konusurken sizin de i¢iniz-
den aym seyi yapmak gelir ve o konustugunda siz de bas-
ka yerlere bakmaya baslarsiniz. Ama kars: taraf sizinle géz
kontag kurarsa, bir an i¢in goézlerinizi kagirsaniz bile, siz
de ayn1 seyi yaparsiniz. G6z kontagi bizi yeniden konunun
icine geker. Araliksiz kurulan géz kontag: birinin ilgisini
korumasi anlamina gelir. Eger birinin size odaklanmasini
istiyorsaniz (bu kahve kuyrugunda tesadiifen tanistiginiz
muhtesem biri de olabilir, patronunuz da) onun bagka sey-
lere bakmaya baglamamasini saglayin ¢iinkii bunun bir di-
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ger anlami da kars1 tarafin aklindan baska seylerin gegiyor
oldugudur. Buna ragmen eger kars tarafi ¢cok iyi tanimiyor-
saniz, araliksiz goz temasi biraz rahatsizlik verici olabilir.
Buradaki hile konusurken, gozlerinizi ara sira bagka yerlere
kaydirarak g6z temasina devam etmektir. Genelde konugsma
sirasi1 karsi tarafa gectiginde ya da uzun bir sessizlik oldu-
gunda g6z temasini keseriz. Birini biiylilemek i¢in bunun
tam tersini yapmalisiniz. Kars: taraf konusurken ona bakin.
Arica konusmada bir sessizlik olursa da, bakmaya devam
edin. (Bu ¢ok giiglii bir yontemdir, durumu sagma bir gekle
sokmamaya ¢ok dikkat edin!) G6z kontagini sadece konus-
ma sirasi size geldiginde kesin.

Uyarn: Gozlerinizi bu sekilde kullandiginiz zaman kars1
tarafin adrenalin, oksitoksin ve diger heyecan verici hormon
seviyelerini arttirmig olursunuz ki bu da aranizda ¢ok giiglii
bir bag olusturur. O yiizden bu teknigi sadece, istediginizin
bu oldugundan eminseniz kullanin!

FOOIOOTD00 et CaTa’e" ""WWWWW
3 Biriyle goz temasiniz kestiginizde, bunu gozlerinizi yan tarafa

kaydirarak yapin. Gozlerinizi yere egmek eziklik, utangaglik ya
da ifade etmek istemediginiz bu tip sinyaller verir. Yukari dogru
bakmak da kugtmseyici bir tavirdir ve sanki bikkinliktan ig
Gekiyormussunuz gibi algilanir.

Eger goz kontagini gozlerinizi yan tarafa kaydirarak bozarsaniz,
karginizdaki kigiye, onunla ayni tarafta oldugunuz ve az evvel
konugulanlar sindirmek igin birazcik araya ihtiyag duydugunuz
mesajini verirsiniz.

Goz kontaginizi agir agir kesmelisiniz. Kargi tarafin hevesinizin
kinlmadigindan emin olmasini saglayin. ikiniz arasinda bir bag
kuracak bu tip sinyaller, zihninizde stzgegten gegirmek zorunda

oldugunuz dusuncelerinizden gok daha mahimdir.
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Gok Ne Kadardir?

G0z kontagini kullanarak karsi tarafa sézlerinizin dogru-
lugunu teyit eder, onlara dikkati kolay dagilmayan, zeki biri
oldugunuzu gosterirsiniz.

O halde, g6z kontaginin dogru dozu nedir - ¢ok fazla ya
da ¢ok az olmamasi ne demektir? Yale Universitesi’ndeki
bir deneyde, kendisiyle ilgili bir hikaye anlatan bir kadin-
la daha uzun g6z kontag: kuran deneklerin, o kadinla daha
yogun ve 6zel bir iligki kurduklarini hissettikleri ortaya ¢ik-
mustir. Bu sonug, denegin cinsiyetinin kadin ya da erkek
olmasinmi degistirmemigstir. O halde bu sorunun cevabi, eger
bir kadinsamz: Karg1 taraf hangi cinsiyette olursa olsun, ¢ok
fazla diye bir sey yoktur. Bu sadece amacinizla ilgilidir.

Buna kargilik denekler hikdyesini anlatan bir erkekle goz
temasi kurduklarinda, sonug yar yariya farkli ¢gikmugtir. Er-
kek denekler kendilerini tehdit altinda hissederek rahatsiz
olmus ya da kars taraftaki adamin kendileriyle fiort ettigini
diisiinmiislerdir. Bu muhtemelen, birkag ciimle evvel size
bahsettigim sey yiiziinden olabilir: G6z kontag1 adrenalin,
oksitoksin gibi hormonlann iiretimini arttrir. i1k 6nce adre-
nalin arttifindan konusan iki erkek arasinda bu agresif bir
durum olusturabilir. Ger¢i hemen ardindan oksitoksin isim-
li “agk hormonu” artar ve bu da 6zgiiveni diisiik olan erkek-
lerde tamamen farkli sebeplerden 6tiirii, tehdit altindaymig
gibi hissettirebilir.

O halde, eger erkekseniz bu sorunun cevabi: Genelde
yaptiginizdan daha uzun siire géz kontaginizi devam ettirin
(kars: taraf erkek de olsa) ama karsi tarafin sizi yanlis anla-
madigindan ya da kendisini tehdit altinda hissetmediginden
emin olun. Kadinlarla konusurken genelde kurdugunuzdan
¢ok daha fazla gbz temasi kurabilirsiniz.
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Insan Kaynaklan ajanslari, is gériismelerine gittiginizde
karsimiza bir yerine iki goriigmeci ¢ikartarak aslinda minik
bir hile yaparlar. Gériismecilerden biri gériismeye odakla-
nirken, digeri de...size odaklanir. Bu her zaman rahat bir
ortam degildir zira kendinize bakildigini degil, kasitl1 sekil-
de izlendiginizi hissettirir. (Bu teknik polis sorgulamalarin-
da da kullanilir. Polislerden biri sozlii ifadelerinize, digeri
jest ve mimiklerinizdeki sinyallere odaklanir.)

Bu teknigi karg: tarafin kendisine tiim dikkatinizi ver-
diginizi hissettirmek adina siz de kullanabilirsiniz. Bunun
icin tek gereken sey, sohbetinize birkag¢ kisinin daha eglik
etmesi olacaktir. Gruplarda genelde konusan kisiye bakar-
sinmiz. Bunun yerine, ilgi gosterdiginiz kisiye bakmay siir-
diiriin. Bagka biri konusurken sizin ilgi duydugunuz kigiye
bakmaniz ona bazi sinyaller gonderecektir. Buna ragmen
yukarida 6rmekledigim is gériigmeleri ve polis sorgularinda
elde edilen bilgiler 15181nda, ilgi duydugunuz kisiye ¢ok yo-
gun sekilde bakmamanizi 6neririm. Ciinkii bu onu kolayca
rahatsiz edebilir. Burada biraz sagduyulu davranmaniz ge-
rekir. O nedenle, s6z konusu kisiye direkt olarak bakmak-
tansa Once konusan kisiye bakip, arada sirada goziiniizii
digerine kaydirmaniz daha dogru olur. Bu sekilde hem ona
hala kendisiyle ilgilendiginiz sinyalini génderir, hem de ne-
fes alabilecegi bir alan yaratirsiniz.

Grup Konugmasi

Konusmak istediginiz fakat devam eden sohbetlerini bo-
leceginizden endise ettiginiz bir grup insan gorseniz ne ya-
pardiniz? Bu durumda gruptakilerin beden dillerini izleyin.
Eger insanlar birbirlerinin yiiziine direkt olarak bakiyorsa,
buna kapal1 grup diyebiliriz. Birinin direkt karsisinda dura-



Iletisim Dehas1 57

rak onunla konugmak giiven ve yakinlik sinyali verir. Eger
bu sekilde duruyorlarsa, huzur iginde bitirmek istedikleri
son derece kisisel ya da ciddi bir konu hakkinda konusuyor-
lar demektir. Fakat birbirlerine agili sekilde duruyorlarsa,
acik bir sohbete daha yatkinlar demektir ki bu da aralarina
katilacak kigileri sorun etmeyecekleri anlamini tagir.

Bazen birinin yiiziinii tam olarak kime dondiigiinii gor-
mek zor olabilir ¢iinkii hizla farkli yonlere dogru donebili-
riz. Eger emin degilseniz bu kisilerin yiizlerine, gévde ve
ayaklarina da bakin. Genelde yiiz yiize bakan iki kiginin
govde ve ayaklarinin tam da kars1 karsiya durmadigini go-
receksiniz. Ne kadar ¢ok uzuv farkli yone dogru bakiyorsa,
grup acik bir konusmaya o kadar yatkin demektir.

Daha biiytik gruplarda formasyon yapisina da bakabilir-
siniz. Kapal1 bir daire seklinde mi, at nali bigiminde mi (C
seklinde de olabilir) duruyorlar? Araya girilmesini isteme-
yen kapali gruplarin igine aniden dalmanizi, buna gergekten
mecbur olsaniz bile asla tavsiye etmem. Ciinkii arasina gir-
diginiz kisilerden pek de olumlu tepkiler almazsiniz.3

Eger konugtugunuz kisinin ayaklari (belki bir de tst gévdesi) siz-
den farkli bir yéne dogru dénmeye bagsliyorsa ve bunun net bir
sebebi yoksa (belki de oturdugu sandalye yuzunden boyledir)
bu, sohbeti bitirmeye hazirlaniyor oldugu anlamina gelebilir. Siz
ondan énce davranin ve isler gariplesmeden konusmayi sonlan-
dinn. Eger dikkat gekmek istediginiz noktayi henuz belirteme-
migseniz, sohbeti yeniden bulugmak igin bir planlama yaparak

sonlandirabilirsiniz.

3 Bazen digerlerine agik olan gruplarin iginde olursunuz ama o anki sartlardan
otiirii grup kapah bir sekilde duruyor da olabilir. Bu mobilyalarin yerlestirilme
sekli yliziinden ya da yanlarindan gegen biri sebebiyle gruptakilerin hareket et-
mek zorunda kalmalan yiiziinden de olabilir. Bu durumlarda gurubun sizi davet
edermis gibi durup durmadigimi biraz daha bekleyip inceleyin. Bosu bosuna
“yeni iiye almiyorlar” gibi bir algiya kapilmamza gerek yok.
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Eger sohbetin konusunu kisa keserek anlatamiyorsaniz, belki
de ilk etapta bir gesit uzlagmaya varmalisiniz. Eger uzatirsaniz
karginizdakinin vermek istediginiz mesaja (baska bir sey dusun-
meye bagladig igin) gok da saygili bir sekilde yaklagmayacaginin
farkinda olun.

Soylemek istediginiz seylerin net ve kisa olmasina 6zen
gosterin. Su tip camleler de karsi tarafin acaba bu konusma ne
zaman bitecek kaygisini engelleyebilir:

“Neredeyse bitirdim ama 6nce ikimizin de konuyu ayni sekil-
de ele aldigindan emin olmak isterim.”
Ya da:
“Yapacak baska igleriniz oldugunun farkindayim fakat 6nce
bu konuda fikir birligine varmaliyiz. Cok uzun stirmeyecegini
umut ediyorum.”

Sadece Orada Olun, Bagka Yerde Degil

Diyelim ki grup iginde kendinize bir yer buldunuz ya da
karsimizdaki kisiyle beraber, kendiniz bir grup olusturdu-
nuz. Bir sonraki adim kendinizi iyi hissettirecek bir seydir.
Bunu da ancak orada olarak yapabilirsiniz. Hep bir sohbe-
tin iginde var oldugunuzu diisiindiiniiz, o yiizden bu nokta-
da ne yapacagimizi ¢ok iyi bilmeniz gerekir. Tiim varliginiz-
la orada olup dikkatinizi verdiginizi oturarak ya da ayakta
durarak gosterin desem, muhtemelen nasil davranacaginizi
bilirsiniz. Ve sizden ilginizin azaldigin1 géstermenizi iste-
sem, muhtemelen onu da nasil ifade edeceginizin farkinda
olursunuz. Sorun bu sinyallerin farkinda olmamaniz degil
onlar kullanmayi unutmanizdir. O yiizden bir siireligine,
var olma lizerinde duralim ve bu konunun nasil iglendigin-
den sizi biraz daha haberdar edelim. Umuyorum ki bu yon-
temi kullanarak motivasyonunuz da artacaktir.

Orada var oldugunuzu géstermenin ilk adimi dogru po-



Iletisim Dehast 59

zisyonu almis olmanizdir. Kars: tarafla aranizdaki mesafe,
sohbete ne kadar dahil oldugunuzu gosterir. Psikiyatrist C.
L. Lassen bunu, insanlara farkli mesafelerde oturarak test
etmigtir. Lassen ¢ok dikkat ¢ekici bir yaklagim ortaya ¢i-
karmugtir. Once kars: tarafa yaklasik ii¢ metre mesafe ile
oturmus, sonra bu mesafeyi iki metre civarina indirmistir.
Son testte de kars tarafa biraz daha yaklagip arada sadece
bir metre kalacak sekilde durmus ve tiim bu goriigmeler es-
nasinda kars: tarafin tedirginlik seviyesini ve davraniglarini
gozlemleyip, kendilerine bazi1 sorular sorarak Ol¢gmiistiir.
Tahmin edeceginiz gibi, Lassen kargisindaki kisilerin, onla-
ra yaklastik¢a daha fazla gerildiklerini tespit etmistir. “Ozel
alan” mesafesinin ortalamasi yaklagik bir metredir (en azin-
dan Bati kiiltiiriinde). Yani kendilerine 75-100 santim ara-
st bir mesafeyle durdugunuzda kars: taraf sorun yasamaz.
Eger bundan daha yakin bir mesafe olusursa karsi taraf ra-
hatsiz olur, 6zellikle de ¢ok iyi tanimadigimiz biriyse. Buna
karsilik karg1 taraf sizden ¢ok uzakta duruyorsa, iletisiminiz
zayi1f olacak demektir.

Lassen’in bu mesafe testinin sonuglar karsi tarafla yap-
t1g1 gériismenin 6zel ve hassas olmasindan da kaynaklan-
maktadir. Goriiniige gore kendimizi ifsa edecek sorulara ne
kadar ¢ok maruz kalirsak (en azindan ¢ok iyi tanimadigimiz
kigiler tarafindan), aramizdaki mesafeyi de o kadar ¢ok ag1-
yoruz.

Orada oldugunuzu gostermenin ikinci bir yontemi de,
konustugunuz kisiye belli bir agryla durmaktir. Daha yiizey-
sel sohbetlerde birbirimize 60 ila 90 derecede agilarla dur-
may1 tercih ederiz. Bu pozisyon fiziksel anlamda kendimi-
zi tamamen emniyette hissetmemizi saglar. Fakat biri bize
saldiracakmug gibi hissedersek agimiz artar. Ote yandan bu
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durus sohbete ¢ok ilgi géstermedigimiz ya da duygusal ma-
nada konugmaya dahil olamadigimiz sinyalini de verebilir.
Fakat baz1 durumlarda bu durus hi¢ sorun yaratmaz, mesela
bir miinazara ya da tartiyma esnasinda. Ingiliz ya da Ameri-
kan TV’lerinde izledigimiz Dirk Gently s Holistic Detective
Agency programi buna iyi bir dmektir. Bazen bu agiy1 koru-
mamiz gereken farkli durumlar da olabilir (hatta yan yana,
belki omuz omuza durdugumuz da bile) mesela dikkatimizi
tam Oniimiizde duran seye vermek zorunda oldugumuz bir
durum gibi. Las Vegas’taki bir kumarhanede mavi figleri
sayarken ya da bir problem ¢6zerken yaptigimiz gibi.

Eger karsimizdaki kisiye tiim benliginizle orada oldugu-
nuzu hissettirmek istiyorsamiz, konustugunuz kisiye tiim
dikkatinizi verdiginizi gostermeniz gerekir. Bu da dogru-
dan onun yiiziine dogru dénmeniz demektir. Sa§ omzunuz
onun sol omzuna denk gelmelidir. Bu tiim dikkatinizi ona
odakladigimiz1 géstermekle kalmaz, sohbete agik biri oldu-
gunuzu da gosterir (yliziiniizii bir kahve fincaniyla golgele-
mediginizi ya da kucaginiza bir yastik almadiginiz1 varsay:-
yorum). Ve bu pozisyon karsi tarafla aranizda yogun bir bag
kurmanizi da saglar, zira birbirinize bedeninizin en duyarl
olan on tarafin1 gosteriyor olursunuz. Eger karsi tarafi ¢ok
1yi taniyorsaniz, ona biraz daha yaklagmak ikinize de ¢ok
daha iyi hissettirebilir. Aksi bir durumda bunu yapmaniz
¢ok tuhaf bir hava yaratacaktir.

Iginde bulundugunuz yer sohbete uygun dekore edil-
memis olabilir. Oturma odanizda muhtemelen kanepe ve
koltuklariniz ayni yéne dogru bakiyordur. Genelde bu yon
duvarda duran TV’ye dogru olur. Mutfakta araniza mutfak
masasi girer. Ofisteki dinlenme odasindaysa sandalyeler
birbirlerine agil1 sekilde durur.

Ama kimse bunlarin bu sekilde o/mak zorunda oldugunu
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sOyleyemez. Birka¢ esyanin yerini degistirerek kendinize
daha iyi bir pozisyon yaratin. Ben bunu sohbete yeterince
uygun olmadigini hissettigim zamanlarda ¢ok sik yaparim.
Bir sandalyeyi siiriiklemeye ya da masanin yerini degistir-
meye basladigimda sik¢a, ne yaptigim sorulur. Cevabim
genelde masa bize engel oluyordu seklindedir. Bunun ar-
dinda kars1 taraf sanki bana deliymisim gibi bakar ya da
obsesif kompiilsif bir bozuklugum oldugunu diisiiniir. Fakat
sonugta oturup sohbet etmeye basladigimizda sonuglar gok
keyif vericidir. Bunu kars:1 tarafin gozlerinde gorebilirim.
“Bu sekilde hakikaten ¢ok daha iyi oldu!” diyerek ¢ogu kez
saskinlik i¢inde bunu dile getirirler.

Sadece bir masa ya da sandalyeyi kaldirarak bir sohbet
baslatabilirsiniz. Boylece herkesin tiim benligiyle orada ol-
masini saglar, ayrica onlara bu sohbetin sizin i¢in ne kadar
onemli oldugunu da gosterirsiniz. Ve bu gesit bir hareket
biiyiik bir fark yaratir.

Ortalikta duran esyalardan kurtulmanin 6zel bir yontemi
de, biriyle bir kahve veya yemekte bulustugunuz zamandir.
Insanlar arasi bilgi aligveriginin yiizde 70 ’nin bir seyler yer-
ken ya da igerken gergeklestigi soylenir. O yiizden bu tip bir
duruma biraz daha diisiinceli yaklagsmak oldukg¢a mantik-
lidir. Biriyle bu sekilde bulustugunuzda biiyiik bir engelle
yiizlesirsiniz; o da ortamizda duran masanin ta kendisidir.
Masa adeta iletisiminize saldiran bir bariyere benzer. Bir-
birinizden uzak ve masanin farkl taraflarinda oturmamaya
calisin. Eger masa yuvarlaksa 90 derecelik bir agiyla otur-
maya dikkat edin. Eger masa biiyiikse, tuhaf kagmayacak
sekilde karsinizdaki kigiyle masanin ayni tarafina oturmay1
deneyin. Ama yemek yiyecekseniz yan yana oturmak ise
yaramaz ama sadece kahve igecekseniz sorun degil. Ara-
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nizdaki mesafeyi birazcik agin, zira yan yana oturmak zaten
yeteri kadar yakinlagmak demektir. Yiiziinlizii ona dogru
doniin. Ve bir kez daha s6yliiyorum: Birinin karsisina degil
de, yanina oturdugumda etraftan ne kadar ¢ok kisinin bana
tuhaf gozlerle baktigin1 saymadim. Ama bu pozisyonda ge-
lisen sohbetlerim hep ilging ve kisisel bir hale doniigmiistiir.

Karsilikli oturdugunuzda ortaya ¢ikan diger sorun da,
masanin iizerindeki esyalardir. Tabaklar, bardaklar ve bu-
nun gibi diger seyler sdzsiiz sinyalleri almaniz1 engelleyen
bariyerlerdir. O yiizden onlarla iginiz bittigi gibi ortadan
kaldirmay1 aligkanlik haline getirin. Tabag: itin ya da yan
tarafa koyun ve aranizdaki alanin agildigindan emin olun.
Bu sekilde sinyalleri dogru alip istediginiz iletisimi kurabi-
lirsiniz. Bu hareketi yaparak kars1 tarafin da sizi taklit ede-
ceginden emin olun.

Orada oldugunuzu gostermenin bir bagka yontemi de
dikkat dagitan hareket ve jestlerden kaginmaktir. Iyi bir
dinleyici, konusan kisiye tamamen odaklanir ve onunla
uyumlu hale gelir. Bu hem ona olan ilginiz, hem de séyle-
diklerinin sizin i¢in 6nemli oldugu sinyalini verir.

Kotii bir dinleyici ise durmadan kipirdanir. Dikkati ¢a-
buk dagilir ve ya elindeki kalemle, ya anahtarlikla, ya par-
maklariyla oynar veya pozisyon degistirip ha bire bacak
bacak iistiine atar ya da telefonunu kanstirir. Biriyle ko-
nusurken ona 6nemli bir seylerden s6z edeceginiz zaman
onun yemek yapmaya baslamasi ya da TV’yi agmasi ¢ok
kotii bir isarettir. O yiizden siz de bunlarn yapmayin. Bir
konusma sizin i¢in gergekten 6nemliyse, birakin burnunuz
birazcik kasinsin. Birakin kulaginiz ¢inlasin ya da ayaginiz
uyussun. Kasimayin, pozisyon degistirmeyin. Ve hepsinden
ote, ellerinizi yiiziiniizden uzak tutun. Yiiziiniize dogru ya-
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pacaginiz el hareketleri karsi tarafta, kendisine inanmadigi-
niz hissi yaratr.

Ve bulundugunuz ortamda dikkat dagitan seylerden ka-
¢inmak istiyorsaniz size tiim bu saydiklarimi yapmanizi 6ne-
ririm.*

ikna Etmek icin Bedeninizi Kullanin

Ciddiye alinmak istediginizde beden diliniz s6yledikleri-
nizin igten oldugunu, tereddiit etmediginizi, ihtiyaglarinizin
kargilanmasim1 beklediginizi ve konustugunuz kisiye saygi
duydugunuzu gosterir. Bu gercekten ¢ok basit bir istir. Biri-
nin sizden 60 santim G6tede yliksek sesle sizlanarak, parmagi-
n1 yiiziinilize dogru sallayip gézlerini devirdigini hayal edin.
Daha sonra sizden yaklasik bir metre 6tede, iki ayag1 saglam-
ca yere basan, sakin bir sekilde konusan ve arada sirada size
dogru hafif¢e egilerek duran birini diigiiniin. Sizce hangisini
daha ciddiye alirdin1z? Bildiniz.

Ikna edici bir beden dili igin ise konustugunuz kiginin yii-
ziine bakmakla baglamalisiniz ve bunu az evvel 6grendiginiz
gibi, uygun bir mesafede durarak gergeklestirmelisiniz. Ezik
gibi goriinmemek i¢in sirtimiz1 diklestirin. Hafif¢e 6ne dogru
egilin. Cenenizi kaldirin ki masaya bakmayin. G6z kontagi
kurun ve iki ayagimiz1 da yere saglam sekilde basin (oturu-
yor olsaniz bile). Bacak bacak iistiine atmaktan, kollarinizi
capraz yapmaktan kaginin ve cigerlerinizi havayla doldurun.

4 Sahsen TV ekranlarim gormezden gelemiyorum. Bu, biri benimle konusurken
TV izlemek istedigimden degil. Ama odada bir TV varsa, dikkatim ister istemez
o parlayan objeye dogru kayiyor. Bu yiizden bir seyler yaparken arka planda
TV’nin galigmasindan hoslanan sevgilimle epey sorun yasamigtim. Kiz arka-
dagim kag kez benimle 6nemli bir sey konusmaya ¢aligmis ama ben soyledik-
lerinin tek kelimesini bile anlamamigtim ¢iinkii odanin tam kosesinde duran bir
TV vardi. Bunun bir sorun oldugunu fark etsem de degistiremiyordum giinkii
beynim bu sekilde tepki veriyordu. Ben de onu uyardim. “Seninle konusurken
TV’yi kapatsam sorun olur mu? Ya da bunu sonra konugsak?” Sonugta ikimizi
de kizdiracak bir sohbetin iginde olmaktansa, hi¢ olmamay: yeglerdim dogrusu.
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Bu sonuncusu ¢ogunuzun diisiindiigiinden ¢ok daha
onemlidir. Cigerlerinizde yeteri kadar hava olmadiginda
gogsiiniiz inip kalkar ve Ozgiivensiz goriiniirsiiniiz. Ayri-
ca yetersiz oksijen enerjinizi de azaltir. Eger uzun siire bu
duruma maruz kalirsaniz endigeniz tetiklenir, boylece asil
istediginizin tam tersi sekilde etkilesim kurarsiniz. Hem ci-
gerlerinizde yeteri kadar hava olmadan konusmay1 hig de-
nediniz mi? Kulaga ikna edici gibi geliyor muydunuz?

Dogru bir durusla sadece kars: tarafa dogru sinyalleri
gondermekle kalmaz, kendinize de dogru sinyalleri gonde-
rirsiniz. Ayakta ya da otururken yukaridaki teknigi kullana-
rak bedeninizin adrenalin ve kortizol (stres hormonu) sevi-
yesini de kontrol etmis olursunuz. Bu da tedirginliginizin
azalip ikna edici giiciiniiziin artmasina yardimci olur.

Kars1 tarafi dinlerken ara sira baginizla onu onaylama-
y1 unutmayn. Bu onaylar iletisimde kii¢iik ama 6nemli rol
oynarlar. Karsi tarafi anladiginizi, onu dinlediginizi ve ko-
nugmaya devam etmesi igin onu cesaretlendirdiginizi ifade
eder. Eger basinizi hi¢ sallamazsaniz karsi taraf onunla ayni
fikirde olmadiginiz1 ya da kendisini anlamadigimiz1 veya
umursamadigimizi diigiiniir.

g iyi bir durug pozisyonu igin bir ipin tim bedeninizi kavrayip kafa-
tasinizdan sizi yukar dogru gektigini hayal edebilirsiniz.
Bu sekilde baginizi kaldirip gogsunuzu gikartacak ve gereken giig
ve dzguveni vermig olacaksiniz.
Ve bu pozisyon kendinizi daima iyi hissedip bu sekilde davran-

maniza da yol agar gunku bunu yaparak bedeninizin testosteron
seviyesini de arttirmis olursunuz.
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Kisinin kime ne kadar agilacagini tesvik eden kafamizla
onaylama hareketini yapmay1 genelde unuturuz! Dinlerken
her zaman, kiigiik kii¢lik ama siirekli degil de arada sirada
basinizi sallamay: aligkanlik haline getirin. Bunun, kars: ta-
rafi konugsmasina devam etmek i¢in cesaretlendirecegini ve
belki basta diigiindiigiinden ¢ok daha fazla sey anlatmasini
saglayacagin1 goreceksiniz. Clinkii bu onay hareketi karsi
tarafa sizin iyi bir dinleyici oldugunuz mesajin1 verir.

Bag sallama hareketini soru sorarken ya da sizi dinle-
yen kigilerin fikrinize katilmalarimi istediginiz zaman da
yapabilirsiniz. Mesela, “bunu yapabiliriz, 6yle degil mi?”
deyip hafif¢e basinizi 6ne dogru sallarsaniz elde edecegi-
niz sonu¢ basimizi sallamadan sdylediginizden ¢ok daha
fazlasi olacaktir. Bir de kargi tarafa sizinle birlikte bagini
sallatabilirseniz, onun da sizin fikrinize kendi kendine ikna
oldugunu goriirsiiniiz. Bir ¢aligmaya gére mekanik sekilde
baglarin1 sallamasi istenen kisiler, baglarin1 sallamayanlara
oranla kendilerine anlatilan seye ¢ok daha fazla inanmis-
lardir. Ustelik neden baglarini salladiklarin1 bilmemelerine
ragmen! O yiizden birini bir seye ikna etmek istediginizde,
konustugunuz yerde giizel bir miizik ¢almasina dikkat edin
ki kars: taraf uyumlu bir sekilde bagini sallasin!

Beden Tutarlilig

Sozsiiz ifadenizin, vermek istediginiz mesajin tamamiy-
la uyumlu olmasi gerekir. Bu kitaptaki diger pek ¢ok sey
gibi, bu konu da son derece nettir. Yoksa degil midir? Emi-
nim bazen biri size kollarnini agip sallayarak, “hey! Sakin
ol!” demistir. Ama bu sizi kesinlikle sakinlestirmemistir,
dyle degil mi? Insanlar genelde kars: tarafin konusmalarina
ne kadar kizdiklarini giilerek ya da kahkaha atarak anlatr.
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Sonugta alinan sinyal olduk¢a karmasiktir, zira beden dili
ile s6zlii mesaj ¢atigmaktadir. Birini sakinlestirmek istiyor-
saniz 6nce kendinizi sakinlestirmelisiniz.

Maalesef pek ¢ok kisi kizinca giiliimsediklerinin farkin-
da degil, ¢linkii giiliimsemek zorlu hisleri maskelemenin en
kolay yoludur.

Peki kiminle ¢ikmayi tercih ederdiniz? Kaglarini gatan,
yere bakan, kollarin1 gogsiinde ¢apraz yapan ve algak ama
ciddi bir ses tonuyla size, “bir ara seninle takilmak isterim.
Eger cumartesi bogsan, belki benimle Stockholm Oyun
Miizesi’ne gelmek istersin?” diye soran bir kizla m1 yoksa
gozlerinizin i¢ine bakip, hafif¢e kolunuza dokunarak ayni
climleyi daha melodik ve parlak ses tonuyla sdyleyen bir
kizla m1?

Ozgiiveninizi belli baz1 jestlerle de vurgulayabilirsiniz.
Eger empatik jestler (bunu gergek empati ile karigtirmayin)
kullanirsaniz (mesela alniniza vurmak ya da derin nefes al-
mak veya karsi tarafin sdyledigi bir s6ze cevaben tek eliniz-
le agzimz1 kapatmak gibi) dikkatleri mevcut durumunuz-
dan farkli bir yere ¢ekebilirsiniz. Ayni sey abartili jestler
i¢in de gegerlidir. Mesela birine yumruk sallamak ya da orta
parmak gostermek gibi.

Fakat dogru sekilde yapilan jestlerin mesajinizi daha et-
kili sekilde iletecegi de bir gergektir. Benim bu konuda bag-
vurdugum en giizel numara, beni duymayan ya da lisanimi
tam olarak anlamayan biriyle konustugumu hayal etmektir.
Bu da jest ve mimiklerimin de en az kelimelerim kadar net
olmasi gerektigi anlamini tagir. Zira aptal gibi goriinmek is-
temem ve mesela bagparmagi havaya kaldirmak gibi belirli
bazi jestleri kullaninnm. Bunlar zaten dogal olarak gelir.

Kelimelerinizi ne kadar iyi segerseniz seg¢in sozsiiz hi-
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tabetiniz, ses tonunuz, yiiz ifadeniz, beden diliniz ve goz
kontaginiz kars: tarafin sizi ciddiye alip almamasini belir-
ler. Psikolog Mel Silberman ihtiyacimiz olan ve belki de dii-
zeltmeniz gereken bazi sozsiiz ifadelerin bir listesini ¢ikart-
mustir. Liste agagida yer almaktadir.

Agresif

Ses Gereginden yiiksek
Hizli konugan
“Bildiri”de bulunan

Yiiz Dik dik bakan
Gergin (ofkeli)
Ifadesiz, tas gibi bir yiiz

Durusg Yumruklar sikilmis
Parmak bir yeri isaret ediyor
Kati bir durug

Ozglven

Ses Ortalama bir tonda
Net ve akict konugma
Taleplerde bulunma

Yiiz Acik, direkt
Goz kontag
Sakin, dostane
Konuya dahil

Durus Eller acik ve yanda
Sakin ve rahat
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Guvensizlik
Ses Cok yumusak
Stk stk duralama
Soru sorma
Yiiz Goz kontagindan kaginmak

Gergin (korku)
Yalvarir goriinen ifade

Durus Elleriyle vs. oynama
Elleri arkaya ya da ceplere koyma
Agirlik merkezini degistirme

Haydi Bastir!

Simdi benim en sevdigim beden iletigimini konusacagiz.
Bunu ¢ok sevmemin iki sebebi var. [1ki, bu metot radara
takilmadan algaktan ugabilen bir ugaga benzer ve hig kimse
ne yaptiginiz1 fark etmeden, siz net ve gii¢lii bir sonug alir-
siniz. [kincisi, dogru uygulandiginda etrafa daima mutluluk
sagar ve yasadiginiz deneyim aklinizda hep giizel kalir.

Bahsettigim sir kars: tarafa dokunmak.

Beden kontagi kurarak rahatlatmak sadece insanlara
0zgii bir sey degildir. Bu davranig tim memeliler igin ge-
gerlidir. Bu davranigin kokenini annelerin bebeklerine olan
yaklagimlarindan da gorebiliriz. Onlan tagimak, beslemek,
oksamak gibi. 50°li yillarda Psikolog Harry Harlow doku-
nulmanin hepimiz igin bilyiik bir ihtiya¢ oldugunu fark et-
mistir. Tek basina birakilan bebeklerin battaniyelere sarilip
yumusak yastik ve peliis oyuncaklarla rahatlatildigini fark
etmigstir. Harlow bu oyuncaklarin yerine ahsap pargalar
koydugunda bebeklerin onlar reddettigini gézlemler. Bu-
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nun bir olas1 sebebi bebeklerin kumas dokusunu sevmeleri
olabilir ama daha gegerli olan ve Harlow’un da baz aldig1
asil sebep kumas dokusunun anne dokunusuna benzemesi-
dir. Kisacasi etrafta sarilabilecekleri yumusak bir insan teni
olmadiginda, bebekler yumusak kumas dokularinda huzur
bulur.

Bu ihtiya¢ 0miir boyunca bizimle birliktedir. Dokun-
maya huzur vermek, huzur bulmak ve gerektiginde destek
almak i¢in ihtiya¢ duyanz. Cenazelerde birbirimize sarilir
ya da en iyi arkadagimiz sevgilisinden ayrildiginda onu ku-
caklanz. Elinizi birinin omzuna koydugunuzda, bunu onu
desteklemek i¢in yaparsiniz; iki elinizle birden tokalasti-
gimizda, kars tarafa daha ¢ok sicaklik asilarsiniz. Fiziksel
temas giinliik iletisimimizde 6nemli bir rol oynar.

Birine dokunmak ondan hoglandigimiz mesajim verir.
Ilging olansa kars: tarafin bu mesaji bilingsizce alip aym
mesaj1 bilingsizce vermesidir. Yakinlagma ya da giivende
hissetme gibi duygularimizi dokunarak gosteririz ve bu
dokunuslar viicudumuzdaki stres hormonlarinin seviyesi-
ni diigiirtir. Bu da ¢ok kisa bir an i¢in bile dokunsa, bize
dokunan kisinin goziimiize daha g¢ekici gelmesine yol agar.
Dokunmak bizi karg: tarafla daha yakin bir iligkiye girmek
i¢in tesvik eder.

Kars taraftaki pozitif hisleri tetiklemek igin dokunmay1
kullanabilirsiniz. Ustelik bunun igin kars1 tarafin dokunusa
acik biri olmasin1 beklemeniz de gerekmez. Bu dokunusu
dogru bi¢cimde yaptigimiz siirece, ulasamayacaginiz ve do-
kunamayacaginiz hi¢ kimse yoktur. Ustelik kars: taraf bu-
nun farkina bile varmayacaktir. Birine kendisini rahatsiz
hissettirmeden dokunmanin pek ¢ok yontemi vardir. Tek
bilmeniz gereken sey karsi taraf fark etmeden ona hangi
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siklikla dokunacaginiz ve bunu dirsegine, sirtina, omzuna
hatta alnina mi1 yapacaginizdir. Birine dokunurken dokun-
dugunuz yere bakmayin. Olay o noktaya dikkati ¢ekme-
mektir. Dokunurken dogrudan kisinin goézlerinin i¢ine de
bakmayin. Ciinkii bu bambagka bir seye yol agabilir. O, dik-
katini bagka bir seye yoneltmisken dokunun, mesela giiler-
ken ya da siz diger elinizle ona birini gosterirken.

Bu konunun radara yakalanmayan bir ugaga nasil ben-
zedigini size bir 6rmekle agiklamama izin verin. Birinin sizi
¢ekici bulmasi igin beden dilinizi nasil kullanmaniz gerekti-
gi ile ilgili bir TV programina davet edilmistim. Bu kisa ko-
nusma sirasinda bol bol dokunmanin faydalarini anlattim.
Ve bunu yaparken karsimdaki kadin sunucuya miimkiin
oldugunca sik dokundum. Yaptigim sey ona gore ¢ok ba-
riz olmaliydi, ne de olsa ana temamiz florttii ve ben de do-
kunmanin faydalarin1i dokunmay1 kullanarak anlatiyordum.
Sohbetimizin bitimine birka¢ dakika kala, ona ikimiz ara-
sinda olusan hava hakkinda ne hissettigini sordum. Sunucu
gayet iyi zaman gegirdigini itiraf etti. Sonra ona konugma-
miz esnasinda kendisine ka¢ kez dokundugumu sordum.
Bir ya da iki kez dokundugumu séyledi. Fakat aslinda su-
nucuya tam yedi kez dokunmustum. Kadinin bana inanmasi
i¢in program ekibinin goriintiileri tekrar oynatmasi gerekti.

Bir konuda netleselim: Aslinda sunucuyla gergekten
flért etmiyordum. Ustelik algilanamayan dokunuslar konu-
sunda uzman olan bir Ninja filan da degilim. Kadinin dik-
katini bagka yone ¢ekmek i¢in numara filan da yapmadim.
Tek yaptigim sunucunun beynini, konugsmamizin igerigine
uyumlamakti. Zira beyin diislincelerle mesgulken 6n lobu-
muzla algiladigimiz minik dokunuglar segemez. Bunu far-
kinda olmadan kaydeder ve iligkimiz adina biiyiik bir fark
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yaratilmig olur (ki TV seyircisi bu sahneleri bir kez daha
izledi).

Aslinda o program sirasinda sansli oldugum ihtimalini
de diigiinebilirsiniz ama benim tezim bilimseldir. Ilging bir
deneyde birkag denekten bes dakika boyunca bazi ahlaki
sorunlar tartigsmalan istenir. Deneklerin yaris1 bu sohbete
dahil olur. Diger yanisina sohbet esansinda kiigiik doku-
nuslarda bulunulur. (Bir kez omuza, iki kez dirsege). De-
nekler ahlaki ikilemleri diisiinmekle mesgul olduklar igin
bu dokunuslarin farkina bile varmazlar. Fakat iki guruba
sohbetleri ile ilgili goriis bildirmeleri istendiginde, aradaki
fark son derece dikkat ¢ekicidir. Dokunulan kisilerin oldu-
gu grup kendilerini sohbet ettikleri kisiye daha yakin his-
setmistir. Ayrica deneyin lideri kargisinda kendilerini daha
etkin, agik ve rahatlamig hissettiklerini de belirtirler. Bunun
sebebini de bilmemektedirler.

Biriyle fiziksel temas kurmadiginiz her an, tiim bu fir-
satlar1 kagirmis oluyorsunuz. O halde bunu yapmay1 birak-
saniz nasil olur?

Bazen karsi tarafa sarilmali mi, yoksa sadece tokalasmali mi bi-

lemezsiniz. Pek gok kentsel kalturde sarilmak daha sik kullanilan

bir kargilama bigimidir, bazilari dogustan sarilmayi seven tipler-
ken; bazilariysa tokalagmayi daha samimi bulur.

Daima karsi tarafin istedigi bicimde ve herhangi bir yanli anla-
maya yol agmadan, onu kargilamaniz igin size iki ipucu:
Birakin Onlar Segsin: Kargilayacaginiz kigiye dogru ilerlerken ona
tokalagacak kadar yakinlagmadan énce sunu deneyin. Sanki elini ?
sikacakmig gibi, sag elinizi uzatin ama normalden birkag santim
asagida tutun. Ayrica avug iginizi gosterebilmek igin elinizi ha-
fifge saga dogru agin. Bu iki sekilde de algilanabilecek geligik bir
jesttir. Biraz bekleyip karsi tarafin nasil hareket ettigine bakin.
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Eger iki eli diga bakacak ve kollari iki yana agilmig sekilde size

. dogru bir adim geliyorsa, sarilacak demektir. Béyle bir durumda

siz de bir adim 6ne gikip ona sarilmalisiniz. Fakat kargi taraf sag

omzunu 6ne dogru itiyorsa bu tokalagacag anlamina gelir. Bu

¢ durumda elinizi bir iki santim yukari kaldirip ona dogru uzanin.

Hem sarilan, hem tokalagan kisi kendisini tam da istedigi sekilde

kargiladiginiza inanacaktir.

a ikisiyle Birden Baslayin: Bu teknik iletigim kogu Robert Badal'a
aittir. Sag elinizi sanki kargi tarafla tokalasacakmig gibi uzatin ve

sol elinizi kargl tarafin sag omzuna koyacakmus gibi kaldirin. Bir

adim 6ne gikin. Karg taraf sarilacaksa elinizin omzuna dogru
g gittigini gordugunde zaten sarilir. Bu olmazsa, siz de tokalagirsi-
niz. Bu durumda sol eliniz tokalagmayi daha kisisel hale getirmig
olur.

E Buna karsilik kisisel tecrubelerim, eger zamaninda davranmaz-

saniz sag elinizin sikildigini ve hizla kucaklandiginizi gosteriyor.

Ve TIME dergisinin deyimiyle Hip Hop Kucaklagmasi denen sey

? baginiza geliyor. Bu iki erkek igin birbirlerine ne kadar maskulen

olduklarini géstermelerinin harika bir yoludur ama diger amaglar

igin higbir faydasi yoktur.

Diger insanlari Okumak

Birinin beden dilini incelerken, kesin bir yargiya varma-
dan once bir sey sdyleyen bazi sinyalleri gozlemlemeniz
gerekir. SOzsiiz iletisim alaninda bir efsane olan Paul Ek-
man, detayli sinyallerin arasindan gerekli “kiimeleri” bul-
manin dnemini yazmigtir.

Kars1 tarafin davraniglarindaki belli detaylann gérme ko-
nusunda ustalagsmadan 6nce, konuyu daha genel hatlariy-
la diigiinmek isinizi kolaylagtirir. Omegin, heyecanlanmak
veya rahatlamak gibi.
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Sizinle olmaktan hoslanan biri rahat goriiniir, ayakta ya
da oturuyor da olsa rahattir, herhangi bir seyle oynamaz ve
ses tonu sakindir. Yanimizdan yiiriiyerek, size dogru done-
rek ya da siz oturmussaniz hafifge egilerek aranizdaki me-
safeyi daraltmaya galigir.

Rahatsiz olan kisiyse gergin ve stresli goriiniir; ileri-geri
sallanir, yiiziinii ovusturur ve diiz bir ses tonuyla konusur.
Uzaklasarak, geriye dogru yaslanarak ya da size arkasini
donerek aranizdaki mesafeyi de agmaya galisir.

Tam anlayamadiginiz zaman, kendinize kars: tarafin size
hangi genel duyguyu hissettirdigini sorun. Gerginlik mi, ra-
hatlik m1?

Beyinlerimiz bu iki hissi yukarida anlattigim davranis-
lara gore ¢oziimledigi igin, karsi tarafi da “yanlis” hareket-
lere yoneltmekten kaginmalisimiz. Mesela birinden sadece
geriye dogru yaslanarak oturabilecegi bir sandalyeye otur-
masini isterseniz, bu aranizdaki zihinsel mesafeyi agacaktir.
Cilinkii beyni o anki bedensel hareketine uyum gosterecek
ve diiglinceleri de buna uygun sekilde akacaktir. Bu tip mo-
bilyalardan kaginmak en iyisidir. Daha 6nce yazdigim gibi,
bazen amaciniza ulagmak igin ¢evresel faktorleri degistir-
meniz gerekebilir.

Davram§ kiimelerini aramanin bir diger avantaj1 da tek
bir sinyali kagirmanizin g¢ok fazla bir sorun yasatmayacak
olmasidir. Belki tek bir bilgiyi 1skalarsiniz ama bakis agini-
z1 degistirmediginiz siirece biiyiik resim her haliikarda net-
lesir. Birinin gozlerini kapatmasi, sessizlesmesi ya da kol-
larim birlestirmesinin bagka sebepleri de olabilir. Savunma
pozisyonu almig olmasi belki de sdylediklerinizden hoslan-
madig1 anlamina gelebilir. Ya da belki dikkatli diigiinemiyor
veya liglimemek i¢in dyle duruyordur. Buna ragmen eger
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diisiik kagslar, kilitlenmis bir ¢gene ve kasilmis omuzlar (oda
soguk olmadig1 halde) goriirseniz muhtemelen ilk agikla-
manin dogru oldugu sonucuna varirsimiz. Mutlu arkadaslar
listeleyen Psikolog Mel Silberman kargi tarafin ruh halini
anlamaniz i¢in hizl1 bir referans listesi hazirlamstir.

Goreceginiz lizere bu kiimeler hem bilingli (parmaklan
masaya vurmak gibi) sinyalleri, hem de bilingsiz (bogazi
temizlemek gibi) sinyalleri igermektedir. Bunun yani sira
istesek de kontrol edemediklerimiz de listenin igindedir
(yliziimiiziin kizarmasi gibi). Beden dilimiz bu sekilde ko-
nusur:

Tedirginlik
Elleri oynatmak
Ayak degistirerek agwrlik merkezini degigtirmek
Goz kirpistirmak
Yiiksek ses tonu
Bogazi temizlemek
Bir seyleri kurcalamak

Ilgi Eksikligi
Bog bakiglar
Kalemle oynamak (fakat pek ¢ok kisi dinlerken bunu
yaptigi i¢in kiimenin tamamina bakmaniz daha iyi
olacaktir)
Etrafa bakinmak
Monoton bir ses tonu
Ayag sallamak ya da yere vurmak
Parmaklar1 masaya vurmak
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Dahil olmak

One dogru egilmek

Acik eller

Konugmaciyla es zamanli hareket etmek
Goz kontag

Bacak bacak iistiine atmamak
Giiliimsemek

Ofke
Kirmizi bir cilt tonu
Yiiksek ses
Elle isaret etmek
Sert bakiglar
El ya da ayaklarin ¢apraz olarak birlestirilmesi
Catilmis kaglar
Diisiinceli
Ceneye dokunmak
Bagini one dogru sallamak
Dudaklar: ellemek
Yukar1 bakmak
Kulagini konugmaciya uzatmak

Gizem
Buruna ya da yiize dokunmak
Yan taraflara bakmak
Agzi elle kapamak
Agzin kégsesiyle giilmek
Sessizce konugsmak
Mirildanmak
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Alex Pentland sézsiiz iletisimimizde diiriist sinyaller
olarak adlandirdig: hareketleri tanimlamigtir. Bu hareketler
otomatikman tetiklenen, dolayisiyla kars: tarafin dogrulu-
guna giivenebilecegi mesajlar igeren hareketlerdir. Bu sin-
yalleri gozlemleyerek Pentland randevulasmadan pazarliga
kadar, her tiirlii iletigimin sonuglarim1 tahmin edebilmistir.
Diiriist sinyaller olarak tanimladig: hareketler sunlardir:

E'tkileme — konugma dizinimizi kargi tarafa adapte etme.
Eger kars: tarafi konusma seklinize adapte edebilirseniz
(ses tonunuz, durusunuz, pozlarinizla) bu onun fikirlerinize
acik olmasini saglar. Karsi tarafi etkileyen insanlar genelde
biraz hizl1 konugur ve tonlamalar konusunda oldukga usta-
dir.

Mimik — beden dilimizi karg1 tarafa adapte etme. Karsi
tarafin beden dilini taklit etmek iki taraf arasinda sempati
ve bag yaratir. Pentland’in kesfine gore, yatirnmcilarla ya-
pilan ticari sunumlarda sunumu yapan kisinin kars1 tarafa
mimiklerini taklit ettirmeyi bagarmasi yatirimcilarin teklif-
lerini yiizde 20-30 oraninda arttirmigtur.

Aktivite — Jest ve hareketlerin dozunun artmasi ilgi ve
dahil olma hissini gosterir. Bu durum 6zellikle heyecanla-
nan gocuklarin davraniglarinda bariz sekilde goriiliir. Heye-
canlanan ¢ocuklar yerlennde duramaz. Buna karsilik yetis-
kinler, mesela yeni birileriyle tanigtiklarinda, hareketlerinin
dozunu azaltarak ilgilerini de daha az belli ederler.

Tutarhihik — Kisinin konusup hareket ederken gosterdi-
gi uyum ve esitlik. Tutarli ve esit 6lglide hareket eden biri
zihinsel yeterliligini ve giivenilirligini, ayn1 zamanda y1l-
mayan bir iradeye sahip oldugunu da yansitir. Bu iyi bir
sey olabilir ama her zaman degil. Diizensiz hareket etmek
bazen aklinizda gok fazla sey olmasindan kaynaklanir veya
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bir konuda net bir fikir gelistirememis olmanizdan. Gergi
bazi durumlarda etkilenmeye agik biri oldugunuzu gosterir
ve bu da iyi bir seydir; mesela miisteri goriislerini degerlen-
dirdiginiz bir destek gurubunda ¢alisirken vb.

OO

Kargi tarafin s6zsuz hareketlerinden bir sonug gikartamiyorsaniz,
ona ne gordugunuzu sdyleyip bununla ne ifade etmek istedigini
sorabilirsiniz. Bunu yapmak kabalik degildir. Tek yaptiginiz sey
karsi tarafin konugmasinin sizin igin gok 6nemli oldugunu ve
kendisini daha net anlamak istediginizi gostermektir:
“Sana ne zaman soru sorsam esniyorsun. Hig fark ettin mi? Bunu

neden yaptigini biliyor musun?” %
“Bu konuyu ne zaman tartigsak parmaklarini masaya vurdugunu
fark ettim. Sence bunu neden yapiyorsun?”

Yine de sorunuzu yoéneltirken dikkatli olmalisiniz, gunka kars

tarafa muhtemelen kendisinin hig farkinda olmadigi bir seyden
s6z ediyor olacaksiniz. Onun savunmaya gegmesi istediginiz en
son seydir. Durust ve samimi olun ama onu asla yargilamayin. g

I RO RO RO R MO

Buraya kadar sizin ve karsi tarafin s6zsiiz davraniglarimi
ve birbirinizle olan etkilesim bigimlerinizi ¢alistik. Bu ko-
nuda geriye bir tek sey kaldi: Karsi tarafla yaptiginiz s6zsiiz
iletisimi kendi iginizde nasil hissettiginiz. Ciimleyi bir kez
daha okuyun. Kars1 tarafin sozsiiz iletigimini nasil hissetti-
giniz. Kendi iginizde. Biraz 6zel mi geldi? Belki de dyledir
ama bu konu tamamen bilime dayanir.

Digerlerinin Duygulari, Sizin Bedeninizde

Bir eylemde bulundugunuzda, bu eylemle baglantisi
olan beyninizin bazi bdliimleri aktive olur.

Ve ayn1 eylemi bagka birinin yaptigin1 gordiigiiniiz za-
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man, beyninizin yine ayni boliimleri aktive olur. Bu eylemi
yapan kisi siz olmasaniz bile. Hatta bazen bu durum o eyle-
mi gerg¢ekten siz yapryormussunuz gibi hissettirir ve otoma-
tik olarak karsi tarafin eylemini tekrar edersiniz. Omegin,
biri size giiliimsediginde siz de ona giiliimsersiniz. Iyi bir
empati becerisine sahip kisiler genelde karsi tarafin eylem-
lerini yansitirlar.

Buna ragmen kars: tarafin fiziksel aktivitelerini yansi-
tip yansitmasaniz da, beyninizin ilgili bdliimleri yine de
harekete gecer. Ve bu hareketlenme diger insanlar1 anlaya-
bilmeniz igin gok gereklidir. Wisconsin Universitesi’nden
Sebastian Korb bir giiliimsemenin samimi olup olmadigini
kesfedecek bir yontem bulmugtur. Bu yontem giiliimseyen
kisinin g6z ¢evresinde beliren kirigikliklarin sayisiyla ala-
kal1 degildir ya da bir zamanlar inandigimiz diger faktor-
lerle. Dogru bir sekilde samimi diye adlandirdigimiz gii-
liimsemeler, bizim giiliimsememize giiliimseme ile kargilik
veren kisileri izleyerek gordiigiimiiz giiliimsemelerdir. Yani
samimi bir giilimseme goérdiigliniiz anda sizin kendi “gii-
limseme kaslariniz” da harekete geger ama sahte bir gii-
liimsemede bu olmaz.

CHRAHAT 0

|
Terapist Eric Haseltine saldirgan kisileri egitmektedir, bu yuzden
; muhatap oldugu insanlarin duygu durumlarini hizli bir gekilde
belirlemek zorundadr. Birini okumak zorunda kaldiginiz anlarda ?

(mesela bir randevuda oldugunuzda) agagidakileri yapmanizi
tavsiye eder:

¢ Birkag derin ve sakin nefes alip kendinizi rahatlatin. Bedeninizi ?

taradiginizi hayal edin. Ayaklariniz, uyluklariniz, gégsuntz, mide-

niz, kollariniz, boyun ve yuzunuzin nasil hissettigine dikkat edin.

Bu sizin “baglangig gizginizdir” “Baslangig gizginizin” nasil hisset-
tigini amimsayana kadar taramaya devam edin. Kargi tarafi oku- §
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manizin gok dnem teskil ettigi bir durumda kaldiginizda, ara sira
birkag derin nefes alip bu tarayiciy: galistirin. Kendi “baglangig
gizginizden” gelen sapmalari arayin. Bu sapmalarin size anlatti-
gina dikkat edin. Bunu yaparak ayna néronlarinizi ategliyorsunuz
ve bu da sizin kargi tarafin duygularini anlamanizi sagliyor. Belki

de hig fark etmediginiz bazi seyler hissediyor ve bunlari fark :
etmeyisinizin sebebi, onun bu duygulari hissetmesini istememe-
nizden kaynaklaniyor.
Bu teknigi kullanmanin en zor yani sohbet esnasinda karg tarafa é

§ degil, kendinize odaklanmak zorunda olmanizdir. Fakat Haseltine
bunun son derece hizli bir gekilde yapilabilecegini iddia ediyor.

CoOmCnC RO, RO O

Bu tip beyin aktiviteleri ayna néronlar1 ad1 verilen bol-
gelerden gelir. Bu bolgeler beyninizin sadece kas kontrol
merkezlerini aktive etmekle kalmaz, ayn1 zamanda duygu-
larimiz1 kontrol eden bolgeleri de aktive eder. Bu da em-
pati, karg1 tarafin hislerini anlama becerisinin beyninizin
biyolojik yapisindan kaynakladigi anlamina gelir. Empati
bir kadeh kirmizi sarap ve mum 15181 esliginde dokunakl
bir his aligverisi degildir, bu aslinda beyin hiicrelerinizde
kodlanmig olan bir mekanizmadir. Birinin bir duyguyu ya-
sadigin1 goriince beyninizdeki ayna ndronlar ateslenir ve
sizde de ayn1 duygu tetiklenmis olur. Maalesef bazi ¢evre-
sel faktorler yliziinden bu yetenek zayiflayabilir ama neyse
ki egitilerek yeniden giiglenebilen bir mekanizmadir. Altin-
c1 boliimde bunu nasil yapabileceginize ve neden bu kadar
6nemli olduguna daha yakindan bakacagiz. Su an igin em-
pati gibi alakasiz goriinen bir seyin dahi, s6zsiiz iletigimi-
nizi son derece 6nemli dlgiide etkiledigini bilmeniz yeterli.
Kars1 tarafin davraniglarim1 gozlemleyerek, i¢ diinyalarinda
kopan firtinalar1 anlayabilirsiniz.
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Bazen beyninizin bir izlenimi aldiginin farkina bile var-
mazsiniz zira ayna noronlari her sekilde zaten ateslenir. Ulf
Dimberg ve Uppsala Universitesi’ndeki is arkadaglar de-
neklere bir dizi mutlu ve 6fkeli yiizii son derece hizli bir
sekilde gostemislerdir. Denekler hangi yiiz ifadelerini gor-
diiklerini tam olarak kavrayamamiglardir bile. Buna ragmen
Dimberg deneklerin yiiz kaslarinin yine de aktive oldugunu
fark etmistir. Bu da bazen karg: tarafla ilgili bilgiyi, hi¢ fark
etmeden aliyor oldugunuzun gostergesidir.

Bu bilgi sebebini bilmeden davranmaniza neden olur.
Biz buna sezgi deriz. Leeds Universitesi Isletme Fakiiltesi
profesorii Gerard Hodgkinson bir makalesinde yarigin or-
tasinda aniden frene basan bir Formula 1 yaniggisinin 6y-
kiisiinden bahseder. Yarig¢1 tam kdseyi donecekken sebebi-
ni bilmedigi bir sekilde frene yiiklenmistir. Bunu yaparak
biraz daha ileride bulunan bir yiikseltiye takilip takla at-
mamigsti. Ama yarigg1 bu yiikseltiyi gommeden frene bas-
mugstir. Yarigg1 neden durmak istedigini agiklayamamaktadir
ama durma arzusu aniden yarig1 kazanma arzusunun oniine
gecmistir. Bagka bir deyisle burada net sekilde sezgisel bir
durum goriilmektedir ve bunu agiklamak igin “koruyucu
melek” veya “Tann seni korudu” gibi seyler sdylenir. An-
cak bu hareketin asil sebebinin doga 6tesi olaylarla higbir
ilgisi yoktur. Hodgkinson yarisgiya olayin bant kayitlarini
izleterek o an1 yeniden yasamasini saglamigstir. Siirlici o
an sozii edilen kdseyi donerken genelde kendisine alkis ve
tezahiiratlarla tepki veren izleyicilerin bambagka bir yere
baktiklarini ve son derece donuk olduklarini fark eder. Iste
delil de budur. izleyicilerden gelen mesaj1 bilingli sekilde
degerlendirecek vakti olmayan yarisgi, bilingsiz bir sekilde
bir sorun oldugunu anlamistir. Ve bu da kendisini ciddi bir
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kazadan koruyan o hareketi yapmasini saglamig, tam zama-
ninda frene basmugtir.

Burada alt1 gizilmesi gereken sonug, karsi tarafin duy-
gularin1 anlamanizin en iyi yolunun kendi bedeniniz iginde
neler deneyimlediginize odaklanmamzdir. Sosyal beyni-
niz kars: tarafla ilgili belli baz1 duygulan (6zellikle nega-
tif olanlar1) bastiracak sekilde evrimlesmistir. Ama siz dii-
stincelerinize degil de, o an bedeninizin i¢inde olup bitene
odaklanirsaniz; beyninizin 6niiniize koydugu bazi engelleri
kolayca asabilirsiniz.

Bazen kars1 tarafin zihnini okumak igin elinizdeki en iyi
ara¢ kendi bedeninizdir.

%k %k %k

Umarim bir sonraki adim i¢in hazirsimizdir. Sosyal an-
lamda ustalagsmanin kaynagina indiniz ve kars: tarafin s6z-
siiz iletisimle size verdigi mesajlar1 almanin 6nemini, bir
iletisimin daha odaya ilk girdiginiz an basladigin1 6grendi-
niz ve gordiiniiz. Bir sonraki adim kars tarafla kontak kur-
mak ve anlaml sohbetler baglatmak olacak.

Yabancilarla konugsmak pek ¢ok kisinin gerildigi ve
yapmaktan kagindig1 bir géreve benzer. Fakat bir sonraki
boliimde 6greneceginiz bazi teknikleri kullanarak hem iste-
diginiz kisiyle heyecanli sohbetler yaratacak, hem de insan-
larin sizinle sohbet etmek istemesini saglayacaksiniz.
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SOHBETIN KAYIP
SANATI

SiZi ALKISLAYAN TEK BIR KiSININ BILE OLMASI,
BUYUK SONUGLAR DOGURUR

Samuel Johnson

Gergekten Bagkalarina ihtiyacimz Var m?

Bu benim insan davranisglan iizerine yazdigim sekizinci
kitabim. Bazilariniz insanlara en iyi etkilesim yontemleri-
ni 6gretmeye ¢aligsmakla neden bu kadar vakit harcadigimi
merak ediyor olabilir. Beyinlerimiz zaten pek ¢ok sosyal
programlama ile doluysa, tiim bu sorunlar1 kendi baslarina
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halletmeleri gerekmez mi? Ve konu empati ile anlamli soh-
betlere gelince, birbirimizin muhabbetinden (hatta birbiri-
mizle konusmaktan) keyif almamiz gerektigini kim sdyle-
mis? Tabii bu etkilesim belli baz1 yagsamsal ihtiyaglarimiza
cevap veriyorsa o ayri. Marketten aligveris yapabilmek igin
kasadaki ¢ocukla gok iyi arkadas olmaniza gerek yok, dyle
degil mi?

Belki de bu dogrudur. Birileriyle goriismenize tam an-
lamiyla hazir olmasaniz da hayatta kalirdiniz muhtemelen.
Buna karsilik, verimli sohbetlerde yer almak mutlulugunu-
zu yakindan ilgilendiren bir etkendir. Arizona Universite-
si’nde yapilan bir ¢aligmada agk, din, politika gibi ciddi ko-
nularda konusan kisilerin, ayakiistii sohbet edip dedikodu
yapan ya da havadan sudan konusan kisilere gore ¢ok daha
mutlu olduklan tespit edilmigtir. Kisacasi anlamli sohbetler
kendinizi iyi ve saglikl1 hissetmenizi saglar.

iletisime Gegmek

Peki daha yaratici ve iiretken sohbetler i¢in ne yapma-
lisimz? Sohbetlerimizin son derece yiizeysel ve kopuk
olmasinin bir sebebi de sohbete giris seklimizdir. Biriyle
konusmaya basladigimizda, genelde hazir bir metinle s6ze
gireriz: “Nasilsin? Seni gordiigiime sevindim! Her sey yo-
lunda m1?” Elbette tiim bu klasik ciimleleri kullanarak sos-
yallesmenin bir zarar1 yoktur.’ Ama bu tip ciimle kaliplan

5 Bu, beklenmedik cevaplar almamzi da saglayabilir. Bir keresinde metroda
kargilastigim Isvegli bir politikaciyr rutin bir sekilde selamlamistim: “Selam!
Her sey yolunda m1?” Oysa aldigim cevap su otomatikman verilen “iyiyim,
tesekkiirler,” ciimlesi degildi. Adam bana, “her sey yolunda degil ama neyse ki
bu ¢ok sik olmuyor. Isler harika. Bazi yeni uluslararasi baglantilar kurdugumuz
projemizi bitirdik. Ben bu konuya yogunlasgiyorum. Fakat ailem biraz zor giin-
ler gegiriyor. Ufaklik bir siiredir hasta ve bu iligkimize de yansimaya basladi.
Tabii bu da insan1 hem suglu hem de yetersiz hissettiriyor. Yani biraz karma-
sik.” Onun bu tepkisi gegistirilecek, ayakiistii bir sohbet degildi ve bana gok iyi
bir ders verdi. O giinden itibaren, “her sey yolunda mi?” gibi genel ciimlelerden
kaginmaya ¢aligtim.
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genelde tath ve gercek bir diyalog i¢in ise yaramaz. Zira
karsi taraf bu tip bir soruya genelde su climleyle cevap ve-
rir: “Iyiyim, sag ol. Ya sen?” Ve sohbet daha baglamadan
sona erer.

Bir taktik de sizi zahmetten kurtarip, kargi tarafin sohbeti
baslatmasini beklemek olabilir. Fakat sorun genelde herke-
sin bu sekilde diisiinmesidir. Yani harekete gegmek yerine
tepki vermeyi beklerler. Daima ilk hareketi, ilk konugma-
y1, ilk g6z kontagini karg:1 taraftan beklerler. Sonunda da
herkes kendisine kizar ve su soruyu sorar: “Neden herkes
iletisime gecilemeyecek kadar kotii?”

Sosyal basari igin, sizin kars: tarafi kendi yagaminizin
icine gekmeniz gerekir. Bunu yapmanin sadece iki yontemi
vardir: Konugmak istediginiz kisilerle anlamli bir sohbete
girismek ve daha iyi tamimak istediginiz kisileri, size katil-
malan igin davet etmek. Bu, kulaga ¢ok basitmis gibi gelse
de, baz1 korkularimiz sebebiyle gergeklestirilmesi o kadar
da kolay olmayabilir. Pek ¢ok kisi tanimadiklan birisiyle
konugmakta zorlanir. Cekinirler ve bu gorevi farkli birine
devretmeyi tercih ederler. Ve bunun gayet normal oldugunu
diistiniirler. “Zaten disadoniik biri degilim.” Oysa digado-
niikliik ve diger insanlar1 merak eden bir yapida olma ge-
rekliligi sadece bir mittir. Diger insanlar sandigimiz kadar
yabanci degildir, ki bunu son derece bilge biri olan Carl
Rogers da bir zamanlar sdylemistir.

*Bu, beklenmedik cevaplar almamzi da saglayabilir.
Bir keresinde metroda karsilastigim Isvegli bir politikaciy:
rutin bir sekilde selamlamistim: “Selam! Her sey yolunda
m1?” Oysa aldigim cevap su otomatikman verilen “iyiyim,
tesekkiirler,” ciimlesi degildi. Adam bana, “her sey yolunda
degil ama neyse ki bu ¢ok sik olmuyor. Isler harika. Bazi
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yeni uluslararasi baglantilar kurdugumuz projemizi bitir-
dik. Ben bu konuya yogunlasiyorum. Fakat ailem biraz zor
giinler gegiriyor. Ufaklik bir siiredir hasta ve bu iligkimize
de yansimaya bagsladi. Tabii bu da insan1 hem suglu hem de
yetersiz hissettiriyor. Yani biraz karmagik.” Onun bu tepkisi
gecistirilecek, ayakiistii bir sohbet degildi ve bana ¢ok iyi
bir ders verdi. O giinden itibaren, “her sey yolunda m?”
gibi genel ciimlelerden kaginmaya g¢aligtim.

1987°deki vefatina dek Carl Rogers diinyada en ¢ok say-
g1 goren psikologlardan biriydi. 2002’de kendisi 20. yiiz-
yilin en etkin ikinci psikologu olarak anilmistir ki onu ge-
cebilen tek kisi, Sigmund Freud olmustur. (Bu da ikinciligi
Carl Jung’dan kaptig1 anlamina geliyor!) Rogers konuyu su
sekilde tanimlamagtur:

“En kigisel olan sey, en evrensel olandir.”

Bu basit climlenin iginde son derece 6nemli bir gézlem
saklidir. Rogers sizinle benim aramdaki en biiyiik farkli-
ligin aslinda yiizeysel seyler oldugunu iddia eder: miizik
zevklerimiz, siyasi goriislerimiz, en sevdigimiz TV dizileri
ya da tatil mekanlar1 vb. Bu belli konularda birbirimizden
farkliyi1zdir. Ama konu son derece 6zel seylere geldiginde
mesela bosanmanin ardindan ne hissettiginiz, yeni bir seh-
re tasinmanin nasil bir his oldugu ya da hayatta bagarmak
istedikleriniz, iste tiim bunlar birbirimizi anlayarak paylas-
tigimiz tecriibelerdir ve bu konular hakkinda konusarak bir-
birimize yakinlasiriz.

Bazen baz: kisiler kendileriyle diger insanlar arasinda
biiylik bir fark oldugunu séyler. Kendilerinin utangag¢ ol-
duklarindan s6z ederler. Belki de utangagsinizdir. Ben de-
gilim. Ama bu aramizda ¢ok temel bir fark oldugu anlamina
gelmez. Herkes bagkalarinin kendisi hakkinda ne diisiine-
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ceginden tedirgin olur. Herkes reddedilince kendisini kotii
hisseder. Utangag insanlar bu korkular1 digerlerinden daha
yogun hissedebilir ama ayni korkular insan irkinin tama-
minda vardir.

Bizim igin gergekten 6nemli olan, bizi birlestiren sey-
lerden konusmak yerine bizi “birlestirmeyen”, yiizeysel
seylerden konusmay: tercih etmemiz sizce de biraz garip
degil mi? Aslinda pek de degil. Ciinkii kigisel olmadig sii-
rece, kars1 tarafin fikrimizi onaylamamasi bizim i¢in sorun
degildir. Aym filmleri sevmemek diinyanin sonu anlamina
gelmez. Fakat Arizona’da yapilan bir ¢galigmanin da goster-
digi gibi, bu tip sohbetler bize bir sey de kazandirmaz.

Yemek kuyrugunda ya da bir konserde tanigtiginiz sa-
hane biriyle konusmak adina, miikkemmel agilig ciimlesini
bulmak igin ¢ok fazla vakit harcamayin. Zaten goézlerinizi
telefonunuza kilitlemeyip kendisiyle temasa gegmeniz bile
onu soka sokacaktir.

Su ii¢ konu basligindan birini girig ciimleniz igin sege-
bilirsiniz:

Kendiniz, kargi taraf ya da o an iginde bulundugunuz
durum.

Ve bunu yapmanin da ii¢ yolu var:

Soru sormak, fikrinizi soylemek ya da bir iddiada bulun-
mak.

Iste hepsi bu kadar.

Tek dikkat etmeniz gereken bunu karg: tarafi konunun
icine dahil ederek yapmaktir. Ancak bu sekilde akici bir
sohbet yaratabilirsiniz. Freda S. Sahtre-Eldon da ayrica
sOylenenlerin yalnizca yarisini duydugumuzu, duydugumu-
zun yalmizca yarisim1 dinledigimizi ve dinledigimizin yal-
nizca yanisimi hatirladigimiza dikkat ¢eker. Eger hakliysa,
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bunun anlami siradan bir sohbet esnasinda sdyledikleriniz
yaklagik %12 ,5 unun akilda kalacagini bilmelisiniz. Kalan
kisim havada kaybolup gider. O yiizden sohbete baslarken
ilk ctimleniz i¢in endiselenmenize gerek yok. Sadece aya-
kiistii bir sohbete yol agacak genel geger climleler kurmak-
tan kaginin, yeter. Zaten kars: tarafin sizin hakkimizdaki
ilk izlenimi, ciimlelerinizden kaynaklanmaz. Genelde ona
verdiginiz sosyal sinyaller gegerlidir. Hareketleriniz ve go-
riintliniiz gibi. Yani bir 6nceki béliimde 6grendiginiz seyler.
Empatinizi korudugunuz, pozitif bir tavir i¢inde oldugunuz
ve tutkulu bir ses tonu kullandiginiz siirece ilging olursu-
nuz. Bu durumda neredeyse her istediginiz kelimeyi de kul-
lanabilirsiniz.

“Neredeyse” yazdim g¢iinkii birkag istisna mevcut elbet-
te. Mesela uygunsuz bir sey sdylemek, kabalik ya da miz-
mizlanmak gibi. Karg1 tarafi tanimiyorsaniz, o kisi sizi daha
ilk gordiigii andan itibaren kafasinda sizinle ilgili bir fikir
olusturmaya baglar. O yiizden eger sohbete mizmizlanarak
baslarsaniz, sizin mizmiz biri oldugunuzu diisiinecektir.
Hig 6yle biri olmasaniz da bu fark etmez ¢iinkii kars: tarafin
goziinde kendinizi dyle tanimlamis olursunuz. Ve yaratmak
istediginiz ilk izlenim de herhalde kesinlikle bu degildir.
Dogal olarak ayni sey uygunsuz ya da kaba bir yaklagim
sergilediginizde de gecerlidir. Bu, gelecek i¢in, karsi tarafin
size aptalmigsiniz goziiyle bakmasina yol agar.

Korkmayin

Simdi, eger hepimiz derinlerimizde ayniysak ve bag kur-
mak bu kadar kolay bir seyse, o halde neden pek gogumuz
yanhs anlasilmaktan bu kadar korkuyoruz? Zihninizdeki o
minik ses nereden geliyor? Yapacaginmz en kiigiik bir hata-
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nin sizi sonsuz bir utang ve rezillige bogacagin sdyleyen
o ses? Aslinda bu hepimizin sahip oldugu sosyal korku pa-
ketinin bir 6gesidir ve hala bizimledir ¢linkii beynimiz he-
niiz modern topluma adapte olabilmis degildir. Bu kitabin
basinda da okudugunuz gibi, insanlik tarihinin bir nokta-
sinda sosyal kabul gémmek hayat memat meselesiydi. Sos-
yal biitiinliikten dislanmak yemek, barinak ve isinmaktan
da uzak kalmak anlamina geliyordu. Ve magaranin diginda
karanlik, yagmurlu bir hayatla bizi yemek isteyen pek ¢ok
hayvan vardi. Bu da beynimize negatif yargilanmadan ka-
¢inmamiz gerektigi seklinde programlandi ve bu program
uzun yillar bu sekilde ¢aligmaya devam etti. “Beynimiz”
derken modern homo sapiens beynimizden s6z ediyorum
ama bu beyin programlanmasinin kdkenleri homo habilis
ve homo rodolfensise kadar dayanmaktadir. Bana sorarsa-
niz gliniimiizdeki bu biiyiik sosyal korkunun asil sebebi de
odur. Topluluga konusmak sizi rahatsiz ediyorsa, farkli olan
fikrinizi ifade etmek size gii¢ geliyorsa, Pazartesi toplanti-
larinda elinizi kaldimaktan ¢ekiniyorsaniz, bu hayatinizin
tehdit altinda olabilecegi korkusundan kaynaklaniyor olabi-
lir. Mantikl1 ve sagduyulu bir sekilde bakildiginda aslinda
konunun bu olmadigini bilirsiniz. Ama gelin de bunu, bey-
ninizde iki buguk milyon yildir aym sekilde ¢alisan yazili-
ma anlatin.

Sosyal etkilesimin eglenceli ve yeni insanlarla tanigi-
lan bir aktivite olmasi1 gerekir. Hata yapmaktan kaginma
egzersizleri yapilan bir aktivite degildir. Neyse ki tiim bu
korkulardan kurtulmanin bir yolu var: Pratik yapmak ve i¢
goriimiizii kullanmak. I¢ gorii kisminda sosyal durumlarda
hatalarin yapilabilecegini kabul edip, bunun herkesin her
zaman yaptig1 bir sey oldugunu bilmek yatar. Hatta ¢ogu
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kez farkina bile varmazsimiz. Bir sonraki sefer bir grup
sohbetine dahil oldugunuzda konusulanlar1 dikkatli dinle-
yin. Insanlarin birbirlerinin sézlerini kestigini, hi¢ de ko-
mik olmayan sakalar yaptiklarini, uzun ve sikici anekdot-
lara saplandiklarin1 ve aslinda anlatmak istedikleri noktay1
kagirdiklarin1 goreceksiniz. Sizin de yapmaktan 6diiniiziin
koptugu tiim sosyal hatalar her giin, herkes tarafindan ya-
piliyor. Bunlar1 daha 6nce fark etmemenizin sebebi, hatalar
yapilsa bile sohbetin sanki hi¢chir sey olmamis gibi devam
etmesidir. Bazen bir saniyeligine garip bir sessizlik olur
ama sonra biri konuyu degistirir ve sohbet devam eder. Hig¢
kimse olan biteni fark etmemis ya da 6nemsemigtir.

Sosyal korkularinizin Gzerine gidin ve beyninizi yeniden prog-
ramlayin. Korkunuzun Ustesinden gelmenizin en iyi ydontemi, sizi
en gok rahatsiz eden seye kendinizi maruz birakmanizdir. Bu da §
beyninizi bu konunun aslinda o kadar da kétu bir sey olmadig

yonunde programlar. Bunu bazi minik sosyal hatalari kasten
yaparak deneyin ve yapmadan 6nce kargi taraftan beklediginiz
tepkiyi bir yere not edin. Sonra planlamig oldugunuz hatayi ya-
pin. Mesela berbat oldugunu bildiginiz bir fikra anlatabilirsiniz.

Aldiginiz tepkilerle, not ettiginiz tepkileri kargilastirin. Bu egzer-
sizi tahmin ettiginiz tepkilerle aldiginiz tepkiler eslesene kadar
surdarun. Bu oldugu an, beyninizi gergeklikle daha iyi uyum
saglama konusunda programlamigsiniz demektir.

Spot Isigini Dénduarin

Ilging ve anlamh sohbetler siirmeleri gerektigi kadar
stirerler. Gergi bazi kisiler pek konuskan degildir. Biri sizi
tanimak istemedigini ya da daha iyi tanimak istedigini belli
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eden sinyaller gonderiyorsa, bunlara dikkat edin. Ayni tip
sinyaller konugmanin kontroliinii elinize alip kars: tarafa
hig¢ firsat vermediginiz anlarda da goriilebilir.

Zaten beden dili konusunu iglerken bu sinyallerin hepsi-
ni 6grendiniz.

Bunlarin bazilan da asagidaki gibidir:

e O da size espri yapip soru soruyor mu? Yoksa sadece
kisa ve donuk cevaplar mi1 veriyor?

e Siz konusurken durmadan telefonuna bakiyor mu?

e Siz konusurken goziiyle oday: tariyor mu?

e Tek konusan siz misiniz?

Bu sinyallerden iki ya da daha fazlasini aldiginiz an o
sohbeti bitirin. Hig kimsenin hakkinizda israrla konusan ve
sadece “ben, kendim ve ben” diye diisiinen bir tip oldugu-
nuzu sanmasini istemezsiniz.

Ya da bir defasinda bir konferansta tanistigim su kadin
gibi: Dort yiiz kisiye sozsiiz mesajlar1 nasil alacaklarina
dair bir konferans vermistim. Konferansin ardindan hizli
bir yemek organize edilmis ve organizasyona ben de dahil
olmustum. Yemek yemek igin egyalarimi toplayip hazirla-
nirken iki kadin soru sormak i¢in (ki bundan ¢ok hoslani-
rim) yanima geldi. Kisa siire iginde sohbetimiz daha yash
olan kadin tarafindan sabote edildi. Kendisi igyerindeki du-
rumu hakkinda tartigmak istiyordu. Ve bunu yapti da ama
konustugu seylerden tek kelime bile anlamamigtik. Vakit
gegiyordu ve yemek bitmek tlizereydi. Kadinin susmaya hig
niyeti olmadigindan, sohbeti bitirmek i¢in aklima gelen her
tiirlii s6zsiiz sinyali géndermeye basladim. Cantami omzu-
ma astim, bagka yere dogru dondiim, onunla g6z temasimi
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kestim, hatta belki o da ayn1 yone dogru hareket etmeye
baslar umuduyla, kendisinden birka¢ adim uzaklastim. Bir-
kag¢ dakika iginde bu sinyallerin son derece kaba ve utang
verici oldugunu fark ettim. Ama higbir faydasi olmuyordu.
Kadin kendi hikdyesine o kadar odaklanmist1 ki, gézii bas-
ka higbir ey gormiiyordu. Nihayet bir i§ arkadas1 yanimiza
gelip, kadina benim belki de yemege gitmem gerektigi igin
artik sohbeti sona erdirmesini 6nerdi. Buradaki ironi kadi-
nin bana anlattig1 seydi. Herkes ona gelir ve sorunlarindan
bahsedermis ¢iinkii giiya kadin insanlarin s6zsiiz mesajlari-
n1 okuma konusunda son derece basariliymas.

Sakin onun gibi olmayin.

Bunun yerine, biriyle tanistiginiz zaman ikinizin arasin-
dan kocaman bir spot 15181n1n sarktigin1 hayal edin. Siz ko-
nusurken 151k size doniiyor; kars1 taraf konusurken de ona.
Ve polisiye filmlerde hep gordiigiimiiz su tabandan sallanan
ampul misali, bu spot 15181 da ikinizin arasinda sallanip du-
ruyor. Sizin goreviniz 151k size dondiigiinde onu itip karsi
tarafin ilizerine dondiirmek. Size hi¢g konugsmayin demiyo-
rum ama spot 151g1n1 miimkiin oldugunca geri géondermeyi
deneyin. Bu 15181 kars1 tarafin iizerinde ne kadar uzun tutar-
saniz, o da kendiniz hakkinda ne kadar az konustugunuza
dikkat edecektir. Bu size bir paradoks gibi goriinebilir ama
spot 15181 sizden uzaklastikga, kars1 tarafin sizi ilging biri
olarak tanimlamasini saglarsimz. Ciinkii s6yledigi her seyi
son derece igten bir sekilde dinliyorsunuzdur. Dogru olan
sey de bu ama bunun i¢in fazla ¢abaya da gerek yok.

Yabancilarla daha sik konusursak, hayatlarimiz daha he-
yecanli hale gelir. Ama havadan ya da diin geceki magtan
degil de gergekten 6nemsedigimiz konulardan: fikirlerimiz,
umutlarimiz ve hayallerimizden. Onlan agabildiginiz siire-
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ce herkes egsiz bir sohbet ortagi olabilir. Efsanevi gazeteci
Studs Terkel insanlar1 agma sanat1 konusunda tam bir us-
taydi. Temeli dinlemek olan basit bir teknik kullanirdi ve
bunu kars1 tarafin diigiincelerini b6lmeden yapardi. Mesela
sohbet sirasinda olusan sessizligi bir seyler konusarak boz-
madan, karg1 tarafin ara vermesini bekleyecek kadar sabirli
davranird.

Terkel’in de dedigi gibi:

“Dinleyin, dinleyin, dinleyin, dinleyin. Eger bunu yapar-
saniz insanlar konusacaktir. Insanlar daima konusur. Neden
mi? Clinkii daha 6nce hi¢ kimse onlar1 dinlememistir. Hatta
belki kendileri bile kendilerini dinlememiglerdir.”

Studs Terkel her hafta bir yabanci ile sohbet etmemizi ve
o kisinin zihin yapisim1 anlamaya ¢aliymamizi 6nerir. Tabii,
bu onun igiydi. Ama hirslarimiz1 biraz azaltirsak, bu 6neri
sizin de kendiniz i¢in en az haftada bir kez kullanacaginiz
bir malzeme haline gelebilir, hatta belki her giin! Etrafi-
nizda hayatin farkli konularina hizmet eden bir siirii insan
var. Bir barista size kahve yapar, bir kasiyer 6demenizi alir,
bir tamirci arabanizi tamir eder ya da hattin diger ucundaki
kisi size teknik destek saglar. Bu insanlar1 hizmet ettikleri
fonksiyonlara gore ayirt etmek ¢ok kolaydir. Ama ne var
biliyor musunuz? O barista kahve yapmak i¢in program-
lanmis bir robot degildir. O kendine ait korkulari, hayalleri,
eksiklikleri ve yiiksek hirslari olan biridir ve bunlarin kahve
cekirdekleriyle uzaktan yakindan alakasi yoktur. Maalesef
bu insanlar da sizi tek tip biri olarak gérmeye ¢ok aligmigtir:
Kahve verdigi bir bagka miisteri.

Kendinizi bu uyurgezerlik halinden kaldirip basit bir sey
yaparak ya da sdyleyerek kisisel bir bag kurabilirsiniz. O
insan1 sadece belirli bir isi yapan kisi olarak gérmedigini-
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zi gosterebilirsiniz. Spot 15181n1 ona dondiirecek bir yorum
yapin mesela.

Eger yabancilarla rahat konusamiyorsaniz, konusma ye-
teneklerinizi gelistirmeniz adina bu tip durumlar son dere-
ce miikemmel firsatlar yaratir. Buradaki amacimiz o kisiyle
uzun siireli bir dostluk iligkisi kurmak degil kahvenizi al-
mak, aligverisinizin bedelini 6demek ya da Netflix hesabi-
niz1 yeniden agtirmaktir. Bagka bir deyisle, o kisiyle bag
kurmak size higbir sey kaybettirmez. Oysa yasayacaginiz
degisim yaniniza kér kalir.

Gergi bu tip basit seyler, ilging seylere de gebe olabilir.
Hatta diisiindiigiiniizden daha sik. Ciinkii siz bagkalan gibi
beklemektense, harekete ilk gecen kisisinizdir. Zig Ziglar
bu konuyu soyle ele alir:

“Eger disan ¢ikip kendinize arkadas ararsaniz, ¢ok nadir
bulursunuz. Ama disar bir arkadas olmak i¢in ¢ikarsaniz,
onlar her yerde bulursunuz.”

2000000000000 00
Eger konugacak ilging bir seyiniz olmamasindan endise ediyor-
saniz, her zaman guncel olaylardan bahsedebilirsiniz. Okuyun

ve bir fikir olugturun. Buradaki en iyi hile, herkesin bilmedigi bir
bilgi bulmaktir. Bu sekilde herkesin zaten bildigi konu basligina

siz de bir seyler eklemis olur ve konuyu ilging hale getirebilirsi-
niz. Bu sekilde inanilmaz bilgili de gérunursunaz. Belki bir konu
hakkinda ne kadar gok sey bilirseniz, o konuda o kadar dona-
niml konusursunuz.

Bu sekilde hazirlanirken bir seyin farkinda olmaniz gerekir. Bu
teknik aslinda sohbet icin gelistirilmemistir. Bu sizin olasilik pla-
ninizdir. Yani elinizde b plani olarak bir konu basliginizin oldu-
gunu bilmek, farkli konularda daha guvenli ve rahat konugmanizi
saglar. Eger sohbet zayiflarsa, hemen acil konu basliginiza donup
sohbeti kolayca degistirebilirsiniz.
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Her biri farkhi tecriibe ve tavirlara sahip olan iki insan
tanisinca kendilerine yepyeni gelen ve hi¢ beklenmedik bir
sey yaratabilirler. Sohbet zirvedeyken, kendinizi bir mace-
ranin ortasinda gibi hissedersiniz. O ylizden anti-sosyal bir
tavriniz varsa liitfen bunu hemen degistirin. Daha 6nce de
belirttigimiz gibi gelecekteki mutlulugunuz (ve digerlerinin
de mutlulugu) buna bagl.

iltifatlar

Modem psikolojinin kurucusu William James hepimizin
takdir gérme ihtiyacinda oldugumuzu gozlemlemistir. Eger
bagkalarinin da bu ihtiyacin1 kargilama konusunda bagari-
I1 olursaniz hem son derece benzersiz bir adalet sergiler,
hem de ¢ok popiiler olursunuz. Bagkalarina iltifat etmek
sizi onlarin goziinde daha sempatik, daha anlayisl hatta
daha ¢ekici kilar. (Gézlemlerimiz bize hem fiziksel, hem
de zihinsel anlamda gekici gelen kisilere ilgi gosterdigimizi
kanitlamistir. Ciinkii kendimizi, bu tip insanlarin bize ben-
zediklerine inandiririz.) Bunun tam tersi de gegerlidir. Ya-
pilan bir ¢aligma, birbirlerine iltifat etmeyi birakan giftlerin
birbirlerini daha az ¢ekici bulduklarini ortaya gikartmistir.

Buna ragmen pek ¢ogumuz igin iltifat etmek ¢ok zordur.
Bence bunun dort sebebi var.

I1ki, kendimizle o kadar mesguliiz ki baskasinin yaptig
giizel bir seyi ya da giydigi hos bir kiyafeti géremiyoruz
bile. Goriirsek de egomuzu asip empati kuramiyor ve karsi
tarafin ¢abasini, diislincesini, yatirimini ya da hevesini des-
teklemekten kaginiyoruz.

Ikinci sebepse kiskanglik. Birinin miithis bir sey yaptigi-
n1 goriince, onu yapan kisi biz olmadigimiz igin kiziyoruz.
Pek ¢ok kisi bagkasina iltifat ederse, diger insanlarin go-
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ziinden diisecegini samyor. Eger kendinizi yetersiz bulursa-
niz, baskalarina da pozitif bir 1g1kla bakamazsiniz. Buradaki
ironi olayin ters sekilde ¢aligmasidir. Aslinda baskalarina
hakkini veren ve bencil olmayan kisiler en ¢ok hayran ol-
dugumuz kisilerdir.

Ugiincii sebep de kirilgan egolarimizi savunma hissidir.
Bu sekilde hisseden kisiler giiya espri yoluyla kars: tarafi
asagilarlar. Bu birinin yedek lastiklerine bakip, “epey sekle
girmissin,” demeye benzer. Birkag sene 6nce Goteborg’da-
ki bir kitap fuarinda iki erkek medya kisiliginin Elite Park
Otel barinda bu tip komik bir g¢ekismesine zevkle sahit
olmustum. Aralarindaki gizli kural, birbirlerini “asagila-
yacak” sakalan sirayla yapiyor olmalariyds. Ik alinganhk
gosteren kisi oyunu kaybediyordu. Biitiin gece suna benzer
ciimleler kurup bizi eglendirdiler:

“Goriiyorum ki mevcut Retro modasini on sene 6nden
takip ediyorsun! Ciinkii lizerindeki ceket 1993’ten beri hig¢
moda olmadi, 6yle degil mi?”

“Evet, bu dogru. Tipk: senin kegi sakalin gibi. Ne de olsa
suratinin kasik killariyla kaplanmasindan hoglanacak fazla
kisi yoktur.”

Birbirlerini agagilarken bir de 1srarla birbirlerine bira 1s-
marlamalarini izlemek yeterince koétii degilmig gibi, barda-
ki tek seyircileri de ben degildim iistelik. Onlar1 géren diger
kigilerin bu iki iinlii sahsiyet hakkindaki fikirleri herhalde
oldukga degismistir diye diisiinmeden edemedim. Iletisim
danmigmani Leil Lowndes bu taktigi kullanan kisilere “kii¢iik
kediler” der, yani “biiyiik kedilerle oynamaktan asla usan-
mayan kiigiik kediler.” Birini bu sekilde ucuz yollu diirtmek
belki kisa bir siire sizi giildiirebilir ama pisiler asla kaplan-
larla takilamaz. Kimseyle dalga ge¢meyin ¢iinkii sonunda
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kotii duruma diisen siz olursunuz. Bunun yerine insanlari
ovmeli, onlara iltifat etmelisiniz. Bunu ancak yeterince ce-
sur ve giiclii kisiler yapabilir.

Dérdiincii sebep de insanin nasi/ iltifat edecegini bilmi-
yor olmasindan kaynaklanabilir. Béyle bir sorunu olan bir
kisi i¢in, igte birkag temel iltifat climlesi:

Ovgiiniin en sik kullanilan yontemi direkt yaklagimdir.
Bu yaklagim esnasinda kars1 tarafin davranigini, performan-
sini, giysilerini vb. dversiniz.

“Ayakkabilarina bayildim.”

“Sagin harika!”

Ama bununla yetinmeyin! Spesifik olun. Ona ayakka-
bisina nigin bayildigimiz1 sdyleyin. Rengine mi? Modeline
mi? Yoksa bacaklarin1 daha giizel géstermesine mi? Bu il-
tifatinizin samimiyetini kanitlar. Yani bunu gergekten diisii-
niip soylediginizi, “laf olsun diye” konusmadiginiz1 ifade
eder.

Pek ¢ok kisi iltifat a/may: da bilmediginden ciimleyi bir
soruyla baglayarak karsi tarafin isini kolaylastirabilirsiniz.
Ona ayakkabilar1 nereden aldigini1 sorun ya da eskiden mi
almist1 vs. Eger sohbet etmek istiyorsaniz, en iyi yontem
acik uglu soru sormaktir (cevabi evet ya da hayir olmayan
sorular). Buradaki en 6nemli sey kars: tarafin “Tegekkiirler!
Ben...” diye baglayarak size cevap vermesini saglamaktir.

Iltifat ederken spesifik olmanizin baska bir 6nemi daha
var. Genel kavramlar kullanilarak yapilan évgiiler — mesela
bir annenin ¢ocuguna “ne harika bir ¢ocuk,” demesi gibi —
tedirginlik, bagimlilik ve savunmasi davraniglarin goriilme-
sine yol agar. Ozgiiven ya da oto-kontrol gibi karakteristik
ozellikler dis diinyanin yargilarindan uzak bir sekilde, 6z-
giirce biiyiirse gelisir. Bunlar igsel motivasyonun etmenleri-
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dir. O yiizden insanlara sadece ¢ok harika, ¢ok yetenekli ya
da ¢ok iyi olduklarini sdylemekle yetinmeyin; neden boyle
diisiindiigiiniizii de agiklayin. Onlarin belli bir davranigina
deger verdiginizi anlatin. Hatta terapi diinyasinda bunun bir
formiilii bile var ki simdi biz de onu 6diing alacagz:

“Sen X yaptiginda, ben Y hissediyorum.”

Bu formiil anlaml bir iltifatta bulunmak istediginiz her
durumda uygulanabilir:

“Bana kahvalti hazirladiginda kendimi simartilmis his-
sediyorum.”

“Beni diigiinliyor olman ¢ok hosuma gidiyor.”

Bunu yaparak bir yandan “bos” iltifatlardan kaginiyor,
diger yandan da karsi tarafin hi¢ netlestiremedigi diisiince
ve duygularinizi ona tam anlamiyla ifade etmis oluyorsu-
nuz.

Iltifatlara dair séylenecek seylerin hepsi bu kadar. Bun-
lan yakin bir arkadasinizla pratik edin. Iyi bir sey yaptigin-
da onu 6viin ve neden bdyle hissettiginizi agiklayin. Ama
bunu sadece yeri geldigi ya da iginizden geldigi zaman ya-
pin. Genelde iltifat eden biri degilseniz, ilk baslarda biraz
tutucu davranabilirsiniz. Ciinkii birdenbire iltifat yagdir-
maya ve yeni bilgileriniz 151g1inda davranmaya baslarsaniz,
etrafimzdakiler size iyi olup olmadigimz soracaktir. Ya da
onlardan ne istediginizi. Ona, karsiliginda bir sey bekleye-
rek iltifat etmeyin sakin. Mesela soze is arkadasinizin zeka-
sim1 overek baslayip sonra ondan borg isterseniz, dvgiinii-
ziin higbir degeri kalmayacaktir.

Etrafinizdakilere bu yeni kimliginize aligmalar i¢in za-
man taniyin. Tabii her zaman pozitif de olmayin. Az evvel
okudugunuz gibi, 6vgiiyli uygun zamanda ve hak edildi-
ginde yapm. Bu arada dogal davranmay1 da ihmal etmeyin,
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yani negatif bir yargilamada bulunacaksaniz, onu da yapin.
Zira durmadan iltifat eden kisiler ¢ok da ciddiye alinmaz.
Ama adil yargilama yetenegine sahip kisilerden gelen ilti-
fatlarin kiymeti paha bigilmezdir.

Erdemlerinizi Paylagin

Herhangi belirgin bir ey yapmamis da olsalar, ¢evreniz-
dekilere onlan takdir ettiginizi syleyebilirsiniz. Bu tepki-
niz daima kabul goérecektir. Zira hepimiz begenildigimizi
duymaktan hoslaniriz. Dostlariniza, sizin igin 6zel olan ki-
silere, cocuklariniza; yaninizda olduklan, size destek ver-
dikleri, size yardim ettikleri ya da sizi diisiindiikleri i¢in
minnettar oldugunuzu sdyleyin. Sirf varlig: i¢in bile kisiye
tesekkiir etmek ona kendisini sevdiginizi sdylemenizden
bile daha gii¢liidiir.

Esinize, arkadasiniza ya da is arkadasiniza olan minne-
tinizi herkesin i¢inde gdstermekten de ¢ekinmeyin. Iltifat
ettiginiz kisi al¢ak bir sesle, “gergekten hi¢c 6nemli degil,”
dese de iginin kipir kipir olacagim size garanti ederim.
Toplum iginde yapilan iltifatlar bire bir yapilanlardan ¢ok
daha kiymetli ve giivenilir olur. Bu sekilde ligiincii sahis-
larin da miitesekkir oldugunuz kisiden haberdar olmasini
saglarsiniz. Birinin bizi takdir ettigini duydugumuz zaman,
onun bunu direkt yiiziimiize séylemesinden ¢ok daha fazla
etkileniriz, ¢iinkii bagkalarina da sizi 6vmesi onun gergek-
ten samimi oldugunun ifadesidir. Elbette bu teknik bilerek/
kasten uygulanmasi imkansiz bir tekniktir. Yani sohbet et-
tiginiz bir kigiye, miitesekkir oldugunuz kisiden s6z ederek
i¢inizden umarim bunu ona sdyler diye ge¢irmezsiniz. Yine
de bunu dogal sekilde yapmanin basit bir yontemi var.
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Eger bagkalar hakkinda cosku dolu konusmay: ve top-
lum i¢inde onlarin bagarilarinin altin1 ¢izmeyi bir aligkanlik
haline getirirseniz, kim kiminle iletisim kuracakmus gibi
seylere de kafa yormaniz gerekmez. Sozleriniz er ya da geg
ilgili kisiye ulagacaktir. Buna art1 olarak da herkesin pozitif
ozelliklerine odaklanmig olursunuz.

Tesekkiirlerinizi gostermenin bir diger yontemi de soz-
lerden ziyade hareketlerinizdir. Dogum giinlerinde arkadas-
lariniz1 arayin. Birini sinemaya gotiirerek ona siirpriz yapin.
Higbir sebep yokken, sadece sizin igin degerli oldugunu
gostermek adina birine gigek alin. Eger biri zor bir hafta
gegirmigse, onu alip kahvaltiya gétiiriin. Bunlarin biiyiik
jestler olmasina gerek yok, hatta olmasa ¢ok daha iyi olur.
Basit bir hareketinizle kars:1 tarafa, “sana dikkat ve 6zen
gosteriyorum,” demis olursunuz. lyilik her sekilde ilgili ki-
siye ulasir zaten.

OOy Sty

Birini ®vmenin en yumusak yontemi kendi kisilik ozelliklerinizi

elegtirirken yapilandir. Amcaniza goyle soyleyin:

! “Eger senin kadar tecrubeli olsaydim, iki gesit ahgap kullanma-
mam gerektigini bilirdim. $imdi yeniden baslamaliyim.”
Veya is arkadasiniza sunu deyin:
§ “Eger fizigim senin gibi olsaydi, eminim hig sorun yagamazdim
ama daha ilk turdan sonra nefesim kesildi."
Genelde gérmezden gelinen kisilerde bu teknigi kullanmak gok
daha fazla etki yaratir. Bir garsona, “galiba bugin gok yogun!

é Ben olsam bu kalabaligin yarisiyla bile bag edemezdim, sen nasil
yapiyorsun inanamiyorum!” deyin. Bu sekilde yeni biriyle kisisel
bir bag kurmakla kalmadiniz, bir de lokantadaki en iyi servis
§  hizmetini almay garantilediniz. Sadece yogunluktan kosugturan
kisinin, vermek istediginiz mesaji hemen almasina
dikkat edin yeter.
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iltifatlariniz hepsi birbirine benzemesin diye pozitif kelime da-
garciginizi gelistirin. Bence en sik yanlig kullanilan kelime “guzel” 3§
Film nasildi? Aslinda epey guzeldi. Partiyi begendin mi? Guzel
zaman gegirdik. Aslinda gergekten guzel zaman gegirmig olabili-  §
riz. Ama baska kelimeler de kullanmayi 6grenmeliyiz.
Mesela ben ne zaman soyle bir iltifat duysam, taylerim

diken diken olur: :
“Uzerindeki kazak ne kadar guzel!”
lyyk.
Asagida bundan sonra kullanabileceginiz baska bazi %

kelimeler var:

g Harika, heyecanli, rahatlatici, eglenceli, muhtesem, tatli, olaga-

nstu, keyifli, muhtegem. é

Bunlari da bir sure kullandiktan sonra gézunutzde eskiyecek ve

§ yeni yeni seyler bulacaksinizdir. Mesela bekarsaniz, giktiginiz
kisilere sik sik “ne kadar harika” géranduklerini soyler misiniz?

Pek gok kisi gorunusu hakkinda iltifat edilmesinden hoglanir E

g ama “ne kadar harika” diyerek kargi tarafa samimi bir gaba sinyali

gondermis olmuyorsunuz. Onun yerine guizel, asil, yakigikli, géz

alici, 151ltill, muhtesem ya da sihirli deseniz nasil olur? §

iltifat: Kabul Etmek

Hem iltifat etmeye, hem de iltifat almaya pek aligik de-
giliz. Instagram’daki bir kalp isaretine cevap vermek bagka
bir sey. Pek ¢ok kisi biri kendilerine ilgi gosterdigi zaman
bundan rahatsiz olup nasil cevap verecegini bilmez. Yani
bize bir ey verildiginde onunla ne yapacagimizi bilmeyiz
¢linkii bu sekilde egitilmemisizdir. Bu tip durumlarda ta-
kindigimiz silahlar sahte bir tevazudan ibarettir “Ah, hig
onemli degil... ya da kekeleyerek “ah...sey...tamam”
veya kabul etmeyip “o benim degil” veya ¢ok siipheci bir
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sekilde, “gercekten boyle mi diisiiniiyorsun? Emin misin?”
gibi seyler sdyleriz ve bunlarin higbiri iyi tepkiler degil-
dir. Ya da orantisiz bir giikran belirtisi gosterir gibi, “Vay
caninaaaaaaaaaaa! Tesekkiirler, tesekkiirler, tesekkiirler!!!
SENI SEVIYORUM!!!” ya da karsihgin1 kibarca vermeye
calisarak, “benim ceketimin giizel oldugunu mu diisiiniiyor-
sun? Oysa senin ceketin ¢ok daha giizel!” gibi tepkilerde
bulunuruz. Bu tip cevaplar sohbeti keser ve her iki taraf da
garip bir havaya biiriiniir. Bunun tek sebebi her iki tarafin
da asin pozitif tutumudur. Bir iltifata en iyi sekilde tepki
vermenin ydntemi sudur: [ltifati 6vmek.

Biri size iltifat ettiginde onun samimiyetine inanin. Bu
iltifatin altinda bir ¢esit alay ya da kii¢limseme yattigini dii-
siinmeyin. Iltifatin samimiyetinden siiphe duymayn. Ciin-
kii bu gelen iltifat1 saglikli sekilde almaniz1 engeller.

[ltifat1 dverek sohbetin gidisatin1 da rahatlatmis olursu-
nuz. Basit¢e ve nazik bir sekilde karsilik verip, kendi lize-
rinize donen odag: da kaldirirsiniz. Bu teknigi ilk kez yillar
evvel Londra’da bir arkadasimizi ziyaret ettigimde gormiis-
tiim. The Ivy’de yemek yiyorduk ve resepsiyondaki kadin,
arkadasimin gantasinin desenine iltifat etti. Arkadagim mut-
lu bir sekilde giiliimseyip cevap verdi: “Cok tesekkiir ede-
rim! Buna herkes dikkat etmiyor.” Iltifattan samimi bigim-
de hoslandig1 ¢ok belliydi, bir yandan da kadinin gézlem
yetenegini dvityordu. Aslinda olay sadece bu. Kars: tarafa
ilgisi i¢in mutlu oldugunuzu séyleyip iltifat1 5vmek.

Giizel tisort!

“Ah, fark ettigin icin tesekkiirler! Daha yeni aldim!”

Bu projede ¢ok iyi is ¢ikartmigsin.

“Bunu sodyledigin i¢in tesekkiirler. Senin geribildirimle-
rini her zaman takdir etmisimdir!”
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Bu teknigi kars tarafin size iginizle, ailenizle ya da ha-
yatinizin herhangi bir boliimiiyle ilgilendigini gdsteren bir
soru sordugunda da kullanin:

Florida nasildi?

“Hatirladigina inanamiyorum! Harikayd, tesekkiirler!”

Artik daha iyi misin?

“Sordugun i¢in tesekkiirler! Cok daha iyiyim, sag ol.”

Tavandan asag1 dogru sarkan ampulii animsayin. Biri bir
iltifat edip ya da sizinle ilgilendigini gosteren bir soru sorup
ampulii size dogrulttugunda, ona bunun i¢in tesekkiir edip
ampulii ona dogrultun.

Ne Hakkinda Konugmalisiniz?

Bu biiyiik soru, konusacak ilging bir sey bulmakla ala-
kalidir. Her ne kadar sohbete girig kismi ¢ok 6nemli olmasa
da, bu sohbetin tamam igin sdylenemez. Eger yanlis bir
baslik secerseniz ortam gariplesebilir. Bu nedenle bazi ki-
siler hep Onceden diislinerek hazirladiklar1 sorulan sorar.
Digerleri soze girmesi igin kars1 tarafi bekler, bazilan da
en sevdikleri baslig1 secip saf bir sekilde sanki o konudan
herkes en az kendisi kadar hoslaniyormus gibi, durmadan
konusur. Bu yaklagimlarin higbirine iyidir diyemeyiz.

Eger karsi tarafin ilgisini kesinlikle ¢ekecek bir sey
bulmak niyetindeyseniz, ondan o an i¢in neyi ilging bul-
dugunu size anlatmasini saglayin. Bu bilgiyi almak i¢in ¢a-
balamaniza gerek yok: Sadece dinlerseniz, zaten kolayca
Ogrenirsiniz. A¢ik uglu bir soru sorup cevaba dikkat edin.
“Nasilsin?” gibi siradan bir soru bile bazen: “Hig, bu hafta
izinliyim” ya da “Mortal Combat XL Turnuvasi igin deli
gibi ¢aligtyorum,” tarz1 cevaplara gebe olabilir. Kars: tara-
fin sOyledigi sey, o an aklinda olan seydir. Tek ihtiyaciniz
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olan bu cevapla ilintili ikinci bir soru sormaktir. Sohbetiniz
bir anda akmaya baglar.

“Peki bu izni nasil degerlendireceksin?”

“Peki sen de herkes gibi Johnny Cage mi oynayacaksin
yoksa bagka bir sey mi?”

Eger sansliysaniz birkag konuya giris yapilabilir: “Mor-
tal Combat XL Turnuvasi i¢in deli gibi ¢alisip, Elizabeth’in
bakim ortamina aligmaya g¢alisiyorum.” Bu size arasindan
se¢meniz i¢in iki yaklagim verir. Eger e-spor konusunu se-
¢ip sohbetinizin tikandigin1 goriirseniz, hemen konuyu di-
geriyle degistirebilirsiniz: “Bakim m1? Vay canina. Bu ko-
nuda higbir sey bilmiyorum...matematik filan da gerekiyor
mu?”’

Eger karsi taraf size yapmak iizere oldugu seyleri anla-
tirsa, bunlari hatirlayabilirsiniz. Hatta en iyisi, onlan yazin!
Ciinkii ayni kigiyle bir sonraki bulugsmanizda basliginiz ha-
zir olacak ve sohbetiniz de gayet akici bir sekilde ilerleye-
cektir.

Kars1 tarafa yardimei olabilmek igin “sohbet agic1” de-
digimiz bu tip teknikleri kullanabilirsiniz. Biri size “goriis-
meyeli nasilsin?” diye sorarsa, “hep aym” veya “¢ok yogu-
num,” gibi cevaplar vermeyin. Onlara 6zellikle yaptiginiz
bir ya da iki seyden bahsedin.

Bu hem cevaplarinizi daha ilging hale getirir, hem de
karg1 tarafa hakkinda konusabilecegi bir konu verir. Eger
cevaplariniz siradansa, bunlan ilging tanimlama ve detay-
larla doldurun ki sohbetiniz diiz ve sikici1 bir yere dogru
gitmesin. Ayrica bu tip bir cevap vererek kisisel konular
hakkinda konusmaktan ¢ekinmediginizi de gostermis olur-
sunuz.

Bir sohbetin 6lmeye baslamasinin sebebi, kars: tarafin
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sizi daha iyi tamyip tanimak istemedigine karar verememis
olmasidir. Zira bizi daima kendine ¢eken kisileri 6nemse-
riz. Eger spesifik cevaplar verirseniz, karsi taraf sizi daha
iyi anlamaya baglayacaktir. Biriyle ilgili detaylar buldugu-
muzda onunla hangi agilardan benzeyip, hangi tecriibeleri
paylastigimizi da anlariz.

Hakkinda hig bilgimizin olmadig1 biriyle konugmak ¢ok
zordur. O yiizden yolu siz agin. Birinin adin1 m1 6grenmek
istiyorsunuz? Ona kendi adiniz1 s6yleyin. Birinin nerede
oturdugunu mu 6grenmek istiyorsunuz? Ona nerede otur-
dugunuzu sdyleyin. Bos zamanlarinda neler yaptigim bil-
mek istiyorsaniz, ona sizin neler yaptiginizdan s6z edin.

; Karsi tarafla 6zel bir an paylastiginizda, ézel bir seye guldugunuz
ya da bir sirrnizi agtiginizda o an ne konustugunuzu daima
hatirlayin.

Daha sonraki sohbetlerinizde bunu, tipki stand-up komedyen-
lerinin soyledigi gibi bir ¢agrigim olarak kullanabilirsiniz. Daha
sonra bir konuda konugurken, onu gegmiste o 6zel ani paylagir-
ken konustugunuz konuyla birlestirin. Diyelim ki karginizdaki kisi,
ressam olmak igin isinden istifa etmeyi hayal ediyor ama hentuz
bunu kimseye anlatacak cesareti bulamadi. Bir sure sonra diye-
lim ikiniz de davet edilmediginiz bir partiden konusuyorsunuz.
Soyle soyleyebilirsiniz: “Lutfen beni gelecek yaz muhtegem sergi

aciligina davet edecegine s6z ver!” g

Bu ona size anlattigi seyi dusundugunuzu gosterir. Hatta pek gok
kisiden daha zeki bir sohbet arkadagi oldugunuzu da. Hem bunu
yaparak enerjisi dugen sohbetinizi yeniden canlandirip, daha
evvel paylastiginiz o anin heyecanini simdiki sohbetinize enjekte
etmig olursunuz.

PO oy OO RO atatastat, W
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Bu sekilde hem bilmek istediginizi 6grenir, hem de karsi
tarafa istediginiz sekilde cevap verdirtirsiniz. Sohbetin aki-
sin1 saglayan sosyal kodlar, kars: tarafin otomatikman sizi
takip etmesine sebep olacaktir. Yine de bir cevap alamazsa-
niz, siz ona kendi isminizi/oturdugunuz yeri/ilgi alanlarini-
z1 anlattiginiz igin, kendisine de bunlan sorabilecek pozis-
yonda olmus olursunuz.

Asin Hazirhik

Eger karsi tarafla konugmak sizi cidden geriyor ve buna
hazirliklh olmak istiyorsaniz, su iki yontemden birini kul-
lanabilirsiniz. Yazinca biraz garip goriindiiklerinin farkin-
daymm ama asir1 tedirginseniz, bu “sohbet zincirlerine”
hazirlanmak sizin igin paha bigilmez bir yatirim olacaktir.
Ustelik de bu hazirligin sadece bir kez yapmamz yeterlidir.

Matrugka Hilesi

Bu teknik birbirinin igine gegmis farkli sohbet konula-
rint kullanmaktir ve her konu baghigi hakkinda bir geyler
sOyleyebileceginiz tarzdadir. iste bu konular1 bulmann
yolu: Ilginizi ¢eken belirgin bir sey diisiiniin. Ne kadar be-
lirgin olursa, o kadar iyidir. Diyelim ki yazar Alan Moore’u
sectiniz. Eger Moore’u ilging buluyorsaniz, eminim onun
hakkinda birka¢ dakika konusabilirsiniz. Daha sonra, igin-
de Moore’un da oldugu daha genis bir kategori diisiiniin.
Omegin, “Ingiliz ¢izgi roman yazarlan.” Bu konuda da bir
slire konusabileceginizden eminim. Sonra da daha biiyiik
bir genellemeye gegis yapin. Omegin, “genel anlamda ¢iz-
gi roman kiiltiirii.” Ki bu da sizi daha genis bir baglik olan
“pop kiiltiirii fenomenine” gétiirecektir.
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Bu sekilde tipki Rus bebekleri gibi, belirgin bir baghk-
la baslayan (Alan Moore) ve genis bir genellemeye dogru
akan (pop kiiltiirii fenomeni) bir sohbete girisirsiniz. Eger
sohbet sirasinda bagliklardan biri hakkinda daha heyecanli
konusulursa, her iki yone de sohbeti ilerletme sansiniz olur.
Mesela ¢izgi roman kiiltiirii konusu sikici olmaya basladi-
ginda, siz de onu belirginlestirebilir ya da Ingiliz yazarlan
da devreye sokup konugsmaya devam edebilirsiniz. Yahut da
genelleyerek pop kiiltiirii hakkinda konusmaya baglarsiniz.

Bagka bir 6rnek daha verelim. Burada da baglig1 “Nor-
vegli elektronik miizik sanatgis1 Ugress” diye segelim. Di-
sina “elektronik miizik,” onun disina da “dans ritimleri” ve
en genis kategoriye de “dans1” koyalim. Eger konu harika
ritimlere gelirse Summerburst festivalindeki deneyimleri-
nizi anlatabilir ya da “Ugress tonu dene seyi duyan var m1?”
diye sorabilirsiniz.

Atom Hilesi

Bu teknik de az evvelkine benzeyen bir tekniktir. Tek
farki konuyu 6zelden genele dogru yaymamanizdir. Bu tak-
tigi kullanirken orijinal konunun etrafinda “benzer biiyiik-
lilkte” konular dondiiriirsiiniiz. Alan Moore 6rnegimizden
devam edecek olursak, kendisi gibi diger Ingiliz yazarla-
rindan bahsederek aralarindaki benzerlik ya da farkliliklar
hakkinda konusabilirsiniz. Bu sekilde Alan Moore’dan bel-
ki de Margaret Thatcher, Oasis hatta Trainspotting filmi-
ne bile gegebilirsiniz. Ya da Moore’un Watchmen kitabiyla
ayn1 anda yayinlanmig diger kitaplar hakkinda konusabilir-
siniz. Yani igten disa dogru gitmek yerine, sirayla ilerlersi-
niz. Daha 6nceki 6mekte oldugu gibi, bu bagliklarin her biri
sizi bir digerine siiriikkleyecektir.

Eger bu konular dogal bir sekilde, yani kendiliginden
gelmezse, onlan siz agin. Aralarindan segebileceginiz gok
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fazla konu olacagi igin, birini siiregelen sohbetle bagdagtir-
maniz da zor olmaz.

Bu teknikler beyninizin kendi kendine bag kurma bece-
risine baghdir. Bu kadar detayli anlatmamin sebebi, eger
sosyal bir ortamda beyninize giivenecek cesaretiniz yoksa
diisiince yapimizi da anlayip, gerekiyorsa birka¢ konuyu
beyninize bir tohum gibi ekmenizi saglamaktir.

Ama kibirli davranirsaniz konferans vermeye baglarsiniz
ki amacimiz bu degil. Bunu dogal bir sohbet baslatmak ve o
sohbetin akigkanligin1 saglamak igin kullanacaginizi unut-
mayin. Ne hakkinda konustugunuzun ¢ok da 6nemi yok.
Neil Gaiman’dan séz edip etmemeniz sorun degil. Onemli
olan kars tarafla birlikteyken neler hissettiginiz ve giizel
bir iligki olugturmaya basladiginizdir.

Bu da bizi konusacak higbir sey bulamamak gibi bir soh-
bet probleminin tam tersine, yani ¢ok konusmaya getiriyor.
Kars1 tarafin sizi anlamasi i¢in her detaya parmak basmaniz
gerekmez. Eminim ¢evrenizdekiler, izledigi bir filmden s6z
ederken daha evvel ne tip bir pizza ismarladigin1 animsaya-
cak beceride insanlardir. Bunun bir sebebi de pek ¢ok kisi-
nin konusurken, ayni zamanda da diisiinmesidir. Belki bunu
siz de yapiyorsunuzdur ve belki de ¢ok ise yaradigimi fark
etmigsinizdir. Fakat bunu yapmak bazen konusulan konuya
dikkatinizi verememenize de sebep olabilir.

Konusmadan evvel bir iki saniye durun ve ne sdyleye-
ceginizi diigliniin. Bakalim kendinizi sandiginizdan daha
farkl1 bir sekilde ifade edebilecek misiniz? Hig kimse agzi
ishal olmus biriyle birlikte olmak istemez. Eger ge¢misiniz-
den ya da pek ¢ok alakasiz detaydan fazla bahsederseniz,
kars1 tarafi kaybedersiniz. Sozlerinizin hangisinin 6nemli
oldugunu ayirt edemezler. Sonunda da ya sabirla sizi dinle-
meye devam edecek veya “sadede gelmeniz igin” size 1srar
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edeceklerdir. Kisa kesmeniz sizin igin daha iyi olur, sonra
da anlamadiklar bir sey var mi1 diye karginizdakilere sora-
bilirsiniz.

Bu kadar ¢ok konusmak istememizin bir sebebi de ses-
sizlikten kaginmak olabilir. Pek ¢ok kisi sessizlikten asir
derecede rahatsiz olur. Oda birkag saniye sessizlige biiriin-
diigii an, bu tipler hemen sakimaya baslar. Ya bir soru sarar
ya da anlamsiz seyler sdylerler: “Ne demek istedigimi an-
ladin m1?...” ya da “eeeeeeeeeeee?” gibi. Oysa sessizlik o
siire zarfinda neler yapabileceginizi diisiinmeniz agisindan
cok biiytik bir avantajdir. Burada, daha evvel 6grendiginiz
sOzsiiz sinyaller isinize yarar. Sessizlik olustugunda sunlar
yapabilirsiniz:

Kargi tarafin beden dilini okumak

Ona, onun yaninda oldugunuzu gdésterecek sekilde
kendi beden dilinizi kullanmak

Onun az evvel sdylediklerini degerlendirmek

Onun duygularin1 degerlendirmek

Verebileceginiz farkl tepkileri degerlendirmek
Daha etkin olsun diye bir sonraki ciimlenizi tartmak

Konusacak ilging bir geyiniz olmadigini mi dusunuyorsunuz?
Muhtemelen vardir ama siz bilmiyorsunuzdur. Oysa yasadiginiz
bir deneyim kargi tarafa son derece ilging gelebilir. Bu sizi en-
diselendiriyorsa, bilin ki bunlari bulmaniz ok kolaydir! Mesela
tango derslerine gidin ya da bungee jumping deneyin veya
gonalla bir i yahut ilginizi geken bagka bir sey yapin. Genelde
yapmadiginiz bir sey olsun.

Bu sekilde hem bolca sohbet konusu bulursunuz, hem de
yepyeni ve ilham veren tecrubeler yasarsiniz.
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Kalabalikta G6ze Batmak

Amaciniz karsinizdaki kiginin sorulariniza kisa cevap-
lar vermesini saglamak degil, onu 6zgiirce konusturmak-
tir. Eger onun ilging bulacagimi bildiginiz bir sey varsa, o
konuda bilmediklerinden s6z ederek merakini uyandirabi-
lirsiniz. Onun neyi ilging buldugunu 6grenmeye ¢alisin ve
bakin bakalim siz o konuda bir seyler biliyor musunuz? Ay-
rica kendinizin de ilging buldugunuz konular hakkinda fikir
ve goriislerinizi paylasabilir, boylece onun da sizinle aymi
sekilde sohbete dahil olmasini saglayabilirsiniz.

Kars: tarafi sohbete davet etmenin kolay bir yontemi de,
ona su tip ciimleler soylemektir:

“Boylece bu konuyla ilgili birkag bakis agis1 oldugu so-
nucuna ulagtim...

“Eminim bu konuda tiim bilgiye sahip degi-
lim...

“Diislindiigiim sey basit hale getirilebilir...”

“Belki bu da dogru-yanlis kavraminin olmadigi durum-
lardan biridir... Sen bu konuda ne diisiiniiyorsun?”’

"

Elbette “giivenli” yiizeysel konular hakkinda konusmak
da miimkiindiir, bu sekilde de diizgiin bir sohbet gergek-
lestirilebilir. Kars1 tarafa bu tip konularda da rahat oldugu-
nuzu, 6zgiiveninizi ve espri anlayiginizi gostererek onu da
sohbetin igine ¢ekebilirsiniz. Bazen bu kadan da yeterlidir.

Fakat bu sizi 6zel biri yapmaz zira tiim bu &zellikleri
diger insanlarla sohbet ederken de kullanirsimiz. Eger ka-
labalikta géze batmak ve sohbet ettiginiz kigilerin aklinda
kalmak istiyorsaniz kisisel baglar kurmalisiniz. Bunu yap-
manin en kolay yolu, yaklagiminizi su temellere dayandir-
maktir: Karakteristik, motivasyon, duygu. Kars tarafin soy-
lediklerini dinleyip kendinize sunlar sorun:
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Bunu re tip bir insan yapar? (Karakteristik)
Bunu neden yapar? (Motivasyon)
Bu konuda ne hisseder? (Duygu)

Bu bakis agilarindan birine dayali bir cevap olusturdu-
gunuzda, karsi tarafa sadece onu dinlediginizi goéstererek
degil soylediklerini analiz edip yansitarak da biiyiik bir
slirpriz yapmis olursunuz! Bunu yapmak hi¢ de zor degil.
Diyelim ki, ig arkadasiniz size az evvel ofise gelmeden 6nce
spor salonuna gittigini sdyledi. Ona asagidakilerden biriyle
cevap verebilirsiniz:

“Harika! Sanirim spor senin i¢in énemli, ha?” (Karak-

teristik)

“Aferin! Her zaman bdyle disiplinli misindir?” (Moti-

vasyon)

“Glizel! Eminim giine enerjik baglamak muhtesem bir

histir, dyle degil mi?” (Duygu)

Karakteristik, motivasyon ve duyguya odaklanarak ko-
layca kigisel bir sohbet baglatabilirsiniz. Bunu her zaman
karg: tarafla ilgili bir konu igin yapmaniz gerekmedigini de
bir yere not edin. Ayni1 bakis agisin1 kendinizden s6z edip,
kendi duygularimizin ve sizi motive eden seylerin altin: ¢iz-
mek igin de kullanabilirsiniz.

Bu da ¢ok sik diisiilen hatalardan kaginmanizi saglar.

Bu hatalardan ilki sorgulamaktir. Yani dur durak bilme-
den karg1 tarafi soru bombardimanina tutmak:

Siz: “Ne is yaptyorsun?”

O: “Muhasebede ¢aligtyorum.”

Siz: “Nerelisin?”

O: “Liibnan asilliyim.”

Siz: “Bos zamanlarinda neler yaparsin?”

O: “Kayaga giderim.”
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Sorgulama esnasinda kargs: tarafa ger¢ek sorular sorar
ve gergek cevaplar almak istersiniz. Sanki onunla ilgili bir
rapor yazacakmigsiniz gibi, sohbete kendinizle ilgili higbir
sey katmazsiniz. Bu iginde bulunulmasi hi¢ de hos olmayan
bir durumdur.

Diger hata da BEN sohbetidir ki bir 6ncekinden daha iyi
oldugu sdylenemez. Bu hatada konusulan her konuyu ken-
dinize baglar ve spot 1s181n1n hep kendi ilizerinizde olmasini
istersiniz:

Siz: “Ne is yapiyorsun?”

O: “Muhasebede ¢aligtyorum.”

Siz: “Ah, ben de eskiden muhasebeciydim ama hig zevk

almadigim bir isti. Nerelisin?”

O: “Liibnan asilliyim.”

Siz: “Ah, oraya hi¢ gitmedim ama Israil’e gitmistim.

Bos zamanlarinda ne yaparsin?”

O: “Kayaga giderim.”

Siz: “Kayaga m1? Gergekten mi! Ben de eskiden kayak

yapardim ama biraktim.”

BEN sohbetlerinde, aldiginiz her bilgiyi kendinizle ilgili
bir konu agmak i¢in kullanirsiniz. BU tip kigilerle sohbet
etmeyi kimse istemez ¢linkii bu insanlarin tek umursadik-
lan sey kendileridir ve sanki bizim farkimizda degillermis
gibi goriiniirler. Onlara kendimizden bahsediyor olsak bile.

Oysa karakteristik, motivasyon ve duyguya odaklanarak
sohbetinizi derinlestirebilir ve dogal sorular sorarak sohbe-
ti 0zellestirebilirsiniz:

Siz: “Ne is yaptyorsun?”’

O: “Muhasebede galigiyorum.”

Siz: “Vay canina, o zaman detaylar konusunda ¢ok iyi

bir algin vardir!”
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(Karakteristik. Bu ciimle yeni bir cevaba yol agar ve
bdylece sohbet devam eder. Bu noktadan sonra rahatlik-
la konusmayn siirdiirebilirsiniz.)

Siz: “Nerelisin?”

O: “Liibnan asilliyim.”

Siz: “Cok uzak bir memleket. Ozledigin oluyor mu?”
(Duygu. BU ciimle de kisisel bir cevaba yol agip sohbeti
koyulastiracaktir. Bu konu bitince, bagka bir konuya ge-
¢ebilirsiniz.)

Siz: “Bos zamanlarinda ne yaparsin?”

O: “Kayaga giderim.”

Siz: “Bu insan1 motive eden hani su enerjik aktiviteler-
den biri mi yoksa senin i¢in?”

(Motivasyon. Bu ciimle de bir cevap gerektirir ve sohbeti
ilerletir.)

Objektif degil de, siibjektif cevap alabileceginiz sorular
sormaniz her zaman daha iyi olur ¢iinkii siibjektif cevap-
lar daima karg1 tarafin kendi i¢ diinyasimi yansitir. Objektif
cevap alabileceginiz sorular sormak sohbetinizin yiizeysel
kalacagi anlamina gelir. “Nerede okudun?” gibi bir soru ob-
jektif bir cevap gerektirir. “Cocukken okulla aran nasildi?”
ise siibjektif bir cevaba yol agar. Gergekler hakkinda degil
de kars1 tarafin deneyimleri hakkinda sorular sorarak, sizin-
le duygu ve anilarim1 paylasmasini saglayin.

Eger kars tarafin tutkusunu ya da en ¢ok ilgisini ¢geken
seyi bulabilirseniz, bu sizin igin tam bir altin madenidir. Bu
ilgiyi paylasip paylasmiyor olmaniz hig fark etmez. Belki
de kostiim ya da tas ig¢iligi gibi konular hig ilginizi ¢ekmi-
yor olabilir, buna ragmen karg taraf i¢in ne mana tagidigini
ve bunlar yaparken neler hissettigini hayal edebilirsiniz.
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Kendi kostiimlerini yaparken yaraticilik m1 hosuna gidi-
yor? Tag1 oyarak bir seyler yapmak ona kendisini ¢ok mu
1y1 hissettiriyor? Birinin ilgi alanlarim1 bu kadar samimi bir
sekilde kesfettiginizde sadece 6grenmeyi beklemediginiz
seyleri 6grenmis olmakla kalmaz, kargi tarafla essiz bir bag
da kurmus olursunuz.

WWW Catatatat s, O A O e D et o e e e M
S

ohbet ederken karg! tarafin bizi anlamasini isteriz. Hem zihinsel,

hem kavramsal olarak ikimizin de ayni dilden konustugumuzu

§ bilmek isteriz. O yuzden kars tarafa kendisini oldugu gibi ifade g

etmesi icin izin vermelisiniz. ikiniz de ingilizce konuguyor bile

olsaniz, diyelim ki farkli siveleriniz var. Bu farkli “siveler” sizin

% cografi anlamda farkli yerlerden oldugunuzu gosterir. Segtiginiz g
meslekler, kalturanuz ve sosyal gevreniz de farkli olabilir.

Karsi taraf ig yerine “ofis” derken, siz “dukkan” diyorsaniz araniza

bir engel koymus olursunuz, o yuzden siz de “ofis” deyin. Mesela

karsi taraf arabalardan bahsederken kendi aract igin “benim ufak-

lik” diyorsa, siz de bu konu agildiginda kendi aracinizdan “benim
ufaklik” diye soz edebilirsiniz.

Genelde insanlara karsi tarafin kelimelerini taklit etmeyin derim

ama bu tip durumlarda benzer kelimeleri kullanmak bir yakinlik

j yaratabilir. Tabii kullanilan kelimeler gok nadir bulunan cinsten-

se, o bir istisnadir. Onlari taklit etmeyin ve kendi sagduyunuza
uygun hareket edin.

R

Ayrica ara sira biraz provokatif olmak da iyidir. Provo-
katif deyince sakin yanls bir fikre kapilmayin. “Provoe”
kelimesi Latincede provokodan gelir ve manasi “ortaya
¢ikarmaktir,” Merriam-Webster bize su tanimui yapar: “Bir
duyguyu, bir aksiyonu ortaya gikarmak.” Tanimlamalarda
ayrica “Ofkeyi kigkirtmak” diye de geger ama benim size
sOylemek istedigim kaba ya da kigkirtic1 olun manasi tasi-



114 Henrik Fexeus

miyor. Buradaki anlamm siirekli ortami yumusatmaktansa,
karg: tarafa meydan okumaktir. Devaml kargi tarafi mem-
nun etmeye ¢aligmak ¢ok iiretken bir davranis olmaz, tabii
amaciniz ilging bir sohbet olusturmaksa. Sirf bunun igin
karg1 tarafla aym fikirde olmak zorunda degilsiniz, hem
durmadan size katilan birinin ne denli sikic1 oldugunu da
tahmin edersiniz sanirim. Bu tip kisiler hi¢ de ilging degil-
dir. Ilgiyi arttirmak igin, dogru zamanda ve dogru oranda
karg tarafla aranizda hafif bir gerginlik yaratmalisiniz. Yine
beni yanlis anlamayin. Diigmanca tavirla gerginlik arasinda
biiytik bir fark var. Diigmanca bir tutumda biri kaba ya da
kotii bir laf eder ve sohbet aninda bozulur. Oysa gerginlik
gliglii duygular ve tutkuyla beslenen bir seydir. Tek amaci-
nizin kargi tarafla aym fikirde olmadiginizda neler olacagini
gormek olmahdir.

Bu sekilde ger¢ek kimliginizi ortaya koyma cesaretini
de gostermis olursunuz. Birine fikirlerinizi aktarmaktan
¢ekinmeyin. Duygu ya da diisiincelerinizi paylasmak iste-
diginizde, bunlarn net sekilde agikladiginizdan emin olun.
“Sence de bu kétii bir karar miydi1?” diye sormak yerine,
“bence bu katii bir karardi,” deyin.

“Bu kotii bir karardi,” gibi objektif ciimlelerin arkasina
da saklanmayin. Bunun sizin kendi fikriniz oldugunu, sizin
siibjektif bakis agimiz1 yansittigini, kesin gerceklik olmadi-
gin1 unutmayin.

Kendi bakis aginizla ise baglayin. “Anladin m1?”” deme-
yin, “anlatabildim mi?” deyin.

Sohbetinizin hangi seviyede oldugunu merak ediyorsa-
niz, bunu asagidaki sorulari sorarak ¢ozebilirsiniz:
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Kars taraf bana duygularindan bahsediyor mu?
Kendisiyle ilgili daha 6nce bilmedigim, 6nemli bir
sey anlatiyor mu?

Tutkularindan s6z ediyor mu?

Bana hayatiyla ilgili bir seyler anlatiyor mu?

Eger bu sorularin cevabi hayir ise, durup gegen ay kar
firtinas1 yiiziinden hig¢ kimse digar1 ¢gikamadiginda o vaktini
nasil ge¢irmis diye sorun.

Karg1 taraf duygusal bir sey anlatirken, buna dikkat et-
mek de ¢ok 6nemlidir. Bazen bunu kolayca kagirabilirsiniz.
Belki bagka bir ey diisiindiigiiniizde, belki de ayni1 sey size
hi¢ de duygusal gelmediginden olabilir. Iste az evvel kars1
taraftan aldiginiz bilgilerin, onun i¢in ¢ok fazla anlam ifade
ettigini gosterecek sinyaller:

...vermek istedikleri mesaja “ahhh,” diyerek baslarlar.
...size bunun 6nemli oldugunu sdylerler (tiih ya!)
...ana temay1 birkag kez tekrar ederler.

...s0ylemek istedikleri asil seyi ya en bagta ya da en son-
da belirtirler.
...her zamankinden daha yiiksek ya da algak bir ses to-
nuyla konusurlar.
...her zamankinden daha yavas, daha agir konusurlar.

Tiim bu durumlarda orada olmali ve dinlemelisiniz. Ama
sorulmadig: takdirde sakin 6giit vermeyin. Yapacaginiz en
kotii sey, su tip bir ciimle kurmak olacaktir:

“Ben senin yerinde olsam...

Ya da:
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“Bu bir kere benim de bagima geldi! Bak, soyle yapa-
caksin...”
Bunu yaparsaniz biiyiik ihtimalle kargi taraf konusmay1 bi-
rakir. Cilinkii zaten onu dinlemiyorsunuzdur. Tek yapmaniz
gereken ona kendisini anladiginiz1 gostermek, hepsi bu.

RO O OOy

Bir noktay ozellikle belirtmek istediginizde kelimeleri zayiflat-
mayin: gibi, neredeyse, belki, azicik ve muhtemelen gibi sézler
etmeyin. “Belki bu konuda haklisindir. Gorba biraz baharatli gi-
biydi.”
Elbette bazi durumlarda bu gekilde yaklagmak en uygunudur.
Ama genel anlamda bu sézler zayif ve kimseyi ekilemeyecek bir
hava yaratir. Onun yerine soyle soyleyin:

“Katilmiyorum.”
“Sana hayranim.” g

“Bence guzeldi.”

Soru Sorma Sanati

Giizel sorular sorabilme becerisi size giizel iligkiler inga
etme konusunda hem zaman, hem de destek verir. Bazen
biri giiclii bir fikir ifade ederken tek sdylenmesi gereken
sey: “Hakli olabilirsin ama daha iyi anlamam gerek. Sana
bunu hissettiren sey nedir?” gibi bir ciimledir. Fakat so-
rular genelde diisiindiigiiniizden daha karmagiktir. Soruyu
yoOneltme bi¢iminiz sohbeti ya devam ettirecek ya da sona
erdirecektir.

Daha once size acik ve kapali sorulardan bahsetmigtim.
Agik sorular su kelimelerle baslar: “nasil, neden, hangi
agidan.” Cevap olarak daha uzun agiklamalan gerektiren
sorulardir. Kapali sorularsa “o, nerede, ne zaman, hangi-
si” kelimeleriyle baslar. Tek bir kelime hatta genelde sade-
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ce evet ya da hayir ile cevaplanabilirler.® Kapali sorularin
sayginligi genelde kotii de olsa, bazen isimize ¢ok yararlar.
Mesela daha sonra inceleyeceginiz belli bir bilgiye ulagmak
istediginiz zaman. “Ah, sizin kopeginiz mi?”’ Fakat bir soh-
beti koyulastirmak igin kapal soru kullanirsaniz, tam tersi-
ne sohbet bayatlar ve ortama garip bir sessizlik hakim olur.

Bazilarimiz hi¢ diiglinmeden ve karsi taraf onlar bi-
zim i¢in agar umuduyla, dogrudan kapal sorular sorariz.
Ve tabii ki bazen kapali bir soru bile sohbet akisina sebep
olabilir. Ama neden risk alalim ki? Pek ¢ok kapali soruyu,
biraz ¢aligarak agik soru haline getirebilirsiniz. “Iyi misin?”
demek yerine “nasilsin?” diyebilirsiniz. Aradaki farki duya-
biliyor musunuz?

Eger acik soru kullanirsaniz kars: tarafi sizinle deneyim-
lerini paylasmasi igin cesaretlendirmis olursunuz. Ve hem
onunla, hem soOyleyecegi seylerle ilgilendiginizi gosterir-
siniz. Onemsedigi seyler hakkinda sorular sorun. Kisiligi,
giidiileri, duygulari, hayalleri ve ihtiyaglar gibi.

“Giinilin nasil gegti?” gibi genel sorulardan da kaginin
ciinkii sadece genel bir cevap alirsiniz. Kisisel cevaplar al-
mak igin daha belirgin sekilde sorun: “Patronunla olan go-
riigsmen nasil gegti?”

Kapal ve agik sorular diginda, iigiincii bir soru tipi daha
var. Bu tip yonlendirici sorular 6zellikle kaginmaniz gere-
kenlerdir.

“Sence de bu biraz kaba degil miydi?”

“Onu giyecek misin gercekten?”

“Neden daha hizli yapmadin?”

Bu tip sorular kars: tarafi savunmaya gegirir. Buradaki
amag bir agiklama duymak degil, yargilamak ya da reddet-

6 “Ne” sorusu her iki listede de yoktu, giinkii bu kelime agik ve kapali sorularin
ikisinde de kullanilacak kadar benzersizdir.
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mek veya emretmek ya da kat1 tavsiyeler vermektir. Olum-
suzluk igeren sorulardan kaginmaya &zen gosterin.

“Yapamaz miydn...?”
“Oyle yapmayacak miydi...?”
“Sen demedin mi...?” gibi.

Her seferinde tek bir soru sorun. Eger arka arkaya iki soru sora-
caksaniz, ikincisi kapali olsun:

“Film hakkinda ne dusunuyorsun? Begendin mi?”

Birden fazla soru sormak iyi olmayabilir, sanki kendi netliginiz-
den emin degilmigsiniz de karsi tarafin sizi daha iyi anlamasini
saglamak igin soruyormugsunuz hissi uyandirir. Bunu yaparak
daha ikinci soruda guzel bir sohbet firsatini da yerle bir etmig g

olursunuz gunka kapali sorular, agiklardan daha gabuk

cevaplanir.

BOOOPOOLLLOOO OO OO0 OO et s

Bu tip sorular yonlendiricidir. Her ne kadar agik soru lis-
tesinde s6z etmis de olsam “neden” kelimesinden de kagi-
nin. “Neden” kelimesi bir geyden emin olmak istediginizde
¢ok iginize yarar ve aslinda kendisi agik bir sorudur. Sorun
su ki bazen problem yaratabilecek bir kelimedir. Genelde
“neden” sorusunu karsi tarafin davramglarini dogrulamak
i¢in kullaninz: “Neden bunu zamaninda yapmadin?” Niye-
tiniz kotli olmasa bile, kars: tarafin zihninde sadece “ne-
den” sorusu duyulur ve kisi hemen savunmaya geger.

Bir bagka sorun da “neden” sorusunun hep “giinkii” ile
cevaplanmasidir.

“Neden zamaninda gelmedin?”

“Ciinkili zamanim kalmadi.”

Bu da size istediginiz bilgiyi vermez. “Neden” sorusunu
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“ne” sorusu ile degistirmek daha iyi olacaktir. “Neden za-
maninda gelmedin?” demektense “Buraya zamaninda gel-
meni ne engelledi?” diyebilirsiniz.

Bu ¢ok biiyiik bir fark gibi gériinmese de “neden” keli-
mesinin altinda sanki kars: tarafi sugluyormugsunuz hissi
yatar ama “ne” kelimesini kullanarak olayin altinda yatan
faktorleri 6grenmek istediginizi gostermis olursunuz. Eger
“ne” kelimesini kullamirsaniz karg: taraf savunmaya geg-
meden ya da kendisini saldir1 altinda hissetmeden cevap
verecektir. Hem “ne” kelimesi size daha belirgin cevaplar
verir. Oysa “neden” kelimesi daha genel bilgiler almaniza
yol agar.

Sorular ¢ok giiglii silahlardir. Sorular sayesinde asla si-
kic1 bir konuya takilip kalmazsiniz giinkii sohbetin kontro-
lii sizde olur. Belki de bu yiizden hi¢ kimse kendisine ¢ok
fazla soru sorulmasini sevmez. Sanki sorgudaymisiz gibi
hissederiz ya da karg: taraf siirekli kendisi konugmak isti-
yormus gibi diigiiniiriiz. A¢ik sorularla bunlardan kaginabi-
lirsiniz ama yine de pek ¢gogumuz fazla soru sorariz. Bunu
dengelemek marifet ister.

Soruyu soran kigi sohbetin kontroliinii elinde tuttugu igin
karg1 taraf garip bir duruma diigmiis olur. Soru sorulan ki-
sinin sohbeti yonlendirme sansi olmaz. Oysa sadece birkag
soru sorup, ¢ok daha iyi birer dinleyici olabiliriz. Ozellikle
de sordugumuz sorularin gogunun ydnlendiren tipte ve ken-
di kit fikirlerimizi karg: tarafa empoze etmek igin sorulan
sorular oldugunu diisiiniirsek.

Karg: tarafa kendinizle ilgili bir sey sdyledikten sonra,
soru sorarak sohbete devam etmek ve bunu sadece iki so-
ruyla sinirlama uygulamasi giizel bir kuraldir. Bu sekilde
ona da kendi hoslandig1 seyler hakkinda konugma firsati
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verip dengeyi saglamig olursunuz. Hem sohbetiniz roporta-
Jja da doniismemis olur. Herkes kendisinin ilging oldugunu
diisiiniir. Biliyor musunuz? Aslinda haklidirlar. O yiizden,
sizin de sohbetin igine dahil olabileceginiz bir sekilde, bira-
kin konusgsunlar. Kisisel bilgilerinizi sirayla paylasin, kars
tarafa odaklanin ve onunla olan iligkinizi bu sekilde derin-
lestirin. “Bir cevap, iki soru” kurali kesinlikle bagl almaniz
gereken bir sey degildir elbette, zira sohbetinizle ilgili ista-
tistik tutmamzi gerektirir. Bunun yerine konusurken veya
fikrinizi beyan ederken, ne yogunlukta konustugunuzu dai-
ma gdzden gegirmeyi unutmayin.

Sorunun Tonu

Daha once bunu hig¢ fark etmemis olabilirsiniz ama her
soru sordugunuzda ses tonunuz hafifce yiikselir ya da “sar-
ki1 sdyler” gibi olur ve buna havaya kalkan kaslariniz da es-
lik eder. Aslinda ne dediginizden ziyade bu sozsiiz sinyaller
karg: tarafa bir cevap beklediginiz mesajini verir. Yine de
bunu sorarak ifade etmek daha iyidir.

Aradaki farki anlamak i¢in kendiniz de bir test yapabi-
lirsiniz. Yazar Karla McLaren sunun gibi basit bir soruyla
baslamamiz1 6neriyor: “Seni kullandigimi m1 ima ediyor-
sun?” Bu soruyu ilk dnce yiiksek sesle sdyleyin ve birkag
kelimeyi vurgulayin (Seni kullandigimi mi ima ediyorsun?)
ve “kullandigim1” derken kaslarinizi miimkiin oldugunca
havaya kaldirin.

Bence kargi tarafa ciddi bir suglamada bulunuyormusg
gibi hissettiniz. Ardindan aym soruyu daha dogal bir ses
tonu ile, alnimz1 oynatmadan ve “ediyorsun” kelimesini
vurgulamadan sorun.
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Bu sekilde sorunca karg taraf saldiriya ugramig gibi his-
setmedigi i¢in savunmaya ge¢cmedi ve size gergek bir cevap
verecekmis gibi olmadi mu? Ustelik siz de ne kadar 6zgii-
venli goriindiigiiniizii fark ettiniz mi? Azalan ses tonu oto-
riteyi vurgular. Bunu anlamak i¢in tek yapmaniz gereken
bir haber sunucusunu dinlemeniz ve ciimlelerini daima bu
sekilde bir ses tonu kullanarak bitirdigine dikkat etmeniz.
Bunu, konustugu sey hakkinda bilingli oldugunu goéstermek
i¢in yapiyor ve dzgiiven sinyali yayiyor. Cok ilgingtir ki Jo-
nas Sjostedt de 2017- Almedalen konugmasinda ayni tekni-
gi uygulamigti. Bu teknigi sorularda uygulamak sizi daha
kararli ve daha rahat gosterir. Sanki karsi tarafin cevabini
bekliyormug gibi degil de, onun fikrini soruyormussunuz
gibi hissedilir.

Algalan ses tonu kargi tarafta hi¢ endise duymadan ce-
vap verme hissi uyandirir. Bu sekilde potansiyel bir kavga-
y1, derin bir sohbet ve karsilikli anlayigin hiikiim siirdiigii
olgun bir etkilesime dondiirebilirsiniz.

Artik digerlerini okuma beceriniz ve kisisel ve ilging bir
sohbet yaratma bilgilerinizi toparladik. Yine de konu an-
lamli diyaloga gelince, gézden kagirdiginiz baz iletisim
ustalig1 gerektiren beceriler var. Nasil karsilik vereceginizi
Ogrendiniz. Bir sonraki bdliimde, dinleme sanatina bakaca-
g1z.

Pek gok sohbette ikiden fazla kisi yer alir.

Bu bolumde dgrendiklerinizi uygularken konugtugunuz kigi sayis
onemli degildir. Asil Gnemli olan herkesin o sohbetin igine ne-
seyle davet edildigini hissetmesidir. Konugma firsati bulamayan-
lara, fikirlerini sorarak bir sans verin. Belki de digerlerinin hikaye-

lerine tam anlamiyla odaklanip dinliyor olmay: tercih edebilirler.
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Ote yandan kendi hikayelerini size anlatmak igin can atiyor da
olabilirler ama sohbete eslik etmekte belki de zorlaniyorlardir.
Belki de bu girigimlerinin hog kargilamp kargilanmayacagindan
emin degillerdir. S6zsuz sinyallerine bakip sabirsizlikla sohbete
dahil olmak isteyip istemediklerini anlayabilirsiniz. One dogru
kiiguk bir adim atip st bedenlerini ya da kafalarini yukan dogru
kaldinyor ya da sanki bir sey sdylemeye hazirlaniyormus gibi,
uzun bir nefes mi aliyorlar? Eger éyleyse, onlar da konuya dahil
edin! Eger o kisiyle ilgili fazladan bir bilginiz varsa, onu bu tip
durumlarda kullanabilirsiniz:

“Bu bana Aleshia'nin yaptig: seyi hatirlatt:.
Neden onlara anlatmiyorsun Aleshia?”

Diger insanlar heyecanla sohbet ettiginizi gormus ve siz de on-
lara agik oldugunuzu beden dilinizle gostermigseniz, bu araniza
yeni bir Uye daha katilacak demektir. Birini sohbete davet etmek
igin soyle soyleyebilirsiniz:

g “Selam, biz de tam..”

Bu gekilde kars! taraf size katilmak igin bir firsat kollamak
zorunda da kalmamig olur.

: . -




4
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Genelde Siranizi Beklersiniz

Olagan bir sohbette kars:1 tarafin kendisi hakkinda ko-
nusmasini beklersiniz ki siz de o susunca kendiniz hakkin-
da konusabilin. Genelde kendimizi ¢ok da net ifade etme-
yiz, zira kars1 tarafin ne diigiindiigiimiizii zaten anladigini
varsayariz. Giin i¢inde kullandigimiz 16,0007 ya da daha
fazla sozciigiin pek ¢ok farkh sekilde yorumlanabilecegini
bir tiirlii anlamayiz. Tiim bunlarin manasi ne zaman bir sey
sOyleseniz, sizi dinleyen kiginin yanlig anlama ihtimalinin
yiiksek oldugu ya da sdzlerinizi sizin kastettiginizden gok
daha farkl sekilde yorumladigidir.

Eger kargi tarafin giivenini kazanmak istiyorsaniz, daha
iyl bir dinleyici olmalisiniz. Bu sizde sok etkisi yaratmis
olabilir ama konustugunuzdan daha ¢ok dinlemeniz gere-
kiyor. Aragtirmalar sdylediklerimizin %75’inin duymazdan
gelindigini, yanhs anlasildigini ya da aninda unutuldugunu
gostermektedir. Bu da bize Freda S. Sahtre-Eldon’un anlati-
lanlarin sadece yarisin1 animsadigimizi soyledigini hatirla-
tiyor. Bu aslinda son derece trajik, ¢iinkii uykuda gegirme-

7 Kadinlarin erkeklere oranla ¢ok daha fazla sozciik kullandig ile ilgili bir
“gercek” var. Bu sonug beden dili alaninda ¢ok etkin izler birakan iki 6nemli
yazar Allen ve Barbara Pease tarafindan ortaya atilmistir. 2000 yilinda yayin-
lanan kitaplarinda verdikleri ilk say: erkeklerin iki ila dort yiiz arasi s6zciik
kullandig1, buna karsilik kadinlarin giinde toplam alt: ila sekiz bin arasi s6zciik
kullandigidir. Birkag yil sonra Allen rakamlarn yenilemis ve erkekler yedi ila on
bin arasi sozciik kullanirken, kadinlarin giinde toplam yirmi ila yirmi dort bin
arasi sozciik kullandiklarini séylemistir. Bu sayilarin tam olarak nasil elde edil-
digi belirsizdir ama kisa siirede destek buldular. Bu destek bir yandan erkek-
lerin iletisim kurmay: beceremeyen tipler oldugunu sdyleyen kadinlardan; 6te
yandan kadinlani dinlemekten nigin bu kadar yorulduklarim iddia eden erkek-
lerden gelmistir. Buna ragmen bu sayilar sagmaliktan ibarettir ve bu da sekiz
yil boyunca Arizona Universitesi’nde siiregelen bir dizi aragtirma ile kanitlan-
mustir. Bu aragtirmada her ne kadar kullanilan sézciik sayisinin yas ve iginde
bulunulan kiiltiirle bir etkisi olsa da, cinsiyetin konuyla higbir ilgisi olmadig1
sonucu goriilmiistiir. Ortalama bir kadin ya da erkek giinde yaklagik 16.000
sozciik kullanmaktadir. O yiizden eger biri size kadinlarin erkeklerden gok daha
fazla konustugunun “kanitlanmis” oldugunu sdylerse, siz de ona bunu sdyleyin.
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diginiz vaktinizin gogunu bilgi alarak gegiriyorsunuz. 2003
senesinde genglerin (18-23 yas arasi) her hafta 76 kereden
fazla yiiz yiize, telefon mesajiyla, telefonla ya da e-posta
ile iletigim kurduklarn tespit edilmistir. Bu oldukga yiiksek
bir say1. Ustelik bu, sosyal medyanin patlamas: ve ileti-
sim kanallarimizdan biri haline gelmesinden g¢ok 6nceydi.
Simdiye kadar hi¢ bu denli iletisim kurmamistik. Boyle bir
durumda karg1 tarafi yanlig anlamak ya da birbirimize soy-
lediklerimizin ¢ogunu unutuyor olmak biraz aptalca olur.

Beni Duymuyorsun

O halde, anlamamizi1 bu kadar zorlastiran sey nedir? Bu
sadece karsi tarafin zayif iletisim kurma becerisi olamaz.

Engellerin ¢ogu sizin kafamizdadir. $oyle baglayalim:
Kendinizle ilgili bir seyler diisiiniirken, karg tarafin sdzleri-
ne odaklanmak zordur. Ya da o an akliniza gelen degisik bir
cevabi vermek igin heyecanla siranin size gelmesini bekler-
siniz. Boyle bir durumda da karg1 tarafin s6ylediklerinin ¢ok
azin1 duyarsiniz. Maalesef bu tip durumlar ¢ok sik yasanir,
¢iinkii konustugumuzdan daha hizli diisiiniiriiz. Beyniniz
sozciikleri agzinizdan dort kat hizh igler. Bu da dinlerken
diisiinecek ¢ok fazla zamaninizin oldugu anlamina gelir.
Ve siz de genelde bu zamam yanlis seyler yaparak deger-
lendirirsiniz. Sikilip bagka bir sey diislinmeye baglarsiniz,
ciinkii kars1 tarafin ne s6yleyecegini zaten biliyorsunuzdur.
Ya da 6yle saniyorsunuzdur. Boylece siz de aksam ne yiye-
ceginizi ya da yazin nereye tatile gideceginizi diislinmeye
baglarsiniz. Ara sira karsi tarafi kontrol edip beklediginiz
seyleri mi sOyliiyor diye bakarsiniz ve kisa bir cevap verip
ona hala buradayim mesaj1 verirsiniz. Fakat aslinda sadece
minik bir par¢aniz héla oradadir. Kalan kismu bir ego yolcu-
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luguna ¢ikmigtir. Elbette, bu minik zihinsel turlar1 atarken
karg: tarafin ne sdyledigini de 6zetleyebiliriz. Ama bu iyi
dinlemek degildir. Ve bize bu minik tatilimizden zamansiz
sekilde donme riskini yiikler.

Ve kars tarafin ne sdyleyecegini biliyor oldugunuz ger-
¢eginin talihsiz bir sonucu daha vardir: Karg1 taraf gergek-
ten onu séylemis olsa da, olmasa da sizin o sdylemis gibi
aklinizda belli bir yargiya varmis olmaniz. (Bu tutum in-
ternet lizerinde bitmek tiikkenmek bilmeyen “miinazarala-
rin” da bagkahramam gibi. Pek ¢ok kisinin sosyal medya
kanaliyla aslinda s6ylemedikleri ama kargi tarafin o sekilde
sOyledigine inandif1 s6zler sebebiyle paramparga edildigi-
ne sahit oluyorum.)

Birinin ne sdyleyecegini zaten bildiginizi sandiginiz za-
man, zaman kazanmak igin s6zlerini de kesersiniz. Bu karsi
tarafi sadece kizdirmakla kalmaz, sizinle daha fazla vakit
gegirmek de istemez. Bir dahaki sefere “konuyu zaten an-
ladiginiz” i¢in kars1 tarafin soziinii kesmeye kalkigirsaniz,
dilinizi 1sirin! Bunun yerine onu dinlemeyi deneyin. Sasi-
rabilirsiniz!

Kargilagtigimz bir diger engel de odaklanma beceri-
nizdir. Son yaptiginiz konugsmay1 animsayin. Eger bu ko-
nugmanin konusunu birine anlatmaniz gerekseydi, bunu
yapabilir miydiniz? Ara sira kargi tarafin sdylediklerini ka-
fanizda 6zetleyin ve kagirdiginiz bir sey bunu ona sormak-
tan ¢cekinmeyin.

Elbette bazi insanlar sanki hi¢ susmayacakmis gibi ko-
nusup dururlar. Bu baginiza geldiginde kontagi kapatma-
niz ¢ok kolaydir. Fakat siz kontagi kapatmak yerine, hangi
duygulan ifade etmeye ¢alistigina odaklanin. Varmak iste-
dikleri asil noktay:1 tanimlamak i¢in ona bazi sorular sorun:
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“Tamam ama tiim bunlarin i¢inde hangi belirgin sey senin
i¢in 6nem tagiyor?”

Son engel de anlatilan seye tamamen kars1 oldugunuz
durumlarda ortaya ¢ikar. Kargi tarafin fikirlerini anlhyor
gibi goriinmezseniz, onun sizinle bir sey paylasmayaca-
gindan endiselenirsiniz. Ama anlamakla katilmak aym sey
degildir. Ikisi farkhdir. Dinlemek ve anlamak karg: tarafin
diisiince seklini dogru takip ettiginizi gosterir, sebeplerini
gordiigiiniizii ifade eder. Sebepleri sizinle asla bagdagsmasa
bile. Karsi tarafin sdylemeye ¢aligtigini anladiginiz zaman,
onunla aym fikirde olmak zorunda degilsinizdir. Hatta karsi
tarafin fikrine dayandirarak kendi fikrinizi agiklamak, belki
de onu motive edebilir.

Bitirmelerine izin Verin

Eger biri size “bu yeni hesap ige yarayacak mi diye en-
diseleniyorum,” der ve siz de ona cevaben, “sorun yok, ya-
pabilirsin,” derseniz kargi tarafi gergekten dinlememissiniz
demektir. Sadece az evvel ifade edilen duyguyu yiizeysel
sekilde ele aliyor olursunuz. Dinlemek demek size samimi
bir duygusal agiklama yapildigini fark etmeniz demektir. O
noktada derin bir nefes alin, g6z temasi kurun ve g6yle s6y-
leyin: “Seni endiselendiren sey nedir?”

Biri bir sey sdyledikten sonra, devam edip etmeyecegi-
ni 0grenmek i¢in birkag saniye beklemek en iyi yontemdir.
Ona diisiinecek zamam verdiginizde, size sdyleyecek daha
fazla seyi de olacaktr.

Dostumuz Studs Terkel’in de son boliimde hatirlattig
gibi, soziimiiz kesilmeden konugma sansini nadiren yaka-
lariz. Ve bu hi¢ de hos bir sey degildir glinkii sOyleyecegi-



128 Henrik Fexeus

mizi bitirmemize izin verilmesi, sorunlarimizin ¢o6ziimiine
ulagmamiz: saglayacaktir. Kargi taraf durmadan soziimiizii
sabote eder ya da sorunlarimizi bizim yerimize o ¢ozerse,
sorunun gercekte ne oldugunu asla belirleyemeyiz. Bu sii-
re¢ bize kesfedip kendimizi konusarak ifade etmek igin ye-
terli zamani saglayacaktir.

BOX isimli sahne gosterimde, karsilagtigim baz yaratici
sorunlar1 ¢g6zmemde bana yardimci olmasi igin kendime bir
danigman tuttum.

Adamin damigmanbk teknigi essizdi. Sorunlarimi ta-
nimlarken diisiincelerimi ifade etmeme ve s6ziimii bitirme-
me izin verirdi, ki bu da ¢6ziimii kendi kendime bulmami
saglardi. Bazen acaba ona sorunu tarif etmeseydim, bunu
yapabilir miydim diye siipheye diiserdim. O da bana séyle
derdi: “Sen benim en kolay danisanlarimdan birisin zira tek
kelime bile etmeme gerek kalmiyor!”

Kesinlikle. Onunla bir sonraki gosterim i¢in de galisaca-
gimdan emin olun.

Kendi sorunlarimiza odaklanmamiz, birbirimizin s6zii-
nii kesmemiz ya da ciimlelerini bitirmemiz veya dikkati-
mizin dagilmasi ¢ok da siirpriz sayilmaz aslinda. Ciinkii bir
seye uzun siire odaklanmak epey zordur. Birini bes dakika
boyunca soziinii kesmeden ya da ona soru sormadan dinle-
meyi deneyin. Bunun odaklanma becerinize inanilmaz de-
recede fayda sagladigimi goreceksiniz. Bes dakika dolunca
siz konusun. Goreceksiniz ki onlar da sizi lafiniz1 bolmeden
dinleyecektir. Sonra da birlikte deneyimlerinizi paylasir,
onlari tartigirsiniz. Bunu yapmak goriindiigiinden daha zor-
dur ama iki kisinin birbirini anlayip empati odakh bir bag
kurmasi adina oldukga giiglii bir yontemdir.
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Siz araya girmeseniz de, sohbetler dis etkenlerle bolii-
nebilir. Bu tip dikkat dagitan seylerin, sizi kars: tarafi can
kulag ile dinlemekten alikoymasina izin vermeyin. Tele-
fonunuz galarsa, hemen sesini kisin. Ciinkii ¢aliyor olmasi
cevap vermenizi gerektirmez. Size ulagmak isteyen yine
arayacak ya da size mesaj atacaktir. Biri sizinle konusur-
ken ¢aktirmadan Instagram hesabiniza bakamiyor olmanin
ne kadar gii¢ bir sey oldugunu biliyorum. Ama iginizden
gelen bu diirtiiye direnmelisiniz. Siz birine 6nemli bir sey
anlatirken o kisinin bu tip bir sey yapmasinin nasil bir his
oldugunun farkindasimzdir. Artik sizi dinlemedigini ama
rol yaptigini1 hemen anlarsiniz.

Konustugunuz kisiye dncelik verdiginizi gostererek par-
lak bir objeyle dikkati dagilan bir bebek olmadiginizi da
gostermis olursunuz aslinda. Bu sekilde ona bir yetigkin ol-
dugunuzu ve kendisini ciddiye aldiginiz1 gosterirsiniz. Ona
kendisinin telefondan daha 6nemli oldugunu ve bdliinme-
yen dikkatinizi hak ettigini gosterirsiniz. Ve tahmin edece-
giniz gibi, bu da iliskinizi gii¢lendirir.

R I O P P O R R R H R A O O o O e

Birkag gun boyunca sohbetlerinizi ana basliklar seklinde yazarak

SRR

kag kere araya girdiginizi not edin. Sol cebinizde birkag atag,
igne, zimba vs. bulundurabilirsiniz. Birinin sézunu kestiginizde 3
onu alip sag cebinize koyun. Bu sekilde lafini kestiginiz kisi ya
da sohbetlerin belirli bir sekli ya da tipi var mi diye de 6grenmis
olursunuz. Eger 6yleyse, bunun sebebini dusunun. g

Bir kez bile s6z kesmeden “yuksek riskli sohbet” etmeyi deneyip
ne olacagini goérun. Gelisen bir gey var mi? Olayi daha da ilging
hale getiren bir sey oldu mu? Yoksa kopup gittiniz mi? Bazen E

araya girmek gerekli olsa da, bunu gok sk yapmamakta fayda
vardr.

2ot Tezenee .

2
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Sizin Rolunuz

Bir dinleyici olarak asil géreviniz kars: taraf size hika-
yesini anlatirken, yolundan c¢ekilmektir. Giizel sorularin
O6nemini zaten tartistik fakat maalesef dinlemesi gereken
kisi o kadar sik soru sorar ki, sohbetin tamamini ele ge-
cirir. Sadece anlamadiginiz ya da daha derin bir agiklama
beklediginiz yerlerde soru sormalisiniz. Unutmayin ki soh-
betin kontrolii, dinleyen ve soru soran kisidedir. Konusan
kisi sohbetin motorudur fakat dinleyici sordugu sorularla
direksiyonu gevirerek sohbetin istikametini diledigi sekilde
degistiren kisidir:

Konugsan: “Tek yapmamiz gereken yuvarlak deliklere
uymasl i¢in, mavi olanlar1 almak.”

Dinleyici: “Bu ¢ok ilging bir fikir. Sence bu bizi amaci-
miza ne kadar yaklagtirir?”

Dinleyici: “Sey, bu durumda...”

Birlikte bir sorunu ¢6zdiigiiniiz bu tip durumlarda kont-
rol gereklidir. Fakat konu giinliik sohbetlere geldiginde, ge-
rekli olmadig: takdirde kontrolii ele almaya galigmamaya
dikkat etmelisiniz. Birakin sohbet kendiliginden aksin.

Bir dinleyici karg1 tarafin s6zlerine baz1 eklemeler yap-
mak ve konusmaya kendisi de girmek istediginde o soh-
betin akigini tikayabilir. Bu genelde kisinin, karg: tarafin
fikirlerine katilmak ya da kendi deneyimlerini paylagmak
i¢in can atti§1 durumlarda goriiliir:

“Biliyorum! Aynm1 sey benim de bagima geldi! Ben ne
yaptim, bilmek ister misin? S$oyle ki...”

“Bu ¢ilginlik! Hey, bence ne yapmalisin biliyor musun?
Bence sen...”

“Bu da tipki suna benziyor...”

Bunu yapan kisi dinlemeyi birakmamis da olsa ana te-
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may1 anladigini1 varsaymaktadir. Kétii bir fikir. Bagka biri-
nin deneyiminin sizinkiyle ayni oldugu kanaatine asla ka-
pilmayin. Degildir. Ciinkii ikiniz farkh kisilersiniz. Ustelik
kars tarafa kendini nasil hissettigini bildiginizi sdylemek,
ona konuylailgili bagka detay duymak istemiyorum mesaji-
n1 da vermenizdir. Bu da 6nemli bir bilgiyi 1skalayacaginiz
anlamina gelir. Daha da 6nemlisi, konustugunuz kisi onu
iddia ettiginiz kadar iyi anlayip anlamadiginiz hakkinda
ciddi bir siipheye diisecektir.

Biri size problemiyle geldiginde yapmaniz gereken go-
revlerden biri de onu desteklemektir. Insanlar bu rolii iistle-
nirken genelde su tip seyler soyler:

“Bir geye ihtiyacin olursa haber ver.”

“Yanindayim. Yapabilecegim bir sey olursa haber ver.”

Niyetiniz iyi de olsa bu tip yaklagimlar genelde deger-
sizdir. Pratik anlamda “yanindayim” ne demek? Burada as-
linda tek yaptigini sey karsi tarafa bir sorun daha vermek-
tir. Clinkii simdi sizden neyi isteyip, neyi isteyemeyecegini
¢6zmek zorunda kalacaktir. O ylizden belirgin bir sekilde
konugmaniz ¢ok daha faydal olur.

“Sana yardim edebilecegim bir sey olursa haberim ol-
sun,” demeyin.

“Bu konuda konusmak ister misin?” deyin.

“Bir seye ihtiyacin olursa haberim olsun,” demeyin.

“Istahin agilana kadar sana biraz yemek ve tath getire-
cegim,” deyin.

Ya da: “Biraz kafan dagilsin diye beraber takilmaya ne
dersin?”

Bu karsi tarafin sorununu ¢ézmeye ¢alistiginiz anlamina
(ki bunu asla yapmayin) gelmez, sadece ona nasil destek ol-
dugunuzu anlamasinm saglar. Bir dostun sorununu ¢dzmeyi
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istemek son derece iggiidiisel bir sey olsa da, ger¢ek anlam-
da bunu yapmaya ¢alismak her zaman geri teper. Birisi si-
zinle sadece konusmak istediginde siz ona ¢6ziim odakl bir
yaklagimla gelirseniz, umdugu destegi vermis olmazsiniz.
Onun sorunlarim ¢6zecek birine degil, kendisini dinleyecek
birine ihtiyaci var.® Yine de ona belli bir tavsiyede bulun-
mak istiyorsaniz, 6nce iznini aldigimizdan emin olun. Ona
bunu duymak ister mi diye sorun. Eger istemiyor ya da tav-
siyenizi uygulayabilecegini diigiinmiiyorsa, hatali olduguna
inansaniz bile iistelemeyin! Unutmayin, siz arkadaslariniz-
dan sorumlu degilsiniz. Onlar kendilerinden sorumlu. Soru
sorun, destek olun ve onlarin tarafinda oldugunuzu onlara
verdiginiz destekle bilmelerini saglayin. Birakin kendi so-
runlarini kendileri ¢ézsiinler.

Bazen birini dinlerken, sdylediklerini kagirdiginizi fark edersiniz.
Ama bunu itiraf etmek utang vericidir gunka bu ona ilgi goster-
2 miyormugsunuz gibi gérunmenize neden olur. O yuzden siz de
oyunda kalmaya devam edersiniz. Ama bu gok daha kétuadur H
qunku er ya da geg dikkatinizin dagildigi ortaya gikacaktir. Eger
guvenilir olmak istiyorsaniz, sohbetin ucunu kagirdiginiz an bunu
itiraf etmelisiniz.

Tek soylemeniz gereken:

“Ne soyledigini tam takip edemiyorum. Son cumleyi bir kez
daha tekrarlar misin?” §

“Elektrikli tellere kadar olan her seyi anladim ama sonra olanlar-

la ilgili soyledigin son cumleyi bir daha tekrarlar misin?” gibi bir
seydir.

atatatatsts R o O D 3 o o o o o

8 Yargilamamali, duyduklarimzi 6lgiip bigmemelisiniz. “Sana katiliyorum, o
kadin tam bir pislik,” gibi laflar etmek kars: taraf1 kigkirtacag gibi aragtimalara
gore yapici bir sohbet ortami da olusturmaz.
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Sohbet esnasinda duygusal ifadelere sikga rastlarsiniz.
Bunu gordiigiiniiz zaman karg tarafin hislerini dogrulamak
iyi bir fikir olabilir. Belki de karsi tarafin hissi sizin di-
stindiigiiniiz gibi degildir. Bunu anlamanin en iyi yontemi
dogrudan ona sormaktir:

“Bu seni kizdirmisa benziyor?”

Bu sekilde karsi tarafa hislerini netlestirmesi veya onay-
lamasi igin firsat vermis olursunuz.

“Evet, aslinda gercekten sinirlendim.”

“Sey, sinirlenmedim ama hayal kirikligina ugradim di-
yebilirim.”

Maalesef pek ¢ogumuzun duygusal kelime dagarcigi
sinirhdir. Bunu agmak igin genelde birazcik, azicik, ¢ok,
stiper gibi ayni tanimlamalan sik kullanarak duygularimi-
zin derecesini belirtmeye galigirz. Biraz kizdim. Siiper te-
dirgindim. Fakat yagsadiginiz duygulan kelimelere dokmek
¢ok daha iyidir. Bu sekilde konustugunuz insana hem ken-
disini daha anlagiliyormus gibi hissettirir, hem de hikaye-
siyle ilgili bir seyler anlatma hevesini arttirirsiniz. Bir son-
raki boliimde duygulara daha yakindan bakacagiz.

Kargi tarafi her zaman net sekilde anlamayabilirsiniz. Bu
durumda ona “X mi hissediyorsun?”’ diye sorun. Buradaki
X yukaridaki kelimelerden biri olabilir. Karg:1 tarafin his-
settigi seyin yanina bile yaklasamamis olabilirsiniz. Burada
o6nemli olan tek sey karsi tarafin sizin onu anlamaya galisti-
gimiz1 fark edip, aslinda ne demek istedigini ifade etsin diye
ona bir sans verdiginizi gérmesidir.

Yorumlamakla ilgili Birkag Kelam
Iletisimle ilgili herhangi bir kitabi agtigimizda karsimiza
aktif dinleme, yansitarak dinleme, ayna olma ya da radikal
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dinleme gibi bazi béliimler gikar. Aslinda tiim bunlar 6nem
teskil eden ve aym seye verilmis olan farkli isimlerdir. ileti-
sim tekniklerinin temelinde yer aldigin1 kavramak kolaydir.

Aktif dinlemenin 6zii hassas ve gozlemci olmanin digin-
da, yorumlamak adi verilen bir seyi kullanmanizi da igerir.
Buradaki amag karg: tarafi anladiginizi dogrulamaniz, tam
olarak belirtilmemis duygularin altin1 ¢izmeniz ve konusan
kisiyi anlatmaya devam etmesi igin cesaretlendirmenizdir.
Buraya kadar her sey kulaga iyi gelse de bu teknik bazen
sizi krem rengi bogazh kazag ve haki yesili pantolonuyla
odada duran modas1 ge¢mis bir terapiste benzetebilir. Zira
bu teknigi kullanirken konusma dizini suna benzer:

“Demek (olay ya da o hisle baglantili bagka bir sey)...
yiiziinden, (duygunun adi)...hissediyorsun.”

Omek vermek gerekirse:

“Demek kiigiikken gérmezden gelinen bir gocuk oldu-
gun i¢in kendini 6fkeli hissediyorsun?”

“Demek, seni dinlemek yerine video oyunlar1 oynamasi
seni delirtiyor?”

Duydugunuz iizere, sadece ikinci sinif TV dizilerindeki
sakalli adamlar boyle konusur. 70’lerde aktif dinleme ¢ok
modayken bile son derece yapay olduguyla ilgili pek gok
elestiri almist1. Insanlar su tip seyler sdyler olmustu: “Su
aktif dinleme denen seyi birakip gercekten ne dedigimi an-
lamaya ¢alig liitfen.” Ya da: “Bana az evvel ne dedigimi
s0ylemeni istemiyorum, ben az evvel ne dedigimi zaten bi-
liyorum. Beni taklit edip duracagina benimle konus.”

Aktif dinleme yanlis1 olanlara gére bu formiil sohbetin
ilk agsamalarinda kullanilmaliydi, yani duygusal igeriklere
tepki verdiginiz ilerleyen asamalarindan 6nce kullanilmasi
gereken bir yontemdi. “Hissetmek™ kelimesi yerine “siz”



fletisim Dehas1 135

kullanilirsa cevaben “ciinkii” diye baglayan ciimlelerde de
bu kelime yerine “-dan beri, gibi ya da tarafindan” kelime-
leri kullanilirdi. Fakat tiim bunlar son derece yiizeysel iddi-
alardi. Zira aktif dinleme bundan ¢ok daha derin problemler
icermektedir. Sizin de fark ettiginiz gibi bu metot kullani-
lirken hi¢ de normal yagamdaki gibi konusulmamaktadir.
Oysa kars1 tarafa samimiyetinizi géstermek anlaml soh-
betlerin en 6nemli ve birincil sartidir. Fakat bu tip formii-
le edilmis ciimleleri kullanmak samimiyetle higbir sekilde
ortlismez.

Buna ragmen yorumlama yonteminin temel aldig: fikir
hi¢ de kotii bir fikir degildir. Karsi tarafa ne hissettigini sor-
manin zaten iyi bir fikir oldugunu 6nceden de belirtmigtik.
Bu sekilde karsi tarafi anlar, ne hissettigini bilir ve buna ne-
den olan seyleri 6grenmeye galisirsiniz. Kargi tarafin sdy-
lediklerini 6zetlemek fikri de her ikiniz agisindan konusu-
lanlar netlestirmek amaci tagir. Buradaki tek sey, karsi taraf
size anlattig1 i¢in zaten olayin igerigindeki duygulan biliyor
olusunuzdur! Bu da yorumlamay: aslinda konuyu netlestir-
mekten ziyade, bariz bir sekilde ortaya koymak igin kulla-
nilan bir yontem haline getirmektedir. Bence aktif dinleme
yontemini kullanan kigsiler igin en biiyiik sorun bu metodu
gereksiz yere kullanmalaridir. Diger sorun da, az evvel soy-
ledigimiz gibi dogal olmayan bir sekilde konugmaktir ki bu
konuda ustalagmak i¢in uzun zaman gerekir. Amerikal bir
aktif dinleme uzmani, bu yontemi kullanmak isteyen 6g-
rencilerinin yaklagik alt1 ay gibi bir siiregte ustalagtiklarini
sOyler. Ama alt1 ay boyunca bu konuya ciddi sekilde egil-
meden, sadece laf olsun diye ¢alisirsaniz hi¢ kimseyi onlar1
dinlediginize bile ikna edemezsiniz. Pek ¢ok kisi kendisini
gercekten dinleyen birine agilmayi tercih eder.
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Peki bu teknik neden hala bu denli 6vgii aliyor? Ciin-
kii (daha evvel de belirttigim gibi) duygu ve diisiincelerini
anliyorum mesajin1 dogrulama fikri iyi bir fikirdir. Sadece
bunu klasik bir teknik uygulayarak yapmak ¢ok iyi bir fikir
sayllmaz. Ben bunun yerine, biri size 6nemli bir sey anlat-
tiginda, asagidaki dort agamali yaklagma teknigini kullan-
manizi oneririm:

1. Asama

Karg: tarafin hislerini kelimelere dokiin (buna gozlem-
lenmis duygusal etki diyelim)...

2. Asama

...Bu duygularin altinda yattigin1 diisiindiigiiniiz hisleri
de kelimelere dokiin (algilanan duygusal durum)

3. Asama

Kargi tarafin diislince bigimini anladiginiz1 gésterin (bi-
ligsel anlayns). ..

4. Asama

...Sonra da karg tarafa ¢6ziimii bulabilecegi sekilde bir
yOn verin.

Pratikte bu durum su sekilde gergeklesebilir:

“Bu sekilde bir davranisa maruz kalmak oldukga zor go-
riinliyor (gézlemlenmis duygusal etki). Neden 6fkelendigini
anlayabiliyorum (algilanan duygusal durum). Fakat o bunu
durmadan yapmaya devam edip seninle konusmay: redde-
diyor (biligsel anlayis). Bunu degistirmek i¢gin yapabilece-
gin bagka bir sey var m1? (¢oziim bulmas: igin cesaretlen-
dirme).”

9 Gordiigiiniiz iizere, héla kars1 tarafin hislerini tammlamaya ¢alistyorsunuz.
Ama onun okunmasi gii¢ biri oldugunu, hislerini anlamanin kolay olmadigini,
altinda yatan duygulan ayirt edemediginizi diisiinmeniz hig 6nemli degil. Basit
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Aktif dinlemenin ana temasi olarak algilanan duygusal
durumla olayin arasindaki bagi tanimlamak yerine, yu-
karidaki metot ¢ok daha basarilidir. Gosterilen duygusal
ifadeyle, o duygunun altinda yattigina inandiginiz hisleri
birbirinden ayirir. Bunlarin net sekilde tanimlanmig olmasi
gerekmedigi gibi sonrasi igin siz kendi tahminlerinizi kul-
lanirsimiz. Ustelik bu modelde aktif dinlemede oldugu gibi
durumu tanimlayan bir soru sorup durmazsiniz. Bu yontem
sohbetinizin daha yapici ve degisikliklere agik olmasini da
saglar.

Yorumlama ydntemi karsi taraf size hikayesini konus-
madan anlatti1 zaman da muhtesem sekilde kullanilabilir.
Bu da karg1 tarafin verdigi sozsiiz sinyalleri almanizla basg-
lar. Omegin bir magazaya gittiniz ve yardima ihtiyacimz
var ama elemanlarin hepsi son derece yogun ve bitkin gorii-
niiyor. Onlara, “bugiin burasi epey yogun gibi. Cok yorgun
olmalisiniz sanirim” diyebilirsiniz. Bu sekilde onlara iginde
bulunduklar1 durumu fark ettiginizi gostererek empatinizi
ifade etmis olursunuz. Karsiliginda onlar da sizi fark ede-
cek ve anlamaya galigacaktir.

Mesela birinin duygularimi yiiz ifadesiyle anlatmaya ¢a-
histigini fark ederseniz, ona soyle soyleyebilirsiniz: “Bugiin
¢ok mutlu goriiniiyorsun! Hog bir sey mi oldu yoksa?”

Fakat iletisim hakkinda ¢ok iyi bilinen bir kitapta tavsiye
edildigi gibi, sakin yorgun bir satig elemanina su sekilde bir
climle kurmayin: “Bugiin ¢ok ¢alistigin ama hala bir siirii
isin oldugu i¢in sanki birazdan istifa edecekmis gibisin.”

Sag ol yahu! $imdi sirana geri don.

bir sekilde one ¢ikip sunu diyebilirsiniz: “Hayal kirikligina ugradigim gorebi-
liyorum ama bunun sebebini anlayamiyorum. Bana anlatir misin liitfen?” “Bu
konuda bazi giigliikler yasadigim1 goriiyorum ama hislerini ¢6zmekte zorlani-
yorum.”
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Kigkirtmak

Beden dili uzmanlan Patryk ve Kasia Wezowski yorum-
lama i¢in bagka ilging bir kullanim alan1 daha kegfetmigtir.
Onlara gore kargi tarafin sozlerini 6zetlerken, i¢ine kendi
varsayim ve degerlendirmelerinizi de katarsimiz. Bu, stan-
dart tavsiyelerin tam tersini yapmaktir. Buna ragmen We-
sowskiler’e gore dinlerken yiiz ifademizi kontrol edemeyiz,
ozellikle duyduklarimiz bizimle ilgiliyse. Bu da sdyledigi-
niz sozlere karsilik bazi1 duygusal tepkiler géreceginiz ve bu
tepkilerin size ¢ok degerli bilgiler verecegi anlamina gelir.
Hakliysaniz konustugunuz kisi mutlu, haksizsaniz 6fkeli ya
da sasirmis vs. goriiniir. Bu da ne kadar yanlis ya da dogru
oldugunuzu 6grenmek igin kullanabileceginiz muhtesem
bir tekniktir. Arkadasiniz s6zlerini kendisi kontrol edebil-
digi i¢in size her zaman hatalariniz1 ya da yanls oldugunu
noktalar sdyleyebilir. Ama bunu yapmasa da, yiiz ifadesin-
den hatal1 olup olmadiginizi kendiniz de anlayabilirsiniz.

Bu ve bir 6nceki boliimde “daha derin”, “kisisel”, “an-
lamak” ve “anlamli” kelimelerini ¢ok kullandim. Belli bazi
sebeplerden 6tiirii bu kelimelerin ¢ok da hos baglamlar
yoktur, 6zellikle de benim igin. Onemli olduklarinin far-
kindayim ama beni giiliimsetmiyorlar. Kendimi sanki bir
terapistle konusuyormusum da derin derin i¢ ¢ekmiyor-
musum gibi hissediyorum. Eger siz de benim gibiyseniz,
bunun sebebi muhtemelen bu kelimelerle ilgili zihnimizde
baz talihsiz baglantilar olmasindandir ve bu da onlarin na-
sil kullanildigiyla ilgilidir. Fakat bu, kelimelerin sugu de-
gil. Gergekten de anlamli ve kisisel gibi kelimelerin nahog
karsilanmasini hayal etmek bile zor. Clinkii bir sey ilginizi
¢ekmiyor ya da sizinle alakasiz gibi goriiniiyorsa (bu ke-
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limelerde oldugu gibi), ondan keyif almaniz pek miimkiin
olmuyor.

Bir sonraki boliimde de bu kelimeleri yanimizda tasiya-
cagiz ve bu boliimde “duygularla” empatinin” gergekte ne
oldugunu arastiracagiz. Tipki bu kelimeler gibi, belirli kon-
septlerle ilgili yanlig diigiincelerimiz yine olacaktir. Bunla-
rin ¢ogu iginde yasadigimiz kiiltiir tarafinda bize empoze
edilen sozciiklerdir. Son yiizyil boyunca bize “empatinin”
karsi tarafa nazik davranmak zorunda hissettigimiz zaman
kullanmay: segecegimiz bir beceri oldugu anlatildi ve bu
hi¢ de dogru degil. Duygular ve empati iletisim ustaliginin
iki 6nemli becerisidir ve yasamamiz igin giderek daha da
onemli hale gelmeye baslamiglardir. Ama bu iki kavram dii-
stindiigiiniiz gibi olmayabilir. Birka¢ sayfa sonra ikisini de
tamamen netlestirecegiz.

Bu kitaptaki pek ok malzeme gibi, yorumlamak da iki farkli
§ yonde kullanilabilir.

Digerlerini anlamanin diginda, digerlerinin de sizi anladigin-
dan, soylediklerinizi 6zetlemelerini isteyerek, emin olabilirsiniz:

“Bu konuyu net sekilde agikladigimdan emin olmak istiyo-

rum. Su ana kadar soylediklerimi dzetleyebilir misin?”
OO OO IO RG> CHOOCH




5
DUYGULAR VE EMPATI

EMPATI EVRENSEL BiR COZUCUYE BENZER.

Simon Baron-Cohen

DUYGULARIN AVANTAJI BiZE YOL GOSTERME-
LERIDIR.

Oscar Wilde

Duinyayi Duygular Déndurdr.

Duygular her sohbetinizde énemli bir rol oynar. Hatta
bazen anlamli olan tek sey duygulardir. Su anki iginizi ya
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da egitiminizi bir diisiiniin. Bir gorevi ifa edeceginiz zaman
“i¢sel” odiiller sizi nasil motive ediyor? Yani anlamli bir
sey yapmak, yeni bir sey 6grenmek, yeni bir beceri kazan-
mak ya da basarilarinizdan gurur duymak? Peki ya “digsal”
odiiller sizin igin ne kadar 6nemli? Ayricalik, para, bagkala-
rinin 6vgii ve takdiri? Bu iki motivasyon seklinden hangisi-
nin sizin i¢in daha 6nemli oldugunu bir siire diisiiniin.

Sonra da sizden aymi soruyu is arkadaslariniz, ¢aliganla-
riniz ya da okul arkadaslariniz igin sormanizi isteyecegim:
Onlar igsel ya da digsal 6diillerden motive oluyorlar mi?

Eger onlarin digsal ddiillerden size gére daha ¢ok moti-
ve olduguna inaniyorsaniz, dogru yoldasiniz. Chicago’daki
ogrencilere her yil bu soru soruldugunda hepsi de ayni ce-
vabi verir: Kigisel olarak kendileri, bir seyi basarma duy-
gusu i¢in motive olurken; okul arkadaslari iyi notlar ve di-
gerlerinin takdirini kazanma hirsi ile motive olmaktadirlar.

Ayni sekilde ABD ordusundan ayrilan memurlarin is
arkadagslari, bu ayrilma sebebinin diisiik maaglar olduguna
inanmaktadir. Fakat memurlarin kendisi bunun maasla hig-
bir ilgisi olmadigini, onlar1 ayrilmaya iten seyin yaraticilik
ya da kigisel gelisim adina higbir firsat sunmayan is pozis-
yonu oldugunu iddia ederler.

Pek cogumuza gore bize iyi hissettiren, bizi gururlandi-
ran, gelisimimize yardim eden ve anlamli gelen seylere 6n-
celik taniyan kendimizizdir. Geri kalan herkesin yiizeysel
konularla motive oldugunu, onlara 6nem verdigini diislinii-
riiz. Bence bu, hayatta en iyi taniyabildigimiz tek bir kisi-
nin olmasindan kaynaklaniyor: kendimiz. Sirf bu sebeple,
secimlerinizin sebebini duygusal degerlere bagliyorsunuz.
Oysa diger insanlan sadece disaridan gozlemleyebilirsiniz.
Onlarin basina gelen seyleri ve bunlara karsi nasil davran-
diklarini goriirsiiniiz. Sonra da bu davraniglarinin kaynagi-
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nin digsal faktorler oldugunu varsayarsiniz. Oysa disaridan
bakarak bir insanin segimlerini kigisel gelisim ya da 6zgii-
ven gelisimi sebebiyle yapip yapmadigini anlamaniz miim-
kiin degildir.

Bu nedenle anlayisi1 artirmak, hatta yaratmak igin, ko-
nusma konusunda daha iyi olmaliyiz. Ustelik hi¢ kimseye
nasil hissettiginizden s6z etmez ve daima gergeklerden ya
da fikirlerinizden bahsederseniz onlar da sizi soguk ve yii-
zeysel goriir. Onlar1 tanimaya hi¢ de hevesli olmadiginizi
diigiintirler. Ve siz de onlar1 suglayamazsiniz.

Duygulan ifade etmek yerine, onlar1 sorularin arkasina
gizleyerek yapilan talihsiz bir sohbet su sekilde olabiliyor:

“Biraz ge¢ olmadi m1?”

“Biraz fazla igmedik mi?”

Iyi bir dinleyici aslinda ne demek istediginizi anlayacaktir
ama vermek istediginiz mesaj1 gormezden gelmek ¢ok daha
kolaydir ve size yanildigimizi sdyleyeceklerdir. Eger ciddiye
alinmak istiyorsaniz, ne hissettiginizi agiklamalisiniz:

“Bence ge¢ oldu ve hemen eve gitmek istiyorum.”

“Bence ¢ok igtik.”

oo 2000000000 0000
Hazir duygulari sorularin arkasina gizlemekten séz etmigken, size
bunu farkinda olmadan surekli yapan hayatimdaki birinden s6z
etmek istiyorum:

“Giyiniyor musun?”
“Simdi TV mi seyredeceksin?”
“Yatakta ziplamay1 keser misin?”

Bu sorular (genelde) beg yaginda bir gocuga soruluyor ve bu da
gocuga muhtegem bir agilig yapma firsati veriyor: “hayir” Bunu
yapmak yerine eger bir arzunuz ya da fikriniz varsa agikga
belirtin.
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“Hemen giyinmelisin.”
“Su an TV izlemeye vaktin yok.”
“Yatakta ziplamayi kes!”

Eger soylemek istediklerinizi belirtmek yerine, soru sorarak ko-
nusursaniz, her zaman istediginiz cevabi almay: da beklemeyin.
Ne de olsa bunu siz baslattiniz.

Simdi bu boluman kalanini okuyacak misiniz?

Once Duygular, Sonra Gergekler

Duygularimizi unutmamizin sebebi, bazen korkung ol-
malaridir. Duygu ne kadar giigliiyse, duygusal olmakla ger-
¢ekei olmak arasinda o kadar giiglii miicadele ederiz. Bunu
iyi bir sebeple yapariz. Duygularimiza fazla battigimiz
zaman objektif olmamiz ve dogru yargilarda bulunmamiz
giiglesir. Ote yandan kendimizi ya da bagka insanlar fazla-
styla lizme riski de tasir. Gergeklere bagh kalarak bu riskle-
ri hafifletmis oluruz.

Ama bu sekilde giizel sohbet edilmez. Ister biriyle ilk
karsilasmaniz olsun, ister siiregelen bir sohbet olsun anlam-
11 konusmalar duygularla ilgilidir. Bir anlagsmazlig1 ¢6zmek
ya da yiizeysel bir sohbeti derinlestirmek yiizeyde yatan-
larin altinda saklanan duygulari ortaya ¢ikarmadan imkan-
sizdir. Eger bundan kagmaya devam ederseniz ne siz, ne
de karsi taraf higbir zaman mutlu olamazsiniz. Miizakere
uzmanlar1 Douglas Stone, Bruce Patton ve Sheila Heen ilk
once duygular1 ¢6zmeden bir anlagsmazligin ya da sorunun
iistesinden kesinlikle gelinemeyecegini vurgularlar. Olan
biteni tartismadan evvel, bunun nasil hissettirdigini ¢dzme-
niz gerekir.

Gergeklerin aksine, duygularda dogru ya da yanlis ol-
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maz. Ya vardir ya da yoktur. Birinin deneyimledigi seyi
deneyimlememesi gerektigi gibi hissediyorsaniz, bunun
sebebi kendiniz ayn1 durumda olsaniz nasil hissedecegini-
zi diiglinmenizdir. Fakat herkes farkhidir. Daha 6nce size,
birinin sonuca nasil ulastigin1 anlamimz gerektiginden sz
etmistim (bu yaptiginin dogru olmadigina inansaniz bile).
Ayni prensip duygular igin de gegerlidir. Siz ayn seyi his-
setmeseniz bile, biri bir seyi yasarken ona saygi gostermeyi
bilmelisiniz. Ciinkii onun yerinde olsaniz muhtemelen siz
de aym seyi hissederdiniz (aym diisiinceleri, aym duygu-
lar1). Birinin duygularin1 kavradiginizda soyle sdylersiniz:

“Neden bu sekilde hissettigini anliyorum. Eger yerinde
olsam, ben de aynisini hissederdim.”

Bu ayn1 zamanda empati yeteneginizin de anahtaridir ki
bu konuya birkag¢ sayfa sonra daha yakindan bakacagiz.

Pek ¢ok kisi karg: tarafin kaba ve kotii niyetli oldugunu
varsayarak bir tartisma ya da kavgaya girer. Biz onlari, on-
lar da bizi kotii ya da umursamaz olarak nitelendiririz. Oysa
gergek tam tersi olabilir. Pek azimiz bilerek bagkasina zarar
verme niyeti tasiriz. Pek ¢ok kisi iginde bulundugu sartlar-
da elinden gelenin en iyisini yapma egilimi tagir ama ego-
santrizm, fark edilmeyen gergekler, kotii zamanlama, anla-
y1s eksikligi gibi pek ¢ok sebep ara sira insanlarin kargilik
vermesine neden olur. Birinin duygularim1 kavradiginizda
o kisiye kendisinin kotii ya da mantiksiz biri olmadigini da
anlamis oldugunuzu gosterirsiniz. Bu da onun gardim dii-
siirlip sizi dinlemesine ve sorunu sizinle birlikte ¢6zmesine
yol agar.

Kars: tarafin dinleme konusunda zorluk yasadigini fark
ettiginizde, bilin ki bunun sebebi o kisinin kendisini ifade
etmeyi bilemiyor olmasidir. Zaten genelde birakin tanim-
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lamayi, pek cogumuz ne hissettigimizi bile bilmeyiz. O
yiizden, karg1 tarafa duygularim ifade etmesi igin yardim
edin (6megin, son boliimde kullandigimiz duygusal keli-
melere bagvurun)! Konustugunuz kisi kendi deneyimlerini
kesfedip ifade etme imkan bulduktan sonra, sizi ¢ok daha
iyi dinleyecektir. Birinin gii¢lii duygularla miicadele ettigi-
ni, bu kisi onu kelimelere dokmese bile, hemen anlarsiniz.
Clinkii bunu goriirsiiniiz. Giiglii bir duyguyla bas etmek ¢ok
zordur. Cogu kez aldiginiz bir sinyal karsi tarafin beden
dilini taramaniz igin sizi tetikleyecektir. Karsi tarafin uzun
stire duraksamasi, mesafeli gibi goriinmesi, alayci davran-
maya baglamasi, 6ngoriilemeyen sekilde davranmasi ya da
aniden savunmaya gegmesi. O zaman, iginde firtinalar kop-
tugunu anlarsiniz.

Birine duygularim1 kelimelere dokmesi konusunda yar-
dimci olurken daha dnce soyledigimiz gibi, ona katilma-
yabilirsiniz. Belki de birinin neden bdyle hissettigini hayal
bile edemiyorsunuzdur. Hig fark etmez. O Gyle hissediyor
olabilir. Duygular mantikl sekilde agiklanmak zorunda de-
gildir. Belirli duygularin neden tetiklendigi konusunu tar-
tigabilirsiniz, zira bu baz1 gergeklerle ve yasanmigsliklarla
ilgilidir ama bir sonraki adima kadar bu olmaz.

Douglas Stone ve arkadaslar1 neden 6nce duygulan
¢6zmeden sorununuzu ¢6zemezsiniz diyorlar? Bu sekilde
herkese zihinlerini havalandirma firsat1 verilmis oluyor ki
sonrasinda sohbette gerektiginden fazla yer kaplamasin.
Ama her seyden 6te bu yaklagimla, sohbetin iki ana tema-
sin1 birbirinden ayirmis oluyorsunuz: Duygusal ve gercekei
seklinde. Tahminimce bazen siz de kendinizi karg: tarafla
hemfikir ya da zit fikirlerde olmak zorundaymigsiniz gibi
hissettiniz ama her iki segenek de aslinda size uymuyordu.
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Sonunda bu iki se¢enekten birini segtiniz ve durum daha da
icinden ¢ikilmaz bir hal aldi. Bu tip durumlarda olayin iki
yiiziiniin oldugunu bilmeniz size fayda saglayabilir. Birinin
fikrine tamamen katilmak ya da katilmamak yerine, onun
duygularim1 kavrayip 6nemli olduklarini anlayip hak vere-
bilir ama durumun gergekg¢i olan kismina katilmayabilirsi-
niz. (Ya da tam tersi). Bu sohbetinizde size hem daha farkl,
hem de daha yapic1 bir rol saglayacaktir.

Duygular Dunyanizi Bigimlendirir

Duygularimiz diinya ile ilgili fikirlerinizi temel alir ve
bu fikirler yontulabilir. Bagka bir deyisle diinya hakkindaki
diisiincelerinizi degistirerek duygulariniz1 da degistirebilir-
siniz. Bir seye duygusal tepki verdiginizde, o tepki verdigi-
niz sey aslinda olayin kendisi degildir. Tarih boyunca tiim
bilge insanlar kizdigimiz, mutlu oldugumuz, korktugumuz
ya da heyecanlandigimiz seylerin aslinda o seyin kendisi
olmadigini s6ylemislerdir. Bu o sey hakkindaki diisiincele-
rimizdir. Sorun diigiincelerin otomatikman ortaya ¢ikmasi
ve inanilmaz bir hizla gergeklesmesindedir. O yiizden me-
sela kadinin kendisiyle, bembeyaz bir ¢arsaf giymis, uzun
ve siyah sagly, yiizii kapali kadini karigtirirsiniz. Yani aslin-
da korkung olan kadinin kendisi degil, zihninizde tetikledi-
gi disiincelerdir.

Degisim ve anlagsmazlik konusunda uzman olan Kerry
Patterson bu durumu doért agamaya bdéler:

1. Asama - Bir davranis1 gozleriz.

2. Asama - O davranisla ilgili bir hikdye anlatiriz (onu
yorumlariz).

3. Asama - Yorumumuz bizde bir duygu uyandirir.

4. Asama - O duyguya gore hareket ederiz.
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Buradaki anahtar 2. Asama olan gercekleri yorumlamak-
tir. Bu da size harekete gececek bir bakis agisi verir. Zihni-
nizde ne, kim, nasil ve ne zamanla ilgili bir fikir olusturma-
niz1 saglar. Bu da hangi yorumu yapmayi segeceginizin son
derece miihim oldugu anlamina gelir. (Bunu bilingsiz ola-
rak bile yapsaniz, yine de sizin segiminizdir.) Ozellikle de
gurur duymayacaginiz bir tepki verdiyseniz. Bu tip durum-
larda olayla ilgili farkhh yorumlar olabilir miydi ve bunlar
sizi nasil hissettirirdi diye bir degerlendirme yapmalisiniz.
Diyelim ki biri sizi arayacagim sdyleyip aramad ve siz de
buna kizdiniz ¢iinkii ya sizi bilerek gormezden geliyor ya da
onemsemiyor. Peki ama bu olayda sizi sinirlendirmeyecek
bagka bir yorum daha olamaz mi1? Elbette olur. Bir muhte-
mel sebep sizinle anlaml bir konugma yapmak istiyordur
ve bunun i¢in uygun zamani kolluyordur, bir bagka sebep
de belki katilacagini bilmedigi bir toplantinin igine siiriik-
lenmigstir. Ugiincii bir sebep de belki sizi aramaya ¢aligmis
ama telefon hatlarindaki bir ariza nedeniyle ulagamamustir.
Bagka ihtimallerin oldugunu fark ettiginiz zaman, diinyaya
olan bakis aginiza gore iglerinden birini segerek o sekilde
hissedebilme sansiniz da olur.

MO RO I MO,
é Duygu dedigimiz sey aslinda bedenimizin belli durumlar kargi-

sinda yaptig hazirliktir. Ofke dedigimiz sey adrenalinin kollari-

nizdan, el ve bacaklarinizdan hizla ytkselerek 6nuntzde duran §
engeli kaldirmaniz iin hareket etmesidir. istesek de istemesek
é de, bu adrenalin akigi ortalama yirmi dakika boyunca surer. Bu
esnada mantikli dusunmemiz de guglesir. Buna sebep olan sey £
adrenalindir. Bu da biri ofkeliyken (ya da az evvel 6fkelenmigken)
o kisinin yeniden mantikli dasunebilmesi igin bir sire durup
beklemeniz gerektigi anlamina gelir.
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Kiginin adrenalin akigini kesmenin en iyi yolu onun duygusunu

anlamaktir. Eger ofkeli olmasinin sorun olmadigini ona goste-

rebilirseniz, kafasinda canlandirdigi engel artik siz olmazsiniz.

Boylece artik bedeni de sizi yolundan kaldirmak igin herhangi
bir hazirlik yapmayacaktir.

H
RO A A atatetes Cala‘aatatatats (a'a’atatatararat it

Birinin bir olaya sizin verdiginizden ¢ok daha farkh bir
tepki verdigini gordiigiiniiz zaman, o kisinin hangi yorumu
yaptigini diisiiniin. Bu yorumun iginde bir gergeklik pay:
var m1? Kargi tarafin gevresel faktorlerini tam anlamiyla
biliyor olmaniz gerekmez. Tek ihtiyaciniz olan sohbetiniz
esansinda bir fikir ya da bir teori gelistirmenizdir.

“John bana boyle bagirdig1 zaman gergekten canim gok
sikiliyor. Sonunda patlayacagimi diisiinliyorum ama ayni
sey senin basina geldiginde hi¢ de o kadar sikilmis gibi
degildin? Bunun nedeni John’un senin miidiiriin olmamasi
m1? Yoksa bilmedigim bir sey mi biliyorsun?”

“Neden bu kadar hayal kirikligina ugradin? Bu sadece
bir kagit parcasi, ¢ok da biiyiitiilecek bir sey sayilmaz, Gyle
degil mi? Yoksa lizerine kalpleri o ¢izdi diye mi senin igin
bu kadar 6nemli?” Tepkilerinizdeki farklara dikkat ¢ekerek
karsi tarafa farkli bakis agilarinizin oldugunu anladiginizi
gosterirsiniz ve onun bakis agisiyla ilgili daha ¢ok sey bil-
mek istediginizi.

Karsi tarafin bir olaya yorumu sizinkinden daha iyi bile
olabilir! Olaylar1 nasil yorumlayacaginizi tercih etmeyi
bilmek nasil bir duygusal tepki vereceginizi de bilmenizi
saglar ve bu da size miithis bir 6zgiirliik verir. Yani kendi
diinyaniz1 ve diger insanlarin diinyalarini anladiginizda, ile-
tisim ustalig1 konusunda hayatiniz boyunca yaptiginizdan
¢ok daha fazla asama kaydedersiniz.
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Gizlenen Seylerin Arkasini Gérmek

Duygular kendilerini gizleme konusunda ¢ok bagarilidir.
Genelde bas etmekte zorlandigimiz ya da rahatsiz oldugu-
muz duygulan gizler ve farkli yorumlamay: tercih ederiz
(“Uzgiin degil, 6fkeliyim!”) ya da gercekten nasil hissetti-
gimizi yanls tarif ederiz (“sadece lizgiiniim.”) hatta bazen
birkag duyguyu birlestiririz (“Cok tedirginim.”)

Bu duygu gizleme isinin en klasik 6rnegi birinin dfke yé-
netimi sorunlar: yasadigi anlardir. Ilk uyan sinyali kiginin
sebepsiz yere sinirlenmesidir ve bu siniri gittik¢e artmaya
baglar. Aslinda olan budur ama bu hareketi hakli gostermek
i¢in yapilan yorum su sekildedir: “Daha fazla sagmalig1”
kaldiramiyorum.

Bu bagka bir seyin ardina gizlenmis bir duygudur sadece;
Ofkenin kendisi kiginin o an i¢inde bulundugu psikolojik ve
duygusal karmasanin yansimasidir. Bu duygunun arkasinda
hiiziin, hayal kiriklig1, adaletsizlik, yetersizlik gibi pek ¢ok
duygu yatiyor olabilir. Fakat bunlar kaldirilmasi ¢ok gii¢
olan seylerdir.

Duygular suglamalara da (“sen tembel birisin!”), yiik-
lenmelere de (“evde higbir seye yardim etmiyorsun!”), var-
sayimlara da (“hayatinda higbir sey i¢in ¢aligmak zorunda
kalmadin!”) doniisebilir. Kars: tarafla ilgili varsayimlarimiz
ve kendi duygularimizla ilgili sdylediklerimizin ayrimin
yapmak ¢ok zor olabilir. Birinin hareketini yargilarken san-
ki bir duygu ifade ediyormusuz gibi gelir ama yargiladigi-
miz kisi ne hissettigimizi gayet net anlar. Sorun o an ko-
nunun hissettigimiz seyle mi ilgili oldugunu, yoksa sorunu
¢ozmektense yargilamaya odaklandigimizi mi ayirt edeme-
meleridir. Size bir 6rmek vereyim: Diyelim ki hayatimizda
zor bir donemden gegiyorsunuz. Esiniz sizden ayrildi. Ve
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en iyi dostunuz size beklediginiz destegi vermedi. Hatta sa-
dece bir kere aradi ve o an konugmak igin siz miisait degil-
diniz. Sonunda onunla yiizlestiniz:

“Eger ger¢ekten dostum olsan, yanimda olurdun (varsa-
yim). Beni bilerek incitmeye mi galigtyorsun (yliklenme)?
Son derece bencil davraniyorsun (suglama). Eger dost ka-
lacaksak beni daha ¢ok aramani istiyorum, 6zellikle de ben
bu durumdayken.”

Karg: tarafa zalimce saldirmig olmaniza ragmen, sanki
sorunun ¢ozliimii buymus gibi geliyor, dyle degil mi? Sizi
daha ¢ok aramali. Iste bu kadar basit. Degil mi? Simdi du-
rumu tersine ¢evirelim.

Bir dostunuz sevgilisi tarafindan terk edildi. Haberi alir
almaz onu arayip bu konuda konusmak ister mi diye sor-
dunuz ama o size heniiz konusamayacagini ve bir siire yal-
niz kalmaya ihtiyaci oldugunu sdyledi. Siz de bu arzusuna
saygl gosterip tekrar temasa ge¢mek igin beklediniz. Bir
anda sizi aradi ve onu aramadiginiz igin ne denli kizdigini
soyledi. Size bencil demekle kalmay1p onu bilerek incitme-
ye ¢alistiginizdan bahsetti. Oysa sizin tek yaptiginiz onun
arzusuna saygi gostermek olmustu. Sonra da size kendisini
daha sik aramanizi 6nerdi. Bu denli alagag: edildikten sonra
onu aramayi ne kadar istersiniz ki?

R O

E Eger uzerinizden atamadiginiz negatif duygularin etkisi altin-

daysaniz, beyninize gdzmesi igin kuramsal bir problem vererek
bununla bas edebilirsiniz. Kendinize bir matematik ya da mantik
sorusu sorup gozmeye Galisin. Mesela yoldan gegen ve her
durakta ortalama 30 saniye durdugunu varsaydiginiz otobusleri
saymak ya da odanizdaki dolaba yer agmak igin esyalarin yerini
nasil degistireceginizi dugunmek gibi.
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Bu tip problem ¢ézucu aktiviteler beyninizin 6n lobunu galigtirir.
Eger beyninize gozmesi igin bir soru verirseniz, o da tim ¢aba-
sini bunu gézmek igin kullanir, bu da beynin amigdala dahil pek

Gok bolumundeki enerjiyi tuketir ki zaten duygusal tepkilerin
islendigi bolumler de buralaridir. Boylece beyniniz guglu duygu-
lan ortaya gikartacak kadar enerjiyi saglayamaz, bu da dagunce-

lerinizin kontroltinu geri kazanmaniz anlamina gelir.

Daha dnce de belirttigim gibi “ilgisiz ve bencil davrani-
yorsun” demekle “incinmis ve utanmig hissediyorum,” de-
mek ayn1 gibi gelebilir ama konustugunuz kisi birbirinden
tamamen farklh iki sey duyacaktir. Birinden hatasini kabul
etmesini istedigimiz zaman, i¢imizde onunla ilgili pek gok
bastirilmis duygu oldugunu sasirarak goriiriiz. Sugluluk
duygusuna odaklanmak kesinlikle iiretken bir sey degildir,
bunun yerine ifade edilmemis duygular1 aramak ¢ok daha
iyi olacaktir. Bu duygular tanimlandiginda sugluluk duygu-
su da azalir.

Ozellikle hakh oldugunuza ikna olmadigimz zaman,
negatif diisinmemeniz olduk¢a zordur. Ama kendinizden
eminseniz, bunu kesinlikle ifade etmek zorunda hisseder-
siniz. Yani gergek duygularimizi bildiginiz vakit bunlar
degistirebileceginizi de bilirsiniz. Davraniglariniz da duy-
gulariniza dayandigina gore, bu sekilde davraniglarimizi da
degistirmis olursunuz. Fakat duygularinizin herkesin kabul
etmesi gereken sonsuz gergekler olduguna inandiginiz sii-
rece, siz davraniglarimizi degil; davraniglariniz sizi kontrol
edecektir. O yiizden gizlenen seylerin arkasina bakin. Yo-
rumunuzu degistirmenizin sandiginizdan ¢ok daha kolay
oldugunu goreceksiniz. Zor olan kisim bunu yapmayi ha-
tirlamaktir.
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Empati Hakkindaki Gergek

Empati genelde yanlis anlasilan bir konudur. Pek ¢ok
kisi onun sempati ile ayni sey oldugunu zanneder. Oysa ara-
larinda biiyiik bir fark vardir. Sempati bagkalarinin giigliik-
lerini gozlemlerken sizin yasadiginiz duygulardir. Empati
ise baskalarimin duygularim1 anlamanizdir. Bu da onunla
ayni seyi hissetmeniz gerektigi anlamini tagimaz. Basitge
aciklamak gerekirse diinyayr bagka birinin bakis agisiyla
gorebilme becerisidir — bagka biri gibi diigiinme ve o kisinin
tecriibe ettigi duygulari bu sekilde anlama becerisi. Sempati
duygusal bir durumken, empati son derece genis ve biligsel
bir beceridir.

Empati insan irkinin en giiglii ve en gizli yeteneklerin-
den biridir. Hemen her giin, bu yeteneginizi hi¢ diisiinme-
den kullanirsiniz. Bir arkadaginizla kahve igmeye gidip ona
bir kurabiye almaya karar verdiginizde, rastgele bir tane
se¢mezsiniz. Se¢iminizi arkadasinizin tercihleri dogrultu-
sunda yaparsiniz ki bu da onun hakkindaki bilgilerinize ve
daha evvel kendisiyle kahve i¢gmeye gittiginiz anlara daya-
nir. Buna ragmen rastgele bir sey segmeye karar verseniz
bile, bunu arkadasinizin hoslanacag farkl bir kurabiye ol-
dugunu bilerek yaparsiniz.

Istekleri, ihtiyaglan ya da tercihleri anlayarak yaptigi-
niz her se¢im ya da davranista aslinda empati yeteneginizi
kullanmig olursunuz. Empati, biri kotii bir durumdayken
kullanmaniz igin rezerve edilmis bir sey degildir. Empati
giinliik rutininiz iginde tahmin ettiginizden ¢ok daha faz-
la kullandiginiz bir beceridir. Mesela banyoya girdiginizde
kapiyi Kkilitlersiniz ¢linkii gocuklarimz dislerini firgalamak
icin igeri girerlerse sizi orada gormekten hoglanmayacak-
larin bilirsiniz. Giinliik hayatta empati becerimizi kullan-
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masaydik son derece ciliz, izole ve mantikli sekilde iletisim
kuramayan insanlara doniigiirdiik. Ya da hi¢ var olmazdik
¢iinkii empati yeteneginden yoksun bir insanlik bebeklerini
de beslemezdi ve soyumuz bir anda tiikenirdi. Bebeklerden
bahsetmigken, bir yasina yaklagsmig bir ¢ocukla g6z temasi
kurarsaniz sonra ne olacagini biliyorsunuz: Size aninda ve
heyecanla yaris1 yenmis sandvigini uzatacak ya da tiikiiriik-
ler sagarak agzindaki emzigi size dogru atacaktir. Bu sirin
davranig sayesinde bir bebegin bile empati yetenegine sahip
oldugunu goérebilirsiniz.

Bu aslinda yeni bir fikir degildir, hatta Charles Darwin
de bu konu hakkinda bir yazi yazmugtir. Darwin hepimizin
“sosyal iggiidiiye” sahip oldugumuzu iddia eder ve bu sa-
yede insan hayatini (o insanlar1 tanimasak bile) kurtarmay1
onemsedigimizi sdyler. Darwin’e goére evrim teorisinde ig-
birligi ve takim olmanin, en az rekabet kadar 6nemi vardir.
Atalarimiz empati yetenekleri sayesinde sosyal gruplar kur-
mus ve bu sekilde kurallar1 olmayan bir diinyada hayatta
kalmay:1 bagsarmiglardir. Birlikteyken kendilerini yirticilara
kars1 daha 1yi savunup, bebeklerini daha iyi koruyabilmis-
lerdir. Beynimizin empati yetenegi bizi evrimlestirmistir.

Empatinin Olima

Maalesef Darwin’in bu olaylar1 anlayis seklini giinii-
miizde artik kaybetmis bulunuyoruz, 6zellikle de Darwin’i
okuyup onu hepimize “giiglii olan yagar” diye tamitan (ki
Darwin bu climleyi asla sarf etmemistir!) Herbert Spencer
gibi insanlar sayesinde. O, insan irkinin sosyal dogasini ha-
yatta kalma mekanizmasi gibi diisiinmez, bunu canli irklar
arasi bir rekabet alan1 gibi goriir. Spencer’l1 giinlerden beri
bireye odaklanmaya devam etmekteyiz. Filozof ve yazar
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Roman Krznaric’in gbzlemlerine goére gittikge biiyiliyen ki-
sisel gelisim pazar1 kendinizi tanimak i¢in kendinize, kendi
duygu ve deneyimlerinize odaklanmaniz gerektigi fikrini
savunmaktadir. Atik bu fikre o kadar alistik ki hatal oldu-
guna dair bir detay bulmak bile bize garip geliyor. Oysa
sorun bu bakis agisinin kendi mutlulugunuz igin en 6nemli
olan faktorii gormezden geliyor olusunuzdur: Diger insan-
lar ve onlarla paylastiginiz deneyimleriniz. Oysa neredeyse
bir yiizy1h kisisel gelisim edebiyati ve ilham veren konus-
malarin da destegiyle i¢ gézlemle harcadik ve bu bizi hig
de daha mutlu yapmadi. Kendimizi hala eksik hissediyoruz.
Ve aslinda tam yanimizda duran kisiyi arnyoruz.

Ayna noronlar1 hakkinda yapilan tiim aragtirmalar birbi-
rimize kosulsuz sekilde baglantili oldugumuzu gostermek-
tedir. Bu alandaki lider aragtirmacilardan biri olan Christian
Keysers sOyle soyler: “Bir dereceye kadar hepimiz sosyal
hayvanlariz ve on yil 6ncesine kadar pek ¢ogumuz bunun
farkinda bile degildik.”

Demek ki empati, beynimizin temel yapi taslarindan
biri. Ekonomist Richard Layard “empati i¢giidiimiizii” ka-
sith sekilde gelistirmek zorunda oldugumuzu séylemekte
ve bunun sebebini §oyle agiklamaktadir: “Bagkalarina daha
¢ok 6zen gostermek sizi oldugunuzdan daha mutlu kilar.”

Aragtirmalar da onun bu séylemini desteklemektedir.

Maalesef Spencer, Darwin’i yanlis okudugundan beri,
Bati kiiltiirii bireyi toplumun iizerinde tutmaya baglamis-
tir. Ekonomi ya da ahlak felsefesi okursaniz, pek ¢ok fikrin
insanin kigisel ilgi alanlar1 dogrultusunda hareket ettigi te-
masina dayandigini goriirsiiniiz. Krznaric TV haberlerinde
de ayni1 hikdyenin anlatildigina dikkat ¢eker. Ayni yaklagim
Bati’da son 30 yilda gelisen ve en ¢ok satan video oyunlari
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listesinde de goze garpmaktadir. Oyun ister Deus EXx, ister
Tomb Raider olsun, bu tip oyunlarin pek ¢gogu “hepsini vur”
sinifina giren oyunlardir. Bu oyunlarda bir kahramanin ye-
rine geger ve kendi kendinize mantikli bir bulmaca ¢6zmek
yerine sorunlan herkesi 6ldiirerek ¢ozersiniz.

Iletisimimizin elektronik ortama dokiilmiis olmas1 ger-
¢egi de bu konuda bize pek yardimci olmuyor zira empati-
nizi mesajla ifade etmektense yiiz yiize ifade etmek arasin-
da biiyiik bir fark var.

Buna ragmen tiinelin ucunda 151k var: Ticari reklamlar-
la doldurulmayan bazi medya kanallar1 insanoglunun ortak
paydasinin ne olabilecegi konusunu giindeme getiriyor.
YouTube videolarinda insanlarin birbirlerine beklenmedik
sekilde iyi niyetli yaklagimlarini igeren paylagimlarin izlen-
me orani giderek artmaktadir. Hatta “rastgele iyilik” gerge-
vesinde ¢ekilen seri halinde videolarda kisi hi¢ tanimadigi
birine sirf iyilik olsun diye giizel bir jest yapmaktadir. Konu
video oyunlarina gelince Asya’daki oyun sektorii igbirligi
ve iligki konseptine Bati1’daki oyun sektoriinden her zaman
¢ok daha fazla odaklanmaktadir. 1984’te SEGA Japonya’da
K1z Bahgesi diye bir oyun piyasaya siirmiigtiir. Bu oyunda
erkek arkadasini geri kazanmak igin gabalayan, Papri isim-
li bir kdyli kizinin hikayesi yer alir. Giliniimiizdeki video
oyunlar1 daha ¢ok fiziksel anlamda bu konular isler ve
Batinin degerlerinin ejderha reklamlar1 yapilan iilkelerde-
kinden ¢ok daha farkli oldugu goze garpar. Artik Deus Ex
yerine That Dragon ya da kiigiik ogullar kanserle savagan
bir ailenin giiglii hikdyesini konu alan Cancer gibi oyunlari
da oynayabiliyorsunuz.

Ustelik her ne sorununuz olursa olsun internet iizerinden
o konuyu isleyen bir foruma katilip diinyanin 6biir ucunda-
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ki birinin sorununuzu ¢6zmekte size hevesle yardim edebil-
digini de goriiyorsunuz (ve bunu yaparken sizden para talep
etmeyi aklindan bile gegirmiyor).

Bu kitabin dnceki sayfalarinda dijital hayatin insan ile-
tisimini zorlastirdigindan s6z etmistim. Fakat belki bu yeni
hassas trend bu sekilde yiikselmeye devam ederse, bize
kendimizle ilgili gok 6nemli bir seyi dgretebilir: Igsel em-
pati yetenegimizi nasil kabul edebilecegimizi.

Ciinkii buna ihtiyacimiz var. Girig kisminda da belirtti-
gim gibi, giiniimiiz toplumu ciddi bir empati eksikligi so-
runu yasiyor. Arastirmalar 80’lerden bu yana geng niifusun
empati yeteneginin gittikge azaldigini gostermektedir ve
son on yilda bir par¢a daha azalmigtir. Bu konu son 3000
yildir duydugumuz'® “giiniimiiz gengligi” sikayetlerinden
¢ok daha 6nemli bir sorun teskil etmektedir ve samimi,
gercek bir degisim gerekli hale gelmigstir. Zira bu durumun
devamu insan irkinin hayatta kalmasinm da biiyiik 6l¢iide et-
kileyecektir. Bu size biraz panik dolu bir yaklasimmus gibi
gelebilir ama su an bile anlaml sosyal etkilesimler kurar-
ken bu empati eksikligi konusu 6niimiize ¢gikmaktadir. Artik
bildiginiz lizere, empati yetenegi mutlulugun temel tagidir.
Bu gidisati bir an evvel tersine ¢evirmek zorundayiz. Ve ilk
is olarak kendinizden baslamak kadar iyi bir fikir olabilir
mi?

Onyarginin Faydalar

Pek ¢ogumuz varsayimlarda bulunur ve bagkalariyla
ilgili 6nceden fikir sahibi oluruz. Onyargimiz neredeyse
otomatik olarak isler. Daha ilk karsilastiginizda kisinin iize-
rindeki el orgiisii kazaga bakip onun sikici biri olduguna

10 Genglerin dikkatsiz ve ugarn olduguyla ilgili sikayetler 2800 y1l evvel eski
Yunan’da yasayan sair Hesiodos tarafindan dile getirilmistir.
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karar verirsiniz, TV’deki bir haberde gordiigiiniiz kisileri
kendi kaliplariniza oturtarak bir fikir olusturup izlersiniz,
oysa hayatlar1 hakkinda higbir fikriniz yoktur. Bunu herkes
yapar ve bunun suglanacak bir tarafi da yoktur. Beynimiz
stirekli bir kaynak tahsisindedir ve fazladan enerji harcama-
mak i¢in son derece dikkatli davranir. Eger beyin bilginin
benzer pargalarim1 tanimlayip gruplarsa, birbirinden ayn
pargalarim tek tek diisiinmek zorunda kalmaz ve bilginin
sadece tek bir par¢asina odaklanabilir. Bu beyine hem ener-
ji tasarrufu saglar, hem de pek ¢ok durumda epey ise yarar.
Omegin “kis soguk gecer” genellemesi, tam zamaninda yiin
corap almanizi saglar. Her kig giiniiniin ayn1 sicaklikta gec-
medigi ger¢egi bu baglamda ¢ok da 6nem tasimaz. Iste bu
yilizden beyin kaynak y6netimi agisindan bu yéntemin son
derece 6nemli olduguna karar vermistir. Buna ragmen bil-
giyi bu sekilde gruplandirmak, s6z konusu insan oldugun-
da ¢ok da uygun degildir. Bir yandan “caddede yiiriirken
karsilastigim herkes s6zsiiz sosyal kontrata saygi gosterip
beni asagilamaz” genellemesi faydalidir, ¢linkii dogrudur
ve sizi tedirgin edip caddenin kars: tarafinda yiirimek zo-
runda birakmaz. Ote yandan “tiim Gambiyalilar tembeldir”
genellemesi hig de yapici degildir, hatta irk¢1 bir yaklagim-
dir ¢linkii her millet gibi, Gambiyalilarin da iginde tembel
ya da son derece ¢aliskan ve hirsli olan insanlar bulunur.

Kliseler hemen her tiir baglamda karsimiza gikar - siya-
sette, dinde ve milliyetgilikte - ve sonug her zaman aymdir:
Bireyi insan gibi gormemek bizi onu gergekten tanimaktan
alikoyar.

Beynin 6nyargili sekilde genellemeleri basit bir sekilde
yapiyor olmasi ve bunlarin ¢ogunun yapicit olmamasi da
epey gariptir. Buna ragmen, konu biligsel aktivite oldugun-
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da beynin bu galigma sekli son derece fayda saglar (konu
insan degilse). Ote yandan beyninizin bu dengesizligi dii-
zenledigi bagka bir kismi1 daha vardir: Empati yeteneginiz.
Eger empati beceriniz siirekli aktif haldeyse hi¢bir konuda
onyarginiz olmaz. Fakat empati kaynakla beslenir ve beyni-
niz daima empati yetenegini ¢alistirmak i¢in igler ama cani
her zaman onu kullanmak istemez.

Senin Dunyan Benim Duanyam Degil

Diinyada dolanirken bir seyleri fark eder, bir seyleri ka-
ciririz. Fakat bagka se¢cenegimiz yoktur. Eger algida segici
olmazsak beynimiz yanar. Ama neyi hatirlayip, neyi gor-
mezden gelecegimizi biz segeriz ve bunun tek sebebi farkl
zamanlarda, farkli yerlerde bulunmamiz degildir. Mesela
ben bir giinliigiine sizin yerinize gegsem, yine de sizin ve
benim giin i¢inde dikkatimizi ¢eken seyler ¢ok farkl ola-
caktir. Bu da diisiince ve segimlerimizi olugturmak igin her
birimizin farkl bilgileri gérmeyi tercih ettigi anlamina ge-
lir. O yiizden sizin diinyamz ve benim diinyam birbirinden
tamamen farklidir. Ayni climleyi duysak bile farkli yorum-
lar yapariz ¢linkii yorumlarimiz kisisel deneyimlerimize da-
yanmaktadir. Oysa diinya ile ilgili goriislerimizin tamamen
kendi fikirlerimize dayali oldugunu ¢ogu kez unuturuz. Her
seyin “gergekte boyle” oldugunu diisiiniiriiz. Kendi gevre-
mizle ilgili adil bir degerlendirme yapmaya kalkigsak bile,
kendi ¢ikarlarimiza uygun sekilde diisiiniir ve aslinda kendi
kisisel imajimiz1 dogrulamis oluruz. Bu da yorumlarimizin
herkesinki kadar dogru oldugunu goérmemizi zorlastirir,
¢linkii degerlendirmelerimiz bizi buna inandirir. Her sekil-
de farkinda bile olmadigimiz daha pek ¢ok bilgi bulunmak-
tadir ve eger bu bilgileri gérebilirsek, olaylara bakis agimiz
da tamamen degisebilir.
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Iste size ilging bir soru: Neden hep baskalari pislik olu-
yor? Neden siz asla olmuyorsunuz? Neden bir tartisma
esnasinda tiim iddialarinizin mantiksiz, tiim fikirlerinizin
ciiriik olduguna dikkat ¢ekmiyorsunuz? Cevap, problemin
kaynag olarak kendinizi gérmemenizdir ¢ilinkii degilsiniz-
dir. En azindan kendi bakis agimizdan durum budur. Zor
olan ayni seyin herkes igin gegerli oldugunu animsamaktir.

Karg: tarafla birbirinizi anlamakta giigliik ¢ektiginiz du-
rumlarda yapilabilecek en iyi seylerden biri de kendinize
“nasil bdyle diisiinebilir?” diye sormak yerine, “onda bende
olmayan hangi bilgi var? Nasil bir bakis agisina sahip ki,
¢ikarimlarinin benimkinden daha mantikli olduguna inani-
yor?” sorusunu sorun. Ise kars: tarafin diinyasim1 anlamaya
caligarak baglayin ve siireg esnasinda kendi bakis aginizdan
da vazgegmeyin. Genelde fikir ayniliklar1 ikinizden birinin
hatali oldugunu gdéstermez, bu durum sadece farkl bakig
agilarina sahip olmanizin bir sonucudur.

Empati Teknigi

Siradaki konu ¢ok sert goziikse de, diger insanlarin ne-
den yanlis davrandig: ile ilgili varsayimlarimizla alakal.
Siz kendi hayatimzin merkezindesiniz, bu da bagkalarinin
davraniglarini sizi nasil etkiledigine goére yargiliyorsunuz
demektir. Eger incinmigseniz, bunu karsi tarafin bilerek
yaptig1 kanaatine varirsiniz. Eger telaglanirsaniz, kars: ta-
rafin sizi strese soktugunu varsayarsiniz. Bu tip yorumla-
n hi¢ diisiinmeden ve otomatikman yaparsiniz. Bazen sira
dis1 bir sekilde dikkat kesilir ve ancak o zaman karg tarafin
farkli bir niyeti olabilir miydi diye diisiiniirsiiniiz. Yine de
konunun tamamen sizinle ilgili oldugu sonucunu gikartir-
simiz. Karsi tarafin yaptig1 seyin iizerinizde higbir etki ya-
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ratmadigini, aksine onun bambagka bir seye odaklandigini
diisiinme fikri, sizin i¢in neredeyse hayal edilmesi imkansiz
bir durumdur. Kendimize o kadar odaklaniriz ki, olaylarin
bizimle alakasi olmayabilecegini goremeyiz. Psikolojide
buna spot 15181 efekti denir: Siirekli kendimizi diistindiigii-
miiz i¢in, herkesin de boyle diisiindiigiinii varsayariz. Kaza-
gimizdaki lekeyi herkesin gordiigiinii varsayariz, oysa ¢ogu
insan orada oldugumuzu fark etmemigtir bile. (Ciinkii di-
gerleri de, tipki sizin gibi, kendini diisiinmekle mesguldiir!)

Muhtemelen etrafinizda hig ama hig anlamadiginiz kisiler E
mevcuttur. iste bu tip kisiler pratik yapmaniz igin muhtesem
tiplerdir. §imdi bir tanesini segin. Onun davranisini ne kadar iyi
anladiginizi birden ona kadar puanlayin. Sonra ikinizin farklilik
gosterdigi alanlari yazin. Farkli yerlerde mi yasiyorsunuz? Farkli 3
yaslarda misiniz? Hayattaki amaglariniz farkli mi? Farkli degerlere
mi sahipsiniz?

Listedeki hangi iklarin onu anlamakta size en buyuk engeli tes- s
kil ettigini belirleyin. Sonra da dunyayr onun gozlerinden, onun
bakis agisiyla gormeyi deneyin. Bir sonraki sayfadaki sorulari,

onu gegmisi ve deneyimleriyle ilgili bilgilerinizi kullanin. Onun
bakig agisiyla her seyin gozunuze nasil farkli geldigini not edin. g

Bunu yaptiktan sonra: O kisiyi anladiginiza iligkin bir daha puan-

lama yapin.
a Sonug degisti mi?

O

Bu etki biraz da 6zsaygiyla baglantili gériiniir. Ozsaygi-
niz ne kadar zayifsa bagkalarinin fikirlerine o kadar 6nem
verirsiniz ve onlardan kendinizle ilgili daha ¢ok fikir bek-
lersiniz. Adin1 oldukga kotii yorumlarla dolu kdse yazila-
riyla duyuran Isvegli bir medya kisiligi trendeyken, tren bu
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yolculukta sik sik oldugu gibi yine Goteborg ile Stockholm
arasinda aniden durur. Adam bize tiim bunlarin kendisi yii-
ziinden bagina geldigine nasil inandigin1 séyle anlatir: Tren
personeli belli ki onun trende oldugunu fark etmis ve kendi-
sine bir ders vermek istemiglerdir. Zira bir 6nceki yazisinda
Isveg Tren Yollari’na oldukga kétii bir yorumda bulunmus-
tur. Oysa bu olayin bir diger muhtemel agiklamas: trenin,
kargi taraftan gelen bagka bir tren oldugu igin durdugu ve
hi¢ kimsenin bu adamin o trende olup olmadigina dikkat
etmedigidir.

Bu tip bir “yiiklenme” kargsi1 tarafin tepkilerine negatif
karsilik verdigimizde ortaya g¢ikar. Biri bize kdtii davrandi-
ginda bunu bilerek yaptigina inaminz. Iyi davrandigindaysa
bunun sebebini tam olarak anlayamayiz. Komik olan sey
ise kendimizle ilgili zit diigiiniiyor olmamizdir. Ornegin
¢ok ¢alistigimiz veya yogun ve stresli oldugumuz bir gii-
niin ardindan, biz birine kotii davranirsak sartlarin kurbam
oldugumuzu diisiiniiriiz. igimizde aslinda kétii bir niyet ta-
simadigimizi biliriz. Gergek elbette niyetlerin karmasik ol-
masidir. Bazen bir davranisa karsi birden ¢ok niyet besler-
siniz, bazen higbir niyetiniz olmaz, bazen de ¢ok iyi niyetli
davransaniz bile isler sarpa sarabilir.

Kargi tarafa beslediginiz niyet, onu nasil algiladiginiza
baglidir ve bu da iletisim fonksiyonlarinizin sizi nasil etki-
ledigiyle ilgili bir seydir. Empati yeteneginiz kars taraf size
nasil davranirsa davransin, onun asil niyetini anlamanizi
saglar. Bu sekilde, fikirleriniz ne olursa olsun, karg: tarafin
iizerinde yarattiginiz etkiyi de fark edersiniz.

Biri i¢in empati yeteneginizi kullanmaya baglamanin en
basit yolu, kendinize su sorular1 sormanizdir:
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¢ Bu kisinin kapasitesi, yapabilecegi seyler nedir?

e Uzmanlik alanlar nelerdir?

e Bu durumdaki rolii nedir (organizasyondaki, siniftaki,
sirketteki vs.)?

e Bu durumda en biiyiik korkulan nelerdir? Bu durum di-
sindaki korkular1 nelerdir?

e Bu durumdaki en kuvvetli yanlan nelerdir? Bu durum
disindakiler nelerdir?

Anlayis1 uyandirmanin bir bagka yontemi de insanlari
etiketlemekten kaginmanizdir. Birini etiketlemek ona tem-
bel, agresif, giiriiltiicii, 6zgiivenli ya da diizenli demekle ay-
nidir. Etiketler sohbet siirecinin geligsimine yardimci olmaz
ve bir tartigma baslatmak i¢in kullandiklarinda tek yaptik-
lar1 karg1 tarafin savunma moduna ge¢mesini saglamaktir.
Fakat eger biri igin gorevlerini zamaninda yapmiyor, bagka-
larin1 rahatsiz ediyor, siirekli olarak karar verilen konulara
kars1 ¢ikiyor, goz temasi kuruyor ya da projeleri dagimk
yapiyor derseniz; o kiginin davraniglarini tanimliyor olur-
sunuz. Ve davraniglar hakkinda konusabilecegimiz, altinda
yatan sebepleri kesfedebilecegimiz seylerdir.

Ozel Durumlar ve Gunluk Yagam

Biri size ummadiginiz sekilde davrandigi vakit, size
empati becerinizi giinliik hayata uyarlamanizi tavsiye ede-
rim. Mesela konferans verecek olan birine, slaytlarini size
e-posta yoluyla génderip géndermeyecegini sordugunuzda,
size kaba bir cevap verirse buna iiziilmemeli veya kizma-
malisiniz. Onun yerine bu masum soru karsisinda neden
bdyle bir tepki vermis olabilecegini diisiiniin. Sabah ¢ok
erken bir saat diye mi? Yoksa bagka bir kigisel meseleyle
mesgul oldugu igin mi?
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Bazen cevabin sebebini s6zlii degil de sdzsiiz sinyaller-
den alabilirsiniz. Bu tip durumlarda, daha 6nce 6grenmis
oldugunuz sinyalleri kullanmanizi 6nermiyorum. Su tip bir
ciimle, bdylesi durumlar igin fazlasiyla uygunsuz olabilir:

“Bugiin oldukg¢a yorgun goriiniiyorsun.”

Karg: taraf bunun neyi gosterdigini bilmeyebilir. Dola-
yisiyla gézleminizi soru seklinde yoneltmek sizin igin daha
iyi olacaktir:

“Bugiin biraz yorgunsun desem, dogru sdylemis olur
muyum?”

Ya da:

“Bana bunu elestiri seklinde algiladin gibi geldi. Hakl
miyim?”

Bu sekilde verecegi bilginin kontroliinii karsi tarafin
eline birakmig olursunuz, béylece hakli ya da haksiz oldu-
gunuzu dogrulamak tamamen ona kalmis olur. Bu metodu
hem ikinizin iligkisini, hem de o kisinin giiniinii daha iyi
gegirmesini saglamak igin kullanin ve sinirlenmeyin. Aksi-
ne ona iltifat edin ve kendinize kahve almaya giderken, o da
bir tane ister mi diye sorun.

Elbette giinliilk yasamda siirekli empati becerimizi kul-
lanmay1 hedefleyemeyiz. “Bugiin ¢ok mutlu goriiniiyor-
sun!” gibi basit bir sey sOylediginizde karsi taraf kendisini
en az sizin kadar 1yi hissedecektir, ¢linkii bu sekilde ona,
kendisine odaklanmayan az insandan biri oldugunuzu gos-
termis olursunuz.

Empati ayrica hem sizin, hem karg1 tarafin birbirinizin
ilgi alanlar1 dogrultusunda hareket etmenizi saglar ki bu ya-
pict bir iligkinin temelidir. Her seyi tek baginiza yapmak
cok yorucu olur. Oysa kars1 taraf yiikiiniizii hafifletmeye
yardim eder ya da tek basiniza yapamayacaginiz bir seyi si-
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zinle beraber yaparsa, sonuglan biiyiileyici olacaktir. Psiko-
log Danile Goleman bu durumu bize su sézleriyle hatirlatir:
“Hissetmek, onun i¢in eyleme ge¢cmektir.”

Empati ile ilgili Problem

Elbette birini tam olarak anlamaya tesebbiis etmek kendi
problemini de birlikte getirir. Yani bu konuda asla yiizde
yiiz basarili olamayacaginiz ger¢egini. Karg: tarafla tipa tip
ayni seyi yagsamig olmadiginiz siirece ve parasizligin ya da
katii bir isin veya bir rock yildizi olmanin ya da gazeteler-
de kendisine dolandirici denilen biiyiik bir firma sahibi ol-
manin ne demek oldugunu bilmediginiz siirece, anlayiginiz
sadece tahmin ve varsayimlariniza dayal olacaktir. Testler
gostermistir ki, birine bir fotograf gosterilip o fotograftaki
kisinin gozlerinden, ne hissettigini tahmin etmesi istenildi-
gi zaman, genelde yanlis duygu tarif edilmekte ve aslinda
fotograftaki ifadeden bir sonuca varilmaya ¢alisilmaktadir.
Bu da hassas olmaya ¢alistigimiz ama elimizde yeterince
bilgi olmadig1 zaman, kars tarafi anlama konusunda daha
¢ok yanlig yaptigimiz manasini tagir. Oysa elimizde daha
fazla bilgi oldugunda, hem daha gergek¢i hem de daha hizli
bir varsayimda bulunabiliriz.

Bu konunun farkindaysak, bu aslinda ¢ok da biiyiik bir
problem degildir. Ayrica, bizimkinden ¢ok farkli diinyasi
olan birinin yerine kendimizi koymakta zorlandigimizin da
farkinda oldugumuz anlamina gelir. Ama burada kaygan
bir teraziden s6z ediyoruz. Kargi tarafin gergekligi bize son
derece yabanciysa, empati yetenegimizi nasil devreye so-
kabiliriz? Ozellikle de “igsel” diinyalarimizin bariz sekilde
apayr oldugu gergegini goriiyorsak.

Karg: tarafi anlamaya ¢aligirken Onyargilarimizi takip
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etme riskine de gireriz. Bir kadin gergekten de erkek ol-
manin nasil bir sey oldugunu anlayabilir mi, yoksa anla-
maya ¢aligirken zihnindeki kligeleri mi (ya da dnyargilari)
kullamir? Bir sendika, pazarlik sirasinda koca bir firmada
yOnetici olmanin nasil bir sey oldugunu anlamaya galigirsa,
bunun ne kadari sendikanin kendi kavram: ile bagdasan bir
anlayis olur?

Eger birinin diinya goriisii, pozisyonu ya da bakis agi-
styla ilgili inanglarimiz dogru degilse; o kisiyle iletisiminiz
sirasinda yapacaginiz hatalar da katlanarak artar. Neyse ki
bu sorunun bir ¢dziimii var: O kisi hakkinda higbir sey bil-
mediginizi farz edin. Eger bilmek istediginiz bir sey olur-
sa sorun. Tahminde bulunmayin. Varsayimlarinizin dogru
olup olmadigin1 6grenmek i¢in dogrudan soru sorun. Sora-
miyorsaniz empati yapmayin. Diisiince ve kararlariniz ger-
¢eklere dayanmiyorsa, o konuyla ilgili diizgiin bir empati
yapamazsiniz. Buradaki en giizel sey, birini anlamak i¢in
ne kadar ¢ok gabalarsaniz; o kisinin diinya goriisiinii ve de-
neyimlerini de sorgulamaya baslarsiniz. Bu da bir sonraki
sefer i¢in elinizde daha ¢ok kaynak olmasini saglar.

S6zsiz ve Duygusuz Empati

Sozsiiz empati, empati yeteneginizin sdzsiiz sinyallere
dayandig1 durumlarda ortaya ¢ikar. Konustugunuz kisiyle
sizin tecriibeleriniz birbirinden ¢ok farkliysa, kligelere ka-
pilmamanizi saglayan bir seydir.

Bildiginiz gibi, ayna ndronlarimiz gézlemlediginiz jest
veya mimikleri taklit etmenize sebep olur. Bazen bu yan-
sitma gozle goriilebilir, bazen goriilemez. Fakat her iki du-
rumda da mutlaka gergeklesir. Sadece birkag haftalik olan
bebeklerin, mimikleri taklit ediyor olmasinin sebebi de bu-
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dur. Bu otomatik bir siirectir ve 6grendigimiz ilk yéntem-
lerden de bir tanesidir. Gézlemledigimiz ifade bir duygu
sonucunda ortaya ¢iktigi zaman, ayna noronlarimiz kars
tarafin ne hissettigini anlamamiza da yardimci olur ¢iin-
kii kaslarimiz bu ifadeyi yansitarak aym seyi (daha zayif
bir sekilde olsa bile) bizim de yapmamizi saglar. Hatta bir
aragtirmaci sizden zorla giilmeniz i¢in bir kalemi 1sirmanizi
sOylese ya da alniniza botoks yapilarak yiiziiniiziin tist kis-
munin hareket etmesi engellense, kargi tarafin duygularim
anlama beceriniz de zayiflar. Yani mimikle ifade etme ka-
biliyetiniz engellenirse karg: tarafin hislerini anlama kabili-
yetiniz de azalacaktir."

Empati igeren yansitma hassas bir aragtir. Sahsi bagin
zayiflatilmasi igin tek yapilmasi gereken sey goz kontaginin
kesilmesidir.

Eger elim kanar ve yliziimii burusturarak goziiniiziin i¢i-
ne bakarsam, siz de yiiziiniizii burusturursunuz. Fakat elim
kanar ve ben de yiiziimii burusturur ama goziiniiziin igine
bakmazsam, empatiniz aym seviyede aktive olmayacaktir.
Arastirmalar gosteriyor ki aklimizda bagka bir sey varken,
karg: tarafi anlama becerimiz gergekten de zayiflayabiliyor.
Omegin konusurken karsimizdaki kisinin dis goriiniisiinii
diisiinmeye baglamaniz gibi. Belki bu, salag giyinen genelde
ciddiye alinmadiklarini hissediyor olmalarinin da sebebidir.
Bu son derece zavalli bir norolojik mekanizmadir. Agik sa-
¢ik giyinen insanlara bakarken (6zellikle de cinsel agidan
ilgimizi ¢ekenlere) beyindeki karsi tarafi anlamamizi sagla-
yan bolgeler degil de, objeleri algilayan bolgeler tetiklenir.

Kisacasi empati akli baginda olmay: gerektirir. Tabii ki

11 Bu bazi meslek dallan igin talihsiz bir durumdur. Botoks alnimzi piiriizsiiz
hale getirebilir fakat bu aragtimalarin sonuglarina bakacak olursak, belki de
terapist olarak ¢aliymamaniz gerekebilir.
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bu daima kargi tarafin derinligini anlamaya g¢alisacaksiniz
manasi da tagimaz. Bu konuya fazla takmamak aslinda en
giizelidir. Bu tip durumlarda s6zsiiz anlayis becerinizi kul-
lanin, yani kars tarafin sozsiiz sinyallerini gézlemeyip var-
sayimlarinizdan emin olmadiginiz yerlerde bu sinyallerin
ne anlama geldigini sorun.

“Kisa climleler kurup goézlerime bakmadigin zaman
bana kizgin oldugunu diisiiniiyorum. Oyle misin?”

“Omuzlarin1 boyle diisiirdiiglinde depresyondaymissin
gibi goriiniiyor. Bir sey mi oldu?”

Bu ciimlelerin baslangiglarinin tanimlayici olduklarim
unutmayin. Daha sonra tanimladiginiz konuyla ilgili varsa-
ymminiz ve hakli oldugunuzun onayini almak igin kontrollii
sekilde sordugunuz sorunuz gelmelidir:

Tanimlarimiz1 yaparken yargilayici olmamaya dikkat
edin boylece karsi tarafa nasil hissettigini sdylemis olmaz-
siniz. Asla su tip bir ciimle kurmayin:

“Delirmis gibi bana bakacagina neden sadece kizgin ol-
dugunu séylemiyorsun?”’

Clinkii varsayiminiz yanlig da olabilir. Belki de karg: ta-
rafin go6zii kizarmis ya da ¢ok yorgun oldugu i¢in kan filan
oturmugtur.

O yiizden “kaslarini kaldirdigin zaman,” degil de “sasir-
digin zaman,” gibi seyler sdyleyin. “Sinirlendiginde,” de-
mek yerine “igleri hizli izl yapmaya basladiginda,” deyin.
Bu size ¢ok miihim bir farkmig gibi gelmeyebilir. Aldiginiz
diger sinyallerden bu kisinin gergekten sagirmis ya da sinir-
lenmis oldugunu dogru tespit edebilirsiniz. Ama bu dogru
bile olsa, dedigim sekilde konusarak kars: tarafin kendisiy-
le ilgili kesin varsayimlarda bulunmadiginizi gérmesi ho-
suna gidecektir.
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Ayrica varsayiminizin yalnizca sizin varsaydiginiz bir
sey oldugunu da bir kez daha hatirlatmak isterim, yani ev-
rensel bir gerceklik degildir. Bunu vurgulamak igin bence
kelimesini kullandiginizdan emin olun. “Sanki....... gorii-
niiyorsun,” demek yerine; “bence....... gibi goriiniiyorsun,”
seklinde konusun.

Sonra da climlenizi kargi tarafin varsayiminizi onayla-
mas1 ya da reddetmesi igin bir soruyla bitirin.

Ayni davranisi iki ya da ii¢ kez daha gzlemledikten son-
ra muhtemelen daha fazla soru sormaniza da gerek kalma-
yacaktir. Cilinkii ne anlama geldigini zaten 6grenmigsinizdir.
Yine de karsinizda gok iyi tanidiginiz biri bile olsa siipheci
yaklagmak daima daha dogru olur, 6zellikle de konu negatif
duygularsa. Hatta ben bu bdliimii yazarken biri bana kendi-
mi kotii hissedip hissetmedigimi sordu, ¢ilinkii 6yle davra-
niyormusum. Fakat bana bu soruyu soran kisi zeki biriydi
ve varsayiminin yiizde yiiz dogru oldugunu diisiinmiiyor-
du (boyle diisiinseydi bana kars1 olan duygulan ve elbette
davraniglan da etkilenirdi). “Hayir, neden dyle diisiindiin?”
diye cevap verdim. O da bana agir1 kisa ciimleler kurdugu-
mu, konusurken yiiziine bakmadigimi séyledi. Biitiiniiyle
bakinca varsayimi son derece mantikliydi. Oysa isin asli
sadece dikkatimin dagilmig olduguydu. Sozli olmayan
sinyalleri tanimlayarak insanlarin davraniglarini ¢6zme-
ye ¢alismak giizel bir seydir. Sahsen ben bir yandan birini
dinleyip, bir yandan e-postalarimi kontrol ederken deli gibi
goriindiigiimii fark ettim.

Buzlari Kirmak
Empatik climleler ilk etapta karginizdaki kisiyle ¢ok ya-
kin bir iligkiye girmenizi gerektirmez. Bu tip climleler 6zel-
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likle de iyi tamimadiginiz kisilerle sohbete baslarken kulla-
nabileceginiz son derece miikemmel ciimlelerdir. Tipki eski
bir FBI ajani olan Jack Schafer’in de dedigi gibi, karsi taraf-
la konugsmaya baglamadan 6nce tek yapmaniz gereken onu
birkag¢ saniye boyunca gézlemlemektir. Beden dili genelde
kiginin o anki durumundan mutlu ya da mutsuz olup olma-
digin1 ele verir. Bu bilgiyi bir sohbet baslangici i¢in kulla-
nin, hatta daha iyisi bunu bir iltifata doniistiirerek baslayin:
“Gosteriden ¢ok etkilenmis gibi gdriinmiiyorsun. Orada
hala oturuyor olman bana ancak hayalini kurabilecegim ka-
dar giizel bir rol yapma kabiliyetin oldugunu gosteriyor.”!?

Birinin s6zstz davranigini tarif etmek, konusmaya hevesli ol-

mayan kigilere yaklagmak igin guzel bir ydontem olabilir. Mesela
ergen gocuklariniz ya da fazlasiyla direng gosteren diger kisiler

gibi. Ona nasil hissettigini su cimle ile anlatmaktansa: “Aman
Tanrim, depresyonda gibisin! Sorun nedir?’, dikkatle yaklasin ve g
sOyle soyleyin: “Kaslarin hafif gatilmig sanki. Bu da bana 6nemli
bir sey dusundugunu gosteriyor. Bu konuda konugmak

ister misin?” g

Tiikenmekte olan bir sohbeti yeniden canlandirmak igin
“hafif” empati igeren ciimleler de oldukga ise yarayabilir.
Sadece karsi tarafin son sdyledigini tekrar edin ve bu ko-
nuyla ilgili duygular1 hakkinda bir soru ekleyin.

“I¢imden bir his (az evvel sdyledigin seyden) kagindigi-
ni1 soyliiyor?”

“(Az evvel soyledigin seyi) gergekten ¢ok istiyormugsun
gibi geldi.”

12 Bunun birinin davranisin1 yorumlamadan tarif etmemiz gerektigi kuralimi
bozdugunun farkindayim. Ama yiiksek dozda bir sohbet baslangig climlesine
ihtiya¢ duydugunuz zaman, riske girebilmelisiniz. Bu sekilde karg tarafa 6vgii-
ler yagdiracagimzi da unutmayin.
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“O halde (az evvel soyledigin sey) ile ilgili ne hissediyor-
sun?”

Insanoglu karmasiktir. Anlasiimas: kolay degildir. Ayni
sekilde, karsi tarafi anlamak sosyal varolusumuzun ikin-
ci temel tasidir. Bagkalarim1 anlamadiginiz zaman onlarla
duygusal bir bag kuramaz, isbirligi yapamaz ya da sorunla-
r1 beraber ¢6zemezsiniz. Onlarla birlikte eglenmekten ya da
flort etmekten s6z etmiyorum bile. Fakat diger insanlarin ne
diisiindiiklerini, ne hissettiklerini, diinyaya nasil baktiklarim
bildiginiz zaman her sey miimkiin olur.

Empati beceriniz amacinizin pesinden kosup, bir yandan
da diger insanlan desteklerken kullandiginiz insan doganizin
son derece gerekli ve 6nemli bir pargasidir. Hatta bu yetenek
o kadar mithimdir ki son yiiz yillik siiregte onu zayiflatma-
y1 becermis olmamiz inanilmasi son derece giig bir olaydir.
Ama su ana kadar gayet iyi anladiginiz gibi empati ve ileti-
sim ustalig1 birbirinden ayrilamaz. Ayrica ortak bir yanlan
daha vardir: ikisi de tamamen kendi i¢inizde olan seylerdir.
O yiizden bir siire iginizde kalacagiz. Zira iletisim ustaligi
konusunda kargilagtiginiz engellerin pek ¢ogu sizin diinyay1,
icindeki insanlar1 nasil gérdiigiiniizle ve 6z saygi durumu-
nuzla alakaldir. Bu da diger insanlarla ugrasmanin ileri se-
viye tekniklerini 6grenmeye baglamadan evvel, kendi kigisel
programlamamizda bazi ayarlamalar yapmamiz gerektigi an-
lamina gelir. Iste bir sonraki boliimde yapacagimiz sey de bu.

IR IR I MM I,

g Empatik cumleler kurarken sonuna “nasil hissettigini biliyorum”
lafini eklememeye dikkat edin. Cunku bu kargi tarafin size su
cevabi vermesine sebep olur:

“Ne hissettigim hakkinda higbir fikrin yok.”

Bu tepki araniza mesafe koymaktan bagka bir ise yaramaz.

Z Ki bu da sizin istediginizin tam tersidir. mg




6
USTALASIN

BU KADARI YETTIi ARTIK. KENDIME GELMELIiYiM!
Stan, “Gravity Falls”

Kendinize En Bluyuk Engel Sizsiniz.
2000’lerin ortalarinda “duygusal zeka” konusu ile popii-
ler hale gelen psikolog Daniel Goleman (gergi bu konu ilk
once 1920 yilinda E. L. Thorndike tarafindan ortaya atil-

mugt1) bir keresinde duygusal zekdnin yalnizca iligkilerle
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ilgili olmadiginy, iligkilerin iginde de zekice davranmakla
ilgisinin oldugunu yazmsti. Ve iletisim ustalig1 gerektiren
ilk iligkiniz, kendinizle kurdugunuz iligkidir. Ciinkii bu ilis-
ki diger insanlarla kuracaginiz baglarla ¢ok yakindan ilgi-
lidir. I1k boliimiin tamamim ne kadar kétii iletisim kurdu-
gunuzu anlatmaya ayirmistim. Ama biliyor musunuz? Ben
de sizden farkl degilim. Ve hepimiz ¢ocuklugumuzdan beri
boyleydik.

1975°te Psikolog Gerard Egan ¢ocuklarin birbirleriyle
etkilesim kurarken 6grendigi birkag ige yaramayan yonte-
mi listeledi. Bu listede cephe olusturmak, yiizeysel olmak,
“kigiler aras1 oyunlar” oynamak, baskalarindan (ya da ken-
dinden) saklanmak, bagkalarini kigkirtmak (ya da bagkalari
tarafindan kigkirtilmak), acitya sebep olmak, bagkalarini ce-
zalandirmak gibi seyler vard.

Cocuklugumuzda tiim bu davraniglan yaptigimizi varsa-
yarsak, su an mantikli ve normal bir sekilde sohbet edebili-
yor olmamizin bile aslinda bir mucize oldugu diisiiniilebilir.
Tabii ki herkes bu davraniglar1 Egan’in islevsizler listesin-
den 6grenmiyor ve yine pek ¢ok kisi farkl sekillerde biiyii-
diigii i¢in her sohbette aym tepkileri de gostermiyor. Buna
ragmen giinliik hayatiniz1 yonetirken bu birkag teknigi de
kullaniyor olmamiz kaginilmazdir. Hatta bunlar kisiliginize
yon verirler. Bebekliginizden beri size 6gretilen bu hayat-
ta kalma taktikleri, samimi ve ig¢ten sohbet etmeniz konu-
sunda maalesef sizi engelleyen seylerdir; 6zellikle iletisim
kuracaginiz biri oldugunda. Zira i¢inde bulundugumuz dé-
nem, insanoglunun tarihinde en ¢ok izole oldugu donemdir.
Bunun nedeni yalnizca son bdliimde sizlandigim teknoloji
de degil, empati ile ilgili b6liimde okudugunuz kisisel algi-
larin da bir sonucudur ve bu algilar son yiizyilda pek ¢ok
alanda bizi domine etmektedir.
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Dale Carnegie’nin 1936°da yazdig1 How To Win Friends
and Influence People (Dost Kazanma ve Insanlan Etkileme
Sanati) kitabindan sonra insanlarin kendilerine odaklan-
masi gerektigini sOyleyen kisisel gelisim edebiyati, iizeri-
mizde adeta tsunami etkisi yapti. “Kisisel” gelisim sadece
kisisellikle sinirh kaldi. Toplumsalligin tam tersi bir durum-
du bu. Bu konsept yalnizca kendimizi on yili agkin siiredir
mercek altina almamizi saglamakla kalmayip, diger insan-
lar1 inceleme konusundaki tutumuzu da gittik¢e zayifiatti.
Ve diger insanlarin diisiince ve davranislar1 hakkinda daha
az bilgimiz oldukga herkesin diinyasinin kendimizinkine
benzedigini zannettik. Psikolog Nicholas Epley, daha 6nce
bahsettigimiz gibi, bir grup goniilliiden on farkl konuyla
ilgili, iki farkl ciimle yazmalarini istedi. Ciimlelerden biri-
nin samimi, digerinin de alayci olmasi gerekiyordu. (Konu
basliklar1 yemek, arabalar, randevular ve filmler gibi giin-
lik seylerdi.) Daha sonra goniilliilerden ciimlelerini baska
birine iletmeleri istendi. Baz1 durumlarda ciimleler e-posta
yoluyla gonderilirken, bazilarinda da karsi tarafa telefonla
bildirildi. Ciimleleri yazan kisiler telefonda da tipki e-pos-
talardaki gibi giizel iletisim kurabileceklerini sanmist1 ve
kars1 tarafin vermek istedikleri mesajin %80’ini algilaya-
cagin beklediler. Cliimleyi duyan kisiler de, en az kuran
kigiler kadar kendilerinden emindi: E-posta ya da telefon
yoluyla aldiklar1 mesajlarin %90’1in1 dogru sekilde algila-
diklarimi varsaymaiglardi.

Oysa bu varsayimlarin gergekle yakindan uzaktan ilgi-
si yoktu. Ciimlenin samimi mi yoksa alayct mi1 oldugunu
sadece telefonda duyan kisiler dogru algilamisti. E-posta
yoluyla alanlarin tahminleri yazi-tura tahminlerinden Gteye
gidemedi. Kisacasi baskalarinin da bizim gibi diigiindiigii-



174 Henrik Fexeus

nii varsaymak ve bunu anlayabilmek gogumuz i¢in ¢ok da
kolay bir sey degildir.

Dogru Olani Segin

Gliniimiiziin teknolojik gelisimi sadece iletisimimizin
dogasini degil, beyin kapasitemizi de etkilemektedir. Tiim
bu teknolojinin aslinda zekdmiz1 gelistiren bir potansiyeli
varmig gibi goriiniir, en azindan bu zekay1 nasil dlgtiigii-
miize bakarsak durum bunu gostermektedir. (Ayni teknoloji
sosyal yalmzligimiz: arttirip iligkilerimizi de zayiflatmak-
tadir.) Dijital kiiltliriimiiz arttik¢a IQ testlerinden ¢ok daha
iyi sonuglar elde ediyoruz ve bu bir tesadiif olamaz. Hatta
“coklu gorev” becerimiz ya da ayni anda birkag seyi yapa-
bilme yetenegimiz de belli bir oranda artmaktadir. “Belli
bir oran” diye yazmamin sebebi su ana dek yapilan tiim ¢a-
lismalarin ayni anda birkag seyi yapamadigimizi gostermis
olmasidir. Tek yapabildigimiz farkl seylerin arasindaki ge-
¢isi daha hizli hale getirmek ve siireg boyunca dikkatimizin
daha az dagilmasidir. Yine de beyin uzmam Daphne Bave-
lier ve birkag bilim insan1 daha aksiyon bazli video oyunlari
oynayan kigilerin farkli gérevlere gecerek bu oyunu devam
ettirdikleri igin, Facebook, Tinder ya da Snapchat kullani-
cilarina gore ¢ok daha uzun siire odaklanabildiklerine de
dikkat ceker.

Ama teknolojiyi bu denli évmeden evvel size birkag
ciimle once okudugunuz seyi hatirlatmak isterim. Burada
icinde yasadigimiz teknoloji diinyasi sosyal yalmzligimiz
arttinip, iligkilerimizi zayiflatiyor demistik. IQ puaninizdaki
minik bir artig bile buna degmez. Zira uzun siiredir bilindigi
iizere yalnizlik, sigara igmekten bile daha 6liimciildiir. Bas-
ka bir deyisle dijital kiiltiirlimiizden kaynaklanan bu sosyal
izolasyon bizi 6ldiirmektedir.
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Ve bana otomasyona karsi olan, insanligin daha fazla va-
kit kaybetmeden eski haline donmesi gerektigini sdyleyen
yazilar gonderenlere sesleniyorum: Anlamaniz gereken su
ki, bu sdylediklerinizin yakin bir siiregte gergeklesme ihti-
mali yok. Diisiiniirken kullandiginiz iki beyin hiicresi ara-
sindaki baglantiya sinaps denir. Ortalama iki yasimizdayken
beyniniz 6n lobunuzdaki sinapslart maksimize eder ve man-
tikli diisiince sisteminiz burada baglar. O esnada beyniniz
hangi diisiince aglarina ihtiyag¢ duyacaginizi bilemez, o yiiz-
den hepsi igin birden galigir. Bu kocaman bir mermerden bir
heykel ¢ikartmaya benzer. Mermer parga parga oyulurken
aslinda birkag¢ farkhi heykel olusturma potansiyeli vardir.
Iste beyninizde de ayni sey olur. iki yagimzdayken beyniniz
neredeyse bir yetigkininki kadar agirdir ¢iinkii iginde ¢ok
fazla potansiyel vardir. Fakat on bes sene sonra beyniniz bu
kalabaligin yaklasik %60’ silip atar.

Beyin hiicreleriniz sonsuz sayida potansiyel baglantila-
1 kurabilse de kendisini “baglant1 asimindan” da koruya-
cak sekilde evrimlesmigtir. Mesela biriyle konusurken bir
yandan Facebook’ta takilip diger yandan Psycho Pass di-
zisini izlemeyi deneyin. Bu ii¢ seyi de ciddi anlamda ayn
anda yapmaya yogunlasirsaniz beyniniz patlar. Beyniniz
gereginden fazla bilgiyle yiiklendiginde etkin sekilde islev
yapamaz. O yiizden segicidir ve bir kerede sadece minik
bir bilgiyi alir. Kullandig1 yontem bir defada tek bir gorev
alip gorevler arasinda hizla gegis yapabilmektir. Yani Fa-
cebook’ta takilirken izlediginiz videoda bir kedi oldugunu
goriir, TV’den gelen “Sybil Sistem” diye bir ciimle duyar
ve arkadaginizin yiiziindeki endiseli ifadeyi fark edersiniz.
Ama yeniden aktive olana dek higbiriyle baglanti kuramaz-
siniz.
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Bu yeniden aktive olma meselesi sadece li¢ aktiviteyi
tam olarak yapamamanizi saglamakla kalmaz; aralarinda
gecis yaparken zaman kaybetmenize de sebep olur. Calig-
malar gostermistir ki beynimiz bir gérevden digerine ge-
cerken minik bir mola vermektedir. Bu hem zaman kaybina
neden olur, hem de etkinliginizi azaltir. Diyelim ki bilgisa-
yarinizdaki bir uygulamay: kullanmaya baslamadan evvel
bir 6ncekinden gikmamz gerekiyor. Iste beyninizde de bu-
nun aynisi olur ve 6n loblarinizda bulunan “kontrol odas1”
yeni bir aktiviteye gegis yaparken, eskilerini kapatmadan
yeni devreleri agamaz. Michigan Universitesi’nden psiko-
log David Meyers matematik problemleri ¢dzerken ve ge-
ometrik sekilleri tanimlamaya ¢alisirken bir ileri, bir geri
gecis yapan kisilerin goérevlerini sadece daha uzun siirede
bitirmekle kalmayip, sonuglarinin da her seferinde sadece
tek bir gorevi bitiren kisilere gore daha kétii oldugunu tes-
pit etmistir. O halde bu size ne ifade ediyor? Omegin bir
konuda not alirken bir yandan da e-postanizi cevaplamaya
calisiyorsaniz, beyniniz tek birini yaparken oldugunun ya-
ris1 kadar etkin olacaktir. Yaris: kadar.

Simdi diiriist olun. Ne siklikta hem biriyle konusup hem
bir e-postay1 cevaplamaya ya da bir mesaj yazmaya ¢ali-
styorsunuz? Bunu yaparken sOylenen seylerin ne kadarin
hatirhyorsunuz? Iste vurgulamak istedigim nokta da bu.
Sonugta her ikisini de yarim yapiyorsunuz.

Ustelik kars1 taraftan sozlerini tekrarlamasmi istemek
zorunda kaliyorsunuz.

Bu kez California’da yapilan bagka bir ¢aligmada “goklu
gorev” yaparak ¢alisan programcilarin ve ofis ¢alisanlari-
nin giinde her bir proje i¢in aslinda sadece on bir dakika
harcadiklan ortaya ¢ikmigtir. Ciinkii dikkati dagilan birinin
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yeniden toparlanmasi igin her seferinde 25 dakikaya ihtiya-
c1 olmaktadir. Ancak bu siire sonunda kaldig1 yerden devam
edebilir. O halde birkag seyi ayni anda yapma fikri sanildigi
gibi verimli bir sey degildir.

Peki, ya miizik dinlemek? Bazi ¢aligmalar belli isleri ya-
parken miizik dinleyenlerin daha verimli olduklarini ortaya
koymustur. Bu da aym anda iki sey yapmaktir. Ama bunun
ozellikle elleriyle is yapan kisiler igin ¢ok daha etkili oldu-
gu saptanmistir (cerrahlar ve insaat iggileri gibi). Miizik ve
manuel aktiviteler beynin farkli noktalarini harekete gegirir.
Bu da ¢oklu gorevlerin gayet giizel yapilabilecegi anlamina
gelir. (Ama tabii miizik dinlemeyi seviyorsaniz giinkii sev-
mediginiz bir seyse, dikkatini kolayca dagitacak ve perfor-
mansinizi negatif yonde etkileyecektir.)

Elbette cerrah olmasaniz da galisirken miizik dinlemek
son derece hog bir seydir. Ama bu tamamen farkl bir konu.

Ayni anda birkag seyi yapmak sizi hem verimsiz kilar,
hem de daha evvel bahsettigim gibi beyniniz sik sik gegis
yapmak zorunda kalacagi igin her bir aktiviteye gerektigi
kadar yogunlasamaz. Yani ge¢is yapmadan once “kaydet”
tusuna basacak zamam kalmaz. O yilizden Facebook’taki
videoda kedinin bagina geleni yakalayamazsiniz. (Merak
ediyorsaniz diye séyliiyorum, kedi piyano galiyordu ve ¢ok
tathydi.) Omegin, goklu gérev yaparak galisan kisiler aym
anda katildiklan bir toplantida neler sdylendigini hatirla-
maz ¢linkii gérevler arasinda gecis yapmadan once bilgiyi
kodlayacak zamanlar yoktur. Daha da fenasi, hata yapma
riski tagimalaridir. Onlara konustugunuz konu hakkinda
bir sey sordugunuzda, size asla kesin bir cevap veremez-
ler. Coklu gorevler sosyal becerilerinizi etkiler. Hem biriyle
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konugup, hem bir goérevi bitirmeye, hem de bir mesaj yol-
lamaya ¢aligmak maalesef bu tip sonuglara yol agar. Bu tip
durumlarda neler oldugunu bilirsiniz: Karginizda iPhone ile
oynayan kisiye bir sey soylersiniz ve aldiginiz cevap sadece
bir mirildanma olur. Bret Easton Ellis’in toplumu ¢ok sert
elestirdigi American Psycho isimli yapitta, Patrick Bateman
isimli ana karakter en igreng cinayetlerini kendilerine ¢ok
yogunlastiklar: igin onu dogru diiriist dinlemeyen kisileri
oldiirerek isledigini itiraf eder. American Psycho 80’lerin
tiiketim toplumunu ve zihinsel yalnizligini hicveden bir ya-
pit olsa da bugiin yasadigimiz ¢oklu goérev odakli yagamlar-
da hepimiz Bateman’in sikayet ettigi ayn iletisim sorunla-
riyla kargi karsiyayiz. Her giin, dinlenmedigimiz pek ¢ok
durum yasiyoruz ¢iinkii konustugumuz herkes bir yandan
da bagka bir sey yapiyor. Hatta buna Oyle aligtik ki, sagir-
miyoruz bile.

Su Kaynatmaktan Kaginin

Coklu gorevlerin size vakit kaybettirdiginden, sizi daha
verimsiz yaptigindan, daha ¢ok hata yapmamza yol agti-
gindan, 6nemli bilgileri kagirmaniza neden oldugundan ve
kars tarafi diizgiin dinleyememenize yol agtigindan s6z et-
tik. Kisacasi sosyal iligkilerinize zarar veriyor dedik. Coklu
gorevler iletisim ustaliginin tam tersidir.

Bu da yetmezmis gibi, beyninizin i¢indeki o gri-minik
adamlarin su kaynatmasina yol agar. Yasadigimiz sosyal
medya ¢aginda benzersiz bir ¢oklu gérev durumu igerisin-
deyiz ki buna dikkatin siirekli olarak béliinmesi diyoruz.
Yani siirekli olarak bir seyleri yakalamaya galisiyor ama
aslinda higbir seye odaklanamiyoruz.

Dikkatinizin siirekli olarak boliinmesi halinden ¢ikip
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yeniden odaklanabilmenizin bir yontemi de yavaslamak-
tir. Son birkag saatinizi gelen kutunuzdakilere bakmakla ya
da giincellenen sitelere g6z atmakla gegirmeseniz de olur.
Sadece “acele” ve gabuk™ gibi kelimeleri dagarciginizdan
¢ikartmay1 deneyin. Geng bir evlat babasi olarak sanirim
konugmalarimin iigte birinde bu kelimeleri kullaniyorum ve
eminim ¢evremdeki insanlar ara sira acele etmemi ¢ok da
Onemsemiyor. Yani bunu yapmamaya ¢aligmak bazen ger-
¢ekten ¢ok zor olabilir.

Fakat benim i¢in Dubai’de bir kapiy1 agan o adami asla
unutamam. Ailesiyle birlikte otele giriyordu. Benim de aym
kapiya dogru ydneldigimi goriince ailesi girdikten sonra
benim gegmem igin kapiy1 tutmaya devam etti. Kapidan
sadece alti-yedi metre uzaktaydim. Adami bekletmek iste-
medigim igin de Isveg icgiidiilerimi takip edip kapiya dog-
ru hafif¢e kostum. Kapiya vardigimda adam bana bakti ve
“beyefendi asla acele etmeyin,” dedi.

Ne demek istedigini anlamigtim. Yani, ne diisiiniiyordum
ki? Eger yavas gidersem kapiy1 suratima kapatacagini mi?
Onunla ilgili bakis agim ne sdylilyordu, nezaket gdsteren
bir yabanci oldugunu mu? Hizli adimlarim adamin jestini
bastirmak i¢in degildi, tek sebebi ikimizi de birkag saniye
fazla zaman kaybetmekten kurtarmakti. Asla acele etmeyin.

Zaten yapacaksiniz. Acele etmeyerek diger insanlarin da
sogukkanliliginizla saygisini kazanmis olursunuz.

Yavaglamak sadece keyifli degil ayn1 zamanda beyninizi
de daha az yoran bir seydir. Dikkatiniz siirekli boliindiigiin-
de, beyniniz de belli bir stres seviyesinde islemeye baglar.
Yansitmak, diisiinmek ya da diizgiin segimler yapmak igin
hig vaktiniz kalmaz. Daima bir aciliyet hali iginde kalirsi-
niz, cebinizdeki telefonun galmasini bekler ya da bagka bir
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yerde bir seyler yapan birine dikkatinizi verirsiniz. Oysa
beyinlerimiz bu sekilde durmadan bir seyleri takip etmek
lizerine yapilanmamistir. Bir siire sonra bu bitmek tiiken-
mek bilmeyen dikkat bdliinmesi durumu, beyni asir1 sekil-
de yormaya baslar. Internet iizerinden hig mola vermeden
saatlerce ¢alisan pek ¢ok kisinin de belirttigi gibi, islerin-
de arizalar goriiliir. Isleri bitip o dijital sisten uzaklasmaya
basladiklarinda kendilerini tilkenmis, bitmis, rahatsiz ve
dikkati dagilmig olarak bulurlar. Hafiza & Yaslanma Aras-
tirma Merkezi ile California Universitesi’ndeki Yaslanma
Merkezini yoneten Gary Small bu yeni tip zihinsel strese
tekno-beyin yanmasi adim vermektedir. Bu isim SEGAs
16-bitteki muhtesem video oyunlarindan birini andirsa da
aslinda gergek bir seydir ve Small bunun gelecekte ortaya
¢ikacak bir salgin olacagindan endise etmektedir. Bu zihin-
sel sikayetlere kapildiginiz zaman, dikkatinizi yogunlas-
tirma konusundaki tiim avantajlar1 aninda kaybedersiniz.
Beyniniz adrenal bezlerinize sinyal gondererek diisiinme
becerinizi zayiflatan stres hormonlarin1 salgilamalarini
sOyler. Bu sekilde hipokampiisiiniizdeki néronlarin yanma
Ozellikleri de harekete geger ve bu sekilde endise, depres-
yon ve bazen kim oldugunuzu bilememe gibi seyler yasar-
siniz. Harvard Universitesi’nden Sara Mednick uzun siireli
tekno-beyin yanmasinin beynin fizyolojisini bile degistirdi-
gini gézlemlemistir.

Bu kulaga hi¢ de hos gelmiyor.

Youtube’daki “Can’t Hug Every Cat” sarkis1 son bak-
tigimda 37.900.768 kez goriintiilenmisti ve bunun yiizde
30’unun bizzat benim yiiziimden oldugunu itiraf etmeye
hazirim. Yeni teknolojinin sundugu olasiliklar sizi internet
alemi diginda olan biteni fark etmekten uzaklastirir. Oysa
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bu farkindalik iletigim ustaliginmiz1 gelistirmeniz igin gok
onemlidir.

Acele etmeyi, telaslanmay1 birakmak, dikkatinizi bol-
mekten kaginmak ve odaklanmamzi korumak igsel benli-
ginizle baglanti kurmaniz i¢in de son derece giizel bir yon-
temdir. Bir sonraki sefer kahve igmek ya da yemek yemek
i¢in bir arkadaginizla bulustugunuzda gideceginiz yere bes-
on dakika evvel gidin. Sakin son dakikada yolda oldugunu-
zu sOyleyen bir mesaj atmayin veya hangi otobiis duraginda
oldugunuza dair yalan sdylemeyin. Rahat olun. Eger bulu-
sacaginiz yere daha erken gitmisseniz telefonunuzla oyna-
mayin. Yaniniza bir kitap veya dergi alin ya da higbir sey
yapmayin! Sonuncusunun ¢ok zor oldugunun farkindayim.
Bir seyler igmeye gittigimizde benimle oyun oynayan bir
arkadasim var. Oyun, ikimizden biri bir an igin yalniz kal-
diginda (digeri tuvalete gittigi vakit) barda onu beklerken
telefonunuzu ¢ikartmadan kag dakika dayanabileceginizle
ilgili. Eger ikimizden biri, digerine elinde telefonla yaka-
lanirsa bir sonraki igkileri o édiiyor! Oyun inanilmaz zor.
Birkag sene evvel spor muhabiri Jason Gay sdyle bir tweet
atmusti:

“Kahvecide bir adam var ve tipki1 bir psikopat gibi elinde
ne telefonu, 6niinde ne bilgisayar1 olmadan bos bos oturu-
yor.”

Elbette hi¢ kimse psikopat olmak istemez ve giiniimiizde
etraftaki herkese yalnizmisiz gibi goriinsek de aslinda gok
arkadagimiz oldugu sinyalini génderiyoruz: Ya telefonla
mesaj atiyor ya da Instagram’imizi kontrol ediyoruz. Mes-
guliiz. Meggul olmayan Kisiler ya delidir ya da yalmz. Oyle
degil mi?

Neyse...Soylediklerim kolay olmasa da yapilabilir. Ar-
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kadasimla ben bu konuda yavas yavag daha iyi oluyoruz.
Ustelik bir yerde beklerken yanimizda getireceginiz bir ki-
tap (mesela bu kitap gibi) sizi havali gosterecek ve fazladan
bonus kazanmaniza da neden olacaktir.

Eger beyninizi biraz rahatlatirsaniz iletigim ustaligi igin
gereken zihinsel duruma da ulagmis olursunuz. Bdylece
cevrenizdeki kigilerle kurdugunuz iligkilere odaklanmaya
baslarsiniz. I¢ benliginizde olan bitene dikkat etmeye bag-
larsiniz. Ve size ne oldugunu analiz etmeye baglarsimiz ki
bu da sosyallik gerektiren durumlarda karginiza gikan bas-
ka bir engeldir: Hi¢ planlamadiginiz halde basiniza gelen
seyler.

Size “Olan” Seyler

Pozitif zihin yapisinin degeri hakkinda biraz daha ko-
nusmak istiyorum. Bunun sebebi gergekliginizin sadece ne
diisiindiiginiizden degil, ayn1 zamanda ne hissettiginizden
de kaynaklanmasidir. Duygularinizin kontrolii diisiindiigii-
niizden daha zayif olabilir.

Hosunuza giden bir iltifat1 hatirlayarak mutlu oldugunu-
zu diisiinebilirsiniz.

Sizi terk eden sevgilinizi animsayip depresyonda oldu-
gunuzu diisiinebilir ve sevilmeyi hak edip etmediginizi sor-
gulamaya bagslayabilirsiniz.

Adaletsiz bir olay1 kabullenmeyip kendinizi 6fkeli sana-
bilirsiniz.

Su anda var olarak ya da meditasyon yaparak sakin bir
ruh hali i¢inde oldugunuzu diisiinebilirsiniz.

Duygulariniz bakig aginiz1 somut sekilde etkilemektedir.
Iste bu nedenle duygusal durumunuza neyin sebep oldugu-
nu bilmek son derece miihimdir. Ancak bu sekilde onlari
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kontrol edebilir ve pozitif bir zihin yapisi olusturup onu
korursunuz. Size, her ne olursa olsun suratiniza koca bir
giiliimseme yapistirin demiyorum. Pozitif zihin yapisi her
durumda mutlu olacaginiz anlamina gelmez. Bunun anla-
mu strese karsi yapici bir tepki gostermenizdir. Clinkii stres
her sekilde Oniiniize ¢gikacaktir. Bunu kontrol edemezsiniz.
Kontrol edebileceginiz tek sey bu tip olaylara nasil tepki
vereceginizdir.

Diinyaya verdiginiz tepki kendi davraniglarimiz ve sizi
etkileyen seyler lizerinde ne denli etkin oldugunuza olan
inancinizla paraleldir. Bagka bir deyisle, kisisel deneyim-
leriniz tizerindeki kisisel giiciiniiziin derecesi; basiniza ge-
len seylerdeki kontroliiniiziin de giiciinii belirler. Kendinizi
savunmasiz ve stresli hissettiginizde bunun sebebi kontrol
yetersizligi ¢ekiyor olmanizdir ¢iinkii digsal faktorler sizi
kontrol etmektedir. Sizi temin ederim, iginde bulundugunuz
duruma etki ettiginizi hissettiginiz her alanda biiyiik bir tat-
min duygusu yasayacaksiniz.

Tek soru her seyin list iiste gelmesidir. Bazen sizi kizdi-
ran ya da gii¢ duruma sokan olaylar, hi¢bir sugunuz olmadi-
g1 halde baginiza gelebilir. Omegin ok énemli bir kargoyu
almak igin gittiginizde, postane o giin erken kapanmig ola-
bilir. Ya da faturalarinizi 6demeyi planladiginiz bir aksamii-
zeri internetiniz aniden kesilebilir. Fakat artik biliyorsunuz
ki bu tip olaylarda tarafsiz veya nétr kalamaz ve onlar yo-
rumlama seklinize gore bu olaylara kargilik verirsiniz. Daha
acilig-kapanig saatlerini bile diizenleyememis olan tembel
postane c¢aliganlar1 hakkinda negatif diisiincelere kapilirsi-
niz. Faturalarimizi1 ge¢ 6demek sizin sugunuz olmasa bile,
ilgili kurumlarin bu nedenle size faiz isletmelerine kizar-
siniz. Iste bu tepkiler, basiniza gelen olaylar1 yorumlama
seklinize gore verdiginiz tepkilerdir.
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Bu sekilde, yorumlariniz yalnizca hayatiniz1 kontrol et-
mekle kalmaz, tiim diinyaya kars1 bakis agimiz1 da kontrol
eder. Yorumunuzun diinya goriisiiniiz, olaylan ele alisiniz,
kigisel imajiniz ve daha birkag seyle alakasi oldugunu fark
etmeniz gii¢ olabilir. Yine de yaptigimiz yorumlar illa ki
dogru demek degildir.

Eger deneyimlerimizi pozitif sekilde yorumlamay: de-
nersek bu sorun ortadan kalkar. Maalesef bunun tersi geger-
lidir; yani aslinda olaylar bir filtreden gegirip basimiza is
agabilecek en korkung sonuglara odaklanmaya meyilliyiz-
dir. Sonra da gerceklik kafamizi karigtirmaya baglar. Oysa
yorumlarimiz davraniglarimiza yansir ve kendimizle ilgili
bakis agimizi da etkiler.

Diinya goriisiinliz beyninizin kendisine ulagan hangi
bilgileri segtigiyle alakalidir. Bir giin i¢inde kars1 karsiya
kaldiginiz ¢ok sayida bilgiyi diisiinecek olursak, beynimi-
zin segtikleri ger¢ekten de dar bir kapsamdadir. Daha 6nce
beynin dikkat edecegi ya da reddedecegi bilgiler konusun-
da segici oldugundan s6z etmistim. Algilariniz da beyninize
neyi aktarip neyi pas gececekleri konusunda epey segicidir.
Tahmin edebileceginiz gibi gozleriniz, kulaklariniz ve diger
duyu organlariniz eger aldiklar: her bilgiyi beyine transfer
edecek olsalar kafanizin i¢i sonsuz sayida ve asir1 yikli
sinyallerle dolar tagsardi. Mesela bu paragraflar1 okuyabil-
meniz igin, gozlerinizin sadece bu yazilara odaklanip baska
higbir seyle ilgilenmemesi gerekir. Ve beyniniz de ancak bu
sekilde Oniiniizdeki yazinin, az evvel kulaginiza garpan ses-
ten daha mithim olduguna karar verir. Boylece bilgi segilir
se¢ilmez beyin kargisindakiyle ilgili kendi simiilasyonunu
yaratir ve onu daha genis bir baglama yerlestirip duygu-
sal baglantilan da tetikler. Siz de bu asamalarin ardindan
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okudugunuz seyin igeriginde neler olup bittigini anlamaya
baglarsiniz. Bu otomatik siireg, dogasi geregi aslinda zi-
hinsel tepkilerinizi birer aligkanliga doniistiiriir ve zihinsel
tepkileriniz de tipki otomatikman yapilan yiirlimek ya da
bir bardak kahve igmek gibi fiziksel durumlara benzemeye
baglar. Bir siire sonra karsilagtiginiz bir seye kars1 belli bir
duygu ya da diisiinceyi tetikleyen bir davranis gelistirmis
olursunuz. Bu da diinya goriisiiniiziin ayrilmaz bir pargasi
haline gelir ve ikisi birlikte sizin kisisel gerc¢ekliginizi ve o
konunun “ne olduguna” dair inancinizi olugturur.

Oysa her seyin “ne olduguna” dair varsayimlarda hata-
lar oldugunu gérmek de ¢ok kolaydir. Yorumlariniz dogru
bile olsa, herkes bir olaya aym sekilde tepki vermez. Birinci
boliimde duygularla ilgili yazilanlar1 okudunuz. Insanlarin
olaylara aym sekilde tepki vermesini diisiinmek gerceklikle
asla bagdasmayan bir durumdur. Sizin hosunuza giden bir
sey bagka birini sasirtirken, bir digerini korkutabilir. Ayni
sey siizgecten gegirilen fikirler icin de gegerlidir. Omegin,
0 an yasanan bir olay bir sohbeti baglatabilir. Eger karginiz-
daki kisi sizi gérmezden gelirse utangtan dleceginize ikna
olmussaniz, son derece gerilir ve oradan hemen kagip git-
mek istersiniz. Ama karsi tarafin o an sizinle konugmak is-
temiyor olmasini umursamazsaniz (giinkii boyle bir durum-
da bagkasiyla da konusabilirsiniz), bu sizi hi¢ germeyecegi
i¢in tamamen pozitif bir zihin yapisi iginde olursunuz. Iste
ayni olaya verilen iki farkl tepkiden kastim budur.

Daha iyi Yorumlar Bulmak

Belki sizi belirli bir sekilde “hissettiren” bir seyi sik sOy-
lityor olabilirsiniz:

“Buigaklarla o sekilde oynaman beni geriyor.”
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Ama bu biraz korkakga bir hareket. Bunu soylediginiz
ya da diisiindiigiiniiz zaman size negatif seyler hissettiren
dis faktorleri, ait olduklar yerle, yani o olaylarla ilgili ken-
di yorumunuzla degil de dogrudan kendinizle bagdastirmis
oluyorsunuz.

Bu sorumlulugu dislayip dislamadiginizi anlamanin en
basit yontemi kendinize su soruyu sormaktir: “Bu olayin
beni gerdigini gdsteren kanit ne?”” Higbir kanit bulamaya-
caksiiz. Ciinkii “olayla” “duygu” arasinda mantikl veya
gegerli higbir kanit yoktur, tabii sizin siibjektif olarak yer-
lestirdiklerinizin diginda. Tipki duygusal bir kukla gibi
aninda ve otomatik tepki verdiginiz igin bu ikisi arasinda
dogrudan bir baglant1 olduguna inanirsiniz. Ama bunun tek
anlami olayla ilgili ¢ok hizlh bir yorumda bulunmus oldu-
gunuzdur.

Neyse ki yapacak yeni yorumlar bulma sansiniz var. Bir-
kag ¢alisma otomatik tepkilerden nasil kurtulabileceginizin
Ogrenildigini ve sizi endiselendiren durumlarda nasil daha
az kaygili olabileceginizi gosteriyor.

Bu noktada her yorumun bir kaynag: olduguna dikkat
cekilebilir. Baglanti kurma girigsimlerinizin sebepsizce yok
sayllmasini beklemezsiniz, dyle degil mi? Sey, aslinda bir
bakima beklersiniz. Zira bunun igin elbette giiclii sebepleri-
niz olabilir. Omegin, ayn1 yaklasimi en az 50 kez deneyip
her seferinde aymi sonuglar1 almig olabilirsiniz. Boylece bu
mantig1 uygulayarak bir sonraki sefer de aym seyin olaca-
gin1 diislintirsiiniiz.

Ama bu siirecin iizerinden bir kez daha ge¢mis olma
ihtimaliniz biraz uzak goriiniiyor. Muhtemelen inancinizi
birkag kez karsilastiginiz belli sayidaki faktdre gore olus-
turdunuz ve bu faktérlerin de aslinda sadece birkag tanesi
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s6z konusu durumla ilgiliydi. Aslinda daha ¢ok kisisel ima-
Jinizdan yola ¢ikarak varsayimda bulunmaya meyillisiniz
(“ben konusmaya deger biri miyim?”’) ki bu da biiyiirken
ogrendiginiz seylerle ve gelistirdiginiz degerlerle ¢ok bag-
lantilidir (“sakin yabancilarla konusma!”). Gegmis dene-
yimlerinize ait yorumlarimizi da genellestirirsiniz (“ofisteki
hi¢ kimse beni dinlemiyor”), popiiler kiiltiiriin etkilerine de
kapilirsiniz (filmlerde reddedilen kisilerin kargilagtigi utang
verici durumlar ya da daha koétiisii insaniistii ve asla ulaga-
mayacaginizi diisiindiigiiniiz baz1 sahneler) ve en sonunda
da bes sene once gergekten gérmezden gelindiginiz o aci
hatiraniz1 da animsarsiniz. Her ne kadar gegmis tecriibeniz
baska bir kisiyle ve baska bir yerde yasanmis olsa ve bes
sene sonra daha biiyilimiis, olgunlasmis olsaniz da o duygu
yeniden uyanir. Siz de bir kez daha denemeden, Smiths’in
su meshur sarkisindaki gibi mirildanarak oradan hizla uzak-
lagirsiniz: “Kendi basina kal, kendi bagina yasa, evine git,
agla ve 6lmeyi dile.”

Inancinizin bos oldugunu sdéylemiyorum ama dogru ol-
duguna dair herhangi bir kanitiniz da yok.

Bir de viicudunuz size ihanet ederse, durumunuz hig i¢
acic1 olmaz. Kendinize iglerin berbat, ters, korkung gidece-
gini sdylemeye basladiginiz an bedeniniz stres hormonlari
salgilar ve bu da gdgsiiniize kocaman bir endise mizraginin
batmasina neden olur. Bir seyin berbat olacagini kendi ken-
dinize sOylemekten kaginirsaniz rahatlayacaginiz dogrudur.
Ama aninda basladiginiz yere geri donersiniz ve hig ilerle-
me kaydedememis olursunuz. Bu hisle devam etmeye karar
verip de diyelim karg1 tarafla konugsmaya basladiginizdaysa
bedeninizde hissettiginiz gerginlik sizi umdugunuzdan gok
daha farkli davranmaya zorlar. Bagsarma kabiliyetimizin ona
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en ¢ok ihtiyag duydugumuz anda giigsiizlesmesi ne kadar
ironik bir durumdur. Yanlis bir sey sdylememeye odaklan-
digimizda kelimeleri karigtiririz. Cok bagarili olmak istedi-
gimiz bir sinavda, birden aklimizdakiler ugup gider.

O halde ¢6ziim, bu tip negatif ve yikic1 duygular tetikle-
meyen farkli yorumlar bulmaktir.

Korkularinizin Ustesinden Gelmek

Farkli yorumlar bulmaya ¢aligirken, mevcut kelime da-
garciginzi da gozden gegirme firsatiniz olacaktir. Hala bir
seyin ¢ok “berbat” ya da “kétii” olacagina inansaniz bile,
bu kelimeleri daha zayif anlamli bagka kelimelerle degisti-
rebilirsiniz. “Rahatsiz” ya da “talihsiz” gibi mesela. Yapilan
birkag psikolojik ¢aligma, kendi kendine konusurken daha
zayif anlamli kelimeler kullanan kisilerin endise derecele-
rinin azaldigini ortaya koymustur. Bunun sebebi muhteme-
len zayif anlaml kelimelerin beyindeki stres hormonlarim
yiiksek seviyede tetiklememesidir ve zihinde canlanan ani-
lar da, giiglii kelimelerin canlandirdig: anilar kadar aci dolu
degildir. Konuyu netlestirmek gerekirse, kendinizi daha iyi
hissetmeye baslamak i¢in kullandiginiz bazi kelimeleri de-
gistirmeniz 6nemlidir. Buradaki asil olay sizi negatif duy-
gulardan kurtarip dengenizi korumanizi saglayacak yeni bir
inang gelistirmenizi saglamaktir.

Yeni yorumlan bilingli olarak segmeniz demek, muhte-
melen su ana dek pek net géremediginiz bir seyi, yani ha-
yatinizin kontroliinii de ele almaniz demektir. Anlam dolu
bir varolus i¢in diinya goriisiiniizii ve olaylara vereceginiz
tepkileri kontrol edebilmek sizin i¢in son derece 6nemli bir
adimdir. Yazar George Bernard Shaw asagidaki sozleriyle
bu konuyu tam on ikiden vurmustur:
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“Insanlar hep kosullan suglar. Bense kosullara inanmam.
Bu diinyaya gelen herkes ayaga kalkip istedigi kosullan
aramaya muktedir insanlardir. Bu kosullann bulamazlarsa,
kendileri yaratirlar.”

Elbette bagkalarim1 ya da kosullan suglamak her zaman
¢ok daha kolaydir. Hatanin sizde olmadigini, elinizden ge-
leni yaptiginiz1 diisiinmek ve kendinizi bahtsiz kosullarin
kurbani olarak gormek daha basittir. Kendi sorumlulugunu-
zu bir bagkasinin iizerine atarak onu suglamak size kendi-
nizi daha iyi hissettirir. Fakat aslinda o sorumluluk sizi bir
an i¢in bile asla terk etmeyecektir. Yapmaniz gereken tek
sey kendinizin ve duygularinizin kontroliinii elinize almak-
tir. Sorumluluk daima sizin olacak ve hep dyle kalacaktir.
Birlesmis Milletler iiyesi Eleanor Roosevelt’in de sdyledigi
gibj, siz raz1 olmadikga hig kimse sizi agagilayamaz.

Pozitif Bir Bakis Agisi Bulun

Bir zamanlar en akli basinda olanlarimiz bile kisiligin
genetikle olustuguna inanirdi. Fakat bu kadar basit degil.
Kisiligimizin yap: taglarin1 olusturan karakteristiklerin be-
lirli bir seviyeye kadar dgrenildigi kanitlanmustir. Tipk bir
zamanlar yiiriimeyi 6grendiginiz gibi. Pozitif zihin durumu
“sahip” oldugunuz degil, 6grendiginiz bir seydir. Genelde
keskin bir arzu ve basarma duygusu aslinda 6grenilmis bir
beceridir. Ve becerilerin pratige ihtiyac1 vardir. iste zor za-
manlarda iginize yarayacak pozitif bakis agilarin1 gelistir-
mek i¢in bazi yontemler.

Pozitifleri Tanimlayn

Her durumda daima fayda, avantaj ya da yarar saglaya-
cak bir sey bulun. Bu 6zellikle sizi gerileten durumlarda
cok daha dnemlidir. “Ise iyi tarafindan bakmamn” kulaga
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iyi gelen bir klise oldugunun farkindayim ve muhtemelen
diinyadaki isleyisi dogru sekilde yansitmadiginin da. Fakat
unutmayin benim sizden tek istedigim: “daima fayda ya da
avantaj saglayacak bir sey bulmaniz.” Bunu yapmak g¢ok
kolay degil. Bazen ciddi bir ¢aba harcamaniz gerekecektir.
Ama bunun size yasatacagi hissi anlamak i¢in, hemen yap-
maya baglayabilirsiniz. Islerin umdugunuz gibi gitmedigi
bir olay: diigliniin. O olayin iginden gergek bir fayda sag-
ladiginiz seyi bulana dek de diisiinmeye devam edin. Olay
tam bir felaket olmug olsa bile bu umdugunuzdan daha iyi
¢ikan kiigiik bir detay da olabilir, sizi gelecekte daha iyi
konuma getiren bir tecriibe de. Su anki hisleriniz size tam
tersini sOylese bile, size gelecekte biiyiik fayda saglayacak
bir seyi fark ediyor olmalisiniz. Belki de bir sonraki sefere
tamamen farkli davranmaniza sebep olacak bir ders almig-
sinmizdir. Belki hoglandiginiz biriyle yeni bir baglant1 kur-
mugsunuzdur. Bir sey bulana dek sizi burada bekleyecegim.

Pes etmeyin.

O size gelecektir.

Bu egzersizi gergekten yaptiysaniz eminim oldukga zor-
lanmigsinizdir. Hatta yorucu bile olmugtur. Ama artik pratik
yaptginiz igin, bir sonraki sefer iginiz daha kolay olacak. Ve
bunu her yaptiginizda beyninizi, yasadiginiz her deneyim-
de o parlak, giimiis hatt1 aramaya programliyor olacaksiniz.
En sonunda da bilingli olarak yapmaniza gerek kalmayacak
(her ne kadar beyne ara sira bazi hatirlatici uyarilar yapmak
faydal olsa da) ve bu olaylara bakig aginizin bir pargasi
haline doniisecektir.

Goreve Odaklanin
Eger sizi korkutacagini, lizecegini, kizdiracagini diigiin-
diigiiniiz bir sey yapacaksaniz bu tip bir duygu durumu,
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gorevinizi istediginiz sekilde yapmanizi engeller. Az evvel
de okudugunuz gibi, bu durumun iistesinden gelmenin bir
yontemi duygulan kendinize daha zayif anlamli kelimeler-
le agiklamanizdir. Bir bagka teknik de, yarattigi duygula-
ra degil de goreve odaklanmaktir. Mesela bungee- jumping
yapacaksaniz korkunuza degil de atlamamz igin gereken
tekniklere odaklanmaniz daha iyi bir fikirdir. Veya elinizde
sizi tedirgin eden ve listlerinize vermeniz gereken bir rapor
varsa dikkatinizi kendiniz ya da bagkasi i¢in olusturdugu-
nuz hayal kinkhigina degil de; o raporu bilgisayariniza in-
dirmeye, doldurmaya ve e-posta olarak gondermeye odak-
lanabilirsiniz.

Bu sekilde, gorevi yerine getirirken hissettiginiz duygu-
larin pengesine hapsolmazsiniz. Bunun yerine ifa ettiginiz
gorevin size agacagl yeni kapilara ya da yaratacag yeni fir-
satlara odaklanin.

Citay Yukseltmek

Bu, kisisel anlamda benim favorimdir. 1k iki teknik ge-
nelde belli bazi1 durumlarda kullanilirken, bu teknik yepye-
ni bir tavir benimsemenizle alakahdir. isler yolunda gider-
ken sagirmak yerine, tam tersini yapin. Basar1 ve mutlulugu
varolusunuzun temeli olarak diisiiniin. Pozitif gelisim yo-
lunda ilerlerken karsilasacagimiz diger her negatif seyi de
tizerinden atlayip gegeceginiz bir basamak gibi ele alin."
Neden bagar1 ve mutluluk sizin i¢in normal bir sey o/masin

13 Bu anlamda beyniniz en iyi dostunuzdur. Pozitif illiizyonlar denen bir olgu
dogal donanimimzin igindedir. Kendimizle ilgili bu illiizyonlar bizim kendimi-
zi gergekte oldugumuzdan biraz daha iyi gormemize sebep olur. Digerlerinden
birazcik daha iyi soforler oldugumuza, biraz daha iyi gitar galdigimiza ve biraz
daha akilli oldugumuza inaniriz. Buna inanmak igin sebeplerimiz bile vardir.
Teoriye gore bu illiizyonlar sayesinde yeni seyler denemeye, bilinmeyene at-
lamaya cesaret ederiz, zira bagsaracagimiza daha gok ikna oluruz. Elbette bu
pozitif illiizyonlarin sinirt agmamas gerekir giinkii bu durumda isler biraz kari-
sabilir. Yine de belli bir dereceye kadar, bu illiizyonlar size iyi gelen seylerdir.
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ki? Daha azin1 neden hak edesiniz? Tabii ki etmiyorsunuz.
Bunun tersini sdyleyen her diisiince sizin eski kigsisel ima-
jinizdan geriye kalanlardir. Ama zaten bildiginiz iizere, o
dogru bakis agis1 degildi. Onu silip kendinize ¢ok daha iyi-
sini yaratin.

Negatif tokezlemek bazen aylarca siirebilir, hatta bazen
yillarca ama unutmayin ki gegicidir. Goreviniz her zaman
pozitif bakis agimiz1 bulmaya geri donmek olacaktir.

Dogruyu sOylemek gerekirse bu bazilarimiz igin ¢ok
daha zorlayici olabilir. Zira yaklasik iigte birimiz diger in-
sanlara oranla daha negatif bir zihin yapisiyla dogariz. Fa-
kat o grubun pargasi olmaniz, diinyaya da negatif bir gozle
bakacaginiz anlamma gelmiyor. Sadece pozitif bir zihin
yapisiyla dogan sanshi kigilere oranla biraz daha fazla pra-
tik yapmaniz gerektigi anlamin tagiyor. Bildiginiz gibi ka-
rakteristik Ozellikler 6nceden elde edilmez. Bunlar siz neyi
hak ettiginizi diigiiniirseniz, ona gore sekillenir. Bagar1 ve
mutluluk da oldukga iyi bir baslangig, 6yle degil mi?

Tehlikeler Hakkinda Gergekgi Olun

Bir gorevi gerceklestirirken iggiidiisel olarak gdrevin
iistesinden gelemeyeceginize inandiginizda kullanabilece-
giniz son yontem de kendinize bu durumun i¢inden ¢ikabi-
lecek en koétii ve gergekgi sonucun ne olabilecegini sorma-
nizdir. Akliniza gelen tiim duygusal cevaplar1 gérmezden
gelin. Eger bu rahatsiz edici duygular1 gérmezden gele-
miyorsaniz, ayni soruyu s6z konusu durumla duygusal bir
bagi olmayan bir arkadasiniza da sorabilirsiniz. En kétii ve
gergekgi sonucun ne oldugunu belirlediginizde, devam edip
kendinize bu potansiyel sonuca ne yaparak ulasabilecegini-
zi sorun. En sonunda da yine kendinize bu sonugla yasayip
yasayamayacaginizi sorun.
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En koétii sonucun berbat bir sey olacagina kanaat getire-
bilirsiniz ve bu da alacagimz riskin biiyiikliigiinii gérme-
nizi saglar. Bu sekilde yola devam edip etmeyeceginize de
karar vermis olursunuz. Fakat genelde en kotii sonug bile
asla sizin hayal ettiginiz kadar kotii olmaz. Hatta sadece
birkag saniyelik utang veya yiiz kizarmasi olabilir ki bunu
da emin olun sizden baska hi¢ kimse fark etmeyecektir. Us-
telik bunun gerceklesme riski de muhtemelen sizin basta
diistindiigiiniiz kadar yiiksek degildir, yani sakin kafayla
tiim durumu diisiinmeden 6nce. Bunu bir kez kavradiginiz
an, bir daha sebepsiz yere stres hormonlariyla ugrasmak zo-
runda kalmaz ve gorevle ilgili kaygi duymazsiniz. Ustelik
bu sekilde kaginmak istediginiz bakis agisina da sahip ol-
mazsiniz.

Herkesi Memnun Etmeye Calismaktan

Vazgegin

Iletisim ustaligina erismek igin iistesinden gelmeniz ge-
reken bir diger engel de miikkemmel olmak ve herkesi mem-
nun etmek gibi anlagilabilir fakat sinir bozucu arzularinizi
yenmektir. Hepimiz begenilmek ve yasamamiz igin gere-
ken toplumun bir pargasi olmak isteriz. Bu, hayatta kalma
mekanizmasidir. O yiizden insanlarin sizden beklentilerini
karsilamak istersiniz. Bu bir yandan saglikli bir temel ta-
virdir ama bunun i¢gin kendinizi asla yipratmamaniz gere-
kir. Ciinkii kendi basinizayken, kendi samimi gergekliginiz
i¢inde emin olun sizden hoglanmayan kisilerle de tanisacak;
yaptiginiz seyi sevmeyen ya da sizi degistirmek isteyen in-
sanlarla da karsilasacaksiniz. Sizin varliginizdan korkan ki-
siler, arkanizdan ko6tii konusacaklardir.

Kitaplarda ve TV’de bilimsel iletisim yollarini anlatmak
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gibi bir tutkum var. Sahnede kendimi bir gesit zihin okuyan
sihirbaz gibi taniiyorum ve genelde de bu tip durumlarla
¢ok sik karsilagtyorum. Goriinilige bakilirsa bu iki seyi 1s-
rarla yapiyor olmam baz1 TV programcilarin1 ve stand-up-
¢ilan fena halde kigkirtiyor, zira yaptigim seyin aslinda ne
oldugunu anlamaya bile ¢aligmadan ve yaptiklarimla ilgili
fikirlerini iki kere diisiinmeye zahmet etmeden ifade edi-
yorlar. Bu, bagima ilk geldiginde hem iiziilmii, hem de ha-
yal kirikligina ugramigtim. Fakat zaman gegtikge bunlarin
hepsinin iyi seyler oldugunu fark ettim. Ciinkii bana dogru
yoneltilen bu sekilsiz negatiflik aslinda dogru yolda oldu-
gumu gosteriyordu. Kendi yolunuzu izlediginiz zaman et-
rafinizda bunun dogru yol olmadigim sdyleyecek pek ¢ok
insan olacaktir ¢linkii o yolu kendileri bulmamistir. Bunun
bdyle olmasi da gerekir ¢iinkii zaten etrafimzdaki herkes
size pozitif geri bildirimde bulunursa, bu kendinizi oldugu-
nuz gibi yansitmadiginiz anlamina gelir.

Olay su: Herkesin sizden hoglanmiyor olmasi diinyanin
sonu degildir. (Bunu sdylemek kolay ama sahsi tecriibele-
rimden de bildigim iizere, yasamak epeyce zor. Ama hi¢
kimse herkes tarafindan sevilemez. Kendinize kars: diiriist
oldugunuzda en az bir karakteristik 6zelliginizin bagkala-
rin1 ¢ok kizdirdigim goriirsiiniiz. Sorun bu degildir. Sorun
digerleri size umdugunuz sekilde tepki vermedigi zaman
sizin sinirlenmeniz, liziilmeniz ya da keyfinizin kagmasidir.
Ozgiivenimizi insanlardan aldigimiz belirli tepkiler {izerine
kurmak gibi kétii bir aligkanligimiz var. Bu da bizi istedi-
gimiz tepkileri almak igin ¢aba harcamaya itiyor. Davrani-
simiz1 bizi mutlu eden o tepkiyi aldiktan sonra ayarlayabi-
liyoruz ve bu nedenle ne pahasina olursa olsun, miimkiin
oldugunca ¢ok kisiyi memnun etmeye ¢aligiyoruz.
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“lyi” olmaya g¢abaliyoruz. Aslinda bu durumda iyinin
anlam itaatkar demektir. Iyi gocuklar alt1 saat boyunca si-
nifta sessiz ve itaatkar sekilde oturur. lyi yetiskinler herke-
sin sdylediklerine ve diisiindiiklerine katilir. “Sen ne isti-
yorsan onu yapalim.” Ama bu sekilde iyiligin bedeli de agir
olur. Arastirmalara gore iyi insanlardan hoglanmadigimiz
ortaya ¢ikmigtir. Bagta etrafimizda olmalar1 bizi memnun
etse de, onlarla ilgili her tiirlii pozitif duygumuz kisa sii-
rede buharlasiverir. Durmadan itaatkar davranan biri karsi
tarafta sugluluk duygusu uyandirir giinkii hep karg: tarafin
istedigi yapilmaktadir. O zaman da bu “iyi” kisi rahatsizlik,
acimak ve sonunda da agagilanmak i¢in hedef haline gelir
(gergekten)! Cogumuz baskalarinin ne dedigini umursama-
dan kendi fikirlerine bagh kalan kisilerin yaninda olmay1
severiz. Eminim bir tarafin “fazla iyi” olmas: yiiziinden
yikilmis iligkileri duymugsunuzdur. Asla tartismayan, asla
bir sey istemeyen ve her seye evet deyip uyum gosteren
kisiler yiiziinden. Bu kisiyle yasanan sorun gergek kisiligin
ortada olmamasidir. Eger sevdiklerinize kendinizi yalniz ya
da umutsuz hissettiginizi hi¢ sdylemezseniz, onlarin sizin
bu yoniiniizii asla tanima sanslar1 da olmaz. Bunu kendini-
ze sakliyor olma sebebiniz muhtemelen eger bilirlerse sizi
sevmeyeceklerini ya da size saygi1 duymayacaklarini varsa-
yiyor olmanizdir. Oysa bu sekilde yasamak sizin igin gok
zordur.

Facebook arkadaglarimizi ger¢ekten tanimiyor oldugu-
muzu da iste bu nedenle hissederiz. Onlarla ilgili eksik bir
sey vardir. Kendimizle ilgili bazi1 seyleri gizlemeye galigir-
ken sonunda kendimizi tamamen gizleriz. Sonra da insan-
lara gosterdigimiz yiiziimiiz ¢ok giizel olsa bile, son derece
cansiz ve donuk goriiniir.
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Eger takdir edilip sevilmek arzunuzdan bir an igin vaz-
gegerseniz sohbetleriniz de, kisiliginiz de ¢ok daha heye-
canl olacaktir, zira gergek duygu ve diislincelerinizden
bahsetmeye baslarsiniz. Digerlerinin fikirlerine gére yolu-
nuzu ¢izmiyor olmaniz sizi kibirli ya da kaba biri de yap-
mamalidir. Sadece davraniglarimizin elestiri ya da dvgiilere
gore sekillenmesine izin vermezsiniz, hepsi bu.

Gergek davraniglarinizla insanlarin beklentilerini birlestiren bir
iletigim modeli var ve bu model bagkalarini memnun etmeye
galisip galismadiginiz zaman onlar tarafindan nasil algilandiginizi
analiz etmeye yariyor.

Aslinda bu model, elinizdeki kitapla ilgili durumlardan ok daha
farkli durumlar igin tasarlanmigtir ama bence iyi olmaya galigir-
ken kendi gergek kimliginizi de ifade etmeniz arasinda denge
kurmaniza fayda saglayabilir.

:  Eger sunu soyliyorsaniz: Diger insanlarin bekledikleri + duymak
istemedikleri
Siz: Ongoérulebilir bir hayal kirkligisiniz.

“Bir kurabiye daha yiyecek misin gergekten?”

Eger sunu séyliayorsaniz: Diger insanlarin bekledikleri + duymak
istedikleri

Siz: Ongéralebilir bir yalakasiniz.

“Aman Tanrim, bu ok guzeeeeeeeeeeeeeel!”

Eger sunu soyliyorsaniz: Diger insanlarin beklemedikleri + duy-
mak istemedikleri

Siz: Duyarsiz bir pisliksiniz.

: “Bu kadar sismanlamig olmana inanamiyorum!”
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Eger sunu séyltyorsaniz: Diger insanlarin beklemedikleri + duy-
mak istedikleri

» Siz: Ozguvenli ve kibar birisiniz.
“Birkag sene evvel, o yil iginde evlilik teklif edecegini soyledigini
hatirliyorum. Nasil gegti?”

KIS IO

Gergekte kim oldugunuzu gosterirken negatif tutumlarla
karsilasiyor olmamz diinyanin sonu demek degildir. Ustelik
korktugunuz seylerin tam aksine herkes en az sizin kadar
kendisiyle ilgili takintilara sahiptir. Bu bir ¢eliski gibi du-
ruyor, miisaadenizle agiklayayim. Su soruyu cevaplayarak
baslayalim: Diger insanlara kiyasla ne kadar mutlusunuz?
Cevrenizdeki kisilerden daha az mi1 yoksa ¢ok mu mutlu-
sunuz?

Psikolojik ¢alismalar esnasinda bu soru soruldugunda
insanlarin o an iginde bulunduklari durumla ilgili mutluluk
tanimi yaptiklari belirlenmistir, yani sorunun soruldugu an
icinde. Bu da olduk¢a mantikli gériiniiyor, 6yle degil mi?
Eminim siz de boyle diisiiniiyorsunuzdur. Fakat bu yeter-
li degil. Zira diger insanlarin mutluluk seviyelerini hesaba
katmay1 unuttunuz. Pek ¢ok kisi genelde mutlu ya da en
azindan pozitif olduklarim1 sdyler iste bu yiizden de diger
kisilerden daha mutlu olduklarini séyleyeceklerdir.

Cok mutlu oldugunuzu duyduguma sevindim ama g¢ok
mutlu olmak, eger onlar da ¢ok mutluysa, sizi digerlerin-
den daha mutlu yapmaz. Psikolojik aragtirmalar tiim ortak
duygular i¢in kendimize ayni1 hatali mantigi uyguladigimizi
gostermektedir: Diger insanlara gére daha duygusal oldu-
gumuza inaniriz. Bunun da en temel nedeni, herkesten gok
kendimizi diisiinmemizdir. Son derece comert bir sekilde
kag tane hayir islediginizin hi¢bir 6nemi yok; gergek su ki
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daima en ¢ok kendimizi diisiiniiriiz. Bagka insanlar1 deger-
lendirmemiz gerektiginde bile, tipki az evvelki 6mek gibi,
odagimiz kendi iizerimizdedir. Eger su an kendinizi sizinle
ilgili ¢ok gizli bir sum ifga etmigim gibi hissediyorsaniz liit-
fen rahat olun, bu yoniiniiziin fark edilmesi zordur. Tipki
dahi yazar David Foster Wallace’in yazdig: gibi:

“Diger insanlarin sizi ne kadar az diisiindiiklerini fark
ettiginiz zaman, onlarin hakkinizda ne diisiindiigiine daha
az takilmaya baslarsiniz.”

Iyi olmay: birakmak sdylendigi kadar kolay bir sey de-
gildir ¢linkii muhtemelen hayatimizin biiyiik bir boliimiinii
baskalarinin sizden ne sdylemeniz, ne yapmaniz ya da ne
olmaniz istedigini bulmaya ¢alisarak gegirdiniz. Bagkala-
rinin fikirlerinden kurtulup 6zgiirlesmek zaman alacaktir.
Ama zaten vaktiniz var. Ustelik bagkalarina liderlik etmek
gibi bir niyetiniz de varsa (bir isletmede miidiir olabilir, bir
tiyatro grubunu yonetiyor olabilir ya da onerilerinize ih-
tiyag duyulan bir is yapiyor olabilirsiniz) diger insanlarin
yargilarinin sizi baglamadigim gdstermeniz gerekir. Iginde
bulunduklari yer ve zamanin iiriinii olmay: reddedip kendi
vizyonlarini yaratan ya da kendi amaglarini belirleyen kisi-
leri takip ederiz.

Kendinizi bu konuda 6zgiirlestirdiginiz zaman sadece
kazandiginiz giicii deneyimlemekle kalmayacaksiniz. Bu
siireg sizi daha da yaratici hale getirecek, artik fikirlerinizi
agiklarken bagkalarinin siizgecine ya da onayina ihtiyaciniz
kalmayacak. Kendiniz olmakla bagarili olmak arasindaki
bag 19. yiizyill Alman filozofu Freidrich Hegel tarafindan
sOyle agiklanmistir:

“Toplumun genel fikrinden bagimsiz olabilmek, herhan-
gi muhtesem bir seye ulasabilmenin ilk resmi sartidir.”
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Mukemmel Olmayi Birakin

Zaman zaman sizi rahatsiz eden sohbetlerin iginde yer
alabilirsiniz. Bir tartismaya girmeden 6nce derin bir nefes
almaniz gerekiyorsa, bunun sebebi muhtemelen s6z konusu
tartismanin sizinle ve kim oldugunuzla ilgili olmasindandir.
Yani sohbet konusu kisisel imajinizi riske atmakla alakali-
dir. Bir maag pazarligini ele alin mesela. Yiizeysel bir se-
viyeden bakinca bu sohbetin konusu paradir dersiniz. Ama
asil riske attiginiz konu kendinizi yetenekli bir profesyonel
olarak goérmenizdir. Ya patronunuz neden zam almamaniz
gerektigi ile ilgili mantikli bir sebep sunarsa? Bu kendinizi
saygin bir rakip ve galigan olarak gordiigiiniiz kisisel ima-
Jimz1 ne hale getirir? Ayni sekilde barda gordiigiiniiz birine
bir sey 1smarlamak istemeniz de aslinda kendinizi vakit ge-
cirilmeye deger biri olarak gérmenizden kaynaklanir. Bu tip
sohbetler kim oldugunuz ya da kim olmadiginizi umdugu-
nuz bakis aginiz iizerinde ciddi tahribatlara sebep olabilir.

Iste bu yiizden net etkilesimler sizi gerebilir. Kars: tara-
fin sizi kendiniz hakkinda nasil diisiindiireceginden korkar-
siniz. Siz kendinizi iyi, comert ve kibar biri olarak goriir-
sliniiz; bencil, kaba ya da cimri biri olarak degil. Ve elbette
kendinizi o sekilde gérmeye devam etmeyi de istersiniz.
Sorun su ki, beyin bazen tersine diigiiniir. Mesela bagkala-
rina asla kizmayan biriyseniz, bu bagkalarin1 daima kizdi-
ran biri oldugunuz sonucunu gikartmasina sebep olur. Yani
eger kahraman olamiyorsak, demek ki kétii adamiz. Oysa
gercek farkhidir. Bagkalarina as/a kizmayan biri olmaniz
demek, bagkalarini1 bazen kizdiran biri oldugunuz demek-
tir. Yani aslinda hepimizde her seyden biraz vardir. Genelde
bagkalarini mutlu ederiz. Bazen de onlar iizer veya kizdi-
rinz. Bazi durumlarda ideal birer es ya da arkadas oluruz.
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Bazen de olmayiz. Hem iyi, hem de kdtilyiiz, hatta bazen
ayn1 anda ikisi birden olabiliriz.

Bu durum islerin umdugunuz gibi gitmedigi anlarda da
gegerlidir. Daima basarili olmak zorunda degilsiniz. Basa-
ril1 olan herkes, ara sira basarisiz da olur. Bu, tiim siirecin
bir pargasidir. Ayrica eski basarisizliklarimz gelecekteki
durumunuzu yansitmaz. Basarisizlik hayatin bir pargasi ve
basari igin 6demek zorunda oldugunuz bedeldir. Kendinizi
daima miikemmel gormek hi¢ de yapici bir tutum degildir.
Ciinkii boyle yaparsaniz hataya yer birakmamis olursunuz.
Ustelik madem her agidan miikkemmelsiniz, bir hata yapti-
gimiz1 fark ettiginizde kendinize olan bakig aginiz da ciddi
anlamda darbe alacaktir. Eger isleri berbat eden kisinin siz
oldugunuzu kendinize itiraf edemezseniz, olan bitenle ilgili
baskalarinin fikrini de anlayamazsiniz. Kisisel imajimnizin
miikemmelligini korumanin en iyi yolu, ters ya da aksi olan
tiim bilgileri reddetmektir. Elestiri dinlemek yerine enerji-
nizi olayin neden bu sekilde sonuglandigini diisiinmek igin
harcayin. Neyin 6nemsiz oldugunu ya da yaptiginiz seyin
aslinda hata olmadigini... Ciinkii bu, kisisel gelisiminiz
icin kiymetli bir bilgidir ve pas gegerseniz ¢ok yazik olur.

Birkag sayfa dnce basar1 ve mutlulugu varolusunuzun
temeli olarak diisiinmeniz gerektiginden s6z etmistik. Bunu
yapin ama teraziyi sagirmayin giinkii basar1 devam eden bir
durumdur, duragan bir miikemmellik hali degildir.

Miikemmeliyetgiligin baska bir negatif tarafi da risk
almak i¢in mitkkemmel gartlara ihtiyag duyulmasidir. Yani
tam anlamiyla hazir olmadan bir sey yapamayacagimizi
hissetmekten s6z ediyorum. Oysa hayat bu sekilde islemez.
Her zaman yolunda gitmeyen bir sey, her zaman optimalin
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altinda sartlar olur. Miikkemmeliyetgi biri tipki her seyden
nem kapan bir paranoyak ya da her seyde bakteri oldugunu
sanan bir hastalik hastasi gibidir. Insanoglu asla miikem-
mel olamayacaktir, o yiizden mitkemmellik pesindeyseniz,
durmadan neden higbir sey yapmadiginiza bahaneler bulur-
sunuz.

Maalesef insanlarin vakitlerini bu sekilde harcamalar
¢ok sik rastlanan bir durumdur. Bir seyi yapmaktan kork-
malari, aslinda hata yapmaktan korkmalaridir ki bu son
derece yanlig bir bakis agisidir. Bu insanlarin gozden ka-
cirdig1 asil sey, aradiklar o eksik bulmaca pargasinin zaten
tecriibeyle ellerinde oldugudur. Sartlari suglasalar da bunlar
yalnizca birer bahanedir. Diyelim ki bir piyano kongertosu
sergileyeceksiniz ama ne galacaginizdan heniiz emin degil-
siniz. Konserden dnce dilediginiz kadar prova yapamamig
oldugunuzu diisiinerek endiselenirsiniz. Hatta performan-
siniz1 iptal bile edebilirsiniz. Ama heniiz istediginiz seyi
deneyimlemediginiz i¢in bu konuda yetersiz oldugunuzla
ilgili kaygilariniz ve sartlarin idealinizdeki gibi olmadigini
diisiinmeniz sonucu degistirmeyecektir. Dilediginiz perfor-
mansi1 sergilemeyi asla garanti edemezsiniz. Yani siz o seyi
deneyimlemeden kosullar asla mitkkemmel olmayacaktir.

Bir seyi denemeyen insan hata da yapmaz. Bu o kisile-
rin kendilerini miikemmel olarak gérmelerine neden olur ve
deneyimleri de — aslinda deneyimsizlikleri demek gerekir —
bu yanlis fikirlerini destekler. Bu tip kisiler maalesef insan
olarak gelismek adina 6nemli bir siireg olan, yeni bir seyi
basarirken hissedilen o kipir kipir heyecani asla tadamaz.

Hatalar yapacaksiniz. Isler her zaman hayal ettiginiz gibi
olmayacak. Ama ne olmus? Islerin kotiiye gittigini itiraf
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ederek zayif goriineceginizden korkmaniza hi¢ gerek yok.
Aslinda zaten olay tam tersine ¢aligir: Hata yapabilme ih-
timalini kabul eden giiglii kisiler giivenilir ve emin kigiler
olarak nitelendirilir. Oysa hata yapma olasiliklar1 oldugunu
asla kabul etmeyen kisilere dzgiiveni eksik goziiyle bakilir
ve Ozsaygilarinin olmadig: diisiiniiliir. Hi¢ kimse kendisini
her sey olmas: gerektigi gibi olacak algisiyla kandirmama-
ldir.

Olumsuzluklar Kucaklayin

Iletisim ustalig1 igin her tiir bilgiye a¢ik olmal1 ve sohbe-
tin anlamli doniigler igermesine izin vermelisiniz. O yiizden
gozlerinizi negatif bilgiye kapatmamz yikici olabilir, bu bil-
gi sizinle ilgili olsa bile. Ciinkii er ya da geg kendinizle ilgili
hosunuza gitmeyecek bir bilgiye denk geleceksiniz.

Duymak istediklerinizle duyduklariniz arasindaki fark
ne kadar agilirsa, durum sizin i¢in o kadar nahos olur. Bu
yeni bilgiyi sahiplenmeyi 6grenmeli ve bir sekilde onu size
kendinizi iyi hissettirecek hale getirmeyi bilmelisiniz. Ise,
duydugunuz seylerden ni¢in hoglanmadiginizla baglayin ve
tepkilerinizde bir siralama var mi diye kontrol edin. (Kendi-
nizle ilgili sizi rahatsiz eden seyler, beni etmeyebilir. lyi bir
yonetici olmadiginizin sdylenmesi, eger isiniz yoneticilikse
hosunuza gitmeyecektir. Bense is gezisine ¢iktigim zaman
cocuklarimda yarattigim hayal kiriklig1 konusunda hassa-
simdir. Yani hepimizin kendimize ait zayif noktalan vardir.)
Eger bdyle bir siralama varsa bunu nasil kirabileceginizi ve
buna neyin sebep oldugunu diisiiniin. Kendinizle ilgili bir
seyi kabul etmeniz mi gerekiyor yoksa yeni ve yapici bir
yorumlama bulmaya mu ihtiyaciniz var?
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Eger daha pozitif ve 6zguvenli biri olmak istiyorsaniz, hatalari-
nizdan ders gikarip bu hatalari geride birakin. inkar etmeyin ama
¢ surekli dusinmeyin de. Onun yerine anin ve bagarilarinizin tadini
gikartin. Kendinize ve yeteneklerinize olan inancinizi gelistirmek
igin minik zaferlerinizi kutlamaniz gok énemlidir. Bu minik basa-

rilarin toplami kocaman ve tek bir basariya ihtiyaciniz olmadi-
gini gosterir; hepsi birden ele alindiginda zaten gerekeni yapmig

oldugunuzu da goérarsunuz.

o0 IO 0 OOOCOOT

Negatif bilgiyi kabul etmek kisisel imajiniz1 zayifiatti-
gin1z anlamina gelmez. Sadece ona niians eklediginiz anla-
min1 tagir. Miikemmel olmakla igse yaramaz olmak arasinda
se¢cim yapmaktan vazgegerseniz kendinizle ilgili gergegi
bulmak igin yeteri kadar zamanimiz olacaktir. Hangi du-
rumlarda daha zeki ve daha az zeki oldugunuzu gorecek,
niyetinizin hangi durumlarda iyi ya da daha az iyi oldugunu
fark edecek, hangi durumdayken kendinizi iyi ya da koéti
hissettiginizi net sekilde kavrayabileceksiniz. Miikemmel
olmaktansa kendileri olmayi tercih eden kisilere deger ver-
dikge, siz de bunu yaparak daha ¢ok deger kazanacaksiniz.

Elbette tiim yagsamini kendi sorunlariyla ugragmalar1 zor
geldigi i¢in, bagkalarindan sikayet ederek gegiren istisnalar
olacaktir. Bu tip kisilere de rastlayacaksiniz ama bir zaman-
lar birinin soyledigi gibi:

Oldugunuz gibi olun ve diisiindiigiiniizii séyleyin ¢iinkii
onemli olan bundan alinan kigiler degil, bunu 6nemsedikle-
ri igin alinmayan kisilerdir.

Kisisel imajiniz1 alacaginiz her yaradan koruyamazsi-
niz. Yasam siirekli olarak benliginizle giirestiginiz bir maga
benzer ve ancak bu sekilde gelisirsiniz. Ne kadar uzun yasa-
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saniz, neleri basarsaniz, hangi konuda usta olsaniz, ne kadar
para kazansaniz, ne kadar iinlii olsaniz da fark etmez zira
bunlarin higbiri sizi kargilagacaginiz giigliiklerden aliko-
yamaz. Kendinizle, bagkalariyla ve diinyayla olan iligkiniz
siirekli test edilecektir. Tek yapmaniz gereken bununla bag
edebilmektir. O yiizden kendinizle dalga gegmekten ¢ekin-
meyin. Iletisim konusunda atacagimz her adim da miikem-
mel olmayacaktir. Isler ters gittiginde hemen pes etmeyin.
Aksine, onlardan 6grenilecek dersler g¢ikartin. Kendisine
Asperger sendromu teshisi konmus olan ve sosyal etkile-
sim konusuyla derinlemesine ilgilenen Daniel Wendler’in
da soyledigi gibi: Bazen kazanir, bazen ogrenirsiniz.

Umarim bu boliimii okudugunuzda gergek bir iletigim
ustaligina ulagma yolunda ilerlerken karginiza gikan birkag
engeli kendi i¢ goriiniizle de fark etmigsinizdir. Belki de
giinliik hayatta sergilediginiz pek ¢ok davranigin, anlamli
iletisim potansiyelinizi sinirlandirdigini goriip sasirmig-
sinizdir. Iste bu engeller aramizdaki sadece bazi kisilerin
iletigim ustalig1 konusunda gelismeye zahmet edip bizi et-
kilemeyi basarmalarinin sebebidir.

Bu tanimlamalardan herhangi biri size dogru yoneldiy-
se, degisim igin uygun bir adaysiniz demektir! Yine de sizi
zorlayamam. Zaten zorlayabilseydim bile, bunu yapmaz-
dim. Ciinkii degismeden Once, degismeyi istemeniz gere-
kir. Ve neden degismeniz gerektigini de bilmelisiniz. Sa-
dece degismek zorundaymigsiniz gibi hissetmek yetmez.
Zaten durmadan bir seye mecburmusuz gibi hissediyoruz.
Sigaray:r birakmaya mecbur oldugumuzu biliyor ve bunu
yapmayi deniyoruz ama sonra pes ediyoruz ¢iinkii mecbur
oldugumuzu bilsek de aslinda onu birakmay: gergekten is-
temiyoruz. Fakat umarim simdiye kadar size gercek benli-
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ginizi yansitma konusunda engel ¢ikartan davraniglarinizin
neler oldugunu gostermeyi ve iginizde bunlari degistirmek
i¢in bir kivilcim yakmayi basarmigimdir. Ciinkii konu ile-
tisim becerisi oldugunda bunu bir anda hazmedemezsiniz.
Sadece bir kitap okuyarak 6grenemezsiniz. Yeni sosyal an-
layisiniz1 giinliikk hayatimizin bir pargasi haline getirmeye
baslamaniz gerekir.

Diisiincelerinizi daha yapici bir hale soktuktan sonra et-
rafinizda olup bitenlerin daha ¢ok farkina vardiginizi gore-
ceksiniz. Hatta ¢ok daha fazla farkinda olacaksiniz. Beyni-
niz kendisi hakkinda ¢ok sik diisiinmek zorunda kalmadigi
zaman, dis diinyadaki sinyalleri daha iyi alir. Daha evvel
goérmediginiz sinyalleri bile. Bu yeni uyanig empati bece-
rinizle de birlesince bir sonraki bdliimde goreceginiz insan
etkilesiminin en zor olan iki kismin1 yonlendirmeye bas-
larsiniz: bagkalarinin davraniglarim etkilemek ve ¢atigma
anlarini kontrol etmek.

OO

Sureci durmadan devam eden bir ‘galigma’siniz.

Gegmiste bir seyi belirli bir tarzda yapmis olmaniz onu daima
ayni sekilde yapacaginiz anlamina gelmez. Bu nosyon yanlig
mantikla beslenen hatali bir sonugtur. Gegmisteki deneyimlere
sahip oldugunuz gergeginin en basit anlami, bu deneyimleri yine
ayni sekilde yasamanizin sizin igin biraz daha kolay olmasidir
gunka nasil yapilacagini bilirsiniz, ginkd beyniniz bu konuda
tembeldir. Yine de farkli bir gekilde yapma tercihi size aittir.

[eten vt e o e aatatas ey et Bt st v e e Rt st e e e e




7
INSANLAR NASIL
DEGISTIRILIR

IYi YA DA KOTU DIYE BiR SEY YOKTUR, ONLARI
IYi YA DA KOTU YAPAN SEYLER VARDIR.

William Shakespeare

insanlari Gitmek istedikleri Yere Gétaran

Iletisim ustaligina ulagtigimzda sadece sohbeti yonlen-
diren ve bagkalarinin konugsmaktan hoslandig: kisi olmaz-
sin1z. Ayrica diger insanlarin dinleyip gilivendikleri kisi de
olursunuz. Bu da sizin lider oldugunuz anlamina gelir. “Li-
der” ve “liderlik” gibi kelimeler son birkag yilin en popiiler
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sozciikleridir ve bu bir tesadiif degil. Bu konu son derece
ilging ve 6nemlidir. Ote yandan is hayat: ve organizasyon-
larda da bu iki kelime son derece sik kullanilmaktadir. Fa-
kat tiim sosyal alanlarda liderler vardir. Kendinizi doldurma
arzusuna kapildiginiz an ya liderlik roliinii alirsiniz ya da
bu rolii bir bagkasina devredersiniz. Hatta hangi filme gide-
ceginizi segerken bile bunu yapabilirsiniz. Bu konuyu biraz
hizhi gegtik, o ylizden yeniden bir bakalim. Kendinizi ta-
mamlama arzusuna kapildiginiz an ya liderlik roliinii alir-
siniz ya da bu rolii bir baskasina devredersiniz. Alsaniz da,
verseniz de yalniz degilsiniz. Zira herkes ilgi merkezi ol-
maktan hoslanmayabilir. Ustelik liderlik roliinii almak illa
basarili olacaginiz anlamina da gelmez, 6zellikle de iletigim
ustaligina sahip degilseniz. Fakat iyi ya da kétii, liderligin
insan etkilesiminin son derece miithim bir pargasi oldugu
gergegini de géz ardi etmemek gerekir.

Bu kitaptaki teknikler dogal davramislarimizla uyum
saglamaya bagladikg¢a sonunda ¢ok daha sik liderlik rolii
iistlenme ihtimaliniz yiiksektir ¢iinkii insanlar bu rolii size
vermek isteyeceklerdir. O yiizden liderlik teorisiyle daha
derinden ilgilenmeye baglamadan 6nce iletisim ustaligini-
z1 bu tip durumlarda nasil kullanabileceginize, bagkalarina
kendilerini gelistirmekte nasil yardim edebileceginize ve
siire¢ iginde sizin istediginiz seyi nasil elde edeceginize ba-
kalim.

I A A A

Eger baskalarinin sizi dinlemesi ya da istediklerinizi yapmasi ko-

nusunda zorlaniyorsaniz, kime yonlendiginizi bulun. Cunka pek
ok kisi isteklerini gérunmeyen BIRINE yéneltir.

“Biri bana kahve yapabilir mi?”
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Herkes bunun harika bir fikir oldugunu ve bu BIRININ hemen ise
koyulmasi gerektigini diisinar. Fakat sonugta igi yapan kisi BiRI- g
NIN kardesi olan HiG KIMSEDIR.

Ben de bizzat dort kisiye gonderdigim bir e-postanin sonuna
“suna acilen bakar misin?” diye yazdim. Hepsi de, “tabii ki” diye

cevap verdi ve kendileri digindaki g kisinin bakacagini hesap
ettiler. Sonugta hig kimse bakmad.. g

Bagkalariyla konugurken onlara diger odadan seslenmeyin.
Mumkan oldugunca goz temasi kurun. Daima o kisinin adini
kullanin ki kiminle konugtugunuz ve ondan ne istediginiz belli
olsun.

Geri bildirim

Bazen birinin degismesini istediginiz i¢in onunla bir soh-
bet baslatirsiniz. O kisinin yapmayi birakmasini istediginiz
negatif bir davranisini gozlemlemissinizdir. Ya da birinin
1yi bir sey yaptigini goériir ve bunu yapmaya devam etmesi
i¢in onu cesaretlendirmek istersiniz. Belli bir amag¢ ugruna
bir grup insan1 yonlendirmek de isteyebilirsiniz. Ya da biri-
ne heniiz yapmadig bir seyi yapmasi igin cesaret vermek.
Siiper giiglerinizi kullanarak iletisim kurmaniz igin elestiri
ve geri bildirimi nasil aldiginiza bir gz atmamiz gereki-
yor. Ozellikle de biriyle pozitif bir sey konusmayacaginiz
durumlarda. Tipki iltifat gibi, elestiri de almasi ve yapmasi
gii¢ bir seydir. Bu konuda sayisiz kitap yaymlanmistir ama
bilmeniz gereken en 6nemli seyler asagidakilerdir:

Vermek
Oncelikle kars: tarafa geri bildirim vermek igin, ondan
izin isteyin. Bu sadece bir tekliftir, kars1 tarafi bu konuda
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asla zorlayamazsiniz. Tabii eger sizi dinlemesini istiyorsa-
niz. Su tip sorular kullanin:

“Az evvel olanlarla ilgili birkag yoruma agik misin?”

“Nasil tepki verdigimizi anlatabilir miyim?”

“Bu sabahki performansinla ilgili geri bildirim vermek
i¢in uygun bir zaman m1?”

Ikinci olarak zamanlamamzin dogru oldugundan emin
olun. Eger isyerinizde birine negatif bir geri bildirim ver-
mek zorundaysaniz ve bunu sabah yaparsamz o kisi tiim
giin boyunca girecegi toplantilarda ya da miisterilerle yapa-
cag goriismelerde, sozlerinizi kafasinda tasiyip duracaktir.
Bu da gereksiz gerginliklere yol agabilir. Bu tip bir geri bil-
dirimi giin sonunda vermek daha iyi bir fikir olabilir. Boy-
lece kisi ona verdiginiz mesaja tepki gostermektense, evine
gidip sakin kafayla diigiinecektir.

Ugiinciisii, birine negatif geri bildirimde bulunurken
etrafta sizi duyabilecek bagka hi¢ kimsenin olmadigindan
emin olun. Negatif yargilar da tipki 6vgii ve iltifatlar gibi
caligir. Kamuya agik alanda yapildiginda etkileri ¢ok daha
giigliidiir. Istemesiniz bile birini 6liimiine utandirabilirsiniz.

Zaman ve mekani1 goz oniinde bulundurup kars: tarafin
iznini de alarak onu, verdiginiz geri bildirimi miimkiin ol-
dugunca pozitif ve saglikli sekilde almaya da hazirlar, niha-
yetinde istediginiz etkiyi de yaratmig olursunuz.

Geri bildirim kisa, net ve yapiciysa gok yararlidir. Ayrica
kesinlik de igermelidir. Eger biri birkag sene dnce olmusg
olan bir seyi ortaya atarsa, bunun konuyla alakasi yokmus
gibi hissedilir. Geri bildirim verirken daima pozitifleri vur-
gulayin. Bunu yaparak emin olun ki verdiginiz herhangi
negatif bir mesaj daha net ve agik sekilde alinacaktir. Unlii
psikolog ve iligki aragtirmacisi John Gottman bir iligkide-
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ki negatif ve pozitif yorumlarin arasinda “sihirli oran” de-
nen bir olguya dikkat ¢eker. Romantik bir iligkideki her bir
negatif yorum, iliskinin dengesi i¢in bes pozitif yorumla
oranlanmalidir. Gottman, pozitif yorumlarin bundan daha
az oldugu iligkilerin (negatiflerden daha fazla olsalar bile)
mutlaka ayrilikla sonuglanacagini séyler. Bu kadar drama-
tik olmasa da, geri bildirimle ilgili de benzer bir oran s6z
konusudur. Negatif geri bildirimde bulunurken dengeyi ko-
rumak adina, bir negatif yorum karsiliginda en az iki pozitif
sey de belirtmeniz gerekir. Aksi takdirde karsinizdaki kisi
onu paramparga ettiginiz hissine kapilacaktir.

Karg: tarafin sizi anladigindan emin olun ki sorulan
ve yanlig anlamalan engelleyebilin. Ayrica her iletisimde
oldugu gibi, geri bildirim verirken de bunu iki yonlii bir
cadde gibi algilayin. Yani kars: tarafin sdyleyeceklerini de
dinleyin.

Geri bildiriminizin son derece net ve anlasir olmasi gere-
kir. Su tip climlelerden kaginin:

“Sen her zaman...”

“Bu asla...”

“Herkes sunu diisiiniiyor ki...”

Elestirinizde onu etiketlemek yerine, davranisa odakla-
nin. Sakin, “sen tembelsin,” demeyin. Bu bir etikettir. $6yle
sOyleyin: “Genelde ise ge¢ geliyorsun.” Bu bir davranis-
tir. Davranig degistirilebilir ama etiket kiginin karakteristik
Ozelligini yansitir ki bu konuda bir sey yapabilmek oldukga
giictiir. Ustelik karg1 taraf onu yaftaladiginiz seyi size kar-
s1 bir savunma araci olarak da kullanabilir: “Ben tembelim
ha? E, o halde elimdeki raporu da zamaninda yetistirmeye-
yim. Yani benim gibi ise yaramaz birinden bagka ne bekler-
siniz ki?”
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Birinin davranigimi agiklarken belirgin 6rmekler verme-
lisiniz.

“Bu hafta Pazartesi, Sali, Persembe ve Cuma giinii oglu-
nu almaya yirmi dakika ge¢ geldin. Okuldaki diger gocuk-
lar beklemekten hoglanmiyor.”

Son olarak geri bildirimleriniz gelismesi gereken yerler-
de oneriler de icermelidir fakat yine de insanlara tavsiye
vermekten kaginin. Tek yapmaniz gereken kars tarafin iz-
leyebilecegi farkli yollar1 ona agiklamaktir. Zira onun da
elindeki tiim segenekleri degerlendirip degerlendirmedigini
bilemezsiniz.

Geri bildiriminiz bazen hedefine ulasacak, bazen de 1s-
kalayacaktir. O yilizden bunu objektif bir ger¢eklikmis gibi
ele almayin ve sadece bir hipotez ya da test ettiginiz bir
teoriymis gibi goriin. Eger kendi hakliliginiz konusunda 1s-
rar etmez ve karsi tarafin vermek istediginiz mesajdan bir
¢ikarim yapmasina izin verirseniz, onun i¢in giivenilir bir
kisi haline de gelirsiniz. Hig¢ kimse zay1f yonlerinin ortaya
¢ikartilmasindan ve kendileri disinda bagkalar1 tarafindan
fark edilmesinden hoslanmaz. Birinin size ¢oktan fark et-
meniz gereken bir seyi israrla gostermesi, size o an kendi-
nizi asagilanmis hissettirir. Fakat hatali olabileceginiz ihti-
malini de gz Oniinde bulundurursaniz, bu size olan biteni
karsi tarafla beraber inceleme yolu bile agacaktir.

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

Ses tonu ve beden dili vermek istediginiz mesajin duygusal bo-
yutlarini belirler. Kot bir haber ya da negatif bir geri bildirim
verirken beden dilinizi ve ses tonunuzu algaltmaniz iyi bir fikir-
dir.

Bu duygusal boyut mesajinizin daha mantikli ve kargi taraf igin

algilanmasi daha kolay hale gelmesini saglar.

OO
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Almak

Geri bildirim almanin en giizel tarafi, kargimizdaki kisi-
ye geri bildirimde bulunmasi i¢in izin verdiginizden o6tiirti,
gelecek olan seye hazirlikli olmanizdir.

Eger geri bildirim almak sizi gergekten rahatsiz ediyor
ama yine de bagkalarinin fikirlerinden iyi bir seyler 6grene-
bileceginizi diisiiniiyorsaniz, “sahsi olmayan” geri bildirim
isteyebilirsiniz. Kendilerinden s6z etmeyi sevmeyen kisi-
ler, sdyle bir soru karsisinda rahatsiz hissedebilirler: “Sence
bu yeni projede nasilsin?”’ Bu tip durumlarda “yeni proje
hakkinda ne diigliniiyorsun?” diye sormak daha uygun olur
zira odak noktasi kisinin kendisi degil, projedir. Siz de kar-
s taraftan geri bildirim isterken aym 6vgiileri kullanarak,
onlarin size geri bildirimlerini dvgiilerle yapmalarini sag-
layabilirsiniz. “Toplantilarimizda nasil gelistirebilecegimle
ilgili bazi geri bildirimler almak isterim,” demektense odak
noktasin1 kendinizden su sekilde kaydirin: “Toplantilarimi-
zin nasil gelistirilebilecegi ile ilgili bazi 6neriler almay1 gok
isterim.”

Geri bildirim alma konusunda egzersiz de yapabilirsiniz.
Geri bildirim almak istediginiz ama size hig geri bildirimde
bulunmayan kisilerin bir listesini yapin ve sonra onlara bu-
nun sebebini sorun:

“Seni sikigtirmak gibi bir niyetim yok ama bu konuda
yaptiklarimla ilgili senden higbir tepki almadigimi fark et-
tim. Bunun sebebini biliyor musun?”’

Cevap “ne diisiindiigiimii bildigini sanmigtim” ya da
“benden hig geri bildirim istemedin ki,” seklinde olabilir.
Onlara bilmediginizi agiklayip size geri bildirimde bulun-
malar1 i¢in cesaretlendirin.

Elbette elestiri duymak konusunda genelde ¢ok havamiz-
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da olmayiz. “Evet! O giin bugiin! Haydi, iizerime gelin ve
midemi altiist edecek tliim negatif yargilarinizla beni bogun!
Hazirim!” O yiizden sadece ilgi alaniniza giren konularda
geri bildirim almaya dikkat edin. Ve eger giiglii yanlarini-
zin konusulmasini istiyorsaniz bunu ¢ekinmeden sdyleyin.
Eger bilmek istediginiz sey sadece daha iyi yapabileceginiz
bir ya da iki konu ise, bunu da belirtin. Ciinkii geri bildi-
rim ya hep-ya hig gibi bir sey degildir. Bunu istemek yapici
sekilde isinize yarayacak seyleri filtrelemenizi ve kaldira-
mayacaginiz seyleri almamanizi saglar. Ciinkii pek ¢ok kisi
yapici, belirgin ve destekleyici elestiriler yapma konusunda
eksiktir.

tatatatte

Kisisel bir geri bildirime nasil tepki vereceginiz hakkinda endi-
seleriniz mi var? Bunu negatif elestirileri sinirli tutup sadece tek
bir parga bilgi alma sekline donusturebilirsiniz.

“Bana bunu senin igin kolaylastirabilecegim net bir sey soyler
misin?”

Cevap Vermek

Son adim ise aldigimiz geri bildirime anlaml bir cevap
verebilmenizdir. Bu en az geri bildirimi almak kadar gii¢
bir sey olabilir ¢iinkii bazen karg: tarafi salak sifati ile eti-
ketlendirip konuyu kapatmak istersiniz. Iletisim gurusu
olan Alan Garner geri bildirime (6zellikle de kotii ve zayif
olanlara) yapic1 bir sekilde cevap vermek igin iki adimli bir
siireg gelistirmigtir.

1. Adim: Detay Isteyin
Yapici olmayan geri bildirimler genellemeler igerir.
“Umurunda degil.”
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“Bu hi¢ kimsenin hoguna gitmiyor.”

Eger karsi taraftan daha net olmasim isterseniz, size
gergekte neler olup bittigini anlatacaktir. Umurumda degil
dedigin sey nedir? Kimin hosuna gitmiyor ve bu insanla-
rin hosuna gitmeyen sey ne? Bu konuyu neden bu sekilde
goriiyorsun? Bu savunmaya ge¢mek degil, anlamaya ¢alig-
maktir. Karg1 taraf samimiyetinizi anlamali, o ylizden ses
tonunuzun alayci olmamasina dikkat edin.

2. Adim: Anlagin

Karg1 ¢gikmayin. Karg: taraf hatali olsa bile onunla an-
lagin. Elestirinin igerigi konusunda anlasabilirsiniz. Eger
kars: tarafi savunmaci bir tavir takinmadan duymay: basa-
rabilirseniz, onun hakli olabilecegini fark edecek ve buna
kendiniz bile sagiracaksiniz. Bu, baginiza gelirse ¢ekinme-
den belirtin.

“Biliyor musun, hakl olabilirsin. Bunu diiglinecegim.”

Bu kendinizi algaltmamiz anlamina gelmez. Baz1 dav-
raniglarinizin degistirme konusunda kargi tarafa katildiniz
diye, bir aptal oldugunuz séylemi ya da fikrine katilacak
degilsiniz. Kars: tarafin size sdyledigi kelimeleri tekrar et-
mekten kaginmayin. “Etraf yangin yerine dénecek”, diyen
birine sadece “haklisin,” demektense; “haklisin. Etraf yan-
gin yerine donecek,” deyin. Bu sekilde kargi tarafa neler
olup bittigini kesinlikle anladiginizi1 géstermis olursunuz.

Ya da eger elestirinin adil olmadigim diisiiniiyorsaniz, o
zaman karsi tarafin size sadece kendi fikrini beyan ettigi ko-
nusunda onunla anlagin. Ozellikle de bir seyin olmayacag:
ile ilgili konularda yorum yapilirken.

“Hakl olabilirsin. Belki de ¢ok makarna yersem sisman-
larim ama hi¢ sanmiyorum.”



fletisim Dehas1 215

Burada bahsettiginiz sey sudur:

Soyledigin seyi ve onu neden séyledigini anliyorum ama
ben bu konuyu senin gordiigiin gibi gormiiyorum.

Eger kars1 taraf bu konuda iizerinize gelmeye devam
edecek olursa, o pes edene kadar verdiginiz cevabi tekrar-
lamaya devam edin. Cevabinizi tekrarlamak sizden bir ey
yapmanizi isteyen, sizi elestiren, sizi tehdit eden ya da sizi
kigkirtmaya g¢alisan kigiler lizerinde uygulayabileceginiz
miithis bir numaradir. Once bakis agimz1 sdyleyin:

“Telefonda yaptiginiz higbir teklifle ilgilenmiyorum.”

Sonra da bu ciimleyi gerektigi kadar tekrar edin. Karg
taraf araya girip lafimiz1 “evet ama sizce de...” gibi ciimle-
lerle kesmeye calisacaktir. Sakin bir kurban misali bu tuza-
ga diismeyin. Karg taraf pes edene dek tipki bir telesekreter
gibi, cevabinizi tekrarlamay siirdiiriin.'

Tutkuyu Uyandirmak

Geri bildirimden aldigimiz bilgiye ragmen tek yapabi-
leceginiz hala degismeyi umut etmektir. Degisimi zorlaya-
mazsiniz. Karsi tarafin diisiincelerini ya da fikirlerini zorla
degistiremezsiniz. (Belki ¢ok kisa siireligine yapabilirsi-
niz.)

14 Bu yontemi eger gazetecilerin sorularin1 cevaplamay: kabul etmis bir siya-
setgiyseniz, sakin kullanmayin. isve¢ Savunma Bakam Karin Enstrom 2004
yilinda Aktuellt isimli bir TV programindaki roportajinda yaklasik on kez aym
cevabi vermisti. Ofkeli gazeteci konuyu ne kadar ¢ok irdelemeye galistiysa da,
cevap hep aym oldu. Isve¢ Merkez Partisi kurucu iiyesi Maud Olofsson da on
yil 6nce yine Aktuellt’te aym seyi yapmis ve Nuon skandah ile ilgili soruya
cevap vermemek i¢in kargisindaki gazeteciye tam dokuz defa ayni cevabi tekrar
etmisti. Fakat her iki siyasetgi de 1999°da aym cevabi on bes kez tekrar eden
Bosse Ringholm’iin rekorunu kiramadi. Aynca Isve¢ Ulusal Denetim Merkezi
sorumlusu Tobias Billstrom Wikileaks’te yayinlanan yorumlarla ilgili sorulara
cevap vermemek i¢in birka¢ dakika iginde aym ciimleyi tam 17(!) kez tekrar
etmisti. Oysa tekrar metodu bu sekilde kullanilmamalidir, amaci bu degildir.
Ozellikle de bir siyaset adami bu yontemi kullandiginda sonug onu kibirli ya da
daha kétiisii yavas zekali gibi gosterir.
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Genelde degistirebileceginiz tek kisi sizsiniz denir.
Konu baskalarina geldiginde, onlarin da kendi kendilerine
degismeleri gerekir. Oysa hikdyenin tamami bu degil. Her
ne kadar gercek degisim kisilerin kendisi tarafindan yapil-
mak zorunda olsa da, yine de onlarin dikkatini olan bitene
¢ekebilir ve motive edebilirsiniz. Onlara degisim igin ge-
reken kaynagi, destegi ve firsat1 verip bunun neden gerekli
oldugunu anlamalarini saglayabilirsiniz.

Onlan etkileyebilirsiniz.

Geri bildirim bu konuda ¢ok isinize yarar ve biraz yol
almaniz: saglar. Fakat dikkatli olmalisimiz zira burada bir
paradoks yatmaktadir. Birini degistirmeye ¢alismak genel-
de ona degisim igin liderlik etmenize yol agar. Birinin onun
degismesi gerektigi ile ilgili fikrinizi bilmesi hatta bu fikre
katiliyor olmasi ve sizinle prensipte anlagmis dahi olmasi o
kisinin illa da degisecegi anlamina gelmez. Bu yiizden pek
cok kisi geri bildirim verdikleri halde s6z konusu durumun
neden ilerleme kaydetmedigine sagirmaktadir. Birini 1srarla
degistirme ¢abaniz, genelde o kisinin de ayn1 1srarla mevcut
durumuna bagh kalmasina yol agar.

Hig¢ kimse degismesi gerektigini duymaktan hoglanmaz.
Ozellikle de bu gok sik ve yikici geri bildirimler, hatta sal-
dirgan tavirlarla sdylendigi zaman (“Hey! Sana bunu yap-
mamant sOylemistim! Parmaklarin1 derhal oradan ¢ek!”),
bu durumda kars: tarafin savunmaci tavri ya da istenmeyen
hareketleri sizi sagirtmamahdir. (“Parmaklarimi istedigim
yere koyarim. Sen bana ne yapip, ne yapmayacagimi soy-
leyemezsin!”’) Yani bu oyundaki psikolojik paradoks sudur:

Birine degigmesi gerektigini soylemek, o kiginin degistir-
mesi gereken seyi daha sik yapmasina yol agar.

Onu zorlamayi deneyebilirsiniz ama onu zorlayacaginiz
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her yeni davranig, daha siz bagka tarafa bakarken buharlagip
yok olacaktir. Siirekli bir degisim i¢in, kars tarafin kendisi-
ni degistirmeye motive olmasi gerekir. Iste o yiizden de bu
tip durumlarda iletisim ustaliginiz ¢ok daha fazla 6nem ta-
simaktadir. 13. ylizyilda yagsamis olan filozof ve din adam
Aquino’lu Thomas su sozleriyle hedefi tam on ikiden vur-
mugstur: “Eger bir insan1 kendi fikrinize ikna etmek istiyor-
saniz, onun oldugu yere gidip elinden tutmali ve ona yolu
siz gostermelisiniz. Odanin diger ucundan ona bagirmamali
ya da yaniniza gelmesini emretmemelisiniz. Onun oldugu
yere gidip ise oradan baslarsimiz.”

Bu da o kisinin durumunu anlamak i¢in empati beceri-
nizi kullanmaniz demektir. Sonra da o kisiyi yonlendirmek
i¢in kendisiyle kuracaginmiz anlamli bir sohbetle bunu bir-
lestirirsiniz.

Degisim bagka opsiyonlarin da bulundugu bir durumda,
kisinin onu kendisinin se¢gmesi halinde gii¢ kazanir. Bu du-
rumdaki opsiyonlar kisinin goziine daha az ¢ekici goriinebi-
lir ama yine de istedigi seyi segebilme konusunda 6zgiirdiir.
Iste en biiyiik sirlardan biri de budur (su ciimleyi agir agir
okuyun): Insanlar degismek zorunda degillermis gibi his-
settiklerinde, degisime daha acik olurlar.

Kars: tarafa kendi adina se¢im yapmasi igin olanak tani-
maniz gerekir. Zorlama motivasyonu arttirmaz, aksine yok
eder. Insanlar hayir deme segenekleri olmadan bir isin igine
tam manasiyla dahil olmazlar. Bir diisiiniin, biri se¢enek-
lerinizi ortadan kaldirmak istediginde siz kendinizi nasil
hissederdiniz? “Yapacak bagka islerin oldugunu biliyorum
ama ben bu isin senin dnceligin olmasi gerektigine karar
verdim. Bir an evvel baslasan iyi edersin.” Bir anda savun-
ma mekanizmanizin devreye girdigini hissettiniz, dyle de-
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gil mi? Ayn seyin minik bir detayin iginde yer aliyor olma-
st hi¢ fark etmez. Kendi 6zgiir irademizi kullanma arzumuz
insan olarak hepimizin en giiglii motivasyon kaynagimizdir.
Bununla ¢atigirsaniz bir savagla karsilarsiniz.

Peki bu kadar basitge yakalanacak bir seyin iggiidiile-
rinizi aniden uyariyor olmasi sizce de garip degil mi? O
halde bunu yapmak igin her ne kadar yeterince biiyiik olsa
da, ii¢ yasindaki oglunuzun tabaktaki yemegini yerlere sag-
masi ya da ig arkadaginizin, sizden ¢ok kiigiik olmasina rag-
men yemek sirasinda sizin Oniiniize gegmesi durumundaki
ilk tepkiniz onlarin motivasyonlarini degistirmek olmuyor.
Genelde ya tehditle ya da suglayarak bu davraniglarini de-
gistirmelerini sdylilyorsunuz, sinirleniyorsunuz ¢iinkii fark-
Ii davranabileceklerini biliyorsunuz. Ama onlarin da bir se-
bepleri olabilecegini unutuyorsunuz.

Bagkalarin1 degismeleri igin etkilemeye c¢alismadan
once, neyin degismesini istediginizi net sekilde belirleyin.
Pek ¢ok kisi bagkalarinmi etkileyip diinyay: istedikleri sek-
le sokma telaginda ve durup da hangi davraniglarin degis-
mesini istediklerini belirlemiyorlar bile. Eger ¢evrenizdeki
her seye aym yaklasimla hitap ederseniz isiniz zorlagir. O
ylizden bagskalarinin sizi kizdiran davraniglarinin bir liste-
sini yapmaniz daha iyi olacaktir. Bu; patronunuz, 6gretme-
niniz, aileniz ya da komsunuz olabilir. Sizi rahatsiz eden
oOzelliklerini yazin. Sonra hepsine tek tek goz atin ve diger
yazdiklarinizla da kargilastirip bunun aciliyetini belirleyin.
Bu yontem 6zellikle gabuk 6fkelenen kisiler i¢in kullanig-
11 bir metottur. Belki de is arkadasiniza bazi talimatlar ve-
rirken, onun bagka bir sey diisiinliyormus gibi goriinmesi
sizi kizdinyordur. Ya da belki kdpegini yiiriiylise ¢ikartan
komsunuz sizi ne zaman gorse, acilen katilmaniz gereken
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bir toplant1 oldugunu anlayamiyor ve sizinle illa da konus-
mak istiyordur. Listedeki her madde i¢in kendinize sunu
sorun: Bu iizerinde acilen galismam gereken bir konu mu?
Goreceksiniz ki listeniz aslinda kaldirabileceginiz pek gok
davranigla dolu ve onlar degistirmek i¢in biraz daha bek-
leyebilirsiniz. Fakat bir ay iginde lizerinde ¢aligmaya bas-
lamaniz gereken davranislar da olacaktir ya da derhal hare-
kete gegmeniz gerekenler de. Ama bu liste sayesinde dogru
noktadan baglayacak ve sirayla gideceksiniz.

Bazen karg1 tarafin memnuniyetle kabul edecegi bir de-
gisiklik yapmasini saglarsiniz ama bazen de kisinin derine
islemis aligkanlik ya da inanglarin1 degistirmek istersiniz.
Iste boyle bir durumda direngle karsilagirsiniz. Kars: taraf
sizinle ayni fikirde degilse, sakin hakli oldugunuzu ona zor-
la kabul ettirmeye ¢aligmayin. Kargi taraf size sonunda hak-
lisin bile dese, muhtemelen fikrini degistirmemis olacaktr.
Sadece sizi oyaliyordur. Kargi tarafa onun fikirlerinin de
O6nemli oldugunu su tip ciimlelerle ifade ederek, ¢atigmak-
tan kaginin:

“Bu konuda haklisin.”

“Hakl olabilirsin.”

“Ne demek istedigini anliyorum.”

“Bu dogru.”

Sonra kendi fikrinizi bir kez daha agiklayin. Bildiginiz
gibi, kars tarafin fikrine saygi gdstermeniz onun dogru ol-
dugunu kabul etmeniz anlamina gelmez. Sadece onun bakis
agisini kavradiginizi ve saygi duydugunuzu gosterir. Bazen
birine fikrinizi dinletmeniz i¢in tek yapmaniz gereken, sizin
de onu dinleyip kendisini anladiginizi ona hissettirmenizdir.

Yoksa s6z konusu kisi inatgiliktan bagka bir tavir ser-
gilemeyecektir. Onerinizin bagina sorunlar agacagim sana-



220 Henrik Fexeus

caktir. Bazen insanlarin sizi dinlememesinin sebebi, kendi
bakis acgilarina ¢ok fazla sikigip kalmalar ve sizin ne de-
diginizi anlamamalaridir. Siz de aym seyi defalarca tekrar
edip onlarin inatlarim kirarak, hatta belki sesinizi yiiksel-
terek agiklamalarimz degisik sekillerde yapin ve kendini-
zi ifade etmeyi siirdiiriin. Islerin sizin inandigimz sekilde
gittigini diisliniirsek, bu stratejiler ¢ok faydalidir diyebili-
riz ama genelde isler pek de istedigimiz gibi gitmez. Kar-
s! tarafin sizi dinlememesinin sebebi, kendisini de ¢ok iyi
anlamiyor olmasindan kaynaklanir. O da sizin kendisini
dinlemediginizi diisiiniir. Ge¢ anlayanin ya da inatg1 olanin
siz oldugunuzu varsayar. O yiizden kendisini tekrar ederek
sesini yiikseltir. Yani tipki sizin yaptigimiz gibi. Neyse ki
bagkalarinin sizi dinlemesini saglamaniz i¢in birkag farklh
yontem bulunmaktadir ve bu yontemlerle karsi tarafa bir
secenek sunarak amacinizin onu anlamak oldugunu net ge-
kilde gosterebilirsiniz. Onceki boliimlerde pek gok teknik
okudunuz ama hepsini kullanamayabilirsiniz. O yiizden iste
size bir kag teknik daha.

Yorumlara Degil, Gergeklere Etki Edin

Olaylarin kendisine degil, bu olaylara yaptigimiz yorum-
lara tepki verdigimizle ilgili kism1 hatirlarsiniz. Buradaki
hatamiz yorumlarimizi gergek saymamizdir. Bunu anladi-
ginizda hem kendinizin, hem de bagkalarinin davraniglarini
degistirebilirsiniz. Daha Once size bunun otomatik bir sii-
re¢ oldugunu vurgulayan ve davranigin altinda yatan sebebi
tahmin edip net olarak gérmeden, dogruca davranisa tepki
verdigimizi sdyleyen Kerry Patterson’dan s6z etmistim.
Eger maksimum derecede yapici olmaktan uzak bir davra-
nis sergiliyor ve bunu degistirmek istiyorsaniz, kendinize
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bu davraniga hangi duygunun sebep oldugunu ve iginizdeki
bu duyguya neyin yol agtigini sorabilirsiniz. Diyelim ki biri
yiiziinlize pasta firlatti ve siz de cevaben kisinin suratina
sert bir tokat attiniz. Sonra da tepkinizin uygunsuz olup ol-
madigiyla ilgili diisiinmeye bagladiniz. Kendinize ne sebep-
le elinizi kaldirdiginizi sorun. Duygularinizi ve yorumla-
riniz1 sorgulayin. Biiyiik ihtimalle davraniginizi savunmak
i¢in su tip seyler soyleyeceksiniz:

“Cok hakliydim giinkii o tam bir pislik gibi davrandi.”

Fakat gergekten bir pislik gibi mi davranmist1? Yukarida-
ki ciimlede karg: tarafin hareketini kendi yorumunuzla ka-
ristirdiniz. Bagtan baglayan ve hareketi saf, mekanik sekilde
ve higbir yargida bulunmadan bir daha gbzden gegirin.

“Yiiziime pasta firlatt1.”

Bu daha iyi. $imdi de bu davranisla ilgili yorumunuza
bir bakalim:

“Sadece bir pislik bilerek bagkasinin yiiziine pasta firla-
tir. Demek ki o tam bir pislik.”

Bu dogru bir yorum olabilir. Fakat zihinsel kaslarinizi
esnetmeli ve eglenceli bir yorum daha olabilecegini diisii-
niip karsi tarafi tam bir pislik olarak gérmeden, davranigini
acgiklamay1 deneyebilirsiniz:

“Pastay1 tatli masasina dogru tasirken ayagi takildi ve
pasta iizerime diigtii.”

“Sanirim saka yapmak istedi ama kremaya alerjim oldu-
gunu bilmiyordu.”

Bu yorumlardan herhangi birinin ilk yorumunuzdan
daha dogru olduguna kendinizi ikna etmenize hig¢ gerek
yok. Sadece alteratif yorumlarin da var oldugunu ve neye
benzedigini bilmeniz yeterli. Kendi gergekliginizin muhte-
mel gergeklik olmadigini bir kez kavradiginizda sizi kont-
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rol eden duygu zayiflar ¢iinkii artik tek muhtemel duygunun
bir tek o olmadigini fark etmissinizdir. Artik karg: tarafin
tokadi hak eden bir pislik oldugunu diisiinmek zorunda de-
gilsiniz.

Bu teknigi kendinizi degistirmek ile ilgili boliimden de
hatirlarsimiz. Gordiigiiniiz gibi aym teknigi, bagkalarinin
davraniglarim1 degistirmek igin de kullanabilirsiniz. Eger
bazi durumlarda birinin yapici1 davranmadigini fark ederse-
niz, ona neden bu sekilde davrandigini1 sorun. Muhtemelen
davraniginin tanimin1 yorumlan ile karnistiracag: bir cevap
alirsiniz: “Clinkii insanlarin tuvalete, bir rulo tuvalet kagid
koyamayacak kadar tembel olmasi beni ¢ildirtiyor.” Yoru-
mu davranigtan ayirarak kendisine yardimci olun. Tuvalette
kagit kalmamasinin tembellik disinda bagka bir sebebi daha
olabilir mi?

Eger baskalarindan daha farkli davranmalarim bekli-
yorsaniz ne kendinizin, ne de onlarin yorumlarini tanim-
lamamali; davraniglarini etiketlememeli ve nigin 6yle dav-
randiklan ile ilgili 6ngoriilerde bulunmamalisiniz. Sadece
davraniglarini tanimlayin ve igse oradan baslayin. Gergekler
tarafli yorumlardan ¢ok daha ikna edicidir. Maalesef biz-
ler tam tersini yapmaya meyilliyiz ve sohbetlerin temelini
kendi yorumlarimiza dayandiriyoruz. Sorunlar1 kendi bakis
agimiza gore degerlendirip, dahasi1 bu bakis agimiz sanki
evrensel gergeklikmis gibi istemedigimiz tepkiler veriyo-
ruz:

“Iste basladin! Bana yine bagiriyorsun! Aslinda bunun
sebebi yaptigim sey degil. Sen ¢ok alingansin da ondan!”

Her ne kadar kendi aginizdan hakli da olsaniz, bu sekilde
bir tepki vererek higbir yere varamazsiniz.
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QOGOCD,

Birinmavran@lanmn sizi nasil etmedigini tarif ederken, o kisiye  §

hikayenizi son derece mantikli yorumlar yaparak anlatin ve hep-
sinin sorgulanmasina da hazirlikli oldugunuzu gosterin.

“Aslinda,..” demeyin; g
“Bence,..” deyin.
“Herkes biliyor ki,..." demeyin.
3 “Bu konuyu iki kisiyle konugtum ve ikisi de bana,...” deyin.

“Bunun su konuyla alakali olup olmadigini merak ediyorum,”
deyin.

g Kendinizi agirdan satin ve olmasi gerektigi kadar net davranin (ki

bu genelde inanmak istediginizin de azdir).

S I R OO IO

iki Saniye Kurali

Herkesin kendisi hakkinda konugsmayi ¢ok sevdigi soy-
lenir. Hepimiz anlasilmak ve takdir edilmek isteriz. Birisi
muhtesem tatilinden giiya “anlik” bir iletiyi sosyal medya-
da paylasirken bile aslinda tek istedigi sey ilgi gormek, dik-
kat cekmektir.

Bagkalarina ilgi gostermek ¢ok zahmetli bir sey degil-
dir. Tek yapmaniz gereken dilinizi 1sirmak. Ciinkii eger siz
de bizim gibiyseniz, pek ¢ogumuzun yaptig: gibi dinlemek
yerine bir an evvel konusmak istersiniz. Bir anlik bir bos-
lukta herkesin dahice fikrinizi duymasi igin telagla sohbe-
te girip konugsmaya baslarsiniz. Fakat siz bunu yaparken,
az evvel harika kayak tatilini anlatan kisi hikayesinin ana
fikrinin tam manasiyla anlasilamayacagini diisiiniir ¢iinkii
heniiz lafin1 bitirmemistir. Hem o kisiyi takdir etme firsati-
n1 kagirmig olur, hem de bir sonraki sohbetinizde onun sizi
bastirmak i¢in daha ¢ok ¢aba harcamasina neden olursunuz.

Karsi tarafa onu ciddiye aldiginizi gostermenin tek yolu
bunu yapmanizdir. Bu konuyu daha evvel zaten tartigmis-
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tik: Biri konusurken durursa (ve bunu 6zellikle sahsi bir
sey anlatirken yaparsa) aslinda yiiziiniize bakip ne diisiin-
diigiiniizii ve kendisine nasil bir tepki vereceginizi gérmeye
caligsmaktadir. Onun yaninda oldugunuzdan emin olun, ba-
kiglartyla bulusun. Ve konusmaya baglamadan evvel en az
iki saniye kadar bekleyin.

Gergekten az evvel soyledigi seyleri diislinliyorsaniz, bu
zaten yiiziiniize yansir. Bu da aslinda s6zsliz, otomatik bir
sinyaldir ve kars1 tarafin onu dinlediginizi ve soyledikle-
ri hakkinda diisiindiigiiniizii anlamasim1 saglar. Bu sinyali
bilingsizce de kullanabilirsiniz. Belki de o daha s6ziinii bi-
tirmeden siz tiim bilgiyi alip hazmetmeye baslamigsinizdir.
Fakat bu durumda bile, séze girmeden evvel en az iki sani-
ye beklemeniz gerekir. Aksi takdirde kisi anlattiklariyla gok
ilgilenmediginizi sanacaktir zira diislindiigiiniizii gosteren
sinyalleri alamaz. Bu da kisinin onu ne kadar 6nemsedigi-
nizi sorgulamasina yol agabilir.

Biri kigisel ya da diisiinceli bir sey soyledigi zaman, ce-
vap vermeden evvel en az iki saniye beklemeyi aligkanlik
haline getirin. Bu birkag¢ saniye tiim iligkinizde biiyiik bir
fark yaratacak ve karsi tarafin sizi dinleme istegini artti-
racaktir. (Tabii onun sdylediklerini gergekten diisiinmesini
saglayan pozitif bir yan etkisi de vardir.)

Acele etmenize hig gerek yok. Karsi taraf sustugunda bu
sizin bir sey s0ylemenizi beklediginden degildir. Muhtemel
kendi zihnini ve size daha neler anlatabilecegini siizgegten
gegiriyordur. Kars tarafa diisiinmesi ve fikirlerini agikla-
masi i¢in zaman verin. Onlara yardim etmeye ¢aligmayin
¢linkii bu sadece baski altinda hissetmelerine neden olur.

Gekinmeden Sorun
Eger ortada birinden kaynaklanan bir sorun oldugunu
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fark edip, kars1 tarafin savunmaya gegmesinden kaginarak
sorunu belirgin hale getirmek istiyorsaniz ondan tavsiye is-
teme taktigini kullanin. Bu taktik su altin gergekligi devre-
ye sokar: Rica edebileceginiz highbir seyi emretmeyin.

En zor ve inatg1 kisiler bile onlara ne yapacaklarini sdy-
lemektense, yardim veya tavsiyelerini istediginizde fikirle-
rini degistirebilirler. Zaten zor olmalarinin da sebebi ken-
dilerine siirekli bir seylerin dikte edilmesi ve asla seslerini
duyuramamaktir. Hem bu taktigi kullanarak kargs:1 tarafin
soruna kendi kendine diisiiniip iistiin yetenekleri sayesin-
de bir ¢oziim iirettigini hissetmesini saglarsiniz (en azindan
kendi kafasinda).

“Tavsiye isteme” taktigini kullandiginizda hem hakl
olur, hem dilediginiz sonuglar1 alir ve o kisiyle yok olmaya
yiiz tutan iligkinizi de gii¢lendirirsiniz. O yilizden patronu-
nuza su tip bir sey sdylemeyin:

“Hey, patron biit¢e raporlarim kontrol ettim ve temel bir
hata oldugunu goérdiim.”

Onun yerine soyle deyin:

“Bir dakikanmiz var mi? Biit¢e rakamlarini kontrol eder-
ken bir sey fark ettim. Bu konuda sizin ne diisiindiigiiniizii
O0grenmek isterim.”

Sanirim konunun ana fikrini anladiniz.

Asiri Dikkat

Hepimiz essiz insanlariz ve birbirimize benzemeyen
6zelliklerimiz var. Bunlar zihinsel, duygusal ya da fiziksel
seyler olabilir ama herkes kendisini, kendisi gibi yapan baz
ozelliklere sahiptir. Belirli bir beden dili, bir seyleri ifade
etme sekli, jestler, kelimeler, sira dis1 bir islup, tikler vs.
vs. Bunlarin vurgulanmamasi gereken 6zellikler oldugunu
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diislinebilirsiniz ama aslinda dogru olan tam tersidir. Eger
birinin ayirt edici bir 6zelligini fark edip bunun pozitif yan-
larin1 da gorebilirseniz bu 6zelliklere bayilacaksiniz ¢iinkii
kisinin kendisine ait gok 6zel bir tarafi oldugunu vurguladi-
gimiz1 anlayacaksiniz.

“Goriiyorum ki bagcik baglamayi bilen az insandan bi-
risin, bagcig1 diiglimiin iizerinden degil altindan atiyorsun.
Harika duruyor!”

“Nasil oldu da kahve fincanlarini tiim kulplar1 aynm: yone
bakacak sekilde dizdin? Bunun 6zel bir sebebi var m1?”

Gordiigiiniiz gibi, burada elestiri yapmiyorsunuz. Nega-
tif olmuyorsunuz. Yargilamiyor, kendi gozleminize ¢ok faz-
la 6nem atfetmiyorsunuz. Tek yaptiginiz spot 15181 kargi
tarafa dogru itip onun daha 6nce hi¢ kimse tarafindan fark
edilmedigini diisiindiigii bir davraniginin aydinlanmasini
saglamak. Ta ki siz fark edene kadar, hi¢ kimsenin fark et-
medigi ve ona kendisini son derece 6zel hissettiren. Bunu
ikinizin ortak bir noktasin1 bulmak i¢in de kullanabilirsiniz:

“Ben de bagcig1 dyle baglarnm ama bunu 6grenmem
epey zaman almigt1.”

“Benim de yaptigim bir sey var: ¢ekmecedeki tiim gii-
miisleri kasik pozisyonunda dizerim.”

“O dizinin yeni boliimlerini hala bekliyorum.”

Kars tarafin ayirt edici yoniinii bulmak ikinizin arasin-
da, bagka hi¢ kimsenin pargas1 olmayacagi bir bag hisset-
menizi saglar. Hele sizde de o 6zelligin aynis1 varsa, sanki
ikiniz diinyay: fethedecekmigsiniz gibi olur! Daha 6nce de
bahsettigim gibi, su an kendimizi kolayca yapayalniz his-
sedebilecegimiz bir diinyada yasiyoruz. Biri bize, “seninle
ilgili ¢ok giizel sezgilerim var,” derse biz de onu daha iyi
tanimak istiyoruz ¢iinkii onun da bizi en az kendimiz kadar
iyi anlayabilecegini diisiiniiyoruz.
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En Onemli iki Soru

Amacinizin sadece 6grenmek oldugu bir sohbette, konu
mutlaka degisime gelir. Insanlar anlasildiklarin, takdir edi-
lip sayg:1 gordiiklerini hissettikleri zaman degisime daha
hevesli olur. Ayrica agagidaki iki soruya da “evet” cevabi
vermeye meyillidirler:

“Benim i¢in sdylenen seyi yapabilecek miyim?”

“Buna deger mi?”

Bagkalarinin hatalarini diizeltmeye olan tutkumuzu fren-
lemezsek karsi tarafin bu degisimden elde edecegi faydala-
rin da 6niinii kesmis oluruz. Bu tip bir motivasyon olmadan
degisim ¢ok nadir gerceklesir. Neyse ki bagkalarinin moti-
vasyonunu kesfetmek kolaydir: Tek yapmaniz gereken ken-
dilerinden bahsetmelerini istemeniz olacaktir. Eger onlar
yeterince dikkatle dinlerseniz, nelerden motive olduklarin
anlarsiniz. Size zaten genel anlatimlarla neler duyacaginiz-
dan s6z etmistim. Motivasyonla ilgili yapilan tiim ¢aligma-
larin vardigi sonug benzerdir: En gii¢lii motivasyon etmen-
lerinden biri, bagkalarinin takdirini kazanmaktir. Sosyal
kabul gorme ihtiyaci1 o kadar biiyiiktiir ki bazilarina gore
yaratici iglerin tamamina biiyiik etki eder. O kadar ileriye
gitmek ister miyim bilmiyorum fakat en azindan bu ihti-
yacin, kiginin davraniglarin1 degistirmesindeki en etkili sey
oldugu sey kanitlanmigtir. Davranig bilimi, kisilerin size,
sizin onlara verdiginiz tepkilere benzer sekilde davrandik-
lar1 sonucuna ulagmistir. Sosyal anlamda d&diillendirilen
davraniglar artarken, sosyal anlamda gérmezden gelinen
davraniglarda azalma egilimi saptanmaktadir. Ciddi sekilde
cezalandirilan davraniglarda da azalma oldugu goriilmiis-
tiir (tabii bu davranigin sebebi dikkat ¢gekme degilse). Eger
amag dikkat ¢ekmekse ceza gekmek hi¢ dikkat ¢ekmiyor
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olmaktan daha iyi goriindiigiinden, kisi bu davranigin siir-
diirebilir. Cezalandirilan gocuklarin ters tepkiler vermesi de
iste bu yiizdendir ¢iinkii ancak bu sekilde davranarak ilgini-
zi ¢ektiklerini diisiiniip igten ige iyice gergin olurlar.

Buna ragmen bu tip durumlarin varligin1 kabul edip on-
lar1 istediginiz seyleri yapmadiklar: igin cezalandirmak-
tansa; yaptiklar sey icin ddiillendirirseniz sizin istediginiz
sekilde davranmaya daha hevesli olacaklardir. Fakat biz
genelde bunun tam tersini yapariz: Yanlig ve negatif davra-
nig1 vurgulayip, arzu edilen davranigi bu sekilde agiklariz.
“Tigortiinii TV sehpasinin iizerinde birakmigsin. Sana bunu
yapmamani kag kere sdyledim?”

Bu, olmasini istediginiz seyin ne oldugunu agiklamaniz
icin gerekli olabilir. Yani tigortiin TV sehpasinin lizerinde
birakilmamasi. O halde, istediginiz pozitif davranigi gordii-
glinlizde buna odaklanin:

“Tigortiinii dolabina koydugun igin tesekkiir ederim. Bu-
nun benim igin anlamin biliyorsun.”

Tabii g0yle de sdylemeyin:

“Okuldan kaytarmay: birak yoksa har¢ligini keserim.”

Onun yerine soyle sdyleyin:

“Bugiin okula gitmene ¢ok sevindim. Bunu devam et-
tirmen igin seni mutlu edecek bir sey ayarlayabilir miyiz?”

Birisi siradan ama yapici bir sey hakkinda konusurken
onu basinizla onaylayip giiliimseyebilir ve kendisine ko-
nuyla ilgili sorular sorarsiniz. Fakat kisi sizlanip sikayete
baglarsa elinizdeki sandvigi bitirmeye galisip onu duymaz-
dan gelirsiniz. Bu da karg1 tarafin davraniginda hizla bir
degisime yol agar. Bu vurguyu yapin ve istemediginiz seyi
degil, istediginiz seyi ddiillendirin.

Eger biri hi¢ istemediginiz bir sekilde davraniyorsa,
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onun sizi duyabilecegi bir sekilde, sizin istediginiz davra-
niglar sergileyen kisilere dvgiiler yagdirin. Bu da o kisinin
ne yaparsa sizden takdir goriip, ne yaparsa ilginizi ¢ekebi-
lecegini anlamasini saglar. Bunu dogrudan o kisinin yiiziine
de soyleyebilir, istediginizin ne oldugunu kendisine direkt
agiklayabilirsiniz.

“Bu tigortii TV sehpasinda birakmak yerine dolabina
koysan ¢ok hosuma giderdi. Tesekkiir ederim.”

Davranig biliminin sosyal konularla ilgili 6diil sistemi
lizerine ¢alistigini unutmayin. Omegin, baskalarim1 6vmek
ya da bagkalarinin giiglii yonlerini vurgulamak gibi seyler.
Pratikte diger tiim odiil gesitleri (6zellikle maddi seyler)
daha az 6zendiricidir iistelik tipki ceza gibi kisinin 6zgii-
veni lizerinde zararh etkilere yol agabilir. $6yle diisliniin:
Sizinle her konuda esit oldugunu diisiindiigiliniiz birini sirf
olmas: gerektigi gibi davraniyor diye o6diillendirir miydi-
niz? “Hey, tipki diin oldugu gibi bugiin de ise gelmen ha-
rika ve bu yiizden herhangi bir seyi basarmamis da olsan,
seni bir kutu ¢ikolata ile édiillendirecegim.” Hig sanmiyo-
rum. Fakat ¢ocuklarimiz1 ya da kopeklerimizi “iyi davra-
nig” sergilediklerinde ddiillendiriyoruz. Onlara ya oyuncak
ya da seker gibi seyler veriyoruz. Bu da bir amaca hizmet
ediyor. Fakat bagkasina maddi bir 6diil verdiginizde, o kisi-
ye ayni zamanda sunu da sdylemis olursunuz: “Bu isi kendi
bagina yapabilecegine inanmiyordum ama bagsardin ve bu
¢ok biiyiik bir olay oldugu i¢in sana hediye veriyorum.” Bu
cok kotii bir sey olmayabilir. Fakat aklinizda bulunmasi ge-
reken sey onu asagilamis olabileceginizdir ki bu da yetis-
kinlere kars1 uygulamaktan daima kaginilmas: gereken bir
tavirdir. Yani ddiiller bir seyi 6zendirmez. Ciinkii 6diil bir
seyi yapis nedeniniz ile ilgili olursa, 6diil ortadan kalktig:
an o seyi yapmay1 da birakirsiniz.
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Sosyal anlamdaki 6diil ise negatif davranislara asla dik-
kat cekmemenizdir. Fakat uygunsuz bir davranig aslinda bi-
lingsizce yapilan bir aligkanliksa onu sdylemeniz iyi bir sey
olur. Aslinda buradaki ana tema, 6regin kars tarafa basit-
¢e “kiilot giymeden digar1 ¢gikmay1 birakmalisin,” demektir
ama bu higbir seyi degistirmeyecektir. En iyi ihtimal o kisi-
nin bu kotii aligkanliginin farkina varmasini saglamaniz, en
kotii ihtimal ise onun size kars1 savunmaci bir yaklasimda
bulunmasina yol agmanizdir. Ama o kisinin gergekten de-
gismesini istiyorsaniz, kendisine hangi alternatif davranigin
odiillendirilecegini gostermeniz gerekir.

Bu her zaman sandiginiz kadar kolay olmayabilir. Eger
evde minik gocuklariniz varsa ve eger size onlarin yanlig
davraniglarim gérmezden gelmeniz gerektigi tavsiye edil-
migse, bunun ne kadar imkénsiz bir sey oldugunu ¢ok iyi
anlarsiniz.” Ustelik bu ydntem sunu sdylemekten ¢ok daha
uzun bir siire¢ gerektirir: “Bunu hemen kesmezsen sana tat-
I filan yok!” Fakat istediginize ulagmanin, yani davranis-
larinin tamamen degigmesini saglamanizin tek yontemi de
budur.

Daha biiyiik bir amag i¢in motivasyon sosyal kabul gor-
me metodu ile desteklenir. Hepimiz bu kadar ¢ok yapacak
isimiz olmasa daha mutlu olurduk diye diisiiniiriiz. Daha az

15 Bu teknigi yanlis kullanmak da miimkiindiir. Oregin, 2014’te Isveg De-
mokrat Partisi’ni sosyal anlamda kinamak igin Isveg parlamentosundaki tiim
partiler bdyle bir sey yaptilar. Bu partiler Isve¢ Demokrat Partisi’ni kinayarak
onlar saf dis1 birakabileceklerini diigiindiiler. Ama bu davraniglar1 tam tersi
bir sonug dogurdu. isveg Demokrat Partisi’ni siyasi platformdan silmek igin
gosterdikleri bu tavir aksine segmenler arasinda Demokratlar’in oylarinin giig-
lenmesine yol agt1. Ciinkii siyasetgiler Isveg Demokrat Partisi’nin varliginin
diger partilerin ilgisi iizerine kurulu olmadig1 gergegini kavrayamamusti; onla-
rin varhg1 segmenlerin ilgisi {izerine kuruluydu. Eger o kisiler Isve¢ Demokrat
Partisi’ni gormezden gelerek kinasaydi sonug gok daha farkh olurdu. Oysa bu
sekilde segmenler, diger parti iiyelerinin hakkinda konusmak bile istemedigi
56z konusu bu parti hakkinda ¢ok daha fazla meraklanip bilgi edinmek istediler.
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calisacagimiz ya da yiginlarca ev 6devimizin daha gabuk
hallolacag: bir am dort gozle bekleriz. Ve nihayet biraz ara
verebildigimizde TV’de kacirdigimiz dizileri izler, istedi-
gimiz kadar uyur, arkadaslarimizla vakit gegirir, dinlenir,
tatile ¢ikar ve bir siirii kitap okuruz. Sonunda su an yiizles-
mekte olan geyleri atlattigimizda, nihayet mutlu olabiliriz.

Oysaki mutlulukla bos zamanin ¢ok azilgisi vardir. Pek
cok kisinin mutsuz olmasi yapacak ¢ok fazla isleri olma-
sindan degil sikilmalarindandir. Okuldan hoslanmayan 6g-
renciler aslinda okulu ¢ok zahmetli gordiikleri i¢in boyle
hisseder. Pek ¢ok kisi iginden ¢ok zor oldugu igin nefret
eder. Buna ragmen islerine devam ederler ¢linkii gérevleri
rutine baglanmigtir ve i arkadaslar1 da onlara ilham verme-
digi i¢in hepsi ayni ¢arkin igindedir. Amerikal bir siyasetgi
olan John W. Gardner bu duruma “Amerika’da en iyi koru-
nan sir,” adim verir: Insanlar simartilip bos vakit gegirmek
yerine ancak goniilden inandiklar1 bir sey i¢in ¢ok ¢aligir.

Eger bir amaciniz varsa ama onu gergeklestirmek igin
cok fazla zorlugu asmaniz gerekiyorsa, hepimiz igin bir
anlam yaratmis olursunuz. Daha biiyiik bir amaca hizmet
ederseniz hem herkese motivasyon saglar, hem de pesinden
gidecegimiz biri haline gelirsiniz.

Genelde pek ¢ok kisi istedikleri kadar gulup eglenmez. O yuz-

den bize gulmeyi vaat eden seylerin Gzerine, tipki susuzluktan
gilginca su arayanlar gibi atlariz.

Eger calistiginiz departmanda ya da sinfta veya proje ekibinde
ya da katildiginiz bir partide insanlarin gtlmesini saglayabilirse-
niz, bagkalarinin da sizinle olmak isteyecekleri bir ortam yarat-
mig olursunuz. Onlan kendinize gekebilecekken,
neden insanlarin pesinden kosasiniz ki?

%o 0 o0 o0 00
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Yardim ve Savunmasizlik

Bu ¢ok bariz olmasa da iyi bir sohbet savunmasizlikla
¢ok alakalidir. Pek gogumuz bu 6nemli bilesimi kagiririz
¢linkli savunmasizlig zayiflikla karigtirinz. Savunmasiz ol-
mak zayiflik gostergesidir diye diisiiniiriiz. Bu da bizi ¢ok
korkutur. Oysa durum aslinda tam tersidir: Bagkalarinin
oniinde savunmasizligimizi gosterecek cesaretimizin olmasi
iligkilerimizin ¢ok daha yakin ve samimi bir hale gelmesini
saglar. Bunun sebebi zayifligimizi ifsa ettigimizden degil,
gercekte kim oldugumuzu gostermeyi basardigimizdandir.
Psikoloji profesorii Arthur Aron birbirini tanimayan ¢iftle-
rin 38 soru hakkinda, 45 dakika boyunca tartistiklari bir test
uygulamugtir. Sorular yiizeysel konulardan tutun da 6zel ve
acik pek ¢ok konuya kadar degismektedir. Sonunda her ka-
tilimcidan kendilerini kargi tarafa ne kadar yakin hissettik-
leriyle ilgili bir puanlama yapmalar istenmigtir. Sonuglar
bu testte yer almamig olan ama aileleri, is arkadaglar, esleri
ya da akrabalarnyla kendilerini ne kadar yakin hissettikle-
rini puanlayan diger kisilerinki ile kargilagtinlmigtir. Teste
katilanlar karsi tarafa ¢ok yakin hissettiklerini séylemis ama
digerlerinin sadece yiizde otuzu teste katilanlar kadar gii¢lii
bir iligkileri oldugunu beyan etmistir. Teste katilanlar kargi
tarafla sadece 45 dakika gegirmesine ragmen, aralarindaki
bag yillarca siiregelen baglardan ¢ok daha gii¢lii gériinmek-
tedir. Bu nasil olabilir? Arthur Aron sihirli sorular filan icat
etmemigtir. Fakat sorulan sorular teste katilan kisilerin ken-
dileri ile ilgili baz1 6zel bilgileri paylagsmasin1 gerektirmek-
tedir. Ornegin, en son ne zaman agladiklan gibi. Ve iste bu
tip seyler bizlerin giinliik hayatta paylagsmayi ¢ok sik unut-
tugumuz seylerdir. Ya da zayif goriinmekten korktugumuz
icin paylagsmaya cesaret edemedigimiz seyler.

Bu ¢aligma internette sevgili bulma hizmeti veren site-
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lerle ilgili bagka bir ¢alisma ile daha desteklenmistir. Ilgili
sitede kendileri hakkinda 6zel bilgileri paylasan kisilerin,
paylagsmayanlara oranla kendilerine ¢ok daha uygun kisgiler-
le tanistiklar1 sonucu ortaya ¢ikmustir.

Bu ¢ok da biiyiik bir siirpriz degil aslinda: Biri bize
acik ve samimi davrandiginda, biz de ona aym: agiklik ve
samimiyetle davraniriz. Bu derin programlanmamizin bir
parcasidir. Hatta boyle bir durumda son derece mantiksiz
davranislar bile sergileyebiliriz ki bagka bir heyecan verici
caligma bize bunu gostermektedir. Karsilarindaki bilgisa-
yar kendisiyle ilgili bir zayiflig: ilk “itiraf” eden taraf ol-
dugunda, katilimcilarin son derece 6zel sorulara verdikleri
cevaplarin daha samimi oldugu ortaya ¢ikmigtir. Teste kati-
lanlar aptal filan degildir. Bir bilgisayarla 6zel bir sohbete
girismediklerinin ve bilgisayarin sadece yapay bir zekanin
tirtinii oldugunun farkindadirlar. Daha 6nceden hazirlanmig
sorulara cevap verdiklerini de bilmektedirler. Buna ragmen
katilimcilar, bilgisayarin kendisiyle ilgili itirafindan sonra
en utang verici anlarim bile yazmustir. Bilgisayarin itirafi
ise su sekildedir: “Bu bilgisayar olabilecek en kotii zaman-
larda bozulur ve bu da ¢ok biiyiik sorunlara yol agar. Sizin
kendinizi en ¢ok suglu hissettiginiz davraniglariniz hangi-
leridir?”

Umarim zihninizin agiklik ve samimiyete verdigi bu
dogal tepkiden, baskalariyla kurdugunuz iletisimde nasil
faydalanacagimizi anlamigsimzdir. O yiizden aslinda pek
¢ok kisinin bunu tam tersini yapmaya ¢aligmasi son dere-
ce talihsiz bir durumdur. Savunmasiz kalacagimiz tiim du-
rumlardan kaginmaya meylederiz. Bunun bir sebebi sanki
kelimenin kendi iginde yatiyor gibidir: “Savunmasizlik.”
Yani fiziksel ya da duygusal herhangi bir taciz ya da sal-
dirtya agik olmak. En derin korkularimizi ifsa edip agiga
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¢ikartarak kendimizi bagkalarinin iizerimizde giig elde ede-
cegi bir duruma sokmusuz gibi gelir. Ayrica kendi bagimi-
zin garesine bakamiyormusuz gibi goriinmek de istemeyiz.
Eger savunmasizhiginiz1 agiga ¢ikartabilmeyi becerirseniz
bu bagkalarinin da size giivenmesini saglayacaktir ¢uinkii
kendinizi duygusal, psikolojik ya da fiziksel anlamda sa-
vunmasiz oldugunuz bir duruma sokmugsunuzdur. Bu bas-
kalarinin da gardlarini indirmelerine neden olur ve daha
kisa siirede yakinlagirsimz. Ikiniz de kim oldugunuzla ve
ne hissettiginizle ilgili diiriist olursaniz, ¢ok kisa siirede son
derece yakin bir iligki kurmanin yolunu agarsiniz.

Savunmasizliklarin gosterebilen kisilere ozeniriz giinkii
bu gercekten cesaret isteyen bir seydir. Yani savunmasizlik
aslinda zayiflik degil, tam tersine giigtiir. Cesaretle esdeger-
dir. Ve elbette cesaretin zayiflikla yakindan, uzaktan alakasi
yoktur.

Savunmasiz olmak ayn1 zamanda hata yapmaya ciiret
edebilmek anlamina da gelir. Bazilari iyi bir liderin gegmi-
sinde de muhtesem seyler yapmis olmasi gerektigine inanur.
Bir seyi elde etmek i¢in ne gerekiyorsa yapilmasi lazim-
dir diye diisiinen kisiler kendi basarisizliklarin1 unuturlar.
Herkes diiser... Bence hepimiz diigseriz. Ve bence soru bu
degil... Asil soru yeniden ayaga kalkip kalkmadigimizdir.

Geg¢misinde baz1 basarisizliklar yagamig olan liderler
daha ilham vericidir ve aragtirmalar da bu teoriyi destekler.
Buna tecriibe denir. Giiglii insanlar da tipki zayif insanlar
gibi pek c¢ok hata yapar. Aralarindaki fark giigliilerin bun-
lan itiraf edip, gereken dersleri almalaridir. Hatta sonunda
bu hatalarina bakip giilmeyi bile becerirler. Ciinkii ancak
bu sekilde gii¢lenirsiniz. Hata yapacaginiz gergegini ka-
bullenip, biiylik resimde bunun g¢ok da 6nemli olmadigina
inanarak.
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Hatta siirekli amaglarina ulasan bir grubun igindeyseniz
ya da onlara liderlik ediyorsaniz, arada sirada onlar firgala-
maniz da giizel bir fikir olabilir ¢linkii oyunu tedbirli oynu-
yorlar demektir. Bunu bireylere de uygulayabilirsiniz. Zira
hi¢ basarisiz olmayan biri gelisimden vazgegmis demektir.

§

Eger dunya mantikli bir yer olsa ve herkes daima bilgece se-
gimler yapsa, hayat daha kolay olurdu. Fakat gergekte boyle
olmadigini biliyorsunuz. Bazilari goktan bag belasi olmaya karar
vermis, bazilari adaletsizlik kurbani. Bunu nasil belirleyeceksiniz?
Benim onerim sakin olmanizdir. Digerleriyle olan iliskinizin ara
sira kontrolden gikmasina géz yumun. Belki is arkadaginiz o haf-
ta sonu hayatini altust edecek bir sey yasamistir ve bunun acisini
kargilastigi ilk kisiden gikarmak istemistir.

Yaklagik iki yildir hafta sonlari Mix Megapol yayinlarina ait
ikilem isimli radyo programinda dinleyicilerin gercek hayat so-
runlarini dinleyerek ¢ozmelerine yardimei olmaya galigiyorum.
Neredeyse binden fazla gok 6zel ikilem dinledikten sonra, in-

sanlarin yasamlarindaki onca karmagaya ragmen gunluk hayatta
normal davranabilmelerinden gok etkilendim. O yuzden her seyi
kisisel algilamayin. Eger sorun yaratan biri varsa bunu ona sdyle-
yin: “Bence bu sohbet yapici olmaktan gikmaya bagladi. Sen pek
kendinde degil gibisin. Biraz ara verip yarin devam etsek nasil
olur?” Sorun yaratan kigiye sinirlenmemeye caligin. Zira sonraki
sefere sorun yaratan kisi siz de olabilirsiniz.

Bagkalarindan degismesini istediginiz zaman, ilk soru sizi neden
dinlemeleri gerektigidir.

Bunu bilmek onlarin hakkidir. Birinden yaptigi seyden daha farkli
bir sey yapmasini istediginizde, o istediginiz seyin kiginin var
olan konumunu zorlamayan bir sey olmasi gerekir. Ondan aligik
oldugy, bildigi bir seyi birakip hig bilmedigi baska bir seye adim
atmasini istiyorsunuz. O yuzden ciddi oldugunuzu net sekilde
belirtmeniz gerekir. Bunu yapmanin guzel bir yéntemi de, her-

|
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kes igin degerli kabul edilen bazi seylerden fedakarlik etmektir.
Mesela vaktinizden. Hig kimsenin hig kimse igin fazla vakti yok.
Herkesin vakti sinirli. Bu da birine vakit ayirmanizin, kendinizi o
kisiye verdiginizi gosterir. O halde gok dnemsediginiz bir seye
zaman ayirmaniz bu agidan guzel bir yontemdir. Ve Kerry Patter-
son ile ig arkadaslarinin soyledigi gibi, “kaliteli zaman” diye bir §
sey yoktur. Sadece farkli zaman dilimleri vardir.

O halde kargi tarafi degisim igin ikna etmek istiyorsaniz, kendi
vaktinizden vazgegmelisiniz. ?
Ayni sey paraniz ya da egonuz igin de gegerlidir. Eger bir seye
para yatirirsaniz bu, o geyin sizin igin dnemli oldugunu gosterir.
Ayni sekilde birisi igin kendi ilgilendiginiz seyleri bir kenara koy-
maniz da boyledir. Soylediklerinizde ciddi oldugunuzu goster-
mek niyetindeyseniz fedakarlik yapmaya hazir olmalisiniz ki kars

taraf da sizi ciddiye alsin.

ilk Soru

Birinin degisebilmesi igin su iki soruya “evet” cevabi
vermesi gerektiginden bahsetmigtim:

“Bunu yapabilir miyim?”’

“Buna deger mi?”

Bu sorulardan ilkine bakmamizin vakti geldi. Birinin
motive olmasi igin Once s6z konusu gorevi tamamlayabi-
lecek kadar nitelikli oldugunu hissetmesi gerekir. Amag ya
da gorev ulagilabilir olabilir. Ve niteliklerin neler oldugunu
belirlemek i¢in amacin ne oldugunu bilmek gerekir. “Kilo
vermek” ya da “daha verimli olmak” gibi genel seylerden
sOz etmiyorum; amacit miimkiin oldugunca belirginlestir-
mek gerekir. Zira amacin netligi ve belirginligi onun igin
miicadele eden kisilerin performanslarim da vasat ya da
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iistiin kilar. Ortalama voleybolcular “konsantrasyonumu
gelistirmek” gibi amaglara sahiptir ki bu farkh sekilde yo-
rumlanabilecek genel bir amagtir. Oysa elit sporcular topu
belli sekilde havaya firlatmak gibi bir hedef koyar ve her
atiglarinda bu amaca ne kadar ulastiklarin1 analiz ederler.

Amacin agiklanmasinin detaylarla degil, odagimz de-
gistirmekle ilgisi vardir. Bir sonu¢ ya da yetenegi gelistir-
mek i¢in (korttaki konsantrasyon seviyeniz gibi) bir siire¢
ya da davranisi gelistirmeyi denemeniz gerekir (topu atar-
ken kolunuzun aldig1 ag1 gibi). Amaci netlestirin. Ancak
bunu yaparak o amag igin gereken Ozellikleri gelistirip
ayarlayabilirsiniz.

Net bir amag size geri bildirimlerden yararlanarak gelis-
menin yolunu da agacaktir. Yukardaki voleybol oyuncula-
riyla ¢alisan bir grup aragtirmaci, bir oyuncunun art arda iki
ya da ii¢ hatali atisinda neyi yanlis yaptigini sormuslardir.
Zay1f olan oyuncular su tip genel agiklamalarda bulunmus-
tur: “Odaklanamadim.” Fakat sampiyonlar sorunun ne ol-
dugunu tam olarak bilmigtir: “Dirsegimi tam biikemedim.”
Birinin oyunun gelistirmesi i¢in bu iki agiklamadan hangi-
sinin daha yararh oldugunu sanirim size izah etmeme hig
gerek yok.

Amaglarinizi netlestirmenizin psikolojik bir sebebi de
var. Arastirmalar bu tip bir netligin kiginin beynine ve kas-
larina daha hizli kan gitmesini sagladigini gosteriyor. Oysa
amaglariniz bulanikken bu beden aktivitesi maalesef ger-
ceklesmemektedir. Bunun nedeni de gayet basit. Net ve be-
lirgin amac1 olan biri gergek bir gorev listlenmis demektir
ve bunu pratik zekasiyla ¢6zmeye hazirdir. Bu da hem be-
deni, hem beyni harekete hazir hale getirir. Amaci belirsiz
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olan biri sadece umutlanir. Sadece umut ederek bir seye na-
sil yaklasabilirsiniz ki?

Yakin Mesafeler

Ait olma duygusunu farkh seyler tetikleyebilir. Zor za-
manlarda birlikte oldugumuz kisilerle sik1 bir bag kurariz.
Bu tip yakinlik yaratmak i¢in bazi ritiieller ya da takim ¢a-
ligmalar1 da yapilmakta ve bu tip egzersizler belli gruplara
yeni iiyelerin alinmasi i¢in kullanilmaktadir. Bu ritiieller
gliglii bir aidiyet duygusu yaratir ¢iinkii herkes aym yol-
lardan gegmistir. Ayrica s6z konusu grubun daha net ta-
nimlanmasina ve kimin kim olduguyla ilgili higbir siiphe
kalmamasina da yol agar. Grup igindeki kisisel baglar, grup
disindakilere gore ¢ok daha hizli ve giiglii kurulur ¢ilinkii
grup iiyelerinin hepsi aym kabile, klan ya da tarikata aittir.

Buna ragmen aidiyet duygusu yaratmak i¢in bu tip ritii-
eller disinda farkl seyler de yapabilirsiniz. Bu tiim diinyay-
la paylasamayacaginiza inandigimz 6zel bir ilgi alanimiz
olabilir, mesela kuslar1 gézlemlemek, tren maketleri yap-
mak ya da bir TV dizisini takip etmek ve genelde burada
oldugu gibi, bir Isvegli hayran kuliibiine dahil olmak. Bu
tip gruplara bir seyler satmak da son derece kolaydir ¢linkii
diirbiin, elektrikli aletler ya da iiniforma gibi fiziksel seyler
(Isveg’teki V dizisinin 6nemli detaylaridir) grubun ézel ilgi
alanini son derece net sekilde tanimlayan esyalardir.

Aidiyet hissiyle ilgili tigiincii bir faktor de fiziksel gevre-
dir. Gruplar birbirlerinin yagsam alaninda fazla vakit gegiren
kisiler tarafindan olugturulur. Ayni isyerindeki ayn1 depart-
manda ¢aligan kisiler ya da aym yurtta kalan kisiler gibi.
Bu tip gruplarin arasindaki bag elbette bir motosiklet gru-
bundakiler gibi siki1 olmayacaktir ama yine de bilemezsiniz.
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J.G. Ballard’in yazdig1 High-Rise isimli romanda, yiiksek
binalarin bulundugu bir sitede ¢ikan i¢ savastan s6z edil-
mektedir. Burada iist ve alt katlarda yasayan kigilerin tam
ortasinda bir sosyete sinifinin ortaya g¢ikisi anlatilir. Ki-
tabin kahramani olan Robert Laing aralarindaki bu sosyal
bag1 sdyle tanimlar: “Beraberlik bog bir asansorii ilk kapan
olmaktir.”

50°1i yillarda psikolog Leon Festinger ve meslektaglar
gruplar arasindaki bilgi akigin1 6lgmek i¢in bazi galigmalar
yapmaya baslamigtir. Caligmalarindan daha 6nceden ¢ok
dikkat edilmemis olan bir boyut kesfetmislerdir. Sadece
bilgi akigini tespit etmekle kalmayip insanlarin birbirlerine
hangi uzakliktaki cografi alanlarda yasadiklarinin da tespi-
tini yapmuglardir.

Nihayetinde bu ¢alisma simdiye dek kesfedilmis en be-
lirgin sosyo-psikolojik fenomen haline doniigmiistiir. Fizik-
sel mesafe davraniglarimizi ve iligkilerimizi etkilemektedir.
Siz kiminle igbirligi yapacaginizi, kiminle arkadas olacag-
nizi, kiminle evleneceginizi o kisilerden en ¢ok hoglandigi-
niz ve ortak degerlere sahip olduklarinizin arasindan segti-
ginizi diigiinlirsiiniiz. Bunlarin anlagtiginiz kisiler olmasina
dikkat edersiniz. Fakat Festinger asil etkenin bunlar olma-
digina dikkat ¢gekmistir. Biriyle gecirdiginiz vakit o kiginin
size olan yakinligiyla ilgilidir. Merdivenlere ya da asansére
yakin bir dairede yasayan kisiler koridorun sonunda ya-
sayan kigsilere nazaran, komsularina daha asinadir. Ciinkii
komgular koridorun sonundaki dairelerin kapilarindan sik-
¢a gegmemektedir. Posta kutularina yakin dairede yasayan
kisiler de, apartman sakinlerini diger dairelerde yagayanlara
oranla, daha iyi tanimaktadir.
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Ayni sey is hayatinda da gegerlidir. Caliganlariyla daha
sik etkilesim kuran yoneticilerin onlarla daha iyi iligkilere
sahip oldugu gergegi, bir sir degildir.

Hangi patron bunu yapar? Hangi muhtesem o6zellikle-
re sahiplerdir? O pahali yonetici danigmanlan kendilerine
hangi sirlar1 vermigtir?

Siirpriz, siirpriz. Calisanlariyla en ¢ok etkilesim kuran
yoneticiler, onlara en yakin masada oturanlardir. Ve bir
departman birkag kata yayildiginda o departmanin iiyeleri
kendi katindakilerle daha sik goriisiip, digerleriyle sadece
karsilastiginda etkilesim kurar. Bell Laboratuvarlari’nin
yaptig1 bir ¢aligmada yan yana oturan bilim adamlarinin,
birbirlerinden yaklasik on bes metre mesafede oturup ¢ali-
san bilim adamlarina gore ii¢ kat daha fazla konusup tarti-
sarak igbirligi yaptiklar1 ortaya ¢ikmugtir. Aralarinda ortala-
ma elli metre olan bilim adamlarinin igbirligi yapmasiysa,
en az birkag kilometre mesafede yasayan bilim adamlarinin
isbirligi yapma sansi kadardur.

Bunun sebebi gercekten ¢ok belli. Tembellikle ya da
daha sik gordiigiimiiz kisiyi daha ¢ok sevmemizle alakasi
yok (gergi birazdan gorecegimiz gibi, bu da 6nemli bir fak-
tor). Cevremizde olan insanlar ayn1 zamanda, tesadiifen bir
yerlerde karsilagtigimiz insanlardir.

Oysa mesafe kisilerin bir yerde rastgele karsilasip, her-
hangi bir sorunu beraberce ¢6zme sansini ortadan kaldirir.
Ustelik aragtirmalara gére 6nceden planlanmamus ya da or-
ganize edilmemis bu tip rastlantisal bulusmalarda, insanlar
birbirlerini daha iyi ve yakindan tamimaktadir. Tesadiifen
ayn1 yerde denk geldigimiz biriyle yaptigimiz siradan bir
sohbetin ¢ok daha ilerisi igin farkhi sonuglar olur. Ori ve
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Rom Brafman biraderler bu fenomen iizerine ¢aligmalar
yaparken birbirlerine yakin oturarak ¢alisan kisilerin fikir
ayriliklarim1 ¢ok daha az yagadiklarim1 saptamigtir. Kisaca-
st her giin iletisim kuran kisiler arasinda yasanabilecek bir
gerginlik, iki tarafin da kagindig bir seydir.'®

Bell Laboratuvarlari’ndaki mesafe ¢aligmasi, Leon Fes-
tinger’in yurtta kalan 6grenciler arasinda yaptigi ¢caligmayla
da desteklenmistir. Ogrencilere en iyi gegindikleri kisiler
soruldugunda, yiizde kirk: kendilerinden sadece yedi-sekiz
metre uzakliktaki odalarda kalan 6grencileri sdylemislerdir.

Sadece yiizde yirmilik bir kisim kendilerine ortalama on
bes metre uzakliktaki odalarda yasayan 6grencilerin adini
vermistir. Yani eklenen bir sekiz metre (iki kat1) mesafe,
iligkinin giicliniin yar1 yariya diigmesi anlamina gelmekte-
dir. Yurtta kalanlarin arkadagliklarini etkileyen en 6nemli
seyin aralarindaki mesafe yakinligi oldugu da ortaya ¢ik-
mugtir. Elbette koridorun ortasindaki odalarda yasayanlar,
sonundaki odalarda yasayanlara oranla ¢ok daha fazla arka-
dasa sahip olabilmektedir.

Arada mesafe anlaminda bir yakinlik yoksa sonug sade-
ce isbirliginin eksikligi olmaz. Calisanlar birbirlerini gor-
meyip tanimadikg¢a o igyerinde kotii seylerin olma olasiligt
da artar. “Onlar” gibi terimler kullanilmaya baglanir ve he-
pimizin bildigi gibi bunun asil anlami “tiim sorunlarimizin
kaynagi olan ve hig tanismadigimiz o aptallar,” demektir.

Dogal olarak sizinle ayni sehirde yasayan biriyle arka-
daslik kurma ihtimaliniz, iilkenin bagka bir kdsesinde yasa-

16 Cevremizde yasayan kisileri otomatikman daha ¢ok severiz gibi bir sey soy-
lemiyorum. Hatta bazen bu yakin mesafe sorunun kendisi haline gelebilir. Me-
sela Rick&Morty’deki Rick gibi, sizin de ailenizde beraber yagsadiginiz deli bir
bilim adami dedeniz varsa; bu akil saghgimz kotii yonde etkileyebilir. Fakat
genele baktigimizda mesafeler yakinligi tahminimizden ¢ok daha biiyiik fark
yaratir.
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yan biriyle arkadaslik kurma ihtimalinizden daha fazladur.
Ote yandan sehrin diger kiyisinda oturan kisilere nazaran
ayni sokak ya da mahallede oturdugumuz kisilerle daha sik
goriistiiglimiizii de unutmayalim. Burada ilging olan sey
sadece birka¢ metrelik mesafenin bile sizi diger insandan
ayirmasidir. Yeni bir i, yeni bir okul hatta yeni ve ilging
kisilerle tanismaya hazirlanirken bile muhtemelen akliniz
bu haftaki toplantida ya da sinifinizda nereye oturmaniz ge-
rektigini diiglinmek gelmemigtir. Fakat Festinger ve diger-
lerinin de gosterdigi gibi birka¢ metre bile iliskide biiyiik
farklar yaratabilmektedir.

Taninma

Mesafenin yakinligi muhtemel bagka bir etkiye daha yon
verir: Siire. Biriyle daha fazla vakit gegirdik¢e, onun diisiin-
ce ve davraniglarindan daha ¢ok etkilenirsiniz. Bu genelde
iki faktore baghdir. Bir taraftan argiimanlarinizi tekrar edip
uygulayacak ya da netlestirecek daha ¢ok vaktiniz olur; di-
ger taraftan hoslandigimiz kisilerden daha ¢ok etkileniriz
ve genelde daha sik gordiigiimiiz kisilerden hoslaninz. Ya
da Hannibal Lecter’in Kuzularin Sessizligi’nde ifade ettigi
gibi:

“Bizden uzaktaki seylere mi imreniriz? Hayir. Her giin
gordiiklerimize imrenmeye baslariz.”

Tamam, kitaptaki en hos ciimle bu olmayabilir. Ama
iyi bir psikolojidir. Soru, “sik” diye tanimlamak i¢in biri-
ni kag kez gérmemiz gerekir? Bunun cevabi sandiginizdan
¢ok daha farkh. Pittsburg Universitesi’ndeki psikologlar
Richard Moreland ve Scott Beach kisisel psikoloji lizerine
sunum yapmak i¢in dort kadindan ricada bulunmustur. On-
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ceden yaptiklar bir testte bu dort kadin bir kontrol grubuna
gosterilmis ve gruptan sadece resimlerine bakarak kadin-
larin kisisel 6zelliklerini puanlamalan istenmistir. Hepsi
de agag1 yukar1 ayni puanlan almis ve benzer karakteristik
Ozelliklere sahip olduklar1 sGylenmistir.

200 kisi kapasiteli bir konferans salonunda sunum yapi-
lir. Kadinlara hig dikkat gekmeden salona girmeleri talimati
verilmis ama en One oturup salona giren herkesin 6nlerin-
den ge¢meleri istenmigtir. Kadinlardan biri 15, digeri 10,
ligiinciisii 5 ve sonuncusu 0 kez sinifin 6niinden gegmistir.
Dersin sonunda siniftaki 130 katilimciya kontrol grubuna
da gosterilen, kadinlarin fotograflan gosterilmis ve yiizde
doksani bu kadinlar sinifta hi¢ gérmediklerini sdylemistir.
Kalan yiizde onluk kisimsa ¢ok emin olmamakla beraber
resimlerdeki kadinlar belki gérmiis olabileceklerini diigtin-
diiklerinden s6z etmistir.

Siniftakilerin digerlerini tantyamamalarinin sonucunda,
kadinlarin onlara yaptig1 bilingsiz etkinin higbir yararinin
olmadig1 anlagilmistir. Ogrencilerden bu kadinlarin resim-
lerine bakip onlarin gekiciligine, ilgingligine, bencilligine,
popiilerligine, zekalarina, sicakligina, samimiyetine, dii-
ristliigiine ve basarili olup olmadiklarina puan vermeleri
istenmigtir. Yani kontrol grubundan istenilen seylerle he-
men hemen ayni seyler. Fakat burada ortaya ¢ikan sonug,
konferans sirasinda en ¢ok etrafta dolagsan kadinin en gekici
kadin olarak puanlanmig olmasidir. Aym1 kadin diger 6zel-
likler i¢in de en yiiksek puanlari almistir. Onun ardindan
on ve bes kez ortada dolasan kadinlar sirayla gelmigtir. Hig
ortalikta dolagmayan kadinsa en az g¢ekici ve en az popii-
ler olan kisidir. 0’dan 100’e kadar olan puanlamada sinifin
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Oniinden en ¢ok gegen kadin, 6grencilerin yiizde 60’1 ta-
rafindan en ¢ok arkadas olmak isteyecekleri kisi olmustur.
Sinifin 6niinden hi¢ gegmeyen kadinin puam 41°dir.

Baska bir deyisle: Ogrenciler her ne kadar kadinlarin
higbirini tanimamis da olsa, onlar1 gérdiikleri oranda fikir-
leri de olumlu ya da olumsuz sekilde degismistir.

Bilingsizce de olsa, bize tanidik gelen kisileri daha ¢ok
severiz. Ve yine o kisilerle arkadas olmay1 daha ¢ok iste-
riz. O halde mesafenin yakinlig: bilingli de olsa kargi tarafa
daha ¢ok giivenip onu dinlememiz ve ona saygi duymamiz
agisindan 6nemli bir faktordiir.

Su ana dek 6grendiginiz iletigim ustaligi, duruma gore
kullanip kullanmamay1 sizin segeceginiz bir beceridir.
Kullanirsamiz hayatimz ¢ok daha iyi olur ama bunun igin
sizi zorlayan yok. Eger muhtesem sohbet becerilerinizi bir
Cumartesi kokteyline sakliyor ya da Cuma toplantilarinda
bir ¢ikis yaparak etki yaratmak yahut 6nce dinleyip sonra
konusmay1 Pazartesiye kadar ertelemek istiyorsaniz, siz bi-
lirsiniz.

Bir sonraki bolimdeyse bagka segeneginizin olmadigi
bazi durumlarn inceleyecegiz. Yani ya iletigim ustaliginizi
kullanmanizi ya da bir savasa girmenize yol agacak durumla-
r1. Fikir ayriliklar ya da tartigmalarin alevlendigi durumlar-
da iletisim ustaliginiz higbir zaman olamayacak kadar zorlu
sekilde sinanir. Yine de bu tip durumlar iletisim ustaliginizi
en iyi sekilde gelistirebileceginiz durumlardir. Potansiyel bir
patlamayr muhtesem ve yapici bir etkilesime dondiirmeyi,
bir yenilgiyi basariya gevirmeyi becerdiginizde kendinize
olan giiveniniz ve i¢ huzurunuzu higbir seye degismeyecek-
siniz. $Simdi derin bir nefes alin ve sayfayi gevirin.
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Tatatatat T ey

OO

“Pasif” kontakla da kigisel bir bag kurulabilir. Diyelim her sabah
caddede gorup selam verdiginiz biri var ya da isyerinde surekli

gorup tanimadiginiz fakat koridorda kendisine gulumsediginiz

bir is arkadaginiz. Biriyle ne kadar sik pasif kontak kurarsaniz,

birbirinizden giderek daha gok hoslanirsiniz. Aranizda tek kelime

etmemig olsaniz bile.
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UFUKTA FiKIR AYRILIGI
GORUNDUGUNDE

HERHANGI BIRINE KARSI, HERHANGI BiR KONU-
DA, HERHANGI BiR TARTISMAY| KAZANABILIRIM.

INSANLAR BUNU BILIR VE PARTILERDE BENDEN
UZAK DURUR.

HATTA GENELDE BANA DUYDUKLARI O MUTHIS
SAYGIYA iSTINADEN, BENi PARTILERINE DAVET ET-
MEZLER.

Dave Barry
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Konunun bu kadar buyumesine hig gerek yok

Eger insan etkilesimine elestirel sekilde bakarsaniz, etki-
lesiyor olma sebebimizin birbirimizden bir seyler istedigi-
miz oldugunu sdylersiniz. Kiminle etkilesirseniz etkilesin,
bunu tatmin etmeniz gereken bir arzu ya da ihtiyaciniz i¢in
yapryorsunuzdur. Belki ilgi, belki aidiyet, belki 6vgii, belki
de saygiya agsinizdir. Paraya, ige ya da bir iyilige. Fakat bu
durum herkes i¢in gegerli oldugundan, belki de gok elesti-
rel degildir. Sosyal aglarimizin temelde yaptig: sey ihtiyag
yOnetimidir. Buna igbirligi denir.

Iletisim ustalig1 bazen baskalarinin ihtiyaglarin1 anlama-
niz demektir. Fakat zaman zaman sizin ihtiyaglarinizla di-
gerlerininki ¢atigir. Bagka bir deyisle genelde kendisi igin en
iyinin ne oldugunu bilmeyen ve sizi dinlemeyi reddeden ki-
silerle etkilesim kurarsiniz. Bu tip sosyal gerginliklere nasil
cevap vereceginiz, gizlenmek ya da bastirmak gibi, yeni bir
pozisyon alip kars: tarafla derin ve anlamli bir bag kurmak
isteyip istememenizle ilgilidir. Ya nefret ettiginiz ise ¢akil
kalir ya da goktan bitecegini bildiginiz bir iligkinin igine
girersiniz. Iste sosyal becerinizin gergek anlamda sinandig
durumlar bunlardr. Iletisim ustaligin1 konusturmak demek
patlamaya dogru giden bir sohbeti yapici bir sekilde ele ala-
rak herkesin memnun olacag bir sonug yaratmak demektir.
Gerginlik ya da asabiyet olmadan da negatif konular tizeri-
ne konugulabilir. Fikirlerinizi pamuk sekerlerin igine sarin
demiyorum zira bu tip bir teknik karg1 taraf ne yapmaya
calistiginiz1 anladiginda agzinizda koti bir tat birakacaktir.

Pek c¢ogumuz dogruyu sOylemekle iligkiyi korumak
arasinda bir segim yapmak zorunda oldugumuzu diisiiniir.
Biiyiikanneniz Noel i¢in ordiigii geyikli kazagi sevip sev-
mediginizi sordugu zaman, aslinda kendisini sevip sevme-
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diginizi sormak istiyordur ve bunu kiigiikliigiiniizden beri
bilirsiniz. (Eger bunu fark etmediyseniz o Noel’de hayal
kirikligma ugramis bir biiyiikanneniz var demektir). Ozel
iliskilerimiz riske girdiginde, hi¢ kimseyi incitmemek i¢in
yalan sOyleriz. Oysa insanligin ta en basindan berikag ya da
doviis tepkisi ve diger savunma mekanizmalar1 dogamizda
programlanmugtir. Fikir ayrilifi ¢atigma demektir. Ondan
kaginmak ise kagmaktir. Fakat simdiye dek hi¢ kimse zah-
met edip de bize ligiincii bir segenekten s6z etmedi. Fikir-
leriniz hakkinda tamamen diiriist olabilir ve buna ragmen
yine karg tarafin tiim saygisini kazanabilirsiniz. Bu sekilde
kagma tepkisinden de, savagsma tepkisinden de kaginmig
olursunuz.

Bedeniniz Size Kargi Galigir

En ¢ok ihtiyacimiz oldugu anda s6zlii ya da zihinsel bir
fikir tartigmasi i¢in ¢ok yetersiz oldugumuzu hissederiz.
Biri gergekten hi¢ katilmadiginiz bir sey séylediginde kim-
yasal sisteminiz tetiklenir. Adrenalin seviyeniz yiikselir ve
beyninizdeki ilkel fonksiyonlar 6n loblarinizda kana ihtiya-
ciniz olmadigini diisiiniir (ki 6n loblar sayesinde mantikli
diisiiniip iddialan takip edebilirsiniz). Bunun yerine kaniniz
sert¢e vurmak ya da hizla kagmak gibi yardimci aktiviteleri
harekete gegirecek dogrultuda akar. Kol ve bacaklarinizda-
ki genig kaslara ne kadar ¢ok kan yollarsanizo kadar kisa
vadeli ve mantiksiz diigiiniirsiiniiz. O anin atesiyle sozlii
beceriniz ve problem ¢ozme beceriniz zarar goriir."”

17 Bu arada “o amn atesiyle” térimi otonom sinir sisteminizin harekete gegip
sizi yiikseltmeye baslamasini anlatmak adina kullanilabilecek en giizel terim-
dir. Beden 1sin1z artar, hatta terlemeye bile baglarsimiz. Eger gergekten odanin
¢ok sicak oldugunu hissederseniz bunun anlamu zihinsel kaynaklarinizi son de-
rece hizli sekilde kurutan bir sohbetin igindeyken sonugta muhtemelen iyice
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Catigma yOnetimi i¢in kullandigimiz baz stratejiler, as-
linda o gatigmay1 ¢6zmemize engel olan stratejilerden olu-
sur. Su durumlarin igindeyken kendinizi nasil hissettiginizi
bir diisiiniin. ..

...birinden ayrilirken

...bir galiganiniza ter koktugunu sdylerken

...birine verdiginiz borcu geri isterken

...patronunuza uygunsuz bir davranis1 hakkinda geri bil-

dirimde bulunurken

...esinize sizi tatmin etmeyen bir seks hayatiniz oldugu-

nu anlatirken

Eger bu durumlardan herhangi birini yasadiysaniz emi-
nim ilk hissettiginiz sey tedirginlik olmugtur ki bu da kagma
ihtiyaci ile aym seydir. Birkag¢ saniye sonra su diisiince ile
akliniz baginiza gelir: Nasil oldu da ona bdyle bir sey soy-
leyebildim?

Bu da bobreklerinizin iizerindeki adrenalin bezlerinin
tetiklendigi ve bedeli diisiincelerinizin 6dedigi anlamina
gelir. Tipk1 otuz sene evvel Ingiliz psikoloji profesérii Nor-
man F. Dixon’1n s6yledigi gibi:

“En kotii diismanimiz kuskusuz ki kendi siiphelerimiz-
dir.”

Bu hep bdyle devam edemez. Eger beyin refleksleriniz
size karg1 hareket ediyorsa onlara farkh sekilde davranma-
y1 Ogretmelisiniz. O yiizden bu boliimde, konustugunuz
kisiyle olan iligkinizi gii¢clendirecek bazi teknikleri kes-
fedecegiz. Bu tip zor bir konu ile bag ederken tedirginlik
hissetmek zorunda kalmayacaksiniz ¢iinkii sohbetinizin

kizisacak olan bir fikir ayrilig1 tartiymasina gireceksiniz ve muhtemelen Fred
Cakmaktag’in entelektiiel seviyesine kadar ineceksiniz demektir. Bu tip anlarda
bir zamanlar mantikli olan bazi seyler soylememize ragmen, o an basimiz ka-
sty1p diisiindiirecek kadar sagma hareketler sergileriz.
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son derece pozitif bir sonucu olacak. Ugiincii béliimde ilk
sOzlerinizin genelde ¢ok 6nemli olmadigin1 6grenmistiniz.
Sonra da siradan bir sohbeti nasil baglatacagimiz tartigtik.
Fakat ortada potansiyel bir fikir aynligi olursa bu durum
tamamen degisir: ilk sozleriniz sohbetin akisinda nasil bir
rol oynayacagimz belirleyecektir. O halde simdi iletisim
ustaliginin en heyecanlh boliimiine ge¢elim: Kaynama nok-
taniz1 harekete geciren seylerle nasil bag edilir?

Bu kuguk bir patates degil.

Ya da aslinda oyle.

Bizi sinirlendiren genelde kiigiik seylerdir. Genelde kii-
ciik seylere sinirlenmemizin sebebi daha biiyiik ve ciddi
olanlan1 gérmekten korktugumuz igindir denir. Omegin,
esimize artik asik olmadigimiz gergegiyle yiizlesmek ye-
rine, siirekli tabaklar kotii yikadigi i¢in ona sinirleniriz.
Sinirimizi kiigiik seylerden gikartmak bizim i¢in daha ko-
laydir. Stresli bir ig ortamimi tanimlamak ¢ok zor olabilir
ama e-posta ile bildirilen toplantilarin saat araliklar1 yazil-
mamigsa, bu sinirlenmemiz igin giizel bir hedeftir.

Fakat ben yine de bu sdylentinin, yani gergek kabul edi-
len “kiigiik seylere 6fkelenme” meselesinin dogru olduguna
pek ikna olamiyorum. Bazen kiigiik seylerin bizzat kendisi
de insam sinirlendirebilir, her ne kadar kiigiik de olsalar.
ABD’nin Dogu yakasindan Bati yakasina yiiriiyerek gegen
adamin bir hikayesi vardi. Bir gazeteci kendisine yolculugu
esnasinda kargilastig1 en biiyiik zorlugun ne oldugunu sor-
mustu. Daglar mi, ¢6ller mi yoksa sehirlerdeki onca kalaba-
liklar mi1? Higbiri demisti adam. Onun igin en biiyiik zorluk
ayakkabilarindaki kumlar olmugtu.
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Coziilmeyen kiigiik seyler zamanla biiyiir ve sizi daha da
cok rahatsiz etmeye baslar. Siz de bu durumda hig de hos
davranmazsiniz ki bu da son derece dogal bir seydir. Hem
zaten Oyle olmasa ¢ok tuhaf olurdu; ne de olsa ayakkabi-
nizdaki kumla, daga tirmanmaktan ¢ok daha sik ve fazla
ugrastyorsunuz. Bu tip kiiglik seyler patronunuz, is arka-
daslariniz, is¢ileriniz, simif arkadaslariniz, dostlariniz, ¢o-
cuklariniz, ebeveynleriniz ve esiniz gibi bagkalariyla olan
iligkilerinizde de sikg¢a yer kaplar. Kiigiik seyler her yerde
vardir ve onlan bulup tanimlamazsaniz ¢ok biiyiik sorun-
lara yol agabilir. Sakin onlar1 “gérmezden gelmek” gibi bir
hataya diismeyin. Her seviyedeki rahatsizlig1 belirlemekte
higbir sakinca yoktur.

Buna ragmen kiigiik sorunlara ¢6ziim bulurken daha bii-
yiik sorunlar1 gérmezden gelmek okul, aile, is ya da devlet
isleri alanlarinda verimsizlige yol agar. Benim sdylemek
istedigim sey, sorunun boyutu ne olursa olsun onu gérmez-
den gelmemektir.

Son bdliimde sizden degigmelerini istediginiz seylerin
bir listesini yapmanizi; bdylece hangilerine oncelik verip,
hangilerini sonraya birakacaginizi belirlemenizi istemigtim.
Ama hangi sorunlan 6ncelikli olarak ¢ézeceginizi belirler-
ken, bir listeden ¢ok daha fazlasina ihtiyaciniz olur. Bu tip
durumlarda su sekilde diisiinmek iginize yarayabilir: Soru-
nu ¢Ozerek hangi sonuca ulasacaginizi bilmeniz. Eger bu
olmazsa hangi sonuca ulasacaginizi da diigiinmelisiniz. So-
run ¢oziilmeden birakilirsa en iyi ve en kotii ihtimallerin
neler olabilecegini diisiiniin. Ikisi arasinda ¢ok kiigiik bir
fark olabilecek durumlar kesfederseniz, onca strese degip
degmeyecegine de daha net sekilde karar verebilirsiniz. Fa-
kat sorunu ¢6zmezseniz en iyi senaryonun hayal ettiginiz-
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den bile beter bir sonug yaratacagini fark ettiginiz durumlar
da olabilir. Ve bu sorunu ¢6zmek sandiginizdan ¢ok daha
zor olabilir!

En iyi ve en koétii sonuglarin neler olabilecegini belirle-
yerek hangilerini birakip, hangileri ile savasacaginiza karar
vermeniz agisindan son derece faydali olacaktir.

Bir seyi yapmamiz i¢in 6nem teskil eden zor durumlari
ele alirken genelde onceliklerimizi yanls degerlendiririz.
Genelde yapilan bir hata da “diinyevi” ya da “maddi” et-
kilerle yansiyan sorunlari1 belirlemek istemiyor olmamiz-
dir. Yani fazladan galigmay: gerektiren, yapmaniz gereken
seyi yapamamaniza neden olan ya da size zaman veya para
kaybettiren seyleri. Yanlis bir alicenaplikla bu tip sorunlar
¢ozmeye deger gormeyiz. Sadece diisiiniir ve bize duygusal
agidan zarar veren ya da ciddi ¢atigmalara yol agacak seyle-
ri ¢6zmeye deger buluruz.

Buradaki ironi ise, dahil oldugumuz ¢atismayi daha net
omeklerle ele alirsak iizerimizde yarattig1 negatif etkiyi de
daha net fark edecek olusumuzdur. Para ya da ig saatleri
diinyevi sorunlar olabilir ama bu onlan 6nemsiz kilmaz.
Ustelik gorsel efektler degerlerimiz ya da duygularimiz gibi
goriinmeyen yonlerimize de etki eder. Hayatiniza pratik so-
nuglar getirecek sorunlar1 belirlemekten kaginmayin. Onlar
muhtemelen ¢dziimii en kolay olan sorunlarinizdir.

Hayir, Sen Asagiligin Tekisin!

Biriyle fikir ayrilig1 yasarken, o durumla nasil bas ettigi-
nizi fark etmek biraz gii¢ olabilir. Dahil olmasaydiniz sorun
da yasamayacaktiniz ciimlesi her ne kadar mantikh goriinse
de sadece pratikte dogrudur ¢iinkii olan biten seyin sebe-
bi her ikinizin birden yaptig1 ya da yapamadig: bir seyden
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kaynaklanir. Karg1 tarafin soruna sebep oldugunu diisiine-
bilirsiniz ama gerg¢ek sudur ki sorun olarak tecriibe ettiginiz
sey sadece sizin zihninizdedir. Eger kars: tarafa sorsaniz,
muhtemelen konunun farkinda bile degildir.

Bir sorun her zaman bir tarafin tatmin olmamasindan
dolay1 gikar. Ama bu sorun her zaman konuya dahil olan
herkes i¢in gegerli olmayabilir. Bazen sadece sizi ilgilen-
dirir. Mesela kahve diikkanindaki tezgahtarin sizi gérme-
mig gibi davranmasi. Mesela birinin partiden ayrilirken sizi
evinize birakmamasi. Bu durumda tatmin olmayan taraf siz
olursunuz. Artik bir sorununuz vardir. Ama bu sorun sadece
sizi ilgilendirir. Cilinkii o tezgahtar ya da partideki dostunuz
muhtemelen kendi ihtiyaglarimi kargilagsmigtir. Adam sakali
hakkinda konugmakla ya da kadin sanki bir pop ikonuy-
mus gibi dans etmekle mesguldiir. Eger onlara “bir sorunu-
muz var,” diyecek olsaniz muhtemelen savunmaya gegerler
¢linkii biri kendisine ait olmadigim diisiindiigii bir sorunla
suglaninca genelde bdyle yapar. Ve elbette sorun size ait
olduguna gore, onu ¢dzmenize yardim etmelerine de hig
gerek yoktur:

“Tamam, sipariginizi bir dakika i¢inde alacagim. Burada
acelesi olan ben degilim.”

“Evine tek basina gidemiyor musun? Sey, bu senin so-
runun benim degil. Ben kalip biitiin gece burada dans ede-
cegim.”

Dogal olarak yardim isteyebilir ve kargi tarafin empati
yapmasini umut edebilirsiniz ama sorununuzu paylagsmak
daha iyi bir segenek olacaktir:

“Eger miisterilerinizin sipariglerini almazsaniz, iglerini-
zin iyi gitmesini nasil beklersiniz?”
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“Anliyorum, su an aklinda beni birakmak yoktu. Ama
beni eve birakmazsan burada kalip, kiz kardesinle birlikte
uyumak diginda bagka bir segenegim olmayacak.”

Ortaya ¢ikarttiginiz sorunun bazi etkileri olabilir mesela
sirketin para kaybetmesi gibi ama yine de bir olay1 sorun
olarak tanimlayan sey sizin yorumunuzdur. Yorumunuzun
dogru oldugunu diisiinebilirsiniz, belki dogru olabilir. Fakat
biiyiik ihtimalle degildir.

Genelde konuya “ben hakliyim, sen haksizsin,” du-
rumuyla baslariz. Bu son derece mantikli hatta dogru bir
yaklagimmug gibi gelebilir ama bu tip bir diisiince sekli sa-
dece soruna yol agar. Ustelik dogru da olamayabilir. Hakl1
degilsinizdir ¢iinkii zaten sohbetin konusu bu degildir. Zor
bir sohbetin konusu asla hangi tarafin daha hakli olduguyla
ilgili degildir. Bu farkh bakis agilari, farkli yorumlar ve bir-
biriyle ¢atisan degerlerle ilgilidir. Ya da Douglas Stone’un
dedigi gibi: Zor sohbetler bir anlagmanin neyi belirttigi ile
degil, ne anlama geldigi ile ilgilidir. Ciddi bir konugma ger-
¢egin ne olduguyla ilgili degildir, neyin 6nemli olduguyla
ilgilidir.

Sorun igin ayni sorumlulugu paylastiginiz1 fark etmeniz
de ¢ok 6nemlidir ve tabii sorunun sizin kendi fikirleriniz-
le ilgili oldugu da. Bir ¢gatigma dogdugunda ge¢misi tekrar
giindeme getirmekten ve suglama yapmaktan kaginmak ge-
rekir. Zaten ayni sorumlulugu paylastiginizi bilirseniz karsi
tarafi suglamazsiniz. Her ikinizi de suglayin demiyorum,
kimin hatali oldugunu tartiymaktan kag¢inin diyorum. Birini
suglamak kisiye her zaman kendini iyi ve 6zgiir hissettirir.
Zaten genelde tartimalar da bu yiizden yasanir. Hatay: kim
yapti, kim yanlisti ve kim sorumluydu? Bu tip konusmalar
hisleri alevlendirir ve herkes birbirinin s6ziinii keser. Oysa
higbiri yapici konugmalar degildir.
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Gergekten olan biteni anlamak igin birini itip kakmak ya
da suglamak iyi bir se¢cenek olamaz. Eger boyle bir durumun
neden kaynaklandigin1 anlamiyorsaniz, kisa siire i¢inde ba-
girip ¢agirmaya baslarsiniz. Suglamaya odaklanmak her iki
tarafin da gergekte olan biteni anlamayip ¢6ziim iiretememe-
sine yol agar. Suglayarak islerin neden ters gittigini ¢ozemez
ve birlikte isleri nasil diizelteceginizi géremezsiniz.

Minik Bir Pay

Suglamak yargilamakla ilgilidir. Oysa her iki tarafin da
bu konudaki paylarimi diigiinmesi, anlamay: istemek demek-
tir. Olayin kimin hatasi oldugunu sorgulamaktansa, her iki
tarafin da nasil bir pay1 oldugunu anlayip ¢6ziim konugmasi
yapmak daha faydali olur. Belki de olay sizin yaptiginiz degil
de, yapmadiginz bir seyden kaynaklamyordur. Ya da belki
konuya dahil olmanmizin ¢ok daha biiyiik bir 6nemi yoktur.
Ama yine de sonug¢ hep aym olacaktir. Birinin yolda iizerine
¢amur sigradig igin lojistik anlamda yolun ¢amurlu olmasini
sOyleyip, o yolun varligini suglamasi kulaga hi¢ de adil gel-
meyebilir. Bu ¢amuru sigratan kigsi igin asla bir bahane ola-
maz ama ¢oziim ararken herkesin bu olayda payim gérmek
cok 6nemlidir. Paylar arttik¢a ¢oziimler de artar. Oregin, ¢a-
mur sigramamasi igin alinabilecek bir 6nlem de; ¢gamur sigra-
tanlarin davraniglarini degistirmelerini saglamak olabilir.

Eger bir gatismadaki payinizi gormekte zorlaniyorsaniz, kendinizi ?
karsi tarafin yerine koymalisiniz. Onun yerinde olsaniz ne soyler-
diniz? Samimi sekilde kargi tarafin siz oldugunu dugunerek cevap

verin: g

Bunu yapmak size kendinizi biraz aptal gibi hissettirebilir ama ken-
diniz hakkinda bagkasinin goztyle konusmak genelde ihtiyaciniz

olan anlayisa ulagmanizi saglar.

o
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Pay1 olan herkesi tanimlamak zor olabilir. Eger bir seyin
tamamen bizim ya da karg: tarafin sugu olmadigin1 ve her
ikimizin de bu konuda bir rol oynadigimiz1 fark ediyorsak
acaba aklimiza gelmeyen baska insanlar da bu konuda bir
rol oynamis olamazlar m1? Yukaridaki 6mekte, kirik sokak
lambalarin1 tamir etmeyi pas gecen ve karanlik yiiziinden
insanlarin ¢amurlar fark etmemesine sebep olan belediye
de gizli 6zne olamaz m1?

Konuda pay1 olan taraflara bakmak ilging i¢ goriiler liret-
meyi de saglar. Once sebep-sonug (etki) iliskisini netlestir-
mek i¢in ige giizel bir 6rnekle baslayalim: Kutsal Hazine
Avcilar’nin meghur giris sahnesinde Indiana Jones Onii-
ne ¢ikan her seyi yerle bir eden ve hormonlu bir bowling
topunu andiran dev bir kayadan kagiyordu. Bunun sebebi
heykeli calarken bir tuzag: yanlighkla harekete gegirmis
olmasiydi. Yani Jones’un bu dev kayanin hedefi haline gel-
mesindeki payi bir heykeli ¢almasiydi. Tapinak gardiyanla-
r1 da o tuzag hazirlayarak olayda pay sahibi olmuslards. iki
pay, iki taraf. Fakat belki de kendimize, 6nce o tuzak neden
kuruldu diye sormaliy1z. Belki de tapinak gardiyanlar av-
cilarin hazinelerini ¢aldiklarini gérmekten artik bikip usan-
migst1. Peki ama bu hirsizlar igin daha tahrik edici bir etki
yaratmaz miydi? Belki de yerli halk fakirdi ve tapinagin
altinlarim ¢alip satarak yagamlarini iyilestirmeyi umut edi-
yorlardi. Eger bu dogruysa, olayda pay1 olan bir taraf daha
oluyor: Giiney Amerika’da o dénemdeki ekonomik sistem
(yani tuzak hangi yilda kurulduysa).

Artik taraflar belirlendigine goére durumu nasil degisti-
recegimizi ele alma zamani. Nasil bir degisiklik yaparsak,
gelecekte istedigimiz sonuglan elde ederiz?

Kutsal Hazine Avcilari’ndaki olaylarin bu yiizeysel ana-
lizi belki de Indiana Jones’un tuzaklari aktif hale getirmneme
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konusunda daha dikkatli ve becerikli davranmasi sonucunu
dogurmustur. Belki yaninda bir 6lgii aleti getirerek kum tor-
balarinin agirliklarini ayarlayabilir. Fakat bu paylarin daha
derin bir analizi yapildiginda, Jones’un insanlarin yagamasi
i¢cin daha uygun bir ekonomik sistem degisikligine yardim
etmesi sonucu dogabilir. Eger yerel halk daha iyi sartlar al-
tinda yasarsa, artik altin ¢almalarina gerek kalmayacaktir
ki bu da tapinak gardiyanlarinin tuzak hazirlamalarina ge-
rek kalmamasini saglar. Boylece Indiana Jones da gelecek-
te hazine odasina daha giivenli bir sekilde girebilir. (Tabii
tapinak gardiyanlar1 altinlarini ¢alan kisinin /ndiana Jones
oldugunu fark edip yeniden tuzak kurmazsa).

George Lucas ile Indiana Jones’un ¢atigmay1 ¢ozmek
adina bize sistem aktorleri ile ilgili bu kadar ¢ok sey 6gre-
tebilecegi, kimin aklina gelirdi? Tabii eger o tuzag: hazirla-
yan ben olsaydim, dev kaya tiinelden digariya degil bilakis
tiinelin i¢ine yuvarlanirdi.

Fakat gercek hayattaki ¢atigmalarin yapilar1 genelde bu
kadar net olmaz. Paylar insanlarin az ya da ¢ok karmagik
bir sistemde, birbirleriyle iletisim kurmalar1 nedeniyle orta-
ya ¢ikar. Diyelim ki evli ama sadakatsiz bir kadin var. Bunu
kocasinin kendisine ilgi gostermedigi i¢in yaptigini soylii-
yor. Bunlar o ikisine ait iki pay. Fakat esinin kendisine ilgi
gostermedigi dogruysa, onun bundaki pay1 nedir? Ve bunda
payi1 olan daha baska kim olabilir? Esinin gece yarilarina
kadar caligarak bitirmesi gereken zor projeleri kendisine
ardi arkasina vermeye devam eden patronu mu? Burada
suglu aramadigimizi hatirlatmak isterim. Konu olaylarin bu
noktaya gelmesine sebep olan davranis sistemini anlamaya
calismak. Ciinkii ancak bu sekilde nihai ¢6ziim bulunabilir.
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Elbette bir durumda payinizin ne oldugunu anlatmak her
zaman risklidir: Karg taraf, “kesinlikle bu senin hatan!” da
diyebilir ve itirafiniz1 olayda kendi roliinii bile degerlendir-
meye gerek duymadan aleyhinize kullanarak sizi suglaya-
bilir. O yiizden ilgili olayda ikinizin de pay1 oldugunu net
sekilde ortaya koydugunuzdan emin olun. Eger karg: taraf
bunu reddedip héla tek suglunun siz oldugunu sdylerse,
siz de olay1 bu sekilde gérmediginizi ona agiklamalisiniz.
Elinizden geldigince net sekilde payini vurgulayin ve karsi
tarafin ne yaptigin1 ya da sdyledigini kendisine agiklayin.
Ciimlelerinizde onu yargilamadiginiz1 da net sekilde belir-
tin. Suglayacak birini ariyor degilsiniz.

Siz: “Demin ¢i1ldirmama konu olan seyde ikimizin de ne
yaptigini tartigabilir miyiz? Ciinkii epey sinirlendim.”

O: “Kesinlikle. Bana hig¢ sebep yokken bagirmaya bag-
ladin. Bu sorun tamamen senin yiiziinden. Ben higbir sey
yapmadim.”

Siz: “Aslinda ikimiz de yaptik. Sen firin hakkinda ko-
nugmaya baslayinca ben ¢ildirdim. Bu duruma ikimizin ha-
reketleri sebep oldu.”

O: “Her neyse!!! Ben firin hakkinda seninle gildirmadan
da konusabilmeliyim! Bu benim hatam degil!”

Siz: “Bu dogru olabilir ama yine de yaptigim sey senin
yaptigin seye bir tepkiydi. O yilizden konu ikimizle de ala-
kali, zaten burada kimin sug¢lu oldugunu bulmaya ¢aligmi-
yorum sadece olup biteni anlamak istiyorum.”

Durumu paylasarak gérmek hem sonuca en iyi sekilde
ulagilmasini, hem de birinin bir sonuca ulagsmay: istemesini
saglar. Size agagidaki gibi bir sey sdyleseydim bakin neler
olurdu:
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“Bu kez ben hakliyim.”

Ciimlenin altinda yatan sen haksizsin mesajin1 hissede-
biliyor musunuz?

Cilinkii bunu bu sekilde soyledim. Eger yontemim benim
yaptigimin en iyisi oldugunu vurgulamaksa, bu sizin yapti-
ginizin olumsuzlugunu ima eder. Bu tip bir konusma karsi
tarafin savunmaya ge¢mesine, egosunu, itibarini kurtarma-
ya ¢aligmasina ya da riskli olduguna inandig her ne ise onu
giivene almasina sebep olur. Ayrica karsi tarafin zihninde
bir dengesizlige de yol agar. Ciinkii eger ben hakliyim, sen
haksizsin diyorsam; bu ben zekiyim, sen degilsin de de-
mektir. Bir anda akildaki iki diigiince birbirine katki yapar:
Kendinizin zeki olduguna olan inanciniz ve benim sizin
zeki olmadiginiza dair imada bulunmam. Bu gatigmay1 ken-
di imajiniz1 degistirip benim hakli olduguma inandiginizi
sOyleyerek degistirebilirsiniz ama bu sefer de 6zgiiveniniz
yanip kiil olacaktir. Ya da kendinizin zeki oldugunuz ko-
nusunda hakli oldugunuzu séyleyip benim hatali oldugumu
sOyleyebilirsiniz. Yani ya beni sizin yonteminizin en iyisi
olduguna ikna etmeye galigacak ya da benim bir aptal oldu-
gumu soyleyip konuyu kapatacaksiniz. Fakat her iki strateji
de ortak bir ¢6ziim bulmanizi saglamayacaktir.

Yorumlamalar: D6nus

Bildiginiz gibi olaylarla ilgili yorumlarinmiz1 saf gercek-
lerden ayirmak zor olabilir ¢linkii diinya ile ilgili kendinize
anlattiginiz hikayeler hep dogruymus gibi gelir.

Bu o6zellikle kurban roliine biiriindiigiiniiz zamanlarda
cok daha gegerlidir. Bu tip yorumlamalarda zalim olan ya
da kotiiliik yapanlar hep baskalaridir ve siz de daima aci
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¢eken tarafsinizdir. Siz asla yanlis bir ey yapmazsiniz. (El-
bette bazen isleri karistirdiginiz olur ama bu sizin sugunuz
degildir). Kurban siz oldugunuzda bagkalarinin ¢ok katii
niyetli oldugunu ya da ¢ok kotii seyler yapabileceklerini
diisiiniir ve higbirinin iginde iyi ya da giizel seyler olama-
yacagin diisliniirsiiniiz. Hele bu yorumlamayi bir ¢atigma
durumunda yapiyorsaniz, o zaman o duruma sebep olan
kendi paymizi da gz oniinde bulundurmamzin vakti gel-
mis demektir. Belki de kargi tarafa dogru olan1 yapmasi igin
gereken bilgiyi vermeyi unuttunuz. Niyetiniz bu olmasa da
yine de paymiz bu sekilde oldu. Bu sekilde diisiinerek za-
limler diinyasindan insanlar diinyasina geri gelebilirsiniz.
Empati becerinizi kullanin ve kendinize mantikli, diizgiin
bir insanin neden bu sekilde davrandigini sorun. Buradaki
amag¢ kiginin yanls davranigina bahane bulmak degil zira
yanlis bir sey yaptiysa, bundan o sorumludur. Buradaki ana
tema sizin kendi diisiincelerinizi kesfetmenizdir. Catisma-
lar1 ¢ozerken elinizdeki en 6nemli sey empati beceriniz ve
baskalarinin gergeklerini anlama kabiliyetinizdir.

Kendi bakis aginiz1 paylasirken bagkalarin1 da ayn seyi
yapmaya davet etmelisiniz. Onlara konuyu farkli goriip
gormediklerini sorun. Kendinizi ve hislerinizi dikkatle ifa-
de ederken (olayin ne oldugunu degil) daima kendi bakis
aginizla konustugunuzu netlestirin ve karsi tarafa da ne his-
settigini sorun. Duygularin1 anlayin ama bu agamada asla
higbir seyi “diizeltmeye” kalkmayin. Mesela soyle sOyle-
meyin: “Bdyle mi hissediyorsun? O halde, biz de bunu ya-
palim!” Bu asamada ¢6ziim bulmak i¢in heniiz ¢ok erken-
dir. Sadece sunu sdyleyin: “Bdyle mi hissediyorsun? Boyle
hissettiginle ilgili hi¢bir fikrim yoktu.”
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atatat ataraata s A
§ Kargl tarafi anlamak istediginizi gostererek ortak bir zemin de

hazirlamig olursunuz ki bu gekilde karsi taraf da sizin fikirlerinize

actk hale gelir. Psikolog Heinz Kolhut insanoglunu motive eden

iki son derece 6nemli duygusal ihtiyagtan s6z ederken, muhte-
melen gok hakliydi: Hayran olunma ve anlagilma ihtiyaci.

Dilekleriniz ve onlari dileyen kisinin siz oldugunuz konusunda
net olun. Sunu demeyin:

“Daha sonra butgeye bakalim mi?”

Bunun sizin 6nceliginiz oldugunu su sekilde ifade edin: g

“Beraber butgeye bakmamizi istiyorum.”
“Evime gelmek ister misin?”

Demeyin. g

“Evime gelmeni gok isterim,”

diyebilecek kadar cesur olun.

g iletisim ustaliginin ve genel anlamda hayatin kurali sudur: Eger

bir sey istiyorsan, sdyle. Cunku bir seyi elde etmenin en iyi yolu,
onu istedigini s6ylemektir. Bu son cimle gok 6nemli oldugu igin
tekrar edecegim: Bir seyi elde etmenin en iyi yolu, onu istedigini

soylemektir.
WWW OO QOO0

Net ve Kararli

Bir ¢atigmaya ¢6ziim getirebilmek i¢in agik fikirli, anla-
yisli ve 6nyargisiz olmanizin yan sira net ve kararl olma-
niz gerekir. Bu bir geligki gibi goriinse de ne kadar empatik
ve katilimci olursaniz, ¢gatigmanizi hi¢ kimsenin duygula-
rin1 incitmeden ¢6zme konusunda da o kadar kararlisiniz
demektir.

Kararh olmak demek kendinizi ifade ederken anlatmak
istediginizden, niyetinizden ve katkimzin giiciinden hig
siphe duyulmamasi demektir. Net ve kararh kigiler ihti-
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yaglarim1 daha ¢ok kargilar, bagkalan tarafindan daha gok
saygi1 goriir ve lider olurlar. Onlar iyi iletigimciler, keyifli
arkadaglar olarak goriiliir. Bunun sebebi kimsenin onlarla
catismamasindan degil, bizi kolaylikla anlayabilmelerinden
kaynaklanur.

Bu beceriyi 6grenmenin ilk adimi ¢oktan kesfettigimiz
bir seyi igermektedir: Davraniglan yargilamadan ve yo-
rulmadan tarif etmeyi. “Bilerek herkesin vaktini harcadi-
ginda,” demeyin; “otuz dakika, yani anlastigimizdan daha
uzun konustugunda,” deyin. Gergeklere bagh kalin.

Ikinci adim agiklamalarimizi kendinizin iizerine kurun.
Kars tarafi suglamak yerine, durumu tarif edin ve duygusal
ve pratik anlamda sizin i¢in ne anlam ifade ettigini agikla-
yin. Ne oldugunu, etkilerini ve size kendinizi nasil hissettir-
digini s6yleyin. “Sen erken ¢ikinca geri kalan isi tek bagima
yapmak zorunda kaldim ve deliye déndiim.” Tanimlama-
larinizi miimkiin oldugunca belirgin ve net yapmaya 6zen
gosterin.

Ugiincii adim yeterli derecede giiglii bir beden dili kul-
lanmaktir. Rahat bir pozisyon alin giinkii gergin pozisyonlar
karg1 tarafa saldiracaginiz sinyalini verecek ve o da savun-
maya gececektir. Ona bu tip bir tepkinin gerekli olmadigini
gosterin. Soylediklerinizde ciddi oldugunuzu belirtmek igin
g6z kontaginizi koruyun (ama dik dik bakmayin).

Bir sorunu tartisacaksaniz ilk konusan olmak daha iyi-
dir. Bu sekilde sohbetin nasil olmasini istediginizi gosterir
ve bunun 6nemli bir sorumluluk oldugunu ifade edebilirsi-
niz. Konusmanizi kisa tutmaya dikkat edin. Hangi konuyu
giindeme getireceginizi bilmeyen karg:1 tarafa yiiklenerek
baslamak istemezsiniz. Hatta konusmanizi kisa tutacaginizi
ve sOziiniliz bitene dek lafiniz1 kesmemesini bile en bastan
sOyleyebilirsiniz.
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Once Givenlik

Ona yasadiginiz sorunu belirtirken, o da otomatikman
kendi yorumlamasin1 yaparak savunmaya gecebilir. Eger
bu durumun olugmamasini ve sdylediklerinizi anlamasini
istiyorsaniz herhangi bir sey yapmadan evvel yapmaniz
gereken iki sey var. Ilk énce, bu konusmay: kars: tarafin
en agik ve alict oldugu zamanda yapmaya ¢aligmak. Kar-
s1 taraf yogunken, acken, stresli ya da dikkati dagilmisken
hassas veya ciddi bir konuya girmeyin.

Ikincisi de bu tip bir sohbet igin zihinsel anlamda gii-
venli bir ortam yaratmak. Diyalog 6zgiirce yapilan fikir
aligverigidir. Fakat bu 6zgiirliigii korkudan bagka higbir sey
engelleyemez. Insanlarin sizi ciddiye almadigindan korkar-
saniz fazla zorlarsimz. Insanlarin sizden kurtulmaya gahs-
tigindan korkarsaniz, yan ¢izmeye baslarsimiz. Insanlarin
savunmaya geg¢mesi genelde sizin ne sdylediginizle degil,
sohbetin nasil ilerledigiyle ilgilidir. Siz konusurken kars
tarafin kendini giivende hissetmesini saglayin. Sizin onu
suglamadigimizi, yargilamadiginiz: ya da kendisine saldir-
madiginiz: goriirse, tek istediginizin yapici bir sohbet oldu-
gunu kavrayip savunmaya gegmeyecektir.

Eger caniniz1 ¢ok yakan ama aslinda koétii olmadigini
diistindiigiiniiz bir geri bildirim alirsaniz, bilin ki bdyle his-
setmenizin sebebi size geri bildirimde bulunan kisinin ken-
dinizi giivende hissetmenizi saglamasidir.

Birinin zihinsel anlamda kendisini giivende hissetme-
digini gosteren iki uyari sinyali bulunur. ilki asagilayict
kelimeler kullanmasi (“neyse ne, aptal kafa!!!”), alayci
davranmasi (“tabii giinkii bu ¢ok ise yarar da!”), sizi karsit
fikirlerle bombardimana tutmasi (“dedigin sey su on sebep-
ten Otiirli ige yaramayacak™) ya da olaya dahil olan kisileri
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ele almadan konuyu genellestirmesi (“Bilgi islemdeki her-
kes boyle zaten”) veya Oneriyi genellestirmesi (“bu daha
once hig ise yaramad1”).

Ikincisi de konudan kaginarak bastan savmas: (“bu ko-
nuyu simdi mi konusmak zorundayi1z?”’) veya konuyu de-
gistirmeye ¢aligmasi (“daha 6nemli bagka bir sey de...”) ya
da izin isteyip odadan gikmasi.

Bu tip durumlara muhtemelen geg¢miste saldirgan bir
tutumla tepki vermigsinizdir, hatta daha saldirgan bir kar-
st tepkiyle yliz yiize gelmenize ragmen. Ya da bastan sav-
masini konunun karg: tarafin canin1 yakan bir ispat olarak
gOérmiigsiiniizdiir ve geri adim atip aslinda onu demek is-
temediginizi belirtmissinizdir. Oysa her iki durumda da
asil yaptiginiz sey ¢atigmayi ¢6zmeyi birakip kazanmanin
yollarin1 aramak, kars tarafi cezalandirmak ya da aranizda
bir huzursuzluk olmamasini saglamaya galigmaktir. Bunlar
normal tepkilerdir ama higbir seyi ¢ozmezler. Saldir1 ya
da kagma kisinin kendisini giivende hissetmediginin belir-
tileridir. Eger bu sorunu agmak istiyorsaniz ilk 6nce karsi
tarafin kendisini giivende hissetmesini saglamaniz gerek-
mektedir.

Dostumuz Patterson vicudumuzda adrenalin akigi bagladigi za- §

E man gudulerimizi hig dugunmeden degistirdigimize dikkat geker.

Gatismayi ¢ozmek yerine konu hakli gikmak, karsi tarafin agigini

yakalamak seklinde bir tartismaya dontstr. Seslerin yakseldigini  §

hissettiginiz an, bunun sohbetin ana konusundan kaymaya basla-

diginiza dair bir uyar oldugunu bilin. Bu durumda durup kendi-
nize sunu sormalisiniz:

3 “Bu konusmadan gergekten istedigim sey nedir?”

Bunu daha kuguk sorulara da bélebilirsiniz:
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“Kendim igin ne istiyorum?”
“Digerlerinin bundan nasil bir sonug gikartmasini istiyorum?”
“Burada aradigim sey ne tip bir iligki?” §
Bu sorulardan sonra, esas soruya gegebilirsiniz:

“Gergekten istedigim sonuglara ulagsmak igin nasil davranmali-
yim?”

Davraniginizi gerektigi sekilde ayarlayin.

LI A ORI A DOCOOBOOOOO0S

Oyleyse giivenli bir zihinsel ortami nasil yaratacaksiniz?
Kars tarafin fikirlerine deger verdiginizi ve kendisi lehine
sonuglar ¢ikartmasini istediginizi ona nasil hissettireceksi-
niz? Aslinda sadece bu konuyu anlayarak bile davranislari-
niz1 degistirirsiniz. Beden dilinizi, ses tonunuzu size yardimi
dokunacak sekilde ayarlarsiniz. Giivenli ortam yaratmanin
bir diger 6nemli yolu da ortak bir amag belirlemektir ki bu
konuyu uzlagmayla ilgili béliimde goéreceksiniz.

Son boliimiin ilk bagindan bagka bir yontemi daha 6diing
alabiliriz: Karg: tarafa kendisinden hemen bir cevap bekle-
mediginizi ifade edin. Karg: tarafin cevap vermemesi ya da
en azindan gimdi cevap vermemesi normaldir. Eger bunu
anlatirsaniz, aslinda onun cevap verme sansini da arttirmig
olursunuz. Sorunuzu ya da arzunuzu problemin ¢6éziimi
i¢in bir davetmis gibi yoneltin, bir emir gibi degil. Siz he-
niiz ¢oziime ulasmamigken karsi taraf sorunu kesinlestir-
miyorsa, aslinda size olan giiveni de artiyor demektir. Bu
da biraz diisiindiikten sonra size kendi ¢6ziimiiyle gelmesi
ithtimalini arttirir.

Onu anladigimiz1 ve dinlediginizi belirten ifadeler kulla-
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narak kendisini giivende hissetmesini saglamaktan ¢ekin-
meyin.

“Soylediklerini duyuyorum...”

“Daha o6nce hi¢ boyle diisiinmemistim...”

“Bu sekilde algiladiginin farkinda degildim...”

Yine de birinin fikirlerine agik olmakla kendinizi ezdir-
mek arasindaki farka dikkat edin. Asagidaki gibi sOylem-
lerden kaginin:

“Bu konuda fazla ileri gitmis olabilirim ama...”

“Simdi herkes benim aptal oldugumu diisiinecek ama...

Kargi tarafin fikri olmasina izin vermek, kendi fikrinizin
olmamasina izin vermek anlamina gelmez.

Unutmayin ki soracaginiz her sorunun amac, sizi istediginiz seye %
ulastiracak bilgileri elde etmektir. Bir fikir ayriligi dogdugunda
sorunuzun sohbetin ilerlemesine ya da gerilemesine yol agip

agmadigini o soruyu nigin sordugunuzu dugtnerek bulun. Kabul %

edilebilecek tek gegerli cevap sudur:

“Daha fazla bilgi edinmek igin.”

Buna ragmen benim giivenli bir ortam olusturma konu-
sunda en sevdigim yontem tezatliktir. Tezatlik neyi isteme-
diginizi ifade etmeniz (karsi tarafin kendisini saldin altinda
hissetmemesini ya da sizin bencilce niyetleriniz oldugunu
diisiinmemesini vs.) ve neyi istediginizi yan yana koyma-
nizdir (ikinizin birlikte ¢aligmasi ya da herkes igin anlaml
bir ¢6zlimii beraberce bulmaniz vs.). Bazen, 6zellikle de
fikir ayriliklarinda, s6zleriniz kargi tarafa agir gelebilir. Te-
zatlik bunu diizeltmek i¢in bir yontemdir. Birinin hakkiniz-
da yanlis yorumlamalar yaptigini diisiindiigiiniizde sohbete
ara verip tezatlik yontemini kullanin:
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“Sana deger vermedigimi diigiinmeni istemem. Eger s6z-
lerimden anladigin buysa, demek ki kendimi net ifade ede-
memigim. Tam tersine, sen benim i¢in ¢ok degerlisin. Be-
nim istedigim ikimizin birlikte galigabilecegimiz ve senin
yeteneklerinin parlayacagi bir ¢aligma yontemi bulmak.”

Bu teknigi sohbet iginde dilediginiz siklikta kullanabi-
lirsiniz.'8

Yine de ben tezatlik tekniginin sihrinin, sohbete bagla-
madan once kullanirsaniz ortaya ¢ikacagina inaniyorum.
Bazen daha kelime bile etmeden kars1 tarafin savunmaya
gecip sizi dinlemeyi reddedecegini bilirsiniz. Giivenlik
yaratmak ya da empati gostermek igin harcadiginiz onca
caba ve girisim bosa gider ¢linkii karg: taraf sizinle ve fi-
kirlerinizle ilgili zaten kendi hikayesinden bagka bir seye
inanmaz. Iste bu tip durumlarda tezatlik muhtesem bir mal-
zemedir. Sorunu sohbete tezatlik ile baslayarak ¢ozebilirsi-
niz. Boylece karsi taraf en bagindan niyetinizin ne oldugunu
anlayacak ve korktugu sey olmadigini bilecektir.

Bunu her tiirlii sohbette yapabilirsiniz. Bir 6gleden son-
ra, konferans anlagmasindan eve déndiigiimde esim beni 6n
kapida karsiladi. Son derece sinirli gériiniiyordu ve bana
sOyle dedi:

“Ergen oglun odasinda, bugiin yine okulu asmis. Ona ba-
girdim ama sen de konugmalisin, bu boyle devam edemez.”

Zaten ogluma az evvel bagirildig1 i¢in daha odasina gir-
meden savunma moduna gegmis olabileceginin farkinday-
dim (ve muhtemelen ebeveynlerin bas belasi olduklarini
yorumlayarak derin bir {iziintii igindeydi). Fakat esim de

18 Tezathik yontemi bir 6ziir dileme yontemi degildir. Buradaki ana fikir geri
adim atmak ya da s6yleminizin arkasinda durmamamniz degildir. “Ah, ben bunu
kastetmemistim. S6ziimii geri aliyorum!” demiyorsunuz. “Unut gitsin. Sorun
degil!” de demiyorsunuz. Hala mesajimzin arkasindasiniz. Sadece soylemedi-
giniz seyi netlestiriyorsunuz, hepsi bu.
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hakliydi; oglumla konusmam gerekiyordu. Onu yatagina
oturmus, dizlerini ¢enesine kadar ¢ekmis, kollarim bacak-
larina sarmis ve kizgin goézlerle karsiya bakarken buldum.
Kesinlikle savunmaya gegmisti. Onu azarlamak yerine $0y-
le s6yledim:

“Hey, olanlar hakkinda konugmaliyiz. Sana bagiracagi-
m1 ya da aptal oldugunu diisiindiigiimii diislinmeni istemi-
yorum. Ciinkii bu dogru degil. Benim istedigim bu okul so-
rununa beraberce ve ikimizin de igine yarayacak bir sekilde
¢0ziim bulmamiz. Bu konuda konugsak olur mu?”

Bu s6zleri duyan oglumun gergin omuzlar1 gevsedi ve
ofkeli sekilde havaya kalkmig olan kaglan diizeldi. Sozli
cevap vermesi biraz vakit aldi fakat anlagildigim1 ve kendi-
sini savunmasina gerek kalmadigini hissedip rahatlamig ve
bunu da beden diline yansitarak bana tiim hikayeyi anlat-
muigt1. Birlikte buldugumuz ¢6ziim pek miikemmel olmasa
da attigimiz ilk adim oldu.

Bazen kargl tarafin nasil tepki verecegini 6nceden bilirsiniz. Bu-

nun sebebi o kisiyi gok iyi tanimaniz ya da gegmigte birlikte ayni
seyleri tecrube etmenizdir. Bu tip durumlarda tepkisine hazirlik
olarak tezatligi zihinsel bir egzersiz gibi kullanabilir ve problemi- g
g nizi gdzmenin en iyi yolunu bulabilirsiniz:

“Okula vaktinde gitmesi son derece 6nemliyken, bunu ona
soyledigimde kendisini saldiri altinda hissetmeyeceginden nasil £
emin olabilirim?”

“Komsularimla kavga etmeden onlara gurultulerinin beni rahat-

; siz ettigini nasil anlatabilirim?”

Oy

Asla Taviz Vermeyin
Bir sorunu giindeme getirdiginizde genelde kars: tara-
fin sizin arzularinizin tam tersine, tamamlamak istedigi bir
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ihtiyaci oldugunu goriirsiiniiz. Birkag degirmen aym anda
farkli yonde doniiyorsa bunun igin bulunabilecek en iyi
¢ozliim nedir? Klasik yontem, herkesi en iyi sekilde tatmin
edebilmek igin taviz vermemizdir. Bu mantikl bir yakla-
stmmig gibi goriinebilir. Siz siyah, ben de beyaz istiyorsam
orta yolda bulusmamiz gerekir. Fakat aslinda taviz vermek
en kotii ¢6zliim yontemidir. Diyelim ki ilk segenek sizin is-
tediginizi yapmak. O halde, siyah diyoruz. Ikinci segenek
de benim istedigimi yapmak ve beyaz demek. Fakat bu iki
¢oziimle de taraflardan sadece biri istedigi seye ulasip ihti-
yacim karsihyor. lyi de, zaten kag kisinin ihtiyaci iigiincii
bir ¢6zliimle karsilanabiliyor ki? Genellikle sifir. Cilinkii ne
ben, ne de siz griyi istemiyoruz. Iste taviz vermek olaya
dahil olan herkesin hayal kirikligina ugrayacagi demektir.

Catigmays1, bir arzunun digerinin karsilanmamasina rag-
men karsilanmasi seklinde tanimladik. O yiizden biri i¢ ge-
kip soyle dediginde ona inaninz: “lyi, daha fazla uzatama-
yacagim. Eger sen buna tamam dersen, ben de ona tamam
derim.” lyi bir karar almisizdir. Fakat bir tarafin arzularim
tamamlamayan ¢6ziim, nasil iyi bir ¢6ziim olabilir ki? Ta-
mam, en azindan hayal kiriklig1 dogal ve demokratik ¢linkii
taviz verildiginde iki taraf da esit derecede hayal kiriklig1
yastyor. Ama yine de bu iyi bir ¢6ziim degil. Tavizler yara-
ticiligr 6ldiiriir, insanlarin moralini bozar ve para kaybina
sebep olur.

Ote yandan A tarafi kendi istegi, B tarafi kendi isteginde
wisrar edip kimse geri adim atmazsa da ¢atigma dogar. Bu
da ¢ok yaratic1 degildir. C6ziim soruna olan bakis aginizi
degistirmenizdir. ifade edilen arzu ya da isteklerin dtesine
bakin ve altlarinda yatan ihtiyaca odaklanin. Ciinkii genel-
de arzularimiz gergekte istedigimiz seyi almak igin kullan-
digimiz taktik ve manevralardir.
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Bu konuya klasik bir 6mek, kiitiiphanede kitap okuyan
iki 6grencinin hikayesidir. Biri pencerenin agik, digeri de
kapal kalmasini ister. Birbirlerine ¢ok sinirlenirler. Fakat
her ikisinin de pek hosnut kalmayacag: bir sekilde taviz
vermektense (bes dakikada bir agip kapamak ya da aralik
birakmak gibi), pencerenin agik ya da kapali kalmasini ne-
den istediklerini diisiinmeye baslarlar. Bu farkli arzulariy-
la hangi ihtiyaglarim1 gidereceklerdir? Sonugta pencerenin
agik kalmasini isteyen Ogrencinin kiitiiphanenin havasiz
oldugunu diisiindiigii ve biraz hava almak istedigi oldugu-
nu goriirler. Diger 6grenci ise cereyanda kalip hasta olmak
istemiyordur. Ihtiyaglarim tammladiktan sonra hig taviz
vermeden ikisini de tatmin eden bir ¢6ziime ulasmay1 ba-
sarirlar.

Coziimleri bitisik odadaki pencereyi agmak olmustur.

Fikir ayriliklariyla ifade ettigimiz arzularimiz gesitli
ihtiyaglarimizi tamamlamaya ¢alistigimiz anlamina gelir.
Eger anlamlarla ihtiyaglar1 birbirinden ayirirsak, herkesin
istedigini alma sansimi da arttirmis oluruz. Ciinkii genelde
ihtiyaci karsilamanin birden fazla yolu vardir. Siz ve diger-
leri birlikte bu sekilde bir ¢6ziim bulmaya galigir ve taviz
vermezseniz hi¢ kimsenin geri adim atmasina veya pes et-
mesine gerek kalmaz. Aksine herkesin yaratici olmak adina
eline bir firsat geger ve soruna farkh yaklasimlar iiretebi-
lirler.

Biiyiik ya da kiigiik olsun herhangi bir pazarhktaki te-
mel dogrulardan biri de, insanlarin istediklerini sdyledigi
seylerden daha farkh seyler istemesidir. O yiizden aslinda
ne istiyor olduklarimi bulun. Onlara istedikleri seyi neden
istediklerini sorun. Eger bilmiyorlarsa sizin 0nerinizi uy-
gulamay1 veya bagka bir sey yapmay teklif edin. Bu tip bir
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soru asagidaki gibi gelisen bir ikilem iginde, 6grencilerin de
¢ok daha rahat bir ¢6ziim bulmalarini saglayabilirdi:

1. OGRENCI: “Pencereyi kapatma fikrime katilman igin
ne gerekiyor?”

2. OGRENCI: “Temiz havay1 baska bir yerden almay: de-
nemeliyiz.”

Birine bir sey yapmasi i¢in ne gerektigini sormak pek
¢ok durumda en giizel yaklagimdir. Soru sordugunuz kisi
size hem onu motive eden seyi, hem de durumu nasil dene-
yimledigini séyleyecektir. Tiim ilgili ihtiyaglarin belirlen-
diginden emin olmak i¢in ¢oziimiiniiziin yeterliligi ile ilgili
sorular sormalisiniz. Heniiz tanimlanmamis bagka ihtiyag-
lar da olabilir.

1. OGRENCI: “O halde temiz hava alabilecegimiz baska
bir yer ayarlarsam, buradaki pencereyi kapatabilir mi-
yiz?”

2. OGRENCI: “Hayir, bunu yapmamamizi tercih ederim.

1. OGRENCI: “Tamam peki neden?”

Bir i goriismesindeyse sohbet soyle devam ederdi:

INSAN KAYNAKLARI: “Bu yeni pozisyon igin sizi
ikna edebilmek adina ne gerekiyor?”

BILGI ISLEMCI: “Maas zamm.”

INSAN KAYNAKLARI: “Yani eger size zam yapil-
masini saglarsam, bu is degistirmeyi kabul edeceksi-
niz mi demek olur?”

BILGI ISLEMCI: “Hayir, sanmiyorum.”
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INSAN KAYNAKLARI: “Yani bir sey daha olmali
diyorsunuz? Bu ne olabilir peki?”

Zemindeki ihtiyaglar kesfederek, karsi tarafa onun ih-
tiyaglarini, dahasi1 onun kendisini onemsediginizi gdoster-
mis olursunuz. Aym sekilde kendi ihtiyaglarinizin da en az
onunkiler kadar 6nemli oldugunu netlestirir ve her ikinizin
de hak ettigi sekilde giizel bir sonuca ulagmay: istediginizi
belirtirsiniz. Ona ve kendinize gdsterdiginiz bu saygi karsi
tarafin da yapici bir sonuca ulagmay1 istemesini saglaya-
caktir.

Kendi ihtiyaglariniz1 netlestirmek, karsi tarafi dinleyip
anlamak ve onun ihtiyaglarin1 da 6nemsediginizi ifade et-
mek i¢in ne kadar siire ayirmaniz gerekiyorsa ayirin. Sonra
da fikir ayriliginiz1 tek bir ciimle ile tarif edin. “Ben temiz
hava istiyorum ve sen de grip olmamak istiyorsun.”"® ih-
tiyaglarimz1 bu sekilde agiklayarak, sonuca ulagsmak igin
daha fazla vakit kaybetmemis olursunuz.

Gergi bazen ¢oziim farklh bir pencereyi agmak kadar
basit olmayabiliyor. Kargilanmasi gereken birden fazla ih-
tiyaciniz oldugunda daha ¢ok diisiinmek gerekebiliyor ve
ortaya birden fazla sonug ihtimali ¢ikiyor. En uygun olanini
bulmak da epey zorlayici bir siireg zira her bir ¢oziimiin
iizerinden tek tek gidip onlar1 degerlendirmek uzun zaman
alabilir. Ustelik bir de is listeniz varsa, ne yapmaniz gerek-
tigine odaklanmaniz da giiglesebilir. O yiizden bu iiretken-
ligi ¢ok ama ¢ok daha kisa bir zamanda elde edebileceginiz
miikemmel bir ipucum var: Akliniza gelen her fikri yazarak

19 Buradaki ifadeye dikkat edin. Eskiden ama kelimesini gok sik kullanirdiniz.
Ben bunu istiyorum ama sen de sunu istiyorsun. iste bu eski kafali diisiince
tarzidir. Bu kez bir tarafn ihtiyacinin, digerinkini ezmesine izin vermeyip soyle
diyorsunuz: Ben bunu istiyorum ve sen de sunu istiyorsun.
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ise baslayin ve bunu yaparken ben merkezcil diigiinmeyin.
Farkli ¢oziimlerle ilgili listeniz tamamlandiginda kars: ta-
rafa hangi Oneriyi segmek istedigini sorun. Bu arada siz de
kendi ihtiyaglariniz en iyi sekilde karsilayan onerileri se-
¢in. Ardindan ikinizin de segtigi ayni 6nerileri bulun ve bu
ortak ¢6ziim i¢in el sikigin.

Calett e g

Herkes kontrolun kendisinde oldugunu hissetmek ister. Konu
sosyal degisim oldugunda kontrolu kaybediyor olmak daha da
korkutucudur, o yazden insanlarin bu tip bir degisime direng
gostermesi sasirtict degildir. Degigim buyudukge kiginin korkusu 3
da buyur ve savunmasi gok daha guglu olur.
Bununla basa gikmanin en klasik ve guzel yontemi ¢ozum sureci- g
ne herkesin dahil edilmesidir. Fakat bu verilecek kararda sadece
kendinizin yer almadigini hissetmenizden gok daha fazlasidir.
Konu degisimin kontroltine dahil olmaktir. Herkes kontrole dahil
oldugunu hissederse, degisim ok daha yumusak sekilde g
gergeklesir.
Hem zaten aktif olarak direng gosterdiginiz bir konuda aktif
olarak yer de alamazsiniz ama ise dahil olan herkes degisimin %
sorumlulugunu paylasirsa, iyi bir ig gikartmak isteyecek ve

direnmeyi birakacaktir.

OO OO OO o

Muhalefet

Evet, biliyorum. Onlar var. Siz onlar igin pek ¢ok sey
yaptiginiz halde surat asip “hayir” diyen nankér insanlar
yani. Bu davranis her ne kadar mantiksiz da olsa bunu ya-
pryorlar. Siz onlan dinleyip anlamaya galisirken onlar sizi
yargilayip saldiriyor ve kim hakli-kim haksiz fikrine sabit
bir sekilde takilip kaliyorlar.

Neden bazi insanlar daha iyisini yapabilecekleri halde
bu kadar muhalif ve igbirligine uzak duruyorlar? Birinin



274 Henrik Fexeus

lizerinizde negatif etki birakan bir davranigi oldugunda
onunla yiizlesip araniza mesafe koyarsiniz. O halde bu tip
kisilerin mesafeli davraniyor olmalarinin nedeni de iggii-
diisel olabilir. Sizin kendisiyle net sekilde iletisim kurma
¢abaniz: takdir etmedigini diisliniiyor olabilirsiniz ama bu
savunma tepkisinin gergekgi bir beklentisidir aslinda. Kars1
tarafin bu tepkisini giivenli bir ortam yaratarak ya da zitlig1
kullanarak daha az yipratici hale getirseniz de o tepki hala
oradadur.

Gordiigiiniiz gibi baska birinin gdsterdigi direng aslinda
sizin yarattiginiz bir seydir. Ciinkii kars: taraf ancak sizin
yaptiginiz veya sdylediginiz bir seye direng gosterir. Orta-
da savunulmasi gereken bir sey yoksa savunmaya da gerek
yoktur. Karg1 tarafin davranigini da kontrol edemezsiniz,
yalnizca kendi davranigimiz1 kontrol edebilirsiniz. Ve kargi
tarafin direnci sizin davraniginiza karst oldugu igin, bu tep-
ki sizin sorununuz haline gelmeye baslar.

Daha agik konusmak gerekirse sorunu yaratan sey sizin
karsi tarafin direncine gésterdiginiz direngtir. Eger onun
itirazlarina itiraz etmeseydiniz zaten higbir sorun yaganma-
yacakti. Ikiniz birlikte bir sistem yaptimz ve sistemin bir
boliimiinii degistirerek tiim dinamigini de degistirmis ol-
dunuz. Eger karsi tarafin direncini kabullenmeye doniistiir-
mek istiyorsaniz su ana kadar 6grendiklerinizi kullanmaya
baslayarak 6nce onun savunmasini kabul edin: “Soyledigi-
ni anliyorum. Her seyin farkh olmasini istiyorum.”

“Hakl1 olabilirsin” ciimlesi de sihirli bir etki yaratir. Bu
climleyi bir saldiriy1 savusturmak ve enerjiyi sorunlarinizin
¢6zlimiine yonlendirmek i¢in kullanabilirsiniz. Daha evvel
size hakli oldugunuzu sdylemekten vazgecin demistim ¢iin-
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kii bu karg1 tarafin haksiz oldugu imasidir fakat onun hakl
oldugunu sdylemek bambagka bir hikayedir. Sanki onunla
aym fikirdeymigsiniz hissi uyandirir fakat bir yandan sizin
de hakl olabileceginize dair agik bir kapi birakir ki bu da
farkli bir bakis agisina izin verir; hatta kargi tarafin tama-
men haksiz oldugu sonucuna bile ulagilir. Karginizdaki kigi-
ye saldirmadan 6nce, onun fikrine katiliyormugsunuz hissi
yaratarak Ofkesini ortadan kaldirabilirsiniz. Aslinda onun
hakli olabilme ihtimaline katiliyorsunuzdur ki bu felsefi
anlamda dogrudur. Soyledigi seyin bir anlami oldugunu dii-
stinliyorsaniz ona “muhtemelen haklisin” bile diyebilmeli-
siniz. Her iki durumda da dinamitin ateslenen ucunu séndii-
recek ve yeniden mantikl bir tartigma ortami yaratabilecek
pozisyonda olacaksiniz.

00000

Yanlig konular hakkinda tartigmaktan kaginin. Kendinize ve ona %
amacinizi hatirlatin ve zehirli dikenlere cevap vermeyin. Biri
sinirinizi bozacak bir laf ederken bunu yapmaniz gok zor olabilir
ama baginizi dik tutun ve su sézleri benimseyip sGyleyerek
yolunuza devam edin:

“Belki bu dogrudur ama..(elinizdeki asil konuya dénun)”

“Su an bunu konugmuyoruz. Benim soyledigim sey..(elinizdeki
asil konuya geri donun)”

“Belki de soyledigin gibi biriyimdir ama...

(elinizdeki asil konuya geri donun)”

Gerg¢i bazen kargi taraf Oniiniize kocaman bir savunma
dagi ¢ikartabilir. O yiizden iste size iletisim ustaliginizi kul-
lanarak alevlenmeyi durdurmamzi saglayabilecek birkag
0zel muhalefet etme sekli:
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Istemiyorumcular.

Bazi insanlar savunma taktigi olarak sorulan kullanir.
“Ise yaramayacag kesin ama fikrini agiklar musin liitfen?”
Sakin onlarla bir tartiymaya girmeyin ¢iinkii onlar bir ka-
zanan-bir kaybeden olmadan noktay1 koymaz. Fakat sizin
istediginiz sonug bu degil. Ayrica bu tip bir tartigma dikka-
tinizi kolayca dagitir ve sonugta hi¢ kimsenin ihtiyaci kar-
stlanmamig olur. Odaginizi bozmayin.

Kargi taraf anlamak istemiyor olabilir. Soylediklerinizi
duyuyor ve mantiginizi gérilyordur ama sizinle ayni sonuca
varmayi reddediyordur. Belki de bunu egosuna bir tehdit
olarak algiliyordur veya zamanlamasina uymuyor ya da
kendisini rahat hissettirmiyordur. Belki tembel ya da kétii
biridir veya kendisini sizden iistiin goriiyordur. O yiizden
sizin vardiginiz sonug dogru bile olsa bunu kabul etmeye-
cektir. Bu tip insanlar sizi kizdirmaya bagsladiklarinda anin-
da fark edersiniz.

“Ne sOyledigin umurumda degil. Beni daha fazla ¢ildirt-
madan dirdin kes.”

Bu tip kigileri kendi yaniniza asla ¢ekemezsiniz, en azin-
dan o anda ve orada degil. Once dirdir etmek gibi bir ni-
yetinizin olmadigini agiklayin ve iddianiz1 tipki bir gocuga
anlatirmig gibi net ifadelerle anlatin. S6ylediginiz her seyi
hazmetmesine izin verin. Kendiniz igin de kargi taraftan as-
linda ¢ok fazla sey beklemis oldugunuzu kabul edin.

Sakacilar

Size saldirmalarinin bagka bir yontemi de ¢gabaniz hak-
kinda espriler yapmaktir. Bagkalarinin 6niinde statiiniizii ve
itibarimiz1 zedelemeye yonelik uygunsuz sakalar yapmak,
s0ylemek iizere oldugunuz seyleri su tip bir espri ile kes-
meye ¢aligmaktir:
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“Oniimiizdeki yarim saat boyunca Maggie’yi dinleyip
sagini elestirecegiz ¢linkii kendisinin bu sabah biraz acelesi
vardi...”

Kotii bir sakayla bag etmenin en iyi yontemi onu yut-
maktir. Espriyi alin ve sahiplenin. Negatif sekilde almadan
sahiplenin ki altinda yatan niyet de sizi etkilemesin. Hatta
giilimseyip kendinizle ilgili, kars: tarafin bu sakasin ikiye
katlayacak bagka bir espri yapin.

“Sagim m1? Ah, o higbir sey degil. Yanlishikla kocamin
i¢ ¢camagirin1 giymigim! Ama sanirim o benden ¢ok daha
kotii durumdadr...”

Sonra da konugsmaniz gereken sey her ne ise ona devam
edin. Sadece yaptiginiz espride fazla ileri gitmemeye dikkat
edin. Ciinkii bu agresif bir goriintii olugturmaniza yol agabi-
lir. Cok yogun olmayin, dostane bir tavir takinin. Bu sekilde
karg1 tarafa sdzlerinin sizi hi¢ incitmedigini gosterecek ve
bu diismanca tavrinin umurunuzda olmadigi mesajin1 ve-
receksiniz. Bu gruptaki diger insanlarin da sizi daha net
gormelerini saglayacaktir.

Uyari: Bu yontem eger karsi taraf sizi gergekten asagi-
lamaya galigiyorsa, ise yaramaz. Bu tip bir durumda tek ise
yarayacak olan sey kars1 tarafin gézlerinin igine bakip séyle
sOylemenizdir:

“Senin derdin ne?”

Bu tip bir tepki pek ¢ok kisiyi aninda durdurur.

Miikemmeliyetgiler

Nihai miikemmel sonuca ulagamadan tatmin olamama
tuzagina diismeyin. Bazilar1 tatmin olmak i¢in bunun ge-
rekliligine inanir ama bu o insanlarin durumu daha da giig-
lestirmelerinin bagka bir yoludur. Siz pratik ve diizgiin bir
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sonuca ulagmak igin ¢abalarken, bunu yapan kigiler sizin
tezinizin kayda deger olmadigim veya yetersiz oldugunu
diisiiniirler. Bu tip kisiler asagidaki savunmalarini her tiirlii
boyuta tasiyacak kadar ileri giderler:

“Demek yedek 6grenci almaktansa, mevcut dgrencileri
yedeklerden sayalim daha iyi olur diyorsun? E, o zaman
sirklerden palyago da toplayalim? Belli ki isin kalitesine hig
onem vermiyorsun.”

Bu tip insanlar asla bir ¢6ziim liretmez sadece sizin ¢6-
zimiinlizdeki hatalar1 konugurlar. En iyi ve en mantikli so-
nuca ulagilmadig i¢in hep kendilerini hakli goriirler. Oysa
gozden kagirdiklan sey yeterince ige yarayan bir sonug bu-
lunmasi gerektigidir. Onlara ¢6ziim listenizi hatirlatin ve
catismay1 ¢6zmek i¢in hangilerinin size daha mantikl1 gel-
diginden s6z edin.

Emin Olamayanlar

Bazilan da iizerinde fikir birligine varilan bir ¢6ziimii
“tam emin olamadiklar1” gerekgesiyle erteler veya degisti-
rir. Bu insanlara fazla firsat vermeyin. $iiphe duyuyorlarsa
onlara ne yapilmasi gerektigini net sekilde ve hemen sorun.
Sakin nasil hissettirdigi ya da nasil goriindiigii gibi belir-
siz tanimlamalarim1 kabul etmeyin. Net bir cevap isteyin!
Muhtemelen kendilerini garesiz hissedip dikkatlerini ¢eken
¢ok kiigiik bir detaydan s6z edeceklerdir. Sonunda asla inga
edilemeyen bir niikleer gii¢ santrali hikdyesi vardir. Ciinkii
ingaattan sorumlu olan taraflar bisiklet raflarinin sekli konu-
sunda fikir birligine varamamstir. Bu hikaye gercek mi, de-
gil mi bilmiyorum ama ¢ok 6nemli bir seyin altini ¢gizdigine
eminim: Pratik bir detayla ilgili minicik bir siiphe bile olsa,
bu o detayn biiyiik resimde onem tegkil ettigini gostermez.
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Olabilir ama genelde degildir. Bu tip bir durumda en dogru
yaklagim size boyle bir minik detay hakkindaki kuskularin-
dan s6z eden kisiye, bunun su anki tartiymanizin geneliyle
nasil bir alakasi oldugunu sormaktir. Bu su an gergekten bir
oncelik midir yoksa daha sonra ¢6ziilmesi gereken bir sey
mi?

Karsinizdaki kisi minik bir detaya takilip, o konudan
emin olmadiginmi séyliiyor ve tiim sorunu ¢6zme konusunda
hevesli davranmiyorsa, bilin ki o sorunu ¢6zmeden biraka-
caktir.

Siz Liderlik Yapabilirsiniz
Bu tip davraniglar sergileyen kisilere miimkiin oldugun-
ca yardimci olmak gayet iyi bir fikirdir.

e Dogru seylerden soz ederse (6zellikle de o hakliysa),
sOzlerini kendi yorumlariniza gevirin. “Ne demek iste-
digini anliyorum, simdi ben de sana kendi fikrimi anla-
tayim.”

e Suglamaya basladiginda (“bunu bilerek yaptin!”) ona
niyet ve etkiyi ayirmasi igin yardimei olun.

¢ Sugu size yiktiginda, ona bu durumda ikinizin de pay1
oldugunu agiklayin.

e Yargilamaya basladiginda ona duygulardan s6z edin.

Sohbeti seviyeli bir dengede tutarak kendi istediginiz
yone dogru ¢gekin. Eger yukaridakilerin higbiri ise yaramaz-
sa direkt konusun. Kisiye, davranisiyla ilgili bir sey fark
ettiginizi agiklayin:

“Ne zaman bu konuyu agsam konusmak istemiyor/sinir-
leniyor/benim yanlig yaptigim seyleri giindeme getirmeye
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basliyor gibisin. Buna neyin sebep oldugunu bilmiyorum.
Sadece su anki durumun neden gergeklestigini bilmek ve
bunu konusabilecegimiz bir yol bulmak istiyorum.”

Gordiigiiniiz gibi, burada bir ¢6ziim &nerilmiyor. Hatta
genelde kars taraf sizi negatif yonde etkileyen bir sey yap-
tiginin farkinda bile degildir. Kendi imajin1 ve duygularin
korumak i¢in psikolojik savunma mekanizmasi bilingsiz-
ce tetiklenmektedir. Bu durumdaki birini degistirmek i¢in
mevcut davranisina net sekilde vurgu yapmak gerekir.

Eger isler daha da kétiilesir ve kars taraf size hi¢ durma-
dan bagirip ¢agirmaya baslarsa bozuk plak teknigini uygu-
layin. Bunu yedinci béliimde gordiiniiz. Bu elinizdeki son
caredir zira sosyal intihara yol agar ama bazen bagka bir
segeneginiz de kalmaz. Bu teknikte, karg: taraf ne sOylerse
sOylesin siz kendi fikrinizi durmadan tekrarlarsiniz. Aslinda
bu, kisinin kendini ifade etmesinin normal bir yoludur ama
ayni seyi durmadan tekrarlayarak karg: tarafa iizerinde dir-
dir edecegi bagka bir bilgi de vermemis olursunuz (“benim
sOziinii ettigim sey bu degil,” “hi¢bir sey satin almak iste-
miyorum,” “ben diyecegimi dedim.”). Eger birkag kez olta
atarsaniz provokasyonlarina devam eder ama yemi yutmaz-
samiz kisa siirede ilgisini kaybedecektir. Ozellikle sakin bir
ses tonu kullanirsaniz ona hi¢bir duygusal santajina boyun
egmeyeceginiz mesajini verirsiniz.

Kafanizi Duvarlara Vurmak

Itiraf ediyorum ki bu kitapta yer alan onca bilgiye, son
derece gelismis olan iletigim ustalig1 becerilerine ragmen
bazen higbir seyin ise yaramayacag durumlarla karsilaga-
caksimiz. Herkesle anlagamazsiniz. Tipki Isveg radyo ko-
medisindeki yagam kogu karakteri Mammas nya kille 'nin
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dedigi gibi: “Bazilarimiz ¢atal kagik kullanmay1 6grenme-
den Once piyano galmayi Ogrenir, bazilarimiz da sadece
varligiyla eglenceli bir ortami yerle bir edebilir.”

Yani bazi insanlar imkansizdir. Ya da sdyle diyelim, yan-
lis zamanda yanlis diigmemize basilinca hepimiz imkansiz
olabiliriz. Boyle bir sey yasadiginizda, kars: tarafin davra-
niglarin kisisel algilamayin. Bu onun sizi insan yerine koy-
madig1 anlami tagimaz. Aslinda séylediklerinizi anlayabile-
cek zihinsel kapasiteye sahip olmadigin1 gosterir. Aptaldir
demiyorum (ki bazilan aptal), sadece o an igin aptallas-
mistir diyorum. Tipki1 arada hepimizin oldugu gibi. Bagka
bir giinde, bagka sartlar altinda her sey daha farkli olabilir.
Ama bugiin ona sundugunuz tiim mantikli sebepleri ya da
gercekleri algilayacak durumda degildir.

Bu durum zihinlerle ¢alisan biri olarak benim igin teh-
likelidir. Sahne gosterilerimde imkansiz olan bazi zihinsel
canlandirmalar1 yapmak igin seyircilerden yardim alirim.
Bu konuda ilk 6grendigim seylerden biri, karsimdaki iz-
leyicinin talimatlarimi net sekilde anlayip uygulamasi igin
ona nasil agiklama yapacagimdi. Bu ¢ok miihim bir konu-
dur ¢iinkii karg: taraf talimatlarim istedigim sekilde uygu-
layamaz ve en ince ayrintisina kadar yerine getiremezse
gosterinin igi biter. Gosterim esnasinda ne oldugunu hig
anlamadiklarini s6yleyip benimle tartisacak kadar cesur ki-
siler olabiliyor. Ben de onlarin 6niinde saygiyla egiliyorum.
Gergi sorun sahneden indikleri anda zihinsel kapasitelerinin
biiyiik bir boliimiiniin buharlasip ugmasi. Ciinkii beyinleri
onlara su sekilde bagirmakla mesgul oluyor: “NEDENBU-
NATAMAMDEDINSANKI? AHHH!!!”

O halde isimin ilk kismi sahneye aldigim izleyicimin
kendisini giivende ve iyi ellerde oldugunu hissetmesini
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saglamaktir. Yeniden nefes almasini saglamak. Sonra miim-
kiin oldugunca basit bir dille ona talimatlarimi verir ve adim
adim ilerlerim. Eger yanls bir sey yaparsa, kendisine gok
yiiklendigim i¢in bu daima benim hatamdir. Iste bu adim
adim gitme siireci birine bir seyi nasil yapmasi gerektigini
anlatirken, her durumda kullanabileceginiz bir yontemdir.
Omegin TV kumandasimin ayarlarini nasil degistirecegini,
ses sistemini nasil kuracagini, Yeteneksizsiniz’i seyretsin
diye dijital anteni nasil ayarlayacagini anlatirken. Zihinle
calisan biri olarak benim roliimse bu konuyu iki kat daha
O6nemsememe yol agar ¢iinkii gosterilerimde belirli zihinsel
aktiviteleri izleyicilerime anlatabilmek i¢in aralarindaki go-
niilliileri kullanirim. Birinin zihinsel kapasitesinin herhangi
bir ortamda birdenbire kesilebilecegi ihtimalini asla g6z ard
etmemek gerektigini oldukga zor bir yoldan 6grendim. Me-
sela birdenbire 800 kisinin onilinde sahneye ¢iktig1 an gibi.

Bagkalar1 sizi anlamay1 reddettiginde, bu aslinda araniza
bir duvar oriip bilerek igbirligi yapmiyorlar manasina gel-
mez; sadece mantiginizi anlamamigslardir ve bunu itiraf et-
mek istemezler. Siz yeterince net olamadiginizdan ¢ok iyi
anlamamuis olabilirler.

Ya da ne demek istediginizi anlamaya yetecek kadar tec-
riibeleri veya yasanmigliklar yoktur. Bir ergen gece disari
¢iktiginda, ebeveynlerinin onun igin neden endise ettigini
anlamaz. Bunu ancak kendisi de ebeveyn oldugunda anla-
yacaktir. Yiiksek kariyerli ve benmerkezci bir yonetici, ye-
terince iyi olmadig1 konusunda endise duydugunu sdyleyen
personelini bu ylizden anlamaz.

Insanlar miikkemmel degildir (¢ok siikiir!). Herkesin si-
nirlar1 vardir. Bu sizin ve benim i¢in de gegerlidir. Bunu
kabul etmeniz gerekir.
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Ustalagmak icin Hazirlanin

I¢inizden geldigi gibi davranmak zaman zaman iyi bir
sey olsa da bunu miizakere masasinda ya da bir sorunu
¢ozerken yapmayin. Beyniniz 151k hizinda galisir ve belki
anlik ¢éziimler bulmak hogsunuzu da gidiyor olabilir. Fakat
onceden hazirlik yapmak daha iyi sonuglar almanizi sagla-
yacaktir. Ciinkii bir konuya ne kadar ¢ok yatirim yaparsaniz,
o konu hakkinda konusurken en iyi performansinizi sergi-
leme ihtimaliniz de artar. Siradan kosullarda bile kendinizi
net ve belirgin sekilde ifade etmeniz zordur. O yiizden sinir-
liyken, stresliyken ya da korkmusken bagkalarinin sizi an-
layamiyor olmasi sagirtici sayllmaz. En bagta bu tip seyler
hissetmiyor bile olsaniz gii¢ bir durum sizi her zaman zor-
layacaktir, hatta bazen bir tokat gibi yiiziinilize ¢arpacaktir!
Ne kadar iyi hazirlanmis olursaniz olun. O yiizden buradaki
soru, tokattan nasil kaginilacagi degil; yeniden ayaga kalkip
sohbetinizi yapici sekilde yonlendirebilecek misiniz?

Ihtiyag ve dileklerinizi formiile edin. Amag belirleyin ve
neye katilip katilamayacaginizi kararlagtirin.

Gii¢ durumlan ¢6zmek birden fazla goériisme yapmay:
gerektirir. Bu konugmalarin zamana yayilmasi da énemli-
dir. Birkag¢ goriisme yapilarak adimlar beraberce belirlen-
meli ve atilmalidir. Yoniiniizii kaybetmemek adina sizin
ve grubun dogru yonde ilerlediginizi kontrol etmeniz g¢ok
miihimdir.

Biraz kiistah¢a konusuyormusum gibi gelse de: Gor-
diigliniiz bir sorunu agiklayip kars: tarafin agiklamalarim
da dinlerken (ki bunlar muhtemelen sizinkinden daha az
anlamh olacaktir) ve duygularla davraniglar birbirine ka-
ngmigken eski yontemlerinize kayma riskiniz vardir. Yani
kendinizi bir kurban gibi gérmeye baglayip kars: tarafi bir
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pislik gibi diisiinmeye baslamadiginiz o eski yontemlere.
Fakat artik bu tip duygulardan sakinabileceginiz bir malze-
meniz var. Beyninize, odaklanabilecegi bir problem verin.
Kendinize bu kadar mantikli, duygusal ve diizgiin birinin
size neden bunlar1 sdyledigini sorun. Ve sabirli olun. Kar-
s1 taraf duygusallastiginda, o da tipki sizin gibi adrenalinle
dolu olacaktir ve bu adrenalin bir sonraki konuya gegeme-
yecegi kadar uzun bir siire bedenini terk etmeyecektir. Iki-
nizin de dogru zihinsel duruma geri ddnmeniz igin, birbiri-
nize vakit taniyin.

Eger birlikte bir ¢oziim bulacaginiz konusunda anlag-
mis olmaniza ragmen aym kigiyle ayni ¢atigmay1 yagsama-
ya devam ederseniz, bu muhtemelen o ¢atigma sebebinin
gergekten ciddi bir seyden kaynaklaniyor olmasindandir.
Konusmanizin seviyesini olmasi gerektigi yerde tuttugu-
nuzdan emin olun. ihtiyag odakh ortak bir amag bulun.
Bunu yapamiyorsan daha uzun vadeli ve daha hirsli ortak
bir ama¢ bulun. Birbirinizden nefret etmemenize yetecek
kadar giiglii bir amag olmasi daha iyi olur.

Artik kitabin sonuna ulasgtiniz ve ¢ok ge¢meden veda
vakti gelecek. Su ana dek teoride bir sosyal Jedi ustasi ol-
maniza yetecek tiim temel becerileri 6grendiniz. Fakat bu
kitapta 6grendiginiz her seyi bir an evvel kullanmaya, hatta
hatirlamaya ¢aligmak sizin i¢in ¢ok yorucu olabilir. Zaten
bu imkansizdir. Ayrica her ¢atigmada iletisim ustalig1 bece-
rilerinizi kullanmamzi da beklemiyorum. Fakat kendiniz-
le ilgili en azinda birazcik gelistirebileceginiz taraflarinizi
diisiiniin. Bir sonraki 6nemli bulusmanizdan once en bas-
ta zithk yaratip yaratmayacaginizi veya kargi tarafa farkh
yorumlar yaptiginizi agiklayip agiklamamayi diisiiniin. En
azindan konugmanin en basindan itibaren tamamini bir dii-
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stiniin. Bir sonrakine bagka bir teknik daha ekleyin. Dog-
ru yonde atacaginiz yeteri kadar minik adim size uzun bir
yol kat ettirecektir. Higbir sey i¢in zaman bulamamaktan
sikayet eden, yiiz ylize konusmak yerine telefon mesajlarin
yanlig anlamay tercih eden ve alevli bir ¢atigmaya her fir-
satta elinde koriikle giden goklu gorevlere sahip ¢alisanlari-
niz karsisinda artik elinizde insan etkilesimine dair yepyeni
bir anlayis var.

Yine de kitap heniiz tam bitmis sayilmaz. Yollarimizi
ayirmadan 6nce okumaniz gereken son bir boliim daha kal-
d1 ki bu boliimde size yaninizda tagimaniz igin bazi kapanis
diistinceleri veriyor olacagim.

Fikir Ayriliklarini Gézmek igin Bir Liste
Patterson ve dostlar1 bir tartigmayi, bu tartismaya dahil
olan herkesin gelisip, konusmay1 anlaml bir siirece doniig-
tiirmeye yardimci olma konusunda atilacak adimlar belir-
lemis.
1.Adim
Bir fikir ayrilig1 dogdugunda kendinize sunlari sorun:
Aslinda ne oldu?
Bunun size etkisi ne oldu?
Bu konudaki yorumunuz nedir?
Sizce digerleri bu konuyu nasil yorumlamiglardir?
Konuya dahil olan taraflarin katkilar1 nelerdir?

2.Adim

Durumu neden kontrol altina alacaginizi formiile edin.
Neye ulagmak istiyorsunuz?

Ayni sonuca ulasmanin bagka bir yolu daha var m1?
Eger ¢atismanin kaynagini dogru belirleyemezseniz bu-
nun en iyi ve en kdtii sonuglari neler olur?
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3.Adim
» Kendi yorumunuzla digerlerinin yorumlar arasinda-
ki farki tarif edin.

Niyetinizi agiklayip gereken yerde tezatligi kullanin.

4.Adim
Karg1 tarafin yorumunu dinleyin.
Duygusal saldirilar1 savusturun.
Her birinizin temel ihtiyaglarin1 tanimlayin.

Herkesin iginde yer almasini gerektiren ortak bir
amag formiile edin.

5. Adim
Birlikte bulabildiginiz kadar ¢6ziim bulun.
Ihtiyaglarimzi en iyi karsilayan ¢6ziimii segin.
Ikinizin birden segmis oldugu tek bir ¢oziim iizerin-
de karar verin.



9
SON VEDALAR

HICBIR SEYIN ONEMIi OGRETILEMEZ.
BU SADECE KAN VE TER iLE OGRENILIR.

Robert Anton Wilson

HAYATTA ONEMLI OLAN SEYLERI
ANIMSAMALIYIZ: DOSTLAR, TATLI VE iS.

Leslie Knope, “Parks and Recreation”’
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Buyulemenin Vakti Geldi.

Insan etkilesimi konusunda tarihi bir negatif degisime
dogru gidiyor oldugumuz inkar edilemez. Hepimizin yiiz
ylize kaldig1 soru, hangi yone dogru gitmek istedigimiz.
Higbir sey duragan degildir. Daha iyiye gitmeyen sey, daha
kotiiye gider. Arkadasliklar giiglenmezse zayiflar. Bagkala-
riyla yakinlagmazsaniz araniza mesafeler girer. Su an ger-
ceklesen degisimi gereksiz ve beyhude olarak degerlendirin
ve ona direnin. Ote yandan degisimin sizin hak ettiginiz se-
kilde gergeklesmesi ¢ok dnemlidir ve bu da geliseceginiz
bir ortam yaratmanizi saglamaldir.

Kitabin baslarinda giiniimiiziin modern teknoloji kulla-
nimini, tiim sosyal alanlarda bas asag:1 giden bir trend ya-
rattig1 seklinde tanimlamigtim. Ve birazdan bunu yeniden
yapacagim. Fakat 6nce bir seyi anlamaniz1 istiyorum. Ben
dijital teknolojiyi seviyorum. Bize sundugu olasiliklar
seviyorum. Hep de sevdim. Ta bes yasimdan beri su an-
kine kiyasla ¢ok daha kit olan teknolojik diinya beni bii-
yiilemigtir. Ve hep bugiinlere ne zaman gelecegimizi hayal
ederek yasadim. Baglarda bu diinya sadece kitaplarda ve
TV’de vardi (en azindan babamin gece ge¢ yatip Uzay Yo-
lu:1999’u izlememe izin verdigi o nadir gecelerde). Fakat
bugiinlerin gelecegi, o0 zamandan belliydi. Ailemle birlikte
80’lerin basinda Taby’deki aligveris merkezine gittigimiz
anlardaki en muhtesem hatiram aligveris merkezinin tam
ortasina yerlestirilmis olan gemi maketi ve Tempest isim-
li oyunun reklami olmugtur. Annemle babamin oynamama
hi¢ izin vermedigi o oyun. Oyun sanki gelecekten gelmis
gibiydi. Ayni yillarin ortalarinda William Gibson’in Neuro-
mancer isimli romanindaki Henry ve Molly ile hayaller
kurardim. Bu romanda gorsel gergeklik ve internetin oldu-
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gu dijital bir diinya anlatiliyordu. (Ya da Gibson’in dedigi
gibi Matrix’ten s6z ediliyordu ve gergek internet de bundan
ortalama on sene sonra meydana ¢ikacakti). Bundan asagi
yukari 10 y1l sonra da Neal Stephanson, Snow Crash isimli
romaninda heniiz var olmayan interneti ve yine heniiz var
olmayan World of Warcraft’1 anlatiyordu. 25 sene iginde 10
dolara bluetooth’lu kulaklik alabiliyorduk. O zaman aklima
Stephanson’in romanindaki bog gozlerle uzaya bakip olma-
yan kisilerle konusan ve sosyal gergekliklerinden tamamen
kopmus olan tipler gelmigti. Kulakli insanlar da karsilarin-
da biri olmamasina ragmen konusuyordu ve tipki demin de
dedigim gibi bdyle bir diinyay: sabirsizlikla beklemigtim.

90’larin basinda bir ara hayatimda ilk kez gorsel gergek-
lik gozliigiinlii denedim ve gergek diinyanin hi¢ de haval
olmadigini fark ettim. Bundan sadece birkag yil sonra da
yepyeni Sony-Play Station’im da Final Fantasy VII oyu-
nunu oynamak i¢in Planet Gaia kanalinda normal bir insan
i¢in sagma sayilabilecek kadar uzun vakit gegirmeye bas-
ladim. Dijital teknoloji bana yepyeni bir gergeklige gegis
imkam tanimigti. Diger insanlara kimin ihtiyaci vardi ki?
Evde héla o eski oyun konsollarim bir kule gibi yigihdir.
Bir Vectrexi’m, bir Siiper Nintendo’m, bir Dreamcast’im,
bir Game Cube’lim, bir Wii ve ps2 ile ps3’iim var.

Aktor David Tennant’in da gok iyi agikladig: gibi: “Ben
héla tam bir inegim ve bunda da yanlis bir sey gbérmiiyo-
rum. Herhangi bir seye sagliksiz bir saplanti duyulmasini
utanilacak bir sey olarak gérmiiyorum.”

Demek istedigim sey hayatimin biiyiik bir boliimiini
potansiyel teknolojinin biiyiisii altinda geg¢irdigimdir. Daha
akilli telefonlar ve Facebook icat edilmeden ¢ok 6nce tek-
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nolojinin sosyal bir sey olduguna inanirdim. Oysa tam tersi
oldugunu hi¢ fark edememistim. O yiizden bu konuda si-
zinle ayn1 durumdayim dedigimde bana inanin. iPhone’u-
mu giinde 190 kere kontrol ediyordum. Belki de daha fazla
(muhtemelen daha fazla). Ama iyilesmeye basliyorum. Ve
farkindaligim arttikga dogru se¢imi yapmam da kolaylagi-
yor, yani dijital ortamlardansa gergek hayattaki gergek in-
sanlar1 tercih ediyorum. iletisim ustaliginizi arttirmak adina
sizi motive etmek igin, su an diinyadan neler olup bittigi ile
ilgili son birkag 6mek daha vermek isterim.
Utanmiyorum.

Disaridaki Diinya Sizi icine Almaya Hazir

Bir sorunu ¢6zerken dikkatinizin dagilmamasina ve sa-
kin bir zihne ihtiyaciniz olur. Aynisi empati yeteneginiz ve
merhametiniz i¢in ¢aligirken de gegerlidir. Bunlar zihnin en
hizl1 isleyen siiregleri degildir. Unlii psikolog Antonio Da-
masio act dolu seylere maruz kalan insanlardan s6z edilen
bir grup denegin beyin taramalarin1 yaptig: bir deney ger-
ceklestirir. Diger insanlarin fiziksel acilarin1 goriir gérmez
tepki vermemize ragmen, psikolojik acilarim1 kavramami-
zin zaman aldiginm1 goriir. Bagkalarinin psikolojik ve etik
acilarinin boyutlarin1 kavramak igin kullandigimiz empatik
diisiince yontemi karmasik bir siirectir. Damasio baskalari-
nin sosyal ve psikolojik acilarin1 kavrama ve bunu yansit-
ma siirecinin uzun zaman aldig1 sonucuna varir. Dikkatimiz
dagildik¢a empati ve merhamet géstermemiz de azalmak-
tadir. Damasio’nun is arkadaglarindan Mary Helen Immor-
dino-Yang’in de sdyledigi gibi: “Eger bir seyler ¢ok hizli
yasanirsa, bagkalarinin psikolojik durumlarim ve duygula-
rin1 asla tam anlamiyla deneyimleyemezsiniz.”
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Sikic1 kavraminin gegmiste kaldigr bu modern diinyada
empati siirecinin vakit aldi1 gergegini anlamamiz gereki-
yor. Bu yeni diinyada istedigimiz her seyden yeni etkiler
alabiliyor ve bunlari elemek zorunda kaliyoruz ¢iinkii diga-
rida ¢ok fazla eglence, heyecan ve egitici sey var. Ustelik
bir yandan da herkesin ¢ilginca ilgilendigi seyler konusunda
“sosyal” haber bombardimanina tutuluyoruz. Bu eglence ve
bilgi yogunlugu, beynimizi yeni diisiince dizinlerine adapte
edip daha zengin bir hayat i¢in gereken deneyim firsatlar
ve yansitma becerileri igin de zorluyor.

Hissedebilmek igin, diigiinmeye zaman bulmaniz gerek.

Merhametin azalmasinin tiim sugu dijital teknolojinin
degil. Bunun bir sebebi de toplumlarimizi yapilandirma
seklimizdir. Tiim diinyada ulagilan sonug ayn1: Bir iilke ya
da toplumun sanayisi ne kadar ¢ok gelisirse, depresyon ora-
n1 da o kadar artar. Bu ilk basta pek ¢ok bilim adaminin ka-
fasim1 karistirmisti. Yasam sartlar1 gittikge gelisen bir top-
lumda insanlar nasil mutsuzlagabilirdi? Sonugta goriildii ki
bu “gelisimin” sosyal boyutlarda higbir anlami yoktu, olay
sadece uzun ¢aligma saatleri ve galigma kosullar1 gibi ma-
teryalist konularla ilgiliydi. Bugiin biliyoruz ki bir insanin
sosyal ¢evresi o insanin saglikli yasamasi igin gereken en
giiclii faktorlerden biridir. Endiistri ¢agi oncesindeki top-
lumlarda giinliik yasamin biiyiik bir gogunlugu yakin insan
iligkileri iizerine kuruluydu. Insanlar el isciligi yaparken,
giivenmeye ihtiya¢ duyduklan diger insanlarla yan yana
caligirdi. Yuvalarindaki ailelerine 6zen gosterir, dostlariyla
zaman gecirmediklerinde aileleriyle konusarak ve birbir-
lerine hikayeler anlatarak vakit gegirirlerdi. Cevrelerinde
dikkatlerini dagitan ¢ok az sey vardi. Pek ¢ok kisi birbirine
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sikica baglh sosyal gruplarda, sosyal anlamdaki varoluslar-
n1 tatmin ederek yasardi.

Su anki endiistrilesmis diinyada klimali ofislerde oturup,
bilgisayarinizla bag basa vakit gegiriyor ve ¢alisanlarini-
z1 25 dakikalik yemek molalarinda goriiyorsunuz. Sonra
evinize gidip ailenize yemek pisiriyor (yoldan abur cubur
almadiginiz1 varsayarsak) ve Netflix’in kargisina kurulup
sonra da yatmaya gidiyorsunuz. Tamam, belki biraz abarti-
yor olabilirim. Ama sadece biraz.

Sanayilesme 6ncesi ¢aga geri donelim demiyorum. Hem
bunu yapamayacagimiz, hem de Stranger Things’in bir
sonraki sezonunu izlemeye can attigim igin. Fakat fiziksel
organizasyonlarin uzmani olan Fred 1. Steel’in 1973’te yaz-
diklan giiniimiiz i¢in de aynen gegerlidir: “Buradaki kriz
ihtiyaglar ve diizenlemeler arasindaki bosluktur ve bunun
¢Oziimii kirli havadan ya da sudan ¢ok daha zordur.”

Su an iginde yasadiginiz muhtesem toplumun insan igin
en 6nemli seyi gittik¢e zorlastirtyor oldugunu fark etmeniz
gerekiyor: lyi ve yakin iligkileri. Iste iletisim ustalig1 bura-
da devreye giriyor. Ciinkii insanligin ilk var olusundan bu
yana, aym gercek devam etmekte, yani her giin kargilagti-
gimiz giigliikleri agmak i¢in ihtiyaciniz olan tiim kaynak-
lar1 kullanmaniz gerektigi gercegi. Hepimizin birbirimize
ihtiyaci var. Bu da kendi sosyal yasamimizi kurmamz ge-
rektigi anlamina gelir. Sosyal aglarimiz ¢okerse, biz de on-
larla beraber ¢okeriz. En iyi kétiiliik filmlerinin “iginizdeki
diisman” konulu filmler olmasina hi¢ sagirmamali. Bunun
sebebi de sudur: Sayimiz daha goksa ve koordine olmugsak,
bir canavar dldiirebiliriz. Fakat birbirimize glivenemezsek
ne sayimiz artar, ne de koordine oluruz. Toplum ¢éker.
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Sinir Haritanizda Hata Yapmayin

Neyse ki hepimiz aptal degiliz. Derinlerde bir yerde he-
pimiz sosyal agin dneminin bilincindeyiz. Bu sosyal refleks
Mark Zuckerberg, Dustin Moskovitz ve Chris Hughes’ii Fa-
cebook’u gelistirirken iggiidiisel olarak yonlendiren seydi.
Psikoloji profesorii Robin Dunbar beynimizin algilayabile-
cegi ortalama bir sosyal grubun 150 kigiden ibaret oldugu-
nu sOyler. Eger grup bu sayiy1 gegerse, grup liyeleri arasin-
daki iligki karmagasina yetigmemiz imkansizlagir. Dunbar
bu sayiya tarihteki kdy yasantilarindan, askeri gruplara ve
orta Glgekli isletmelere kadar incelemeler yaparak ulagsmis-
tir. Ayrica Facebook’taki arkadas listenizde kag kisi olursa
olsun, yine ortalama 150 kisi ile aktif iletisim kurdugumuz
da ispatlanmigtir. Maalesef bu Alfred Korzybski’nin de
sOyledigi gibi, sinir haritasinda hata yapilmasi anlamina ge-
lir. Bu 150 bireyin 6zelligi bizzat etkilesim kurabilecegimiz
kisiler olmalaridir. Oysa Facebook listesi ayni sey degildir.
O listedekiler gergek kisiler degildir; hepsi gergek kisile-
rin filtrelenip siislenmis versiyonlaridir. Facebook arkadas-
lariniz ger¢ek bir sosyal grubun pargasi olma ihtiyacinizi
karsilamazlar. Hatta 6fke ve depresyon kaynagidirlar ¢linkii
giinliik yasaminizi onlarn siislii ve filtrelenmis, cilali kigi-
likleriyle kiyaslarsiniz. (Herkes elbette ayn1 seyi yapiyor ve
bu onlar i¢in de gegerli ama bunun size bir faydasi yok).
Bazilan Facebook’ta herkesten ¢ok sayida arkadasi olmasi
konusunda yarisiyor ama bunlarin higbiri gergek yasami-
niza bir anlam katmaz veya mutluluk getirmez. Oysa artik
farkindasiniz ki, ortak bir yoniiniiziin dahi oldugunu bilme-
diginiz herhangi biriyle yapacagimiz ayakiistii bir sohbet
bile size anlam ve mutluluk kazandirabilir.
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I¢inde yasadigimz modern diinyanin sosyal becerilerini-
zi sinirlandirmasina izin vermeyin. Sosyal medyada “sos-
yallikle” ilgili higbir seyin olmadigini kabul edin. Bu yeni
teknolojiyi ve beraberinde getirdigi muhtesem diinyayi kul-
lanirken hayatta kalma ve anlam bulma becerilerinizi kulla-
nip, iletisim ustaliginizi yitirmemeye galigmak sizin igin en
onemli sey olmali. Beyninizin internetten uzak kalabilecegi
ve internetten uzak kalan diger beyinlerle iletisim kurabi-
lecegi durumlan ve firsatlar1 goriin. Bunu yaparak gevre-
nizdeki kisilere de muhtesem bir hediye vermis olursunuz.
Giinilimiiz toplumunda pek ¢ok kisi insanlarla iletigim kura-
mamaktan sikayet¢i. Facebook’ta 150 arkadasimiz olabilir
ama bunlarin ¢ok aziyla yakiniz. Igimizdeki diigiinceleri
hi¢ kimseyle paylasmiyor, sosyal iletisimizin kisa kesilen
sohbetlerle simirli kalmasina géz yumuyor ve bizden bir
seyler isteyen herkesten kagiyoruz: Is arkadaslarimizdan,
Ogretmenlerimizden, patronlarimizdan, 6grenci arkadagsla-
rimizdan, tezgahtar ¢ocuktan, benzincideki kizdan ve aile-
lerimizden. Eger tiim bu giiriiltii iginde birine ulagabiliyor
ve anlaml bir iligki kurabiliyorsaniz, ona muhtesem bir gey
vermis oluyorsunuz demektir.

Beyninizin Galismasina izin Verin

Ayna noron aragtirmalari alaninda bir bagka 6nemli sahis
olan Jason Mitchell su sonuca varmistir: “Evrim beyinleri-
mize ¢ok gii¢lii bir sosyal iggiidii asilamigtir. O da gevre-
mizdeki kisilerin ne diigiiniip, ne hissettiklerini anlamaya
calistigimiz bir siiregtir.” Mitchell’in takimi, beyinde yal-
nizca bagkalarinin ne diisiindiigiinii anlama gorevi i¢in ¢a-
lisan son derece aktif ili¢ bolge tespit etmigtir. Fakat dijital
yasam bu boélgelerde hiper aktiviteye sebep olmustur. Her
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on dakikada bir yeni sosyal medya formlar1 yaratmamizin
da nedeni budur. Bunun faydasi olmadig1 zaman, “zihin
okuma” becerimizi (hayatimizda sayis1 giderek azaldig
i¢in) insanlardan alir, etrafimizda gérdiigiimiiz her seye yo-
neltmeye baslariz. Objelere karakter 6zellikleri atfetmeye
bagslaniz. Pratikte sosyal becerileriniz zayifliyor olsa da, i
beyninizdeki sosyal bolgelere geldiginde durum tam tersi-
dir. Cok fazla galisirlar ve dinlenerek g¢aligmak igin tasar-
lanmig olmalarina ragmen, asla dinlenemedikleri igin agir1
isinirlar. O yiizden bir giin kendinizi bilgisayarimzin size
¢ok kotii davrandigini diisiiniirken bulursaniz ya da Siri’nin
sesi 0 giin kulaginiza ¢ok sicakkanh gelirse bu sosyal i¢gii-
diilerinize yapmak i¢in tasarlandiklan isleri yapmalar ko-
nusunda izin vermeniz gerektiginin bir sinyalidir. Empatik
beyninizin ona gereken seyleri alip, olmasi gerektigi sekil-
de ¢aligmasina izin verin.

gv iste size eglenceli bir egzersiz. Bir giin boyunca teknolojiyi ha-

yatinizdan gikartin. Bos zamaninizin ne kadarini telefonda ko-
nusup, e-posta ve telefon mesaji gondermeye, Facebook’unuza
% bakmaya, bazi Snapchat’lere goz atmaya, Instagram’da bir hikaye
Gekip yayinlamaya, TV ya da internetten bir seyler izlemeye,
STEAM'de oyun oynamaya ya da gergek bir insanla iletigim kur-
mak disinda ne tip aktivitelere ayiriyorsunuz? Toplayip totale %
bakin (gérdugunuz seyi sevmezseniz suratinizi asabilirsiniz). Bu
vaktin sadece yuzde onunu kesmeyi deneyin. Ya da daha radikal
§ olup yuzde yirmisini.

Elbette buradaki ana tema tum bosg vaktinizi yeni dikkat dagitici
seylerle doldurmaniz degil, 6nemsediginiz kisilere daha gok
vakit ayirmanizdir. Ve eglenceli kismi da su: Sosyal hayatiniz ne
kadar rahat, anlamli ve eglenceli olursa varliginizin bu kismina

oncelik vermeniz de o kadar kolaylasir.
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Ustaliginizi Test Edin

iletisim ustaligi size iyi gelecektir.

Yapilan bir galigma, sosyal ve dolu yagamig insanlarin, daha izole
yasayanlara oranla entelektuel kapasitelerinin gok daha yuksek

oldugunu gdstermistir. Fakat bunun gunluk yasaminizda kag tane
g sosyal etkilegim kurdugunuzla bir ilgisi yoktur. Belirleyici faktor
bu etkilesimlerin kalitesidir. icten, sicak ve destekleyici mi? Yok-

sa negatif ve soguk mu? Kisi kendisini yalniz hissettikge bagigik-
lik sistemi ve kardiyovaskuler fonksiyonlari da o derece zayflar.

§ “Sosyal olan bireyler’, yani iliskileri olan, aile ve arkadaglaryla

yakin olan, sosyal gruplarda ya da aglarda yer alan kisiler daha g
Gabuk iyilesir ve daha uzun yasarlar.

% Sosyal baglarla yagam suresi son derece paraleldir.

OO P A OO0

Hayatinizin nasil oldugunu biliyorum. Su an ¢ok mes-
gulsiiniiz ve yapilacaklar listenize yeni bir “yapilacak” sey
daha eklediniz: Bu kitapta 6grendiginiz teknikleri kullan-
maya baglamak. Bunu devam ettirmek igin bir karar verme-
niz gerek: “Bu kitaptaki teknikleri gercekten kullanmaya
baglayacagim.” Sonra da harekete gegecek ve bu teknikleri
olabildigince sik kullandiginiz1 géreceksiniz. Buna ragmen
farkinda bile olmadan eski iletisim yontemlerinize geri don-
me ihtimaliniz olacaktir. Bu tembel oldugunuzdan degil;
karar verme meselesini ¢ok hafife almanizdan kaynaklanir.
Zira herhangi bir konuda herhangi bir seye karar vermek
demek, o seyi gercekten yapip yapmayacaginizi soyleme-
ye muktedir oldugunuz demektir. Degisimde basarili olmak
i¢in, hirsimiz1 6lgebilmelisiniz. Hangi teknikleri, hangi sik-
likta ve ne kadar siire ile kullanacaginiza karar verin:
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“Oniimiizdeki iki hafta boyunca zitlig1 /tezathg: iki kez,
beden dilindeki gerilim ya da rahatlamayi1 okumaya ¢alis-
may1 dort kez ve anlaml bir iltifatla sohbeti baglatmay1 bir
kez deneyecegim.”

Bagka bir segenek de tekniklerden yalnizca birini segip
ilk giin bir kez, ikinci giin iki kez, liglincii giin ii¢ kez kul-
lanmak ve bunu aligkanlik haline getirene dek devam ettir-
mek gibi bir hedef belirlemektir.

Bunu kendinize baski olugturmak igin yapmiyorsunuz;
bunu kendinize net bir amag belirlemek i¢in yapiyorsunuz.
Bunu yapmazsaniz, teknikleri kullanma ihtimaliniz diigiin-
diigiinlizden az olacaktir. Bu da hi¢ hog bir sey degil.

Bu arada kitaptaki “tekniklerle” ilgili kisa bir sey sOy-
leyecegim. Burada okudugunuz her sey, her seviyedeki
iletisimde kullanabileceginiz sekilde tasarlanmigtir. Ama
kitaptakileri siirekli kontrol etmenizi gerektirecek ve neyi,
nerede, nasil sdyleyeceginizi belirten bir ihtiyag listesi gibi
de diisiinmenizi istemem. Bir sohbet iki ya da daha fazla kisi
arasinda dogal sekilde akar ve istenilen yone dogru organik
bir sekilde gider. Benim amacim kargimizdaki kigiyi daha
iyi anlayarak, sohbetin yoniinii kagirmamanizi saglamak. O
yiizden sosyal becerileriniz sosyal davraniglarinizla uyumlu
olmali. Ancak bu gekilde iletigim ustaligina ulasirsiniz. Bu
kitaptaki teknikler sizi o seviyeye tagiyacak malzemelerden
fazlasi degildir.

Unutmayin ki iletisim ustaliginiz garantili ya da patentli
bir ¢6ziim degildir. Kullandiginizda muhtesem iligkiler ve
etkilesimler kurma sansimiz artacaktir. Yine de daha 6nce
belirttigim gibi, ara sira eski iletisim aligkanliklariniza don-
me ihtimaliniz de var. Boyle bir sey olursa sakin moralinizi
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bozmayin. Onun yerine ters giden seyin ne oldugunu ve bir
dahaki sefere neyi farkli yapmaniz gerektigini diigiiniin.

Ote yandan giiglii bir iliski asla fikir ayrilig1 yasama-
yacaginiz ya da tiim ¢atigmalarn kolayca iiretken ¢oziimle-
re ulagtiracaginiz manasi tagimaz. Boyle bir iligki yoktur.
Onemli olan sey ciddi bir tartiymadan sonra nasil davrandi-
ginizdir. Iletisim ustaligimz ilk etkilesimlerde, gatisma ola-
siliklarinda, daha da 6nemlisi kargi tarafla birbirinize mo-
rarana dek bagirirken durumu bagka bir yone gekeceginiz
anlarda kullanilirsa 6nem tagir. Yani her tiirlii diplomatik
yontem ve sosyal becerilerin pencereden agagi ugtugu an-
larda. Bu tip bir seyi er ya da ge¢ yasayacaksiniz ¢iinkii hig
kimse miikemmel degildir. Silahtan duman ¢ikarken sergi-
leyeceginiz iletisim becerinizin degeri de budur. Asla pes
etmeme kabiliyetiniz en kiymetli varliginizdir.

Eger bu yeni iletisim becerileri goziiniizii birazcik kor-
kuttuysa, bu rahatsizligin hayatimzin sonuna dek siirmeye-
cegini bilin. Yani korkutucu kisim gegici. We Bought A Zoo
isimli filmde Benjamin Mee’nin de s6yledigi gibi:

“Bilirsiniz bazen tek ihtiyaciniz olan sey yirmi saniyelik
bir deli cesaretidir. Gergekten yirmi saniyelik utang verici
bir cesaret. Ve size yemin ederim, bunun arkasindan harika
bir sey ¢ikar.”

Bu sayfalarda karsilagtiginiz her seyi kullanmak zorundaymigsiniz
gibi hissetmeyin. Bence iginde tek bir faydali fikir bile bulsaniz,
bu kitap harcadiginiz vakte deger.

Dans Pistinde Sizin Aniniz
Siirekli olarak iggiidiisel sekilde konustugunuz biriyle
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hi¢ kargilagtimz mi1? Bu ¢ok biiyiilii bir sey degil miydi?
Iste iletisim ustaligna ulastigimzda, bu durum sizin igin
normal olacak. Bilim adamlarinin yiiksek self-monitér de-
dikleri, yani sosyal kaynaklarin1 dogal bir bi¢imde kulla-
narak bagkalarinin iletisim ihtiyaglarina esneklik ve uyum
gosteren kisi haline gelirsiniz. Biriyle bulustugumuz zaman
vaktimizin biiylik kismini birbirimizi daha iyi anlamak igin
aramizda ortak bir seyler bulmaya ¢alisarak gegiririz. Ile-
tisim ustaligina sahip olan kisi bunu bulundugumuz yere
gelerek kendisi bizim igin yapar. Bu konuda ustalaginca hig
kimseyi manipiile etmeyeceksiniz. Ciinkii iletisim ustalig-
niz1 egittikge, bu sizin normal davranislarinizin bir pargasi
haline gelecek. Siz de herkes kadar samimisiniz. Aradaki
fark gevrenizdekilere kendileri olmalari i¢in izin vermeniz
ve gerektiginde onlar1 yonlendirmenizdir.

Profesér Martin Kilduff ve David Day bir sirketin ¢a-
lisanlarina yukaridaki karakteristik Ozellikleri kullanmasi
i¢in ortalama 18 ay boyunca egitim vermesinin, ayn §ir-
ketin ¢alisanlarina 13 yil boyunca verdigi egitimlerle elde
edecegi sonuglara ulastigim gézlemlemistir. Iletisim usta-
1181 becerilerini kullanan kisiler digerlerinden daha yiiksek
diizeyde profesyonel entegrasyon becerisi sergiler ve bu
da onlarla olan iliskilerimizde biiyiik bir fark yaratir. Zira
duygusal durumumuzu anlayan ve bunu ifade etmek igin
bize bizden bile daha ¢ok faydasi olan kisilere dogru, dogal
olarak yaklasiriz. Onlar i¢imizdeki en iyiyi digar1 gikartir.

Yasayan en karizmatik kisilerden biri olan aktér Jim
Carrey sosyal varolusu adina insanlar1 eglendirmeyi segme-
sini §0yle agiklar: “Gittigim her yerde insanlarin igindeki en
iyiyi ¢ikartip bana sunacaklari bir sey yaptim.”
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Iletisim ustalig1 sayesinde, bunu siz de yapabilirsiniz.

Bu arada karizma ¢ok ilging bir kelimedir. Karizmanin
ne oldugunu herkes bilir ama kimse tanimlayamaz. Kariz-
ma her ne ise, son derece objektifmis gibi goriiniir: Calis-
malar sizin ve mesela teyzenizin de karizmatik buldugu
bir seyi, benim de karizmatik buldugumu gostermektedir.
Karizmatik insanlar kendilerini iyi ifade eder, duyarh ve
kontrolliidiirler. Sosyal degisim yaratirken karizma da ¢ok
onemli bir etkendir. Alex Pentland’a gore karizmatik insan-
lar bagkalarina yeni davraniglar sergiletmek konusunda gok
beceriklidir. Yiiksek performansh gruplar olusturur, etrafla-
rindaki kisileri motive ederler. Kafanizda bir ampul yand:
m1? Belki de Pentland’in sdyledigi sey dogrudur, yani ka-
rizmatik kigiler 6zellikle sosyal sinyalleri okuma ve onla-
ra cevap verme konusunda son derece yetenekli kigilerdir.
Bagka bir deyisle iletisim ustaligina sahiptirler.

Sosyal uzmanhginmzin pek ¢ok faydasi vardir. Bu sa-
yede sosyal etkilesimlerinizin gelismemis olacagim hayal
dahi edemem. Kafanizda simdiden iletigim ustaligiyla ilgili
belirgin bir amag bile olusturmus olabilirsiniz, hayatinizda
degistirmeyi dort gozle beklediginiz belli bir durum olabi-
lir. Fakat bu beceriler sayesinde etrafimzdaki kigilerin en
iyisini ¢ikartmalarim saglayacak olmaniz bile size yetip de
artacaktir.

Benim kigisel fikrim varligimizin 6zel ya da belirgin bir
anlami ya da amaci olmadig: seklinde. Ama simdi burada-
yiz ve bir sebepten Otiirli birbirimize baglyiz. O yiizden
neden en iyiyi yapmayalim diye diisiinliyorum? Herbert
Spencer yaniliyordu. Hayat bir fare yanig1 degildir; hayat
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bir danstir ve bizler birbirimizle dans ederiz. Geriye tek bir
soru kaliyor: Ilk kime dans teklif edeceksiniz?

Henrix Fexeus, 2017



Profesyonel bagsarinizin, kigisel iligkilerinizin, liderlik po-
tansiyelinizin ve gelinnizin, iletigim ve ikna becerinize
bagh oldugunun farkinda mismniz?

Henrik Fexeus simdiye dek yalnizca ayricalikli bir azinhiga
Ozgiiymiis gibi goriinen bir sosyal becert tiiriinii ve iletigim
dehasi olabilmeniz i¢in sosyal becerilerinizi nasil giiglen-
direceginizi agikliyor. Bu becerilerin nasil ise yaradigina
sahit olurken, ayni1 zamanda ne kadar gerekli oldugunu da
fark edeceksiniz.

Bu kitapta yazarin enteresan ama basarili stratejilerini
okurken, hemen her sayfada geleneksel akla meydan
okuyan yontemler bulacak; karsiniza engeller giktiginda,
fikirleriniz reddedildiginde ya da 6fke ve muhalefetle kar-
silastigimzda, durumu kolayca lehinize ¢evirebileceksiniz.

Felsefe alaninda akademik egitiminden sonra, Henrik Fexeus ile-
tisim uzmani olarak basamaklar1 hizla tirmandi. Fexeus simdiler-
de “eglendirerck cgitim” alaninda saygin bir uzman. Akil okuma
kavramna yepyeni bir anlam katmanin yani sira sézsiiz iletisim,
beden dili, psikolojik manipiilasyon ve psikolojik ctki konularm-

daki becerilerini sergiliyor. Bir yandan da akil okuma sovuyla
turlar diizenleyip, Isveg’in en biiyiik yayin kurulusunda kendi te-
levizyon programim yapiyor. Ik kitabi olan AK/L. OKUMA
SANATI yimu bes iilkede yaymlanarak uluslararasi diizeyde
biiyiik bir basari clde etti.
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