ILETiSIM

Emirlerin, bilgilerin, disincelerin, agiklamalarin ve sorunlarin bireyden bireye veya gruptan gruba
aktariima ve iletilme surecidir. Ayni zamanda iletisimi, 6rgitlerde olusan sorunlarla bas edebilmek
igin basvurulan bir arag olarak gérmek de mimkunddr.

Bir kurumda oérgutsel yapi, érgutte bulunan bireyler, gruplar ve birimler arasinda gergeklestirilen
iletisim yoluyla kurulabilir ve gelistirilebilir. Yani érgatte bulunan kisi ve birimler arasinda iletigsimin
olmamasi durumunda herhangi bir érgiitsel yapidan séz etmek mimkiin degildir. Orgitsel yapinin
basarisi, blylk 6lglide dikey ve yatay iletisim kanallarinin saglikli isleyisine baglidir.

Siz degerli galisanlarimiza da etkili iletisim igin olmasi gereken dzellikleri asagida listeledik. Etkili
iletisim saglayarak sirketimize faydali olmanin yani sira, ailemize, toplumumuza, llkemize de
faydali olacagiz. Cunka iletisim tim sorunlarin ¢ézumunde etkili olan bir anahtardir.

« iletisim en kisa tarifiyle en az iki kisi arasindaki bilgi aktarimidir. Basarili bir iletisim igin agagidaki
altin kurallar bilinmelidir.

e ilk iletisimde, iletisim kurdugunuz kisiyle ortak yanlarinizi kesfetmeye calismal, iletisimin bu
sekilde daha saglkl olacagi unutulmamalidir.

e iletisimde bulundugunuz kisilerle cliimleye "yok" veya beni yanls anladiniz" gibi karsi tarafi
suglayan kelimelerle baslamayiniz. "Ben digindugumu ifade edemedim ya da tam anlatamadim
dolayisiyla siz benim anlatmak istedigimden farkh seyler anladiniz" ifadesini tercih edebilirsiniz.

* Neyin ne zaman ve nasil, kime iletilecegi bitin boyutlanyla degerlendiriniz.

¢ Mesajinizi iletirken hedefe ydnelik konugma tarzinizi, ses tonunuzu ve genel yaklagsiminizi tespit
ediniz.

¢ Muhatabinizin tutumlarini, iginde bulundugu durumu hesaba katarak mesajinizi iletiniz.

¢ Mesajin amacini, nigin verdiginizi ve mesajin hedefini dogru belirleyin. Bilgi almak i¢in i¢in mi,
muhatabinizin tutumunu degistirmek i¢in mi mesaj verdiginizi kesinlikle bilin.

e Onemli bir iletisim s6z konusuysa istisare etmeden adim atmayiniz.
e Muhatabiniza faydali ve onu tesvik eden mesajlar iletiniz.

e Sadece muhatabinizin sizi anlamasina odaklanmayin, sizde muhatabinizi tam olarak anlamaya
calisin.

Yanhs anlamalari 6nlemek igin;
- Dugtndugunuza,
- Soylemek istediginizi,

- Soylediginizi sandiginizi,
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- Soylediginizi,

- Karginizdakinin duymak istedigini,

- Duydugunu,

- Anlamak istedigini,

- Anladigini sandigini,

- Anladig1 arasindaki farklan digsunerek konusun.

- Kurdugunuz iletisimin sonuglarini takip edip, alicinin tepkilerini élgin.

Alcinin verdigi ve goéndericinin algiladigi anlamlar birbirlerine uygunsa, etkili bir iletisimin s6z
konusu oldugunu bilinmelidir.

¢ Mesajinizi iletirken gercekgi olun. Arkasinda duramayacaginiz mesajlari vermeyiniz.

¢ Muhatabinizi dinlerken yalniz onun sdzlerine degil, anlatis tarzina, kelimelerinin arkasindaki gizli
manalara ve davranislarina da dikkat ediniz. Bazen bir tavir, butiin mesaji surikler.

¢ Her hallikarda diyalogu ve iknayi esas aliniz. Muhatabiniza dogru oldugunu ileri surduginuz
gorusuinizu aklen, kalben ve vicdanen kabullendirmeli, fikir dayatmasi ve sartlanmislik havasi
estirmekten kaginmalisiniz.

e Hazirhkh, nazik, dikkatli, profesyonel, pratik, guler yizld, olumlu, esnek ve sabirli olmalisiniz.

« iletisim, bilgi aktarimi, mesajsa, bir isletmenin galisanlari arasindaki bilgi, veri ve sezgi aktarimi
sirasinda kullanilan her tirld, yazih, sézli ya da sézsuz haberlesme teknikleridir. Mesajinizi dogru
aktardiginiza dikkat ediniz.

¢ Kendinizi diyalog iginde oldugunuz kisinin yerine koyunuz ve empati yapiniz. Onun duygu ve
duslncelerini anlamaya galismali, kendinizi bir bagkasinin yerine koyma becerisini kazanmalisiniz.

e Ne konustugunuz degil, kime, nasil konustugunuz énemlidir. Dostga bir tartisma konusmayi
zenginlestirir, fakat sertge sarf edilen bir soz iki tarafinda hirsa kapilip birbirlerinden uzaklagmasina
sebep olur. Ofkelendirmeden tartismayi ve ¢ézim Uretmeyi bilmeniz gerekir.

e Hirs, inat, dismanlik insanin ferasetini kér eder. Daha iyide ve daha guzelde uzlasmazlik ve
muinakasa ¢ikiyorsa iyiyle yetinmek gerektigi bilinmelidir.

e Kimsenin s6zinu kesmeyiniz. Biri konusurken konusmaya girmeniz gerekirse, konusmayi
keserken yumusak bir ciimle kullanarak musaade istenmelidir.

¢ Yeri ve zamani geldikge, dinleyicilerle karsilikli diyaloglarda bulununuz.
« iyi bir dinleyici olmak, iyi bir konusmaci olmaktan daha degerlidir. Az konusup ¢ok dinleyiniz.

e Baz kigiler kargisindakini dinlemeden hep kendi bildiklerini defalarca tekrarliyorlar. Yoneticinin
bildigi konunun kendisine defalarca anlatiimasi sonunda dayanilmayacak bir hal aliyor. Bir konunun
yoneticiye defalarca Ust Uste anlatilmasi yoneticinin canini sikip, tepki vermesine sebep olur.

« iletisim kurulan kisi ile rahatsizlik vermeyecek boyutta g6z temasinda bulunulmalidir.

29



e Gergcek dinleme, kalp kulagiyla olandir. Dinlemesini bilmeli, kétd konusmalari bile dersler
¢ikararak olumluya donusturalmesi égrenilmelidir.

e Kisiler birbirine kargl alaka ve sefkat beslemeli, tutarli davranmal, iyi niyetli igbirligi iginde
olmalidir.

 Birini ikna etmek igin fikrinizi tevazu ve hassasiyetle ifade etmelisiniz.
« Bilmediklerinizi kabul etmeli, elestiri ve itirazlari degerlendirmelisiniz.

e Dlsundigundz, bildiginiz ya da bildiginizi zannettiginiz konular tzerinde konusabilir, fikirler ve
Oneriler getirebilirsiniz. Bilmedigimiz konu Uzerinde gereksiz konugsmalar yapmayiniz.

« Bildiklerinizi galisma arkadaslarinizla paylagin. Bilginin paylasildikga ¢ogaldigini unutmayin.
¢ Yalan sdylemeyin, samimi ve gergekgi olun, sir saklamasini iyi bilin.

e Karsinizdaki kisinin sizi anlayip anlamadigini tekrar kontrol edin, cevap vermesi igin onu
cesaretlendirin.

e Savunucu, agiklayici ve kanitlayici bir tavra girmekten kaginmalisiniz. Dinlemeli, daha sonra soru
sorup dogru anlayip anlamadiginizi kontrol etmelisiniz.

e Konuya, olaya konsantre olmali, 6fke ve olumsuz duygularinizi kontrol etmeli ve tarafsiz olarak
dinlemelisiniz.

e Baskasini elestiri degil, 6zelestiri olmali. Elestiri; bagkalarinin yaptiklarinin yanhgligi tuzerinde
odaklagmadir. Bunun yerine, karsit goéras, fikirlerin yanhghdini anlatmak degil, o fikirlerin
alternatifleri ve hangi gorusun pozitif yonlerinin daha ¢ok oldugu konugsulmalidir. Ama insan kendi
kendisini elestirebilir ve elestirmelidir ki eksiklerini gérsun ve telafi etsin.

« insanlar ancak anladiklar seyleri isitir ve anlamlandirir. Onun igin anlasilir ifadeler kullanmal gift
anlaml kelimelerden kaginmalisiniz.

o Elestirisel ve yaratici distinmelisiniz. Sabirla, sefkatle, sogukkanhlikla baskalarinin fikirlerini
dinlemelisiniz.

e Muhakkak verdiginiz sdzin geregini yerine getiriniz.

Bizim bir, iki problemimiz varsa, Ust yoneticilerin ¢gok sayida problem ve sorunla ugrastigini
unutmamali, onlan yuzleri asik ve gulmuyor diye elestirmemeli anlayigla kargilamalisiniz.

e Her kim olursa olsun karsilastiginizda selamlasip tebessim ediniz.

e Yoneticiler imalat hatlarini gezdiklerinde sorumlular olarak selam verip kargilamali, igleriniz
hakkinda bilgi vermeli, sorduklar sorulari cevaplamalisiniz. Basinizi éne egip gérmezden
gelmemeli, verdikleri selami duymamis gibi davranmamalisiniz.

« insan yapisinda (miknatisin demir tozunu gekmesi gibi) sinirsiz bir sahsi menfaatgilik ve kendini
koruma duygusu vardir. Bunu sinirlandirmasini bilenler, uzun surede kazanan, sevilen, sayilan
kisiler olurlar. Biz degil, ben diyenler ise kaybedenler olmaktadir.

¢ Siz ne sdylemek istediniz, muhatap ne anlamak istiyor?
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¢ Ne soylediginizi saniyorsunuz? Muhatap ne anladigini saniyor?

¢ Siz ne sdylediniz? Muhatap ne anladigini teyit igin, konuyu muhataba tekrarlatip, yazih teyit altina
aldirtiniz.

KISISEL GELISIM

is ve sosyal hayatimizda basaril olmak igin; énce sevdigimiz isi se¢gmeli, sonra kendimize hedefler
koymali, planlar yapmali, bilgi edinmeli, tecriibe sahiplerinin tecribelerinden faydalanmal ve dogru
zamanda dogru kararlar almali ve uygulamalidir. Bu adimlari atarken énemsedigimiz bazi noktalari
asagida zikretmek isteriz.

¢ Pratik hayatinizda kullanabileceginiz bilgilere éncelik veriniz. Gereksiz is ve bilgilere ayiracaginiz
sure %20'den fazla olmamalidir.

o Surekli geligim i¢in gugli ve zayif yanlarinizi 6grenmeli zayif yonlerinizi kuvvetlendirecek kitaplar
okumali ve egitim faaliyetlerine katilmalisiniz. Mesleki ve idaricilik yonlerinizi gelistirici faaliyetlere
katilmali, gelistiginiz ve gelistirdiginiz slrece bagarili olacaginizi bilmelisiniz.

¢ Bir isin, bir olayin hem detayini hem de tablonun butlinini gérmeye ¢alismalisiniz.

e Kendinizi performans standardinin altinda birakmamak, daha da Ustine ¢ikmak, basariyi
yakalamak igin yaptiginiz isi sevin, sevdiginiz ise yénelin. insan sevdigi ve hobi olarak gérdiugu
islerde basarili olabilir.

« insanin isini sevmesi isinde basarili oimasinin ilk sartidir. Sevilmeyen higbir is igin kisi azami 6zen
ve gayreti gostermez, basari igin ¢irpinmaz ¢linkl iginden gelmez. Nasil ki insanlar zevk aldiklar
islerle, hobileriyle mesgul oldugunda yorulmuyor zevkle ugrasiyorsa, sevdigi iste ¢alistigi muddetge
de zevkle galigip basanl olacaktir.

¢ Zorluklarin insanlari olgunlastiracagini disinup sabirla engelleri asmaya gayret edin.

e Is konulanyla ilgili benchmarking (rakiplerle karsilastirma) yapiniz. Yasanmis tecriibelerden
istifade ediniz. Boylece Amerika'yi yeniden kesfetmeye gerek kalmayacaktir.

e insanlar lizerinde etkin olabilmek igin onlarin ézsaygilarini koruyacak ya da gelistirecek sekilde
davraniimalidir. Onlara deger vermeli degerli olduklarini ve yaptiklari isin dnemini hissettirmelisiniz.

e iyi neticeler almak igin olumsuz degil olumlu, yikici degil yapici disinin. Bir isin nasil
olmayacagini degil, nasil yapilabilecegini dustnup, yapmak igin micadele etmelisiniz.

e Hayallerinizi gergeklestirmek igin harekete gegmelisiniz, ¢linkii devam ettirmediginiz surece iyi
dislinceler hayallerden 6teye gegemez. Niyetlerinizi performansa donistirmek igin zamaninda
uygulamaya gecirmelisiniz. S6zde ve hayalde kalan igler sizi yagantinizda basariya tasimaz.

e Kendinize hedefler belirlemelisiniz. isinizde en iyisini yapmaya gayret etmeli, sonuca
odaklanmalisiniz.
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e Kigilerin kurum hedefleri dogrultusunda degismeleri ig¢in, onlari yeni is bigimlerine
yoénlendirmelisiniz.

e insanlarin engeller kargisinda dahi énemli performans hedeflerine odaklanmayi sirdirmelerine
yardimci olunuz. Degisen sartlara gore hedeflerinizi gdzden gegirmeli, ¢agin ve teknolojinin
gerisinde kalan hedeflerin size zaman ve enerji kaybettirdigini unutmamalisiniz.

« Hedeflerinize hizmet etmeyen mesguliyetlere Hayir"! Diyebilmelisiniz.

e Karar alma kabiliyetinizi gelistirmelisiniz. Bunu muhakeme yeteneginizi artirmakla, hatalardan
ders ¢ikarmakla ve bir daha olmamasi igin 6nlem almakla, sirekli 6grenmeyle gelistirebilirsiniz.

o Mesleki ve idarecilik yonlerinizi geligtirici faaliyetlerde bulunmaniz gerekir.(standart, sartname,
yénetmelik, teknik dokiman ve yayinlarin takibi)

» Sizler evde elinize kitap alirsaniz gocuklarinizda size bakar ve sizi 6rnek alir. Onlarda kitap okur.
Kendilerini yetigtirirler. Gerek kendimiz, gerek g¢ocuklarinizin gelecegi igin elinizden kitap
dislrmeyiniz.

¢ Yilda en az 5 kitap okuyup 6zetini ¢ikarin, burada anlatilanlan kendi hayatinizda da uygulayin.
Ayrica bu tecribelerinizi bagkalari ile paylasip sosyal ¢alismalar yapiniz.

e Gelisim i¢in bardagin bos tarafini gorup tedbir almali, surekli gelisim igin okumal, 6grenmeli,
ornek yasanti sergilenmelidir. (iki giini mUsavi (esit) olanlar zarardadir).

¢ Arastirmaci ve gozlemleyici olmali, yaptiginiz igleri daha iyi yapabilmek igin sorgulama
yapilmalidir. Calisanlar, istenen sonuglara ulasmak igin kendi yéntemlerini kullanmaya tesvik
edilmelidir.

¢ Ortak bagsariya ulasmak icin bilginin ulagilabilirligi arttirnimahdir. Teknolojiyi kullanmali, degisime
ve denemeye yatkin hareket edilmelidir. Bilgi saklanmamali tim arkadaslarinizla paylasiimahdir.
Bilgi paylasildikga artar.

e Basarili uygulamalar Gzerinde digstinmeli ve ders g¢ikariimalidir.

¢ Teknik elemanlar is hayatlarinin ilk yillarinda teknik konulara ilgi gosterirler. Cevre ile iyi bir
iletisim, sevk ve idare konusu, isin ekonomik yonu onlarin dikkatini pek gekmez ve ilgi gostermezler.
Ama (6zellikle bu asirda) is hayatindaki basari hepsini beraber kullanmaya baglidir. Ayni sekilde
ekonomistler, isletmecilerde teknik konulara ilgi gdstermeleri halinde daha basaril olurlar.
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BASARIL| VE BASARISIZ ARASINDAKI

FARKLAR

BASARILI

e Basanya kilitlenir. Kesin kararhdir.

e Calisma programi vardir.

e Yanisa girmekten ve durumunu gérmekten ¢gekinmez.
e Gugclu ve zayif yanlarini bilir.

e Elestiriimekten rahatsizlik duyar, ona goére agik gedik birakmaz.
e Kolay pes etmez.

e Cok caligir ama yine de her seye zaman bulur.

e C6zUmun iginde yer alir.

e Verdigi sézun geregini yerine getirir.

e Ne zaman savasacagini, ne zaman g¢ekilecegini bilir.
e Dostca davranir.

e iyi bir dinleyicidir.

e Baskalarinin guglu yanlarina saygi duyar.

e Baskalarinin fikir ve tecrubelerinden istifade eder.

e En iyi dostu kitaplardir.

e Arkadasglari zararh aliskanligi ya da fanatizmi olan kimseler degildir.

BASARISIZ

e Basarisiz olmaktan korkar.

e Kararsizdir.

e Calisma programi yoktur.

e Yarigta rakiplerinin gerisinde kalkmaktan korkar.

e GUgcli ve zayif yanlarini bilmez.

e Elestiriimekten rahatsizlik duyar, hemen savunmaya geger.

e Kolay pes eder.
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e Her zaman mesguldir. Kendini mesgul gosterir.

e Problemin etrafinda dolasir.

e Cok kolay s6z verir, fakat s6zunu tutmaz.

e Ana meselede geri gekilir, ayrintilarda ayak diretir.

e Bahane Uretir.

e Elestiriden kagmak icin dinlemeye katlanir.

e Hata yapmaktan ve bagkalannin ne diyeceginden korkar.

e Bagkalarinin hatalanini ve problemlerini konusur.

e En iyi dostu televizyondur.

e Arkadas edinmede segici degildir.

e insanlarin uyarici ve gergekgi gelisim planlar yapmalarina yardim edilmelidir.
eKisilerin gdsterdikleri ilerleme dogrultusunda sebat etmelerini saglamalisiniz.
einsanlarin mesleki gelisimlerinin éniindeki i¢ ve dis engelleri agmalarina yardimei olmalisiniz.

einsanlarin giiglii yanlarina odaklanarak ve eksiklerini tamamlayarak sonuglarini fark etmelerini
saglamalisiniz.

eGeligimle ilgili olarak olumlu veya olumsuz davranig bigimleri ile ilgili geribildirimde bulunulmaldir.

eHer turlu gérisme, sadece direktif vermek igin degil, yonlendirmek i¢in de potansiyel bir firsat
olarak gorulmelidir.

e Sorunlari ayni zamanda gelisim igin birer firsat olarak degerlendirmek gerekmektedir.

e Gorevlerin, amaglarin, degerlerin, vizyon ve misyonun c¢alisanlar tarafindan benimsemesi
saglanmahdir.

e "Mukemmeliyetin sonu yoktur’ dusincesiyle surekli gelisim hedeflenmelidir. Mikemmellik bir
tesaduf degil ciddi ve bilingli galismanin sonucudur.

e Girisimci bir ruhla ve cesaretle risk almay! bilmeli mur boyu 6grenme gaye edinilmelidir.

e Basarisizsaniz, kendinizi ciddi bir muhasebeye tabi tutmali; ¢esitli sorular yardimiyla nerede ve
nasil hata yaptiginizi 6grenmelisiniz

e Diplomali tahsilli cahiller, belli bir egitim almig, Turkiye ve dinya meseleleriyle az ¢ok ilgilenen
kisiler. Cesitli konularda malumat sahibiler. Ancak o malumati (enformasyonu) isleyecek derinlikli
bilgiye, akil ylritme becerisine, mantik siizgecine sahip degiller.
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ORNEK OLAYLAR

Bu kitabimizda 6rnek olaylari yazarken bazi ydneticilerimizin veya bizlerin basimizdan gegen
anilan derledik. Buradaki bazi olaylar da yluzde ylz yasanmis olaylar degil, yasanabilecek
olaylardir. Bu olaylar kargisinda nasil bir tutum izlenmesi gerektigini anlatmak igin bir derleme
yapilmigtir.

1) "Bagka bir emriniz var m1?"

Fabrikada veya sehir digsinda bulunan bazi elemanlarimiz, toplanti ve istisare igin geldiklerinde
hazirliksiz olarak gelmekteler. Tutmus olduklari herhangi bir not olmaksizin geliyorlar. Gindeme
getirdikleri bir iki glincel konu gérustikten sonra baska higbir konu yokmus gibi, diger konulara
girmeden “"Bagka bir emriniz var mi?" diyerek baska konulara girmeden gorismeyi kesiyorlar.
So6zde toplantiya geliyorlar. Yuzlerce goérusilecek konu varken, bu cumleyi her gérismede
tekrarlamalari gok manasiz oluyor. Askerlikte emir olur. Ozel sektérde bu kelimeyi kullanmaya
gerek yoktur. Gorismeye gelen kisi gorusilecek butlin konularini listelemeli. Biten isler igin bilgi,
yapilacaklar icin istisare etmeli ve isin hangi asamada oldugu konusunda bilgilendirme yapilmal.

2) Gorevi tam olarak yerine getirmek;

Bazen calisanlarimizdan gesitli urGnleri, karsilastirmalarini ve rapor olarak bize sunmalarini
bekleriz. Raporda ayrintil olarak gérmek istedigimiz konularn da kendisine agiklariz.

Fakat sanki hi¢ konugsmamisiz gibi ¢alisanimiz karsilastirma yapip hazirlamasini istedigimiz
ardnlerin kataloglarini masamiza birakip gider ve bitln bunlari bizim yapmamizi ister. Bu tur
durumlarda astin iglerini yapmaktan kendi igimizi yapamaz duruma geliyoruz. Raporu hazirlayan
kisi kendi yorumunu, dustncesini, alternatiflerini rapora ilave etmelidir.

Size verilen gorevleri tam olarak anlamaya gayret ediniz ve o sekilde tamamlayiniz. Gérevinizi tam
anlamiyla yapmaz iseniz, tepki géreceksinizdir.

3) Zamani etkin kullanamazsan faturasi agir olur;

Ticari hayatta ihaleler ve sureli isler, projeler cok énemlidir. Bir ihale hazirhgina teknik, maliyet,
satis yoninden iyi hazirlanmaniz rakiplerinize nazaran bir adim énde baslamaniz gerekir.

Bunun iginde igleri paylastirirsiniz. Ortak hedefe ulagsmada herkese bir gérev verirsiniz.

Sonuca yaklasildiginda bir bakarsiniz isin bitmedigini, bitmeyecegini 6grenirsiniz. Sebep olarak da
hastaliklar, 6limler, mazeretler 6ne sirulur.

Oysa ati alan Uskiidar'i gegmis, is yada ihale kaybedilmistir.

Sonug olarak, islerinizi son dakikaya birakmayiniz, zamaninda takip ederek suresinden 6nce
bitrmeye 06zen gosteriniz. Bu sekilde hareket ederseniz yasadiginiz aksakliklar size sorun
olmayacaktir.

4) BANA NE ve SANA NE yaklagimindaki bir kimse aldigi maasi bir diigtinsiin;
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Genelde galisma hayatinda ¢ok sik rastlanilan bu durumdur. Bir ¢aligan diger bir kiginin yaptigi
hatali bir igi géruyor ve sirkete zarari olacagini dusunuyor. Ancak bunu yetkili kimse ile paylagmiyor.
Bunun dedikodusunu yapiyor. Hatta, ¢evresine ben bunu size dememis miydim diye kendini hakli
cikarmaya calisiyor.

Bu tur durumlar karsisindaki tavrimiz bu olayi bildirmek olmalidir. Bu bir sikayet degil gorevdir.
Duzeltilmesi gereken ne varsa duzeltimeli, BANA NE dememeli her aksakligi ilgilisine bildirmeli ve
diuzeldigi takip edilmelidir.

5) Karsinizdakini anlayisi kit bir insan kihgina sokmak;

Konusmalarda sik rastladigimiz kargi tarafi suglayan bir cimle var. "Beni yanhs anladiniz”.
Karsinizdaki kisi sizi yanlis anlamis olsa bile "beni yanlis anladiniz" denilmemeli. Nezaketten bile
olsa "ben onu kastetmek istememigtim. Galiba konuyu iyi anlatamadim" denilmelidir.

6) Seyahatlerde ustumuzi bilgilendirmek;

Gerek Turkiye'de veya yurtdisinda gorevli personelimizin yurtdisina gidip-geliste Ust amirlerine bilgi
verilmeli, izinler alinmali. Kag gunligine seyahate ¢ikildigi (yillik izin iginde olsa) mutlaka bilgi
verilmelidir.

7) Guler yuzli selamlamak, iyi dileklerde bulunmak;

Ust yéneticiler yizlerce galisanlarinin isimlerini bilmeyebilir veya hatirlamayabilirler. Hatta hangi
bélumde calistiklarini da kangtirabilirler. Personel bu tlr ydneticilerle goérusurken, kendini
tanitmalidir. Ust yéneticiler fabrika iginde dolasirken, personel onlari gdrmezlikten gelmemeli.
Yoneticiler yanina geldiginde veya yanindan gecgerken, onlari guler yizle selamlamal ve hos
geldiniz demelidir. Bu tavir, yoneticilerini yumusatir, iletisimin dizelmesine katki saglar.

8) Planlamadan g¢aligma;

islerimizi genelde planlamadan, agamalarini tam disiinmeden hareket ediyoruz. Amerikalilar
islerini 6nce planlar sonra yapar, Afrikalilar 6nce yapar sonra planlar, biz Turkler ise yaparken
planlariz. Bir igi dogru olarak ayrintili planlamak o isi yapmada %50 bizi basariya tagiyacaktir.

Aksiyon planlari, performans karneleme sistemleri basariyi yakalamak igin kurulmustur. Bir sistem
dahilinde, belli bir diizen i¢inde ¢alismak ve bunu gunlik iglerinizde takip etmeniz ve size yardimci
olmak, basarili olmak, sz igitmemek igin yapilmistir.

9) Geligsmeye Dair;

360° performans degerleme sistemiyle yetkinliklerinizi eksikliklerinizi, zayif yonlerinizi, kuvvetli
yonlerinizi, nasil deg@erlendirildiginizi g6rebilirsiniz. Bu bilgileri alhp kendinizi nasil
gelistirebileceginizi, zayif yodnlerinizi nasil guglendirebilece@inizi dusunmeli ve Uzerinde
calismalisiniz. Kariyer planlamaniz dogrultusunda egitim ve kisisel gelisimlerinize 6nem vermeli
gikan egitim ihtiyaglariniza uygun egitimler almali, kitaplar okumali, seminerlere gitmelisiniz. izmit
Belediyesi bir levha asmigti. "CALISINCA OLUYOR" diye.

10) igneyi kendine, guvaldizi bagkasina batir;
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Kendi zayif noktalarimiz nelerdir, tespit edip tedbir alalim derken, insan kendisini veya bolumunu
degil de hemen diger bolimle ilgili gérus aksaklik ve hatalari dne surlyor. Kendi bélumlerinde higbir
sikinti yokmus gibi davraniyorlar. Bu istenilen bir durum degildir.

Ozgliveni olanlar dnce kendi dzelestirisini yaparlar.
11) Genglerin fikirleri 6nemli;

Toplantilarda genglerin genelde once Ustleri ve amirleri konusmussa konusmadiklarini, onlarin
soylediklerini kesin dogru kabul edip gorus bildirmedikleri, ¢ekindikleri gézlemlenmistir.

Genglerin dnce konusup fikir urettigi toplantilar gok daha verimli, ¢ok daha Uretken gegmektedir.
Genglerin fikirlerine oncelik vermeli, goruslerini anlatacaklari ortam hazirlamal, farkl fikirleri
desteklemeli, disincede yaraticiligi cesaretlendirecek, gelisme ve blylimeyi hizlandiracak "gliven
ve emniyet ortami" olusturmaliyiz. Gengleri konusturmali, isin igine dahil etmeli, sorumluluk
almalarini saglamalisiniz.

12) Toplum iginde birbirimizi tenkit etmeyelim;

Toplantilar minakasa ve birbirini mat etmek yeri degil, ¢6zim uretmek yeridir. Toplum énunde
birbirini rencide etmekten kaginilmalidir. Birbirimize, hiddet yerine hidrmet, itiraz yerine yardim
edilmelidir. Hata boyundaki bir akrep gibidir. Onu gérup sdyleyene tesekkir edilmelidir.

13) Fuar ziyaretleri ne igin yapilir?

Fuarlara gidis sadece merak gidermek, gezmek, eglenmek igin olmamali. Bunlarin yaninda baska
drtinle incelemek, teknolojinin geldi noktayr gérmek, eksikligimizi gidermek, degisik firmalarla
tanismak, oradan ilham almak, kataloglar temin etmek olmali. Bugin olmasa bile yarin intiyacimiz
olabilecegini unutmayalim.

14) Mazeret basgarisiz insanlarin sigindigi bir kalkandir;
15) Gizli kalmasi gerekenler gizli kalmalidir;

Diinyada mutlak adalet yoktur. Insanlar buna kadir degildir. insanlarin maaslari farkli olabilir, Gst
yoneticilerin gorebildigi bazi unsurlar vardir ki, bunlari herkes géremeyebilir. Tim g¢alisanlar
aldiklari Gcretleri hak etmeye galismali, performanslarini 6ne gikarmalidir. Bilmeliler ki, adil olmak
dinimizin gereklerindendir ve biz bu sekilde galismayi esas kabul etmisizdir.

Ucretler tespit edilirken birgok kriterler arastirilir. Zorluklara gére alinir. Eleman temin zorlugu,
blylk sehirlerden uzaklik, is yerinin iyi - kétu sartlari v.s. Ancak ele alinmasi gereken ana
sartlardan bir tanesi, sirketimizde is basvurulari esnasinda personelin eski isinden son aldigi Ucret
ve talep ettigi Ucretin piyasa rayiglerini tespit bakimindan ¢ok dnemlidir.

16) En koti glinde aidiyet ve dayanigma;
17) Dedikodu yapma;

Yoneticilerimizden biri islerimizin kétlye gittigini, yatinmlarimizin yanhs oldugunu, sirketin zarar
edecegini alakal alakasiz kisilere soyluyor, ¢aliganlarin moralini bozuyordu. Ayrica bu sdylenti
disarida da sirketin imajini bozar diye diginmuyordu. Amaci sevmedigi kisiyi kotilemek onun
basarisiz gérinmesini saglamakti. Fakat bu sekilde davranmakla sirketi kétilediginin de farkinda
degildi, sOyledigi sotzlerin nereye gittigini anlayamiyordu. Halbuki durum hi¢ de onun sandidi gibi
degildi. Sirket her tirlG yatinmini hesaplayarak yapmakta, attigi adimi bilerek yurimekteydi.
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Asllsiz manasiz gergeklere dayanmayan konusmalar yapmayiniz. Bunun neticesinde siz zararli
olacaksiniz. Birbiriniz ve sirket hakkinda konusmamali, konusanlari ikaz etmeli, gerekirse Ust
birimlere konuyu aksettirmelisiniz.

18) Sirket sirlar;

Sirketimizin bir yetkilisi dikkatsizlik yapip ilgisi olmayan kisilere ve yerlere maliyetlerimize ait bilgileri
e maille gondermisti. Gonderdigi bilgilerin bir kismi ticari sirlarimizi, bir kismi tahminlerimizi
iceriyordu. Tum ticar iligkilerimiz zedelenmisti. Kétu niyet olmasa bile yapilan hata bizi ciddi olarak
zarara ugratmigti.

Maliyetler, fiyat teklifleri gizli bilgilerdir. Bunlari kimseyle paylagsmayiniz. Eger bir bilgi isteniyorsa
muhakkak en ust makamdan izin alarak bu bilgileri aliniz ve yine gizli kalmak kaydiyla kullaniniz.

19)Hata nedenleri ve ¢oziimleri;
Genelde karsilastigimiz hatalar sistemden ve kisilerden kaynaklanmaktadir.

Sistemden kaynaklanan hatalar, standartlardan, resimlerden, is makinalarindan, c¢alisma
kosullarindan, is akislarindan vb. nedenlerden kaynaklanir. Bu tur hatalari gérdugimuz an tekrarini
onlemek igin hemen harekete gegmeli sistemi duzeltmeliyiz.

Kigiden kaynaklanan hatalar ise;

a) Bilgisizlik

b) Ihmal, dikkatsizlik, yorgunluk

¢) Kasittan kaynaklanan hatalardir.

Bilgisizligi egitimle, kigisel gelisimle, arastirip 6grenerek asabiliriz.

ihmal ve dikkatsizligi moralinizi yiiksek tutarak, islerinizi belli bir diizen iginde siraya koyup yaparak,
motivasyonunuzu saglayarak, énce s6zlu uyari, sonra yazili ihtar ve gerekirse disiplin hiktumlerini
uygulayarak asabiliriz.

20) ISPIYONCU diye bir tabir yoktur; Kasit ise higbir zaman affedilmez ve kabul edilemez
davranistir. Maddi manevi geregi neyse tazmin edilmelidir.

Calistigimiz is yerlerinde gérdugimuz hatalari, duzeltiimesi gerekenleri, noksanliklari, yanhs isleri
vb tim aksakliklar direkt ilgililerine bildirmeliyiz. Eger ¢6zim Uretilmiyorsa ve gerekli 6zen
gosterilmiyorsa yoneticiden yapilmasi gereken en énemli islerden biridir. baglayip en lUst makama
kadar bilgi aktarmaliyiz. Bu bir ISPiYONCULUK degildir. Bu gergek bir gérevdir,

Bu olayi sdyle bir 6rnekle agiklayalim.

Farz edin ki bir gemide yolculuk yapiyorsunuz. iki kisi geminin altinda delik agmaya calisiyor ve
bunu goérenlerde hig kimseye sdylemiyor, midahale etmiyor. Gemide sorunun farkina varip
mudahale etmeye galisani, kaptana haber vereni ISPIYONCU diye nitelemek ne kadar dogru ise
hatalari bildireni de ISPIYONCU olarak nitelemek o kadar dogrudur.

Beraber oldugumuz gemiyi deleni gérmezlikten gelmek bir sugtur. Onu ifsa etmek ispiyonculuk
degil bir gérevdir.

21) EMPATI yaparak sorunlari bilyiitmeden ¢ézebilirsiniz;
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Empati kisinin kendisini, kargisindaki kisinin yerine koyarak olaylari degerlendirmesidir. Gerek is,
gerekse 6zel yasantimizda empatiyi uygulayabilirsek, sorunlari hem daha kolay ¢bzeriz, hem de
sorun diye tabir edebilecegimiz seyleri engellemis oluruz. Ornegin; ayni ofisteki galisma
arkadasimiz bir rapor yetistirmeye ugrasiyor ve o arada biz onu mesgul etmek zorunda kaliyorsak,
isin verdigi stres ile ummadigimiz bir sekilde bize cevap verebilir. Bu bizi ya kirar ya da sinirlendirir.
Her iki durumda da moralimizin bozulmasina ve motivasyonumuzun diismesine sebep olur. Halbuki
bu durumda empati yaklagimini kullanirsak, arkadasimiz gibi bende bu kadar yogun bir gin
gecirseydim ve bu isi yetistirmek zorunda olsaydim, araya biri girip beni mesgul etse nasil
davranirdim diye disunmeliyiz. Bizim de cevabimiz arkadasimizin davranigi ile ayni ya da yakin
ise, bize yapilan davranisa karsi aldigimiz tutum farkli olacaktir. Béylelikle bu sorun olmayacak ve
motivasyonumuz dusmeyecektir.

isinize, esinize, dostunuza, gocuklariniza, annenize ve babaniza onlarin iginde bulundugu durumu
dikkate alarak yaptiginiz davranislar size pozitif bir yagam olarak geri dénecektir.

22) Siz bir ig Ortagisiniz;

Bir finans sahibi size para temin edip is gucl ve yonetimi senden, para benden %50 %50 ortaklik
Onerse ne dersiniz?

Bunu hemen hemen herkes istisnasiz kabul eder.

Bizlere is temin eden her igveren bir ortagimizdir. %50 ortaklik esasina goére yaptiginiz is ile tim
maasginizi, sigortanizi, verginizi, izninizi, tazminatinizi hesaplayip bir o kadar da isveren ortaginiza
kazandirmaniz gerekecektir. Sizler de bu bilingle, sirketinize ortak oldugunuzu diagltnerek hareket
etmeli, tim sorumluluklarinizi eksiksiz olarak yerine getirmelisiniz.

23) Calisilan gun, 6denen gun;

Bugun bir yilhk 365 glndnuzun, her trlu tatil, izin, hastalik, 6lim, dogum, st izni vb sosyal izinler,
milli ve dini bayram tatilleri dusuldukten sonra ¢aligmis oldugunuz is gininiz ortalama 240 is
gunddur. Sirketiniz tim bu yasal izinlerin tamamini ¢alisanlarina 6¢demekte piyasadaki gibi,
aksaklik ve eksiklikleri calisanlarina yansitmamaktadir. isin 6zeti yilin %66 sini calisarak
gecirmektesiniz.

Buna bagli olarak bilmelisiniz ki, ortalama verimli galisma saati Tirkiye'de bir saat, Japonya'da 7
saat, Almanya'da bes saattir. Bunlari bilerek verimliliginizi artirmaya gayret ediniz.

24) Sorumluluk ve bilgilendirme;

"Ben Ust amirime bilgi verdim. Onun konuyu size ilettigini zannediyorum deyip benim mesuliyetim
bitti" bahanesiyle insan kendini mesuliyetten kurtaramaz. isin dogru yapilmadigini biliyorsa, konuyu
daha Ust amirlerine bildirmelidir. ilk amiri engel oldu ise, tehdit etti ise kendi isminin saklanmasi
kaydiyla en st yetkiliye kadar konuyu iletmelidir. Yoksa mesuliyetten kurtulamaz. Bu durumu sirket
makul karsilayacak ve ileride bu personelimize yardimci olacaktir.

25) Galigma zorunlulugu;

Gunumuzde sadece aile reisinin galisarak bir aileyi hem de birkag ¢ocuklu aileyi beslemesi sadece
Turkiye'de degil Avrupa'da bile mumkun degildir. Kaldi ki Turkiye'deki verimlilik Almanya'ya gore
1/7 seviyesindedir.
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Bu kadar dusuk verimliliklerle ve Uretimlerle sosyal refaha ulasmak mumkun dedgildir. El birlii ile
calismal, verimliligi, kapasiteyi, Uretkenligi artirmaliyiz. Uretemeyen toplumlar geri kalmaya, sosyal
ve siyasi alanda az gelismeye ve diger Ulkelere mahkumdurlar.

26) Biz olmak, ekip olmak;
Kisilerle bir takim bagimliliklarimiz vardir.

Benim yardimima sen gelmedin, sonugtan seni sorumlu tutarim, bunu ben yapabilirim, ben
sorumluyum, ben bir se¢im yapabilirim, ben karar veririm, yerine; biz bunu basarabiliriz, biz is birligi
yapabiliriz, biz yeteneklerimizi ve becerilerimizi birlestirerek daha buyuk isler yapabiliriz, demeliyiz.

Bagimli insanlarin istediklerini elde edebilmek igin bagkalarina bagimhhklan vardir. Bagimsiz
insanlar istediklerini kendi cabalariyla elde ederler. Karsilikh bagiml insanlar (ekipler) kendi
cabalarini digerlerininkilerle birlestirerek blylk basarilan kisa surelerde elde ederler.

Ekip ruhuna sahip bir Kkisi nasil biridir?

a) iletisim kurmay: bilir, dayanigma gésterir.

b) Grubun ¢ikarlarini gézetmeye hazirdir.

¢) Grup iginde farkl roller oynayabilir.

d) Sosyal sorumluluk Ustlenir.

e) Kendini gelistirir.

f) Esnek ve yardimseverdir.

g) Grubun kurallarini kabul eder.

27) Catisma ¢6zmede temel amaglar ve yollari;

Catismayi bir kriz olarak degil, anlagma saglama sansi olarak gorinuz.

Ozellikle catisma c¢ikarmayiniz, her kosulda gatismadan kaginin, ¢dziim igin ne gerekliyse onu
yapin, karsinizdakini yargilamadan, hakaret etmeden, sadece kendi duygu ve dusuncelerinizi ifade
edin. Elestiri yaparken karsimizdakini yaralamamaya ©zen gdsterin, 6fkenizi dizginleyin,
suglamalarda bulunmayin, siddet kullanmayiniz. Her zaman dengeli ¢ézimlerden yana olun, adil
davranin ve pazarlik etmeyi biliniz.

Dinyanin tek bir yasam oldugu bilinci ile, onu korumayi, ekolojik dengeyi bozacak davraniglardan
kaginmayi, bir damla suyu, bir nefes oksijeni, agaglari, hayvanlari yani dinyayi dinya yapan tim
guzellikleri sahiplenin ve gelecek nesillere aktarin.

28) Tekmil

Yirmi senede ancak farkettigim bir tecribemi burada dile getirmek istiyorum. Caligsaniniza yapmasi
gereken birseyleri aktariyorsunuz ve anlayip anlamadigini ve vyapip yapamayacagini
soruyorsunuz. Her seye tamam deniyor sonra bakiyorsunuz is ya eksik yapilimis veya hi¢
yapilmamis.

Anladim ki askerdeki tekmil vermek gibi, kisiye yapacag isi tekrarlatmak gerekiyor bdylece isi
anlayip anlamadigi sorgulanmis olur.
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29) Talimat verdigimiz bazi elemanlarimiza bir muddet sonra isin ne oldugunu soruyorum.
"Efendim falan kisiye sordum (Bu kendi Muduri de olabilir) o bana "gerek yok" dedi. Hayir. Nigin?
Cevap yok.

Benim gerekgem ile kendi mudirunin gerekgesi ¢ok farkli.

30) AJa Burada m1? Patron Burada m1? Sakip Aga, Halis Aga, Tayip Aga. Bunlarin arkasinda
zimmi bir igneleme var. Yani bu kisiler bu noktaya gelmisler lakin tahsilleri yok. Onu bilin hal

- Toyota Motor'un eski bagkan yardimcisi Taiichi Ohno bir keresinde makinenin durma nedenini
bulma igin su érnedi vermisti:

Soru 1: Makine neden durdu?

Cevap 1: Cunkl asin yiklemeden dolay! sigorta atti.
Soru 2: Neden agsin yukleme oldu?

Cevap 2: Cunku yaglama yetersizdi.

Soru 3: Neden yetersizdi?

Cevap 3: Cunku yaglama pompasi dizgun ¢alismiyordu.
Soru 4: Neden dizgun galigsmiyordu?

Cevap 4: Cunkd pompanin mili aginmisti.

Soru 5: Neden aginmisti?

Cevap 5: Cunku i¢ine pis su girmigti.

"Neden" sorusunu 5 kez tekrarlayarak gergek sebebi bulmak ve dolayisiyla ¢bézime ulagmak
mumkiin olmustur. Yaglama pompasina bir siizgeg eklemek. isgilere bu sekilde israrli sorular
sorulmasaydi, ¢6zim olarak pekala bir ara énlemle, érnegin sadece sigortayi degistirmekle
yetinebilirlerdi.

DOGRU DUSUNEBILMEK

- Maddi ve manevi kazancimiz dogru distinmemize ve o dogrulari uygulamamiza baglidir.
- Bir konu hakkinda dogru distinebilmek igin:

e O konu uzmanlarinin gérasleri nedir?

e Tecrlbeler ve istatistikler ne diyor?

e Bilgi sahibi olmamiz, 6grenmemiz ve icra eder halde olmamiz

e Ekip olusturacak ortak akil olusturmak.

- Dogru dislinmeye mani olan sebepler:
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o Menfaat (Rekabet, kiskanglik, dismanlik, tarafgirlik)
e Asiri sevgi
e Taklitgilik
e Tembellik
ORNEKLER:

Ornek 1: Miinakasalarda kendi gériis ve kanaatlerimizin dogru ¢ikmasindan memnun oluruz.
Ekser insanlarda bu hastalik vardir. Kendisinde hastalik varken, kargi insanlarda bunun
olmamasini ister.

Ornek 2: Miinakasa ve sohbetlerde kanaat, bilgi ve diisiincelerimizin kabul edilmesi igin israrci bir
tavir igine gireriz. Bize hog gorilen bu halimiz, kargi taraftaki insanda bir eksiklik olarak goruruz..

Ornek 3: Ekser insanlar iltifattan, alakadan ve kendisine hiirmet edilmesinden hoslanirlar. Bundan
lezzet alirlar. Bunlarin olmamasindan rahatsizlik duyarlar.

Ornek 4: Ekser insanlar kendisine yapilan ihsanin altinda ezilirler. Tarafsiz davranamazlar. Onun
icin degerli hediye v.s.'den uzak durmalidirlar.

Ornek 5: Zahmet ve sikintilar kabiliyetlerin gelismesine yardimeci olur. zitlar hayatin
olgunlagmasina sebep olur. degisim lezzet verir. Sabahtan aksama kadar evde oturan hayattan
lezzet alabilir mi?

Ornek 6: Ekser insanlar kendisine tabi olunmasini ister. Kendisine itaatten lezzet alir. Her konu
hakkinda kendi karar vermek ister. Kendisine tabi olanlari himaye eder ve sever. Yetkisi dahilinde
vazifeleri yakinlarina ve kendisine tabii olanlara verir. Sevdiklerini taltif eder. Sevmediklerini taltiften
kaginir ve boyle Muaffak olacagina inanir.

- Halbuki vazife ehline verilmeli.

- Hak ve dogruluk hichir seye feda edilmemeli.

- Layik olanlar taltif edilmeli.

- Ehliyetli ve liyakatli kisilerle galisiimali.

- Hakl himaye edilmeli. Tek basina degil istisare ile karar verilmeli.

Ornek 7: Ekser insanlar kendi kusur ve hatalarini gérmek ve kabul etmek istemezler ve
muhataplarinin kusurlu hallerine bakarlar. Kendi meziyetlerini gorir, muhataplarinin meziyetlerini
ve iyi taraflarini gérmeyi istemezler. Bilhassa ihtilaflarda bu hal had safhaya ulasir. insan kendini
hakli, muhataplarini haksiz olarak gérmeye baslar ve buna alisir.

insanin kendisini begenmesi bir hastaliktir. Kusur ve hatasini kabul edenler, bunlarin tekrarina
mani olmaya galisirlar. Sevilen kisi haline gelirler. itibarli olur, maddi ve manevi kazanglar elde
etmeye baslarlar. Kendisinde eksiklik olanlar kendisini daha ¢ok begenirler. Oldugundan daha
biyik gostermeye ¢alisirlar. Ama bu muhataplari tarafindan hemen fark edilir, olgun ve bilgin kisiler
gurur, kibir ve enaniyet géstermez, tam tersine mutevazi olurlar. Ama yaradanin dan baskasina da
kul olmazlar.
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YUKSELEN DEGERLER:

Ekip Galigmasi; Ben degil, biz. Bireysellikten kolektif calismaya gegip, ¢ok akilla, cok gozle
hadiseleri degerlendirerek sonuca gitmek.

SURAT:

Burokrasiyi Azaltmak:

1- Kétiilerden degil, iyilerden ol

2- Cahillerden degil, Alimlerden ol

3- Sabirsizlardan degil, Sabirlilardan ol
4- Akilsizlardan degil, Ferasetlilerden ol
5- Ahmaklardan degil, Suurlulardan ol
6- Tembellerden degil, Caligkanlardan ol
7- Vefasizlardan degil, Sadiklardan ol
8- iki yuzli degil, Ozii sz bir ol

9- Alanlardan degil, Verenlerden ol

10- Korkak degil, Cesur ol

11- Fakir degil, Zengin ol

12- Zalim degil, Adil ol

13- Kaba degil, Nazik ol

14- Nimetlerine karsi stikredenlerden ol.

FIRMA KULTURU

1. Her calisan firmada gordigu hatayi ilgilisine gosterip dikkatini gekmelidir. bano ne dememeli
2. Her galisan gerek iste gerekse digarida is arkadaglarinin ihtiyaglari ile ilgilenmelidir.
3. Bagkalarini etkileyecek kararlari onlarla birlikte alinmalidir.

4. Fikri gatigmalar yapici olarak ¢dzilmelidir. Dislncede vyaraticilik igin farkli dastnceler
desteklenmelidir.

5. Diger galisanlara destek olunmali ki bizde onlardan destek isteyebilelim.

6. Kisiler Ustlerine hos goriinmek icin degil, firma menfaatleri dogrultusunda ¢alismaldir. Maagini
veren firmadir.

7. Hedef “iyi gocuk" olmak degil sahsiyetli, yararl, dogruyu nezaketle sdylemekte becerikli olmak
olmalidir.
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8. insanlarla iyi geginmeli, bagkalarinin hukukuna tecaviiz edilmemelidir.

9. Kendini degersiz gérmemeli, digerlerinden daha basarili olabilecegine inanmali ve bunu
gOstermelidir.

10. Ferd firmasi, kendi, ailesi ve toplum igin zaman ayirmali ve bunlar i¢in ¢aligmalidir. Kendine
hedefler koymalidir.

11. Hedeflerini iyi sorgulamali ve hatta konu uzmanlari ile istisare etmelidir.

12. Kendi kendini iyi motive edip tahmin edilenin Gzerinde bagarili olabilmek i¢in yollar aramal
13. Kendisinden beklenenden daha iyi isler yapmaya gayret etmeli.

14. Her seye "peki efendim" deme yerine sdylenenleri sorgulamali ve diguincelerini dile getirmelidir.
15. Bagkalarinin fikrine de saygili olunmalidir.

16. Digerlerinin gelismesine yardimci olunmaldir.

17. Sadece iyi bir dinleyici olmak degil, dusuincelerini de dogru ortamda dile getirebilme cesaretinde
olmalidir.

18. Digerlerini tesvik etmek ve ddiller vermek. (maddi imkan yoksa iltifatlar yapmakta iyi bir édul
oldugunu unutmamak)

19. insan herkesle hem fikir olmak mecburiyetinde degildir ancak toplu alinmis kararlar sahsi
kararlardan daha isabetli oldugu unutulmamahdir.

20. insan daima hakli olmaya galismamali, hatasini kabul edebilecek erdemde olmalidir. Hatasin
kabul edebilmek biiyiik bir erdemdir ve gok BUYUK PROBLEMLERI HALLEDER ve béyle bir kisi
sevilir sayilir.

21. insan Fark edilmek icin déne gikmamali, ben yerine biz demeli, sahsi menfaat yerine ekip
menfaatini savunmalidir. Sahsi zeka yerine kollektif zekay1 6n plana ¢gikarmalidir.

22. Eyleme gegmeden dnce isin alternatifleri iyice arastiriimal ve baskalarinin da fikrini almahdir.
23. Her isin bir kolay yapma usulu olabilecegini dusinip bu arastirnimaldir.

24. Kisi kendi igini takip etmezse bagkasindan da takip beklememelidir.

25. Daha mukemmele erigmek i¢in hata aranabilir, insanlari kétilemek igin degil!

26. insanin sdyledigi dogru olmali, ama her dogruyu her yerde séylememeli, dogru ve anlagilabilir
ortamda soylemelidir.

27. insanlarin dertleri paylagiimali ve onlara zaman ayriimakir.
28. insanlara cesaret verilmeli, sen bunu yapabilirsin denilmelidir.
29. insan kendini "ilgi odag@ haline getirmek" yerine

30. insan hig kaybetmemek igin ugrasmali ona gére hedef koymal, ancak bunun mimkin
olmadigini da bilmelidir.
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31. insan kendini performans standartlinin altinda birakmamak, daha da tstiine ¢ikabilmek igin
sevdigi isi yapmalidir.

32. insan miinakasadan bir sey kazanmaz, ancak fikir alisverisinden ¢ok sey kazanir. Miinakasada
insan kendini dogru gikartma gayreti igine girer ve egosunun tatmini yolunu seger.
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