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Giris

Bu raporda; tutumlar, egilimler ve davranislara iliskin egitim tavsiyeleri
sunulmaktadir. Bilgisayarda yazi yazmak veya bilgisayar becerileri gibi uzmanlik
becerileri dikkate alinmaz. Mevcut pozisyonunuz, kariyer gelisiminiz veya

kisisel gelisiminiz icin asagidaki gelisim onerilerinden birini veya hepsini
secebilirsiniz. Ozellikleri gelistirmeye iliskin bazi 6neriler ve egzersizler her
durumda uygulanabilir olmayabilir ve durumunuza veya kurumunuza uygun
olarak tizerinde degisiklik yapilmasi gerekebilir. Birden fazla 6zellik Gzerinde
calismayi secerseniz, bir 6zellik Gizerinde ¢alismayi tamamladiktan sonra bir
digerine gegmeniz tavsiye edilir.

Davranislar degistirmek bilgi edinmekten ¢cok daha zordur. Yillar icinde yerlesmis
olan aliskanlik veya kaliplarin uyarlanmasini gerektirir. Bu tur bir degisiklik
genellikle daha uzun surer ve duzenli dikkat ve pekistirme gerektirir.

Bu raporun her bir béliimda, bir 6zelligin aciklamasini ve bunun kariyer veya
kisisel gelisimle iliskisini icermektedir. Ayrica, her bolimde en az bir egzersiz
bulunmaktadir. Egzersizler, 6zelligi gelistirmeye yonelik pratik bir deneyim

ve surekli uygulama imkani sunmak Uzere tasarlanmistir. Cogu durumda, bir
Ozelligi cok fazla gelistirmeye gerek yoktur. Bir 6zellikte yaratilacak ufak bir artis
bile ciddi oranda gelisim saglayacaktir. Bu egzersizleri sorulari yanitlayarak ve
talimatlari izleyerek yapabilirsiniz; ancak cevaplarinizi tartisabileceginiz bir kog
veya partneriniz olmasi tavsiye edilir. Bu gelisim egzersizleri, bir sinif ortaminda
diger kisilerle birlikte de yapilabilir. Kocunuz, dikkatinizi diizenli olarak arzu
edilen degisiklige vermenize yardimci olarak bu degisikligi yapmaniza destek
olabilir.

Bu rapor, soru formuna vermis oldugunuz yanitlar sonucunda olusturulmustur.
Rapor icin secilen 6zellikler, bu raporu olustururken secilen pozisyon ile iliskilidir.
HA sistemi, bu pozisyonda basari gdstermenize yardimci olmasi muhtemel
gelisim ozelliklerini otomatik olarak belirler. Ancak sistem her zaman en dusuk
puana sahip 6zelliklerinizi secmeyebilir. Halihazirda oldukca guclu olan bir
Ozelliginizi de segebilir. Bir 6zelligin belirlenen pozisyon igin 6zellikle 6nemli
olmasi halinde, oldukga glclii olan bir 6zelliginizi daha da gelistirerek daha fazla
ilerleme kaydedebilirsiniz. Ozellikleri gelistirmeye iliskin neriler ve egzersizler
her durumda uygulanabilir olmayabilir ve durumunuza veya kurumunuza uygun
olarak lizerinde degisiklik yapilmasi gerekebilir. Onerilen eylemlerin kurumunuza
uygun oldugunu yoneticinizle teyit edin.
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Gelisim Alani1: Analitik

Sorunlari ve kararlari analiz etmekten keyif alma egilimindesiniz.

Sorun ¢6zme ve karar almaya yonelik analitik bir yaklasim, olgulari mantik ¢ercevesinde incelemenize olanak

verir. Bu, daha kaliteli kararlar ve sorunlara gercek ¢ozimler uretilmesini saglar. Bir sorunun gercek nedenini tespit
edemezseniz, sorun (bazen farkli bir sekilde) tekrar ortaya cikacaktir. Ornegin, belirli bir calisanla ilgili bir sorun
yaslyorsaniz, bu ¢alisanin isine son vermenin sorunu ¢ozecegini diistinebilirsiniz. Ancak, yetersiz egitim slireci, zayif
kisilerarasi etkilesim becerilerine sahip bir yonetici, yetersiz se¢cim stireci veya verimsiz bir is sistemi gibi daha kritik
veya daha temel bir cok neden de olabilir. Gergek neden(ler)i kesfetmek, size etkili bir ¢6ziim olusturmak icin gerekli
olan bakis acisini saglayacaktir. Gergek sebep(ler)i ortaya ¢ikarmak genellikle dikkatli bir sorgulama ve muhakeme
yapmay! gerektirir. Asagidaki egzersizlerde bir sorun sececeksiniz. Bu, ciddi sekilde ters giden bir sey olmak zorunda
degildir. Yalnizca gelistirmek istediginiz bir sey de olabilir.

Sorun ¢6zme ve karar vermeye yonelik analitik bir yaklasim sergileme aliskanligi kazanmak, yaptiginizisin daha
etkin ve verimli olmasini saglayacaktir. Ayni zamanda daha iyi hayat kararlari vermenize de olanak sunacaktir.. Eger
bu egilime sahip degilseniz, sahip olan bir kisiyle isbirligi yaparak baslayabilirsiniz. Analitik egilime sahip bir kisinin
geribildirim ve 6nerilerini almak, i¢cinde bulundugunuz sorunu ¢ézmenize ve analitik beceriler edinmenize yardimci
olacaktir.

Egzersiz - Sorunlari analiz etmek

Adim 1 - ise iligkin en 6nemli giincel sorununuz nedir?

ise iliskin sorunlarinizi disiiniin ve bir liste yapin, ardindan en énemli oldugunu diisiindigiiniiz sorunu secin.

Adim 2 - Sorunun temelindeki nedenlerin neler oldugunu diisiiniiyorsunuz?

Sorunun olasi nedenleri Uzerine dusuniin ve bir liste yapin. Ardindan, sorunun temelinde yatan veya gercek
nedenlerinin neler oldugunu disiniin ve belirleyin. Ornegin, ilk basta soruna bir kurali cigneyen bir kisinin sebep
oldugunu dusiinebilirsiniz. Ancak daha detayli bir analiz, bunun agik bir kural olmadigini veya diger kisilerin kurala
uyup uymadigini belirleyecek bir sistem olmadigini ortaya koyabilir. Boyle bir durumda, kurallarin belirsizligi en
azindan sorunun temel nedenlerinden biri olabilir.

Adim 3 - Bu soruna iliskin en iyi ¢6ziim yolunun ne oldugunu diisiiniiyorsunuz?
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Soruna iliskin tiim olasi ¢6zim yollarinin bir listesini yapin ve en iyi oldugunu disiindtiglinlzi segin.

Adim 4 - Neden bu soruna iliskin en iyi ¢6ziim yolunun bu oldugunu diisiiniiyorsunuz?

Bunun, sorunun en gercekgi ve 6zglin ¢c6zliimi oldugunu disiinme sebeplerinizi listeleyin.

Adim 5 - Tanidiginiz kisiler arasinda, sorun ¢ozmeye analitik bir sekilde yaklasan ve size bu soruna iligkin bir
anlayis kazandirabilecek kisiler kimlerdir?

Sorun ¢6zmeye yonelik analitik bir yaklasim sergiledigini diistind(igliniiz is arkadaslariniz veya meslektaslarinizin bir
listesini yapin. Sonra listeden bu sorun hakkinda danismak istediginiz kisileri segin.

Adim 6 - Sorun hakkinda meslektaslariniz veya is arkadaslariniza danisin.

Soruna iliskin 1’den 4’e kadar adimlari iceren analizinizi bu kisilere gosterin. Yorum ve 6nerilerini isteyin. Fikirlerini
dikkatle dinleyin ve arastirin.
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Adim 7 - Meslektaslariniza danistiktan sonra, sorunun temelinde yatan nedenin ne oldugunu
diisiinilyorsunuz?

Sorunun diger olasi nedenlerini listeleyin. Ardindan, sorunun temelinde yatan veya gercek nedenleri belirleyin.

Adim 8 - Meslektaslariniza danistiktan sonra, bu soruna iliskin en iyi ¢6ziim yolunun ne oldugunu
diisiinilyorsunuz?

Soruna iliskin tlim olasi ¢6zim yollarinin bir listesini yapin ve en iyi oldugunu disindtglinlzi segin.

Adim 9 - Sorunun ¢6ziimiinii uygulamaya koymak icin en iyi asamali plan hangisidir?
Sorunu adim adim ¢ézmeye yonelik asamali bir plan olusturun.

Cozim 6nemli bir karar almayi iceriyorsa, yeteri kadar analiz yaptiginizdan emin olun. (Daha buyik kararlar igin
daha fazla analiz yapilmalidir.)
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Gelisim Alani2: Etkileme

Cok sik diger kisileri ikna etmeye veya etkilemeye calisirsiniz. Diger kisilerarasi etkilesim ozelliklerinizin dengeli
oldugu kabul edilerek, altinizda ¢alisan kisilere ve/veya miisterilerinize fikirlerinizi ifade etmekte becerikli olmaniz
muhtemeldir.

Fikirlerinizi diger kisilere aktarabilmek, isinizde daha etkin olmanizi saglar. Uzmanliginizi veya bilgi birikiminizi daha
fazla etki yaratacak sekilde ortaya koymak kisisel acidan da tatmin edici olabilir. Dlslinlrseniz, buyik olasilikla
diger kisileri etkilemek istediginiz bir cok durum bulacaksiniz. Belirli bir projeye nasil yaklasiimasi gerektigine iliskin
olarak is arkadaslariniza aktarmak isteyeceginiz net bir fikriniz olabilir. Eger bir yoneticiyseniz, biyik olasilikla
altinizda ¢alisan kisilerin davranislarini etkilemeniz gerekecektir. Veya, patronunuzu bir projeye belirli bir sekilde
yaklasmaya ya da licretinize zam yapmaya ikna etmek isteyebilirsiniz.

Diger kisileri etkilemek icin dncelikle bir yakinlik kurmaniz gereklidir. Cogu kisi bu tur bir yakinlik kurmaya yeterince
onem vermediginden diger kisileri etkilemek konusunda basarisiz olur. Yakinlik, diger kisi onu anladiginiza ve saygi
duydugunuza inandiginda kurulur.

Gegmis tecrlbeler, Kisilerin etkilenmesini dnleyen en temel engellerden biridir. Ornegin, kisi gecmiste satis
sorumlulariyla aci verici tecriibeler yasamissa, herhangi bir satis sorumlusu karsisinda buyuk 6lgude direng
gostermesi muhtemeldir. Veya bu kisi benzer bir Grunle hayal kinkligi yaratan bir tecriibe yasamissa, sizin drtiniintiz
cok daha ustun olsa bile ciddi sekilde direng gostermesi muhtemeldir. Patronunuz, diger ¢alisanlarla daha 6nce
yasamis oldugu aci verici tecrubeler yiziinden sizin etkileme girisiminize direng gosterebilir. Daha da kotusu,

bu kisi sizinle yasamis oldugu daha 6nceki tecriibeleri yiizinden de zihinsel bir direng gosteriyor olabilir! Boyle
durumlarda tekrar yakinlik kurana kadar bir kisiyi herhangi bir seye ikna etmek ¢ok zordur. Surekli bu gegmis
deneyimi hatirlayacak ve direng gostereceklerdir. Onlari ne kadar ¢ok etkilemeye calisirsaniz bu gecmis deneyimi
o kadar pekistirmis olursunuz ve basari sansiniz da ayni oranda duser. Bir sekilde onlari etkilemeyi basarsaniz
bile bu etkinin kalici olmasi muhtemel degildir. Bir kisiyi belirli bir sey yapmaya ikna etmek istiyorsaniz, bu kisinin
buna iliskin ge¢cmis deneyimlerini bulmalisiniz. Empati kurarak dinlediginizde, bu kisinin gegcmis deneyimlerinin
uygun hale getirecektir. Ayrica bu kisinin gegcmis deneyimlerini anladiginizda, onun icin neyin énemli oldugunu ve
teklifinizi nasil sunmaniz gerektigini 6grenebilirsiniz.

Diger kisileri etkilemek icin onlarin gercekten ne istedigini tespit etmeniz gerekir. Bu, kisinin en blyik umutlarini,
hayallerini veya hedeflerini icerir. Hedeflerini sorarak ve yanitini dinleyerek yakinlik kurmayi siirdirmenin yani sira
bu ihtiyaclari nasil karsilayacaginizin da farkina varirsiniz. Bir kisinin umutlari, hayalleri veya hedefleri hakkinda bilgi
sahibi olmak, ona bakis acisini degistirmesi veya belirli bir adim atmasi icin ikna edici bir sebep sunmaniza imkan
verir.

Yakinlik kurduktan ve karsinizdaki kisinin hedefleri ile bir uyum yakaladiktan sonra bir eylem 6nerisinde
bulunabilecek durumda olursunuz. Karsinizdaki kisinin diisinmesini veya yapmasini istediginiz seyler konusunda
belirsiz olmamalisiniz. Gergeklestirilmesini istediginiz eylemi agik bir sekilde sunmazsaniz, istenen etkiyi yaratmaniz
pek muhtemel degildir.

Etkilemek, manipule etmekten farklidir. Her ikisi de baska bir kisinin bakis agisini veya eylemlerini degistirebilmek
icin kendi bakis acinizi ifade etmeyi icerse de, manipulasyon ayni zamanda kendi kisisel kazanciniz icin bu kisiyi
kandirmaya veya aldatmaya calismayi da icerir. Diger kisileri manipule etmeye calisirsaniz bliylk olasilikla direng
gostereceklerdir. Bunu farkinda olmayabilirler, ama dogal tepkileri direng gostererek serbest secim hakkina sahip
olduklarini kanitlamak olacaktir. Kisa vadede onlari manipule etmeyi basarsaniz bile bu etki blyiik olasilikla

kalici olmayacaktir. Sonunda onlari manipule ettiginizi anlayacak ve kirginlik hissedeceklerdir. Bu da iliskinin
bozulmasina neden olacak ve bu kisiyi gelecekte etkileme imkanini da ortadan kaldiracaktir.

Asagidaki egzersizlerde agiklanan adimlar, etkileme siirecinde kullanabileceginiz araglardir. Bunlara siki sikiya bagli
kalmaniz gerekmez. Temel prensipleri unutmadan bir adimi atlayabilir veya duruma goére uyarlayabilrsiniz.

Egzersiz # 1 - Etkilemek lizerine Diisiinmek
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Adim 1 - Diger kisileri etkilemeye iligkin ge¢cmis tecriibeleriniz nelerdir?

Diger kisileri etkilemeye iliskin gecmis tecriibeleriniz tizerine distiniin ve agiklayin. Hangi acilardan tatmin ediciydi
veya degildi?

Adim 2 - Diger kisileri etkilemede hangi acilardan basarili oldunuz?

Diger kisileri etkilemede hangi acilardan basarili oldugunuz tizerine dlstiniin ve aciklayin. Basarili olmanizi saglayan
faktorlerin neler oldugunu diisiintiyorsunuz?

Adim 3 - Diger kisileri etkilemeye ¢alisirken hangi agilardan basarisiz oldunuz?

Diger kisileri etkilemede hangi acilardan basarisiz oldugunuz Gzerine dustnun ve bir liste yapin.

Adim 4 - Bu kisinin hangi ihtiyaglarinin farkinda oldugunuzu belirtmekte veya dikkate almakta basarisiz
oldunuz?

Adim 3’te siraladiginiz basarisiz etkileme girisimlerinin her biri icin, bu kisinin hangi ihtiyaglarinin farkinda
oldugunuzu belirtmekte veya dikkate almakta basarisiz oldugunuz Gzerine dusinun ve bir liste yapin.
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Adim 5 - Bu kisiyi etkilemeye ¢alismadan once nasil daha iyi bir sekilde yakinlik kurabilirdiniz?

Adim 3’te siraladiginiz basarisiz etkileme girisimlerinin her biri igin, bu kisiyi etkilemeye ¢calismadan 6nce nasil daha
etkin bir sekilde yakinlik kurabileceginiz lizerine duslnun ve bir liste yapin.

Adim 6 - isteklerinizi nasil daha net ifade edebilirdiniz?

Adim 3’te siraladiginiz basarisiz etkileme girisimlerinin her biri icin, bu kisinin ne yapmasini veya distinmesini
istediginiz konusunda nasil daha net olabileceginiz lizerine duslinlin ve bir liste yapin.

Egzersiz # 2 - Yakinlik kurmak, hedefleri ayni dogrultuya getirmek ve etki yaratmak

Asagidaki adimlari dikkatli bir sekilde inceleyin ¢linki diger kisilerle etkilesim kurarken bu adimlari uygulamaniz
gerekecektir.

Adim 1 - Kimi etkilemek istiyorsunuz?

En cok etkilemek istediginiz kisileri diisiinlin ve isimlerini yazin.

a b~ W N B
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Adim 2 - tam olarak ne diisiinmesini veya yapmasini istiyorsunuz?

Adim 1’de listelediginiz kisilerin her biri izerinde tam olarak nasil bir etkiye sahip olmak istediginiz Gizerine diistiniin
ve bunlari yazin. Bu kisinin ne diislinmesi veya yapmasini istediginiz konusunda mimkin oldugunca spesifik
olmaya calisin. Ornegin, belirli bir fikri kabul etmesini veya belirli bir adim atmasini istiyorsaniz, onun hangi fikir
veya eylemi benimsemesini istediginizi belirtin. Gercekgci oldugundan emin olun. Ornegin bir kisi tim yasami
boyunca belirli bir kanaate sahip olmussa, bu kanaati degistirmeye calismak oldukga zor olabilir. Bu ylizden, kiiglik
bir adimla baslamak daha iyi olacaktir.

aa b W N B

Adim 3 - Karsinizdaki kisinin gecmiste yasadigi tecriibeleri arastirarak yakinlik kurun.

Adim 1’de belirtilen kisiyle konusarak etki yaratmak istediginiz konuya iliskin gecmis tecriibelerinin neler oldugunu
dgrenin. Ornegin, bu kisiyi bir konuda egitim almayi distiinmesi konusunda etkilemek istiyorsaniz, “Kurslara
gitmek konusunda ge¢miste ne gibi tecriibeler yasadiniz?” veya “Bu konuya (egitimin konusuna) iliskin ge¢cmis
deneyimleriniz nelerdir?” gibi sorular sorabilirsiniz. Eger kisi gecmiste zor bir tecriibe yasadiysa, hemen atilip bu
seferkinin farkli oldugunu sdyleme isteginden kaginin. Bunun yerine, kendinizi onun yerine koyun ve bu konuda
konusmasina izin verin. Diger bir 6rnekte, patronunuzu maasiniza zam yapmasi konusunda etkilemek istiyorsaniz,
once ondan performansiniza iliskin geribildirim vermesini isteyin. Onun bakis acisini anlamaya calisin. Agiklama
yapmasinl isteyin ama bu asamada sunulan bakis agisina karsi ctkmaya veya tartismaya calismayin. Ortaya attig
konulardan kisisel olarak nasil etkilendigini anladiginizi belirtin. Ornegin soyle bir ifade kullanabilirsiniz: ‘Arada
sirada ise gec kalmamin sizi ne agidan rahatsiz ettigini anlayabiliyorum.’

Adim 4 - Tercihleri anladiginizi belirtin

Karsinizdaki kisiye bunun ge¢mis tecrlibelerden farkli olacagini sdyleme isteginden kaginin. Bu direncle muicadele
etmeye calismak yerine farkinda oldugunuzu belirtin! Ornegin, bir kisi bir egitimde zor bir tecriibe yasamissa,
‘Boyle bir tecriibe yasadiktan sonra bu konuya iliskin baska bir kurs hakkinda hicbir seyi duymak bile istemiyor
olabilirsin’ diyebilirsiniz. Bunun ardindan yalnizca yanitini bekleyin. Karsinizdaki kisi ‘kesinlikle istemiyorum’ derse,
ne soylerseniz séyleyin onu bunu yapmaya ikna etmeniz pek miimkiin olmayacaktir. Boyle bir durumda onun
sec;lmlne saygl duyun ve baska bir kisiyi etkilemeye calisin. Ancak ¢cogu durumda karsinizdaki kisi biiylik olasilikla

_________ zorunda kalmadigim stirece bu fikre agik olabilirim’ gibi bir ciimle kuracaktir. Yukaridaki siireg, kisiye
gecmiste yasadigi tecriibelerin ylikiinden kurtulma firsati sundugundan, yeni bir firsati yepyeni bir bakis acisiyla
degerlendirmeyi tercih etmesini saglayacaktir.
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Ucret artisi talep ediyorsaniz ve patronunuz bazi seyleri onun icin ne kadar zorlastirdiginiza dair bir geribildirim
verdiyse, onun tercihini anladiginizi belirtmek icin sdyle bir ifade kullanabilirsiniz: ‘Bu tecriibe 1s1ginda Ucret artisi
hakkinda konusmanin bile sizin i¢in ne kadar zor olabilecegini anliyorum.’ Yine sadece bekleyin. Bu noktada,
patronunuzun Ucret artisi Uzerine konusmayi se¢cmesi ve ufak tefek sikinti yaratan konular ifade edildikten (ve bu
yiikten kurtulduktan) sonra bu konuyu daha acik bir bakis agisiyla ele almasi muhtemeldir. Béylece, olgular yeni bir
bakis acisiyla incelenmeye baslanabilir.

Yukandaki sireg, dinleyerek, anladiginizi belirterek ve en 6nemlisi karsinizdaki kisiyi sizin bakis aginizi kabul
etmeye zorlamayarak yakinlik kurmaniza olanak saglar. Karsinizdaki kisinin tercihini anladiginizi belirtmeniz, bu
kisininozglirlugline saygi duydugunuzu gosterdiginden daha iyi bir tepki almanizi saglayacaktir.

Adim 5 - gercekte ne istiyor veya neye ihtiya¢ duyuyor?

Bu kisinin ihtiyaglarini, hedeflerini ve hatta hayallerini 6grenin. Ornegin, bu kisi patronunuzsa bu departmana iliskin
vizyonunun ne oldugunu sorabilirsiniz. Departmanin aslinda nasil olmasiniisterdi? Yalnizca dinleyin ve amacini
anladiginizi belirtin. Bu kisi altinizda calisan bir kisiyse kariyer hedeflerini sorabilirsiniz. Hedefler ve hayalleri
dinledikten sonra teyit etmek icin anladiklarinizi tekrar ifade edin ve kavradiginizi belirtin.
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Adim 6 - Kendi hedefinizi onlarinkine nasil dahil edebilirsiniz?

Hem sizin hem de onlarin hedeflerinin nasil ayni anda gerceklestirilebilecegi Gizerine diisiiniin ve bir liste yapin.
Ornegin, zam talebinde bulunmak istiyorsaniz, patronunuza bu vizyonu hayata gecirmekte nasil yardimci
olabileceginizi anlatin. Veya altinizda ¢alisan bir kisiyi bir kursa katilmasi icin ikna etmeye calisiyorsaniz, bu kursun
kariyer hedeflerini gerceklestirmesine nasil yardimci olacagini aciklayabilirsiniz.
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Adim 7 - Karsilikli ihtiyaglarinizi gidermek icin atilmasi gereken bir sonraki adim nedir?

Karsinizdaki kisinin hedeflerini net bir sekilde anladiktan sonra, her ikinizin de ihtiyaclarini karsilamaya baslamak
icin atilmasi gereken bir sonraki adimin ne oldugunu tartisin. Stireci baslatmak igin sizin ve/veya karsinizdaki kisinin
yapmasi gereken spesifik eylemleri belirleyin. Adim 5 - Adim 1’deki listede bulunan kisilerin her biri icin bunu yapin..
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Adim 8 - Yukaridaki adimlari her bir kisi icin uygulamaya calistiginizda yasadiklarinizi yazin.
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