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KiSILER ARASI LIDERLIK: INSANI
ETKILESIMIN 6 PARADIGMASI

Stephen R. Covey'in Etkili insanlarin 7 Aliskanhidi kitabindan...

"Unutmayin ki, 6grenmek ve yapmamak, aslinda 6grenmemektir. Bilmek ve yapmamak, aslinda
bilmemektir." Stephen R. Covey

insan iligkilerinde kazan-kazan anlayisiyla hareket etmek, Stephen R. Covey tarafindan, kisiler
arasi liderlik aliskanhigi olarak tanimlaniyor.

Birbirinden 6grenmeyi ve karsilikli fayda saglamayi amaglayan Kazan/Kazan anlayisinda karsilkli
faydanin saglanmasi igin iki sey gerekir:

eCesaret

e Dusuncelilik

e Stephen R Covey'e gore, kisi gok cesur ve karsindakini diusinmuyorsa Kazan/Kaybet ekseninde
disindr. Burada gug ve ego hakimdir. Kisi igin kendi digltnceleri dnemli olandir.

o Kisi ¢cok dustinceli; fakat cesareti yoksa Kaybet/Kazan ekseninde dustnir. Karsidakinin inang ve
disuncelerine duyulan hassasiyet, kendi dusuncelerini dile getirmekten alikoyar.

e Hem cesur ve hem de dusunceli olan kisi ise, karsidakinin fikrine énem verir, dinler, kendi
¢ikarlarini savunur ve distncelerini aktarir. Ortak bir paydada Kazan/Kazan digtincesi hakim olur
ki bu ylizden Covey, bu aligkanliga kisilerarasi liderlik ahgkanlig diyor.

insan iligkilerinde kullanilabilecek paradigmayi segmek igin su adimlar uygulanabilir:
« iliskilerde genelde hangi paradigma hakim?

e iligkileri bu davranis bigimi nasil etkiliyor?

¢ Daha fazla disunceli mi davranmali yoksa daha fazla cesaret sahibi mi olmali?

e Kazan/ Kazan paradigmasinin daha fazla uygulanmasini alikoyan engeller neler?

¢ Bu engelleri azaltmak igin neler yapilabilir?



e Zor durumlarda bile karsilikh yarar anlayisinda olan bir lider ve uygulamasi dusunulmeli. Bu
ornekten cikarilabilecekler neler?

Rastgele yapilan nezaket eylemleri, birgok saglik yarari barindiriyor.

e Yardimseverlik, ister arkanizdaki kisiye kahve ismarlamak ister bir hayvan barinaginda génalli
olmak olsun, iyi niyet eylemlerini tesvik eden olduk¢a énemli bir etkendir. Ancak nazik bir tutum,
saglikl gegecek bir hayata yol agabilir mi?

e 2016'da yapilan bir arastirma, yardim etme eylemlerinin, éforik bir yiksek hissi taklit eden
endorfin, dopamin ve endokannabinoid kimyasal salinimina neden oldugunu buldu.

¢ Yazar Christine Carter, “Raising Happiness” adl kitabinda, daha fazla génulli olan kisilerin daha
az agr ve sizi yasadiklarini belirtti.

"Baskalarina yardim etmek, genel saghgi, aspirinin kalp hastaligina kargi korudugu kadar iki kat
daha fazla korur. iki veya daha fazla kurulus i¢in géniillii olan 55 yas ve Usti kisilerin erken 6lme
olasihgl %44 gibi etkileyici bir oranda daha dusik ve bu, fiziksel sadlik, egzersiz, cinsiyet, sigara
igme gibi aliskanliklar, medeni durum ve ¢ok daha fazlasi dahil olmak Gzere katkida bulunan diger
tim faktérleri eledikten sonra oluyor.” dedi.

Birinin “Seninle gurur duyuyorum!”
S dediginizde birinin giinii...



ILETISIMDE NiYET OKUMA

"Dasindiguniz, soéylemek istediginiz, soOylediginizi sandiginiz, séylediginiz, karsinizdakinin
duymak istedigi, duydugu, anlamak istedigi, anladigini sandidi, anladigi...arasinda farklar vardir.
Dolayisiyla insanlarin birbirini yanlhis anlamasi igin en az 9 ihtimal var"

Sylviane Herpin'in bahsettigi bu yanlis anlama ihtimalleriyle dolu iletisim zemininde, bunlar
yetmiyormus gibi bir de NIYET OKUYUCULUGU devreye girdiginde, ¢ikmaz sokaklarin yollar
asinir durur.

Psikolojide yer alan "Biligsel Carpitmalar‘dan -AKIL OKUMA- nin tuzaklarindan biridir.

Bizler fani insan canlilari kargimizdakilerin akillarini okuyabilme becerisiyle donatildigimiza inanma
egilimindeyiz. Maalesef, cogunlukla boyle.

"Hoca bana taktl" ile okul donemlerinde pek gok kez i¢ ve dis seslerin meshur replidi ile baslayan
bu zihin okuma becerisi; ilerleyen yil ve yollarda sdyle seslere donusebilir;

e Bu sabah bana selam vermeden gegti. Kesin toplantida sdylediklerimden rahatsiz oldu

¢ Dalgin olabilir mi? Bir yere yetismeye ¢alisiyor, sabah evden gikarken gocuklarla sorun yasamis
ve akli orda kalmis olabilir mi mesela? ....

¢ Sessizce dinliyor. Yorum bile yapmiyor. Deger vermedigi besbelli.

e lyi bir dinleyici olabilir mi? Once anlamaya galisip, sonra yorum yapmay! tercih ediyor olabilir
mi?...

e Surekli elestiriyor. Yaptigim isten memnun degil. Projeyi baskasina verecek, hatta isten
cikarilacagim belki de.

* Negatif bir yapisi var ve maalesef herkese karsi tutumu bdyle olabilir mi?
Bazi konularda ek_farkli bir gaba ile gelisim saglayabilecegin , dizeltebilecegin yerler olabilir mi?
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* Bagka 6rnekler var mi akliniza gelen???

¢ Belki de haklisiniz varsayimlarinizda ama unutmayin digerlerinin zihnini okuma becerimiz YOK.
Bu sebeple, niyetlerini bilme sansimiz da.

e Bazen karsimizdakinin niyetlerini, kendi korku ve kaygilarimizdan Uretebliyoruz.

e Bu da 'beni is degil, insanlar yoruyor' mizesine konacak yeni bir parcadan baska bir ise
yaramiyor.

¢ Bu sebeple; Daha az yorup, daha az yorularak ilerlemek igin; varsaymak- niyet okumak yerine;

Once, basitcge SORMAYI DENESEK

Ne dersiniz ?




istemiyoruz.

davraniyoruz.

3

LET

R

B

L

ETK

NE

ETKiLi BIR ILETISIM

— <;| 1I ;{“‘ insana deger ver

- ilk dort saniye ve isme dikkat!

Sakin ol!

DEN iLETISIM KURAMIYORUZ ?

Bize gore ilk 10 neden:
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. Kibirli davrandigimiz igin kargimizdaki kisi iletisime gegmiyor.

. Birisi bize karsi cikarsa veya sozlu saldiriya gegerse, ugrasmak

. Birisi bizi elestirdiginde kendimizi savunmaya odaklaniyoruz.
. Farkh ortamlarda veya durumlarda ne yapacagimizi bilemiyoruz.

Kargimizdaki kisiyi yargiliyoruz ve hosgéruli olmak yerine sert

. Kendimize glivenmiyoruz.
. Dinleme becerimiz zayif
. Cok mesguliiz, zamanimiz yok.

. Utangag¢ oldugumuz igin yeni insanlarla tanismaktan korkuyoruz.

10. Cok gerginiz, sakinlesemiyoruz, rahatlayamiyoruz.

Sizce neden iletisim kuramiyoruz?



2 MONOLOG 1 DiYALOG ETMEZ

1-Sen konugurken seni dinlemiyor,

2-Sira bana geldiginde ne diyecegimi duisunuyorsam;
3-Buna diyalog diyemeyiz.

4-Diyalog; dinlemekle baglar.

5-Monolog dinlemeden konusmaktir.

Diyalog mu teblig rnl)?

Cogumuz, diyalog yerine monologu tercih ediyoruz.
Diyalog etkilesimli (karsilikli olan) iletisimin adidir.
3 Sen konusurken dinlemek ve soylediklerinden yola
U ckarak benim senden duyduklarim hakkinda
konusuyor olmaktir. Diyalog; ancak bu etkilesimli
iletisim ile gergeklesebilir. Fakat genelde olan biten
sudur; sen konusurken seni dinlemek yerine, s6z
sirasi bana geldiginde sana ne sdyleyecegimi
distinmek.... Boyle olunca tek tarafl teblig
(monolog) ile gift tarafh iletisim (diyalog)
gergeklesmiyor. Zaten iletigsimin dogal zorluk

istedigin, 3-Soyledigini sandigin, 4-Soyledigin, 5-
Karsinizdakinin duymak istedigi, 6-Duydugu,
7-Anlamak istedigi, 8-Anladigini sandig,
9-Anladigi... Ustiine bir de monolog saplantisi
gelince? Konusmak (monolog) kolay:; bildigini
seslendirirsin. Dinlemek (diyalog) zor; yeni seyler
ogrenirsin. Teblig; s6zii karsindakine dayatmak ise
diyalog onu anlamaktan geger-.

SAHI, KONUSTUKLARIMI

11 Temmuz = =
DINLIYOR MUSUN?

@serefoguz



DINLEMEK

"Cok iyi soru soran, ¢ok iyi dinleyicidir. Merak, dinledigimizin géstergesidir. Empati, dinlemekle
baglar."

DesignThinking yaklagimi Empati ile baglasa da gergek baglangig noktasi DINLEMEdir. Yeni bakis
acilari edinmek ve kreatif disuinceler dretmenin ilk adimi "dinlemektir", diyebiliriz.

Design Thinking bir zihinsel gelisim modeli oldugu igin surekli grenme ve gelisim halinde oluyoruz.
Yakin zamanda 6grendigim ve hayatima uygulamaya ¢alistigim Dinlemenin Turleri galigmasi gok
hosuma gitti.

Ozellikle hem kendimi hem de konustugum kisinin hangi tur dinlemede daha baskin oldugunu
g6zlemlemek yeni seyler 6grenmemize firsat sunar.

Bu tarzlar durumsal olarak degisiklik gésterir. Dinleme tiiriinii belilememiz de NIYETIMIZ etkili
oluyor.

YANSITARAK DINLEME
Gugla Yanlarr:
Farkindaligimiz kendimize yénelmistir.

Diger kiginin sozlerini dinleriz fakat ilgimiz bizim igin ne anlama
geldigi Gzerinedir.

Geligim Yanlarr:
Karsimizdaki kisinin neye deger verdigini 1skalariz.

Genelde faydasi bilgilerle kendi zihnimizi mesgul ederiz.

ILISKILENDIREREK DINLEME
Gugli Yanlarr:
Neye deger verdigini anlamak igin dinleriz.

Kargimizdaki kisiye net odaklaniriz.

Gelisim Yanlar:
Gergekleri ve verileri gdz ardi edebiliriz.

Genelde Duygular tarafindan yonetilir.



ANALITIK DINLEME
Guglu Yanlarr:
Bilginin dogrulugunu ayirt eder.

Karar vermek igin kritik bilgileri arar.

Gelisim Yanlari:
Duygulari g6z ardi edebilir.

Detaya saplanip kalabilir.

KAVRAMSAL DINLEME
Gugla Yanlar:
BlyUk sorunun ne olduguna anlamaya galigir.

Fikirler arasinda baglantilar kurar.

Geligim Yanlarr:
Su ana odaklanamayabilir.

Detaylari gdzden kagirabilir.



NASIL DINLIiYORUZ?

YANSITARAK ILISKILENDIREREK
DINLEME DINLEME
Etkilesimin kendisi igin Etkilesimin baskalar
ne anlama geldigine icin ne anlama

odaklanir ve

duyduklarini kendi ilgi
alanlar ve amaclan y
dogrultusunda filtreler.é‘!

geldigine odaklanir.

Duyduklarint bu
amag
- dogrultusunda
filtreler.

.
- DINLEMEK
ANALITIK KAVRAMSAL
DINLEME DINLEME
Sonuglara, nesnelere, Buytk resme ve
fikirlere odaklanir.

verilere olan ilgiye

gore dinlemesini Kavramlar ve

filtreler. olasiliklara gore
duyduklarini filtreler.

.o LAbMind

DRIVE HUMAN PROGRESS

DUSUNMEK

"Anlamsizca konusan genglere Zeno soyle demistir: 'iki kulagimiz ve tek bir agzimizin olmasi,
daha ¢ok dinleyip, daha az konusabilmemiz igindir.™

e Sair Hesoidos soyle soyler: “En guzel hazine diline hakim olmaktir.”

¢ Bu dusuncenin aynisini birgok stoacida goérebilirsiniz. Ve tim bunlarin gegerli bir sebebi var.

Dinlemenin ama gergekten dinlemenin glicini kesfettigimiz ve konugsmanin; nedensizce, aslinda

hicbir sey anlatmadan konugmanin isimize hi¢ yaramadigini fark ettigimiz an, bu buyuk
stoacilarin derdini daha iyi anliyoruz.

e Bizi, basimiza dert agmaktan kurtarmasinin yani sira, gevremizdeki insanlarla olan iletisimimizi
guglendiren bu anlayis, yasadigimiz sorunlar igin diinyanin bize vermek istedigi mesajlari daha iyi

almamizi saglayarak, problemlerden konusarak kagabilecegimiz yanilgisini da yok eder.
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1

Bekle Dusun Konus

Cogu insan ilk iki
asamayl unutuyor...

Strengthvisuals

UYUMLU DAVRANMAK

“Is daha kolay hale gelmiyor. Sen daha iyi oluyorsun.”

¢ Vicudumuz, maruz kaldig streslere yanit olarak biylimek Uzere tasarlanmigtir ve size bir zorluk
sunuldugunda, vicudunuz ihtiyaci karsilamak icin hemen uyum saglar. Fiziksel olarak, gérevi daha
kolay yerine getirmek igin kaslarinizi guglendirebilirsiniz. Zihinsel olarak bilgiyi ezberleme ve
hatirlama kapasitenizi guglendirebilirsiniz. Ve istenen sonucu verimli bir sekilde Uretmek igin
sistemlerinizi operasyonel olarak guglendirebilirsiniz. Her durumda, gérev dedismedi, degistiren
gbrevi yerine getirme yeteneginizdir.

e Iste heyecan verici firsat! Her giin zorluklarimizla karsilagtigimizda biyimeye itiliriz. Bu ylizden
dogru savaglan vermeniz ve dogru mucadeleleri se¢meniz gercekten ¢ok &énemli. Hayatta
hayallerinin seviyesine tirmanmazsin, tahammil etmek istedigin seye disersin. Gunlik taleplere
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bu perspektiften yaklasmak, eylemlerinizdeki glicu gérmenizi ve sizi asadl ¢eken guglere karsi
daha direngli olmanizi saglar. Kendi gelisiminizin anahtari sizdedir ve nerede ve nasil
blyUyeceginize siz karar verirsiniz. Hayat kolaylagsmaz, siz guglenirsiniz.

is daha kolay hale gelmiyor.

Sen daha iyi oluyorsun.

@imagine_values

AYNI SEYiI FARKLI BIiR DILLE SOYLEMEK

Kurum iginde kurallar koyarken veya personele bir mesaj iletmek istedigimizde ayni seyi farkli bir
dille séylemek daha olumlu sonuglar almamizi sagliyor.

Asagidaki drneklere bakalim!

e Yillik izin formlarini Pazartesi gliniine kadar iletmeyen ¢alisanlarin izin planlamasi yoneticisi
tarafindan yapilacaktir.

\ Hepimiz gok yorulduk ve iyi bir tatili hak ettik. Islerimizin aksamamasi ve dogru planlama
yapabilmemiz igin Pazartesi ginune kadar izin planlamanizi iletmenizi bekliyoruz.

¢ Baretsiz girilmez.
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\ Baretinizi takarsaniz giivende olursunuz.

e Burada yemek yemek yasaktir.

\ Yemeklerinizi sizin igin ayrilan su alanda yiyebilirsiniz.

e imzali avans formlarini bu aksama kadar géndermeyenlerin avans talepleri iptal edilecektir.
\ Avans 6demelerini yapabilmemiz igin bu aksama dek imzali formlar iletmenizi bekliyoruz.
e isi olmayan giremez.

\ Sadece ilgili personel girebilir.

* Yemekhane yemekleri hakkindaki éneri ve sikayetlerinizi bekliyoruz.

\ Yemekhane yemeklerini nasil iyilestirebiliriz?

e Son 4 ginde bu hedefi nasil tutturacaksiniz?

\ Hedefe kosacagimiz 4 giinimiiz daha var. Neyi daha farkli yapabiliriz?

¢ Mesai saatleri icinde 6zel gérisme yapilmaz.

\ Ozel gériismelerinizi dinlenme saatlerinde yapmanizi bekliyoruz.

¢ Disiplin yénetmeligi

\ Isyeri anayasasi

Kullandigimiz formlarin isimleri, sirket iginde yaptigimiz duyurular, ¢alisanlarla iletisim kurdugumuz
her an, astigimiz tabelalar vs ne kadar olumlu ve yapici olursa o kadar iyi bir etki yaratiyor.

Kurum iginde daha olumlu bir iletisim igin sizin akliniza gelen érnekler var mi?

Ornekler Kurumsal ig iletisim- idil Tirkmenoglu kitabindan alintidir. Bazilarini da ben ekledim ve
yeniledim.

ANLATMANIN 3 KURALI

Hepimiz saninm hayatimizda bir kez de olsa anlagiimamaktan sikayet etmisizdir ya da sik sik ©
insanlarin sizi anlamasi igin disiincelerinizi ifade etmenin 3 kurali var desem...

Sizleri iletigim Bilimci Alan Alda’nin etkili ve empatik bir #iletisim igin tg kurali ile tanistirmak isterim.

ister bir topluluk éniinde konugmaci olun, ister samimi bir gériisme yapiyor olun diistincelerinizi net
bir sekilde ifade etmek zor olabilir.
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Alan Alda, u¢ noktadan fazla cimle yapmamayi, zor fikirleri ¢ sekilde agiklamayi ve kilit noktalari
U¢ kez tekrarlamay dnerir.

¢ En fazla 3 noktali bir konusma yapin:

Beynimiz ilk olarak bilgileri kisa sureli bellekte depolar. Buradaki sihirli sayr 7’dir. Kisa sureli
bellegimiz 7 6deyi depolayabiliyor. Cep telefonu olmadan énce ev numaralarini ezberledigimiz
zamanlari hatirlayin.

7 6ge 1950 yillarindaki arastirmalara dayanir. Bu sayi guincel bilimsel galismalarla artik 3 ila 5 6ge
olarak ifade edilir.

Kimse 7 haneli numaralari tek seferde ezberlemedi. Bu sayilari 3’erli 4’erli olarak bélmustuk.

T.C. kimlik numaranizi nasil ezberlediniz? Ben, 3+3+2+3 seklinde bolerek.

¢ Burasi dikkatli nokta: Kisa sireli hafiza, fikir veya dusuncelerimizi kargimizdaki kisiye anlatirken
telefon numaralarini ezberlemeye gore daha iyi performans géstermez.

Kapasitesi doldugunda, yeni bir sey yuklemek igin eski bilgileri silmesi gerekir. Basta konusulan
neydi...

Alda konusmalarinizi en fazla Ug¢ nokta ile sinirlamanizi tavsiye ediyor, bu da karsinizdaki kiginin
size odaklanmasina yardimci olur. Rahatsiz edici eklemeler yapmanizi engeller.

o Zor fikirleri ya da dusunceleri 3 farkli sekilde agiklayin.

Buradaki yontem metaforlarla, analojilerle ya da hikayelestirmelerle konusmayi zenginlestirmek.
Bunun nedeni metaforlar, karsimizdaki kisinin dnceki 6grenmelerden elde ettigi mevcut néral
kaliplar tGzerine insa edilmesidir.

Eger karsinizdaki kisinin ilgi alanini biliyorsaniz, direk metaforlari o alandan yapabilirsiniz.

Bu strateji, duslincelerinizi basitlestirmez. Bunun yerine karginizdaki kisiler dusincelerinizi
iligkilendirilebilir ve dolayisiyla anlagiimasini kolaylastirir.

o Onemli Noktalar 3 kez tekrar edin

Tekrar, guglu bir iletisim aracidir glinkt 6nemli bilgileri belirlememize ve kisa sureli bellekten uzun
sureli bellege aktarmamiza yardimci olur.
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DesignThinking galismalarinda empati odakl gortiismeler yaparken ekipler her zaman anda kalmak
ve i¢glru yakalamak istiyorsaniz tekrar eden kelimeleri yakalayin derim.

Ogrenme agisindan da en iyi 6grenme aralikh olandir, deriz. Buna da #LearningSprint'ler adini
veririz.

e Ben bu kurallari nasil mi uygulamaya ¢aligiyorum?

Konustuklarimi  énce kendim dinleyerek ve kargl tarafin dikkatinin surdp sudrmedigini
g6zlemleyerek. Bu, konugsma esnasinda strateji degistirme esnekligi sagliyor. Ogrenmeye bir
yolculuktur, 6grenmeye devam...

Kendini ifade edebilmenin 3 kural

" ess is More"

3 farkl
sekilde
agiklayin.

En fazla
3 nokta
kullanin.

SOZE DAYANMAYAN ILETISIM TURLERI

Bir tahmine goére, s6ze dayanmayan iletisimin 700.000% askin sekli vardir. Konu Uzerinde
tartisabilmek igin bu degisik turler, genel bagliklar altinda,

e YUz ifadeleri ve goz davranislari
e Jestler ve beden duruglari

e Sesin niteligi
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o Kisisel Gorunusg
e Dokunma davranisi
e Zaman ve mekanin kullanimi

seklinde toplanabilir.

SOZE DAYANAN ILETISIM

Pekcok seyi s6ze dayanmayan iletigsim araciligiyla agiklayabilmenize karsin, dilin yardimi olmazsa,
iletmek istediginiz mesajlara 6nemli dizeyde sinirlamalar gelir. Gegmis olaylari, gérusleri tartismak
istediginizde, anlamh bir sekilde dizenlenmis kelimelere (dlsgtnceleriniz yerine gegen semboller)
gereksinim duyarsiniz.

Konugmaya Kargi Yazma

Sekil 1'de agiklandigi gibi, is dinyasindaki kisiler, yazili kanallardan ¢ok, konugsmaya dayali iletigim
kanallarini tercih etme egilimindedirler. Genellikle herhangi bir kigiyle konusmak, bu kisiye not ya
da mektup yazmaktan hem daha kolay, hem daha hizli bir iletisim yoludur. Bunun da 6tesinde,
konugsur ya da dinlerken s6ze dayanmayan iletisim ipucglarindan yaralanarak ek anlamlar
citkarmaniz ve aninda geribildirim almaniz olanaklidir.

Bir bir 6gretme ydntemi uygulayacak olursak, bu takdirde &grenci konuyu daha iyi kavrayip
O6grenebilir ve birkag sinama sonunda da, égrendidi bilgi, beceriyle isinde standart performansi
gerceklestirebilme sansi da buyuk olur.
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Kugsukusuz &grenme iki yonlu gelisen bir suregtir. Yani herhangi bir 6égretmen bir konuyu
ogrencilerine dgretmeye calisirken, diger taraftan kendisi de o6grencilerinden bazi seyler
ogrenmektedir. lyi bir 6gretmen buna ¢ok dikkat etmekte ve dégrenmenin, égrencinin daha g¢ok
o6grendigi bir 6gretmen ve égrenci ortak ¢alismasi oldugunu ¢ok iyi bilmektedir. Zira 6grenme gayret
isteyen zor bir istir. Bu nedenle 6gretme yontemi ve ortami ilgi ¢ekici, tesvik edici ve haz verici
olmalidir.

Ogrenciler, yalnizca égretmeni gozleyip dinlemek yerine bizzat konuya katildiklari ve bilgi ve
fikirlerini tartigabildikleri bir 6grenim ortaminda, konuyu daha fazla ilgi ve zevkle
ogrenebilmektedirler. En fazla 6grenmenin nasil bir diizende saglanabildigi konusunda yapilan
incelemelerden su ortalama sonugclar elde edilmistir:

- Yalniz dinleyerek egitiime ydntemiyle, 6grenciler konunun % 20'sini 6grenebilmektedirler.

- Hem dinleyip hem de sekiller, maketler, kesitler, grafikler vb. gibi gorsel elemanlari gérerek
egitilme yontemiyle, 6grenciler konunun % 30'unu 6grenebilmektedirler.

- Dinleyerek, gorerek ve bizzat konuya katilarak veya uygulayarak egitiime yéntemiyle, 6grenciler
konunun % 60'In1 6grenebilmektedirler.

Bir egitici nasil bir 6gretim yontemi uygularsa uygulasin, kendisine devamli su sorulari
yoneltmelidir:

- Ne 6gretilmesi gerektigini yeterince analiz ettim mi?

- Dersi mantiki bir sira ve duzende verip konuyu bilinen noktalara dayal olarak gelistirdim mi?

Ozet:

Etkili iletisim, aktif dinleme, liderlikte iletisim paradigmalari, niyet okuma ve sézel/bedensel
iletisim teknikleri.

Olas1 Kaynaklar:

« Dale Carnegie (How to Win Friends and Influence People)
o Marshall B. Rosenberg (Nonviolent Communication)
APA Ornekleri:
o Carnegie, D. (1936). How to win friends and influence people. Simon and Schuster.
e Rosenberg, M. B. (2015). Nonviolent communication: A language of life.
PuddleDancer Press.

Bu caligsmada yer alan bilgiler; gesitli kitaplar, akademik makaleler, internet siteleri, blog
yazilari, sosyal medya igerikleri ve basili/gérsel medya kaynaklarindan derlenmistir.

Seref Oguz, Tomorrow, Erkan Ayan, Ozcan Ugkardesler, Prof. Dr Ulvi Saran, Girisimci
Kafas1 gibi yazarlardan da alint1 yapilmistir
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