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YENI BASKIYA ONSOZ

Ahmet Serif Izgéren
Yillar dnce kitabin sonsoziint yazdifimda, yazdim ve bitti zannetmistim.
Megerse hicbir seyin son soziint sen soyleyemiyormussun, onu 6grendim.
Hakan siiper bir sporcuydu, kendine iyi bakar, olabildigince bu teknoloji, radyasyon
su bu gibi seylerden uzak durmaya cahisirda.

Bir giin arad, “Serif ben kanser oldum”’ dedi. Kétii tiirii ve ¢ok geg bir teshis. Aslinda
zamaninda gidiyor hastaneye. Acibadem Hastanesi'nde, kanser olmasma ragmen
teshis koyamiyorlar, ancak kemige sicradiktan sonra ileri safthada fark ediyorlar. Daha
sonraki safhalarda gittigi hastanede, keske o dénemde fark edilseydi ¢ok rahat bir
tedavi olurdu diye belirttiler.

Hakan o tziintiiyle hastaneyle goristi; siz zamaninda teshis koyamadigimiz igin bu
durumdayim diye. Aabadem, bizim hatamiz gelin tedavinizi tistlenelim, tazminat

odeyelim demedi. Tazminat davast acti Hakan. Ulkedeki hukuk sistemini

biliyorsunuz.
Hakan"1 kaybettik.

Devlet Acabadem Hastanesi'ni 50.000 TL tazminata mahkam etti. Fenerbahge Voleybol
Takimi'na milyonlarca dolarhik reklam icin sponsor olan Acabadem Hastanesi
odememek icin Yargitay’a basvurdu. Nasil oldu bilmiyorum -herhalde kamitlar o denli
netti- Yargitay da tazminati onayladi. Acbadem Hastanesi tazminatt Hakan”i
kaybettikten yillar sonra 6dedi.

Niye yazdim bunu? Biliyorum, artik o hastanenin kapisi egitim icin benim sirketime
kapand: ve ben bunu yazdiktan sonra, baska adamlar yazmaz kesinlikle, oradan bir
para kazanirnm diye.

[ki nedenle yazdim.
Arkadasim ¢ok sevdigim ve kiictik de olsa bu pis diinyada bir destek vereyim giiciim
yettigince diye.

Bir de Almanya’ya bir konferansa cagirdilar. Biyiik bir stipermarket grubunun



(@ Sarj Etmiyor [}

damigsmanh@m yapan bir Hirvat profesiriin ofisine tamismaya gotirdiiler beni. Cok
yagh bir adam, masasinda benim boyum kadar kitaplar.

“Serif” dedi, “Isinden emekli olabilirsin ama tutkularindan asla.”
ok uzun bir hayat degil dostlarim ve dmriintiziin yarisi neredeyse isinizde gececek.

Gercekten isteyerek, mutlulukla ve keyif alarak yapacagimz ve veteneklerinizi
katacagimz bir is secin. Gerisi catir catir gelir.

Picasso'nun doktor, Einstein‘in muhasebeci, Mimar Sinan’in manav oldugunu
diistiniin, neler kaybederdi diinya.

Ya da... Sabri Sanoglu'nun futbolcu; Yildirnm Demirodren’in kuliip baskanmi; Kemal
Kiligdaroglu, Tayyip Erdogan, Devlet Bahceli'nin parti lideri oldugunu diisiintin.
Nasil olurdu degil mi?

Siritmayn, tamam. (Aziz Yildinm'a laf edemedim hapisten yeni ¢ikti.)

Severek gitmediginiz bir is ruhunuzu bitirir.

“Simdi ama ekmek paras1” su bu diye cevap yetistiren arkadas, sen var ya; sevdigin isi
yapmadigin, alaninda bilgi dizeyini arttirmadigin ve isine gayretle sarilmadigin
stirece zaten hep boyle etraftan sikayetci olup duracaksin.

Bu kitab1 okurken en biiyiik emegin Hakan'in olduguna emin olun. Calistig: yer Ford
Otosan son gliniine kadar hep vaninda oldu Hakan'in. Kalsaydi eminim o kurumun
genel midird olurdu bugiin. Bu satirlarn yazarken ne kadar {tizgiin oldugumu

anlatamam. lyi bir dost gibisi yoktur ¢tinkii. ..

Kitap bitince Hakan icin kendi inancimizda bir dua okuyun litfenbir de tiim
sevdiklerinize Allah saglik versin diye.

(erisi olur gidEr zaten.

Hayirh Isler...
18 Temmuz 2012

Guizelcamh
ONSOZ

Hakan Yaman
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Serif'le ortak kitap yvazmak benim icin keyifli bir deneyim oldu, ama uzatmah
arkadagh@mizdan memnun muyum, pek emin degilim.

Sizden popiler olmasin, Serif, ¢ok sevilen bir insandir. Sirf onunla muhabbetleri
devam edebilsin diye dort sene askerlik yapan erler, astegmenler tamidim ben.
Abartmiyorum, hepsi dogru...

Sarulanin aksine, popiiler insanlarin arkadashg insana ac1 verir. Onlarla birlikteyken
ashinda ne kadar az sevildiginizi anlarsimz. Hatirhyorum da, bircok kez partinin en
tath aninda, “Tamam arkadaslar, sadece Serif kalsin, digerleri gidebilir” diyerek
hepimizi disar1 ¢ikardilar. Boyle bir seyin diismanimin bile basina gelmesini istemem.
[nsan, en sik parti kiyafetleri tizerinde, pis sakalli adamlarla bir kahve kisesinde king,
pispirik oynarken buluverir kendini. Feci bir durumdur yani...

Serifin karakteri yazilarina da bire bir yansir. Kitaplarim okurken, karsit koltukta
sizinle sohbet ettifi hissine kapilirsimiz; hatta baz1 okurlarin havaya girip kendisine
cay, kahve ikram ettigi bile séylenir. Cogumuz biliriz, bunun benzeri, ti¢ boyutlu film
seyrederken de olur: elimizi uzatirsak filmdeki nesnelere, insanlara dokunabiliriz
samuriz. Ben kac kez, kitaplarim okurken $Serif'in éntimde canlanan goériintiistine, ortak
anilarimizin  motivasyonuyla, bir iki yumruk sallamigimdir. Sonra vatishina
kullanmaya basladim. Simdi daha iyiyim, sadece sag goziimde bir tik kaldh...

Serif'in bu dogal ve esprili tarzindan etkilenmemek elde degildir. En ciddi ve karmagik
gorunen seyleri bile éyle yalin ve komik soyler ki, “Yeni bir sey mi 6greniyorum yoksa
stand-up gosterisine mi geldim?” diye bir ayaginmz kararsizh@in bosluguna diiger.

Zaten bu kitab1 okurken, benim goreceli ciddi tarzimla onun “Ben sizden biriyim.
Kurban olsun abiniz size!” yaklasim arasindaki ton farkim goreceksiniz. Bu iki tarzin

birbirini tamamladigim diistintiyorum.

Miisteri Iliskileri ve Is Goriismeleri

Gelelim igerige ve kitabin amaclarina. Ben, kariyerimin bliyiik bir bolimiinde miisteri
iligkilerine odaklandim. Bu sirada yapt@m is goriismelerinde, bir miisteri iligkileri

uzmanu olarak iki sey fark ettim: [1ki, is goriismelerinde gecerli olan kurallarla miisteri
iliskilerindekiler cok benzesiyordu. Ikincisi, Tiirkiye'de is gériismesi alaninda biiyiik
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bir standart diisukliigii vardi. Ne aday ne de insan kaynaklar1 uzmani, goriisme
sirasinda neler soylemesi ve yvapmasi gerektigini ivi biliyordu.

Bunu anladiktan sonra is gortismelerivle ilgili arashrma yapmaya basladim. Her yeni
is gortsmesinde, edindigim bilgileri deniyor ve goriismecinin performansim daha
bilincli degerlendirebiliyordum. Bu kitaptaki icerigin énemli bir bélumii son on bes
senede yaph@im gorusmelerde bir yere not aldifim sorulardan geldi. Ayrca,
Tiirkiye'de ve yurt disinda gortismelere giren arkadaglarimdan kendilerine yoneltilen
farklh sorular1 bana iletmelerini rica ettim. Geri kalan sorular ise referans kitaplar,
internet siteleri gibi kaynaklardan derlendi. Kitapta ytiz seksen soru ve yanitlan var...

Sadece is goriismelerinde verilecek yanitlar degil.

Cogu is gorusmesi kitabinda hemen hemen aym sorulan ve yamitlar1 bulursunuz. Biz,
bu alana daha genis bir acidan bakalim ve is hayatimizda karsilasabilecegimiz zorlu
durumlarda neler yapabilecegimizle ilgili ipuclarim da aktarahm istedik.

Bu icerigi dzellikle “Varsayalim ....... gibi bir durumla karsilagtimz. Ne yapardmiz?”
formatindaki sorularda bulacaksimiz. Belki bu derece kapsamh bir érnek olayin, bir is
gorismesinde karsimiza ¢ikma olasihign yiiksek degildir, ama is hayatinda her giin
bunlardan cok daha karmasik sorunlarla cebellesivoruz. Zaten daha zor smmav, is
gorusmesinde degil, isi alip kollan sivadigimizda bashyor.

Bu anlamda elinizdeki kitabi, sadece is gorusmelerindeki performansimmizi artirmak
icin degil, daha yiksek profesyonel standartlara ulasmak amacyla da okumamz
tavsiye ediyoruz.

Kurda “Ensen neden kalin?” demigler, “Kendi isimi kendim yaparim da ondan”
demis...

[nsanlar is aramamn, Ozgecmis yazip bir yerlere gondermekten ibaret oldugunu
samyor. Bircogu da iyi bir okuldan alinan diplomanin her kapiy1 acacagim diistintiyor.
Hem ekonomik krizler hem de yiikselen egitim seviyesi her iki yontemin de artik
yeterli olmadigim bize kanitlada.

Bir dostumun psikolog olan esi, gecenlerde yaptgimuz bir sohbette, hastalarin
kendisine “Bana kendimi iyi hissetmem icin bir ilag tavsiye edecek veya sihirli bir
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bir standart diigiukliigii vardi. Ne aday ne de insan kaynaklari uzmani, goriisme
sirasinda neler soylemesi ve yapmasi gerektigini ivi biliyordu.

Bunu anladiktan sonra is gortismeleriyle ilgili arashirma yapmaya basladim. Her yeni
is gortismesinde, edindigim bilgileri deniyor ve goriismecinin performansim daha
bilincli degerlendirebiliyordum. Bu kitaptaki icerigin énemli bir bélumii son on bes
senede yaph@m gorusmelerde bir yere not aldifim sorulardan geldi. Ayrica,
Ttirkiye'de ve yurt disinda gortismelere giren arkadaglarimdan kendilerine yoneltilen
farkli sorular1 bana iletmelerini rica ettim. Geri kalan sorular ise referans kitaplar,
internet siteleri gibi kaynaklardan derlendi. Kitapta ytiz seksen soru ve yamtlan var...

Sadece is goriismelerinde verilecek yanitlar degil.

Cogu is gorusmesi kitabinda hemen hemen ayni sorulan ve yanitlar1 bulursunuz. Biz,
bu alana daha genis bir acidan bakalim ve is hayatimizda karsilasabilecegimiz zorlu
durumlarda neler yapabilecegimizle ilgili ipuclarim da aktarahm istedik.

Bu icerigi dzellikle “Varsayalim ....... gibi bir durumla kargilastimiz. Ne yapardmiz?”
formatindaki sorularda bulacaksimz. Belki bu derece kapsamh bir érnek olayin, bir is
goriismesinde karsimiza ¢ikma olasihifn yiiksek degildir, ama is hayatinda her giin
bunlardan cok daha karmasik sorunlarla cebellesivoruz. Zaten daha zor smav, is
gorismesinde degil, isi alip kollar sivadigimizda bashyor.

Bu anlamda elinizdeki kitabi, sadece is gorusmelerindeki performansimizi artirmak
icin degil, daha yuksek profesyonel standartlara ulasmak amacyla da okumamz
tavsiye ediyoruz.

Kurda “Ensen neden kalin?” demigler, “Kendi isimi kendim yaparim da ondan”
demis...

Insanlar is aramanm, dzgecmis yazip bir yerlere géndermekten ibaret oldugunu
saniyor. Bircogu da iyi bir okuldan alinan diplomanin her kapiy1 acacagim diistintiyor.
Hem ekonomik krizler hem de yiikselen egitim seviyesi her iki yontemin de artik
yeterli olmadiginm bize kamitlada.

Bir dostumun psikolog olan esi, gecenlerde yaptigimuz bir sohbette, hastalarin
kendisine “Bana kendimi iyi hissetmem icin bir ila¢ tavsiye edecek veya sihirli bir
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teknik ogretecek” onyargisiyla geldigini, bu ytlizden de terapinin verimli olamadigim
anlath.

Is arayan kisilerin cogunda da buna benzer bir ruh hali var. Diploma ve ézgecmisin el
ele tutusarak sokaga cikacagim ve kendileri adina is arayacafim saniyorlar. Siz,
alistigimz hayata devam edin, bu arada da daha iyi bir kariyerin pisip agzimiza
diismesini bekleyin; maalesef bu miimkiin degil!

Diploma ve dzgecmis sadece birer arac. (Ayrica, gazetelerde her giin, Istanbul’da
gezerken kaybolup koétii adamlarin eline diisen diploma ve 6zge¢mis haberlerine
rasthyoruz. “Is goriismesine gidiyorum” diye evden cikip ii¢ ay sonra Malatya’da bir
pavyonda bulunan ¢ok diploma vardir!).

Bu hayati isi baska kisilere ve bagka seylere delege etmeyin.

Capital Dergisi'nin Eylal 2003 sayisindaki bir habere gore, ABD'de, 13 arayanlarin
ylizde 251, biiyiik sirketlerin kapisinda bekleyip, ¢ikan yonetici eskili adamlarin eline
Ozgecmislerini ve kartvizitlerini tutusturuyorlarmis. Yine aym habere gore, randevu

almadan gortisme icin sirketlerin kapilarina dayananlarin oram da yiizde 41. Bilmem
anlatabildim mi?

isi Dogru Aramak ve Dogru Isi Aramak

Diyelim ki is goriismelerinde cok iyisiniz. Her yanit miikemmel, performansiniz da bir
harika, peki goriismesini yaptiginiz is size uygun mu? ls goriismelerinde sorulan
sorulara verilecek yamtlarn distinmeden o6nce kendinize bazi sorular soruyor
olmalisimiz: “Benim yeteneklerim nelerdir?”, “Nasil bir iste mutlu olurum?” ve “Nasil
bir kariyer istiyorum?”

Bu nedenle éncelikle “dogru isi” bulmaniza yardima olmak istedik. [k béliimlerde,
kendinizi daha iyi tamimaniza yonelik icerik ve bir check-up var. Sonraki boliimlerde
ise is goriismeleriyle ilgili bilgiler yer aliyor.

Soru ve yamtlarin Tiirk is kiiltiiriine uygun olmasina ézen gosterdik. Biliyorum, buna
ragmen kitaptaki bilgilerden bazilar1 “Bu yontem Tiirkiye'de uygulanmaz kardesim!”
duvarmna carpacak, ama ben uyguladim. Biz denemezsek, kendimize uyarlamazsak,
caba gostermezsek elbette uygulanmaz...
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Bu kitabin benim dstlendigim bdélimleri zor bir hastalifin daha da zor tedavisi
sirasinda yazildi. Su gulyabani gibi, ismi kendisinden daha korkung olan ve insanin
hayata bakis acisim degistiren hastaliklardan biri. Bu siirecte bana verdikleri
olaganiistii destekten dolayi, sirketim Ford Otosan’a ve arkadaslarima tesekkiir
ederim...

Umarim kitaptaki bilgiler daha mutlu bir kariyere ve 6zel hayata ulasmamza yardimai

olur...
Istanbul, Mart 2004

DOGRU ISI ARAMAK: MUCIZELERE INANIN!
Madem bir kitap boyunca sizinle yol arkadash@ yapacagiz, birbirimize karg diirtist
olahm: Gercek benlifimize uygun kariyer hicbir zaman cantada keklik olmayacak.
Araya bircok zorluk, finansal sorunlar ve baska 6ncelikler girecek.

Ama her seyden 6nce bu yolculuk mangal gibi bir yiirek istiyor.

Yillar o6nce televizyonda yayimlanan bir filmde, basrol oyuncusu kadin, uzun stiredir
kendisini kurtaramadigi madde bagimlilifini tedavi etmeye karar verip, bir klinige
dogru yola gikmisti. Bu arada hemen ekleyelim; madde bagimhlig,, iyilesme oram %
15 ile smurh bir illet. Klinik, hastalarim zorlu tedaviye hazirlamak icin tedavi

merkezine ulasan yollara biiytik billboard mesajlar1 yverlegtirmis. Bu panolardan birine
de kocaman bir “Mucizelere Inanin!” yazmuslar.

Ovuncumuz, zorlu bir yvil sonrasinda, bagimhlhiéim venip evine donerken aym
Y Y b Y
panonun arka tarafim1 da okuma firsat1 yakaliyordu: “Siz Bir Mucizesiniz.”

Evet, mucize aslinda bizim icimizde...

Ortak bir 6gretmen arkadasimiz gecenlerde, kendisine ve emegine daha fazla deger

verilecegini bildigi bir okulu, popiiler olan bir baskasina tercih ettigini anlatiyordu.

Yaptig1 secimden memnun kalmisty, ¢tinkii kendini iyi tamyordu ve hangi ortamda ne

bulacagimi dogru tahmin etmisti. Hangi okulun kendine daha uygun olacagim
bilgelikle 6ngormiistii.

Zaman hichir seyi degistirmez, degisimi saglayan insanlardrr.

Andy Warhol
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Bu kitabin biyuk béliimi yeni bir is ararken neleri dogru yapmaniz gerektifine
odaklanacak, ama bu denklemin aslinda iki temel bilinmezi vardir. Basarih olacagimz
isi bulmak i¢in, is arama yontemlerini iyi bilmeniz kadar, dogru isi aramamz da
onemli. Dogru is, yeteneklerinize ve ilginize uyan is demektir.
Belki de dogru is bulmanin en tazla goz ard: edilen parcas: bu. Ciinkii cogu zaman
sirket ismi, maas ve yan gelirler, hatta ofisin sik bir plazada olmasi, is ararken bize
daha cekici geliyor. Yeni tamstifimiz insanlart nasil elbiselerine veya kullandif:
arabaya gore tarbiyorsak, yeni bir pozisyonu veya sirketi de aym onyargilarla
degerlendirme egilimindeyiz.
Bugiine kadar benden beklenen her seyi yaptim. lyi bir ogul, koca ve yonetici oldum.
Sirketimde herkes beni verilen gorevi yapan fedakdr bir ‘asker’ olarak tanir. Ben ise,
kendime kim oldugumu sordugumda yanit bulamiyorum. Uyum saglamak icin o kadar
uzun bir zamandir ¢abaliyorum ki, artik kim oldugumu ben bile hatirlanuyorum...
Uluslararas: bir girkette calisan iist diizey yonetici
Oysa uzun donemde bizi mutlu edecek kariyerin isareti ne ofisin gtizellifi ne de
maasin kabariklig1. {1k bakista aramzda bir ask alevlense bile, ofis, maas, makam veya
unvan gozetilerek secilen islerin biiyiik bir ¢ogunlugu siddetli gecimsizlik sonucu
ayrilmaya variyor. Bizden soylemesi...

Is aramaya baslamadan dnce ayrinhlariyla ¢bztimlememiz gereken bir kisi var: Siz!

Sigmund Freud, hayatin anlaminin “sevmek, calismak ve paylasmak” oldugunu

soyler. Ama buglin cogumuz icin “sevgi” ve “calisma” birbirine yakistiramadigimiz

iki kavramdir. Biz sadece, hayatta kalmak icin cahisiriz, zevk aldigimiz icin degil. “Is

istir”, insan keyif almak isterse hobilerine, ailesine zaman ayirir veya tatile cikip
kumsalda giineslenir.

Is, sevginin somutlagnus halidir. Bir tapinagin kapisinda, isini severek yapanlardan

sadaka alarak yasamamz bile isinizden nefret etmenizden daha iyidir.

Halil Cibran

Bu anlayisla baglantih bir diger yanilg: da; kisilerin kariyer haritalarinin cahistiklan
sirketler tarafindan cizilmesi gerektigi beklentisidir. Bu inamisa gore sirketler ve insan
kaynaklar1 boltimleri, bireylerin veteneklerini fark edip bunlarn gelistirmek ve
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calisanlara, son basamag ist pozisyonlara yaslanan bir kariyer merdiveni sunmak

zorundadar.

Simdi size kotii bir haber verecegim, hazir olun, ayaktaysarmz bir yere oturun: Artik
protesyonel yasantimizi nereye gotlirmek istediginize sadece siz karar vereceksiniz. Bu
yolculuga gkmanin sevabi da giinahi da size yazilacak. Sirketinize giivenmeyin; onlar
guntimiiziin karmagik diinyasinda kendi baslarinin caresine bakiyorlar.

Bazen dogru yolda olsamz bile gikmaz sokaklara sapabilirsiniz. Hi¢ énemli degil,
genelde gitkmaz sokaklar ayni zamanda uzun caddelerden daha kisadir, yani o sokagin
sizi bir yere gotiirmeyecegini hemen anlarsimiz. Geri doniin ve isaretleri daha iyi
okumayr Ogrenin, hatamuzdan ders gkarin ki bir sonraki sefer zaman
kaybetmeyesiniz...

Peki, bu denli nazik kararlan nelere dayanarak verecegiz? Cennetten bizim igin
gonderilen o dogru isi nasil tamyaca@iz? Kesin olan su, bu sorunun yanitim da siz
bulacaksimz. Yetenekleriniz, ilgi alanlariniz, egitim ge¢cmisiniz ve dis gelismeler, takip
edebileceginiz ipuclar.

[sini severek yapana az rastlanmasi nedeniyle kaybedilen verimlilik ve insan
mutlulugu aklima geliyor. Diistinsenize, su anda tlkemizdeki nice yetenek ve zihin
kapasitesi, ilgisiz sirketlerde ve pozisyonlarda heba olup gidiyor. Durun bir dakika,
bakiglarimizdan yakaladim gibi; yoksa siz de mi onlardansimz?

Eger Oyleyse endise etmeyin, bu sirada bize yol gosterecek rehberler de araclar da
yammizda olacak. Ornegin degerlerimiz, yeteneklerimiz, kigiligimiz, ilgi alanlarimiz
ve yakinlarimizin verdikleri geribildirim. Gelin sizinle bu konular inceleyen basit bir
check-up yapahm.

DOGRU ISI BULMA YONTEMLERI

Check-up’imiz 6 istasyondan olusuyor:
1. Degerlerinizi fark edin.

2. Yeteneklerinizi kesfedin.

3. llgi alanlarimzi bulun.

4, Kigiliginizi anlaym.
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5. Tamdiklarmiza damsm.
6. Ic sesinizi dinleyin.

1- Degerlerinizi fark edin.
Degerlerimiz, kararlarimiza ve dnceliklerimize rehberlik eden inanclarimiz, ilkelerimiz
ve dogru-yanhs kriterlerimizdir. Degerlerimize érnekler:
Sorumluluk duygusu
Zenginlik ve iyi yasamak
Cesaret

Bireysellik, bagimsizlik
Kisisel gelisim

Saghk

[s yerine sadakat

Sakin bir hayat

Popilerlik

Ictenlik

Rekabet

Derinlik

Eglence

Kendini ise adamak
Diirtistliik

Ack sozliliik

Saygl gormek

Sohret

Estetik

[sbirligi

Aile

Idealler
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Macera

Adalet

Glig

Guivenilirlik

Simdi en fazla deger verdiginiz ilk on secenegi asagidaki boéliime yazin. Bunlarn
yukarida belirtilenler olmas1 gerekmez. Birbiriyle celisen konulara dikkat! Ornegin,
sakin bir hayat ve macera, celisen degerlerdir. Bu durumda sizin icin daha 6énemli olan
degeri secin. Listemizde bulunmayanlann kendi siralamamza ekleyebilirsiniz. Eger

varsa, is tammimizda belirtilen degerleri sagdaki listeye yazin. Is tanimimz yoksa is
yerinde yasadifinmiz gercek olaylara dayanarak listenizi tamamlayin.

Siz Isiniz
1-1-

2- 2-

3= 3

4- 4-

5- 5

6- 6-

T T

8- 8-

9- 9-

10- 10-
Simdi su soruya vamt verin: “Bugiinki isim, benim Oncelikli degerlerimle uyumlu
mu?”

Nasil bir sonuc gortiyorsunuz? Asagidaki bos boliime notlar alabilirsiniz:

2- Yeteneklerinizi kesfedin!
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Bize gercek dederimizi verecek olan yetenekler aym zamanda en fazla bastirdiklarimizdar.
Oysa icimizdeki en degerli sey farkh yonlerimizdir.
André Gide

Yetenekler, sahip oldugumuz “Allah vergisi” fiziksel wve zihinsel becerilerdir.
Yeteneklerimizle bire bir uyusmayan isleri yapmak, basarimizi smurlar. Peki, her
yetenek “Allah vergisi” olmak zorunda midir?

Elbette hayir. Yetenekler cok calisarak sonradan da gelistirilebilir, ama tistiin bagari
kazanan kisiler incelendiginde, dogustan gelen yetenekleriyle calistiklar1 alanlarin
uyumlu oldugu goriliiyor. Bu kisiler yeteneklerini fark ederek, kariyerlerini bu

ozellikler: tzerine kurarlar.

Yeteneklerinizi kesfetmek istiyorsanmiz, baskalan icin ¢ok zor olan, ama sizin ¢ok kolay
Ogrendiginiz ve basardiginiz isleri, aktiviteleri diistntin. [ste veteneklere érnekler:

Akademik/Ogretici
Atletik

Iyi plan yapabilmek
Yazida yaraticilik

Tek basmna cahisabilmek
Insanlan iyi analiz edebilmek
Sistem kurucu

Disiplin ve diizen

Baski altinda sakin
kalabilmek

Insanlar1 yénetebilmek
Kendini iyi ifade etmek
Rakamsal hafiza
Ayrmtilara dikkat
Diplomatik

Empatik
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Heyecanh /atak

i}ri pazarhik eden

Sosyal iligkileri gticla

Piyasa adami/esnaf

Sanatc

ikna vetenegi

Espri anlayis:

Lisan

lyi bir dinleyici

Kelime hafizasi

Yine sol tarafa ilk on vyetenegimizi siralayaca@iz. Sonra da isinizde ihtiyag
duydugunuz yetenekleri siralayin.
Siz Isiniz

1-1-

2-2-

3-3-

4-4-

5- 5-

6- 6-

7-7-

8- 8-

9-9-

10- 10-

Uyumlu mu? Notlarimz alin:



S-Hgi alanlarinizi bulun.

(@ Sarj Etmiyor [}

Kim oldugumuz hangi eylemleri tekrarladiginiza baghdir. O halde; miikemmeliyet tek

seferlik bir eylem degil, bir aliskanliktir.

Aristo

Evet, fark etmiyoruz ama islerimizin bazilarim daha severek vapiyor, digerlerini ise

hep erteliyoruz. Bu c¢ok dogal, ¢inkii herkesin farkh ilgi alanlar1 var. Belki itiraf

edemeyiz, ama ilgi alanlarimizla uyumlu gorevleri daha hevesle ve dikkatle yapariz.

Sevmediklerimiz ise ancak listenin sonlarinda kendilerine bir yer bulur. Basarh

insanlarin ortak repligidir: “Ben bu isi zevk almak i¢in yapiyorum. Bir de tizerine para

veriyorlar. Daha fazla ne isteyebilirim ki?”

ilgi alanlar1:
Kitaplar

Spor

Sinema

Teknoloji

Resim

Para ve finans
Sosyal aktiviteler
Basm ve Yaymcilik
Koleksiyonlar
Mekanik esyalar
Bilgisayar-internet
Bilimsel arastirma
Psikoloji

Yazmak

Miizik

Mimari

Tarih
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Agac igleri

Otomobiller

Dekorasyon

Cocuklar

Hayvanlar

Gastronomi

Egitim / 6gretim

Gezi ve turizm

Arkeoloji

Bahce isleri

Dagecihk

Simdi sol stituna kendi alanlarimizi, sag tarafa ise isimizle ilgili olanlar siralayacagiz
Siz Isiniz

1-1-

2-2-

3- 3-

4- 4-

- 5-

6- 6-

7-7-

8- 8-

9- 9-

10- 10-

Bugiin yaphgimz isiniz, pozisyonunuz ilgi alanlarimizla uyumlu mu? Darist olun;
nasilsa yamitlar: sizden bagka kimse gérmeyecek!
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4- Kisiliginizi anlayin.

Bir sark: belki cok hostur, ama sizi heyecanlandirmiyorsa o, sizin sarkimiz degildir.
Kisiligimize uymayan bir iste basarih olmamiz miimkiin mu? Bu, bedenimize
uymayan ¢ok sik bir giysiyi giymemize benziyor.

Peki, kisilik nedir ve nasil él¢iliir?

Kisilik, bilim adamlarmca soyle tamimlamiyor: “Bireyin icinde bulundugu sosyal,
biyolojik ve dis sartlardan bagimsiz olarak uzun bir zaman dilimi icinde

gozlemlenebilen, distnceler, duygular ve hareketler gibi psikolojik davramslardaki
ortak egilim ve karakteristiklerin biittinii.”

Yani, kisiligimiz belli nedenlerden kaynaklanan ve bir anhk tepkimizle olctilen bir
ozellik degildir. Belli bir siire icinde tekrarladifimiz davrams bi¢cimi ve olaylar
karsisinda aldigimiz kararlardair.

Kisiligimiz elbette dis sartlardan ve ortamlardan etkilenebilir. Cok sicak bir odadaki
insanlarm sinirli olmalar1 normaldir. Dahass, kisiligimiz dinamiktir, yani zaman icinde
belli oranda degisebilir. Bagka kiltire sahip ilkelerde wuwzun siire kalan
arkadaglarimizin  veya akrabalarimizin bizi ziyarete geldiklerinde sergiledikleri
“edinilmis” davramslarini bir distnin.

Buna ragmen, belli kisilik 6zelliklerimiz dogustan gelir ve tipki yeteneklerimiz gibi,
gercek kimligimizi yansitan kisilifimiz de cok az degisir. Dinamik olan kisilik
unsurlarn da bu cekirdek kisilik etrafinda olanlardir.

Yani sizin anlayacagimiz, huylu huyundan vazge¢mez!...

Nasil dl¢iiliir?

Kisiligimizi, uzunluk veya agirhik gibi dlcemeyiz. Ancak belli ayirt edici 6zellikleri
kullanarak “haritasim” c¢ikartabiliriz. Sonra da bireylerin bazi temel kisilik
ozelliklerine bakarak, hangi durumlarda ne tarz davramnslar sergileyeceklerini tahmin
edebiliriz.

Kisilik él¢timii ile ilgili en ¢cok kullamilan yéntem “Myers- Briggs Kisilik Tipleri”dir.



Myers-Briggs, kisiligi dort ana bashk altiinda inceler, her bashk icin iki tes

sunar. Ashnda her birey biittin 6zellikleri ayrn1 anda sergiler, yani sartlara v
soruna gore degisik ozelliklerin bir karisimim davranis olarak benimser.

Ancak, birey, bu kisilik 6zelliklerinden bazilarimi digerlerinden daha sik vi
kullanir. O ézelligi kullanirken kendini daha rahat ve mutlu hisseder. I
Briggs yontemi bu baskin ézellikleri 6n plana ¢ikarmay1 amaclar.
Myers-Briggs dort ozelligi kullanarak kisilik tiplerini on altt degisik
ayirmustir. Her tipin ismi, bilesimini olusturan o6zelliklerin bir harfiyle ol
Ornegin INFP'nin agithmi; Introvert-ige doniik, Intuition-Sezgi, Feeling-Hi
Perceiving-Algilama’dir. Uluslararas1 kabul edildikleri igin burada biz
orijinal isimleriyle kullanacagiz.

Simdi 1956 yilindan beri bilinen bu yontemi kullanarak bazi temel kisili
inceleyelim:

I- Ice Déniikliik-I ve Disa Déniikliik-E (Tavir ve enerji)

Hangi yone doniik oldugumuz, enerjimizi nereye yonlendirdigimize ve “
nasil doldurdugumuza baghdir. Disa Dontikler (E) enerjilerini dis di
insanlara yonlendirirken Ige Doniikler (I) enerjilerini kendi deneyin
diisiincelerine gevirirler. Diisiiniilenin aksine, disa déniik olmak, popiilerlil

sevilmek anlamina gelmez. Benzer sekilde, ice doéniiklilk de depre:s
kapaniklikla 6zdes degildir.

Disa donitikler, insanlarla beraber olabilecekleri faaliyetleri tercih ederler. E
onlarin enerji kaynaklaridir. Saatler boyunca insanlarla beraber olabilirler,
yormaz, tam tersine heyecanlandirir ve dinlendirir. Yalmz kaldiklarinda |
huzursuz ve sinirli hissederler.

Ice doniikler ise, enerjilerini kendi diinyalarina, deneyimlerine ve diis
yansitmay secerler. Onlar i¢in saatlerce yalmz calismak en uygunudur. 5:
aksine, ice dontikliikle sanatcilik wveya yaraticihk arasinda bir iliski y
dontikleri uzun siire sosyal ortamlarda kalmaya zorlarsamz biitiin er
bosaldigimi gortirsiiniiz. Onlar igin ideal gorev, tek baslarina ve sakin bi
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calisabilecekleri islerdedir.

Anahtar kelimeler:

Disa Doniikliik (E- Extrovert)

Disariya citkahm

Sosyallik

Konuskan

Cok arkadas

Genis cevre

Etkilesim

Diuistinceden 6nce hareket

ice Doniikliik (I- Introvert)

Iceride kalalim

Mahremiyet

Sessiz, hatta mesafeli

Az arkadas

Arkadashkta derinlik

Yogunlasma

Hareketten tnce diistince

II- Duyular-S ve Sezgi-N

(D1s diinyayi algilama bigimleri ve siirecleri)
Duyular ve sezgi, bilgi toplamanin ve dis diinyay: algilamann iki farkh yontemidir.

[lkinde, bes degisik duyumuzu kullanarak cevremizde olup bitenleri anlamaya
calisinz. Bes duyumusz verileri ve ayrintilan toplar ve 6niimiize serer.

Sezgilerimiz ise olaylarin i¢ine saklanmis egilimleri ve anlamlan daha giicla algilar.
Bes duyusunu baskin olarak kullanan bir kisi simdiki zamana ve éntindeki olaylara

dikkatini verirken, sezgileri agir basan birey gelecege ve olasihiklara odaklanr.

Duyu tarafh kigiler, dogal olarak, verileri ve ayrintilar1 daha rahat hatirlarlar. Onlar
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icin rakamlar, data ve gercekler ¢ok onemlidir. Onlerine gelen bilgiyi en ince
ayrintisma kadar sorgularlar. Veri hafizalan cok giicliidiir. Genellikle gorsel yonleri
cok giiclii oldugu icin, olaylart hafizalarinda resim formatinda saklarlar. Baktiklan
rakamlarin adeta fotograflarim cekerler.

Sezgileri agir basan bireyler ise “satir aralarimi okuyabilmek” konusunda iyidirler.
Olaylarm, kisilerin ve sozlerin arkasinda yatan ve ilk bakista gortinmeyen egilimleri ve
anlamlan fark edebilirler.

Duyularini kullanan kisiler, agacin ayrintilarina odaklanirken, sezgileri gticli olanlar
biittin bir ormam gorebilirler. Sezgi kisilerini stkmanin en kolay yolu ayrintilar ve
bilgileri 6nlerine y11p biitiin giin onlarla ugrasmalarim istemektir. Duyu kisilerini ise
en ¢ok egilimlerden konusup ayrintilar1 ve rakamlan atlamak sinirlendirir...

Anahtar kelimeler:

Duyular (S- Sensing)

Rakamlar

Veriler, bilgiler, data

Deneyim

Simdiki zaman

Gercekcilik

Zevk

Mevcut sartlardan

yararlanmak

Ustiinliik, giic

Sezgi (N- Intuition)

Egilimler

Satir arasi, olasiliklar

Yenilik

Gelecek zaman
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Idealizm

Gelisme

Mevcut sartlar

degistirmek

Kendini gelistirmek

II1- Diisiinme-T ve Hissetme-F
(Karar verme bicimleri ve siirecleri)

Diistinme ve hissetme, karar vermenin iki alternatif yontemidir. Dikkat! Diistinme
efilimindekileri “akilll”, hissetme vyonleri giichi olanlann ise “duygusal” olarak
etiketlemeyin. Ashinda biz verdigimiz kararlarda her iki yontemi de kullamirniz. Ama
dedigimiz gibi, bazi insanlar bir 6zelligi daha baskin olarak benimser.

Diistintirken dikkatimizi objektif kriterlere ve neden-sonuc iligkilerine yoneltiriz.
Verdigimiz kararlarin kabul gérmesine ve mantik kurallariyla uyumlu olmasina ézen
gosteririz. Hissederken ise verdigimiz kararlarin kendimizin ve digerlerinin ilke ve
duygulariyla uyumlu olmasma oncelik veririz.

Daha baskin dtistinerek karar veren kisiler, kendilerini onlerindeki durumdan
soyutlayarak belli kriterleri gtz Ontine abrlar. Onlar icin tutarhhk, taratsizhk ve
mantik daha onemlidir.

Hissedenler ise kendilerini karar verecekleri durumla ozdeslestirirler. Empati,
dogruluk ve karardan etkilenecek taratlarim memnuniyeti 6n plandadar.

Anahtar kelimeler:
Diisiinme (T- Thinking)
Analiz

Objektif

Mantkh

Elestiren

Mesafeli yonetici

Kurallara gore karar veren
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Uzun dénemde tutarh

Hissetme (F- Feeling)

Empati

Siibjektif

Takdir eden

Kathhma yonetici

Degerlere gore karar veren

Kisa donemde memnuniyet

IV- Karar Verme-] ve Algilama-P

(Dns diinyay1 anlama bicimleri)

“Bu isi dogru mu yapmamu istersiniz yoksa hemen simdi bitirmemi mi?”

Karar vermeye egilimli kisiler, yasadiklar: cevrenin her zaman diizenli olmasin tercih
ederler. Onlara gore belirsizlik ve kararsizlik kabul edilemez durumlardir. Herkesin
kisa ve uzun donemlerde planlarimin hazirlanmis olmasi gerekir. Gerekirse planlar

degistirilebilir, ama her isin mutlaka onceden kararlastirilmus bir programimin olmas:

sarttir.

Buna kars1 algilama taraflarn agir basan kisiler, karar vermeden o¢nce miimkin
oldugunca genis capta ve derinlikte bilgi toplamay: isterler. Onlar icin adalet ve
dogruluk, karar vermenin cabuklugundan daha 6nemlidir. Gerekirse, bilgi toplamak
ve konuyu enine boyuna tartabilmek adina, karan geciktirmeyi veya kararsiz kalmayi
bile goze alirlar. Planlar iyidir, ama durumlar karsisinda esnek kalabilme haklarinin
kendilerinde sakli kalmasim tercih ederler.

Anahtar kelimeler:

Karar Verme ( ]J- Judging)
Hazir planlar

Karar vermek

Yap1 ve sistem kurmak

Organize hareket etmek
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Kontrol etmek
Keskin hatlar

Algilama ( P- Perceiving)

Acik opsiyonlar

Kesfetmek

Esneklik

Gozlemleyerek ilerlemek

Dogaclama gitmek

Biikilebilir ¢izgiler

[siniz kisiliginize uygun mu?

Tekrar hatirlatalim: Yukanida siraladigimiz ikili 6zelliklerin hicbiri digerinden daha
avantajh veya olumlu olmak zorunda degil. Asil 6nemlisi, kisilik tipinizin isinizle olan
uyumu. Diigiintin, ice doniik ve sezgisel 6zelligi agir basan bir kisi politika mesleginde
basar1 ariyor veya disa donik bir kisi yazar olmak istivor. Her iki érnekte de yanhs
olan kisi veya is degil yapilan secimdir.

KISILIK TESTI

Simdi de sizin kisilik tipinizi belirleyecegimiz cok basit bir test yapacagiz. Asagidaki
ifadelerden sizi daha iyi anlatanlan se¢iniz. Unutmayin, her secenek sizi biraz yansitir,
ama bir tanesi size daha yakindir.

1-(A) Yiksek sesle distinmeyi seversiniz. Grup aktivitelerini yalmiz kalmaya tercih
edersiniz. Konusmak, sizin icin dinlemekten daha kolaydir. Genis arkadas cevreniz

vardir.

(B) Sikilmadan tek basimiza uzun saatler gecirebilirsiniz. Bu stire icinde yasadiklarimizi
dastinir ve kafamiz dinlersiniz. Mahremiyetinize diskin biri olarak bilinirsiniz. Bir
toplulukta baskalarn konusurken, siz daha cok dinlemeyi tercih edersiniz.
Arkadaslariiz azdir, ama olanlarla cok derin bir iletisiminiz vardir.

2-(A) Bir karar vermeniz gerektifinde, éniiniize konulan gerceklerden ve verilerden
cok kavramlar1 ve gelecekte ortaya c¢ikacak olasiliklar dikkate alirsimz. Olaylan
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yorumlamayi ve satir aralarindaki niianslar1 yakalamayi iyi bilirsiniz.

(B) Gelecekteki olasiliklardan c¢ok ontiniize gelen verilere ve somut gerceklere énem
verirsiniz. Sezgilerinizden c¢ok, deneyiminize giivenirsiniz. Ozellikle rakamlan
gormeden hicbir karar vermezsiniz.

3-(A) Bir anlasmazhk aninda objektif kalarak kendi goriigiintizii kamnitlamaya
calisirsimiz. Sizin icin manbkh ve tutarh kararlar vermek, etrafiin sempatisini
kazanmaktan ve popiiler olmaktan daha énemlidir.

(B) Bir anlagsmazlik aninda baskalarimin duygularina ve endiselerine de odaklamirsinmz.
Mantik ve tutarlihk kadar, alinacak kararin herkesi memnun etmesi de sarttir. Hatta
bazen kendi rahatimiz pahasina bile olsa ortamdaki uyumu bozmamaya calisirsimz.
4-(A) Is ve 6zel hayatimizin biiyiik bir kisminin organize edilmis ve planlanmis
olmasimi tercih edersiniz. Olaylarin her zaman sizin kontroliintizde kalmasim
istersiniz. Bu nedenle de geleceginizi en ince ayrintisina kadar distintir ve
planlarsimiz. Verilmesi gereken kararlar asla geciktirmezsiniz.

(B) Seceneklerinizi agik birakir ve degisen sartlara uyum gostererek ilerlemeyi tercih
edersiniz. Biitlin bilgileri toplamadan karar vermek sizi rahatsiz eder. Hatta bazen bu
nedenle vermeniz gereken dnemli kararlar: bile erteleyebilirsiniz.

Simdi yamit anahtarimi kullanarak kisilik tipinizi belirleyin.
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~ Anahlar:
Yantiannz Yanitlamnniz
Kisithk Tipi 1 2 23 4 Kisilik Tipi 1 2 3 4
' INFJ B A B A |INTJ B A A A
INFF B A B B |NIP B A A B
ENF.J A A B A d ENTJ A A A A
EMNFFP A A B B |ENTP A& A A B
ISTJ B B A A STP B B A B
i) B B H A s B B B B
ESTJ A B A A |ESTP A B A B
ESFJ A B B A |ESFF A B B B

Bu boliimde kisilik tipinize uygun kariyerleri goreceksiniz. Goz ardi etmemek gerekir
ki, her iste degisik kisilik tipine sahip bir¢ok basarili insan vardir. Ancak, kisilik tipiyle
is tanumuinin 6zdeslestifi kariyerler calisana ¢ok daha fazla tatmin saglar.

Kisilik Tiplerine Uygun Meslekler
IDEALISTLER

INFJ- Damisman Meslek Damsmani, Insan Kaynaklarn Miidiirti, Yazar, Editor,
Pazarlama Mudirt, Kitiiphaneci, Psikolog, Sanatgi, Sair, Musteri Hizmetleri Middri,
Sosyal Bilimci, Romanci

INFP- lyilestirici Yazar, Fiziksel Terapist, Mesleki Terapist, Universite Ogretmeni,
Multimedya Sanatgisi, Grafik Tasarima, Din Adami, Mimar, Damisman, Romanci/
Sair /Sanatq, Arastirmaci

ENFJ- Ogretmen Halkla lligkiler Miidiirii, Ogretmen, Akademik Koordinatér, Satis
Midiird, Reklamci, Teieviz}r:mf Radyo Yapimasi, Satis Egitimcisi, Politikaci, Gazeteci,
Psikolog, Miisteri Hizmetleri Midiirt

ENFP- Motivatér Yonetim Danismam, Halkla Iliskiler Miidiird, Reklam Miidiird,
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Oziirlia fjgretmténi, Evlilik Damigsmani, Yayinc, Psikolog, Stratejik Planlamaa,
Gazeteci, Pazarlama Damgmari, Kariyer Damsmani, Senaryo Yazari, Antrendr,
Bireysel Kog, Konferans Organizatori

KORUYUCULAR

IST]- Miitettis Veri Tabam Yoneticisi, Makine Miihendisi, Eczac, Saghk Hizmetleri
Miidiirii, Biitce Yoneticisi, Polis, Idari Isler Miidiirii, Sigortaci, Bankaci, Miiteahbhit,
Subay, Denetci, Yonetici

ISFJ- Koruyucu Hemsire, Doktor, Fiziksel Terapist, Diyetisyen, [lkokul Ogretmeni, Dis
Doktoru, I¢ Dekoratir, Saghk Damsmani, Damisman, Personel Yoneticisi, Miisteri
Hizmetleri

EST]J- Sef Miihendis, Bilgisayar Teknisyeni, Ofis Yoneticisi, Polis, Tip Doktoru, Eczaa,
Finansci, Idari Isler Miidiirii, Bankaci, Lojistik Miidiirii, Arashirma Gelistirme Uzman,
Uriin Miidiirii

ESF]- Destek¢i Konusma Terapisti, Halkla ili;akiIEr Miidiirii, Aile Doktoru, Oziirli
Ogretmeni, Hostes, Dis Teknisyeni, Ilkokul Ogretmeni, Antrentr/Kog, Miisteri
Hizmetleri Uzmani, Ydnetici

RASYONELLER

INTJ- Planlayic Sistem Analisti, Yonetim Damismani, Biyomedikal Miihendis, Finansal
Analist, Bilgisayar Ogretmeni, Stratejik Damisman, Denetci, Cerrah, Bilim Insami, Kasif,
Psikiyatr, Network Miudiird, Yatirim Damismani, Farmakolog

INTP- Mantkh Bilgisayar Programcisi, Bilgisayar Sistem Analisti, Bilgisayara,
Finansci, Miuthendis, Veri Tabam Mudirt, Ekonomist, Cerrah, Matematikci, Norolog,
Sirket Avukati, Eczaci, Fotograf Sanatcis

ENTJ- Lider Ust Diizey Yénetici, CEO, Yonetim Damsmani, Avukat, Sats Miidiirti,
Kigisel Yatirnm Damismani, Borsa Uzmani, Kimya Mithendisi, Kredi Midiira, Bankac,
Program Tasarimacisi, Hakim

ENTP- Girisimci Yonetim Damsmani, Pazar Arashrma Uzmam, Halkla [liskiler
Miidiirid, Reklam Midiri, Ortopedist, Sosyal Bilimei, Bilim Adami, Yatirnmer, Kasif,
Politikaci, Restoran Sahibi, Edebiyatci, Fotograf Sanatcis:
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SANATCILAR

[STP- Teknisyen Elektrik Miihendisi, Bilgisayar Programcisi, Atlet, Ozel Dedektif,
Niikleer Tip Uzmani, Radyolog, Kameraman, Bilgisayar Tamircisi, Elektronik
Teknisyeni, Polis, Satin Alma Miidiirii, Tamirci

[SFP- Sanatci I¢ Dekorator, Fiziksel Terapist, Ilkokul Ogretmeni, Hemsire, Tip
Teknisyeni, Veteriner, Ahci, Ressam, Moda Tasarimeisi, Masaj Terapisti

ESTP- Satia Kisisel Yatinm Danismani, Satis Miihendisi, Yonetim Damsmam, Tahvil
Saticis;, Porttéy Yoneticisi, Dedektif, Perakende Satici, Gayrimenkul Sahas,
Marangoz, Fitness Hocasi, Girisimci-Yatirimel, Haber Muhabiri, Tur Rehberi

ESFP- Eglendirici lTkokul Ogretmeni, Hemsire, Halkla Iliskiler Miidiirii, Miizisyen,
Sarkici, Aktor/ Aktris, Veteriner, Hostes, Seyahat Acentesi Sahibi, Tur Rehberi, Cocuk

Bakimi Uzmam, Gayrimenkul Uzmamni, Perakende Saticisi, Film Yapimasi, Cigek
Tasarimcisi

Simdi séyleyin bakalim, isiniz kisilik tipinizle ne kadar uyumlu?

5- Tamidiklarmiza damsin.

Bagka bir kaynak ise sizi yakindan taniyanlarin gortsleri ve degerlendirmeleri, yani
geribildirimler. Tamdiklarimz, ozellikle de geribildirim vermeyi biliyorlarsa, ki ¢ok
nadir bulunurlar, aman ha kagirmaymn...

Onlara su sorular sorun:

# Sizce ben hangi iste basarh olurum?

# Hangi yeteneklerim basarimi saglar?

® Hang dzelliklerim basarima engel olur?

® Benim verimde olsaydimz siz nasil bir 15 yapardimz?
& Sizee gelistirmem gereken 1k 6zelligim hangileri?

# (n yil sonra beni hangi 1ste, hangi sektdrde goniyvorsunuz?

Geribildirim alirken savunmaya ge¢cmeyin ki, karsimzdakinin samimi fikirleri ortaya
cikabilsin. Bu agsamada sadece dinleyin ve sorular sorun. Bir goriismeniz ideal olarak
iki saati asmamali. Kendinize hedef belirleyin. Gelecek ay icinde bu profile uyan en az
iki kigiyle gortistin.
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Karsimizdakinden goriiglerini gercek hayat deneyimlerine baglamasim isteyin. Not

almay1 unutmayin. Geribildirimleri ve en ¢ok tekrarlanan yorumlan asagiya yazin.
En sik duydugunuz yorumlarla yamtlayin:

1- Bagkalan sizi nasil tamimhyor? Onlara gore zayit ve giiclii yonleriniz nelerdir?

5- Diger yorumlar ve goriisler.

Simdi sizi Turkstar yarismasma gotirtiyoruz. Antalya elemelerinde sesi ve miizik
kulag: gercekten cok kotii olan bir aday ile Ercan Saatci arasinda sovyle bir diyalog
geciyor:
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E. Saatci: Ozlemcim, maalesef olmadi. Ben senin yerinde olsam sarki séylemezdim, dans da
etmezdim. Ortaya rezalet bir goriintii ¢iknyor.

Ozlem (aglamakli): Ama Ercan Bey, dinleyenler benim icin “Gelecegin Sibel Cant” diyorlar.
E. Saat¢i: Kimmis onu diyenler?

Ozlem: Herkes...

E. Saatci: Kim mesela?

Ozlem: Babam...

Ailenizden geribildirim almayin demiyoruz. Alin, ama su ataséziinii de akhmzin bir
kenarmna yazin: “Karga yavrusuna bakms, ‘Benim ak pak evladim’ demis.”

6- I¢ sesinizi dinleyin.
Simdi kendinize dirist olmanin tam zamani; asagidaki sorular okuyun ve yarutlarim
ictenlikle vermeye calisin. Sonucta yamitlar sizden bagka kimse bilmeyecek: Bu, sizin

geleceginiz ve hayatimiz. Kendinize ne kadar dirtst davramirsamz, vereceginiz
kararlar da o derece yararh olacak.

* Hedefleriniz neler? Bu hedefler. su anki isimzle uyumlu mu?

® Hangi konulan daha sik diisiinirsiiniiz? Gelistirdiginiz dzgiin fikirler ve teoriler genellikle yaptimimiz isle mi ilgili yoksa farkh

alanlarla m?
& Neler sizi mutlu eder? Hangi amlanmz en degerlileridir? Bugiinki isinizdekiler mi, baskalari nua?

# Hangi faaliyvetler sizi mutlu kilar? Hangilerini vaptigimzda enerjinizin tazelendigini hissedersiniz ve hayata daha olumlu bakarsimz?
Bu faaliyetler su anki isinizle uyumlu mu?

+ Bugiin ¢calistifimz sektori ve pozisyonunuzu belirleyen alani, hobiniz olarak seger miydiniz?

¢ Abone oldufunuz dergiler ve okudugunuz kitaplar arasinda hi¢ sektdriiniiz ve isinizle ilgili olanlar var m? Isinizle ilgili diizenli
olarak takip ettifiniz en az iki dergi 1smi verebilir misiniz?

¢ Ozel arkadaslanmz veya akrabalarimiz sizden 1sinizle ilgih bir konuda damsmanlik isterler mi?

* 3on yillarda, sektoriniizde baganh olmus bir sirketten 15 teklifi aldmz mi?

¢ [sinizi yaparken sik sik zaman unuttugunuz olur mu? Yoksa saatler gegmek bilmez mi?

* Sekitorinizde ve yaptifimz iste, gelecekieki olas: trendlert tahmin edebilir misiniz?

® Sizinle ayni isi yapan baska kisilerle bir araya geliyor musunuz? Onlarla tamismak igin 6zel gayret sarf eder misiniz?

o Elinize yiiklii bir para gecse ve kendi 15inizi kurmak isteseniz, su an iginde bulundugunuz sektorii mii secerdiniz?

& Kisisel web sitenizi olusturmamz istenseydi, sitede tema olarak kendi 15mizi mi secerdimz, baska bir konuyu mu?

& 5iz1 bir televizyon kanalina uzman konusmaci olarak davet edecekler; programin konusu ne olurdu? Bu konu isinizle mi ilgilidir?
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Simdi check-up bulgularimizi yorumlama zamani. Diirtistce durumunuzu ifade edin.
Yukaridaki sorulara verdiginiz yamtlara gore, yaph@imz is gercek kimliginizle
uyumlu mu? Yoksa isinize ve patronunuza, eve ekmek getirmek veya faturalarn
ddemek icin mi katlamyorsunuz?

Check-up sonras: dort farkli sonugla karsilasabilirsiniz.
¢ lyimser taraftan baslayalim: Bugiinkii isiniz; kisiliginiz, degerleriniz, vetenekleriniz ve hedeflerinizle bire bir uyumludur.

Cok sevindirici. Dogru vyerdesiniz. Calisanlar arasinda azimhk konumunda

oldugunuzu bilin. Basar1 ve mutluluk sizi bekliyor.

* lkinci olasihk ise bunun tam tersi: yani diiriist olmamz gerekirse kafaniz ve kalbiniz bugiin yaptiimz iste degil, baska bir

alanda ve pozisvonda.

Eger bulgular, mevcut isinizin size uymadigim gosteriyorsa, sizinle yaptgmz is
arasinda ten uyusmazligi var demektir. Isinizi aslinda sevmiyorsunuz, ama
sirketinizde de belli bir yonetim kademesine geldiniz. Korkarim gelecek villar en ¢ok
sizi zorlayacak. Clinkii sizin yetenekleriniz sadece sirketinizde ise yariyor. Yoksa siz
bugtine kadar baska bir sirketten teklif almamis olmanizdan hic¢ stiphelenmediniz mi?
Hem kendinize hem de sirketinize bir iyilik yapip ait oldugunuz yere dogru hareket
etmeye baglayin. Ancak, hemen isinizi degistirmek gibi radikal bir karar almamz
sorunu daha da karmasiklastirabilir. Yakin gelecekte baz1 degisiklikleri planlamaniz
sart.

¢ [giinciisi, sizin cok belirgin bir alan seciminiz ve profesyonel tercihleriniz vok. Yani, siz kendinizi yeterince tamimiyorsunuz.

¢ Umanz bu kitap kendinizi daha 1yv1 tammameda ve dogru yvone dogZru hareketinizi planlamamzda ilk adim olur, Adimlan asla

ertelemeyin. Zaman kaybetmeyin. Gergek sizi ortaya gikarmak igin ge¢ kalmis sayilmazsimz. .

& Dirdiincisi ve sonuncusu: Amcamzdan kalan miras sizi hayatimzin sonuna kadar rahat vasatacak.

Simdi bu kitab1 verine birakip Fantezi Kitaplar Boéliimii'ne gecin. 5iz buraya ait
degilsiniz!

Ne yapmaliyiz?

Dogru yolda duruyor ve dogru yone bakiyor olsamz bile hareket etmiyorsaniz,
arkadan gelen kamyon sizi ezecektir. Yapilmas: gerekenleri ertelemeyin. Basarisiz
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kisilerin ¢ogunlugu, yapilmasi gerekeni bilmedikleri icin degil, fikirlerini hayata
gecirmeyi beceremedikleri icin o durumdalar.

Baz1 basit adimlar1 atarak dogru yone dogru harekete baslayabiliriz. Ama bu
faaliyetleri bir yasam bicimi olarak kabul etmemiz cok énemli.

is Arama Refleksine Dikkat!

Peki, bu faaliyetleri bir yasam bi¢imi haline sokmak neden bu kadar 6énemli? Bakin, bir
otomobil motoru en verimsiz birinci vitesteyken calisir. En az yakat ise 90 km /saat huz
civarinda sabit ivme ile harcarur. Bu metaforu dogru isi bulmaya uyarlarsak, “dur-
kalk” yontemiyle yapilacak bir arayis bize ¢ok enerjiye mal olacaktir sonucuna varirz.

Eger yeni mezun degilseniz, bu kitab1 okuyana kadar en azindan bir veya iki kez
isinizi degistirmek istemissinizdir. Hatirhyor musunuz, hangi zamanlardi?
Soylemeyin, biz tahmin etmeye cahsalim: Bir seferinde patronunuzla biraz atistiniz,
bir digerinde yilbasinda acgiklanan maas zamm veya satis priminiz beklediginiz
dolgunlukta gelmedi. Son sefer de beklediginiz o terfi olmayinca hemen kollarn sivayip
i$ arama diigmesine bastiniz.

Madem medyum gibi olanlar1 tahmin etmeye calisiyoruz, bari siz is aramaya
basladiktan sonra neler oldugunu da sdyleyelim tam olsun. Alelacele ve calakalem bir
Ozgecmis yazdimz. Sonra da sectiginiz sirketlere ve kelle avalarima e-postayla veya
postayla gionderdiniz. Yakin arkadaslarimiza “Aman aramizda kalsin” uyarnlariyla is
aradiginiz haberini ulagtirdimiz. “Senin ¢evren genistir” gibi 6vgii dolu sozlerle onlar
da “acil isinizde” gorevlendirdiniz.

Sonra ne mi oldu? Ozgecmis gonderdiklerinizin ¢ogundan hi¢ yanit gelmedi, en
ilgililer de sizi dosyalarina aldiklarim belirterek nazikge tesekkiir ettiler. Haber
gonderdiginiz arkadaslarimzr aradigimmizda ise: “Valla ¢ok yogundum, tamidiklara
Ozgecmisini ilettim ama kimse geri donmedi. Simdi tekrar hatirlatinm” anafikirli, ezik
yarutlar geldi.

Haftalar gecti, isleriniz yogunlasmaya basladi. Sizin siniriniz yumusadi. Patron is
cikisi size kebap 1smarladi, yaninda iki kadehle birlikte gonliintizii aldy, siz de is arama
cabamzi1 unuttunuz...
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Bu érnek hikdyedeki duruma biz “Is Arama Refleksi” diyoruz. Tipki elimizle atese
dokununca veya dizimizdeki o belirli yere cekicle vurunca viicudumuzun istemsiz
tepkiler vermesi gibi...

[s arama refleksi, bizi mutsuz eden sirkete veya patrona kars: intikam alma diirtiis ile
beslenir. Ama bizi istedigimiz ve ait oldugumuz yere goétiirmez. Hatta tepkili
oldugumuz anlarda verdigimiz duygusal tepkiler gsirketteki imajimizi olumsuz etkiler.
Ne demisgler: “Ofkeyle kalkan zararla oturur.”

Mutsuz olunca is aramaya baslamak, tipki ailesi ile iliskileri iyi olmayan bir geng kiz
veva erkegin, onlardan uzaklasmak icin karsisina ¢ikan ilk adayla evlenmesine benzer.
Yaptigi secimin bu kisiye mutluluk ve huzur getirme olasihi@ oldukca distiktir,
ciinkii tercihini panik icinde yapmustr.

Yabanc bir atastzi bu durumu, “Kizgin tavadan atlayip atese diismek” olarak tarif
ediyor. Bizim “mahallede” ise boyle durumlarda “Denize diisen yilana sarilir” deriz.
[s arama refleksi hemen harekete ge¢cmemizi saglar, ama ayni zamanda etkisini de kisa
stirede yitirdigi icin uzun doénemde bize faydahh olamaz. Halbuki is aramanin en
onemli kurali, “Dogru yerde ve dogru zamanda” bulunmaktir. Yani, dogru isi
bulmaniz icin bazen size uzun siireler gerekir. Isinizi cok seviyor olsanz bile, pazarda

size duyulacak talebi yaratmali ve stirekli {ist seviyede tutmalisimz.

[ste bu yolda ilerlerken benimseyecegimiz temel faaliyetler:

o Narka tamnimz yapin ve markaniz yerlestinin.
& Profesyonel ¢evrenizi olusturun ve genisletin.

& NMikemmel bir 6zgegmiz hazirlaym ve her zaman elinizin altinda bulundurun.
Gelin simdi bu baghklarin ayrintilarini inceleyelim.

SiZ BIR MARKA MISINIZ?

Gunliik alisverislerde hangi iirtinti alacagimza nasil karar veriyorsunuz? Neden hep
belli markalan tercih ediyor ve ozellikleri ayn, fiyatlart daha hesaph olanlar1 market
sepetinize layik gormiyorsunuz? Hig distindiintiz mi?

Bugtin dev sirketlerin borsadaki degerlerinin yarisindan fazlasi, sahip olduklan
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markalarin sagladig gelirlerden olusuyor. Baz1 markalar, sirketlerin sabit varhklarmin
toplamindan bile daha degerli.

Ama markalasma sadece sampuan, cocuk bezi veya deterjan gibi tiiketim mallanyla
sinirh degil. Insanlar da markalasiyor. Ya da hep markalagsmiglardi, ama biz bunu
daha yeni yeni fark ediyoruz. Basarih film ve ses sanatclari, avukatlar, yazarlar, siyasi
liderler, hatta sihirbazlar bile birer markadir.

“Okumanin Alfabesi” isimli kitabinda sair Ezra Pound'un dedigi gibi: “Bir kisinin asil
referanst kendi ismidir.” Cevrenize bakin, marka iilkeleri ve insanlan siz de
goreceksiniz. Ornegin benim favori marka iilkem, egzotik sevaplarn ve malum
gtinahlanyla Tayland. Basarili buldufum marka kisilik ise, sarki sozlerine ve
kendisine dayanamama ragmen rap¢i Eminem. Sevimli veya degil, markasini dogru
pozisyonlandirmas ve iletisimini akillh yapiyor.

Bir arkadasimiz, bilgisayar konusunda markadir; ne zaman sorun yasasaniz onu
ararsimz. Bir digerinin markalastifi alan spor, Gburiiniin ise seyahatler; o biitin
otelleri ve en giizel balik yapan meyhaneleri bilir.

“Marka ile is aramann ne ilgisi var kardesim?” mi diyorsunuz?

Yamt ¢cok basit: Sirketlerin bir kisiyi ise alirken yaptiklan secimler, tiiketicilerin marka
secimlerine benzer. Hani is goriismelerinde bazen insan kaynaklar1 midiira sorar ya,
“Neden bir bagkasimi degil de sizi ise alalim?” diye. Iste bu soruya vereceginiz yanit,
sizin hangi alanda ve ne 6lclide markalastigimzin yamtidir.

Markalarin iletisimi, reklamlar, cicili bicili ambalajlarn kolay is de, bir marka
olusturacak kadar malzemenin bir araya getirilmesi asil zorluk. Markanizin rakiplerin
verdigi her seyi aymi kalitede saglayip bir de tizerine farkli degerler katmasi lazim.

Gelin basit birkag¢ soruyla markamzi test edelim:
e 3z Coca-Cola, Nike, Mercedes, Polo gibi bir marka olsaydimz temel dzellikleriniz neler olurdu?

® Hedef miisten, yan sirket olarak kimlern secerdiniz? Hangi sirketlerle irtibata gecer ve 1hskiyl nasil sirdiirirdiiniiz?

& [letisiminiz, pazarlama aktiviteleriniz ve reklamlarnimz nasil olurdu?

+ Sirketiniz, neden bir baskasindan degil de sizin markamzdan hizmet satin alsin? Sizin alternatiflerimzden farkh dzelliklerimiz var nm?

& Sirketiniz neden sizin markaniza sadik kalsin?
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Eger bu sorulara net yamtlar veremiyorsamz veya yanitlarmiz sonucunda giicli
taraflarimizin isinizde geger akce olmadif ortaya ¢itkmussa, Coca-Cola gibi markalarin
drtinlerinde uyguladiklar: temel ilkeleri kisisel marka tammimza uygulamamn zamam
gelmis demektir.

Nedir bu ilkeler?
Basarilh marka kendini dogru konumlandirr.

Biraz 6nce yaptigimiz check-up’t kullanarak, kendi markamzimn giicli yonlerini tespit
edin. Zaman ve emek yatirnmim bu giiclii alanlar tizerinde yogunlastirin.

Marka bir sozdiir.

Uriin, iilke veya kisi, hi¢ fark etmez; markamin 6zii ne soylediginizden c¢ok ne
oldugunuz ve ne vyapt@mzdir. Glicli noktalarimz  sectiginizi ve bunlan
gelistirdiginizi varsayarsak, marka basarsi, once bu oOzelliklerinizin cevrenize
kamtlanmasina, sonra da gerceklesen her temasta bu sozlerin yerine getirilmesine
bagl.

Marka, miisteri beklentilerinin Gtesine gecer ve farkhihk yaratir.

Markanin miisteri goziindeki degeri, tirtintin sagladigl basit faydalarin matematik
toplamindan fazladir. Markalar, imajlarn ve temsil ettikleri vasam bicimleriyle 1+1
toplamimin 3 hatta 4 oldufu paketlerdir. Hatta misteriler bu paketlerin iginde,
kendilerinin bile farkinda olmadiklar: faydalar bulurlar.

Basarili markalar, rakiplerinin sundugu {irtin 6zelliklerinin tiimiinii misterilerine
saglarken, kendilerini belirgin olarak farkhlastiran faydalar da yaratirlar.

Sizin kisisel markamz da “miisterinize”, yani isverene beklediginden fazlasim
vermelidir. Samilanin aksine, bekledigini bulan isveren “memnun” degil “kayitsiz”
olur. Ashnda sizden beklenen, sizden beklenenlerin tizerine art1 degerler sunmamzdair.

Marka, miisterileriyle baglantiy1 hep sicak tutar.

Basarih markalar genis sayida ve cesitlilikteki aktiviteleri uyumlu olarak yonetirler.
Kisisel markamzin gidisahm tesadiiflere birakmadan, onu cok degisik aktiviteleri
kullanarak akillica yonetmeniz gerekir. Bu konuyu cevre olusturma boliimiinde daha
ayrintil olarak incelevecegiz.
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Son olarak da; marka, uzmanlasmak demektir.

Deli Ormanli Mehmet Deniz isimli birinin, vesikalik ve boy fotografinin da yer aldif
kartvizitinde sunlar vaziyor: “Boya, badana, saten. Fayans, ¢ini désenir. Temel kazihir.
Kahp cakilir. Demir baglanir. Bodyguardhik vapilir. Elektrik tesisati désenir. Kaynak
isleri yapilir. Baca oriiltir. Barbekii yapihir. Her cesit hastaliklara, boyun agrilarina, bel
agrilarina, bacak agrisina, burkulmalara tedavi yapilir. Sifah bitkisel ot temin edilir.
Stiper masaj yapilir. Otobtis, TIR kullanilir. Cit, tugla, siva, kanal, tas duvar, cit
cevirme. Bahgivanlik. Tesisatcilik. Otoparkgilik. Cati, kiremit, cam macun. Plastik boru

tesisati. Esya tasmir. Somine dosenir. Bay bayan sa¢ modasi. Kahve fah itina ile
bakilir.”

Bilmem anlatabildim mi?

SIZ ANCAK CEVRENIZ KADAR TANINIRSINIZ
Eger riizgir yoksa kiireklere asilin.
Latin Ozdeyigi
Daha 6nce sz ettigimiz “Is Arama Refleksi”nin yararsiz olmasmin iki nedeni var.
Birincisi, bu psikolojinin yarattigi motivasyonun cok kisa siirmesi. Ikincisi ise
ozgecmis yazarak ve bunlan insan kaynaklar miidiirlerine postalayarak is aramanin,
etkisi ¢cok siirh bir yontem olmasa.
Diinya olceginde vapilan arastrmalara gore, is degistiren kigilerin %60'tan fazlasi,
yeni pozisyonlarim bir tamidik aracihigivla buluyorlar. %22'lik grup, sirketlere
dogrudan bagvuruyor. Kalan %18 ise yeni islerine gazete ilanlan veya kelle avalan
aracihigiyla kavusuyor.

Arastirma sonuclarn stirpriz degil. Cinkii, gazete ilanlan ve kelle avalan araciliiyla is
aramak, en kolay yontem olmasina karsin, aymi zamanda da rekabetin en fazla
yagsandig alan. Bir ildna ne Kkadar cok basvuru olursa, arasindan sizin ozel

yeteneklerinizin fark edilmesi o denli giiclesir.

Peki, 7060’k kesimin is bulmasina yardima olan bu “tamidiklar” kimlerdir? Yakin aile
cevresi mi? Cok yakin dostlar mi? Sosyolog Mark Granovetter “Is Bulmak” (Getting a
Job) isimli kitabinda; bize en fazla yardimi olacak tamdiklann, en yakimmmizdakiler
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degil, daha az gortstigtimiiz ve degisik alanlarda ¢alisan kisiler oldugunu saptamus.
Gerekcgesi de su: Yakin tamdiklarimiz bizimle aym cevreyi paylasirlar. Onlarin
tamidiklarim ashinda siz de tamirsimiz: Dinyalarimiz, ilgilerimiz ve is alanlarimiz
benzerdir, oysa is ararken farkli dinyalardan kisilerin katkis1 ¢ok daha onemlidir.
Tamdiklarirmiz ve onlarin olusturdugu cevremiz is ararken bize en tazla yardim
olacak gruptur.

Diinya kiictiktiir.

1960'ta Psikolog Stanley Milgram, Amerika'nin Omaha sehrinde yasayan 200 kisiye
bir paketle birlikte bir mektup postaladi. Milgram, kisilerden bu paketi, zincir posta
yontemivle Boston’daki bir borsacya ulashrmalarim istiyordu. Paketi alanlar onu bir
tamidiklarma iletip “emaneti” Boston’a gondermeye calisacaklardi. Bir sonraki alhic
mutlaka bir tamidik olmali ve en sonunda, paket Bostonlu borsaciya elden teslim
edilmeliydi.

Paketler Omaha ile Boston arasindaki 2.000 kilometreyi asip borsaciya ulasmaya
basladi. Milgram, alicisina ulasirken izledikleri yolda, paketlerin ortalama beg veya alt
el degistirdiklerini saptadi. Bu deney daha sonra “6 Kademeli Ayrim Teorisi” (Theory
of six degrees of separation) olarak amlacakti. Yani, Amerika'da yasayan her birey
bagka bir bireye ortalama alt1 kisi aracih@iyla ulagabiliyordu.

Bugiin bilimselligi farkh cevrelerce sorgulanmiyor olmasina ragmen, Milgram’in deneyi
cevre olusturmayla (networking) ilgili teorilerin ¢ikis noktas: olarak kabul ediliyor.
Eminim, “Ben pek kimse tammmam” diyorsunuz. $Simdi sizinle cok basit bir calisma
yapacagiz: Bir sayfanin sol siitununa A'dan Z'ye harfleri siralayin. Her siraya, isimleri
0 harfle baglayan tamidiklarmizi not edin. Sonra da is ararken hangileri ile irtibata
gecip Ozgecmisginizi birakacafimzi planlayin. Ayrica, tipki kredi karh ve sigorta
saticilarinin yaptig: gibi, siz de her tamidiktan en az iki referans vermesini isteyin. Bu
yolla tamgtigimiz kisileri listenize ekleyerek devam edin.

CEVREM
A Ahmet Degerli
Adnan Bolayir
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B Betiil Tanoglu
C
D

Baslangi¢ cevrenizi kimler olusturur?

o [Eski s arkadaslanmz ve isvereniniz.

® HBenzer 1lgi ve faalivet alanindaki tamichklar.
e Uyesi oldugunuz mezun dernekleri.

o Aile cevresi, komsular ve tamdiklar.

¢ [nternette tamistiginiz kigiler.

* Sosyal toplantilarda tamdiklanme.

& (tobiiste, ugakta veya sinemada tamstigimz kigiler.

Hadi birakin su utangachgi, artik kimse oturdugu yerde is firsatlar yakalayamyor.

Simdi de, “Ben internette kimseyle tamismam, ucakta, otobtiste yanimdakilere selam
bile vermem” mi diyorsunuz? O halde tamsmaya baslamamin tam sirasi. Ama
unutmayin, network'tin ilk kurali sizin de karsmmzdaki kisi icin bir seyler
yapabilmenizdir. Dolayisiyla tamistigimiz kisilere, “Benim i¢in ne yapabilirsin?” sorusu
yerine “5izin i¢in ne yapabilirim?” anlayisiyla yaklasmn.

[s arama asamasinda cevrenizi kullanabilirsiniz. Asagidaki asamalar takip edin.

1. Hedef sirketlerinizi ve pozisyonlar: belirleyin. Sirket ve pozisyonlarin degerlerinize,
yeteneklerinize ve hedeflerinize uygun olmasina dikkat edin.
2. Cevrenize bu sirketlerde tamidiklart olup olmadigimi sorun. Onlarin 6nerdikleri

kisileri araymn ve tamsin. Dogru kisilere ulasmaniz mimkin; “6 Kademeli Ayrim”
kuralina giivenin!

3. Sirketlerdeki baglantilarimzin etkili kisiler oldugundan emin olun. Boylece zaman
kaybetmezsiniz.

4. Referanslarimzla baglantiya gecin ve tarusmak icin randevu isteyin.

5. Randevunuza tipk: bir is gortismesine gider gibi hazirlanin. Sirketle ilgili bilgileri
edinin. Gortiseceginiz kisiye yonelteceginiz sorulari belirleyin.
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6. Aceleci olmayin. Hayalinizdeki isi ilk goriismenizde yakalamay: beklemeyin.
Network caligmasi biitiin kariyeriniz sliresince yapmanz gereken bir ¢alisma olacak.

7. Utangac olmaym! Herkesin birbirine ihtiyaa var. Bu tiir gortismeler sizin icin
oldugu kadar gortistiigtintiz kisiler icin de bir firsattir. Bu nedenle randevu istemekten
cekinmeyin.

8. Gorusmelerinizle ilgili notlar alin ve bunlan “Network gtincenizde” tutun.

MUKEMMEL BIR OZGECMIS NASIL HAZIRLANIR?

AR Ol T
i W il YL )
Oyl salydl PAEDIRAT e
TP, S o A
Stper gk Fie MarAal
f' _. By e e L O

h:"_

“Ozgecmisinizi her zaman hazir tutun.” Kulaga cok basit geliyor degil mi? Icinizden:
“Bir profesyonelin nasil olur da hem Tiirkce hem Ingilizce yazilmis, giincel bir
Ozgecmisi bulunmaz?” diyorsunuz. O halde c¢evrenize bir goz atin, birkag
arkadasimizla konusun; kag kisinin 6zgecmisinin titizlikle hazirlandigim ve her zaman
giincel oldugunu sorusturun.

Bu saymin ne kadar az oldugunu hayretle 6greneceksiniz. Simdi de bu kisilerin, cok
acil bir durumda, aday olduklan pozisyon icin bir insan kaynaklar mudurine kot
bir 6zgecmisi panikle gonderdiklerini varsayin. Daha yarnsa baslamadan diskalifiye
olmak buna denir herhalde.

Yapilan arastirmalar, is degistirmeyi amaclayan kisilerin is goriismelerinden cok
ozgecmis hazirlamaktan nefret ettiklerini saptamus. Basit kurallan 6grendikten sonra
bu “sevimsiz” gorevin ne kadar kolaylasabilecegini size gosterecegiz.
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Iste miikemmel bir 6zgecmis hazirlamanin kurallar:

-

-

Ozgeemisinizde olumsuz ifadeler kullanmayn.
Kariyer hedefiniz kisa, net ve gercekci olsun. Hedefleriniz iginde bagvuracaginiz sirkete yapmay planladigimz katkilardan s6z edin.

Ozgegmisinizi mutlaka bir 6n yazi ile birlikte génderin. On yazida kisaca kendinizi tamtin, pozisyona olan ilginizi dzetlevin ve neden
en uygun aday oldugunuzdan siz edin. Ozgegmisgte yer alan bilgileri tekrarlamayin. On yvazimin amaci, bagvurunuzu pozisyona ve

sirkete uyarlamaktir.

Ozgecmisiniz iki sayfayr asmasin. Unutmayin, dzgecmisinizi okuyacak kisinin bu ise ayiracaf siire ortalama 10-30 saniyeyi

gecmeyecektir,
Hatali bilgi vermeyin, giriismede mutlaka ortaya ¢ikar. Verdiginiz bilgiler birhirleriyle celismesin.

Ozgegmisinizi basvurdugunuz pozisvona gire uyarlamahisimz. Bunu, dzgecmisteki genel cerceve degismeden vapabilirsiniz. {5

ilinmda pozisyonu tarif eden anahtar kelimelen 6zellikle kullanmaya ¢ahsin.
Profesyvonel deneviminizdeki bilgiler ile kariver hedefiniz uyumlu olmalidir.

Profesyvonel deneyiminizdeki pozisyonlann ideal sayisi; son pozisyon icin en fazla 4, énceki pozisyonlar igin ise en fazla 3 olmalidir.

Son 15iniz 1k sirada ver almahdir.

Kariverinizdeki basarilan somut drneklerle ve rakamlarla kamtlayin.

Hedetlediginiz sirketlere ve pozisyonlara gore, Tiirkce disindaki dillerde de dzgegmis bulundurun.
Yazim kurallarina ¢ok dikkat edin. ﬁzgcq:mis.inizin kalitesi sizin is kalitenizin gostergesidir.

Ozgecmisinizi A4 kigida hazirlaymn. 12-14 punto idealdir. Yaratici olacagim diye garip yaz1 karakterleri kullanmayin. Cok siislii

metinlerden ve kagitlardan kaginin.

Biitiin sayfay1 doldurmaya ¢alismaym. Beol bilgi verecegim dive okuyanin igini karartmavin! Ama sayfada gereksiz bosluklar da

birakmayin.

Kullandigimz dil yalin, ciimleleriniz anlasilabilir 6lgiide kisa olsun, Klhise ifadelerden ve anlasilmasi zor kisaltmalardan kagimin.

Ozgegmisin kendine dzgii bir dili vardir. Bu dili iyi 6&renin ve kullanmaya galism.

Retferans kisilenin bilgiler dzgecmiste yer almamahdr. Tekhif almadan referans vermeyin. Yeni mezunlar iiniversitedeki hocalardan

referans istemelidirler.
Ozgepmisinizi en az iki veya iig ayda bir giincelleyin. Pozisyon degistirdiyseniz bu kadar bile beklemeyin.

CGilincellenmis dzgegmisinizi irtibat halinde oldugunuz kist veya sirketlere diizenhi olarak génderin.

Ogrenci veya Yeni Mezun Ozgecmis Ornegi:
Mehmet Tandogan

mehmetan@email.com

Tel: XYXYXYXYX

Miivezzi Sok. No: 4 Daire: 8 80600 Besiktas-Istanbul

PROFIL VE HEDEF
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Bogazici Universitesi Matematik Bolimii'nden mezun oldum. Ogrenimim stiresince
bir girketin finans bélimiinde staj yaparak temel bilgileri ve becerileri edindim.
Dikkatli ve disiplinli cahsmamla yoneticilerimin takdirini ve évgtsiinii kazandim.
Amacim uluslararas: bir sirketin finans veya muhasebe boliimiinde kariyerime
baslamak.

EGITIM

Bogazici Universitesi, Istanbul, 1999-2003

Matematik Béliimii. Mezuniyet derecesi: “lyi” (4 iizerinden 2.8).

Alman dersler: Geometri, topoloji gibi zorunlu matematik derslerinin yam sira;
bilgisayar programlama, ekonomi, uluslararast muhasebe, is hukuku wve temel
miithendislik dersleri.

Karsiyaka Atatiirk Lisesi, [zmir, 1992-1999
Burslu 6grenci. Mezuniyet derecesi: “Cok iyi” (100 tzerinden 85). Okul basketbol
takimu ile il birinciligi kazandim.

Alnan dersler ve bitirme notlari: Matematik (90), Kimya (79), Ingilizce (80), Fizik (70),
Cografya (90), Uluslararas: muhasebe (90).

DENEYIM

ZIRVE AS - URL: http: / / www.zirve.com.tr. [stanbul, Tirkiye

Yonetici Asistani, Temmmuz - Eyliil 2002

Zirve A.S. uluslararas: sirketlerin muhasebelerini tistlenen bir sirkettir. Yaz stajimdaki
gorevlerim:

+ Biiyiik sirketlerin denetimlerinde kidemli yoneticive destek vermek.
* Yineticiyve gelen telefonlara yanit vermek ve miistenilerden gelen taleplen takip etmek.
& Denetleme raporlanm bilgisayarda yazmak ve yayimlamak.

® Yinetict igin veni bir dosyalama sistemi baglattm.

Bilgisayar bilgim sayesinde ofiste ortaya ¢ikan basit sorunlan giderdim.
BILGI YONETIM SISTEMLERI

URL: http:/ / www.bilgi.com.tr. [zmir, Turkiye
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idari Yardima, Temmuz- Agustos 2001

Bilgi Yonetim Sistemleri bilgisayar yazihhmlari hazirlayan bir sirkettir.

Gorevlerim:

® Telefonlan takip etmek ve elektronik postalara yvamit vermek.
& (fis temizligi ve bilgisayarlarn bakim i¢in taseron sirketlerle olan irtibat saglamak.

¢ Temel yazilimlarda vzmanlara destek olmak.

YABANCI DIiL VE BILGISAYAR YETERLILIGI

Ingilizce okuma ve konusma ileri diizeyde. MS Office programlarimn tiimiinii

kullanabiliyorum. Yazilim programlarinda temel bilgilerim var.

EK BILGILER

iIgi alanlarim; bilgisayar, capraz bulmacalar ve spor.

Reteranslar istendigi takdirde sunulacaktr.

Deneyimi Olanlar Icin Ozgecmis Ornegi:

Sema Tokgoz

Tel: XYXYXYXYX

Hostes Harum Sok. No: 45/30

80220 Tesvikiye-Istanbul

KARIYER HEDEFI

Marka ve pazarlama deneyimimle fark yaratabilecegim ve kendimi gelistirebilecegim

uluslararas: bir sirkette yoneticilik pozisyonu.

NIiTELIKLER

& Aynnblara ve yapilan isin kalitesine verilen Gnem.

# Yarahci Swadanhg kabul etmeyen vaklasim.

& (yi¢li koordinasyon ve bireylen bir araya getirebilme becerisi.
® Sorunlan gdzmede analitik yaklasim.

o FEtkin iletisim becerileri. Ustiin yaz1 yetenegi. Topluluk karsisinda konusmada ustalik.
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PROFESYONEL DENEYIM

XY AS- URL: http;f_' [ www.Xy.com.tr, izmir, Tiirkiye
Uriin Miidiirii, Agustos 1999 - Bugiine

® Linin dzelliklerinm belirlenmesi, irin gamimin olesturulmas:, fiyatlandirma ve pazarlama itletigimi gibi diriin ve marka konularinda
sirket i1¢1 koordinasyonun saglanmasi. Tirkiye pazarma 2003 vihnda sunulan siper paket’in lansman koordinatori olarak ¢alishm. Bu

driiniin yver aldi@ segment Tirkive pazannm %30 unu olusturmaktadir.

* Yem siiper paket’in Tirkive pazarina sunulmasim organize ettim ve yonettim. Bu siirecte; 3 ajansi, 63 acenteyi ve sirketimde konuyla

tlgili birimlen yonlendirdim. Bu biiyiik dlgekli proje 3 yil siirdii ve iiriin, hedeflenen tarihte pazara sunuldu.

# Llnin lansman bitgesi olan toplam 500 bin dolarn yonetilmesinde aktif rol oypadim. Yakin zaman dnce yamlan bir pazar

arastirmasina gore, bu segmentteki pazar payumiz, siper paket ile birlikte, %50 oraninda yilkseldi.
# Pazar Aragtirma Uzmam, Mayis 1998 - Agustos 1999
* Yeni iiriin arastirmalan, focus gruplan, gizli mister1 ve miigter1 arastirmalar: gibi kalitatif ve kantitatif pazar aragtirmalanm yonettim.

* Sirketimde bir miisternt memnuniyeti programm hazirlayip baslattim. Bu kapsamda, soru formlan, haftalik ve ayhk raporlan ve egitim

kitapgiklan gibi vazh malzemenin yvaratilmasim sagladim. Programla ilgili sirket iginde ve disinda egitimler verdim.

* Miisteri Hizmetlen Uzmani, Eyliil 1997 - Mayis 1995

& NMiisteri sikdyetlerinin ¢oziilmesini saglayan ekipte yer aldim. Miisteri veri tabammin olusturulmasinda aktif rol oynadim.
EGITIM VE KURSLAR
istanbul Universitesi, Istanbul, 1992-1997
Ingilizce Isletme. Ekonomi ve Idari Bilimler Fakiiltesi.
Universite Giris Sinavi sonuclarina gore Tiirkge Matematik puamnda Tiirkiye 96" incisi.
Florya Bilge Kagan Lisesi, Istanbul, 1988-1992.
Burslu 6grenci.
Protesyonel Egitimler
Marka Yonetimi
Miisteri Hizmetleri
Sunus Teknikleri
YABANCI DIL VE BILGISAYAR YETERLILIGI

Ingilizce okuma ve konusma ileri diizeyde. Almanca ve Ispanyolca baslangic
seviyesinde. MS Office programlarimin timiina kullanabiliyorum.
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EK BILGILER
[lgi alanlarim; resim, modern heykel, yazi ve sinema.
Dogum tarihi: Kasim 1974

Reteranslar istendigi takdirde sunulacaktr.

KARSI TARAF NASIL HAZIRLANIYOR?
Unlii diistiniir ve asker Sun-Tzu der ki: “Kendini ve diismanini iyi tani.”

Biiyiik diistiniir; kendini tamir diigmamm tamimazsan soyle olur, kendini tamimaz
dismanim tanursan boyle olur, yok efendim kendini soyle... falan gibi daha da uzun
stiren epey bir seyler soylemis. Sun-Tzu, bunlar diyecegim diye ugrasirken onun
devresi subaylar teftislere daha iyi hazirlamip general olmus, bizimki ise 6miir boyu
béliilk komutani olarak kalmus.

Ha bir de “Cok konusuyor bu herif” diye Sun-Tzu'yu Sirnak’a stirmiisler...

Yok yok, biiyiik general Sun-Tzu ve yazdifi savas sanat kitabi gintimuzde hala
yonetim alaninda basvuru kitapgig olarak kullaniliyor.

[s goriismesinde karsimizdaki diisman olmasa da; “karsimizdaki kisi”nin kim
oldugunu, o yirmi dakikalik gériismeye nasil hazlrlandlglm, profesyonel bir firmamn
ise alim sistemini, insan kaynaklar1 miidiiriintin kullandig teknikleri, sorularim ve
amaclarimi bilmemiz gortisme sirasinda bize cok biiytk bir avantaj saglar.

Bakin kendi kariverlerimizi riske edip size iceriden (!) bilgi aktariyoruz. Simdi
kendinizi, sihirbazhk  numaralarinin = igviiztinin  anlatildigi  televizyon
programlarindaymigsimiz gibi hissedeceksiniz! Bircok yerde, “Hadi ya!” diyeceksiniz.
(Bundan daha sert argo kullanmayin liitfen. RTUK'le bagimiz belaya girip kanalimiz
kapansin istemeyiz.) Simdi dikkatinizi bize verin, bashyoruz. Sun-Tzu'nun
ogretilerinde sik sik tekrarlandig gibi: “Cenemi acacagima, kulaklarmm acsaydim,
bugiin Sirnak’ta degildim arkadas!”
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Boayniak: Acacim hole o Egann Motk

ISE YERLESTIRME YOLCULUGU

Bircok profesyonel firmanin eleman alimiyla ilgili stireci 9 asamadan olusur. Kimi
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firma bunu tek asamada da yapabilir:

. Yonetimce pozisyon i¢in is tanimlar: ve nitelikler belirlenir.
. llan verilir.

[K Boliimii basvurular eler.

IK Béliimii ilk tur goriismeleri yapar.

[kinci tur goriismeler yapalir.

Adaylar denemeye alinir.

Yoneticiler karar verir.

IK Béliimii adayin gecmisini kontrol eder.

Adaya is teklifi yapilir.

ey N B ol G T B £ B

. ASAMA: Is Tanimlar: Belirlenir

Yonetimce pozisyon i¢in ig tanimlar1 ve nitelikler belirlenir; eleman alinacak pozisyon
icin sirketin IK (Insan Kaynaklar1) birimi, boliim yéneticileriyle birlikte is tanimlaring,
yani o pozisyondaki kisinin yapacag isin tam olarak ne oldugunu yazih héle getirir.
Buna bagh olarak IK, o pozisyon icin is boyutlarimu belirler. Is boyutlarim iki baslhkta
toplar.

Teknik Boywtlar Genel Boyutlar

e Kisilik AT

Teknik Boyutlar, adayin Ozgecmisi tizerinde gorebileceginiz tim nitelikleridir.
Bitirdigi okul, deneyimi, yetenekleri, yasi, kullandig: bilgisayvar programlar, dil bilgisi,
aldigr sertifika, egitimler ve askerlifi vs.

Genel Boyutlar isin psikolojik yanim olusturur. Calisanin sahip olmas: gereken kisilik
ozellikleri ve vyetkinlikleri olmak {izere ikiye ayrlir. Kisilik ozellikleri kisinin
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tutumlarmmi  ve davrams bicimlerini  gosterdigi temel davramglan icerirken;
yetkinlikler, beynin loblarinin etkin kullanimiyla ilgilidir.

Genel Boyutlar
Kisilik Ozellikler
Olumluluk
Duygusallik
Sorumluluk
Duyarhilik

Kalite kontrol becerisi
Yiiksek motivasyon
Calisma ahlika
Takima uyum

Miisteri memnuniyeti odaklilik

Yetkinlikler

Yaraticihik

Liderlik

Analitik disiinme

iniﬁi}ratif alma

Planlama

Karar alabilme

Sorgulayia yaklasim

Zorluklarla bas edebilme

[letisim kurabilme

Verimlilik

Vizyon

Ust diizey bir yoneticide teknik boyut aramazsimiz. Hangi programi nasil kullandig,
makine ¢alistirip calishiramadif veya faks, powerpoint kullanmas: 6nemli degildir. Bu
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seviyede daha oOncelikli aranan kriterler; analitik diisinme, liderlik, varaticilik,
girisimcilik, kocluk gibi yetkinliklerdir.

Fabrikada cahsan iscide, sekreterde, giivenlik gorevlisinde ise teknik beceriler 6n
plana cikar.

Eleman se¢cme goriismelerinde en kolay tespit edilecek olan teknik becerilerdir. Sirayla
kigilik dzellikleri ve yetkinliklere dogru bu tespit zorlasmaya baslar. Teknik boyutlan
dzgecmisin tizerinde gortirsiiniiz, yetkinliklerin nasil tespit edilecegi ise az sonral!

2. ASAMA: ilan Verilir

Insan kaynaklar1 béliimii gazete ilarmm verir. Profesyonel firmalar pozisyonla ilgili
teknik boyutlar1 verirken genel boyutlan ildna yazmazlar. Oysa Tiurkiye'de bircok
firmanmin genel boyutlan da ilana ekledigini goriirsiiniiz. Béylece aday goriismeye:
“Vay be hic fark etmedim, meger ben lidermisim, yaratictymisim, bir de neymisim,
neymisim, hah! pozitif disiinceye de sahipmisim, o zaman sintican oglum Hidir”
seklinde hazirlanarak gelir.

[landa bes ozellik belirtilmis. Bu bes ézellige bakin ve sirketin aradi@1 teknik beceriyi
bulun bakalim!

We have a lot
in common

cammunicalion inats
team apiril for inlliative

Inmovallan

sanss of
aohisvemanl

Peki, ben soyleyeyim, bu bes ozellige baktigimizda girketin aradigi teknik becerinin
Ingilizce oldugunu anladiysamz “analitik diistinme” &zelliginizi yakalamis oluyoruz.
Eger “Oglum bunlarin besi de ya yetkinlik ya da kisilik ozelligi; koca vazar bunu
gorememis, yuh kardesim” demisseniz teknik anlamda sazan oldugunuz anlasihyor.
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3. ASAMA: IK Béliimii Basvurular: Eler

Bilkent Universitesi Kariyer Béliimii Bagkam Yildiz Hanim bana bir araghrmadan sz
etmisti: Bagvurularin ilk agamasinda bir 6zge¢misin incelenme siiresi, ortalama 10 ila
30 saniye arasindaymusg!

Bu asamada firmalar, bagvurulardaki bilgilerin aranan teknik o&zellikleri saglayip

saglamadigina bakarlar.

4. ve 5. ASAMALAR: iK Ilk ve Ikinci Tur Gériismeleri Yapar

Gortismeler, ikisi alternatif tiir olmak tizere toplam bes ana tipte yapilir:

ANA GORUSMELER

1. Ozgecmise Dayali Gortismeler

2. Ornek Olay Gértismeleri

3. Ge¢mige Dayah Gortismeler

ALTERNATIF GORUSMELER

4. Anlat Sat

5. Baski Teknigi

1. Ozgecmise Dayali Goriismeler

Karsilagsacagimiz en amator gortisme teknigidir. Karsmizda hazirhksiz bir yonetici ve
onun elinde sizin 6zgecmisiniz vardir. Goriisme; adamla kagit, kagitla siz ve sizinle
adam arasinda gecer. Yonetici 6zge¢mise bakarak “Kandilli Kiz Lisesi'ni bitirmigsiniz
oyle mi?” der, siz “Evet” dersiniz. O yine Ozgecmisinize bakarak “Hobileriniz de
sunlarmis, dogru mu?” der, siz “Evet” dersiniz.

Bu tiir gorusmelerde insan kaynaklar: yoneticisinin elinde 6zge¢misiniz zaten vardir.
Eger sadece 6zge¢mise dayali vapiliyorsa, bu cok amator bir gortismedir.
2. Omek Olay Gériismeleri

Insan Kaynaklar1 Béliimii, goriismede acifa cikarmak istedigi {ic ana genel boyut
tizerine yazih Ornek olaylar hazirlar. Omek olaylarin tiim adaylara aym bilgilerle
aktarilmasi onemlidir.
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Ornegin, bir banka, zor durumlarla bas edebilme becerisini élgebilmek icin soyle bir
ornek olay verebilir:

Bir musteriniz kuyrukta bekleyenlerin éntine gecti ve “Su ¢eki hemen 6deyin, acele
isim var” dedi. S5iz nazikge siraya gecmesini soylediniz, o ise acelesi oldugunu ve
kendisinin onemli bir miisteri oldugunu belirtti. Sube miidiirtintiz subede degil ve
musteri sesini ylikseltmeye basladi, herkes size bakiyor. Siz siraya gecmesini nazikge
belirttiniz, yine de avazi cktifn kadar bagiriyor: “Ben milletvekiliyim, bunu
odeyeceksiniz. Sen benim kim oldugumu biliyor musun?” Béyle bir durumda ne
yapardinmz?

Neden bize bakiyorsunuz? Goértismede olan sizsiniz, énce siz bir cevaplaymn bakalm,
ne yapardimz?

Ormnek olay goriismelerini giizellik yarigmalarina benzetebiliriz. Giizele sorarlar: “Bir
milyon dolarimz olsa ne yaparsmz?” Yengen cevaphyor: “Afrika’daki yagmur
ormanlarinin  korunmas: igin harcardim. Kizilay'a, Kizil Hac¢'a, Kizil Ordu’ya
verirdim.” Kiza bakiyorsunuz, parayr alp kesin barda, pavyonda veya pahahl
butiklerde yiyecek, ama yarismada habire yaziyor.

(Not: Kitab1 okurken yagmur ormanlan Afrika’'da degil, Gliney Amerika'da diyen o
arkadag var ya, bu iki oluyor. Demin de “Bunlarmm besi de genel boyut” demisti.
Uciinciide yaymevinden arayip kitabi geri isteyecekler ona gére!)

Iste gercek hayatta, “Sen benim kim oldugumu biliyor musun?” diyen adami, banka
subesindeki ses gecirmeyen kasa odasmna cekip dovecek arkadaglarin hepsinin
giilimseyerek: “Kendisine cay icirirdim. Sakinlestirirdim. Onun miisterimiz olarak ne
kadar degerli oldugunu anlamasim saglar, bankamizin kurallarindan bahsederdim”
gibi cevaplar verdigini gortirstintiz.

Peki, dogru cevap ne? Dogru cevap yok. Ben ne mi yapardim? Ayaga kalkip, “Burada
kim oldugunu bilmeyen biri var, yardima olabilir misiniz?” derdim. Bir havaalaninda
adamin biri, kuyruga girmesi icin kendisini ikaz eden gorevli hanima “Fuck you”
demis. Bunun tizerine kadin sakin bir sekilde cevaplamig: “Bunun icin de kuyruga
girmeniz gerekir beyefendi.”
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Ornek olaylarin en sik duyduklarimizdan biri de asagida. Bu o kadar sik duyuldu ki,
artik ornek olay olmaktan cikt. 2003 yih basinda Hacettepe Universitesi Isletme
Fakiiltesi beni bir konusma icin davet etti. Orada “Bu drnek olay1 duyan kag kisi var”
diye sordugumda salonun dortte biri el kaldirdi!

Iste 0 drnek olay sorusu: “Iki kisilik spor arabamizla gidiyorsunuz, disarida feci bir
yagmur var. Birden durakta yash ve hasta bir kadin, bir doktor ve sevdiginiz kiz
gordlintliz, ne vapardimz?” Evet, distiniin bakalim ne yapardimz?

Bu oOrnek olaymn cevab, giérismeciye karar verebilme, analitik disliinme ve
yaraticilikla ilgili ipuglarn verebilir. Dogru cevap: Arabayr doktora verirdim, doktor
yash kadm hastaneye gotiirtirken ben durakta sevdigim kizla kalirdim.

Ornek olay goriismesi dogru hazirlamirsa, agiga gkartmak istedigi genel boyutla ilgili
yararh olabilir. Bill Gates’in is gortismelerinde adaylara sordugu bir soru var: “Rogar
kapaklan nicin yuvarlak?” Dinyadaki tim rogar kapaklan yuvarlaktir, bunun temel
iki basit nedeni vardir. Aday dogru cevabi verirse, gorlismeci analitik ve yaratia
diigiinen bir yonetici adayiyla kars: karsiya oldugunu gortir.

Bu sorunun cevabim hi¢ vermiyorum. Dogru cevabi bulan olursa, “Evet, dogru”
diyorum.

[stanbul’da liderlik egitimi verdigim bir sirketin iist diizey yéneticisi 6grencim arad:
“Hocam, sizin yuzuntizden rezil oldum.”

“Ne oldu?”

“Istanbul Belediyesi'ni aradim, rogarlardan sorumlu birini buldum. Kendimi tanittim.
Sonra ‘Rogar kapaklari ni¢in yuvarlak?” dive sordum.”

IJEEE_?H
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Manyak misin kardesim!” deyip telefonu ytiztime kapattilar...”

Bunun disinda, ipucu yakalamak icin, “Sirket araci verecegiz, hangi rengi tercih

edersiniz?” diye sorarlar, soylediginiz rengin yorumlar vardir. Ya da “Cizgi film

kahramanimiz kim?” diye sorarlar. Diistiniin bakalim, sizin kahramammz kim?
3

Akhmzdan su geciyor olabilir: “Kardesim ne yani, hangi cizgi filmi sevdifim neyi

gosterir ki?”
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Diyelim ki miisteriyle bire bir diyalog kuracak bir pozisyon i¢in bu soruyu sordunuz,
adam “Tazmanya Canavar” dedi. Bu arkadas muhtemelen biittin giin misteri
dovecek bir ortam ariyor. Ya da guvenlik gorevlisi alacaksimz, karsimzdaki dalyan
gibi adam “Seker Kiz Candy” diyor. Bittiniz. Arkadas hirsiz yakalasa cebine para
koyar gonderir. Sadece bu sorularla karara varilamayaca@ kesin, ama ipuclan
yakalanacag: da dogru.

3. Ge¢mise Dayali1 Gériismeler

En profesyonel goriisme yontemidir. Agga ¢karlmak istenen genel boyutla ilgili
adaydan gecmis vasantisindan oOrnekler getirmesi istenir. “Zor durumlarda karar
verebilme beceriniz oldugunu séylemistiniz, bir 6rnek verir misiniz?”

Geg¢misge dayal goriismelerin en buytik avantaji kisinin gegmis vasantisinin gelecegine
1s1k tutmasidar.

Ornek olaylardaki gibi hayali cevaplar degil gercek 6rnekler vardir. Yarutlarn
dogruluklan sonradan kontrol edilebilir. Ge¢mis yasant acikca goriilebilir.

Bir goriismemde, adayin inisiyatif kullanabilmesi benimle ilgili en énemli kriterdi ve
adayin 6zgecmisinde halk oyunlar oynadifi yaziliydi. Bununla ilgili birkag soru
sorunca sunu anlath: “Universiteyi bitirdikten sonra bir dénem is bulamadim (dtirtist-
acik). Bir ilkokula gidip mudiiriin kapisimi ¢aldim ve halk oyunlari ekibi olup
olmadigimi sordum. ‘Hayir’ cevabim alinca, ‘Isterseniz ben cocuklara halk oyunlar
calistirabilirim” dedim. Miidiir paralarinin olmadigim belirtti. Ucret beklemedigimi
anlatip ¢cocuklara kurs vermeye basgladim. Bir ekip kurduk, bir stire sonra velilerden
para toplayip cocuklara kiyafet aldik ve yarismalara katildik.”

Bana verecefi hicbir yamit inisiyatif alma konusunda bundan daha ikna edic

olamazda.

Baska bir aday: “Alti yasindayken gece uyandim; anne ve babamin yataklarinda
olmadiklarimi gordim. Bu sirada evin dis kapisimin acik oldugunu fark ettim. Gidip
kapry1 kapadim, btitlin 1siklarn achhm. Radyoyu actim, sonra yiiksek sesle sarks
soyledim. Bir siire sonra annem ve babam geldiler, gece ¢ok acil bir haber almislar,
apar topar hastaneye gitmisler, ben uyanmam diye disunmiisler.” (Zor durumlarla
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bas edebilme.)

Alt: yasinda bunu yapan bir cocuk, éniindeki is hayatiyla ilgili de ipuclar verir.
Universite mezunu iki gencten, “Yaz tatilinde babamlarnn yazligindaydik, arkadaslara
takildik” diyen adayla, “Ug yazdir Kusadasi'nda kuyumcuda calisityorum” diyen size

farkh seyler anlatir. Ogrencilerin tiye olduklan 6grenci kuliipleri, iiniversitedeki
faaliyetleri cok 6nemli gostergeler olabilir.

4. Anlat Sat

Bu bir transfer goériismesi teknigidir. Sirkete transfer etmek istediginiz kisiye
pozisyonu anlatir ve onu ikna ederek almaya calisirsimz.

5. Baski Teknigi
Gtivenlik giiclerinin sorgu tekniklerinden yola gikilarak gelistirilmis bir yontemdir.
Ozellikle siirekli bask: altinda is yapmas: beklenen pozisyonlar icin uygularr. 80li

yillarda, Batilh bankalarin sik kullandiklar: bir yéntemdi. Daha sonra kullamilmamaya
baglandi. Su anda sadece yiiksek baski altindaki belirli pozisyonlar icin kullanihyor.

Bu yintemde, ortada bir sandalye ve ti¢-bes goriismeci vardir. Aday: baski altinda
tutmaya yonelik sorular st {iste gelir. Sakincasi; ¢ok iyi bir aday tavirlardan rahatsiz
olup, kurumdan olumsuz bir yargiyla ayrilabilir.

Diinvada arbk kullamlmayan bu yontemin bizde bankalar tarafindan hala
kullamlmasmin nedeni, literatiira ve gelismeleri izlememekten ote, bu isten keyif
almaktir, emin olun.

ACADEMY International’da (Izgéren Akademi'nin ilk kuruldugu yillardaki ad1) Insan
Kaynaklann programunda egitim veriyorum, Ceren isimli bir Ogrencim anlath.
Tirkiye'nin en biiyiik ti¢c 6zel bankasindan biri goriisme yapiyor, Ceren aday.
Goriisme, baski yéntemiyle siiriiyor. Insan kaynaklan yéneticileri olay1 Ziverbey
Koskii boyutuna getirmisler, iceri insan kaynaklarindan sorumlu genel miidir
yvardimais: adam giriyor. (Biytk ihtimalle “Gece Yaris1 Ekspresi”yle gelmis.)

Ceren’e soyle diyor:

“Sen simdi az is cok para istersin, git istersen dans6z ol.”

Ceren piril piril bir aday ve kesinlikle ¢ok iyi bir bankaa olurdu. Gériismeden cekip
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gidiyor. Soruyu soran davar ve ekibi kesin ¢ok giilmiislerdir. Sizce bu soruyu kadin
bir yonetici sorabilir miydi?

Hayir!

Peki, bir goriismede erkek yoneticiler ile kadin yoneticilerin farkh sorular sormasimin
mantig: var mi?

Yok.
Sorunun icinde cinsel taciz var mi?

Sevgili bayan adaylar; Hakan'in ve benim bu kitapta idealini anlatmaya calistifimiz ve
size 151k tutmaya cahistifimiz is gortismelerinde her tiirlii amatorlage, tacize hazir

olun...

6. ASAMA: Adaylar Denemeye Alinir

Bu, iki yontemle yapilir. Birincisinde aday o pozisyonda bir stire caligtirihr ve
performans: izlenir. Ikincisi ise simiilasyon calismalaridir. Bunlarin bircok érnegi var.
{i}megin, ikinci tur gortismelerden sonra kalan alt, bilemediniz vedi aday1 bir araya
getirir, 6lcmek istediginiz yetkinliklere yonelik simiilasyonlara alabilirsiniz. Bunlardan
biri “Nuh'un Gemisi” adli bir ¢calismadir. Adaylara para ve cesitli hayvanlar verip bir
hayvanat bahgesi kurdurursunuz, ¢calisma sirasinda kimin liderlik ettifine, birbirlerine
yonelik tavirlarina, iletisime, yaraticihga yonelik bircok eylem gozlemlersiniz.
ingiltere' ye ilk gittigimde, Silverlink adh bir grupla yiiritilen bir takim oyunu
sonunda (iplerle bir sanal nehirden ge¢mislerdi), Caroline Stanford isimli damsmanla
birlikte sirket cahsanlanyla ilgili yorumlar yaptifimizda cok sasirmuglardi. Biz
sasirmadik, clinkii sirketteyken sergiledikleri tavirla, oyun sirasindaki davramslan
arasinda hic fark yoktu.

Yine paintball ve benzeri oyunlar, takim calismasmma uygunlugu oél¢cmek igin
kullanilabilir. Deneme asamasinda genel boyutlarin olclilmesi hedeflenir. Eger
pozisyon teknik becerilerin 6n planda oldugu bir is ise, teknik yeterlikleri él¢gmeye
yonelik ¢calismalar da uygulanabilir.

7. ASAMA: Yoneticilerin Karar Birligi
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Genelde ilk tur goriismeleri IK birimi yapar. Kalan adaylarla ikinci tur goriismeleri ise
[K birimi ve pozisyonun yer aldig birimin yoneticileri beraber yiiriitiirler. Ardindan
simiilasyonlarin sonuclar ahnir ve ilgili yénetici grubu son bir karar verir.

8. ASAMA: IK Birimi Adayin Ge¢misini Kontrol Eder
Bu asamada, IK birimi, secilen adayin gecmis yasantisiyla ilgili anlath@ verilerin
dogrulugunu ve yasam tarzim kontrol eder. OYAK Genel Midiirliigti'nde bir miidiir
ve beraberinde bir ekip, secilen adayin evini ziyaret ederek, ha}rat tarzinin kurum
kiiltiirtine uygun olup olmadigim incelivordu. Bu, batida bircok sirketin uyguladif
bir teknik. Isi sansa birakmamanin da etkili bir yontemi.

Cunkid anlatilanla gercek her zaman st tiste oturmayabilir. Benim bir akrabam var;
kerata tim okullarda stirtindii, yedigi okunmus pirinclerle Guneydogu'da bir asiret
diigiiniiniin ti¢ glinltik yemegi yapilir. Bu ¢ocuk tiniversitede zorla bir staja gitti, bir de
fast-food magazasma girdi. Bir hafta sonra da ayrldi. Sonra kendisini bir arkadasin
kursuna aldik, bir sertitika edindi. Bir ara beni aradi: “Serit Agabey, 6zgecmisimi
gondereyim bir bakar misin?” dedi. Benim 6zge¢misle, onunkini yan yana koy, kesin
onu igse alirsin. Bu cocuk, fast-food'da bir hafta patates kizartti; Ozgecmisinde
anlath@ma bakarsamz, kurumun Tirkive ayaginda stratejik gelisim planlarim
kizartmis havasim koklayabiliyorsunuz.

Bu arastirma sirasinda referanslarm disina ¢tkmakta fayda var, ¢linki sahitler genelde
bozacaidir!

9. ASAMA: Is Teklifi

Bu boliimii uzatmiyorum, adaya is teklifi yapilir. Aday da baliklama atlar, clinkii tilke
issizlikten kirilmaktadir. Tiirk-Is, calisanlara hala enflasyon arti % 10 refah pay1r zammu
pazarh@ yapmakta ve doktorasim bitirmis bir mithendis kamuda, yaninda calisan
isciden daha diistik maas almaktadir.

Siraladigimiz dokuz asama, diinvada bir¢ok sirketin kullandigns bir standarttir.
Tiirkiye'de ise bu tek asamalidir. Yani, iktidardaki partinin torpiliyle tek asamada (!)
ise girersiniz. Devlette, is tamimi, genel boyut, teknik boyut, 6rnek olay falan yoktur,
iiciincii bir boyut vardir. Is ahldkinin olmadig, politika, riisvet, simlsiklam bir
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yagecihigin oldugu tictincti bir boyut; onu siz, ben goremeyiz ve anlayamayiz. Onlar bir
sekilde birbirini tanir, tek asamada islerini hallederler...

IS GORUSMELERINDE HEYECANINIZI NASIL YENERSINiZ?

Hadi simdi hep birlikte itiraf edelim. Is goriismelerinden hic hoslanmayiz, hatta biraz
da korkanz.

E_I.I'JTF‘EH FEATarid )
CoORuFmE Bty CA KARAT
HIESE Ly

J?

Ahkdm kesmeye baslamadan oOnce size kendimden bir ornek vereyim: Belki de
ilkokuldan korkmas:1 gereken en son cocuk bendim. Annem, bir yedek 6gretmendi.
Hani asil dgretmeniniz hastalanir veya dogum iznine ayrilir da yerine gecici bir siire
icin bagka biri gelir ve Ogrenciler onu pek takmaz vya, iste onlardan. Anneme
ogrencilerin bu hissivatini ancak o emekli olduktan sonra sdyledim. Boylece nice
ogrencinin hayatimi kurtarmigimdir. Bu ylizden ¢ok hayir duasi aldim; simdi onlar
harciyorum!

Neredeyse ikinci simfi pas gececek kadar okuma yazmay:r da evde Ogrenmistim.
Teoride, okula gitmeye can atmahydim; arkadaslarnnm daha abc’yi yeni ogrenirken,
bendeniz durup, onlarin bana yetismesimi bekleyecektim. Oysa evde yaptigim bu
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pembe hesaplar, okula pek uymadi. Okulun ilk giini, her yeni 6grenci gibi, ben de
annem tarafindan stirtiklenerek kapidan iceri girdim.

Korkumun nedeni basitti: O giine kadar ben sadece ailenin kiiciik cocugu roliinu
bilivordum. Algik oldugum bu oyunda; ben, annem, babam ve ablam vardik. Simdi
ise beni rolimii bilmedigim karmagik bir sahneye atiyorlardi. Ne tiyatroyu
taniyordum, ne de dier sanatcilari...

i@ gortismeleri, her giin antrenmanmim yvaphgimuz bir faalivet degildir, bu ytizden
kendimizi bask: altinda hissederiz. Gortismecilerin de bize kars: avantajlar: oldugunu
dastiniir, biraz daha heyecanlaninz. Baba, es, uzman veya miidir rollerimizi iyi
biliriz. Is gériismelerinde ise bizden, cok iyi bilmedigimiz bir rolii iist diizeyde
canlandirmamiz beklenir. Yogun hissettigimiz bu rol belirsizligi, korkumuzun asil
nedenidir.

1992'nin Aralik ayinda, yirmi beg binden fazla Amerikan deniz piyadesi, i¢ savasin ve
otorite boslugunun her giin yiizlerce insanin 6liimiine neden oldugu Somali'ye
gonderilmisti. Amacg, dilizeni saglamakh. Ama operasyonlarda piyvadeler biiyiik
kayiplar verdi. Birlikler, tilkelerine basarisizlikla geri dondiiler.

Normal savas sartlari icin egitilmis deniz piyvadeleri Somali'"de bambagka bir ortamla
karsilasmislardi. Kimin sivil, kimin asker oldugunu anlayamadiklarn igin, bazen
sivillere ates etmek zorunda kaldilar, bazen de sivil sandiklar askerler onlar vurdu.

Bu goreve katilan deniz piyadeleriyle yapilan giincel bir arastirma sonuclarina gore,
piyadeleri en cok baski altinda tutan neden, savasin yaratthg 6lim korkusu degil,
egitimini gordtikleri asker rolinii oynayamamalar: olmus.

Cok benzer bir durum, savas sonras: Irak icin de gecerli.

[ste is gortismelerinde kendimizi rahat hissetmemizi saglayacak c¢dziim burada:
Rolimtize iyi hazirlanmamiz. Hazirhk yapmadan goriismeye  gidersek,
repertuarimizdaki baska rolleri oynamaya baslariz. Bu da cogu zaman hatalar
yapmamiz demektir.

Bu rolii tasarlamak ve ince ayarlarla miikemmellestirmek zaman alacaktr. Ilk
gortismenizde harikalar yaratmay: beklemeyin. Ama diizenli ¢cahsmayla basar cok
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kolay gelecektir.

Tirkiye'de is goriismeleri son on bes yil icinde carpia bir degisim yasadi. Belki de bu
stireci, ti¢ doneme ayirmak gerekir. Birinci evrede tiim sirketler sadece diplomada
veya Ozgecmiste gortlinenlerle yetindi ve is goriismelerini bolim midiirleri yaph.
Referanslarimiz en oOnemli profesyonel varhigmzdi. “Referanslar” derken, yanhs
anlagilmasin; selamim getirdiginiz kalantor tamdigimz kastediyoruz. Bu evrede
sirketler ¢cok sayida hatal kararlar verdiler. Cinkii is goriismelerini yapan kisilerin bu
gorev icin yeterli efitimleri ve deneyimleri yoktu. Hatta bircogu kigilik yapisi
agisindan is gortismesini yapacak niteliklere sahip degildi. Béliimlerine bir ¢alisan
almak isteyen miidiirler, adaylarin zekasim o6l¢mek icin garip bilmeceler sordular,
goriismeyi kesip telefonlara uzun uzun yamit verdiler, “Bir dakika patron cagirmus,
hemen geliyorum” diyerek ortadan kayboldular.

[kinci déonemde devreye yeni kurulan insan kaynaklar bélimleri ve kelle avasi
sirketler girmeye basladi. Gortismelerin, usul yoniinden biraz daha profesyonelce ele
alinmasina karsin bu dénemde de en biiyiik eksiklik, adaylarin yaptiklarina degil,
soylediklerine gore degerlendirilmeleriydi. Yani; “Sizce yaraticih@in tamamu nedir?”
gibi sorularla adayin soyut kavramlar: nasil itade edebildigine bakihyordu. Bu, adayin
gercek hayattaki durumlarda ne oGlcude basarihi olabilecegini saptamak icin etkisi
sinirh bir yontemdi.

Bugiin, bilincli firmalar dikkatlerini, adayin yetenekleri, basarnlarnn ve belirli
durumlarda nasil davrandiklan tizerinde yogunlastinyorlar.

Soru Tiirleri

[s goriismesinde isveren, adayla ilgili su ézellikleri anlamaya calisir:

®  Adayn dzelliklerin pozisyona uygun olup olmadig
o Sozel ve yazh iletisim becerilen

& Kendine giiven ve insan iliskilerindeki basan

& Problem cozme yeteneklen

* Yaraticihk

* Karnyenndeki baganlar

o Kisa ve nzun donemde hedeflern
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® llkelen ve degerlen

Bu konular degisik tip sorular kullanilarak degerlendirilir. Gortismelerde en sik
goriilen soru tipleri dort ana grupta toplanabilir.

1- Yapilandirilmis Goriisme Sorular: Genellikle deneyimli ve iyi hazirlanms
goriismecilerin bagvurdugu bir tiirdiir. Isverenin, énem verdigi tiim konulan arastiran
spesifik sorular hazirlamir. Ornegin, pozisyon icin dért degisik tip beceri gerekiyorsa;
her bir beceriyi 6l¢en sorular arka arkaya sorulur.

2- Durum Performans Sorulari: Goriismeci, pozisyonda sik kargilasabileceginiz
durumlar1 yaratan bir senaryo verir ve nasil davrandiimz degerlendirir. Genellikle
senaryo icinde verilen bilgi yetersiz ve belirsizdir. Bu nedenle adaylarin zorlandig
soru tiirlerinin baginda gelir.

3- Baski Sorular:: Isminden de tahmin etmissinizdir. Goriismeci, aday1 baski altinda
olacag: bir duruma sokup tepkilerini izlemeyi amaclar.

“Bugtlinkii isinizde uzun stire calismigssimiz. Neden bu kadar stire icinde bir terfi
alamadimz?”

“Bakin size karsi diiriist olmak istiyorum; bu pozisyon icin master veya doktora
yapmus birisini almayi tercih ederiz.”

“Neden sizi ige alalim? Bu denli genis ve karmasik beceriler gerektiren bir pozisyonda
basarili olabileceginizden emin misiniz?”

“Evet, ama bu pozisyon icin sart olan X niteligi sizde yok. Bu sorun olacaktir.”

4- Testler: Beceri, kisilik ozellikleri ve bunlarin bilesimini 6l¢gmeye yarayan testlerdir.

IS GORUSMELERINDE 10 ALTIN KURAL
1. Is goriismesini cok ama cok ciddiye alin. Goriismenin ortasinda, herhangi bir
nedenden dolayi, s6z konusu pozisyondan vazgecseniz bile dikkatinizi ve
ciddiyetinizi yitirmeden toplantiya devam edin. Goriismeyi yapt@imz insan
kaynaklar midiiri veya tist diizey yonetici, ileride baska bir sirkete transter olabilir.
Bu da sizin i¢in yeni firsatlar demektir. Unutmayn; kiictik bir diinyada yasiyoruz!

2. Ev ddevinizi ¢ok iyl yapmn. Is goriismelerinin en onemli pargasi arastirma ve
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hazirlhiktir. Gelebilecek sorulan belirleyin, bunlar1 yazin ve yamitlarim prova edin. Bir
arkadagimizdan gorismeci gibi sorular sormasini isteyebilirsiniz. Bol prova yapin, ama
“sablon” yamtlar ezberlemeyin. Bu kitapta sunulan yanitlarn ve temel gerekceleri
inceleyin ve bunlar kendi deneyiminize uyarlayip ézgiin yanitlarimz gelistirin.

Ne kadar iyi hazirlamirsamz hazirlanin, dikkatinizi gérismecinin sorusuna verin. En
sik yapilan hata, soruda istenen bilgivi degil, sizin hazirladifimiz yaniti vermektir.

3. Goriismeye zamaninda gidin. Zamaninda; 10 dakika, Istanbul’da ise 1 saat erken
demektir. Gortismenin yapilacag yere aracinizla gidiyorsamz, nereye park edeceginizi
énceden tespit edin. Ozellikle Istanbul gibi bir sehirde, goriismenin yapilacag: saatte
gideceginiz yere dogru trafik yvogunlugunun ne olacagm tahmin edin. Son dakikada
yetistifiniz bir gorlisme, imajmz zedeleyecek ve dikkatinizin dagilmasina neden
olacaktr.

4. Giyiminize dikkat edin. Ne cok spor olun ne de asinn sik. Goriismeye gittiginiz
isyeri, 6rnegin cuma giinleri spor giyvime izin verse bile, siz resmi giyimi tercih edin.

5. Beden dilinize dzen gosterin. Belli anlarda guliimsemeyi unutmaym. Beden dilini
protesyonel diizeyde 6grenin. Beden diline bu kitapta ayr bir béliim ayirdik. Ama
yeterli bulmayanlara Serif'in “Dikkat Viicudunuz Konusuyor: Tiirkiye’de Beden Dilj,
[s Yasami ve Renkler” isimli kitabim oneririm.

6. Olumlu olun. Sirketinizi, isinizi veya patronunuzu (hatta kiz arkadasimizi)
gorismeciye sikayet etmeyin. “Ama” kelimesini de az kullanmaya calisin. Kendinizi,
goriismeciyle karst karsiya kalacagimz durumlara sokmayin. Gorlisme bitince,
gortismecinin elini sikin ve ona ismiyle hitap ederek tesekkiir edin. Gértiismede hava
“limoni” bile olsa bu tutum asla degismemeli.

7. Diiriistliikten ddiin vermeyin. Unutmayin; yalancimin mumu yatsiva kadar yanar!
Yalan soylemek yerine, gercekleri kendi lehinize kullanmayi 6grenin. Dirtstlik cok
onemlidir, ama dogrucu Davutlan da dokuz kéyden kovarlar! Yamtimizda bir bilgiyi
dogrudan vermek sizi zor durumda birakacaksa, o bilginin verilmemesi veya bagka
kelimelerle ifade edilmesi gerekir. Yapacagimz hazirliklar, goriismede size sorun
yaratacak alanlarin saptanmasi ve bunlara karsin verilecek bilgilerin belirlenmesi
acisindan ¢ok onemlidir.
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8. Yamitlarimizi zamanlayin. Yamtlarmiz 30 saniye ile 2 dakika arasinda olmalidir.
Uzun yarnitlar gortismecinin dikkatini ve sizin dikkatinizi dagitir.

9. Cok rahat davranmayin, ama cok da ¢ekingen olmayin. Oncelikle kendiniz olmaya
calisin. Yapmacik tavirlar hemen fark edilir, unutmayin.

10. Goriisme sonras: da dncesi kadar 6nemlidir. Sorulan sorular: ve yamtlarimizi not
alin; ileride yeni bir goriismede benzer sorular gelebilir. Veya siz yamtlarimz
begenmeyip diizeltmek isteyebilirsiniz. Ayni zamanda o sirketle ikinci bir giriismeye
gitmeden once bilgilerin tizerinden gecer, her goriismede verdiginiz bilgilerin ve
yarmtlarin tutarh olmasim saglarsimz. Son yillarda Tirkiye'de de yapilmaya baglandig
gibi, goriismeciye kisa bir tegsekkiir mesaji gondermek yerinde olur.

EV ODEVI

Bir is goriismesindeki heyecanimizi yenmeniz ve bagarili olabilmeniz %70 yapacagimiz
hazlrllga baghdir. Gerisi, biraz dogaclamaya, biraz da sezgilerinize kaliyor. Bu

béliimiin amacy, sizi is gorasmelerine hazirlamaktir.

1. Goriisme Provalan

Eminiz bircogunuz kitaptaki sorulara goz ahtnca yamtlann kolayca vereceginizi
diastindtintiz. Bu yaklasimdaki sorun surada: Zihnimiz yamtlann bilir, ama is
gorismelerinde bizden bildiklerimizi seslendirmemiz beklenir. Bu nedenle, bir soruyu
kafamizda yamtlamamiz vyeterli degil. Yamtlarmmizi  “seslendirme provalan”

kullanarak ¢alismahyiz.

Topluluk karsisinda konusacagim ilk bayi toplantistm hatirhyorum: Kagit tizerinde
her sey gayet diizgiin ve akiaiydi. Kelimeleri dikkatlice segmistim. Serde yazarhk var
ya, en glzel metin benimkiydi. Bu kadar hazirlifin gani gani veterli olacagim
diistinerek konusmayi1 cantama koyup toplantiya gittim. Konusma sirasinda fark ettim
ki, kagit tizerinde iyi gérinen bir konusma, seslendirilmesi gerektifinde sorunlar
yarahyor. Gecgisler, espriler, ornekler ve ctimleler konusmada bambagka bir yaziy
okuyormusum gibi geldi kulagima. Bu da dikkatimi dagitarak performansim etkiledi.
Ondan sonra her konusmanu bol bol prova etmeye basladim.

Is goriismelerindeki yanitlar mutlaka prova edilmelidir. Yorumlarma giivendiginiz bir
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kisiye kendisiyle antrenman yapmak istediginizi soyleyin. Bu yontemle, gercek bir is
gorismesi sirasinda olabilecekleri de canlandirmus olursunuz. Bir antrenman ile
yetinmeyin, ilk seansta Ogrendiklerinizi degerlendirip, ikincisinde kendinizi
gelistirmeyi hedefleyin.

2. Ayrintihh Sirket Bilgisi

En kolay yontem, sirketin web sitesine girip temel bilgileri edinmektir. Bazilan ise
bununla da yetinmeyip rakiplerin sitelerine girip daha ayrintih bilgi toplarlar.

Acgkcas: her iki yontem de gerekli, ama rekabeti geride birakmaniz icin yeterli degil.
Ctnki bu yontemi internet erisimi olan herkes kullanabilir. Sizin farkiniz ne olacak?
Yamt basit: Gorlisme yapacafimz sirkette calisan bir kisiden edineceginiz bilgiler.
“Sen de c¢ok zor seyler istiyorsun; nereden bulalm bu kisiyi?” dediginizi
duyabiliyorum. Korktugunuz kadar zor degil; 6ncelikle, cevrenizi, yani tamdiklarimz
diistiniin. O sirkette ¢alisan biri yoksa, tamidiklarimizin tamidiklarim arastirin. O da m
olmadi, mezun oldugunuz iiniversite yva da lisenin mezunlar dernegini biraz
didikleyin. Mutlaka orada biri vardir. Ama bu kisiyi bulunca hemen akliniza alaturka
“torpil” tantezileri gelmesin. Bu kisiler en fazla referans olabilirler, yoksa is
goriismelerini sizin adimiza yapamazlar.

Dogru kisiye ulastktan sonra bir tamisma gorlismesi ayarlaym. Ama, resmi bir
gortisme degil diye hi¢ hazirhk yapmadan gitmek de olmaz. Temel bilgileri edinin.
Sonucta tamdigimiz da etkilemeniz gerekiyor.
Tamidigimiza asagidaki sorulan sorabilirsiniz:

® Sirketin giindemindeki tnemli projeler.

o Sirket kiiltiini ve digerlerine kivasla farkh yonler.

e Karlilik, sirket onceliklen, ¢alisanlann egitim seviyelen.

¢ [se alimlarda izlenen asamalar.
Yukaridaki listeyi zenginlestirmek ic¢in bu kitaptaki “Gortismede Sizin Sorabileceginiz
Sorular” boltimiine goz atabilirsiniz.
3. Misyon ve Vizyon Ifadesi

Genel Miidiiriin Yillik Konusmasi
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Rakipleriniz, sirketin web sitesinde dolasmaya devam ededursun, siz farkh bir yontem
uygulayin. Sirketi ziyaret edip bir kurum dergisi alin veya internette sirketle ilgili
gazete haberlerini arastirin. Varsa, makaleler bulun. Bu yontemle, sirket jargonuna

asina olmaya baglarsiniz.

Eger izin veriliyorsa sirkette dolasin, ama dedektif havalarina girip resim cekmeye
filan kalkmaym. Yoksa kendinizi girketin bordrosunda degil en yakin karakolda
bulursunuz. Gérevli komisere durumu anlatmak zor olabilir.

Emin olun, bir sirketle goriismeye hazirlanan adaylarin cok kiciik bir yiizdesi, temel
bilgilerin Gtesine gecerler. Bu sizin icin iyi haber. Gortisme sonunda bin bir cabayla
edindiginiz bilgileri kimse sormadi mi? Hi¢ énemli degil; sizin soru sorma siramz
geldiginde arashrma yaptgmzi gosteren sorular sorabilirsiniz. Ornegin: “Genel
mudiiriniz daha once hizmet sektortindeydi, sirkete bu sektérden hangi fikirleri,
uygulamalan getirdi?”

Bu ise yaramadi nmi? Bir de sunu deneyin: “Gecen sene ¢ok zarar etmistiniz, bu yil
zaran Onlemek icin vergi kagrmay1 veya muhasebe yolsuzlugu yapmay: distntyor
musunuz?” Sizi hayirhsiyla ise ahrlar.

Serif'in uzmanlik alanina yaklasiyoruz. Birazdan yazi tarzinin bir kere daha degistigini
goreceksiniz. Ben de kiltir soku yasatmamak icin bu drnegi vererek sizi alishirmak
istedim!

ETKIN BEDEN DILi ICIN 20 iPUCU

1. Giiliimseyin. Uygun bir giliimseme hem karsimizdakini rahatlatir hem de sizi.
Buradaki “uygun” kelimesinin altimi baz1 arkadaglar icin 6zellikle ciziyorum: Olay:
Kemal Sunal boyutuna getirmeyin! Bir de Bilent Aring giltimsemesi var ya, hani
giilimsiiyor ama hinlik de wvar isin icinde, “Kesin sen bana suikast yaparsin”
giilimsemesi, “Herkesi iceri attirabilirim” siritmasi... Yapmaym kardesim, icten
gilimseyin.

1991 yili. Ordudan ayrnldim, aklimda Avustralya’va gitmek var. Oncesinde ise biraz
para biriktirmem lazim. Ankara’da arkadagim Umit'in evinde kaliyorum. TOMER’den
Beycan aradi: “Serif, okutman alinacak, varin gortismeler var” dedi. Ben de tatil icin
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geldim, hi¢ hazirhgm yok. Ertesi giin goriisme icin TOMER’e gittim; herkeste takim
elbiseler, laciler. Benim tizerimde beyaz bir T-shirt, kot pantolon ve spor ayakkabilar.
Elli civarinda basvuru var, bes kisi alacaklar.

[ceri kirmiz1 giren mor ¢ikiyor. Bes bayan yénetici goriismeleri yiiriitiiyor.

Neler sorduklarimm 6grendik, ilk soru hep ayni: “Are you nervous?” “Gergin misin?”
diye soruyorlar. Sonra da Ingilizce bilgisiyle ilgili bircok teknik soru.

Yalniz, iceri sakin giren gergin ¢kiyor. Sira bana geldi. Ben Turist Omer gibi girdim
igeri; goriisme bitince de tatil icin yola gkiyorum.

[ceri girdim, gergin bir atmosfer; ciinkii goriismeyi yapan bes hanim Ingilizce
konusunda iyiler, ama is goriismesi nasil yapilir, teknikleri nelerdir bilmiyorlar. Ben
her ikisini de biliyorum. Bana direkt sordular: “Gergin misin?”

“Evet, cok gerginim, tahmin edemeyeceginiz kadar heyecanliyim” dedim. Sasirdilar,

clinkti diger adaylar “Cok sakinim”, “Masallah buz gibiyim”, “Pamuk gibi rahatim”
tirtinden cevaplar vermisler.

“Nic¢in?” diye sordular.

“Ben 1979 yilindan beri, yani 12 yildir ordudayim, hep askerlerin arasinda. 12 yildir bu
kadar giizel bes bayam bir arada gormedim, o ylizden” dedim. Bir kikirdadik bir

kikirdadik anlatamam. Sonra bir sohbet, bir muhabbet. “Nasil ayrildin ordudan?”
“Hadi vaa?” Girgir, samata 20 dakika sonra ¢iktim.

Dsarida tizerime tststiiler: “Ne sordular, ne sordular?”

“Cok teknik Ingilizce gramer” dedim.

Ben gortismeyi gecip isi aldim ve sivil hayatma TOMER'de bagladim. O ilk adimda
Beycan, Fatma ve Umit'in dostlugunu ve destegini hi¢ unutamam.

2. Saglam bir tokalasma ozgiiveninizi ve istekliliginizi karsidakine anlatir. Cok
hafif bir tokalasma, yani elinizi siis kopeklerinin patisi gibi uzatmanz ise dzgliven
eksikligi ve olumsuzluk aktarir. Iceri girdiginizde odadaki yineticiler cekingen
davransa bile tokalasmakta fayda var. Dokunmak her zaman avantajdir.

3. Goz temas: iilkeden iilkeye degisir. Tiirkiye'de toplam siirenin 3/4'tinde goz
temas1 kurmak, ikili iletisimde uygun kabul edilen bir kural. Bununla birlikte, son
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donemde ABD’de yayimlanan bir arastirma, is goriismelerinde daha az gtz temas:
kuran adaylarin daha cok gtz temas: kuran adaylara oranla goriismeyi yiiriitenlerce
daha sempatik bulundugunu ortaya c¢kardi. Goz temasmin kisiden kisiye ve
killtirden kiltiire degistigi kesin. Karsimizdaki kisinin yaklagimina gore ve kendi
bakis yiizdenizle fazla oynamadan uygun bir oran yakalamaniz, vani dogalhgimz

bozmamaniz en 1yisi.

4. Bakis yiizdeniz kadar viicutta bakhigimiz biélge de ¢cok 6nemlidir. En ideal bakis
bolgesi, gizlerle dudaklar arasindaki iicgendir: [letisim Bolgesi.

5. Iceri girdiginizde sag elinizdeki cantay1 sol ele gecirip elinizi uzatana kadar,
tahmin edemeyeceginiz rahatsizlikta, uzun bir siire gecer. Bu durumda, “Sol elde
pazar filesi, naylon poset, levye tasiyabilir miyiz?” sorusu aklimzdan geciyorsa, kitaba
hala konsantre olamadimiz demektir. Simdi kalkip kendinize bir kahve veya cay yapin.
6. IK yoneticisi konusurken basiniz1 hafif yana yatirin, bir iki santim. Ve basimizla
hafif onaylayin; yoneticinin anlatma siiresi ve size ayircig stire artar.
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7. Shakespeare, “Gozler ruha acilan pencerelerdir” der. Gercekten de goézlerinizle
tahmin edemeyeceginiz kadar c¢ok wveri aktarirsimz. “Konusurken hicbir sey
soylemeden sessiz kalabilirsiniz, ama susarken asla.” (Bu bélim boyunca baska
Ozdeyis yok, rahat olun.) Gozlerinizdeki enerji, heyecan ve mutluluk mutlaka karsiya
yansir. Gozlerinizle Erbakan hareketi yapmaya kalkmayin.

8. Biz erkekler ellerimizi kiz istemeye gittigimiz giin fark ederiz. Dizine koyarsin
olmaz, omzuna koyarsm olmaz. “Bu eller nerden ¢ikti, Rabbim, ben bunlar: yillarca
nereye koydum?” diye diistintirtiz. Eger is goriismesine kiz istemeden once
gittiyseniz, ilk deneyimi orada yasarsmmz. Ellerle ilgili en akillica tutus, hep aym
hareketi yapmamak sartiyla, iki avucun st tste geldigi tutustur.
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9. Goriisme boyunca elin pozisyonu -aklimiz fazlaca orada olmadan- degistirilebilir.
Diger bir secenek de Haldun Dormen tutusudur. Hakimiyet ve bilgiyi anlatir. Cok kisa
stirelerle yvapilabilir.

10. Jestler ve hareketler konusmanizla uyumlu olmalhidir. Ne etkiyi azaltacak kadar
az, ne de konuyu dagitacak kadar fazla. Hepsi konusmay1 destekleyecek nitelikte
olmalidir.

11. Kol kavusturma, savunma aninda yapilan ve kapaliligi anlatan bir durustur.
Gortisme boyunca kesinlikle kacimin. Karsidaki yonetici boyle bir egitim almamis olsa
bile -ki bu alanda %70'i sizin kadar bilgili degildir- uzaklastifiniz1 hisseder.

12. Eger elinizde kalem, pecete vb. bir sey varsa bunu iki elinizle tutmamakta fayda
var. Eger hammlar ayaktalarsa bu hareketi genelde bir kollariyla diger kollarm
tutarak yaparlar; bu “yar kapalihik” diye adlandirilir. Onerilen bir hareket degildir.
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13. Bacak bacak iistiine atma, bayan adaylarin yapabilecegi bir harekettir. Olumsuz
bir etki yaratmaz, genel kapahlik anlatimu olmasina ragmen kiltiirimiizde hanmimlarin
béyle formal bir goriismede yapabilecekleri bir hareket olarak kabul edilir. Erkek
adaylarda ise cok Onermiyoruz, cunkii fazla rahathk ve rekabet gibi algilanabilir.
Uluslararas: bir sirkette yabanca bir yoneticiyle gortstiyorsamz hicbir sakincas: yok,
bizim kiiltiirtimiizde ise saygisizlik olarak algilanma riski var.

/A
| ;‘j'*"

14. Biiyiik ihtimalle, goriisme sirasinda size bir oturma yeri ayarlanmastir. Efer
se¢cme sansimz varsa, giris kapisim gorebileceginiz yvere oturun. Kavga cikarsa
kagmamz kolay olur ya da daha bilimsel ve ciddi bir agklamayla, proxemics
kurallarina gore, arkamizda bir bosluk veya kapr varsa gortisme boyunca kendinizi

rahatsiz hissedebilirsiniz.
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15. Miimkiin oldugunca yoneticinin tam karsisina oturmaym. Bu pozisyon rekabet
hissi yaratir, Ozellikle aym cinsler arasinda; erkek-erkek, kadin-kadin, bisekstiel-
bisekstiel gibi. Mimkiin oldugunca aginizi hafif cevirin.

16. En profesyonel giriisme acis1 su sekildedir.

Bu oturma bicimi gdz temas: sagladig gibi, ortak noktada bulusma duygusu da
yaratir. Eger profesyonel bir gorismeciyle karsi karsivaysamz bu tiur bir oturma
bicimini hazirlamastir.

17. Yiiziimiizde iki yiiz altmis civarinda farkli mimik oldugu kabul ediliyor. Kasin
hafifce yukar1 kalkmasi, dilin yanaga iceriden bir temasi, dudagin tek tarafinin hafif
biikiilmesi bile karsiya bircok mesaj aktarir. Mimiklerinizi dogru ve olumlu
kullanmay1 6grenin.

18. Eliniz yiiziiniize goriisme boyunca gitmesin. Elin yiizde olusu insanlarda
olumsuzluk, endise, yalan ve giivensizlik duygusu yaratabilir. Elin kondugu her yer
mutlaka ayr bir fikir verir, ama genel anlamiyla bir profesyonelin eli goriisme
boyunca yiiziine gitmez. Kiiciik bir ¢ocugun yalan aninda yaptif sey, fotograftaki
harekettir. Biiylidigtumiizde de benzeri hareketleri yapariz.
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19. Yoneticinin masast onun ozel bdélgesidir. Hicbir sekilde dokunmayin.
Dokundugunuz anda rahatsiz olur. Eger bir seyler i¢meniz gerekirse, gelen cayi
yanlishkla yoOneticinin masasina koymaym. Masada herhangi bir seyin yerini
degistirmeyin. Yoneticinin egemenlik bolgesine girmis olursunuz.

20. Goriisme boyunca dikkatinizin karsinizdaki yoneticide oldugunu bakislarinizla
ve ona yonelik oturusunuzla hissettirirsiniz. Uzerinizden bir seyler temizlemek,
elinizdeki kalemle oynamak, saatinizi diizeltmek, odadaki bir egsyaya bakmak gibi
hareketler karsimizdakini dinlemediginiz hissini yaratir.

iS GORUSMELERINDE IMAJIN ETKIiSI
Bir arastirma: Siradan bir araba 1s1klarda beklerken yesil yandiginda kasith olarak belli
bir stire hareket etmiyor. Arkasindaki araclardaki stirtictiler korna calmaya bashyorlar.
Daha sonra aym deneme, son derece liitks bir otomobille yapiliyor. Bu sefer, yesil 1s1ikta
bekleyen cok pahal, iyi gortntsli bir otomobil. Araclarin toplam korna ¢alma stiresi
yar1 yariya azaliyor. Kornaya basmaya baglamalan da, siradan otomobildekine gére
cok daha fazla gecikiyor.

“lyi de, bunun is gériismesiyle ne alakasi var? Ben tagit miyim?”
Evet, hem de binek otomobilsin kardesim. Karsindaki de bir kamyon!

1972de Pittsburgh Universitesi, mezun olan égrencilerin boylariyla, aldiklar1 maaglar:
karsilastinyor, sonuc cok ilging: Boylar 1.87 ve 1.92 arasinda olan ogrenciler, bagka
hicbir neden olmamasina ragmen, digerlerine gore % 12 daha fazla maas aliyorlar. Bu
konudaki arastirmalar cogaltilabilir ama net olan sonug; insanlarin fizigimizden ve dis
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“INe yani, simdi Has Tavuk’a ig gortismesine gidersem, tavuk gibi mi giyinecegim?”
Evet, aynen oyle, iﬁpeng horozu gibi giyinin, dyle gidin! Hatta Has Tavuk yumurtalik
tavuk yetistiriyor, 0 zaman yumurta gibi gidin. Fesuphanallah. (Ondan sonra da
yaymevine sikayet gidiyor, “Serif izgif:-rEn okur doviiyor” diye. Sizce su arkadasla ilgili
haksiz miyim?)

[s goriismelerinde profesyonel bir imaj sergilemeniz gerekir. Bunun yéntemi takim
elbise veya dopiyes olabilir, ama bir reklam sirketi yaratict metin yazar aniyorsa, rahat
ve glivenli, hatta ucuk bir giyim daha fazla puan getirir.

Protesyonel bir imaj yaratmaniz icin size énerim genellikle lacivert ve fume takimlar
ve dopiyesler; bu iki renge koyu sayilabilecek bir gri de eklenebilir. it;ine beyaz bir
gomlek veya hanumlar icin sifir yaka beyaz T-shirt de olabilir. Erkekler igcin ayni1 renkte
koyu bir corap, tizerinde farkli renkte bir aksesuar (akilda kahalik icin). Kravat
secimlerinde erkekler basvurduklar1 kurumu da goz oniinde bulundurmablar.
{jrnegin, Ziraat Bankasi, OYAK gibi bir kuruma basvuruyorsamz, varsa kirmiz
kravat; Is Bankasi, Turkcell, ACADEMY International’a (Academy’nin logosu
lacivertti, Izgéren Akademi'nin narcicegi kirmizisi) bagvuruyorsamz lacivert kravat;
Garanti, Ulker yesil kravat gibi.

Tathises Lahmacun’a basvuru yapiyorsamiz: Yesil ceket, turuncu pantolon, pembe
tizerine bordo puanh kravat, beyaz corap giyin; ise almazlarsa beni arayin!

Sirket kiiltiirtiyle, yapilan igle ve organizasyonla uyumlu bir giyim, goriismeyi yapan
yoneticinin aklinda kurumla uygunluk hissi yaratir. Olay1 fazla abartip sirket logosu
gibi de giyinmeyin; “Gel seni bina girisine asalim” teklifi alabilirsiniz.

Kisisel imajimz1 gelistirme konusu genis bir alan ve size bu konuda yazilmus ti¢ kitab:
énerebilirim. Yazarlari Nuran Yildiz, Ozlem Cakir ve Suna Kabaday1. Ug kitap da size
is hayatimzda imajimz1 nasil gelistirebileceginizi 6gretecek bilgiler iceriyvor. Yazarlar
da konusuna hikim. Bunlar kitapalarda kolay bulabileceginiz kitaplar. Kitapgiya
benim selamimi da soylerseniz, yliziintize uzun siire bos bos bakacaktr!

SORULAR VE ORNEK YANITLAR
ACILIS SORULARI
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Evet, goriismede ne giyecegimize ve beden dilini nasil kullanacagimiza baktik.
Hazirsamz, simdi goriismeye bashyoruz. Oniimiizdeki béliimlerde goriismelerde
sorulan sorular: ve yamtlarimi bulacaksimiz. Bir de “Ornek Yamit”lari. Ornek yamtlan
bire bir almayin, verilen temel bilgileri kullanarak kendi kisisel yamitlarimizi olusturun.
Sonra bize gelip soyle demeyin: “Gitigim gortismede kitabimizda goérdigim bir
sorunun aynisi ¢ikt. Ben de oradaki érnek yanitin, yani ‘Isletme mezunuyum,
uluslararast muhasebem cok iyidir’ ifadesinin aymisimi verdim. Halbuki ben
endistriyel ¢izim okumustum. Beni sirketin muhasebe mudiirii yaptilar. Hentiz bir ay
gecti, ama benden yavas yavas rapor istemeye basladilar. Bunlar hep sizin sucunuz.”
Sizi hi¢ tammayiz.

“Kotii Yanut” boliimleri ise sadece sakadir, sakin ha kullanmaym. (Bu ciimleyi
eklememizi avukatimiz 6zellikle istedi!)

Her seyden oOnemlisi, tutarh olun. Bir yamtta verdiginiz bilgileri bir digerinde
curitmeyin.

Acqhs sorularimin amaclari, aday1 rahatlatmak ve bu sayede takip eden sorulardaki
dogal tepkilerini izlemektir. Biz de sizi rahatlatmak icin araya bir mola aldik:

Amerika'da yapilan bir arastirmada yoneticiler kargilagtiklar: sira disi adaylar ve
komik is gériismelerini anlatmuslar. Iste bazilar:

Basvuru formunu yere uzanarak doldurmaya basladh.

Saclart hayli seyreklesmis bir aday giriismeye bagladiktan yaklasik bes dakika sonra tuvalete
gitmek icin izin istedi. Geri geldiginde kafasinda bir peruk vardh.

Bir ara telefonum c¢aldi. Ben konusurken o da cantasindan bir Playboy Dergisi cikard: ve
resimlere bakmaya baslad.

Buray: kolay buldunuz mu? Nasilsimz?

Bu sorularin amaci, sizi goriismeye 1sindirmaktir. Kisa ve olumlu bir yamt yeterlidir.
Belki goriismeye giderken bir zorluk yasadimiz veya ilging bir yol hikdyeniz var, ama
burasi onlar1 anlatmak icin dogru yer ve zaman degil.

Ormek yamt: “Tesekkiir ederim, iyiyim. Zaten gelmeden énce arastirma yapmistim.
Bu nedenle cok kolay buldum.”



(@ Sarj Etmiyor (W)

Bir sey igmek ister misiniz?
Kitaptaki tavsiyeleri yurt disinda da kullanmayi diistinenler icin énemli bir ptif
noktas:: Bu sorunun yanitini verirken kiilttirlere gore ince ayar yapmaniz gerekecektir.

Batih toplumlarda birlikte bir seyler icmek, is ortamindan cok 6zel hayata ait bir
durumdur. Bu nedenle nezaketen sorulan bu soruya olumsuz yanmit vermeniz beklenir.

Oysa bizim kiiltiriimiizde, her durumda igecek ikram edilebilir. Gortismeci kendisine
bir kahve veya cay soyleyecektir ve sizin de ona katilmamzdan mutluluk duyar. Hatta
onun 1smarladi@ icecegin aymsimi se¢meniz yeni tamstifimz bir kisiye uyum
saglamamz ¢abuklastirir. Yani, o kendisine cay siylerken siz “Bana bir Bloody Mary”
demeyin!

Bana biraz kendinizden soz eder misiniz?

Evet, simdi gorlismeye geciyoruz ve yavas yavas is konusmaya baghiyoruz. Bu soruya
verilebilecek en kotii yamit: “Ozgecmisimde yazmistim” olur. Goriismeyi yapan
yvonetici de size, “Peki, o zaman siz gidebilirsiniz, ben 6zge¢misten okurum” diyebilir.
Soruya, dolambach wve ilgisiz karsihklar vermeyin. Yamtlarmzi 2 dakika ile
simirlamaya 6zen gisterin. Ozgecmisinizdeki siray1 takip ederek kisa bir 6zet yapin.
Eger goriismeci herhangi bir konuda daha ayrintili bilgi isterse zaten soraca@:
sorularla goériismeyi o tarafa yonlendirecektir, bu ylizden oOnemli oldugunu
diistinseniz bile belli noktalarda ¢akilip kalmayin.

Ornek yamt 1: “Tarsus Amerikan Lisesi’'nden 1999 yihinda mezun oldum. Universite
égrenimimi Bogazici Universitesi Idari Bilimler Fakiiltesi'nde tamamladim. Gecen ay
diplomami aldim. Universitede o6zellikle sporla ve tiyatroyla ilgiliydim. Okulun
basketbol takiminda oynadim, ayrica spor kuliibiinde aktif gorev aldim. Yaz
tatillerinde degisik verlerde staj yaptim.”

Ornek yamt 2: “Uskiidar Lisesinden mezun olduktan sonra Istanbul Teknik
Universitesinde makine miihendisligi 6grenimi goérdiim. Sonra sirasiyla
sirketlerinde ... pozisyonlarinda cahistim. 38 yagmdayim, evliyim. Bir kizim var.”

Yamtimzin daha ¢ok profesyonel ayrintilara odaklanmasi sizin kariyerinize verdiginiz
onemi gosterir. Ozel bilgileri en sona saklayn.
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Ozgecmisinizi incelerken dikkatimi cekti: Liseden mezun oldu§unuz il ile iiniversiteye
bagladigimiz tarith arasinda on bes ay gibi uzun bir siire var. Bu arada ne yaptimiz?

Biliyoruz, icinizden “Bu nasil 1smma sorusu kardesim, ortamu buz gibi yapt”
diyorsunuz. Goriismeci, toplantinin hemen basinda aklina takilan konulan agkhga
kavusturmak isteyecektir. Eger ozgecmisinizde bu tiir aciklanmasi gereken stireler
veya konular varsa hazirlikli olun.

Ornek yamt: “Dogru, iiniversiteyi smava ikinci girisimde kazandim. Samrim, lisedeki
son yihmda yeterince iyi hazirlanamamistim. [k sinav sonrasi hatalarimi anlamaya ve
diizeltmeye calishm, cahsirken istedigim boliimle ilgili sorulara agirhk verdim. Cok
daha diizenli ve yofun ¢ahstim. Simdi geriye dontip baktigimda, tiniversiteye bir yil
sonra baslamamin benim icin yararh oldugunu bile séyleyebilirim.”

Universitede en ¢ok hangi dersler ilginizi cekiyordu?

Derslerle basvurdugunuz pozisyon arasinda dogrudan bir baglanti kurmaniz
gerekecektir.

Ornek yamit: “Ben isletme okudum. Reklam, uluslararast muhasebe, pazarlama ve
ekonomi gibi dersler en c¢ok ilgimi ¢eken konulardi. Sanmirim ilgimin nedeni, bu
derslerin, ekonomi ve pazarlama gibi, hem bir biitiinii ele aliyor olmalart hem de is
hayatinda kullanabilecegim ayrinti bilgi ve beceriler icermeleriydi. Bunlarin yam sira
secmeli olarak aldigim sanat tarihi dersi de c¢ok zevkliydi. Bu konu benim
hobilerimden biridir.”

Universitede sosyoloji okumugsunuz. Neden bu boliimii sectiniz?

Belki bitirdiginiz tiniversite yasadifimiz sehre yakindir, hatta ailede bu meslekten
gelen bir biyiginizin size ilham vermis olmasi da mimkiin. Ancak se¢iminizi
somut kriterlere dayanarak yaph@mz1 gostermelisiniz. Diger nedenleri sona
ekleyebilirsiniz.

Ornek yamit: “Sosyoloji, lisede en iyi oldugum derslerden biriydi. Sinava girmeden
once arastirma yaphm ve finiversitedeki derslerin benim yeteneklerime uygun

oldugunu goérdim. Lisedeki rehber dgretmenlerime damstim. Onlar da egilimlerimi
teyit ettiler. Universite tercihlerini yazmadan 6nce sosyoloji okumus bir tamdigimmizla
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bir araya geldik. Gortismemizden sonra artik iyice ikna olmustum.”

llanimizda neler ilginizi cekti? Neden bize basvurdunuz?

Ozgecmiginizde belirttiginiz kariyer hedefinizle, ilandaki pozisyonun birbirine
uyumlu olmasmma dikkat edin. Eger tniversite Ogrenimini yeni tamamladiysaniz,
pozisyon ve aldifimiz dersler veya aktiviteler arasinda baglantilar kurmaniz size puan

kazandiracaktir. Eger yiiksek maas veya baska imkanlar da sizin icin énemliyse, bunu
en sona saklayin ve de ¢ok tazla tizerinde durmayin.

Ornek yamt: “Ilanda belirtilen ézelliklerin bana cok uygun oldugunu diisiiniiyorum.
Zaten hedeflerimin arasinda bu sektér de vardi. Bu yiizden de sirketinize katkida
bulunacagimu dugiintiyvorum. Sirketin imaji, basarilan, triinleri ve diinya olcegine
yayilmis olmasi da benim i¢in énemliydi. Bir de ilanin iyi hazirlanmig olmas: beni
cekti.”

Kotii yanit: “Bizim okulda aym dénemde mezun oldugumuz cogu arkadasim
bankalara girdi. Ben de acikcasi biraz bundan etkilendim. Sonra yakin cevremde
yaptigim bir arashrmada, bankalarin iyi para verdiklerini, baslangicta sirket arabasi
bile alabilecegimi 6grendim. Bunlar benim icin ¢ekici unsurlar. Aslinda asil istedigim
hemen baglamak, hangi bolim oldugu o kadar da 6nemli degil. Bana bagka bir
pozisyon da onerebilirsiniz.”

UNIVERSITE VE MEVCUT SIRKET SORULARI

Planlariizda master veya doktora var mi?

Bu soru sizin kariyer planlarimzla ilgili ipuclar1 aramaktadir. Bugiin sirketler
calisanlarina degisik olanaklar sunarak egitim seviyelerini yiikseltmeye cahsiyorlar.
Yoneticiler bir yandan gorevlerini yerine getirirken diger yandan da master veya
doktoralarim tamamliyorlar.

Ornek yamt: “Elbette egitimime devam etmek istiyorum. Ancak sik yapilan bir hatay:
da tekrarlamak istemem. Bircok arkadasim sirf diploma almak veya askere gec¢ gitmek
icin Universiteye doniiyorlar, ama harcadiklar1 zaman ve emegin is hayatlarina ¢ok
biiyiik katkis1 olmuyor, clinkii cok genel icerikleri olan dersler ahiyorlar. Ben egitime
hedefimle ilgili belli alanlarda devam etmek istiyorum.”
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Yazarlarin kisisel amilarimi anlatmalan adettendir, ama nedense ben bu amimu yazarken
bir seyleri yanhs yaptigim hissediyorum! Haydi hayirhs:.

Goriismeci: Hakan, 6zgecmisinde ODTU’deki isletme masterini yarim biraktgim
VazZmissin.

Hakan: Evet. Maalesef final sinavlarinda kopya cekerken yakalandim ve beni okuldan
attilar.

Goriismeci: Bu hatanin senin is bulmani zorlastiracagini sanirim tahmin edersin.

Hakan: Evet biliyorum. Bayiik bir hata yvaptifimin farkindayim. Kopya cekerken cok
daha dikkatli olmahydim...

Universitede, derslerin diginda bagsarili oldugunuz bir aktivite oldu mu?

Samimi olun ve abartmayimn. Mutlaka basarilarimz vardir, iyi diistiniin. “En gtizel
kizlarla ben c¢ikardim” iyi bir yamit olmaz; basarilarimizi, isinize yansitabileceginiz
alanlardan secin.

Ornek yamt: “Bir grup arkadagimla tiniversitemizde FM radyo istasyonu kurduk,
once ilgili idari kadro ile goristiik. Sonra da tamidiklar araahgiyla ulastginmiz
sirketlerin sponsor olmalarmi sagladik. Ayrica diizenledigimiz 6grenci partileri ile
para topladik. Bu stireg icinde birlikte ¢calismanin ve plan yapmanin ne kadar énemli
oldugunu gordiim.”

Universitede aldiguniz  derslerden  hangilerini  is  hayatinizda  kullanabileceksiniz |
kullaniyorsunuz?

Universite dgreniminizi ve su an yaphgmz isleri veya basvurdugunuz pozisyonu
diistinerek ortak noktalar1 yakalamalisimiz. Somut érnekler vermeye cahisin.

Ornek yamt: “Isletme dersinde sirketlerin miisterilerinin ihtiyaclarini izlemek icin
kullandiklar1 arastirma tekniklerini gormiistiik. Benzerlerini bugiin uygulamaya
devam ediyorum.”

Ceketiniz ¢ok giizel, kaca aldiniz?
Tamam, ciddi degiliz. S5izi biraz gergin gordik ve sorulara 1sinmaniz icin boyle bir
espri hazirladik. Hadi gevseyin biraz...
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Kariyer yapmak icin neden bu sektorii sectiniz?

[ster yeni mezun bir adaya yéneltilsin isterse is deneyimi olan bir profesyonele, bu
sorunun amaci kiginin hedefini nasil saptadifim 6grenmektir. Hicbir sirket, deneme-
yanilma yontemi ile karar veren veya kafasi kansik bir kisiyle sansmi denemek
1stemexz.

Ornek yamit: “Ben isletme béliimiinden mezunum. Dolayisiyla bu sektér benim
hedeflerim arasindaydi. Universitenin iiciincii yihinda is arayacagim sektorleri biraz
daha yakindan incelemek istedim. Bu amacla bir sirkette staj ayarladim. Diger
sektorleri ise baska kaynaklardan arastirdim. Ayrnica tiniversitemizde diizenlenen
kariyer giinlerinde tamistifim sirket temsilcilerinden de fikir aldim. Mezun olmaya
yakin, hedefledigim sektorleri dorde indirmistim.”

Okulda sizden istenen imemli bir dinem ddevini diisiiniin. Nasil hazirlannustimz?

Bu soru, adayin kendisine verilen gorevleri basarirken arastirma yapmaya ve
ogrenmeve ne kadar hevesli oldugunu sorgular. Gunimiizde saghkh is kararlan
verebilmek i¢in konuyla ilgili genis caph aragtirmalar yapmak gerekiyor.

Ornek yamit: “Once arashrma yapacagim alanlari saptadim. Odev konusunun ilgi
alamima girmesi nedeniyle zaten kafamda bir iskelet vardi Zamammi verimli
kullanabilmek icin hangi bilgiyi nerede arayacafima ve konuyu hangi kapsamda
inceleyecegime karar verdim. Yapiyi kurmak belki de ddevin en zor boliimtydi.
Elbette ddevin icerigi de cok Onemliydi. Sonraki asamada kaynaklarimi taradim.
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ona da hazirlanmak gerekiyor. Ogleden sonra genellikle pazar izleme raporlarn
tizerinde cahsiyorum. Aksam eve gitmeden once ertesi ginii distinerek plan
yapiyorum. Bazen de miisterilerimi arayarak hal hatir soruyorum.”

Bugiinkii/son isinizin sevdiginiz ve sevmediginiz yanlar: nelerdir?
Yamtimiz kisa ve olumlu olsun. Yamhmzda sirketteki kisilerden degil, islerden ve

protesyonel konulardan soz edin. Her iki kategori igin sececeginiz konular {ici
gecmesin. Sevmediginiz taraflar sevdiklerinizden az olsun.

Omek yamt: “Yaptiklarimin sirket performansina katkida bulunuyor olmasim
seviyorum. Biitiin giin ¢ok hareketli geciyor. Sirketteki bircok degisik boélimle
irtibatim oluyor. Boylece isin baska yonlerini de 6grenme firsati elde ediyorum.
Calisma arkadaglarim da iyi insanlar. Cahsirken cok egleniyoruz. Bununla birlikte,
benim hedefim hizmet sektoriinde iyi bir deneyim elde etmek. Oysa benim
pozisyonum tretimle ilgili. Ugrastigim konularin cok teknik bir hile doniismesi bazen
beni sikiyor.”

Beraber calistiginiz ekipten biraz bahseder misiniz?

Gortismeci, bu soruyla sizin ekip calismasma ne kadar yatkin oldugunuzu anlamaya
calisiyor. Aman dedikodu yapmaym! Ekibin buyiikligi, cahsanlarnn yaslan,
cinsiyetleri, deneyimleri ve egitimleri ile ilgili bilgiler verin. Olumlu o6zellikleri 6n
plana ¢ikarin. Profesyonel yonlere éncelik verin. Ozellikleri verirken, bir iki érnekle
aciklamak her zaman en iyisidir.

Omek yamit: “Biz boliimde dort kisiyiz, tic bey bir de hamim var. Hepimiz
tiniversitelerin miithendislik boliimlerinden mezunuz. Aramuza veni katilan bir kisi
isletmede yiiksek lisans egitimine devam ediyor. Ben ve diger bir arkadasim daha
kidemliyiz. Herkes beraber ¢calismas: kolay kisiler. Ayrica kendi uzmanhk alanlarinda
da cok iyiler. Bu ytizden kendimi sansh sayiyorum.”

Madem bu kadar memnunsunuz, neden is degistirmek istiyorsunuz?

Olumlu, tutarh ve diiriist olmaya devam ediyoruz. Yamtlarimzda, profesyonel
konulara oncelik vermeye 6zen gosterin.

Is degistirme nedenleri sunlar olabilir:
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® Sirkette bir organizasyon degisikligi olacak veva sirket bagka bir sirket tarafindan satin almdi. Bu ¢ergevede, bizim biliimiin baz

fonksiyonlan azaltilacak. Ben daha ¢ok sorumluluk alacagim bir girev istryorum.
& Sirketimiz bagka bir sehre tasiniyor.

® Sekidrde son yillarda énemli teknolojik gelismeler oldu. Yeni dninler hem daha kullamsh hem de daha wecuz. Bu durumda bizim

driiniimiiz eskisi kadar talep gdrmiivor. Sirket belli stratejik kararlan veremedigi i¢in rekabetin gerisinde kalmaya baslad:.

 Ciecen siire iginde kariver planlanmda belli degisiklikler oldu. Yeteneklerimi bu sektorin disinda daha etkin kullanabilecegim

anladim.

# Sirketin insan kaynaklan fonksiyonlaninda veterh gelisme saglanamadi. Performans degerlendirme gibi konularda sitkintilar var.

& Daha iyi imaji olan bir sirkette calismak istedim.

o Uluslararasi deneyim elde etmek 1stivorum; bizim sirketimizde bu firsat yok.

¢ Sirketin finansal vapisi son yillarda hayli zayifladi. Is giivenligi ile ilgili endiselerim olustu.

& Bunlar da kagimilmasi gereken yamtlar:

* Aldigim maas ¢ok disiik. Bana verdiklen sirket aracim da sevmiyorum.

* Bu sirkette 62renebilece@im her seyi 6grendim. 5imdi sikilmaya bagladim. (Bu yamit, sizin kolayea sikilabildiginizi ima eder.)

e (Calistngim patronumuw/arkadaslanm sevmiyvorum. Hepsi birbirlerinin gbzlerini oymaya c¢ahsivorlar, (Bakin tek goziimii bivle
kaybettim!)

& Llzun siiredir bir terfi bekliyordum. Diin, baskasimn o pozisyon igin diistiniildiigiind 6grendim. Hemen bir gériisme i¢in sizi aradim.

& Tebdili mekanda ferahlik vardir.

Eger simdiki sirketinizde ¢alismaya devam etseydiniz, bir sene icinde nerede olurdunuz?

Gortismeci farkh bir yonden yaklasarak, is degistirme nedeninizi anlamak istiyor. Eger
onu: “Bolimiimde yonetici olabilirdim, ancak bu pozisyondaki kisi uzun siiredir
orada ve daha bir siire daha yerinde kalacak” gibi bir yamntla ikna edebilirseniz sorun
yok. Ancak, “Cok basarili oldugum icin, bir sene icinde biiyiik bir ihtimalle terfi
ederdim” gibi bir yamt verirseniz goriismeci; “O halde neden is degistirmek
istiyorsunuz?” sorusunu gtindeme getirecektir.

Yamtimizi, bir 6nceki sorudakine benzer gerekcelerle olusturun.

Ornek yamit: “Sirketimiz bagka bir grup tarafindan satin alindi. Yeni grupta bu isi
daha uzun stiredir yapan biri var. Bu nedenle biiyik bir ihtimalle daha az
sorumlulugu olan bir pozisyona gecerdim.”

Daha énce de isinizi degistirmeyi diisiindiiniiz mii? Eger dyleyse neden sirkette kaldimiz?
Dikkat! Goriismeci, kariyerinizle ilgili kararlar1 nasil verdiginizi anlamaya cahsiyor ve
onlarn uygulamadaki kararhhgimz sorguluyor. Soruya olumlu nedenler goéstererek
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yamt verin. Usta gortismeciler hikayeleri dogrulayacak sorularn sormayi iyi bilirler. Bu
nedenle gercegi soyleyin.

Ornek yamit: “Evet, bundan yaklasik iki sene énce rakip bir firmadan iyi bir teklif
almistim. Daha Once size soyledigim gibi, benim hedefim satis bolimiinde bir
yoneticilik pozisyonu. Rakip firmamn teklifi ise yeni kurulan bir pazar arastirma
boliimiindeydi. Bu ytlizden kabul etmedim.”

Kotii yanit: “Evet, iki ay once maasima istedigim kadar zam yapmadilar. Ben de
hemen is aramaya basgladim. Bizim patron durumu sezdi ve beni Bogaz'a baliga
gottirdi. Kalmam konusunda beni ikna etti.”

Simdiki pozisyonunuz sirketin performansin ve ana hedeflerini nasil etkiliyor?

Kisaca, yaphgmiz isin veya drettiginiz bilginin farkhh sirket kademelerinde ve
boliimlerinde mnasil kullamldigimi agiklayin. Sonra tiim bilgileri sirketin  ana
performans gostergelerine baglayin. Katkimizi kiiciimsemeyin veya abartmayin.

Peki, sirketin performans gostergeleri neler olabilir? 1k akhmiza, satis, karlihk, pazar
payi, miisteri memnuniyeti, hatasiz tretim gostergeleri ve kalite geliyor. Eger sizin
calishgimiz sektorde farkli bir gosterge kullamihiyorsa, gortismeciye bunu kisaca
anlatmamiz yararh olacaktir.

Su anki pozisyonunuz organizasyon semasmda nerede? Kimlere rapor ediyorsunuz?

Sirketlerin organizasyon yapilan birbirinden ¢ok degisik olabilir. Bu nedenle, sizin
nerede durdugunuzu anlatmadan once sirketinizdeki genel semadan kisaca soz
etmeniz iyi olabilir. Sonra sizin pozisyonunuzu ve bagh oldugunuz yonetici(ler)den
soz edebilirsiniz.

Eger aday oldugunuz pozisyon mevcut gorevinizden daha yiiksekse, daha fazla
sorumluluk almaya hazir oldugunuzu eklemeyi unutmayin.

Onemli oldugunu diigiindiigiiniiz bir basarinizi anlatir misuniz?

Avrasya Maratonu'nu birinci sirada bitirmis olsaniz bile {iniversite veya profesyonel
yasaminizdaki bagarilara éncelik vermelisiniz. Ozel bagarilardan konusmak igin
nasilsa daha sonra bir firsat yaratirsimz. Basarimzi kisaca anlatin. Hikayeyi fazla
stislemenize gerek yok.



(@ Sarj Etmiyor (W)

Ornek yamit 1: “Universitede, Isletme Kuliibii olarak diizenledigimiz kampanyayla
Van'daki bir ilkokula kitap ve burs yardimi yaptk. Bu sirada bagis geceleri organize
ettik. Ben de kampanyanin internet sitesindeki boélimiinden sorumluydum.
Kampanyamiz ulusal gazetelerde haber olarak yer aldi.”

Ornek yamit 2: “Sats miidiirii olarak hazirladigim ve yénettigim kampanya sonrasi
satislarimizdan bir ayda 100 milyar gelir elde ettik. Ayrica bu satislardaki karhhik da
biitce hedeflerimizle uyumluydu. Satis artis1 ile o ceyrekteki pazar liderligini ele
gecirdik.”

En son kazandiginiz becert nedir?

Kisa ve acik olun. Bu becerinin isle ilgili olmas: gerektigini soylememize gerek yok
samirim.  Becerinizi igsinizde hangi alanlarda kullanabileceginizi de eklemeyi
unutmayin.

Birlikte calistidiniz yoneticiyi biraz anlatir nu-simiz?

Yamta gecmeden Once, bir istatistikten stz edelim. Arashrmalar gosterivor ki, is
degistirmek isteyen kisilerin %90, yoneticileriyle yasadiklarn sorunlar nedeniyle boyle
bir ¢oztime yoneliyorlar. Yani bir anlamda ¢ofu zaman isimizi degil de patronumuzu
degistirmek istiyoruz. Bir kisinin yoneticisivle yasadig sorunlar onun performansiyla,
i3 abhskanhklariyla ve yetenekleriyle ilgili Onemli ipuclannt verir. Deneyimh
gortismeciler, boyle bir durumu hissettiklerinde konunun tzerine giderek, adaymn
gizledigi baz1 vonleri kolaylikla 6grenebilirler.

Eger sizde de benzer bir durum soz konusuysa, diirtist ama diplomatik olmaya gayret
gosterin. Yoneticinizin iyi yanlarim anlatmakla ise baslayin, ama sonunda kendisinin
neden hayallerinizdeki patron olmadifim da ekleyin. Eger yoneticinizin takdir
edilecek hicbir yont yoksa, kelimelerinizi dikkatli secerek diisiincelerinizi séylemek
zorundasinmz.

Ornek yamt: ‘Yoneticim isine cok bagh ve titiz bir kisi. Kendisinden cok sey
ogrendim. Bununla birlikte isler yogunlaginca gozii kimseyi gormiiyor. Bazilarinuz
kirabiliyor. Sonradan 6ziir diliyor, yine de ben onun bu tarzina hi¢ alisamadim.”

- = ¥ ; i g . # '?
Su an aldigimiz maag ve yan gelirler sizi tatmin ediyor mu;
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Tehlikeli bir soru. Goériismeci sizin, isinize ve kariyerinize bakigimiz1 sorgulamaktadur.
Ancak vereceginiz yamt daha sonra yapacagimz maas pazarh@indaki hamlelerinizi
kisitlayabilir.

Pozisyonun profesyonel hedeflerinizle uyumuna oOnem verdiginizi belirtin.
Cahisacagimz sirkete vapacagimz katkiya odaklandigimzi vurgulaym. Rakam ifade
etmeyin. Bu konuyu, ileride “Maas Pazarh@” bash@ altinda ayrintilanyla
inceleyecegiz.

Ornek yamit: “Kariyerimin her asamasinda bilgimi ve becerilerimi gelistirmeye ve
calishgm sirkete fayda saglamaya oncelik verdim. Onemli olan faydah olacagim ve
beni de gelistirebilecek bir ekipte ver alabilmek. Gelirle ilgili beklentilerim benzer
sirketlerde ve pozisyonlarda calisan kisilerden cok farkh degil.”

Bakin bir ibret hikdyesine. Aday goriismede maas beklentisini kendinden emin bir ses
tonuyla belirtir:

“Baslangic olarak alti milyar net, iyi bir semtte tutulacak evin kiras1 ve sirket araa
olarak da liks bir otomobil isterim.”

[s goriismesini yapan yetkili biraz sikintlidir: “Samirim burada bir sorun olabilir,
clinkii bizim bu pozisyon icin ayirdigimiz tcret en az sekiz milyard:, ayrica ise
alinacak kisiye iki kath ve havuzu olan bir villa tutmustuk. Sirket arac ise otomobil
degil, bir cipti. Bu sorunu nasil asariz bilemiyorum.”

Aday, gozleri memnuniyetten acilmis bir sekilde sorar: “Saka yapiyorsunuz
herhalde?”

“Evet,” der goriismeci, “Ama ne yapayim, siz baslathnz.”

Bugiine kadar yaptiginiz islerde neler o6gren- diniz?

Bu yamtin “30 saniye-2 dakika” kuralimiz1 asma riski var; dikkat edin! Her pozisyon
icin kisa bir aggklama diisiintin. Ogrendiklerinizi isle ilgili sonuglara baglamaya calisin.
Basarisizhik hikayeleri anlatmaym. Aday oldugunuz pozisyona benzer gorevleri ve
sizden beklenen ézellikleri 6ne cikarin.

Bana isinizi yeniden tanumlayip sorunu ¢cozmeyi basardiunz bir drnek verebilir misiniz?

Bununla ilgili bir 6rnek diigtintin. Tutarh olun. Basarimizda ekibin de énemli bir katkis:
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oldugunu vurgulayabilirsiniz.

Ornek yamt: “Miisterilerin siparisleri bize aktarmalarinda sik sik sorunlar yasiyorduk.
Siparisler bize faks wveva telefonla iletiliyordu ve kayitlarin cogu saghkh
kaydedilmedigi icin daha sonra anlasmazhklar yasamyordu. Siparis almaktan
sorumlu boélimdeki arkadaglarimdan bana 6neri getirmelerini rica ettim. Gelen
onerileri beraberce degerlendirdik. Sonra da atilabilecek adimlan yoéneticimle
goristiim. Bize ek bir btitce saglamayi kabul etti. Baz1 miigterilerimizle online baglanti
kurabilecegimiz bir program satin aldik ve siparis sistemini degistirdik. Bu ¢oztimle,
hatali siparis oramim alti ayda yariva indirdik.”

Ozgecmisinize bakiyorum da uzun siivediv aym pozisyonda caligtyorsunuz. Neden hi¢ terfi
etmediniz veya simdiye kadar neden miidiir olamadimz?

Ozgecmisinizdeki benzer durumlan énceden cahsip, bu tiir zor sorulara hazirlikh
olmalisimiz. Yamtimzi kisa tutun ve olumlu olun.

Ornek yamt 1: “Calistigim sirket iiretim sektériinde faaliyet gosteriyor. Benim uzman
oldugum konularla ilgili pozisyonlar simirh. Ben ise daha fazla sorumluluk almak
istiyorum. Ashina bakarsamz sizinle bugiin goriismemin bir nedeni de bu.”

Ormek yamit 2: “Sirketimde son yillarda yeni pozisyonlar cok fazla agilmadi. Bu
nedenle ben de amacladifim baz kariver adimlarimi atamadim. Bu goriismenin o
adimlar: atmama bir firsat olacagim distintiyorum.”

Bu ilki performans dederlendirmeniz nasildi? Yoneticiniz hangt yonlerinizi giiclii bulup
hangilerini gelistirmenizi istedi?

Oncelikle sirketinizde uygulanan performans degerlendirme sistemini kisaca
anlatmalisimiz. Ondan sonra bilgi verin, ama sikdyet etmeyin. Bu arada yoneticinizin
size isaret ettifi giiclii ve gelistirmeniz gereken yonlerin, diger yamtlarimmzdakilerle
tutarh olmasma dikkat edin.

Sirketinmizde aym seviyedeki arkadaglarimzia kendinizi karsilastirsaydimz, onlara gore hangi
ozelliklerinizle dne cikardivnz?

[ste iyi hazirlanmaniz gereken hassas bir soru. Soruyu laf kalabaligiyla gecistirmeye
calismayin, puan kaybedersiniz. Gercege sadik kalin. Performans degerlendirmesi
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sonuclarimi, aldigimz édiilleri veya 6vgiileri kullanarak 6rneklerinizi hazirlaymn.

Yamt gticlii ve iyilestirilmesi gereken yonlerinizle olusturun. Ne cok kibirli olun ne de
gereginden fazla miitevazi. Unutmayin, verdiginiz her bilgi kontrol edilebilir.

Hig dogru bulmadiginiz bir gorevi yerine getirmek zorunda kaldimiz mi? Nasd davrandiniz?

Sirketler, hizmet ahsverisi yapilan pazar yerleridir. Bir arkadasimz sizden bilgi ister
veya baska bir boliime rapor hazirlamamz gerekir. Ahsverisin oldugu yerde de
mutlaka pazarlik vardir. Bu pazarhk sata ve aha arasindaki fivat cekismesinden
farkli olarak zaman, kisisel hedefler ve degerlere uyum gibi konularin etrafinda olur.

Her pazarhkta oldugu gibi isyerinde de sizi tatmin etmeyen veya degerlerinize tam
uymayan anlasmalar yapmak veya tavizler vermek zorunda kalabilirsiniz. Pazarhklan
stirekli yokusa siirmek veya en ufak bir anlagsmazlikta masadan kalkmak, sizin o
pozisyondaki varhgmizin sorgulanmasina yol acar.

Uygun yontem, pazarlikta elinizi kuvvetlendirmeye calismaktr. Bu da sizin bir
anlasmay1 uygun gormeme nedenlerinizi baskalarina kamtlamanmz ve onlan ikna
etmeniz demektir. Uygun bulmadigimz 6neriyi getiren kisiye degil, 6neriye odaklanin.
Fikir ayrihklarim stirtiismeye neden olmadan ¢ozmeye cahsmak saghkl iliski icin
sarttir. Karsimzdakini ikna etmeye calisirken asagidaki gostergeleri kullanabilirsiniz:

* Rakamsal bilgiler; drmegin, pazar verileri veya arastirma sonuglan.

sirket pohiikalan veva sirket ilkelen.

[ ]

Baska sirketlerin deneyimler.

Yasal tehlikeler.

[ ]

-

Karann miisteri memnuniyetsizligi varatacak olmas.

Yamtimiz1 olustururken kapris yapan veya her seye muhalif olan bir kisi izlenimi
vermekten kacinin.

Ornek yamt: “Benim bolimiimde misteri veri tabami tutuyoruz. Yoneticim bir
seferinde bu bilgileri kardes sirketimizle paylasmamizin sinerji yaratacagim soyledi.
Diger sirket, yapacag dogrudan postalama ile satiglarimi artirabilirmis. Benim ise bu
fikirle ilgili baz1 endiselerim vardi. Musterilerimize kisisel bilgilerini gizli tutacagimizi
soyltiyorduk. Bunu hatirlatmama ragmen yoneticim, ‘Bog ver, bir sorun cikarsa ben
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hallederim” yanitin1 verdi. Benden isteneni yapmak zorunda kaldim. Sonraki dénemds
bu konuyla ilgili bana ulagan miisteri sikdyet mektuplarin yoneticimle paylastim. Kis:
stire icinde ikna olmustu. Uygulamayi durdurduk.”

Hig 1sten ¢ikarildigumz oldu mu? Neden?

Kariyerinizde boyle bir dénem varsa, bu nazik konuyu iyi agiklamaya hazir olun
Hatta baz1 deneyimli gorlismeciler, istifa etmenizi bile isten ¢ikarilmayla aym kefeye
koyup size ayrintilh sorular yoneltebilirler. Agiklamanizin diiriist ve olumlu olmasin:
dikkat edin.

Bunlar1 soylemeyin:

e Ydneticim, arkadaglanm veya beraber ¢ahistifim ekip beni hig benimsemedi. Ben de onlara hi¢ 1smamadim. Her giin bas

nedenden tartigmaya baslannistik.
* Performans degerlendirmemde hep kitii degerler aldim, Y dneticim bana takmst.
* Benden istenen bazi angarya isleri vapmayacafinm sévledim. Yeni gelenlerin vapmas: gereken isleri bana verdiler.
* Ben haksizhga hig dayvanamam!
e Sirketten bar hammla ¢ikmaya basladim. Meger patronun kenymms.
¢ Bunlar: soyleyebilirsiniz:
¢ Sirket kriz nedeniyle kiglilme karan almast.
¢ Sirket bagka bir grup tarafindan satin alindi. Birgok balim kapatilds.
e Kariyer hedeflerim ¢alistifim dénemde dnemli derecede dedisti. Bu nedenle aynilmanin en dogru yontem oldugunu diigiindiim.

e Pozisyonumun tammi benim girdigim zamanla, aynldifim zaman arasinda bilyiik degisikliklere ugradi. Dolayisivla benim 15 ta

bekledigimin disinda gelisti.

* Bu deneyimden gok sey dfrendim. Bunlar kendimi gelistirmek igin kullamyorum.,

Neden bu kadar uzun bir siire issiz kaldumz?

Son ekonomik krizimizden sonra goriismelerin en popiiler sorularindan biri de bt
olmali. Yamti, bir énceki “Hig isten g¢ikarildimiz mi?” sorusuna verdigimize benze
olmal.

Ornek yamit: “Isten ayrildiktan sonra kariyerimi, amaclarmu diisiinmek ve plar
yapmak i¢in bol bol firsatim oldu. Anladim ki, bir sonraki isimde yeteneklerimi de gé:
ontine almaliyim. Dolayisiyla, is ararken daha secici olmaya basladim, bu da is aram:
stiremi uzatti. Yeni sirketime béylece daha fazla katkida bulunabilecegimi ve orad:
uzun stire calisabilecegimi diisiindiim. 5izin sirketinizi inceledigimde bu firsati ban:
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saglayabilecegini gordim.”
Kotii yamit: “Benim bu diinyada énemli bir misyonumun oldugunu diistintiyorum.
Siradan islerle zamanimi harcamamaliyim. Bu yiizden kimseyi begenmiyorum.”

Neden bu kadar sik is degistirdiniz?

Eger sikhikla is degistirdiginiz dénem, kariyerinizin baslangi¢ yillarina denk geliyorsa
durumu agiklamak biraz daha kolay olacaktir. Aradiginiz ortanu bulmak ve deneyim
kazanmak amaciyla is degistirdiginizi soyleyip karsimizdakini ikna edebilirsiniz.
Ancak, aym trend kariyerinizin olgun déneminde de devam etmisse, biraz daha iyi bir
aciklamaya ihtiyacimiz var demektir.

Bu durumda her is degistirmeyi kisaca oOzetlemelisiniz. Bununla birlikte, “H4&la
aradigimi bulamamistiim” gibi nedenler ileri siirmeyin. “Isim yasadifim yere cok
uzakti” veya “Sirket bagka bir sehre tasinma karan aldi” gibi aciklamalar daha iyi
sonug¢ verir. “Goreve basladiktan sonra sirkete katkida bulunamayacagimi anladim”
aciklamasi bu sirada da kullamlabilir, ama hemen ekleyin: “Simdiki sirketimde uzun
stiredir ¢calismaya devam ediyorum. Degisik sirketlerde ¢alismamin benim igin iyi bir
deneyim oldugunu distintivorum.”

Sirketinizde son dirt sene icinde ti¢ defa pozisyon degistirmissiniz. Hepsi sizin isteginizle mi
oldu?

Eger pozisyonlar birbirine yakinsa bu soruya yamt vermek zor degil. Degilse,
actklamanizin olumlu olmasina 6zen gosterin. Basarisiz oldugunuz icin rotasyona tabi
tutuldugunuzu soylemeyin.

Ornek yamit: “Isimizin farklh yonlerini 6grenmek istiyordum. Satis destek béliimiinde
bir pozisyon bosaldi, bana teklif edildi, ben de kabul etim” veya “Hep reklam
uzmanhgmmn bana en uygun pozisyon oldugunu diiginmiistiim, ama o gorevin
bosalmasi icin belli bir stire beklemek zorunda kaldim.”

Yoneticinizin veya arkadaslarmmzin yaph§unz 151 elestirdikleri bir drnek verebilir misiniz?
Nasil davrandimiz?

Aldigimiz  elestirinin  kigisel hatamzdan c¢ok ig¢inde bulundugunuz sartlardan
kaynaklandig bir 6rnek digtliniin. Ayrica elestirildiginiz isin sirketin biliyiik zarar
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gormesine neden olmayan bir durum olmasina da dikkat edin. Elestiriyi kendinizi
gelistirmek icin kullandigimizi eklemeyi unutmayin. Aman! Sizi elegtirenlere iyi bir
yanut verip onlar1 bozdugunuzu filan sdéylemeyin.

Ornek yamit: “Oncelikle bana yorumunu ileten kisiye tesekkiir ettim. Yapt@m iste
begenilmeyen béliimlerin neler oldugunu é6grenmeye calishm. Eger elestirinin nedeni
bir yanhs anlamaysa onu gidermeye calishm. Yoksa hatanin tekrarlanmamas: igin
gerekli dnlemleri aldim.”

Risk alabilir misiniz?

“Oncelikle ‘risk’ kelimesinden tam olarak ne anlamam gerektigini bir érnek vererek
acar musmiz?” sorusunu sorun. Bu arada gortsmeci size bir Ornek vermeye
baslayacaktir. Ashna bakarsamz, iste bir risk alirken izlemeniz gereken analitik
yaklasimi, bu soruyu yamtlarken sergilemis oluyorsunuz. Gortlismeciyle “risk”in
tamiminda anlastiktan sonra yamtinizi verebilirsiniz.

Ornek yamt: “Ben ancak cok iyi hazirlandiktan ve biitiin olasiliklar degerlendirdikten
sonra risk almaya calisinnm. Bu arada arkadaslarima, sirketime veya sirketimin imajina
zarar verecek bir adim atmam. Bence risk almadan once durumu ¢ok iyi incelemek
lazim.”

Kotii yanit: “Evet, sik sik sehirlerarasi yollarda hiz limitinin tizerine glkap, hatal
sollama yaparm.”

Yoneticinize sizin en belirgin dzelliginizi sorsaydim bana ne derdi?

Tutarlh olmaya dikkat edin. Miisteri memnuniyetine énem vermek gibi is odakh

ozelliklerinizi se¢in. Yamtimzi giiclii yanlarmiza ve aday oldugunuz pozisyonun
ayrintilarina gore olusturun.

Ornek yamt: “Sonuc odakly, caliskan, uyumlu ve dikkatli oldugumu séylerdi.”
Rolleri degiselim. Bu pozisyonla ilgili benimle goriisme yapwyor olsaydimz, bana hangi iki
soruyu sorardiniz?

Gortismeci, sizin pozisyonu ne kadar iyi anladigimz test etmektedir. Pozisyonun
gerektirdigi nitelikleri sorgulayan iki temel soru secin. Bu niteliklerin sizin de giicli
yanlarimzi yansitmasina dikkat edin.
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Is ararken nelere oncelik veriyorsunuz?

Is odakli yamitlamalisimz. Sirkete yapacagimiz katkiyi, kisisel beklentilerinizin éniine

alin.

Ornek yamit: “Oncelikle, calisacagim sirkete katkimm olup olmayacagim anlamaya
calisinm. Ayrica, pozisyonun kisisel hedeflerimle, yeteneklerimle ve deneyimimle
orttismesi de 6nemli. Ayrica pozisyon kendimi gelistirebilmeme olanak vermeli.”

Hedefiniz nedir ve bu hedefe ulagmak icin neler yapiyorsunuz?

Hedefinizin profesyonel olmasim siylememize gerek vyok samirim. Hedefi
tanimlayarak ise baslayin. Hedefiniz gercek¢i ve zamana gore planlanmis olmalidir.
Yoksa ona hedef degil “istek” denir.

Sonra da o amaca ulasmak ic¢in atmay1 planladigimiz adimlarn kisa ama somut olarak
anlatin. “Bu hedefe ulasmak icin cok calisacagim” somut bir yamt degildir.
Agklamanin  sonunda, hedeflerinizi goriismesini  yapthfmz pozisyona da
baglayabilirseniz miikemmel olur.

Ornek yamt: “Finans konusunda kendimi gelistirip satis alaninda iist diizey bir
yonetim pozisyonu hedefliyorum. Bunu saglamak icin gelecek donem bir akademik
programa katilacagim. Sizinle goriistiglim pozisyonu da bu nedenle istiyorum.”

Son zamanlarda aldi§iniz bir is teklifi var mi? Eger varsa onlara ne yamit verdiniz?

Belli ki goriismeci sektorde talep goren bir kisi olup olmadigimizi anlamak istiyor. Bu,
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ne kadar bilgi verilecegini tam kestiremedigimiz sorulardan biridir. Is teklifi aldigimz
soylemeniz ilk planda sizi daha degerli kilar, ama teklifi aldigimiz firmanin imaj iyi
degilse kas yapayim derken goz cikarilabilir. Insan kaynaklar1 miidiirleri, pazardaki
firmalarla ilgili genis bilgi sahibi olduklar i¢in, size is teklif eden firmanin olumsuz
yonlerini sizinle 6zdeslestirebilirler. Bu nedenlerle bu soruya vereceginiz yamt
hazirlarken, is teklifi aldifimz firmanin imajma dikkat edin. Bu firmaya ne yamt
verdiginizi de hedefleriniz ve profesyonel ayrintlar cercevesinde olusturmayi
unutmayimn. lyi bir firmanin teklifini neden geri cevirdiginizi de anlatmaniz
gerekecegini akhnmizdan gkarmaymn.

Ornek yamit: “X firmas1 gecen yaz bana Pazarlama Miidiirii pozisyonunu teklif etti.
Bu sirketi ve tirtinlerini ¢cok begeniyorum, ama size agikladigim gibi benim hedeflerim
bu alanda degil. Ben satis alaninda calismak istiyorum.”

Bagarwy nasi tanimlarsinmiz?

Bu soruya verilecek yarmitin iki boliimii var. Ilki daha genel olabilir, ama mutlaka
protesyonel bir tamum igermelidir: “Calistifim kuruma katkida bulunmak” veya
“Sirketimdeki sorumlulugumu benden beklenenin &tesinde yerine getirmek” gibi.
[kinci béliimde ise, kisisel taniminizi vermeniz gerekecektir: “Kendimi gelistirmek ve
yeni beceriler edinmek” veya “Aileme en iyi yagsam sartlarini saglayabilmek.”

Basarili olabilmek icin gerekli bireysel dzellikler nelerdir? Siz bu niteliklere sahip misiniz?
Kisisel ozellikler sorusundan sectifiniz ii¢ veya dort ozellii siralayin. Sizin gilicla
yonlerinizle drtiismesine dikkat edin.

Kendinize 1 ile 10 arasinda bir not verebilir misiniz?

Zor soru degil mi? 10 verseniz kibirli oldugunuzu distintirler, hatta komik bile
bulabilirler. 6 verseniz kendinize olan gliveninizin tam olmadig izlenimine
kapilabilirler. lyisi mi siz 8 veya 9 verin. Kendinizi gelistirmek icin siirekli caba sarf
ettiginizi eklemeyi de unutmaym.

Yaratict misiniz?

“Evet” demeniz yeterli degil. Universiteden veya is hayatindan somut &rnekler
vermelisiniz. Yaraticih@imiz kullanarak bir sorunu ¢ozduglintiz durumlar: hatirlayimn.
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Bircok kisi diigiindiigiinii ve yaratict oldugunu zannederken, aslinda sadece
onyargilarimn yerlerini dedistiriyor.
William James
Bir defada kag degisik proje veya is idare edebilirsiniz?
Diuirtist ve gercekci olun. Tasiyabileceginizden daha fazla karpuz soézi vermeyin!
Zaten her soylediginizi bir 6rnekle desteklemeniz gerekecektir. Bu yiizden, 3 veya 5
gibi afaki sayilar soylemektense kariyerinizden ornekler verin. Projelerin ne kadar
kapsaml ve karmagik oldugunu da eklemeyi unutmayn.
Konu, gorismesini yaptigimz pozisyonla ilgiliyse projelerin ayrintilarimi 6grenmeden
herhangi bir taahhiitte bulunmamak akillica olacaktir.

Kotii yamit: “Valla, ortada ne kadar proje varsa hepsine talibim. Allahin izniyle

’.I‘.I'

hepsinin altindan kalkarim
Gegmigte bir yoneticinin yammzda olmadigt bir ortamda ¢ozdiigiiniiz 6nemli bir sorun oldu
mu?

Yamtimzin, sakin kalabildiginizi, ¢céziim bulmak icin mutlaka bir yéneticiye ihtiyag
duymadigimz ve yaratica oldugunuzu yansitmasi gerekir.

Ornek yamit: “Evet, iki yil énce cok iyi bir miisterimiz, kendisiyle fiyat pazarhg
yaptiZimiz sirada hentiz pazara sunmadiimiz bir {iriiniin de teklife ilave edilmesini
sart kostu. Yoneticim tatilde oldugu icin ona ulasamiyordum. Yeni {irtintin pazara
sunulmasma daha ti¢ ay vard: ve fiyat, finans bolimiimiiz tarafindan hentiz tespit
edilmemisti. Miisterimiz tiim siparigini iptal etmek {tizereyken kendisinden bir saat
stire istedim. Bu arada finans bélumiintin miidiirti ile gortistip bir fivat aldim ve
miisterimize verdim. Miisterimiz yeni iirtinden de yiikliice bir ddeti siparisine ekledi.”
Kotii yanit: “Gecenlerde bizim patron disaridaydi. Bir musterimiz tuvalette kilith
kalmis. Kimsede de yedek anahtar yok. Tabii ben daha oOnceki isimden (!)
tecribeliyim; yanimdaki maymuncuk ile kapiy1 aciverdim. Bu olaydan sonra
miisterimizin bana bakisi biraz degisti, ama boylece bir krizi de ¢6zmiis oldum.”

Peki, benzer bir durumda hi¢ yanhs bir karar verdiginiz olmadi m1?

Ornegi cok yakin gecmisten secmeyin. Hatanizin sirkete biiyiik zarar verdigi bir érnek
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secmeyin.

Ornek yamit: “Evet, ilk isimde de benzer bir durumla karsilasmistim. Cok gec bir
saatte gelen bir talebe yamit vermem gerekti. Ben de acikcasi biraz panikleyip veterince
aragtirma yapmadan bir yamt gonderdim. Verdigim bilginin yanhs oldugunu ertesi
otin arkadaglarima damisinca anladim. Neyse ki muisterimizden ozir dileyerek hatamu
diizelttim.”

Universiteden bugiin mezun olsaydiniz neleri farkl yapardinz?
Ozel hayatinizla ilgili konulara girmeden, kisa ama olumlu bir yarut verin.

Ornek yamit: “Yine aym asamalardan gecerdim, ama kariyerimdeki baz1 adimlan
daha erken atmaya ¢alisirdim. Ornegin bu sirkete daha énce bagvururdum.”

Kotii yanit: “Ahmet’le evlenmezdim. Beni yedi bitirdi. En giizel yillarimi ona verdim.”
En befendifiniz girketler hangileridir?

Hedeflerinizle tutarh olacak sirket isimlerini sGylemeye o6zen gosterin. Elbette ilk
sirada gorigsme yaphgimz sirketi vermeniz gerekecek. Sonra da aym sektordeki diger

iyi firmalar saymalisimz. Bu arada, goriismeci size neden bu sirketleri sectiginizi
sorabilir. Orneklerle aciklamaya hazirlanin.

Profesyonel bilginizi ve deneyiminizi hangi yollar: kullanarak gelistirirsiniz?

Okudugunuz kitaplari, dergileri hatta izlediginiz televizyon programlarnm distntn.
Egitimleri takip ettiginizi ve benzer isi yapanlarla irtibati kaybetmediginizi
ekleyebilirsiniz. Uye oldugunuz gruplar veya dernekler varsa mutlaka belirtin.
Sektorle ilgili internet sitelerini de unutmayin.

Diiriist olmak gerekirse, bu pozisyon icin master veya doktora yapnus birini almay tercih
ediyoruz?

Sirketin is ildminda da bu bilgi yer almig olabilir. Ama bu sizi etkilememeli. Eger bu

veva buna benzer baska bir ozellik sart olsaydi zaten su an sizinle gortigtiyor
olmazlardi. Bu nedenle bozulmadan ve tiziilmeden olumlu bir yamt verin.

Orek yamt: “Size belli oranda hak veriyorum. Bununla birlikte, ben de sektorde
degisik sirketlerde basarih calismalar yaptim. Ayrica, aksamlan devam edebilecegim
master programlarimm da inceledim. Sizin c¢ahsanlarimiza sundugunuz egitim
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programlarmdan da yararlanabilirim. Deneyimimin sirkete biiyiik katki saglayacagim
diistintiyorum.”

Biiyiik projelere nasil hazirlanirsiniz?

Tipik bir planlama ve analiz yetenegi sorusu. Basariyla yonettiginiz veya aktif olarak
cahistigimiz bir projeyi hatirlayin ve hangi yontemlerin kullamldigm diistiniin.

Ornek yamt: “Iki farkli asamada ele alirim; gelecegi planlamak ve geriye dogru plan
yapmak. Ilkinde, projenin amacimi ve asamalarini tespit ederim. Ikincisinde ise,
projenin bitiminden itibaren geriye dogru gidip asamalarn hangi tarihlerde
tamamlanmas: gerektigini ve ne tiir zorluklarla karsilasabilecegimi distintriim. Her
asamada yapilacak isleri ayrintilan ile yazarim. Sonra da bu aksiyonlarla ilgili biitce,
personel ve lojistik gibi kaynak ihtiyaglarim belirlerim. Acil durumlar i¢in zaman ve
kaynak paylan ayiririm.”

Universite  ddreniminiz  miihendislik  iizerine, ama gimdi bir sahs pozisyonuna
basvuruyorsunuz. Bu bana tutarsizlik gibi geldi, ne dersiniz?

Ozgecmisinizdeki bosluklan veya tutarsizliklar aciklamaya hazir olmahsimz. Uretim
ve pazarlama fonksivonlan i¢ ice gecmis siirecleri kullandig icin bugtlin meslekler
aras:t gecisler daha kolay agiklanabiliyor. Ayrica, goriismecinin sizi davet etmeden
once Ozgecmisinizi okudugunu unutmaym. Eger bir mihendisi ise almak
istemeselerdi sizi zaten gorismeye cagirmazlardi.

Ornek yamt: “Basindan beri hedefim miihendislik egitimi alip daha sonra sats
alaninda kendimi yetistirmekti. Bu dogrultuda stajlarinm pazarlama wve sahs
sirketlerinde yaptim. Ayrica, teknik egitimimin bu pozisyona arti bir deger

kazandiracagim distiniyorum.”

Masamdaki su hesap makinesini bana satabilir misiniz?

Ozellikle sats pozisyonlariyla ilgili gériisme yapanlar, bu sorunun degisik tiplerine
hazirhikh olmahlar. Bu soruda gortismeci, iletisim yeteneklerinizi, miisteriyi anlamak

icin gostereceginiz cabay1 ve birden karsimiza ¢ikan bir duruma ne kadar hizh uyum
saglayacaginizi degerlendirmeyi amaclamaktadar.

Ornek yamt: “Bana isinizde ne tir toplantlara katildifimzi ve ne tir raporlar
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hazirladigimizi anlatir misimiz? Misterilerinizle yaptiginiz pazarhklarda hesaplari nasil
yapiyorsunuz? Randevularimizi  tutabileceginiz, aym zamanda da hesap
yapabileceginiz bu makineyi incelemek ister miydiniz? Bakin bu hesap makinesi,
ozellikle sizin gibi cok yogun calisan yoneticiler i¢in tasarlanmstir.”

Kotii yanit: “Abi, sen mi iyi bileceksin ben mi? Bu alet tam sana gore. Ayrica bunu
sana normal fiyatmin yarisina birakacagim. Bak almazsan sonra cok pisman
olursun...”

Satis yapmaya calistyorsunuz. Bir miisteriniz onerdiginiz iiriinii  kabul etmedi Nasil
davramrdimz?

Yine tipik bir satis pozisyonu sorusu. Siradan bir satici ile iyi bir saticiyr ayiran en
onemli ozellik, kendisini reddeden bir miisterive verdigi vanitta saklhidir. Onemli olan,
musterinizin ihtiyaclarim dogru saptamaktir. Bu nedenle, bir kisi teklifinizi geri
ceviriyorsa ilk is olarak nedenini anlamaya ¢ahsin.

Ornek yamt: “Ben reddedilmeyi isin bir parcasi olarak goriiyorum. Béyle bir durumla
karsilastigimda oOncelikle bozulmamaya cahsirim. Cilinkii moralim bozulursa bunu
belli ederim. Sonra dogal bir sekilde miisterimin 6nerimi neden kabul etmedigini
ogrenmek icin sorular sormaya devam ederim. Miisterim benim oOnerdigim trini
kabul etmediyse, mutlaka bir yerde onunla ayrilmigsiz demektir. Sorularimla o noktaya
geri doniip oradan dogru yone gitmeye basglarim.”

Araya yine insan kaynaklan yoneticileri girdi; askerlik, pardon, gortisme amnilarim
anlatiyorlar:

Goriigme sirasinda cantasindan bir calar saat sesi geldi. Oziir diledi ve bagka bir iriismeye
yetismesi gerektigini soyleyip ikt

Goriisme swrasinda cep telefonu caldr. Arayan karistynug: 'Hangi sirket? Ne kadar vertyorlar?
Ne zaman basliyorsun?’ gibi sorular sordu. Sonra bana doniip, siz daha ¢ok verirseniz sizinle
calismayt tercih ederim dedi. Ise almadim. Zaten sonra olayin diizmece oldugunu o¢-rendik.
Giriismeye kopegiyle gelmisti.

Cantasindan bir fotograf makinesi cikarip beni cekti. Is giriismesi yaptigi herkesin resmini
sakliyormus.
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Giriisme strasmnda cantasindan bir merhem ¢ikardr. Ayadina siirmeye basladi. Soyledigine gore
glinde dort defa belli saatlerde siirmesi gerekiyormug. Saatini hi¢ atlamazmis.

KISILIK OZELLIKLERIYLE ILGILI SORULAR

Kisiliginizi nasil tamimlardimz?

Bu soruya dengeli yamtlar vermek her zaman ividir. Yamtlarmmizda, gortistiiglintz
sirketin kiiltiirtiyle ortak yonlerinizi 6ne citkarmalhisimiz. Ashina bakarsamz, her sirketin
kiiltiira farkhdir. ﬁlmegin, Tiirk sirketlerinde genellikle uyum ve ekip calismasi daha
cok talep goren bir Ozelliktir, ama bir Amerikan sirketi hirsh olmayr ve calisma
arkadaglarmmizla yasayacagimz yapia rekabeti 6ne c¢ikarabilir. Bu dengeyi saptarken,
sirketle ilgili vapacagimz arastirmadaki bilgileri kullanmahsimz.

Asagidaki bashklarin size uyanlarim kullanabilirsiniz:
is ahlak:

[s yerine sadakat

Sebat ve tutarhilik

Yiiksek iletisim becerileri
Sonug odaklilik

Ekip calismasma uygunluk
Yaraticilik

Empati: Kendini kargsidakinin
yerine koyabilme

[nisiyatif sahibi olma

Liderlik ve kocluk

Planlama
Sabir
Ayrintilara verilen énem

Hirs

Analitik diistinebilme yetenegi
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Merakli ve arastirica

Enerji

Biiyiik resmi gorebilme

Baski altinda sakin davranabilme

Insanlarla kolay anlasma

Zayif ve giiclii yonleriniz nelerdir?

Iste, her goriismede mutlaka karsiniza cikacak bir soru. Yamtlarmmzin diiriist ve tutarls
olmas1 gerektigini stylememize gerek yok. Her giiclii yonti bir érnekle agiklamaya
calisin. Ayrica gliclii yonlerinizi gortistiigiiniiz pozisyona baglayin.

Giiclti yonlere drnekler icin bir dnceki sorunun seceneklerini kullanabilirsiniz. Giicli
yonlerinizin gelistirmeyi hedeflediklerinizden daha fazla olmasina dikkat edin. Her iki
boéliimden sececeginiz konular ticii gecmesin.

Zayif yonleriniz olmadigim séylemeyin; sevimsiz bir hava yaratabilirsiniz. Sayacagimz
“gelistirilmesi gereken noktalarin” bir yetersizlik degil, bir giiclii noktanin yansimasi
olmasina dikkat edin. Ornegin, “Rakamlari sevmem, matematigim zayiftir” demeniz
biiyiik bir hatadir, bunun yerine: “Yeni bir proje ile ilgili o kadar heyecanlanirim ki,
bazen ekip arkadaslarrmmn bana vyetismesini beklemek zorunda kalinca
sabirsizlanirirm” daha is ve sonuc odakl bir noktaduir.

Gelistirilmesi gereken noktalara érnekler:

o Isleri bitirmek i¢in duyulan sabirsizlik; bu sirada ayrintilarm ihmal edilmesi.

® Havyal giicii gok dneml bir avantaj, ama gercek diinyayla olan bagi da yitirmemek gerek, degil mu?

® (ok luzh diisinmek ve ¢alismak; bu sirada ekip arkadaslariyla ortak hareket etmeyt unutmak.

¢ [nsan iliskilerine verilen fazla dnem; bu yiizden veterince kararh ve kendinden emin hareket edememe.

¢ [lkelere ve kurallara verilen asin agirhk; bu yiizden yeterince esnek harcket edememe.

# Teck basina hareket etmede ve liderlikte asinhik; bu yiizden baskalanmn tikirlerini nemsememe.

# ok calisma istegl; kendine ve 6zel hayata zaman ayirmamak.

e Ise baghihk ve profesyonellik sart, ama hayati da ¢ok ciddive almamak lazim. Espri anlayisi gerginliklerin ilacidir.
® (‘ok derin konsantrasyon; bu sirada dikkatin biliinmesine kars: olusan rahatsizhk ve biraz da huysuziuk!

¢ [si hitirmedeki hirs nedeniyle baskalarina “tath” baskilar hissettirmek.

& Aynnhlara verilen fazla dnem; bu sirada 15in yavaglamasi, baz: firsatlanin kagmasi.
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# [Insanlarla iliskilerin 1y1 tutulmasma verilen fazla énem; bu nedenle degisimin gecikmesi.
# Karar verirken rakamlara, kurallara ve yvasalara verilen asin agirhik; bu nedenle konunun msani taraflanm unutmak.

* Sonuglara odaklanirken kisilerin cabasini ve 1yl niyetlerini goz ardi etmek.

Geligtirilmesi gereken noktalarin farkinda oldugunuzu ve bunlan iyilestirmek icin
somut énlemler aldigimizi da yanitimizla birlikte sunun.

Ornek yamit: “Dedigim gibi, bazen kafamda bir projenin asamalarimi o kadar hizl
diastiniiyorum ki, arkadaslarnm daha birinci bolimdeyken, kendimi onlara son
béliimleri anlatiyor buluyorum. Boyle zamanlarda, aklima gelen fikirleri bir yere not

edip sonraki asamalarin tarhismalarina sakhiyorum. Bu arada dikkatimi ontimitizdeki
konulara vermeye ¢aligiyorum.”

Simdi bir saytay: iki siituna boliin ve sol tarafa glicli yonlerinizi ve gelistirmeniz
gereken yonlerinizi yazin. Sag tarafa giiclti yonler icin ornekler, zayif yonler icin de
1yilestirme aksiyonlarimizi yazin. Her iki boliime yazacaginiz ticer bashk veterlidir.

- -
GOCLO YONLER ORNEK BASARILAR
1- 1-
3- 3
GELISTIRILMESI IYILESTIRME
GEREKEN YONLER AKSIYONLARI
E
3- B

Beraber calismakta en ¢ok zorlandidiniz kisiler kimlerdir?

Zor kisilere ornekler:

o Sorumluluktan kacanlar

¢ Dedikodu yapanlar
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[ ]

Sirketin zararma calisanlar

[ ]

Islen ertelevenler

L ]

Kalitesiz 15 cikaranlar

Tembeller

-

lletisim bugiinkii isinizde ne kadar onemli?

Ne pozisyonda olursamz olun bu konuda iyi bir performans sergilediginizi
soylemelisiniz. Iletisim becerilerinizi kamitlayacak érnekler diisiiniin. Kuru kuruya:
“Ben bu konuda cok iyiyim"” demek yeterli degil. Ayrica, iletisimin yazihi ve sozlu
olarak ikiye aynldigim da unutmayin.

Insanlarla iletisiminiz sirasinda en ¢ok nelere dikkat edersiniz?
lletisimin en énemli béltiimiiniin dinlemek oldugunu unutmayalim.

Ornek yamit: “En fazla karsimdaki kisiyi iyi dinlemeye 6zen gosteririm. Eger bana ne
soyledigini tam anlamadiysam, yamt vermeden once teyit etmeye c¢alisinm. Ayrica,
karsimdaki kisinin kelimelerine ve beden diline dikkat ederim. Yamt verirken onun
tarzina uyum saglarim; heyecanh ve istekli bir ses tonuyla konusurum.”

Kelimelerle mi yoksa rakamlarla mi ¢calismayi daha kolay bulursunuz?

Basvurdugunuz pozisyonun yeteneklerinize uygun oldugunu varsayiyoruz.

Ormek yamit: “Her ikisine de hakimim, ama is gecmisimde kelimeleri (veya
yeteneginize ve pozisyona gore; rakamlari) daha fazla kullandim.”

Bu soru bana, komik bir animu hatirlatt. Iki kisi sohbet ediyorlar. Bir tanesi diyor ki:
“Bak simdi, on ikiyi tige boliiyorsun dort, dokuzu tige béliiyorsun tig, ama yediyi tige
bélemiyorsun; demek ki bir yerden sonra matematik de bitiyor!”
Ne tiir iletigim sizin igin en kolaydir?

o iz viize

 Yanlh

& Telefon iletisimi

Uciinde de iyi oldugunuzu belirtin. Farkli iletisim becerileri defisik durumlarda
kullamilmalidir. Ornegin, basit bilgilerin bir gruba goénderilmesi i¢in yazi en iyi



(@ Sarj Etmiyor (W)

sonuglar verirken, énemli bir kararin alinmasinda yiiz yiize iletisim en etkilisidir.
Topluluk karsisinda rahat konugabilir misiniz? En son ne zaman konustunuz?

Eger topluluk karsisinda konusma giticli bir ozelliginiz degilse, “Bu yéniimu
gelistirmeye calisiyorum” demekle yetinin. Eger bu konuda iyiysemiz, yaptigimz
konusmalardan 6rnekler verin. Universite ¢6grenimi sirasinda edindiginiz deneyim

varsa eklemeyi unutmaym.

Kotii yamit: “Ben kalabalik karsisinda konusamam. Nefesim kesilir, ellerim terler.
Adima bile unuturum.”

En kolay nasil ogrenirsiniz? Yaparak nu, izleyerek mi, yoksa okuyarak mi?

Yarut aslinda belli: “Ug yéntemi de kullamrnim.” Ama énce bu ii¢ yontemin hangi
durumlarda etkili oldugunu iyi bilmeliyiz.

[nsanlar, is siireclerini, sirket kurallarim1 veya benzer bilgileri okuyarak daha kisa
zamanda Ogrenebilirler. Miisteri iliskileri, satis goriismeleri gibi daha karmasik
beceriler ise okumaya ek olarak izleyerek ve uygulayarak daha cabuk kazanmhr. Daha
once denenmemis bir fikirde, yepyeni bir projede ise okuyacak malzeme veya
izleyecek firsatlar yoktur. Bu durumda kollar sivayip ise girismeniz gerekir.

Sizin, yeni isinizde ti¢ yontemi de kullanmamiz gerekebilir. O nedenle, her tici igin de
hazir oldugunuzu, dogru zaman ve ortamda etkili kullanabileceginizi belirtin.

Baski altinda sakin kalabilir misiniz?

Mutlaka bir érnekle aciklamalisimz. Orneginizin igle ilgili olmasi sart. Miisterilerle
yaganan sikintilar veya son saniyede gelen siparisler en uygun drneklerdir.

Yoneticiniz size siirekli daha fazla 15 vermeye bagladi. Bunaldimz, ama sikdyet etmek de
istemiyorsunuz. Ne yaparsiniz?

Yapilan arastirmalarda cogu kisinin zaman yonetimi konusunda bagarih olmadig:
saptanmis. Bunun ilk nedeni kotii calisma alhiskanhklar, bir digeri de dis etkenler:

® D[ikkat dagitan sesler.

Hatali saptanan éncelikler.
& Yetersiz planlama; hangi 15 ne zaman yvaplacak?

# Fazla konusan 15 arkadaslan.
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L]

Telefonda gereksiz, 6zel sohbetler.

]

Randevusuz, habersiz ofisinize “damlayan™ arkadasglar, yani “zaman haydutlan”,

L ]

Fiziksel engeller; yorgunluk, asin kahve veya cay.

-

Olumsuz ofis sartlan: soguk, sicak, giirilti vs.

Ornek yamt: “Daha cok calismaya baslamadan énce, calismamin yeterince verimli
olup olmadigim sorgularim. Belki de c¢ahsma ahgskanhklanmi veya tarzimm
gelistirirsem, isleri daha cabuk vyapabilirim. Efer bu konuda bir sorun yoksa
yoneticimle gortistip, isler arasinda belli oncelikler saptamay1 éneririm. Eger hicbiri
yapilamiyorsa bir kisinin islerle ilgili bana destek vermesini saglamasini isterim.”

Kotii yanit: “Bu her yerde basima gelir. Bir siire sonra o kadar cok is verirler ki
altindan kalkamam. Boyle durumlarda patrondan bana ucuz maliyetli bir eleman
almasim isterim. Ama isverenlerin eli siki, buna hi¢ yanasmazlar.”

Yiiksek dikkat kalitesi, zamam iyi kullanmanin ve verimli calismanin temelidir:

e (ecelert 1yl uyuyun ve saghfimza dzen gosterin. Bernard Shaw, “Kendi bedeniniz diinyaya agilan pencerenizdir, onu temiz tutun”

demis.
# Her giin aym saatte uyamn. Normalden bir saat fazla uyumak, samilanin aksine sizi yorar ve gergin yapar.
* Diizenli egzersiz yapin.

® Her 30 dakikada bir, dikkatinizi éniintizdeki 1sten bir baska konuya yvoneltmeye ¢alisin ve 10 ile 60 saniye arasinda “Akil Tatilleri"ne

cikin. Bunu bilingh olarak yapmazsamz, zihniniz kendiliginden bu yola gidecektir.

# Sabah ve 6Zleden sonraki bélimlerin tam ortasinda, 20 dakikalik melalara yer verin. Dinlenme sirelent cahsma saatlerinin %8-9'n

kadar olmalidir.

¢ Enerji kazanmak ye dikkatinizi artirmak igin, giin boyu kiigiik 6giinler yivin ve arada besleyici seyler atistinn. Ozellikle saat 17:00"de

bir seyler vivin. Bu saatte kan sekeriniz diismeye baslar.
# [cinizi ferah tutun ve hayvatimzda espriye ver verin.

* Verniminzi yiiksek tutmak icin ¢alisma ortamimiz: diizenleyin. Asin sicak, soguk ve giiriilti dikkatimiz dagitr,
Insanlart ikna etmede 1yi misiniz? Bunu nasil basariyorsunuz? Bir drnekle anlatir misimz?
Vereceginiz drnegi profesyonel yasamdan oldugu gibi tiniversiteden de secebilirsiniz.
Ornegin bir hocamiz1 herhangi bir konuda ikna etmeyi bagsardinmiz mi?

Ornek yamit: “Evet, insanlar1 ikna yetenegimin oldugunu diisiiniiyorum. Gegen hafta,
biiyiik bir projeyi bizim icin gerceklestirecek ajansi sectik. ki secenegimiz vardi.
Ajanslardan biri daha eski ve deneyimli, ama pahaliyds, digeri ise geng bir kadro ile
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kisa bir stire 6nce kurulmustu. Bu isi almak i¢in de iyi bir indirim yapmusglardi.

Arkadaglarimin cogu ucuz teklif veren ajansi se¢cmemizin dogru oldugunu
diistintiyordu. Ben ise bundan emin degildim. Karar toplantsinda ontimtizdeki
alternatiflerin iyi ve koétii yonlerini yazmayr énerdim. Projenin hangi asamalarimin
kritik dnemde oldugunu saptadik. Sonra iki ajansin bu konulara ne kadar vakaf
oldugunu degerlendirdik. Nerelerde hatalar olabilecegini ve sonuclarim tartistik.
Sonunda deneyimli ajansin daha dogru bir secim olduguna arkadaslarimu ikna

etmistim.”
Insanlari, diigiincenizi iyi savunarak degil, onu cok iyi bildiginizi kanitlayarak ikna
edebilirsiniz.

Andre Marois
Cok zor bir miisteriyi memnun etmeyi basardiginz bir drnek var m?

Zor kisiler son derece heyecanhdirlar. lyi niyetiniz cofu zaman yetersiz kalir. Bu
kisilerle en kolay yiiz yiize goruserek anlasilir.

Ornek yamit: “Unlii bir tip profesérii cok pahah iiriinlerimizden bir tanesini satin
almigti. Uriin alindiktan hemen sonra ufak tefek sorunlar ¢ikarmaya bagladi. Cok titiz
olan miisterimiz gercekten tatmin edilmesi zor bir kisiydi. Uriinde ortaya gkan
sorunlar onu daha da hassas yapnusti. Bizi mahkemeye vermeye hazirlanyordu.
Sinirli kisilerle telefon goriismesi yaparak anlasmak zordur. Bu ytizden servis midura
arkadagimdan rica ettim. Birlikte miisterimizin tniversitedeki ofisine gittik. Bizden
istedigi tim sorulann vyamtladik. Kendisine sorunlarin nedenlerini ve nasil
cozduglimiizii acikladik: Zor oldu ama sonunda ikna etmeyi bagarmistik. Musterimiz
iki sene sonra tirtini yenilerken yine bizim markay secti.”

Kotii yanit: “Cok kil bir mtisterimiz bizi siirekli gazetelerin tiiketici koselerine sikayet
ediyordu. Bizim patron da beni, bu miisterinin sorununu ¢dzmekle gorevlendiriyordu.
Adamla konusmaktan kendi isimi yapamaz bir hale gelmistim. Sonunda
dayanamadim, adanmu bir koseye ¢ektim konustum. Acikcas: biraz gozdag verdim. Bir
daha kendisinden ses seda ¢itkmadi. Sorunu béylece ¢ozdiim.”

Onceki gorevleriniz arasmmda en severek calistiginiz hangisiydi?
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Eger ornek vereceginiz gorev, goriismesini yaphgimz pozisyona benzerse sorun yok.
Degilse, ortak yonleri bulmanmz gerekecek. O gorevi neden sevdiginizi aciklamay: da
unutmayin.

Ornek yamt: “Calishigim biittin isleri cok sevdim. Yoksa her birinde o kadar uzun stire
kalamazdim. Ama samirim en fazla finansal analiz uzmam goérevini sevdim. O
pozisyonda biitiin yeteneklerimi kullanabiliyordum.”

Cok yakim bir ¢alisma arkadasiniz, siz bir is yetistirirken acil yardim istedi. Ne yaparsiniz?
[sinizle insanlara gisterdiginiz ilgiyi dengelemeniz gerekecek. Ama bu durumda,

arkadasgimiza, iyi nivetle yardim etmeye cahisirken bagkalarina verdiginiz sozleri ve
taahhtitleri de diistinmelisiniz.

Ornek yamt: “Istedigi yardimin ne kadar kolay olduguna bakarim. Eger zaman
alacaksa, oncelikle elimdeki igi bitirip, sonra ona yardim ederim.”

Kararlarmmizi genelde nasil verirsiniz?

Ormek yamt: “Verilecek kararmn benim yetkilerimin icinde oldugunu varsayiyorum.
Oncelikle konunun birden fazla acisim diisiinmeye calisirim. Sonra da gerekli bilgileri
veya gozlemleri toplarim. Alternatif ¢oziimler tiretmeye calisinm. Bu alternatitlerle
ilgili arkadaslarinmin ve yoneticilerimin fikirleri cok o©nemli. Onlar benim fark
etmedigim acilan ve bilgileri gérebilirler. Sonra da kararimi veririm.”

Bir iistiiniizle veya aym seviyede bir arkadasimzla yasadiginz sorunlart nasil ¢ozdiidiintizii

anlatir misiniz?

¢ Omegi isle ilgili bir konudan segin.

& Sonucun hem sizi hem de karsi tarafi memnun etmis olmasima dikkat edin.

Olumlu ve diiriist olun. Olmayan hikavelen anlatmayin.
& Vereceginiz dmeklerde kars: tarafi “alt ettifiniz” izlenimi yaratmaymn.

¢ Omekleri kissadan cikardifimz hisselerle bitirin.

Ornek yamit 1: “Baska bir béliimdeki arkadasim, haftalik bir raporda kullandigim
bilgileri bana cok ge¢ vermeye baslamisti. Bir veya iki sefer kendisine hatirlatip
geciktigimizi anlatmaya calishm, ama davramisinda bir degisiklik olmadi. Sonunda
sakin bir giin kendisine durumu anlathim ve bilgilerin neden geciktigini sordum. Bana
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evde bazi sorunlar yasadigim1 ve bu nedenle dikkatinin yeterli dizeyde olmadigim
soyledi. Sorunlarimi ¢éziinceye kadar kendisine bazi islerde yardim etmeyi énerdim.
Sorunlar1 hafifleyince de o benim bazi islerimi alacakti. Boylece arkadasimi kirmadan
bilgileri zamaninda almay1 basardim. O olaydan sonra da bir kimseyi elestirmeden
once daha ¢ok bilgi edinmem gerektigini 6grendim.”

Ornek yamt 2: “Eski pozisyonumda beraber calish@im yoéneticim oldukca zor bir
kigiydi. Bize verdigi gorevlerde siirekli degisiklikler yapiyor, yeni verdigi isleri cok
kisa strede ve hatasiz istiyordu. Dahasi, isler istedigi gibi olmayinca sesini
yukseltmeyi de adet haline getirmisti. Bir kisi bu nedenlerden gorev degisikligi
yapmak zorunda kalds, bir kisi de isten ayrildi. Yoneticimizden sonunda bir toplant:
istedim. Kendisini dikkatli calismasi nedeniyle takdir ettigimizi belirttim. Islerin
onceligini ve igerigini siirekli degistirdigi icin planlama yapmamizin zorlastifim,
bunun da yapilan hatalar artirdigim anlatmaya calistim.

Konusma ise yaramist, yoneticimiz hemen huyunu degistirmedi, ama daha duyarh
davranmaya basladi. Bazen eski ahskanhklarim tekrarlayinca sakayla kansik
kendisine bunu hissettiriyoruz. Bu deneyimden 6grendim ki, insanlan ikna etmenin
en kolay yolu, 6nem verdikleri degerleri iyi anlamak ve hatalarimin bu degerlere nasil
zarar verdigini onlara gostermek oluyor. Bu ilkemi bugilin miisterilerimle olan
iliskilerimde sik sik kullanirim.”

Sizi en ¢ok neler endiselendiriv?

Konuya profesyonel konularla baslayin. Listenizi kisa tutun:

¢ lglerin kalitesiz olmasi veya ge¢ tamamlanmasi.

* Yetenekl ve caliskan kisilenin sirketten aynimas:.

& NMiisteri memnunivetsizligi.

# Sirketin zarara ugratilmasi veya vasal sorunlarn dogmasi.
* Sorumsuz veya tembel ekip arkadaslan.

e Rakip firmalardan gern kalmak.

& Ailemin sagh@inin veya geleceginin tehlike aliinda olmasi.

Kotii yamit: “Beni en cok bizim takimin deplasman maclarina ¢itkmasi endiselendirir.
Kalecimiz bu sezon cok kétti de...”
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Béliimiiniizde dort uzman var, ama islerin yarisui siz yapiyorsunuz. Diger arkadaslarimz
mesai bitiminde cikabilirken, siz aksam ge¢ saatlere kadar ¢alismak zorunda kaliyorsunuz. Ne
yaparsiniz?

Cogu zaman akhmiza ilk gelen diisiince en dogrusu olmuyor. Ornegin bu durumda
ilk olarak akhmiza, yoneticive diger arkadaglarimizi sikdyet etmek gelebilir. Oysa
sakin olup disiindigimiizde, oniimiize c¢ok daha olumlu sonuclar saglayacak
alternatifler cikar.

Ornek yanit: “Eger yoneticim bu durumun farkindaysa, bu tempoda cahisarak neler
Ogrenecegime ve cok calismamin bana hangi firsatlar saglayacagina odaklaninm. Eger
yoneticim farkinda degilse, bunu kendisine sdylerim. Bu sekilde calismaya devam
etmemi 1sterse ona uyarim.”

“ Glinaydin” dedi kiicitk prens.

“Giinaydin” dedi saticr. Insanlarin susuzlugunu gidermek iizere hazirlannus haplar satard.
Haftada bir kez bu haplardan aldimuz mi, o hafta hi¢ susamazdiniz.

“Peki bunlart nigin satiyorsunuz?”

“Ciinkii bu, insanlara ¢ok vakit kazandiriyor. Uzmanlar arastirmasint yaptilar. Haftada tam
elli ii¢ dakika kazaniyorsun.”

“Peki bu elli ti¢ dakikada ne yapiyorlar?”
“Canlart ne 1sterse.”
“Eger elli ii¢ dakikam olsaydi,” ded: kiiciik prens, “bir su pinarina dogru agwr agir
yiiriirdiim...”
Kiiciik Prens,
Antoine de Saint-Exupéry
Stk sik giiler misiniz? Neleri komik bulursunuz?
Ornek yamit: “Evet giilerim. Espri anlayis1 benim icin cok énemli. Ozellikle baski
altinda calisirken yapilan espriler ortami yumusatir. Bazen de bir arkadasima onunla
ilgili olumsuz bir diisiincemi soylemek zorunda kahrim. Bu durumlarda onu

kirmadan mesaji vermenin en iyi volu espridir. En cok da birbirleriyle celisen
durumlara veya sozlere gtilerim.”
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Kétii yamit: “Evet, bir Cem Yilmaz'a bir de Serif Izgdren'in kitaplarina cok giiliiyorum.
Nerden buluyorlar o esprileri, ha}rref vani.”

Isyerinizde sizi ¢ok sinirlendiren bir olayr anlatir nusimz?

Yamtlamaya baslamadan oOnce bir konuda anlasalim. Sinirlenmekle kendinizi
kaybetmeniz farkh seylerdir. Bu soruya vereceginiz yamt, sizin zor durumlarn ne
kadar ivi idare ettiginizi de gosterecektir.

Ornek yamit: “Gece gec saatte cok énemli bir rapor iizerinde calistyorduk. Tiim ekip
ofiste kalmisti. Rapordaki malivet analizlerine bakarak, satis departmamn ertesi giin
biiyiik bir devlet ihalesinde fiyat verecekti. Bu sorumlulugu tam hissetmeyen bir
arkadagim, kendi isinin bitti§ini soyleyerek ayrilmak istedi. Oysa ortak
degerlendirmemiz gereken isler kalmisti. Arkadasimun sorumsuz tavrina cok
sinirlendim. Kendisiyle yalmz konusmak istedigimi soyledim ve davramsindan ne
kadar hayal kinkhigina ugradigimi anlathm. Sakin olmaya ¢alistyordum. Sonunda o da
yaptig hatay1 anladi ve cahsmaya devam etti.”

Sinirinizi kontrol etmenin ilk sarti, bedeninizde ortaya ¢ikan tepkileri fark etmektir. Bu
olusumlar ve bunlara yol acan duygulan saptadiiniz anda durum daha az tehditkar
olur ve daha kolay kontrol altina alinabilir. Duygularn, bedeninizde olusan
degisiklikler seklinde tamimladifimiz zaman kendinizi ve digerlerini yargilamaktan

kurtulursunuz.

Duygular1 ve sizde varatthg bedensel tepkileri saptayabildiginiz siirece, bunlarin
tizerinde ¢calismaniz ve enerjinizi daha olumlu islere yonlendirmeniz miimkiin olur.

Sinirlendiginizde:

& Kalbimiz daha hizh atar; hizh kostugunuz zamanlardaki gibi, nefessiz kalirsiniz.
® Karsmzdakinin soziinii sik sik kesmeye ve onu dinlememeye baslarsimz.

o Avug igleri terler. Hayir, deodorant kullanmak 1se yaramaz!

& Sesiniz titrer.

& (iigsiiniizde agirhk duyarsimz.

* Bogaznimiza bir diigtim takalr.

* Yiziiniz kizanr. Bu belirti, banka hortumlayanlarda giriilmez!

* Boynunuzda va da cenemizde baskr hissedersiniz.



(@ Sarj Etmiyor (W)

® [stemsiz olarak bacaklanmz sallamaya baslarsimz.

e Eliniz farkinda olmadan belinizdeki silaha gider!

Bir ekip icinde mi calismay tercih edersiniz, yalniz ¢alismayt mi?

Her ikisinde de iyi oldugunuzu ileten dengeli bir yarut hazirlayin.

Ornek yamt: “Yalmz cahsmaktan zevk alrim. Konsantre olmami gerektiren
zamanlarda uzun sure yalmz kaldigim olur. Ama bir ekip icinde c¢alismay: tercih

ederim; insanlarla beraber olunca yalmzken aklima gelmeyen fikirlere ve ¢oztimlere
ulasabiliyorum. Elbette cahstigim ekiple olan uyumum da énemli.”
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Astlarinizia ve iistlerinizle iliskileriniz nasildir?

Gortismeci sizin girket hiyerarsisi iginde nasil davranacagimzi bilmek ve iletisim
performansimizi degerlendirmek istiyor. Klasik bir, “Ben yoneticilerimle/genclerle
arkadas olmak isterim. Ne kadar yakinlasirsak o kadar uyumlu calhisinz” yvamt fazla
s1g ve basit kalabilir. “Tirkim, dogruyum, caliskarum. Yasam, kiictiklerimi korumalk,
bliytiklerimi saymak, yurdumu, milletimi 6ziimden cok sevmektir. Varh@m Tirk
varlifina armagan olsun” yaniti ise fazla hamasi kacabilir!

Nasil her birey farkliysa her iliski de farklidir. Dahasi, insan iliskileri gibi ¢cok karmasgik
bir alanda, tek bir yontem uygulamak hatalara neden olur. Bunun yerine iletisimin
temel dogrularim1 benimserken, bireylere ve bireysel durumlara gore de esneklik
saglayacak yontemler se¢mek en iyisi.

Ornek yamt: “Her seyden énce, hem astlara hem de iistlere ényargisiz yaklasmaya
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cahsinm. Kars: tarafi daha iyi anlayabilmek icin de onlarla ilgili daha fazla bilgi
edinmek isterim. Onlarin calisma ve iletisim tarzlarim belirlemeye gayret ederim.
Farkh bireylerle farkli yontemler kullanmaya hazirhiklh olurum. Sonra da sanirnim is
biraz dogaclamaya kahyor. Onemli olan temel ilkelere ters diismeden uyum saglayip
verimli calisabilmektir.”

Hig sirket kurallarim cignemek zorunda kaldigimz bir durum oldu mu?

“Hayir. Ben hicbir kurali cignemem” iyi bir yanit degil. Dogru zaman ve sartlarda
kurallar daha 6nemli sonuglara ulasmak admna feda edilebilir. Ornegin, onay almak
icin zaman olmadifinda veya miisteri memnuniyeti séz konusuysa kurallar
cignenebilir. Sonucun lehinize olmasina dikkat edin.

Ornek yamt: “Bir seferinde biiyiik bir miisterimiz bizden verebilecegimiz indirimin iki
katimi istedi. Rakiplerin bu miisteriyi elimizden kapmak icin kapida beklediklerini
biliyordum. Finans béliimiintin veya genel miidtriimiiziin onay1 olmadan béyle bir
indirimi verme yetkimiz voktur. Buna ragmen miusterimizle pazarhk vaparak
yetkimin izin verdiginden daha fazla indirim yaptim. Siparisi almistik. Daha sonra
sirkete geldi§imde yoneticilerime durumu anlattim. O anda inisiyatif kullanip indirim
oranimi artirmasaydim, miisterimiz baska bir firmayla anlasacakti. Yoneticim kararim

destekledi.”

YONETICILER ICIN SORULAR

Sizde liderlik tzellikleri var nu?

Kesinlikle! Bir 6rnekle kanitlayin. Orneginizin abartih olmamasina dikkat edin.

Sert bir sesle, “Yatin asagiya, kahve makinesine kadar siiriinun!” dediginizde
goriismeciler sizin gercek bir lider oldugunuzu anlayacaktir!

Nasil bir yonetim tarziniz var, anlatir misimiz?

Diirtist olun. Yoneticilik deneyiminizden o6rnekleri hatirlaym. Goriismeci, One
stirdigiiniz her ozellikle ilgili bir ornek isteyebilir. Tereddiit etmeden yamt

verebilmelisiniz.

Ornek yamit: “Ashinda her bireye kendisine dzgii davranmak en dogrusu. Genelde ben
calistigim kisileri yakindan tamimak isterim. Bazen zor oluyor, ama her isteyen her
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zaman benimle konugsmaya gelebilir. Onlarin yaptiklan iglerde iyi olabilmeleri benim
sorumlulugumda. Bu nedenle hepsini ayn ayn izliyorum. Gerektigi yerde sorunlari
konusup dnlemlerimizi aliyoruz. Ben de onlarin yasadiklarmm yasadim, bu yiizden
neler hissettiklerini iyi biliyorum. Hiyerarsinin ekip icinde azalmas: icin elimden
geleni yapiyorum.”

Kotii yamit: “Ben adam cahstirmasini ¢ok iyi bilirim. Altimda ¢alhisan elemanlara tath
sert davranirim. Onlarla yiiz g6z olmam. Yoksa tepene cikarlar.”

Bugiinkii/son isinizde hangi tist yoneticilerle yakm calisiyorsunuz?
Bu sorunun amac sirketin iist yonetimiyle olan iligkilerinizi 6grenmektir. Yo6netim
gruplar, orta seviye yoneticilerin {ist yonetimle olan iligkilerinde sik sik

zorlandiklarim1 belirtivorlar. Organizasyon icinde yaptgimz isler sirasinda hangi
yoneticilerle cahstigimz aktarm.

Universitede veya yonetici olarak beklenmedik bir sorunu nasil ¢ozdiigiiniizii anlater nusiniz?
Buldugunuz ¢éziimiin sizin yoneticilik tarzimzi yansihyor olmasina dikkat edin.

Ormek yamit: “Bir Ramazan Bayramui arifesiydi. Herkesle bayramlastik, ben de
cakmaya hazirlamiyordum. Tam c¢ikarken buyiik musterilerimizden birinden gelen faks
mesaji dikkatimi cekti. Miusterimiz, bizden aldii cok pahali bir siit paketleme
makinesinin bozuldugunu ve acil yardima ihtiyaglann oldugunu yazmisti. Hemen
telefonla aradim, bayram tatiline girdigimizi anlatmaya c¢alistbm. Bana hig
unutamadigim bir yamt verdi: "Ama midiirtim, inekler bayram tatilini beklemiyorlar.
Ben bu siitleri paketleyemezsem bozulurlar!

Odama geri déndiim. Sakin diistinmeye calishm. En iyi iki ustamizi aradim ve girkete
cagirdim. Beraber miisterinin dolum tesislerine gittik ve makineyi tamir ettik. Tamirat
bittiginde gece yaris1 olmustu. Bu sirket daha sonra bize tam bes tane biiyiik miisteri
getirdi.”

Acil bir durumun baska bir boliime verdifiniz sizii yerine getirmenize engel oldugu bir
durumu hatirlayin. Nasil idare ettiniz?

Her iki tarafi da memnun eden bir ¢coziim buldugunuz bir 6rnek hatirlayin.

Ornek yamt: “Esim aradi ve kizimizin hastaneye gotiiriilmesi gerektigini haber verdi.
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Bir arkadagimdan rica ettim, benim icin baz1 igleri yaph. Boylece satis departmanimin
istedigi raporu da yetistirdim.”
Biitce yinetme konusunda deneyiminiz var mi?

Sirketlerde genelde buyik bitcelerin harcama vetkileri {ist yonetimle paylagihr.
Dolayisiyla tiim yetkinin sizde oldugunu iddia etmeyin.

Ornek yamt: “Belli bir simira kadar benim imzam yeterlivdi. Bunun yukarisindaki
harcamalar icin finanstan sorumlu genel mudir yardimcsimin onaymm da almak
zorundaydim. Her ti¢ ayda bir biitcenin ne kadarim harcadigim kontrol ediyor, buna
gore gerekli Onlemleri aliyordum. 2003 yilinda, %15 tasarruf saglayarak biitce
hedeflerimi gerceklestirdim.”

Maliyetleri diisiirme konusunda basarili oldugunuz bir ornek var mi?

Bir 6rnek verin. Orneginizi sonuglarla kanitlanacak bagarilardan secin.

Ornek yamt: “Bugiinkii giorevime basladigim ilk hafta, bir pazar arastirmasi icin
yaptigimiz postalamamin ¢ok malivetli oldugunu gordiim. Bu isi neden disarida
yaptirmadigimizi arastirmaya basladim. Aldigim teklifler bizim maliyetimizin oldukca
altindaydi. Sonucta sirkete énemli bir tasarruf saglamis olduk. Ayrica yapilan igin
kalitesinde de belirgin arhs yakaladik.”

Bir boliime yinetici olarak atandimz. Ekibinizdeki iki kigi sizden daha kidemli. Onlardan
birisinin sizin atandidiniz pozisyon icin beklentist oldugunu biliyorsunuz. Davramslarindan
ve yorumlarmdan hayal kirikligima ugradiklarin agikea belli ediyorlar. Ne yaparsiniz?

Eger kendiniz ayni durumla karsilasmadiysamz, mutlaka etrafta benzer deneyimi olan
birini tamiyorsunuzdur. Neler hissettiginizi hatirlamaya ¢alisin. Béyle durumlarda,
kigiler terfi edememelerini basarisiz olmalarma baglayarak mutsuz olurlar. Kendi
basarilarim ve yeterliliklerini sorgulamaya baslarlar. Elbette bu olumsuz duygularim
da islerine ve beraber cahistiklan kisilere yansitirlar. Bu kisilerle gortisirken onlarin
basarisiz sayilmadiklarini, tam tersi ¢ok degerli deneyim ve is becerilerine sahip
olduklarimin bilindigini vurgulamak igse yarar.

Ornek yamit: “Toplantidan sonra ikisiyle de ayr1 ayr goriisiiriim. Nasil hissettiklerini
anladigimi  soylerim. Onlarin deneyimlerinden vyararlanmak istedigimi ve vyeni
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gorevimde desteklerine ihtiyacim olacagin iletirim.”

Sirketimizde bir kisiye yol gosterdiginiz ve tavsiyelerimizle yardimer oldugunuz bir drnek verir
misiniz?

Ornek yamt: “Aymi seviyedeki arkadaslarim islerimizle ilgili sik sik benim gériislerimi
alirlar. Gecen sene bélim miidiirlerinden bir tanesi yoneticisiyle yasadig bir sorunla
ilgili diisiincelerimi 6grenmek istedi. Oncelikle sorunun nereden kaynaklandigim
sordum. Bana ornekler vermesini istedim. Arkadasim, yoneticisinin kendisine soguk
davrandigim soyledi. Bunun, yaklasan terfisiyle baglantis1 oldugunu diistintiyordu.
Arkadagim bana oOrneklerini verirken, yoneticisinin baskalarina da benzer sekilde
davrandigim fark etti. Sonra yapilabilecekleri konustuk; yoneticisinin belki de baska
sorunlart vardi. Bu gozlemini onunla dogrudan paylagsmasma karar verdik.
Arkadasim yoneticisiyle konustu. Gercekten sorun kendisinde degildi. Yoneticisi, bu
yilin satis hedeflerini yakalamak igin ¢ok calistiyordu. Bu da onun davramslarna
yansiyordu.”

Oniiniizde karmasik bir sorun var: Olayi ekibinizle deisik boyutlarda ele aldvniz, ama hep ayni
noktaya doniiyorsunuz. Ekipte degisik coziimleri savunan kisiler var. Aslinda hepsinin de hakli
taraflar: var. Ekibiniz karari sizden bekliyor. Ne yaparsimz?

Ormek yamt: “Sorunu degisik boyutlarda ele aldiimizi ve biitiin bilgileri elde
ettifimizi varsayiyorum. Sorunu, ekibin disinda deneyimine ve sezgilerine
giivendigim bir kisiye aktarmmm. Soruna tamamen yabanca gortslerini ahirim. Aym
zamanda voneticime damsgir, sonra da kararim veririm.”

Sizce bir yonetici olmanin en zor taraflart nedir?

Ornek yamit: “Tiim ekibi motive etmek ve bu sirada islerin zamaninda ve yiiksek
standartlarda yapilmasinm saglamak.”

Ayrica asagidakilerden bir veya ikisini de ekleyebilirsiniz:

o Kitii haber vermek. Orne@in bu seneki satis primlerimizin iptal edildigini ekibe agiklamak hayli zor oldu.
# Hangi islenn delege edilecegine, hangilerini benim yapmam gerektigine karar vermek.

e [sleri vetigtirirken ekibimdeki kisilerin kendilerimi gelistirmelerini de saglamak.

& Her zaman islerin yapilmasa ile diiriistliigu ve is ahlikim dengelemek.

& En zorlanindan biri, aym anda yukanyl ve asagiyi yonetmeye calismak.



# [sle izel hayati birbirine kanstirmadan idare etmek.

* Hobilerime de zaman ayirabilmek.

Diyelim ki, boliim miidiirlerinin katildig: bir toplantidasiniz. Bir boliim miidiirii, proje sunusu
yapwyor. Cogunluk bedendi, ama siz planda birkac celiski fark ettiniz. Ayrica, bu projede
dnerilen degisiklikler sizin boliimiiniiziin calismasin giiclestivecek. Ne yaparsiniz?

Toplantidaki tiim miidiirlerin aym seviyede oldugunu varsayiyoruz. Herkes projeyle
ilgili olumlu distincelere sahipken sizin olumsuz goériis bildirmeniz zor olabilir.
Bunun yerine projenin olumlu taraflarindan s6z ederek baslayin. Asla kisisel
olmamalisimiz. Belli ayrintilar1 projeyi yoneten arkadasinizla bire bir ele almak igin
firsat yakalamaya calisin.

Ornek yanit: “Herkesin fikrini séylemesini beklerim. Sonra da kisisel olmamaya 6zen
gostererek ve projenin ayrintilarina odaklanarak, bolim miudiria arkadasima
goriiglerimi iletirim. Yapilmas: istenen degisikliklerin bazi sistemlerin degismesi
demek oldugunu, bunun icin ayrica ¢alisilmas: gerektigini sdylerim. Arkadasimla bu
konulari ele alabilecegimiz ayr1 bir toplanti ayarlamay1 neririm.”

Kisileri ise alirken nelere dikkat edersiniz?

Ornek yamit: “Yetenek onceliklidir. Deneyim ise olmazsa olmaz. Ayrica diiriist ve
inisiyatif sahibi olmalidir. Benim ekibim ¢ok yetenekli ve ¢aliskan kisilerden olusuyor;
onlarla rekabet edebilmeli, yani ¢ok cahsabilmelidir. Goriisme sirasinda bana dogru
bilgiler vermelidir.”

Kotii yanit: “Ben ise almadan elemana bir iki tane bilmece sorup zekdsi olgerim.
Testi gecemezse ise almam.”

Ekibiizden 1ki kisi odamiza tartisarak girdi. Aymi olayt size oldukca farkli sekillerde
aktarwyorlar. Belli ki bir tanesi dogruyu séylemiyor. Sahit olarak da kimse yok. Ne yaparsimz?

Deneyimsiz yonetici béyle bir durumda, olaym ayrintilarina inmeden ényargilariyla
veya ytizeysel bilgilerle hemen oracikta kararm verir. Oysa, iyi bir yonetici kendisine
gelen her bilgiyi dogrulamak zorundadir.

Ornek yamt: “Sakin olmalarimi rica ederim. Kimseyi suclamam. Ozellikle tarafsiz
davranmaya calisirim, clinkii odama giren kisilerle ilgili baz1 ényargilarim olabilir.
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Sonra onlarla ayn ayr gortistirim. Gortusmelerde, dogru sorular sorarak ve mantik
yuriiterek olayin dogrusunu 6grenmeye calisirim. Sonra da her iki arkadasima gerekli
tavsiyelerde bulunurum.”

Ekibinizdeki bir kisiyi gelistirdiginiz bir drnek var nu?

Ormek yamit: “Evet, bir arkadasim miisterilerle irtibati sirasinda bazi sorunlar
yasiyordu. Bazen misterilerimizin bizden asin talepleri olur. Bu arkadasim da boyle
durumlarda biraz sinirleniyordu. Onunla konuyu dizenli goérismeye basladik.
Kendisine davramglarmin sonuclarim somut olaylarn 6rnek gostererek anlatmaya
bagladim. Sohbet havasinda gecen goriismeleri her ikimizin de cok mesgul
olmadigimiz zamanlara denk getiriyorduk. Arkadasim miisterilere karsi ilerleme
kaydetmeye basgladiginda ise onu takdir ettigimi ifade ediyordum. Her ikimiz de bu
sirada ¢ok sey 6grendik.”

Hig cok zor bir kisinin altinda calistinz mi?

Asgagdaki liste zor bir yoneticinin yonlerini sirahiyor:

e lcten pazarhkhdir, insanlarnn arkalanndan konusur.
& Duygusal zekasi zayiftir.
& Yanh ve sozli iletisimde 1y1 degildir.

& Sizden aldig bilgilen dist yonetime kendi ¢galismas: gibi satar.

Buna benzer noktalari, 6rneklerle anlatarak “zor” sifabm yerinde kullandiginizi
goriusmeciye kanitlaymn. Sonra da boyle bir yoneticiyle cahismanizi anlatin.

Ormek yamt: “Karsi cckmak yerine onu anlamaya calishfimi gésterdim. Sonra da
kisisel olmadan hareketlerinin hangi sonuglara neden oldugunu anlattim. Bu arada
sakin kalmaya calishm. Cilinkti elestirilmekten cok hoslanan bir kisi degildi. Tiim
yorumlarimin olumlu olmasina dikkat gosterdim, ama aym zamanda beni
ezemeyecegini de hissettirmeye calistim.”

Hic zor bir kisi sizin yonetiminizde calists nu?
Yine ilk isimiz, zor kisinin 6zelliklerinde anlasmak:

& Az is cikanr. Cikardi@ 1s de oldukea kalitesizdir.

» Sorumluluktan kacar. Gizi saatindedir.
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# Bol bol dedikodu yapar. Stirekli bir seylerden sikiyet eder.
* Takim iginde uyumsuzluga neden olur.

* Ortak belirlediginiz 15len degil, kend: giindemim takip eder.

Omek yamt: “Ahmet’le sik sik goriiserek sirket ve béliim olarak amaclarimizi
hatirlattm. Bu arada performans: ile ilgili de kendisine bilgi vermeye ¢alistm. Beni
zorlasa da her defasinda sakin ve olumlu konusmaya 6zen gosterdim. Ama, bunun
yaminda diistk performansimi ve arkadaslan hakkinda ¢ok dedikodu yapmasim hos
karsilamadigimi da acik acik soyledim.”

Size énemli bir proje verildi. Projeyle ilgili ¢caligmaya bagladiz. Ustlerinizle ve ekibinizle olan
ishirligini ve tletisimi nasil saglarsimz?

Ornek yamt: “Ust yénetimle olan iliskilerimde sunu dgrendim: Cok ayrintli ve uzun
aciklamalar yerine kisa ve sonuclara yonelik bilgiler vermek daha etkili oluyor. Projeyi
asamalara bolerim ve her asamanin ne zaman bitecegini, ne kadar biitce ayrilmasi
gerektifini anlatinm. Destege ihtiyacim olursa nedenlerini rakamlara veya gerceklere
dayandirarak sunarim. Sorun varsa, konuyu mutlaka ¢oztiim oOnerilerimle birlikte
gottiririm. Ekibimle olan calismamda ise amaclar iyi ag¢iklamam ve motivasyonu
saglamam oncelikli olacaktir. Islerin nasil yiiriitiildiigiinii belli araliklarla takip
ederim. Gerekli ayarlamalan yaparim.”

Varsayalim, yakin calistigomz bir boliimden bir uzman, sizin boliimiin islerini siivekli yavas ve
diigiik standartlarda yapiyor. O béliimdeki yoneticinin de bu wzmamn yaptidt isten pek
memnun olmadifimt biliyorsunuz. Efer yoneticiye konuyu aktarirsamiz uzmammn isinin
tehlikeye gireceginden eminsiniz. Ne yaparsiniz?

Ormek yamt: “Bu kisiyle sakin bir ortamda konusup islerimizin aksadigim ve bu
nedenle sorunlarin akh@im kisisel olmadan aktarmaya calisirnm. Beraber ¢calismamizin
daha verimli olmasi i¢in bizden bekledigi bir caba olup olmadigim sorarim.”

Bu konusmann hichir yarar: olmadi. Uzman aym sorunlarla karsimiza geliyor: Sorunu nasil
cozersiniz?

Omek vyamt: “Yéneticisiyle konusup gerekli onlemleri almasmi rica ederim.
[slerimizin kalitesinin ve hizinin tehlikeye girmesine izin vermem.”
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Ne tiir yoneticilerle calismaktan hoslaniyorsunuz? ideal yoneticinizin ozellikleri
nelerdir?

Ezbere konusmak yerine, beraber calismaktan hoslandigimiz kigileri diistintin ve
onlarin 6zelliklerini anlatin. Asagidaki 6zellikleri kullanabilirsiniz:

= Hiverarsik degildirler.

& Yukanyi ve asagiy iyl yvonetirler.

o Sonuclara odaklanirlar.

¢ |5 becerileri ve denevimleri sizi etkilevecek seviyededir.

# [sleri ve insanlan yonetmeyi dengelerler.

e lgleriyle ilgili vizyon sahibidirler. Gelecekteki trendleri sezebilirler.
+ Fkiplerimi korurlar. Baganlan fark ederler ve ddillendirmeyi bilirler.
& Savunmaya gecmeden elestirivi dinleyebilirler.

& Aynntlara dnem verirler.

* Yaratici ve yem fikirlere agiktirlar.

o |5 disinda da sohbetleri ividir. Espri anlayislar vardir.

® Samimi ve beraber ¢calismasi kolay kisilerdir,

® Dedikodu yapmazlar, hatalar i¢in bagkalanim suglamazlar.

Simdiye kadar kimseyi isten gikarmak zorunda kaldimiz mi? Nedenleri neydi ve sonug ne oldu?

Daha once inceledigimiz zor kisilerin ozelliklerini kullanarak durumu o6zetleyin. Bu
kisiye harcadifimz emek ve zamamn verimsizlesmeye basladigim fark ettiginizde,
onu isten ¢itkarmaya karar verdiginizi belirtin. Sonucun yararh oldugunu ekleyin.
Varsayalim ekibinizdeki bir kisi ofise gec gelmeyi ve bazi bahanelerle erken ¢ikmay: ddet edindi.
Nasil davramrdiniz?

Ornek yamt: “Ekipteki bazi1 kisilerin daha az cahgip, digerlerine haksizlik etmelerini
kabul edemeyiz. Eger bu kisi, normalden daha sik aym hatay1 yapiyorsa, konusarak
nedenleri anlamaya calisirdim. Belki de bu kisi yaphg isi benimsemiyordur. Bu
durumda sirkette bagka bir gireve gecmesi diistiniilebilir. Eger neden kurnazhik veya
kotii niyetse geregi yapilmalidir.”

Ekibinizdeki kisilerin performanslarin degerlendirirken nelere oncelik verirsiniz?

Ormek yamt: “Birlikte belirledigimiz kriterleri ve sonuclar vyerine getirmesi
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onceliklidir. Igleri dikkatli, cabuk yapmasi ve beklentilerin tesinde basarmas: da ¢ok
onemli. Elbette bununla birlikte ekiple uyumlu olmasina, kendisini gelistirebilmesine
ve diiriist davranmasina da bakarim.”

Bire bir iletisimde mi1, yoksa grup karsisinda mu kendinizi daha rahat hissedersiniz?

Ormek yamit: “Her iki durumda da kendimi rahat hissederim. Ikisini degisik
durumlarda kullanirim. Ornegin bir kisinin performansiyla ilgili olumsuz geribildirim
verirken bire bir toplantilan tercih ederim. Ekibi yeni bir projeyle ilgili bilgilendirmek
veya basarilar1 duyurmak icin ise herkesin katilacag bir toplant en iyisidir.”

Isleri cogunlukla delege mi edersiniz yoksa kendiniz mi yaparsiniz?

Omek yamt: “Duruma gore degisir. Ekibimde cahsanlarin sorumluluk alarak
kendilerini gelistirmeleri cok énemli. Ayrica, ben biitiin iglere yetemem, zaten benim
asil gorevim isleri koordine etmek ve planlama yvapmak olmali. Ama bazen delege
ettigim igleri yakindan izlerim. Bu igler genellikle ¢cok karmasik gorevlerdir. Hata
yapilmas: hilinde sonuclan sirkete biiytik zarar verecek gorevleri ya ben yaparim ya
da cok yakindan izlerim.”

Cok farkly yapilardan kigilert ortak bir amaca inandwrarak bagarili oldugunuz bir drnek var mi?

Beraber calistigimiz kisiler arasinda bize c¢ok benzeyenlerin yaminda cok tarkh
kisiliklere ve farkli gecmislere sahip bireyler de olacaktir. Bu ytizden bir yoneticinin
cok degisik insanlart motive etmeyi iyi bilmesi gerekiyor.

Ormnek yamt: “Yaklasik iic yil énce degisik biliimlerden gelen bireylerden bir ekip
olusturduk. Amac, bize cok para kaybettiren bir sorunu ¢ézmekti. Daha ilk toplantida
calisma tarzlammizin c¢ok farkh oldugu ortaya ¢kh. Birakin karmasik bir sorunu
cbzmeyi biz daha kendi icimizdeki uyumu saglayamiyorduk. Ikinci toplanti éncesi
grup uyeleriyle tek tek konustum ve sorunun girket icin énemini anlatmaya calishm.
Bu arada kisileri ve is yapma tarzlarim da daha yakindan tanimaya ¢alistim.

Cozim saglayabilirsek bizler icin de énemli bir basarn olacakh. Toplantida da aym
nedenleri tekrarlayarak uyumlu calismamizi saglayacak ortami yarathm. Bu sirada
bireyler birbirlerini daha yakindan tamdilar. Sonra her sey daha kolaylast.”

Toplantilar: nasil yonetirsiniz?
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Ornek yamt: “Toplantilara cok iyi hazirlamrim. Bir toplantt hedefi ve giindem
belirlerim wve toplantiya katilacak kigilere bu bilgiyi oOnceden gonderirim.
Toplandigimizda bundan sapmamaya caba gosteririm; bazen herkesin dustincesini
alacagim derken konu bagka yerlere gidebilivor. Herkes aym disiplinle toplantiya
yaklasmiyor. Bu durumda konularn toparlamak da bana diistiyor. Zaman zaman
gtindeme gore nerede oldugumuzu tekrarlayarak hedefledigimiz zaman icinde
toplantiy1 bitirmeye cahisinm.”

Altimizda calisanlar hakkimizda ne diistintirler?

Diirtist ve olumlu olun. Gértismecinin sizden reterans isteyecegini unutmaym. Giicli
yonlerinizi ve pozisyonun aradig nitelikleri kargsilayacak yanitlar verin.

Bir yonetici olarak en zayif yoniiniiz nedir?

Diirtist olun. Mutlaka olumlu ve yapica bir ciimle ile bitirin.

Omek yamit: “Ayrintilara o kadar énem veriyorum ki bazen beraber cahstifim
arkadaslarimi zorlayabiliyorum. Ama sonunda ortaya c¢ikan isin kalitesi her seye
degiyor.”

Sizde iist diizey yonetici olabilme potansiyeli var mi?

Cok kibirli davranmayin, bu tavir ashnda sizin potansiyelinizin simrhh oldugunu

kamtlar. Miitevaz1 olun. Bununla birlikte, bu denli genel bir soruya dikkatli yamt

verin.

Ornek yanmit: “Evet. Oyle olduguna inamyorum. Ama sirkete ve organizasyona gore
degisir.”

Diyelim ki, saat 14:00'te discinizle randevunuz var. Yodun calisiyorsunuz ve bu yiizden bir
aydir discinize gidemediniz. Digsiniz biraz da agriyor, ama mecbur katlamyorsunuz. Tam
ofisten ¢ikmak iizereyken acil bir toplantinin haberi geldi. Ne yaparsimz?

Evet zor bir durum. Ama unutmayn is igtir; toplanti “acil” olarak tarif edildigine gore
ortada gercekten acil bir durum var demektir.

Ornek yamit: “Hemen discimi arayarak, degisikligi haber veririm. Belki baska bir
hasta randevuyu iptal etmistir, randevuyu aym giin veya ertesi giin icin baska bir
zamana erteleyebilirim. Sonra da acil toplantiya elimden geldigince hazirlanmaya
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calisirim.”

Bir arkadagsimiz aksam odaniza gelip istifa ettigini soyledi ve size veda etti. Baginiza gelecekleri
tahmin ettiniz; yeni bagladid proje size verilecek. Ertesi giin, yoneticiniz cagirip size iyi haberi
(1) verdi. Is yiikiiniiziin fazla olmasindan endigelisiniz. Ne yaparsiniz?

Ormek yamt: “Proje ayrintlarimi incelemeye calisinm. Eger mevcut zamanima ve
elimdeki ig ylukiime gore projeyi yetistirmem miimkiin degilse yineticimden destek
isterim. Eger isin icinden ¢itkamazsam, bazen sifirdan baslamak baskasimin yarim isini
toparlamaktan daha verimlidir.”

SIRKET, SEKTOR VE POZISYON SORULARI
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Hazirhk asamasinda, otorite kabul edilen bir kaynaktan sektorle ilgili glincel verileri
ve bilgileri elde edin.

Sektordekt ana firmalar ve pazardaki biiyiikliikler: nedir sayar nusimz?
Gerekirse rakamlar: bir yere not edebilirsiniz.
Sektirde gelecek bes senede hangi trendlert ongoriiyorsunuz ve neden?

Cok ucuk senaryolar yazmayin. Diistindiigtntiz trendleri hangi somut nedenlere
dayandirdigimizi da belirtmelisiniz. Bu tiir agilim sorularina hazir olun, kekelemenin
yeri ve zamar degil!

Kétii yanit: “Oncelikle benim sektor lideri bir kurulusta genel miidiir olacagim kesin.

Ayrica sektor drtinlerini Mars'taki kolonilere ihrag¢ etmeye baslayacak. Bitan tirtinler
altin kaplama olacak.”
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Sektiriin bugiin karst karsiya oldugu en énemli sorunlar nelerdir?

Herkesin bir yerlerden okuyabilecegi genel bilgilerden ¢ok kendi deneyiminizle
belirlediginiz sorunlar dile getirin. Boylece daha iyi bildiginiz konulardan soz etmis

olursunuz.

Bu sorunlara hangi coziimleri onerirdiniz?

Sorunlarin ¢éziimii i¢in bir iki satir hazirlayin. Bir 6nceki soruya verdiginiz yamt
deneyiminizle ne kadar ilgiliyse, ¢oziim onerileriniz de o denli gercekci olacaktir. Bu
soruda en sik yapilan hata, sektori hatta tilkeyi kurtarmaya soyunan ¢ok genel ve
afaki  ¢oziimler Onermektir. Cozimlerinizde belli kisileri veya sirketleri
elestirmediginizden de emin olun.

Sizce gelecek beg yil icinde bizim sektirde hangi sirketlerin yildizlar: parlayacak?

Verdiginiz isimleri dikkatli secin. Sektorde imaj ve gelecegi cok parlak olmayan bir
firmammn adm  vermeniz aleyhinize olur. Gorasmecinin:  “Neden boyle
diastintiyorsunuz?” sorusuna hazir olun. Goriisme yapt@imz sirketi de listenize
almahsimiz. Eger listenizde gorisme yaphginz sirket yoksa sizin orada ne isiniz var?
Eder yetkiniz olsaydi bu pozisyonla ilgili neleri dedistirirdiniz?

Daha goreve baslamadan ezbere yamtlar vermek sizin arastirma yapmadan karar

verdiginiz izlenimini yaratir.

Ornek yamit: “Pozisyonda belli bir siire calismadan onerilerde bulunmam hata olur,
ama cok kisa zamanda goérev tamimini beklenenin dtesinde gelistirecegimden eminim.

Kotii yamit: “Bir kere bu pozisyon, bir koordinatire degil, direkt genel midire rapor
etmeli. Ayrica blitcesini ¢ok az buldum, eleman sayis1 da artmah.”

Bugiinkii gorevimizle ilindaki pozisyonu karsilastirdiginizda  benzer wve farklt  neler
goriiyorsunuz?

Benzer ve farkli yonleri olumlu 6zellikleri vurgulayarak siralayabiliriz.

Ormek yamt: “Buradaki ekip de benim calishgim kisiler gibi hevesli ve cahgkan
goruniiyor. Sizden 6grendigim kadariyla egitimleri de ayni seviyelerde. Bizdeki gibi
hem deneyimli hem de yeni baslayanlar var. Ayrica, yaptifim is de ¢ok benzer. Zaten
bu sektor yabancisi olmadigim bir ¢evre. Miisterilerimizin cogunun ortak oldugunu da
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sizden aldigim bilgilerden 6grendim. Buna karsilik baz farkh yonler de yok degil. Bu
sirkette tist yonetim, boliimlerle daha yakin bir iliski icinde goriintiyor. Ayrnica, farkh
olarak burada bilgisayar yazilimi bilgimi kullanabilirim.”

Daha once hi¢ buna benzer bir is yapmanugsmiz. Bagsarili olacagimizdan emin misiniz?

Onceki pozisyonlarimizdaki fonksiyonlar bire bir értiismese bile ortak bircok yién
bulabilirsiniz. Zaten ortak yon bulamiyorsamz, gbériisme yaptiginmiz pozisyonun dogru
bir secim olup olmadigim sorgulamalisimz.

Ornek yamt: “Evet, daha oénce de aciklamaya calishfim gibi becerilerimin bu
pozisyona uygun oldugunu biliyorum. Ayrica su an yapth@m is, s6z konusu
pozisyona c¢ok vakin oOzelliklere sahip. Cok calisarak kisa zamanda kendimi
gelistirecegimden eminim.”

Kotii yamit: “Yalan soyliyorsam su odadan gkamayayim, cocuklarimu bir daha
gormek nasip olmasin. Siz bir elimden tutun ben ytiziintizii kara ¢ckarmam.”

Sizce bu pozisyonun en sikict taraft nedir?

Her pozisyonda sikia ama yapilmasi gereken bazi gorevler vardir. Dosyalama,
mektup postalama, kayitlarin girilmesi vb. Bu fonksiyonlan biliyor ve hos goriiyor
olmaniz zorluklarla bas edebilme direncinizi de kanitlar.

Ornek yamit: “Miisteri bilgilerini veri tabanma bizim girmemiz biraz siradan bir is gibi
gortintiyor. Ancak veri tabanimin basannmizdaki katkisi ¢ok fazla. Bu nedenle buna
degecegini diisliniiyorum.”

Bu pozisyonda sizden daha genc birine rapor edeceksiniz. Sizin icin bir sorun olur mu?
Kulaga basit bir soru gibi gelivor, ama o6zellikle bizim kiiltiirimtizde, cahsanlarn
hassas olabilecegi durumlardan biridir. Buna bir de erkekler i¢in yoneticinin kadmn
olmasim ekleyin. Pozisyonun niteliklerinin, saglayvacagimz katkimin ve kendinizi
gelistirmenizin sizin icin ¢ok daha éncelikli konular oldugunu soyleyebilirsiniz.

Bir endisem var ashinda, size inerecegim pozisyon i¢in biraz fazla deneyimlisiniz. Ne dersiniz?
Ornek yamt: “Bence her sirketin yetenekleri ve potansiyeli olan insanlara ihtiyac var.

Belki baslangicta sahip oldugum deneyim ve beceriler fazlaymis gibi algilanabilir, ama
bu aym zamanda bana yapilan yatrimin hemen geri donmesi anlamina da gelir.
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Ayrica, diger arkadaglarima da deneyimlerimi aktarmak hosuma gider.”

Kiotii yamit: “Evet ya, simdi siz soyleyince birden kafama dank etti. Ben gercekten
bundan daha iyisine layik biriyim. Elinizde daha iyi bir pozisyon yok mu?”
Bu sirkete alistp yararl olmaniz ne kadar zaman alir?

Sirketi tantmak ve uyum saglamak icin kendinize belli bir siire ayirmay1 unutmayin,
ama bu zaman c¢ok uzun olmamal.

Ornek yamt: “Sirketinizin kurallarini, is yapma tarzim ve politikalarim dgrenmem igin
belli bir zamana ihtivacom olacak. Ama ben c¢ok cabuk uyum saglayabilirim.
Yapacagim is yeteneklerime ve deneyimime uygun oldugu i¢in 4 ay ic¢inde verimli
olmaya baglarim.”

Hig sonucunda satiglar: artirdigimz bir bagariiz oldu mu?

Ormek yamt: “Pazarlama béliimiinde marka uzmami olarak goérev yaparken,
miisterilerin cok 6nem verdigi tic Ozelligi tek pakette birlestirerek yeni bir {iriin
tasarlamishm. Ayrica paketin reklam kampanyasim tasarlayan ekip icinde de yer
aldim. Uriiniin satislan cok basarih oldu.”

Sizce miigtert memnuniyeti nasil saglanir?

Ornek yamt: “Oncelikle tiim sirketin buna inanmas1 gerekir. Miisteri memnuniyeti bir
takim isidir. Musterilere giiler yiliz gostermekten ote, sunulan iirtin ve hizmetlerin
beklentileri asmasim saglamaliyiz. Elbette bu sirada kar da edebilmeliyiz.”

Neden sizi ise alalim? Bu denli genis ve karmagik beceriler gerektiven bir pozisyonda basarili
olabilecedinizden emin misiniz?

Uzun ve duygu yiiklii bir tiratla, ne kadar yetenekli ve istekli oldugunuzu anlatmaya
kalkmaym. Ne kadar kisa ve net bir yanit verirseniz inandinahmz o kadar yiiksek

olacaktir. Aslina bakarsamz bu soru sizin kendinize ne dlcliide glivendiginizi test
etmektedir. [sterseniz yarmiti iki boliime ayiralim:

1. Once pozisyonun gerektirdigi nitelikleri siralaymn ve gériismeciyle teyit edin.
2. Sonra da sizin giliclii noktalarimizla bu nitelikleri eglestirin. Bu asamada zaten giicli
yonlerinizle ilgili konustugunuzu varsayiyoruz.

Yamti su ctmleyle bitirebilirsiniz: “Goérdtiglintz gibi benim sunabileceklerimle
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pozisyonun tamimladig nitelikler birbirlerine ¢ok uyuyor. Bu pozisyona cok sey
katabilecegimden eminim.”

Kotii yanit: “Necati Bey’in kartim1 getirdim ya, beni ise almazsamz ¢ok bozulur.”
Evet, ama bu pozisyon icin sart olan X niteligi sizde yok. Bu sorun olacaktir.

Bir sikistirma sorusu daha. Belki dogru, ama unutmayin ki, hi¢ kimse bir pozisyona
yluzde yiiz uymak zorunda degildir. 5izin mutlaka X niteligine benzer bir Y beceriniz
vardir. Buradan yola cikarak X'i cok kisa bir zamanda 6grenebilirsiniz. Laf arammzda,
goriismeci bu soruyu sectiyse, sizin pozisyona uygun bir aday oldugunuzu diistiniiyor
ve kendinizden ne kadar emin oldugunuzu sorguluyordur. Is deneyiminizden yeni
becerileri edindiginiz bir érnek verin.

Ornek yamit: “Dogru, ancak diger becerilerim bu nitelige cok yakin ézelliklere sahip.
Gecmiste de c¢ok kisa zamanda farkhi becerileri Ogrenmek zorunda kalmistim.
Ornegin...”

Bugiin calistiginiz sirket bize gore cok daha biiyiik. Eminim sizin sirkette getir-gotiir iglerini
yapacak bircok gorevli vardir. Bizde ise miidiirler fotokopilerini bile kendileri cekerler. Bu
degisiklige aligabilir misiniz?

Eskiden sirketlerde fotokopi ¢ekmekten tutun da postalama yapmaya kadar her is icin
ofis gorevlileri vardi. Simdi, bu tir kisilerin sayis1 cok daha az. Bu nedenle yeni is
ortamina uyum saglayabileceginizi gostermeniz sart.

Ornek yamt: “Benim icin énemli olan sirketime olan katkim ve yaptgm isi
benimsemem. Zaten ben, unvam ne olursa olsun herkesin belli isleri yapabilecegini

dustintirim. Bu tiir konular benim i¢in sorun olmaz.”

Kitii yanit: “Valla ne is olsa yaparnim. Zaten ti¢ sene evde oturmaktan katay1 siyirmak
tzereyim. Hatta mesai sonrasi ofisin kabasim bile ahrim.”

Bugiin calistigimiz sirket bize gire cok daha kiiciik. Burast ¢ok kalabalik bir kurum. Bu
degisiklide uyum saglayabilir misiniz?

Ornek yamit: “Bir énceki sirketim kiiciiktii, ama miisterilerimin sirketlerinin cogu
biiyiik organizasyonlardi. Onlarla ortak calismamiz sirasinda biiyiik sirketleri de
ogrendim. Zaten benim i¢in onemli olan yakin cahstgm kisilerle kurdugum
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gelen kisilerin sirkete farkh agilar katacagim diisiiniiyorum. Ornegin...”
Bu giriismeye nasil hazirlandiniz?

Basit bir soru gibi goriinse de vereceginiz yamt, sizin zor gorevlere nasil
hazirlandifimza ve bu isi ne kadar ¢ok istediginize ipucu verecek. Dikkat!

Ormek yamt: “Oncelikle sirketinizin web sitesine girerek temel bilgileri edindim.
Sektorle ilgili zaten deneyimim vardi. Sonra da dzgecmisimin tlizerinden gecerek
elebilecek sorulara hazirlandim. Bir arkadasimdan yamtlarimi dinlemesini ve
& 9 }

goriislerini bana iletmesini istedim. Bu arada, girketi taniyan kisilerden bilgi topladim.
Sirketinizin yerini biliyordum, ama yakinda park yeri olup olmadifim égrenmek icin
gecen hafta buraya aracmla geldim.”

Kétii yanit: “Once Beymen’den ¢ok pahali bir takim aldim. Ne demisler ‘Ye kiirkiim
ye'. Sonra girketinizde bana torpil yapacak birileri var m1 diye aragtirdim.”

GENEL SORULAR

Hobileriniz var mu? En som hangi kitab: okudunuz? Son gordiigiiniiz film hangisiydi?
Kitaplar, filmler ve hobiler goriismecinin, kisisel ozelliklerinizi daha yakindan
tanimasima yardima olur. Listenizi siralarken, okumadigimz kitaplar, yapmadiginiz
hobileri sioylemek gibi bir hata yapmaymn. Gortismeci, tesadiif bu ya, bunlardan biri
hakkinda bilgi sahibi olabilir. Béyle ucuz bir hatayla isi kaybetmeyin. Hi¢ hobisi
olmayan sikic bir kisiyle her giin hobiler pesinde kosan bir ¢ilgin arasindaki dengeyi
bulmak size diistiyor.

Kitii yamit: “Son okudugum kitap, ‘Firincimin Kizi’, son gittigim film ise ‘Emmanuel
Afrika'da’.”
Bizde esnek ¢alisma saatleri vardir... Hafta sonlart ve tatillerde de calisabilir misiniz?

Evet, belki inanmas1 zor, ama guniimiizde uzun calismanin ¢ok calismak oldugunu
diistinen sirketler hila var.

[ste size kisisel bir ani. Yillar once, bir sirketin sahs yiéneticisi pozisyonuna aday
olmustum. Avrupa ofisinden gelen insan kaynaklart miidiri ve sirketin kurucu
patronu ile 15 gorismesi yvapiyorum. Patron, aymi zamanda taninmus bir profesor.
Toplantimin  ilk yarim saatinde deneyimimden ve gorlismede gosterdigim
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performanstan etkilendiklerini séyliiyorlar. Bana her an bir teklif yvapabilirler.

Gortismenin sonlarina dogru birbirimize daha da 1simiyoruz, hani biraz daha yaratia
olsak uzaktan akraba cikacagiz. Iste tam bu sirada, patron, “Bizim arkadaslar cok
ozverili cahgirlar. Hafta sonu, bayram demeden ofise gelirler” diyerek ekibini éviiyor.
Goriismelerde bu tiir isaretleri yakalamak cok hayatidir. Ise bagladiktan iic ay sonra,
sizin icin 6nemli olan konularda hayal kirikhiina ugramamz, Marmara Denizi'ndeki
fay hattinin tek parcali kirilmasindan daha biiyiik bir felaket olur. Halbuki, gortisme
sirasinda dogru sorulann sorarak ve ipuclanm yakalayarak bu tir hatalan
onleyebilirsiniz.

Bu masum goriinen sohbet sirasinda, benden de aksamlari geg¢ saatlerde ve hafta
sonlarinda ofiste olmamin beklenecegini sezdim. Bu sezgiyi teyit etmek icin, “Benim
icin 6nemli olan yaraticihk ve verimli calismaktir. Yoneticimle birlikte hedeflerin
belirlenmesini esas alinnm. Bence butin zamanim ofiste gecirmemin bir anlami yok”
dedim. Patronun yiiz ifadesi hemen degisti. Belli ki, uyumlu ¢ahisaca@: yonetici profili
bana uymuyordu. Hem o hem de ben ciddi bir hatanun kiyisindan geri don-muistiik.
Eger siz de benimle aym fikirdeyseniz bu soruya yamt verirken adimlarimzi dikkatli
atin. “Esnek” ¢calismanin ne anlama geldigini ivi 6grenin. Kesin yamtlar alin.

Bize ailenizden biraz soz eder misiniz?
Bu soru hepimize cocukken sik sik sorulan: “Sen kimin ﬂgluﬁunf kizisin?” sorusunu
hahrlatl}fur; degil mi? Hi¢ garipsemeyin; birisini yakindan tamimanin en etkili

yontemlerinden birisidir. Kisa ve olumlu vamt verin. Yamtimz ailenizdeki kisilerin
protesyonel bilgileriyle olusturmaya cahisin.

Kotii yamit: “Amcam Kasimpasa Canavari olarak da bilinen Fil Necmi'dir. Kapkacg ve
gasptan uzun siire iceride yathi. Abim, isporta mafyasinda st diizey bir konuma
sahip. Hepsi benim bu isi almami dort gozle bekliyorlar. Onlan hayal kirkhigina
ugratmayn!”

Evli misiniz? Cocuk sahibi olmay diigiintiyor musunuz?
Baz1 Bati tilkelerinde sorulmas: su¢ kabul edilen bu soru, Tiirkiye'de hala yaygin
olarak karsimiza cikiyor. Kisaca, 6zel hayatimizla ilgili kararlarin kariyer planlarimzla
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celismeyecegini ve is hayatimiza c¢ok 6nem verdiginizi anlatin. Kendinizi taahhiit
altinda birakacak sozler vermeyin.

Kotii yamit: “Ben cocuk istiyorum, ama bir tirli olmuyor. Bizim hanimin gittigi
doktorlar sorunu ¢ézemedi. Hepsi ‘Bir de kocamzi gorelim” diyorlarmis. Ne alakas:
var, Oyle degil mi? Tip bebek diisintiyoruz. Ama cok pahali bir is, zaten bu
pozisyonu da daha ¢ok maas i¢in istiyorum.”

Bilgi alabilmek icin referanslarimizi, eski isvereninizi, sizinle yakin calisan kisileri arayabilir
miyiz?

[s giriismelerine giderken, sizi is disinda tamyan bir kisiyle birlikte, yakin cahistgimniz
eski bir yoneticiniz, bir astiniz ve bir de aym seviye arkadasimzin isimlerini ve irtibat
bilgilerini hazirlamalisimz. Bu kigilerin bilgi verebilecek derecede sizi iyi tamiyor
olmalar: sarttir. Uyumlu cahstfimz kigileri se¢cmenizi soylememize gerek yok sanirim.
Ayrica, onlara kendilerini referans olarak gosterdiginizi sdylemeli ve onlarin onaym

almalisiniz.

Gortismeciye, ancak size bir teklif yapacaklarsa mevcut is yerinizle irtibata
gecmelerine izin vereceginizi acikca soyleyin. Yoksa, sirketinizin size olan bakis acisi
ister istemez degisecektir.

Referanslarimizdan, asagidaki konularla ilgili sorulacak sorulara yamt hazirlamalarim
1steyin:

# 3Sizinle hangi pozisyonlarda ve ne kadar siire birlikte ¢alisnlar?
# 3Sizinle ne kadar zaman once ¢ahshlar. (Bu siire uzadikga referansin verdigi bilgiler dnemini o denh yitirecektir. )
& Sizinle ne kadar vakin calistilar?

& Sizin giiglil ve zayif yonlerimizle ilgih didsindiikler: nelerdir?

Bu yamtlann gercek ornekleri kullanarak vermelerini isteyin. Hatta eger miimkiinse
yanutlarim beraber gézden gecirin.

ORNEK OLAY SORULARI

Guniimuizde is gortismelerinin 6nemli bir boliimii 6rnek olay calismalarindan ve
ornek sorulardan olugmaktadir. Gortismeciler, adaylarin gercek durumlarda
gosterecekleri performans: izleyebilmek amaciyla, onlara kisa ¢rnek olaylar sunarak
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sorunlari nasil ¢cézeceklerini izlemeye cahsiyorlar.

Basvurdugunuz sirketi, sektérii ve pozisyonu inceleyerek bazi temel becerilerin
antrenmanini yapmalisiniz. Iste, 6rnek birkac soru:

# Size verdigim bilgilere gore iiriiniimiiziin kar marj nedir?

# Bu grafikteki bilgilere gire, pazarda X iinininin bagarih olup olmadigim siévleyebilir misiniz? Neden?

& Diyelim ki X iiriniinden 5 aylik stogunuz var. ¥ onetim, ani bir karar alarak bir ayda tiim stoku eritme karan aldi. Ne yapardimz?
* Pazara yeni bir {iriin sunmaya hazirlamyorsunuz, midsterileri bayilerinize cekmeniz gerekiyor. Neler vapardimz?

® X segmenti igin yilhik Tirkive pazan kag liradir sizce?

® Bu iriini hangi tip miigteriye satmava ¢ahsirdiniz? Hang) pazarlama yontemlenni kullamirdimz?

® En yakin rakibmiz fivatlanm indirecegini agikladi. Satislanmz hemen etkilendi. Pazarlama miidiinisiiniiz; ne yvapardimz?

¢ Bu metni [ngilizce 've/Tiirkce ve terciime edebilir misiniz? Yabanci dildeki bu metni okuyabilir misiniz?

& Hanrlanmaniz igin size yanm saat verecegim. Bu sunusu bana yapar musimz? Bu sunusu diger adaylardan olusan gruba yapar

misiniz?
& Bes dakika siireniz var. Bu iriinii en 1yi anlatan altemmatif sloganlar hazirlar mmsimz?
& Simdi aday arkadaslarla bir is toplantisimi canlandiracagiz. Grubun glindemindekilen éniniizdeki sayfalarda bulabilirsiniz.

# Bu drinde yiiksek oranda kalite hatalan var. Siz de irin gelistirme bolimiintin basindasimz. Sizden dort ayda bu soruna ¢dziim

bulmamz istendi. Neler vapardimiz?

GORUSMEDE SiZIN SORABILECEGINIZ SORULAR

Adi dstinde, “goriisme” iki kisinin bir is veya bir konu tizerinde distincelerini
karsilikli olarak ileri stirmesidir. Bu tanima gore sizin de en az goriismeci kadar soru
sormaya hakkimiz var demektir. Goriisme sirasinda veya sonunda, sora sormaktan
cekinildigi gilinler ¢oktan geride kaldi. Hatta, sizin soru sormamzi yadirgayan bir
gortismeci, size o sirketin kiilttirii hakkinda da somut isaretler verir. Daha gortisme
sirasinda soru sorulmasina hos bakilmayan bir kiiltirde, bir cahisan olarak kendinizi
ne kadar rahat ifade edebilirsiniz ki?

Sizin acimizdan is goriismesinin iki basit amaci vardir. ilki, “markamz1” satmak,
ikincisi de pozisyonu ve sirketi daha yakindan tammmak. Her iki amacimiza da ulasmak
icin soru sormamz sarttir. Bunun otesinde, yamtimi bildiginiz sorular sorarak da
bilginizi kars: tarafa kamtlayabilirsiniz veya soru sorarak, goriisme sirasinda konusu
gecmeyen bir 0zelliginizle ilgili bilgi verebilirsiniz: “Web sitesi tasarimina merakliyim.
Bu pozisyonda o bilgimi de kullanabilir miyim?” gibi.
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Gortismeci, kendi sorulan bittikten sonra, sizin sorunuz olup olmadigim soracaktir.
Cogu aday bu soruya hazirhkh degildir. Oysa, sorunuzun olmamasi, is hakkinda
yeterli ilgive sahip olmadigimz veya kendinize glivenmediginiz izlenimi verebilir.

Cogu gortismeci, sizin sorularimzdan hemen sonra baglantili baska sorular yoneltir.
Bu nedenle basimizi belaya sokacak sorular sormaym. Bazi sorular gérigmenin
havasini bozabilir. Ornegin, “X projesi nasil gidiyor?” sorusu bir sirkette “Aferin,
bizim projelerimizi yakindan biliyor” havasi yaratirken bir digerinde “Ukalaya bak.
Bizim gizli bilgilerimizi elde etmeye cahsiyor” tepkisiyle karsilanabilir. Neyi, kime
soracaginiza siz karar vereceksiniz.

Gortisme Oncesi yapacagimiz hazirhiin en az beste birini kendi sorularimza ayirn.
Ozellikle, goriisme, boliim miidiiriiyle yapihyorsa, énem daha da artiyor. Bazi
secenekler sunlardir:

& Bu pozisyona son bes yilda kimler geldi? Simdi neredeler?

* Sirketin X projesi nasil gidiyor?

& Yeni Y tininiini izliyorum. Satislar rakibi olan Z'yi geciyor mu?

& Bu pozisyona gelecek kisiden ilk alti ayda ve bir senede beklenenler nelerdir?

+ Bu pozisyvon neden bosaldi?

* Bu pozisyondaki kisinin performans: hangi knterlere gore degerlendirilecek?

® Bu pozisyona gelecek kisinin 6ncekilerden farkh neler yapmasim bekliyorsunuz?
® Bu pozisyona gelecek kisinin dniinde ne firsatlar olabilir?

+ Bu pozisyondaki kisive biitge, personel gibi konularda saglanan kaynaklar nelerdir?
& Bu pozisyvonda vinetilecek kisi sayisi ve biitge biviikliikler nedir?

+ Sirketin yonetim felsefesini nasil tanf ederdiniz?

& Sirketin bugiin vasadigi en dnemli sorun nedir?

& Sirkette performans degerlendirme sistermi var mi? Nasil ishyor?

® Sirketin sosyal etkinliklen var mu?

TELEFONDA YAPILAN IS GORUSMELERI iCIN ONEMLI IPUCLARI

Son on yilda sik kullanmilmaya baglanan bir yontem de telefon gortismeleri. Genellikle
ise alma siirecinin ilk agsamalarinda bagvurulan bu yontem, ashnda ytliz yiize
gortismelerden ¢ok da farkh degil. Ancak, telefon gortismelerinde daha cok sozel
iletisim becerilerinizi kullanmaniz gerekiyor.
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Simdi telefon gorismelerine 6zel bazi ipuclan verecegiz:

1. Bir is bagvurusu yaptginizda, telefon gortismesi olasithgma karsi, bagvurdugunuz
sirketi, pozisyonun ismini, istenen nitelikleri ve diger ayrintilar1 bir deftere kisaca not
edin ve notlann yanmmzda tasiyin. Aym anda birden fazla sirkete basvuru
gonderdiyseniz, bu hazirh§n énemi daha da artiyor demektir. Telefon geldiginde bu
notlar: éntintize agin. Dikkatinizi toplamaniz kolaylasacaktir.

2. Eger telefon goriismesi yapacagimiz tarih ve saat belliyse, sabit bir telefon
kullanmaya o6zen gosterin. Gorlisme, mesai saatinde gerceklesecekse, ofiste rahat
konusabileceginiz bir oda bulmaya calisin.

3. Teleton gortismelerinin ne zaman yapilacagr genelde Ongortilemez. Eger telefon,
beklemediginiz bir zamanda gelirse, arayan kisiyi yarnm dakika kadar nazik bir
sekilde bekletip, dikkatinizi toplayin. ﬁrnegin, bulundugunuz ortamin giirtiltiilii veya
kalabalik oldugunu soéyleyebilirsiniz. Bu arada goriismeciye adiyla hitap etmeyi
unutmayin. Bu sirada hazirladigimiz kisa notlan éniintize alin.

4. Telefon gortusmelerinde, kargimizdaki kisinin soziinii ne zaman bitirecegini
kestirmek daha zordur. Bu nedenle yamitimizi vermek icin aceleci davranmayin. Eger
soruyu anlamadiysaniz, tekrar edilmesini rica edin veya dogru anladigimizdan emin
olmak icin soruyu teyit ettirin.

5. Sesiniz ne ¢ok yiiksek ne de cok alcak olsun. Telefonu agarken ve kaparken sesinizin

“glilimsemesine” cahsmn. Tiirkiye’de ¢ok az kisinin sahip oldugu bir telefon aliskanlif
da telefonu acarken isminizi soylemek, hatta zamana gore “glnaydin” veya “iyi
aksamlar” dileklerini eklemektir. Bu, karg: tarafa biiyiik kolayhk saglar.

6. Gortisme sirasinda dikkatinizi dagitacak baska bir isle ugrasmayin.

7. Gortisme sirasinda mutlaka notlar alin.

Varsayalim basarih bir goriisme yaptimiz, ama isimiz heniiz bitmedi. Goriisme
ertesindeki tutumunuz, bagvurdugunuz pozisyona olan ilginizi gisterecektir.

Bazen dogru zamanda dogru verde olmak kadar, dogru zamanda dogru mesaj
gondermek de bir adayin isi almasinda etkin olabilivor. Belki de insan kaynaklan
miidiirti, sizin de aralarinda oldugunuz adaylarla ilgili kararimm vermek icin ofisinde
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calisiyor. Tam o sirada, sizden gelen bir mesaj kararim nasil etkilerdi, diigiinsenize...
Sizin suireci takip ediyor olmamz; ayrintlara verdiginiz dikkatin veya medeni
cesaretinizin gostergesidir. Isverene kendinizi daha iyi tamtmak icin ne cok firsatimiz
var, degil mi?

Peki, bu takibi en iyi nasil yapariz? Hatirlarsamz, gériisme sonrasinda size yoneltilen
sorulari ve pozisyonla, sirketle ilgili diger ayrintilar: bir yere not edin demistik. Simdi,
bu notlann da kullanarak goriismeciyve bir takip mesaji gonderelim. Mesajda
goriismecinin kendi kelimelerini degistirmeden kullanmaya gayret edin.

Bugtin sirketlerin ¢ogu iletisimini elektronik mesajlarla saghyor. Gortismeden sonra,
bir giin icinde asa@idakine benzer bir tesekkiir mesaji gonderebilirsiniz.
Sayin Ayse Korkmaz,

23 Temmuz 2003 Pazartesi giinti bana ayirdiginiz zaman ve verdiginiz bilgiler icin
tesekkiir ederim.

Gortismemiz sirasinda da aktardifim gibi, pazarlama miidiirii pozisyonunda
sirketinize 6nemli katkilarda bulunabilecegimi diistiniiyorum. Asagida siraladifim ve
daha once basariyla tamamladifim projelerin tiimii sirketinizdekilerle benzerlikler
tasiyor:

# X iiriiniintin pazara sunulmas..
 Polonya pazar igin stratejik pazarlama planimn hazirlanmasi

# e 2000 yilinda pazarlama biitcesinden %10 luk tasarruf saglanmasi.

En kisa zamanda gortisebilmek timidiyle.

Saygilarimla,

Mehmet Duyar

Giiriigme sonrast beni hi¢ kimse aramazsa nasil davranacagim?

Gorusme sonunda bir sonraki adimla ilgili bilgiler size verilecektir. Eger
konusulmazsa, goriismeciye bu énemli ayrintilar: siz hatirlatin.

Goriismecit bir sonraki adimla 1lgili bir tarth verdi, ancak arayan soran olmadi: Bu durumda ne
yapacagim?
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Akhnmiza hemen olumsuz ihtimaller gelmesin. Cogu sirkette bu isler belli bir zaman
alir. Slirenin uzamas: sizin isi alamadifimz anlamina gelmeyebilir. Bu noktada
gorismeciye kisa bir mesaj yazip, ise alma stirecinin nasil gittigini sorabilirsiniz.
Telefonla takip yapmak kars: tarafi zor durumda birakabilir, bu nedenle ¢cok mecbur
olmadikca kullanmilmamasim tavsiye ediyoruz.

Bir girketten teklif aldim, digerinden de haber bekliyorum. Teklif aldifim sirket benden acil
yanit istiyor. Ne yapmaliyim?

Aman, “Hepsini bir giizel idare ederim” diye diistinmeyin. Herkese mavi boncuk
dagitmak ileride sizi zor durumda birakar. Teklif aldigimiz sirkete baska bir yerden de
teklif beklediginizi agik¢a soyleyin ve makul (5 veya 7 isgiinii) bir siire izin isteyin.
Gerekirse siire tizerinde pazarlik da yvapabilirsiniz. Bu konuyu goriismek icin bir arava
gelmek mimkiin degilse, mutlaka telefonu kullanmahsimz. Elektronik mesaj uygun
degildir. Bu sirada teklifi yapan firma sizi ne kadar istedigiyle ilgili ipuclan da
verecektir.

Gortisme yaptigim sirketin teklifini kabul etmek iizereyken yoneticimle gortistiim ve ayrilmak
tizere oldugumu acikladim. Ertesi sabah maasim ve primimi yiikseltmislerdi. Ne yapacagimi
sastrdim...

Yapilan aragtirmalarda, benzer durumlarda maas arhisi alip sirketlerinde kalmayi
secenlerin %75"inin bir yil icinde is degistirdikleri saptanmis. Bu durumda, is
degistirme nedenlerinizi tekrar dugiinmelisiniz. Eger ayvrilmay: istemenize yol acan
sorun maas distikltigli ise sirkette kalmamiz mantkh olacaktir! Ama bagka

nedenleriniz varsa, kararimzi iyi diistinerek vermenizi 6neririz.

Is degistirmek nasil belli riskleri beraberinde getiriyorsa, gitme karar aldiktan sonra
aym is yerinde devam etmek de benzer riskler tasir. Sirketinizdeki imapmz ister

istemez degisecektir. Sirketiniz yeni projelerde, egitimlerde ve terfilerde bu etkenleri
dikkate alabilir.

MAAS PAZARLIGINDA 9 ALTIN ANAHTAR
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Deneyimli sirketler, ise alim siirecinde mutlaka pazarlik ederler. Ama kendilerine
sorarsaniz, “Hayir, bizde maaglar bellidir. Degistiremeyiz. Bu yiizden pazarhk
etmeyiz” derler. Ise girdikten sonra etrafla samimi olursunuz ve baskalarmin
maaglarimi 6grendikce kazin ayagimin 6yle olmadig: ortaya cikar.

Gortismeyve girmeden once doldurdugunuz formun bir yerinde maas ve gelir
beklentilerinizle ilgili bilgi vermeniz istenir. Arastirmalar, adaylarin ¢ogunun forma,
hak ettiklerinin altinda rakamlar yazdiklarim saptamis. Mecbur kalirsamiz formlara
sadece maas araliklar1 yazin. “Ben o amcalar cok sevdim. Bana hak ettigimi verirler”
demeyin. O sadece Ttirk filmlerinde olur.

Son yillarda sirketler hisse senedinden tutun da saghk sigortasma kadar c¢ok cesitli
kalemleri pazarlia dahil edebiliyorlar. Bu yiizden toplam paket konusulurken
pazarlik yapmaya hazir olun.

Adamin biri i3 gortismesine gider. Soru-cevap bolumii c¢ok ivi gecer ve is maas
pazarhifina gelir. Sirketin eli biraz sikadur.

“Baslangic maas: olarak 500 milyon veririz.”

“Ama, bu biraz az degil mi?”

“Bizde baslangic maaslar bu kadar. lleride artiririz.”

“Peki, o zaman ben ileride tekrar geleyim.”

Pazarligin 9 Altin Anahtari:

1. Sirketin size 6nerecedi “paketin” azami ve asgari degerlerini tahmin etmeye calisin.
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“Sirkete bir adimimi atayim maasimi sonra nasil olsa artinrim” demeyin. Gelecekteki

arhislarda baslangic rakami baz alinacaktir. Hak ettifinizden daha azim kabul etmeyin:

Sirketin i¢inde oldugu sektiriin, bagh bulundugu holdingin ve size teklif getiren sirketin maas politikalanm ve sirket icindeki maas

araliklarim Ggrenin.

Genelde yilda bir veya iki kez arastirma/damisma sirketlerince yapilan ticret arasturmalanm elde edin.

Cevrenize doniin. Size benzer deneyimi olan ve paralel pozisyonlarda ¢alisan arkadaslanniz arasinda kiigiik caph bir pazar aragtirmasi
yapin. Pazarhk vapacagimz sirkette ¢alisan arkadaslarnimz varsa onlardan bilgi saglavin.

Pazarhk yapacagimz sirket igin dnemli olan konulan Ggrenmeve calismm. Belki de onlar igin ¢ok degerli bir deneyiminiz veya

yeteneginiz var veya pozisyon uzun siredir agik ve hemen birini bulmalan gerekiyor. Bu durum, sizinle yapacaklan pazarhg icret

skalalanmn Gtesine tasir.

2. Sizin hedeflediginiz en disiik rakamla, sirketin verebilecegini tahmin ettiginiz en
yiiksek tutara biz “pazarhk arahi$” diyvoruz. Bu araligin ¢ok genis olmamasina ¢alisim.
Eger sirketin vermeyi diisindiigii en viiksek rakam, sizin en diisiik rakamimzdan
azsa, pazarhk baslamadan biter.

Ornek: Sizin beklentiniz en az 1 milyar. Sirketin verebilecegi en yiiksek rakam ise 1

milyar 600 milyon. Bu durumda pazarhk aralig:s 1 milyar ile 1 milyar 600 milyon,
olacaktr.

3. Pazarhif maasa indirgemeyin. Size teklif edilecek rakami begenmediginiz takdirde,
maag1 sabit tutarak, diger kalemlerle paketin toplam degerini yukan cekebilirsiniz.
Pazarliklarin anlasmazlikla sonuclanmasimin en sik rastlanan nedeni, gortismelerin tek
bir konuya sikisip kalmasidir.

Bu noktada yaratici olmamz gerekecek. Maas konusunda anlagsma saglanamazsa,
paketi degistirmeye calisin. Yeni kalemler ekleyin veya cikarin. Ornegin, size énerilen
saglik sigortasma esinizin de dahil edilmesini teklif edebilir veya katilmay: istediginiz
bir egitim programimin masraflarim sirketin kargilamasim isteyebilirsiniz. Paketin
icerigini ne kadar cesitlendirebilirseniz, pazarhiktaki esneklik ve basari sans: da o denli
artacaktir. Iste bazi alternatifler:

# Tasinma masraflan: Sehir de@istirmek veya Istanbul’da yasiyorsaniz, is yerine daha yakin bir semte tasinmak zorunda kalabilirsiniz.

Bu durumda sizin ve ailenizin tiim diizeni de@isecektir. Bunlan pazarhkta kullanabilirsiniz.
® Transfer primi.

& Yillik tatiller {eski sirketinizde kideminiz olabilir, bu yiizden yeni sirkette ise sifirdan baglamaym).
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& Sirketin planladi@ dneml projelerde gorev almak.

& Yineticiyseniz; boliminiizdek: kisilen segme olanag.
o« Sirket hisseleri.

¢ Sirket kredi kartlan.

* Daha yitksek bir unvan.

® Daha giizel yerde bir oda.

® Daha 1y1 bir sirket arac.

4. Pazarhk sirasinda maas veya baska bir konuda bir taviz vermeniz gerekebilir.
Karsihginda bir sey almadan taviz vermeyin: “Saghk sigortamun limitlerinin
artirtlmas: halinde maasta indirim yapmaya hazimm.” Tavizleri, buyuk indirimler
olarak degil, birden fazla yapilacak kiiciik pargalar halinde verin.

5. Kars: tarafin pazarhk tarzim anlamaya ¢alisin. 5izi bask: altinda tutarak, sozintizu
sik sik keserek, karar verme zamanimizi az tutarak kendi lehlerine bir sonu¢ almaya
calisabilirler. Bunlarn farkinda olun.

6. Pazarlik sirasinda nazik ve olumlu olun, ama baskidan da yilmayin. Kars tarafi asla
pazarlifi sona erdirmekle tehdit etmeyin. Unutmayin ki, pazarlik becerilerinizi yeni
sirkete kanitlamanin ilk firsati yapacafiniz maas pazarhgidir.

7. Pazarhik sonucundan her iki tarafin da memnun olmasim hEdEﬂE}fin. Unutmayn;
uzun donemli saghkh bir iliski icin herkesin kazanmas: sarttir.

8. Pazarlik sirasinda, 6nceki maasimizla ilgili yalan soylemek gibi, diirtist olmayan
taktikler denemeyin. Klasik pazarliklarda, taraflar ahisveris bittikten sonra iligkilerini
devam ettirmezler. Halbuki maas pazarh@ bir iliskinin sonu degil, baslangicidir.
Ogzellikle, sizinle yakin cahsacak bir yénetici ile pazarhk yapiyorsamiz, karsilikh
gltivenin daha isin basinda zedelenmesine izin vermeyin.

9. Size yapilan teklifleri diisiinmek icin zaman isteyebilirsiniz. Ama her rakamu
diistinmek icin mola istemeniz s6z konusu degildir. Bu, ev odevinizi ¢ok kotu
yaptiginiz1 gosterir. Pazarhi@in belli asamalarinda distinmek icin siire isterseniz,
yapilan tekliflerin yazih hale dontismesini yetkiliden isteyin.

Ve pazarhk bashyor...
Dikkat, artik her kelimeniz pazarlikta aleyhinize kullamlabilir! Biiyiik bir ihtimalle,



(@ Sarj Etmiyor (W)

pazarhik yaptifimz sirket ilk teklifi sizin yapmamizda 1srarci olacaktir. Kesin rakam
soylememeye calisin. Karg: tarafin elinde daha degerli bir paket varsa, pazarhktan siz
zararh ckarsiniz.

Bu pozisyon icin maag ve yan gelir beklentinizi d¢renebiliv miyim?

Ornek yamt: “Bu asamada daha cok yapacagim isin ayrintilariyla ilgileniyorum. Sizin
bir teklifiniz varsa duymaya hazirim.”

Karg: taraftan bir teklif gelebilir. Teklif, sizin belirlediginiz asgari rakanun altindaysa
bunu: “Bu rakam kabul edemem” yamitiyla karg: tarafa iletmeniz gerekecektir. Eger
rakam pazarlik arahi@indaysa, “Agkcas: daha iyi bir teklif bekliyordum” yamtiyla
rakami yukari cekmeye cahsin.

Bununla birlikte, biiytik bir ihtimalle gortismeci size bir teklif yapmayacak ve sizin
rakam ifade etmenizde 1srarc1 olacaktir.

Mutlaka bir beklentiniz vardir, ben dncelikle onu duymak istiyorum.

Hemen pes etmeyin, daha yeni basladik. “Beni tatmin edecek her tirla teklife agggim”
yamtini verin. Bu noktada buiytik bir thtimalle bir teklif alirsimiz. Ama diyelim ki kars:
tarafin 1sran devam ediyor.

Acikcasi, benim kafamda bir rakam yok. Sizinkiyle baslayalim. Canim, soyleyin bir sey?
Ormek yamt: “Sizin, hak ettifim tutann benden daha saghkli belirleyeceginizi

diistintiyorum.”

Eger beklediginizin albinda bir rakamla kargilasirsamz, teklifi kabul edemeyeceginizi,
ortam uygunsa esprili bir bicimde gosterip yeni bir rakam getirmelisiniz. Buna ragmen
bir ivilesme saglanamazsa, goriismeyi sona erdirmeye veya diisiinmek icin birkag giin
stire istemeye hazirlanin. Bazen taktiksel olarak bu yontemi kullanmak ise yarar.
Olumsuz bir hava yaratmadan stire isteyin.

Her seye ragmen ilk rakami sizin vermeniz gerekebilir. Efer ev ddevinizi iyi
yaptiysamz ¢ok zorlanmazsimz. Yine de dikkat edin, vapacagimz c¢ok diisiik bir acihs
emeginizin hak etmedigi bir karsilik bulmasima neden olur; ¢ok yiiksek bir rakamsa
kars1 tarafi sinirlendirebilir. Sizinle pazarhk etmeye degmeyecegi izlenimini yaratir
veva ileride verilmesi gereken tavizlerin ¢ok buyiik olmasina neden olur.
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Aragtirmalar, anlasmamn genellikle pazarhik aralhigimin ortasinda bittigini gosteriyor.
Bu nedenle size, acihs rakamimzi1 pazarhk aralifinda orta noktanin yukarisina, yvani
karsi tarafin en ytliksek rakamina yakin séylemenizi éneriyoruz.

Hangi vaklasimi secerseniz secin, ¢ok fazla zaman veya enerji yitirmeden rakamlarin
pazarlik aralifina getirilmesine calisin. Yoksa pazarhik yanhsg boélgelerde kaybolup
gider.

Simdi, pazarhgm dogru aralhiga geldigini varsayiyoruz. Buradan devam edelim.
Soylediginiz rakam, bizim bu pozisyon icin belirledigimiz biitcenin hayli disinda. Size bu
rakami maalesef veremeyiz.

Niteliklerinizi ve deneyiminizi kisaca tekrarlayarak kisa ve olumlu bir yanit verin.
Ornek yamit: “Size goriismemizde de aktardigim gibi bu pozisyona getirece@im enerji
ve deneyim ile satislarin artmasini saglayacagimdan eminim. Biit¢enizin disina diisse
bile bu rakami hak ettigimi diistintivorum.”

Sirkette benzer gorevdeki arkadaglar bu kadar yiiksek maag almuyorlar.

Ashina bakarsamz pazarlik sizinle goriismeci arasinda, vani diger kisilerin maaglar: bu
sahnede sadece dekor olabilir. Sonucta, bagkalarimin da bir pazarlik siirecinden gecmis
oldugunu kabul edersek, onlarin pazarhk performanslar sizin hak ettiginiz rakam
elde etmenizi etkilememelidir.

Ornek yamt: “Diiriist olmak gerekirse, maasimin benim deneyimim, yetenegim ve
performansim ile belirlenmesini tercih ederim. Bagkalarinin maaslar1 benim icin ikincil

onemdedir.”

Koétii yanit: “Evet, ama ben hepsinden cok daha iyi bilardo oynarim. Isterseniz
karsidaki kahvede size hemen ispat edebilirim!”

Daha once aldigimizi siylediginiz maaglara bakiyorum da, simdi istediginizle aralarinda cok
biiyiik farklar var. Maas beklentilerinizi boyle birdenbire yiikseltmeniz dogru mu?

[ste ustaca savusturmaniz gereken bir pazarhik salvosu daha. Unutmayin, siz o sirkette
calisan ve maas artigi isteyen biri degilsiniz. Bu ytlizden eski maaglarmizin 6lcti olarak

alinmasi anlamsizdir.

Ornek yamit: “Bence eski maagsimimn simdi basvurdufum pozisyonda yapacaklarimla
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ilgisi yok. Bu pozisyonu ve hedeflerini dikkatlice inceledim. Size goriisme sirasinda
aktardigim gibi deneyimim ve yeteneklerimle bu hedeflerin étesine gecebilecegimden
eminim. Ayrica, vaphgm arastirmalarda sektérde benzer pozisyonlara 6denen
rakamlar da benim talep ettigimle tutarlidir.”

Haklisiniz, ama ekonomik krizden sonra tiim maaslar: gizden gecirdik ve size onerebilece§imiz
en yiiksek maas budur. Ne olur benden daha fazla artis beklemeyin.

Dogru olabilir. Maas dis1 konulan pakete dahil edin. Pazarhi@ agmaya cahsin.

Pazarhig koseye sikistirmak yerine, daha dnce siraladifimiz maas disi konulan
paketin icinde giindeme getirin.

Ornek yamt 1: “Anliyorum. Peki, alti ay sonra performansima bagh olarak bir artis

oraninda anlagabilir miyiz?”

Ormek vamt 2: “Anhivorum. Peki, onerdiginiz saghk sicortasimin kapsamini
¥ ), g P
genisletebilir miyiz?”

SONSOZ
Insanin yarist kendisi, diger yaris: kendisini nasil ifade ettigidir.
Emerson

Universiteyi bitirdiginiz anda bir meslek sahibi olamazsiniz. Is hayatinda ilk yillarimz
isi 6grendiginiz yillardir. [k yillarda is ararken en énemli kriteriniz size en iyi egitimi
verecek yeri bulmak olmahdir. Ik is yerinize okulunuz goziiyle bakm. Alacagimz
maas ve diger kriterler énuintizdeki yillarda daha fazla agirlik kazanacaktir.

Zaten alanmnizda ilerledikce geliriniz de beklemediginiz oranda artar.

Kazanacagimz para, cahstfmz alandaki derinliginizle ve bilginizle dogru orantih
olarak artacaktir.

Diinyaca iinlii kalp uzmam Dr. De Bakey (Ozal'in da ameliyatim yapmist) bir giin
arabasimi tamir ettirirken tamirci motorun kapagim acar ve doniip De Bakey'e soyle
der: “Seninle, benim yaptgm is arasinda fark yok; bak ikimiz de motor kapagim
actyoruz. Silindirleri gkarp temizlivoruz, thikanmikhklar: giderip kapag kapatiyoruz.
Sen milyon dolarlar kazaniyorsun, bense ti¢ kurusa talim edivorum. Haksiz miyim?”
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De Bakey durur ve cevap verir: “Temel olarak dogru, ama sen bu isi bir de motor
caligirken yapmay: denesene.” Motor calisirken tamirat yapacak diizeye geldiginizde
alacaginiz maas1 takip etmek zorunda kalmazsimz. Ik yillar iyi bir alan secin ve
derinlesin.

Gortisme sirasinda karsimzdaki yonetici farkina varmadan ti¢ 6zelliginize odaklanr:
Olumlu + Sorumlu + Yapabilir

Gortisme boyunca yapmamz gereken, bu tcine de sahip oldufunuzu karsiya
hissettirmektir. Eger ilk ikisine sahip degilseniz éyle davranmaya ¢alismaym. Cilinkd
bunlar sonradan gelisebilir o6zellikler degildir. Yapabilirlifiniz ise egitim ve
deneyimlerle kapahlabilir.

Gurer Aykal, Almanya’dan dontiyor, ucakta yamnina bizim iscilerden biri oturmus.
“Agabey, sen ne is yapiyorsun?” diye sormus.

Gurer Aykal, “Orkestra sefiyim,” demis.

“Nasil yani?”

“Hani orkestramin bagsinda bir adam olur, orkestra calarken cubugu sallar va, iste o isi
yapiyorum.”

Bizimki durmus ve soyle demis:

r.l‘.l'

“Agabey, bana da soyle bir is ayarlasana Allah askina
O ¢ubugu sallayacak duruma gelmek Aykal'in herhalde bir otuz yilini almigtir.
Is hayatimin temelinde ve tiim pazarhklarda bir temel prensip vardar:

KAZAN - KAZAN

Sen kazan, ben de kazanayim. Is goriismelerini distiniirseniz, siz aday olarak kazanir
durumdasimiz; bir meslek sahibi olacaksmmz, maas, sigorta vs. Peki kars: taraf, yani

isveren, o ne kazanacak?

Tim hazirhgimiz buna gore yapin, eger goriismede isveren kazanacagim hissederse
disiinmeden sizi ise alir.

Gortisme boyunca 1K yoneticisinin veya isverenin kafasinda iki harften birisi vardir:
“E” ve “A”. Ornek mi?
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Siz: “Isletme fakiiltesini bitirdim.”

IK Yéneticisi: “Eee...”

Siz: “Hobilerim sunlar...

IK Yéneticisi: “Eee...”

Siz: “Surada staj yaptim.”

IK Yéneticisi: “Eee...”

Siz: “Pazarlama uzmam aradigimz urunle ilgili internette yaklasik bir hafta arastirma
yaptim. Ve su tilkelerde pazar olmasina ragmen satis yapmadigimz gordiim, size ne
yapilabilecegi ile ilgili bir rapor getirdim.”

IK Yéneticisi: “Aaa...”

“Aaa” dedirten kazanir.

Zor degil mi?

Evet, zor. Ama etrafimzdakilere “A” dedirtmediginiz stirece siradan bir kariyeri
sturdirur durursunuz. Gortismeye kaybetmekten korkmadan girin. Amerikan tarziyla,

“Kazanacaksin bebek, en iyisi sensin” demeyecegiz. Cilinkii kirk adaydan sadece biri
kazamr. Hepimiz diger 39 kisiden biri olabiliriz; ki olma ihtimalimiz daha fazladur.

Yine de korkmayin.

Kaybetmekten korkmazsamz, kazanma sansimz daha fazla olur. Amerikalhlarn tim
diinyaya pazarladiklar1 bir NLP tiriint var; icini acin bakin bir metre derinlikte bir
Uzakdogu felsefesi taklidi oldugunu goreceksiniz. Oysa Uzakdogu felsefelerinin
gercek bir gecmisi ve derinligi vardir.

Temelinde modelleme diye bir sey var:

“Biri yapabiliyorsa, sen de yapabilirsin!”

Yapamazsin kardesim, Allah o adama yetenek vermis, sen onu taklit ederek o noktaya
gelemezsin.

Kendiniz olun.

Hem is girtismelerinde, hem de hayatta.

Baskalarimin hayatlari sizi mutlu etmez, bagkalarinin isi de.
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Universite smavi dncesi bir gazete, NLP uzmanlarindan heyecani yenmek icin éneriler
ahiyor. Bir tanesi soyle diyor adaylara: “En sevdigimiz cikolatadan bir miktar eritin ve
sinav  kaleminizin arkasma strtun. Smav  basladiginda kalemi vyalayin, c¢ok
rahatlarsimz!”

Yemin ederim, Hiirriyet Gazetesi'nde ¢kh. Diistiniin, evladimz sinavdan gelmis, iista
basi cikolata lekesi. Cikolata yiyecegim derken, kalemin silgisini yutmus. Kardegim
bulup dévmez misiniz 0 maymunu. “Oku G¢ kulhuvallahi, bir elham, gir sinava.”

Ama bu Tiirk tarz:, havasi olmaz.

Neyse, biz konumuza dénelim. s gériismesinden énce kendinizi rahat hissetmek ve
heyecamimizi yenmek ic¢in ¢antanizin bir sapmna tereya@i (mtumkiinse ithal olsun, Tiirk
mali kullanmaymn, Allah bizim belamiz1 versin, gavur mah kullanin), diger sapina en
sevdiginiz bal striin. Gomlek cebinize kahverengi Alman ekmegi tikin. Gortisme
sirasinda caktirmadan egilin, cantanin saplanm yalaymn. Bir rahatlarsimz, bir
rahatlarsimz anlatamam.

Emerson'un soyledigi dogru; “Yans: kendiniz, yarisi kendinizi nasil ifade
ettiginizdir.”

Bu kitabin tamami ashinda bunun tizerine kurulu, kendinizi gelistirin.

Ve kendinizi ifade etmenin yollarim égrenin.

Mutlu bir hayat dilegiyle.

Serit & Hakan
Not: Gittiginiz gortismelerde kargilagsh@gimz ilging durumlan bilgi@elmayayi
adresine yazin. Sonraki baskilarda kitaba alalim.

YAZARLAR HAKKINDA
HAKAN YAMAN

Istanbul’da dogdu. Tarsus Amerikan Lisesi sonras1 Bogazici Universitesi'nde Ekonomi
dgrenimi gordii. Is hayatina yiyecek- icecek ve otelcilik ile bagladi. Daha sonra miisteri
iligkileri ve memnuniyeti, satis, pazar aragtirmalarn ve dagitim ag1 konularinda cahst.
Cesitli internet siteleri ve dergilerde insan kaynaklar, ekonomi, pazarlama ve spor
yazilar1 yazdi. “Eyvah! Is Goriismesi“nin yam sira Elma Yaymevi'nden cikan
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“Kelimenii” isimli bir eseri daha bulunmaktadir.
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