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Gli¢ Sorularina Ovgii

"Hepimiz musterilerimizle, arkadaslarimizla ve ailemizle gergek bir insan
baglantisi kurmaya c¢alisiyoruz. Gl¢ Sorusus, bunu yapmaniza yardimci olan
guclu sorulari olusturma ve kullanma konusunda muazzam, pratik bir
rehberdir. Simdi okuyun, derinlemesine kavrayin, uygulamaya koyun ve
konusmalarinizi ve belki de hayatinizi degistirecektir.”

—Steve Thomas,
Klresel Satis Baskani, Experian

"FDR, Sokrates, Shakespeare ve Isa'nin ortak noktasi neydi? Sobel
ve Panas'a gore hepsi 'guc sorularl' sormayi biliyordu. Bu kitabi
okuyun, siz de okuyacaksiniz!"

— Marshall Kuyumculuk,
YazariNew York Timesen ¢ok satanlar MO/OVe Ne Var

Burada Olman Seni Oraya Gétiirmeyecek

"Glg Sorularkisisel ve profesyonel iliskilerimizde ve faaliyetlerimizde
basariya ulasmak icin taze, keskin ve ikna edici bir rehberdir. Kitap, en
yararl yanitlari ortaya ¢ikaracak ve en arzu edilen sonuglari elde edecek
dikkatlice secilmis sorulari kullanmanin yolunu metodik bir sekilde
haritalandirir. Mutlaka okunmasi gereken bir kitap!”

— Sayin Joseph P. Riley, Belediye
Baskani, Charleston, Gliney Carolina

"Tebrikler. Adi her seyi sdylUyor. Guclu bir kitap. Glg¢ Sorulari
musterileri, calisanlari ve yatirimcilari Gnemseyen herkes icin
mutlaka okunmasi gereken bir kitap. Herkese tavsiyem hemen bir
kopyasini alip okumalari.”

— Robert L. Dilenschneider,
Icra Kurulu Bagkani ve Yénetim Kurulu Baskani,
Dilenschneider Grup, Inc.

"GU¢ Sorularmusterilerinizin ve danisanlarinizin, esinizin veya arkadaslarinizin
ihtiyaclarini basaril bir sekilde anlamak i¢in hayati yapi taslarini saglar



cocuk. Kitap, dogru sorulari dogru sekilde sormak icin gereken
becerileri anlatiyor. Bir basyapit. Kitap surukleyici.”

—Robert Milligan,
Amerika Birlesik Devletleri Ticaret Odasi Eski Baskani
ve Kurucusu ve Baskani, Nature's Variety

"Musterilere iyi sorular sormak harika sohbetlere yol acar ve bunun sonucunda
guvenilir musteri iliskileri kurulur.Gl¢ Sorularibuyuleyici rneklerle dolu muhtesem
bir okuma. Okuyucularin hem profesyonel hem de sosyal yasamlarinda daha derin,
daha degerli iliskiler gelistirmelerine yardimci olacak.”

—James Bardrick,

Genel Mudiir ve Avrupa, Orta
Dogu Bankacilik Es Baskani

ve Afrika, Citigroup

"Gu¢ Sorulari'Hayatinizda gercek guce sahip olmak hakkinda
muhtesem bir kitap; baskalariyla derin iliskiler gelistirirken sorunlari
¢6zme gucu ve ayrica kendinizi daha iyi anlamaniz."

—Cal Turner,
Eski icra Kurulu Baskani
ve Yonetim Kurulu Basgkani,
Dolar Genel

"Senin ne dustinddgund bilene kadar neden umursayayim ki?? Bu
bilgelik dolu s&zleri ¢cok basaril bir adamdan 6grendim. Simdi, Panas
ve Sobel su soruyu yanitliyor: "Onemsedigimi nasil gésteririm?" Bunu,
dusunceli, guclu sorular sorarak ve cevaplari dikkatlice dinleyerek
yapabilirsiniz. Ogreneceksiniz, dnemseyeceksiniz, gliiven ve anlayis
insa edeceksiniz. Gu¢ Sorulari"Mukemmel."

— B. Joseph White,
Emekli Baskan,
James F. Towey Profesoru
Is ve Liderlik, Illinois
Universitesi ve en ¢ok satan
kitabin yazariLiderligin Dogasi



"Buldum Gdi¢ Sorularo kadar alakali ki tim ¢alisanlarim icin zorunlu okuma
haline getiriyorum. Andrew ve Jerry bize yogun bir sekilde dinlemenin hayati
6nemini hatirlatiyor. Kitap bize paha bigilmez ve édullendirici bilgiler
edinmemiz i¢in araglar sagliyor. Bu, hayat icin bir kaynak.”

— Aristoteles Halikias,
Icra Kurulu Baskani ve
Yénetim Kurulu Baskani,

Cumbhuriyet Bankasi

“OkurkenGug Sorulari, Kullanabilecegim yuzlerce sorudan olusan
listeler yaptim. Bagka bir kisi hakkinda ¢ok sey 6grenmemi saglayan
iyi, acik uclu ve arastirici sorular sormakta her zaman zorlandim. Bu
kitap bu engeli asmama yardimci oldu. Son derece disunduricu ve
ayni zamanda son derece eglenceli. Andrew Sobel ve Jerry Panas'in
yazdigi diger tum kitaplari okuduysaniz, kendilerini asamayacaklarini
dusunebilirsiniz - ama bunu basariyorlar Gig¢ Sorular.”

—Michelle Easton,
Baskan, Clare Boothe
Luce Politika Enstitlisi

"Glg¢ Sorularinerkes icindir - satis elemanlari, yoneticiler, gelistirme
gorevlileri ve hatta ebeveynler. Jerry Panas ve Andrew Sobel, bize en
iyi sorulari, icg6rult bir cevap alma olasiligi en yuksek sekilde nasil
soracagimizi anlatiyor. Yazarlar, keske sorsaydim dediginiz yuzlerce
soru sunuyor.Gug¢ Sorulartoplantilarinizin ve sohbetlerinizin her
zamankinden daha Uretken olmasini saglayacaktir. Zorunlu bir okuma
olmal ve benim kurulusumda da 6yle olacak.”

— Ron Robinson,
Yazar,Babalara Finansman

"Kendinize sorun: Okumamayi goze alabilir miyim? Gti¢ Sorulari? Andrew ve
Jerry'nin kitabi ferahlatici derecede farkl, size etkilesime girmeniz,
sorgulamaniz ve ortaya ¢ikarmaniz icin gereken sorulari verecek anekdotlar ve
tavsiyelerle dolu. Okumasi kolay, musteri iliskilerimi derinlestirmeme yardimci
olacak bircok yeni fikir buldum.”



— Diana Brightmore-Armour,
CEO, Kurumsal Bankacilik,
Lloyds Bankacilik Grubu

"Iliskileriniz asla ayni olmayacak. Son derece erisilebilir bir 'hikaye
anlatimi' tarzinda dtzenlenmis ve yazilmis, Gi¢ Sorularreglenceli
oldugu kadar derindir ve dersleri ve degeri, bir 6gretmen, ebeveyn
veya 14 yasindaki oglum icin oldugu kadar herhangi bir Fortune 500
CEO'su icin de alakali ve gucludur. Andrew Sobel ve Jerry Panas,
iletisim sanatini, anlamli iliskiler ve gercek baglanti kurmak icin
gerekli olan kapilari acan ve etkilesimi saglayan 'dogru’' zamanlarda
'dogru’ sorulari hazirlama ve sorma temel becerisine indirgediler.”

— Adam L. Reeder,
Genel Mudur ve Kuresel
Yapi Uriinleri Bagkani
ve Temel Malzemeler,
Credit Suisse Ilk Boston
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Taze ve heyecan verici iliskiler kurmak, mesleki
olarak gelismek isteyen tim erkeklere ve kadinlara,

ve temas kurdugunuz herkesi motive

edin - bu kitap size ithaf edilmistir.
Eger siz de bizim gibi, cogu zaman sorunun
cevabindan daha énemli olduguna inaniyorsaniz,
basariya giden yolda iyi ilerliyorsun
iste ve hayatta.



Gl¢ Sorulari



Iyi Sorular Trump Kolay Cevaplar

Chicago'daki bir gékdelenin kirkinci katindaki gtinesle dolu bir ofiste
rahatca oturuyoruz. CEQ'ya, "Isinizi kazanmaya calisan biriyle
tanistiginizda sizi en ¢ok ne etkiler? Bir iliskinin baslarinda sizinle guven
ve itibar olusturan sey nedir?" diye soruyoruz.

Bu yonetici 12 milyar dolarlik bir sirketi yonetiyor. En guvendigi is
iliskileri hakkinda kendisiyle roportaj yapiyoruz. Bunlar sirketinin tekrar
tekrar basvurdugu hizmet saglayicilari ve tedarikgciler, guvenilir
danismanlarinin yakin ¢evresinin bir parcasi olan kisiler.

"Bir potansiyel danismanin, bankacinin veya avukatin ne kadar deneyimli ve anlayisli
oldugunu, her zaman," diyor, "onlarin islerinin kalitesine bakarak séyleyebilirim."sorular
ve ne kadar dikkatle dinliyorlar. iste bu kadar basit.”

Bir iliskiyi neyin insa ettigine dair dogrudan ama kapsamli bir aciklamada,
danismanlik yaptigimiz ve réportaj yaptigimiz yazlerce kisinin de dogruladigi seyi
bize anlatiyor: Iyi sorular cogu zaman cevaplardan ¢cok daha giicldidLr.

lyi sorular distincenizi zorlar. Sorunu yeniden cerceveler ve yeniden
tanimlar. En degerli varsayimlarimiza soguk su doker ve bizi geleneksel
dusuncemizden ¢ikarir. Bizi daha fazla 6grenmeye ve kesfetmeye motive
eder. Hayatimizda en 6nemli olan seyin ne oldugunu hatirlatir.

Antik tarihte, Sokrates ve Isa gibi déntstimsel figiirler sorulari biyiik bir etki
yaratmak i¢in kullandilar. Sorulari, 6gretim araglariydi ve ayni zamanda etraflarindaki
insanlari silinmez bir sekilde degistirmenin bir yoluydu. Ikisiyle de sonraki
bélimlerde tanisacagiz ve tekniklerini 6grenecegiz.

Ancak ayni zamanda sirket liderleri, bir bakan, bir milyarder, bir avukat, bir tip
merkezi CEQ'su ve duzinelerce kisiyle daha tanisacaksiniz. Hepsi buyuleyici
insanlardir (bazilarini taniyor olabilirsiniz), onlar i¢in bir gt¢ sorusu énemli bir dénum
noktasi haline gelir.

Yirminci yuzyilda Albert Einstein ve Peter Drucker gibi 6nde gelen
entelektUeller kiskirtici sorular sormayi severlerdi.



Bir sabah gencg bir Einstein, guinesin bir ¢icek tarlasinda parildamasini izledi.
Kendine sordu, "Bu i1sik huzmesinin Uzerinde seyahat edebilir miyim? Isigin hizina
ulasabilir veya onu gecebilir miyim?" Daha sonra bir arkadasina, "Hig¢bir 6zel
yetenegim yok. Sadece tutkulu bir merakhyim." dedi.

Drucker, ydonetim alanindaki en derin dusunurlerden biri olarak
kabul edilir. MUsterilerle yaptigi yogun sorgulama seanslariyla
anlayda.

Drucker, tavsiyede bulunmaktan ziyade, "Gercekte hangi isi
yaplyorsunuz?" ve "Musterileriniz en ¢ok neye deger veriyor?" gibi basit
ama etkili sorular sorardi.

Bir gazeteci bir zamanlar ondan danisman olarak bahsettiginde, Drucker itiraz etti.
Aslinda bir "hakaret" oldugunu soyledi - musterilerine sormayi sevdigi zor, dogrudan
sorulara bir gdnderme.

BUyuk sanatcilar her zaman sorularin rolinu anlamislardir. Edebiyatin en
unlu dramatik pasajinin tek bir soru etrafinda insa edilmesi tesaduf
degildir. "Olmak ya da olmamak, iste butun mesele bu," der Shakespeare'in
Prens Hamlet'i yasam ve 6lum Uzerine dusunurken.

Biz bu ifadeyi kullaniyoruzgdc¢ sorularBu kitabin bashgi olarak. Bunun
nedeni, sec¢tigimiz sorularin sohbetlerinize beklenmedik ve keyifli
sekillerde yeni bir hayat verme gucune sahip olmasidir. Dogrudan
konunun 6zune inmek i¢in guclu araclardir. Kilitli kapilart agmanin
anahtarlaridir.

Sonraki 34 kisa bdlumun her biri, bir veya daha fazla gug¢ sorusuyla
donustarulen bir konusmayi veya durumu anlatir. Sorularin nasil ve ne
zaman kullanilacagini géstermek icin gercek hayattan 6rnekler kullandik.
Bu kitabin "Sadece Pazar Gunu icin Degil" adli son bélumiinde, 293 giic
sorusu daha siraladik. Bu ek sorulari kullanmak, cesitli profesyonel ve
kisisel durumlarda basarili olmaniza yardimci olacaktir.

Sorularin gucunu kullanmayr 6grenmek, profesyonel ve kisisel etkinliginizi
énemli dlctde artirabilir. Bu kitap, iliskiler kurmaniza ve derinlestirmenize
yardimci olacaktir. Urlinlerinizin, hizmetlerinizin ve fikirlerinizin daha fazlasini
satin. Baskalarini dusinduklerinden daha fazla caba gostermeye motive edin. Ve
musterileri, meslektaslari ve arkadaslari etkilemede daha etkili olun.

Harika sorularin dénustartcu gucunu kullanmaya hazir misiniz? Okumaya devam edin.
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Eger dibe vurmak istemiyorsaniz, durun
Cukuru Kazmak

Bugun bile dusindigumde hala icim aciyor. Gencligin verdigi utang
verici bir saflik aniydi. Parlamak istedim ama yUz tstu dastum.

1960'larin pop grubu Procol Harum, "Saskin beynim parlak bir sekilde parliyor, oldukca
¢llginca" diyerek bunu mikemmel bir sekilde dile getirmisti.

Danismanlik firmamin is yapmak istedigi buyuk bir telekomunikasyon
sirketiyle gérusuyoruz. Sirkette yeni terfi etmis bir ortagim. Buyuk bir
yeni musteri edinerek iz birakmak icin can atiyorum—ah, ¢ok can
atiyorum.

Bu toplantiyi basarili kilmaya kararliyim. Dislerime kadar silahlanmis bir sekilde
geliyorum. Destekleyici kanitlar. Kendimizi sadece en iyi secenek olarak degil, ayni
zamandasadeceBu sirketin tercih ettigi danisman.

Biz Uc kisiyiz ve onlar begs kisi. Gruplarindan birkaci 6nemli
sorumluluklari olan baskan yardimcisi. En Ustte degiller ama yeterince
kidemliler. Bizi genis bir konferans odasina davet ediyorlar. Yonetim
kurulu odasi degil - masanin sert agag yerine siyah lamine bir Ustu var.
Ama yeterince zarif. Onaylayarak etrafimiza bakiyoruz.

Onlar icin kalin klasdrler getiriyorum. PowerPoint slaytlarindan olusan agir desteler. Bol
miktarda ayrintil dokimantasyon.

Ama sonradan bunun kesinlikle yanlis bir hazirlik oldugu ortaya cikti.

Woodrow Wilson't incelemeliydim. "10 dakika konusacaksam, hazirlanmak icin bir haftaya
ihtiyacim var. 15 dakika konusacaksam, U¢ gune ihtiyacim var. Yarim saat konusacaksam, iki gline
ihtiyacim var. Bir saat konusacaksam, simdi hazirim." demisti. Kisaliga kesinlikle hazir degildim.

Sonra musteriden gelen ilk soru, ilk salvo. Bu bir softbol atisi. Bunu
mahvetmek zor.



"Bize biraz kendinizden bahseder misiniz?"

Akillarinda onlara yardim etmek icin essiz bir sekilde nitelikli oldugumuza dair hicbir
suphe birakmamak istiyorum. Onlara firmamizin tarihini, iki danismanhk firmasinin
birlesmesiyle nasil kuruldugunu anlatiyorum. Bunu bizzat yasadigim icin hikayenin
bayuleyici oldugunu dusundum.

Musteri tabanimizi anlatiyorum. En 6nemli metodolojilerimizden bazilarini inceliyorum.
Musterilerle isbirligi yapma konusundaki ortak ekip yaklagimimizdan bahsediyorum. Ne
kadar iyi dinledigimizden bahsediyorum (Bu iddianin ironisini takdir edemeyecek kadar
gencim).

Temel gerceklerden higbirini esirgemeye dayanamam. Onlari etkileyecegini ve bizi
hemen elde etmelerini saglayacagini bildigim gercekler. Aninda.

Ancak niteliklerimize o kadar odaklaniyorum ki masanin diger tarafindaki
musteriyi neredeyse unutuyorum. Konusurken zamanin ne kadar hizli
gectigini fark etmiyorum.

Yaklasik 30 dakika sonra meslektaslarim ve ben sonunda sunumumuzu
sonlandirtyoruz. Sessizlik var.

Baskan yardimcilarindan biri klasér yigininin icinden bir seye uzaniyor. Bizimle
paylasmak istedikleri stratejik planlarinin bir kopyasi mi? Sirkette baska kiminle
konusmamiz gerektigini gdsteren bir organizasyon semasi mi?

Hayir. Randevu defterini aliyor. "Bu ¢ok yardimci oldu, tesekkur ederim.
Gergekten simdi baska bir toplantiya yetismem gerekiyor."

Cok gec! Cok az kisisel iliski kurduk—aslinda hi¢. Hedefleri, sorunlari
veya zorluklari hakkinda neredeyse hicbir anlayisa ulasamadik.
Sansimizi kaybettik. Simdi disari ¢ikariliyoruz.

(Bunu yazarken, Bob Dylan'in "My Back Pages" sarkisinin nakaratini kafamda
yankilaniyor: "Ah, ama o zamanlar ¢ok daha yasliydim, simdi ise daha gencim."
Hayatta hata olmadigini, sadece derslerin oldugunu hatirliyorum.)

Hizli ileri sarahm. Simdi bir yil gecti. Kidemli ortagim DeWitt ile cok benzer
bir satis gérugsmesindeyim. O, yuzlerce bdyle toplantinin emektaridir. Bilge bir
bilge. Ve musteri bize ayni soruyu soruyor: "Neden bize firmanizdan
bahsederek baslamiyorsunuz?"

DeWitt dusinceli bir sekilde duraklar. Yukari bakar ve sorar, "Bizim hakkimizda ne
bilmek istersiniz?" Sonra sessizlesir.

(Genellikle bir soru sorariz ve kuguk bir sessizlik oldugunda soruyu biraz
farkli kelimelerle tekrar sorariz. Sessizligi doldurmaya karsi koyamayiz.



DeWitt—sessizlikle ¢cok rahat. Uzun zaman 6nce bana, "Bir kez teklifini
sundugunda veya bir soru sordugunda, ceneni kapat!" demisti.)

Mdusteri aniden daha spesifik hale geliyor. "Elbette, sizin ne yaptiginizi
genel olarak biliyoruz. Ozellikle Asya'daki yeteneklerinizin ne oldugunu ve
ayrica sirket icinde nasil birlikte calistiginizi anlamak istiyorum." Bu,
etkilesimli ve ilgi ¢ekici bir sohbete yol aciyor.

"Merak ediyorum. 'Dahili olarak birlikte calisma' hakkinda daha fazla bilgi
verebilir misiniz?" diye soruyor DeWitt. "Bunu gindeme getirmenize ne sebep
oldu?" Daha dusunceli sorular soruyor. Onlarla son musteri gorevlerimizden
birka¢ 6rnek paylasiyor. Bunlar benzer musterilere nasil yardimc oldugumuzu
vurgulayan ilging hikayeler.

DeWitt'in sorulari sayesinde, bu sirketin baska bir danismanlik firmasiyla
yasadigi kotu bir deneyimi 6greniyoruz. Bu firma kendilerini ktresel olarak
tanitmisti ancak parcalar birlikte iyi calismiyordu. Musterinin Asya'ya
yonelik genisleme planlarini 6greniyoruz. Neden disaridan yardim
aradiklarini 6greniyoruz.

DeWitt hi¢ unutamadigim bir sey daha yapiyor. Musteriye beni
ovuyor.Ben, kendisi degil! 25 yillik deneyiminden bahsetmek yerine
— sektdre dair hakim bilgisinden bahsediyor—beni ekibinde bulundurdugu i¢in ne kadar
sansl oldugundan bahsediyor. Onlarin en parlak gen¢ ortaklarindan biri oldugumu
soyluyor. En cok calisanlarindan biri. Ben!

Tartisma, bir dnceki yil telekomunikasyon sirketiyle yaptigim
tartismadan farkli ve sonsuz derecede daha zengin. Yeni bir iliskinin
baslangici.

Bir hafta sonra sirket DeWitt'i arar. Daha fazla gérusme icin bizi geri
cagirirlar. Sonra bir teklif. DeWitt, sekiz yil sonra emekli olana kadar onlarla
cahsir. Artik onlar benim musterim. Hayat boyu musterim.

O toplantidan sonra DeWitt'in ¢cantasini gittigimiz her yere tagimaktan mutluluk duydum.

Birisi "Sirketinizden bahsedin" dediginde, onlardan daha spesifik
olmalarini isteyin."Bizim hakkimizda ne bilmek istersiniz?”

Benzer sekilde, eger biri size, "Bana kendinden bahset" derse, ona sunu sorun:
"Benim hakkimda ne bilmek istersiniz?”

Bu Sorunun Nasil Kullanilacagina Dair Oneriler



“Bizim hakkimizda ne bilmek istersiniz?”

Birisi bize bir soru sordugunda, nadiren tam olarak ne bilmek istediklerini
acitklamalarini isteriz. Hig birinin yanlis soruya - duydugunu sandigi ama aslinda
sorulmamis bir soruya - bes dakikalik bir cevap verdigini goérdintz mu? Aci verici.

Diger kisinin ne aradigini her zaman netlestirin. Birisi "Bana kendinden bahset" derse,
dogumunuzla baglayabilir ve saatlerce konusabilirsiniz. Ya da, onlara gecmisinizin hangi
kisminin onlari en ¢ok ilgilendirecegini sorabilir ve oradan baslayabilirsiniz.

Soru ne zaman kullanilir?

« Uzun bir cevap gerektirebilecek genel bir soru soruldugunda.

e Zamaniniz kisitliysa ve verdiginiz kisa cevabin tam hedefi vuracagindan emin olmak
istiyorsaniz.

Sorunun alternatif versiyonlari

e "Gec¢misimin hangi kismi ilginizi ¢cekiyor?"

« "Bu durumun hangi yénine odaklanmami istersiniz?"

® "Busoruyu cevaplamadan énce sunu sorayim: Gegmiste kurulusumuzla herhangi bir deneyiminiz oldu
mu?"

» "Ya sizin gibi musterilerimiz icin yaptigimiz son ¢alismalardan birkag
ornekle baslasaydim?"

Takip sorulari

e "Bu sorunuza cevap oluyor mu?"
« "Konusmami istedigin baska bir sey var mi?"
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Dort Kelime

"Dért kelime. Istedigim tek sey bu. Lanet olasi dort kelime."

George'un ofisindeyim. O éfkeyle volta atiyor. Ileri geri. Halisinda
belirgin bir yol gérmeye baslyorum.

George, Guneydogu'daki buyuk bir universitenin Rektor Yardimcisidir. Bana
gore, o en iyisidir ve bircok tUniversite gorevlisiyle ¢alistim.

"Sakin ol," diyorum ona. "Patlayacaksin. Otur."

"Bu dort kelime meselesi ne?" diye soruyorum ona. "Ne demek
istiyorsun?"

Hikaye basliyor. Ne yazik ki bunu daha 6nce George'dan duymustum.
Universitenin Ust diizey yetkililerinin bir toplantisindan yeni gelmisti. Hicbir sey
degismemisti.

"Sansdlye ile o aptalca toplantilardan birini daha yaptik. U¢ tam saatimizi
onunla gecirdik, bize ne disindugunu, ne yapmak istedigini, dnceliklerinin
ne oldugunu ve Universitenin onun liderliginde nasil gittigini hissettigini
anlattl.”

George, Sansolye'nin kesintisiz sizlanmalarindan bahsediyor. Bazi insanlarin
duyma guclugu ¢cekmedigini disuntuyorum. Dinleme gucglagu cekiyorlar.
George'un $Sansolyesi bu.

"Keske bir kez dursa," diye devam ediyor George, "ve bize ne disindigumuzu sorsa.
Sadece bir kez. Soylemesini istedigim dort kelime su: 'Ne ddstindyorsun?”

George hakli. O dort kelime, Ne ddistindyorsun?, gugludur. Bir gorus
ariyorsunuz. Konustugunuz kisi sizi dinlemenizi istiyor. Cok fazla konusan
insanlar hakkinda duymugssunuzdur. Cok fazla dinleyen bir insan hakkinda
hic duymamissinizdir.

Bir aksam Thoreau gunlugune soyle yazdi: "Bugun bana en buyuk
iltifat yapildi. Biri bana ne disindigumu sordu ve cevabimi gercekten
dikkate ald.."



Ilk kez bir ¢ift buz pateni giydiginizde biraz giiliing gérinmeden
edemezsiniz. Dinleme sanati da ¢ok kaygan olabilir. George'un bahsettigi o
dort kelime mukemmel bir baglangictir. "Bunun hakkinda ne dustntyorsun?"
veya "Bunun hakkinda ne hissediyorsun?" diye sorun.

Bu tlr sorularin listesi uzayip gidebilir. Bunlara ac¢ik uclu sorular
diyoruz. Basit bir soruyla cevaplanamazlar. Evetveya HAYIR. Aciklayici
bir cevaba ihtiya¢ duyarlar.

Sonra dinlersin. Dikkatle dinlersin. Quaker'larin dedigi gibidindar
dinleme.

Bu mantiksiz gértnebilir, ancak soru sormak ve sonra dinlemek sizi
sohbetin kontrolUne sokar. Sorulariniz bir cevap gerektirdigi icin, gug
konumundasiniz. lyi dinleyiciler her yerde populer olmakla kalmaz, bir
sure sonra bir iki sey 6grenirler.

Gecen gun tum bunlar aklima geldi. Eski dosyalarimdan birinde Franklin
Delano Roosevelt'in bir karikattrine rastladim. Bastonuna yaslanmis, belirgin
bir sekilde 6ne egilmis, belli ki evsiz olan ve onu bir yerde durdurmus gibi
gorunen iki adami dikkatle dinliyordu.

Resmi nerede buldugumu hatirlayamiyorum ama paha bicilmez bir
hazine. Adamlardan biri ufak tefek ve hircin gérunumlu. Elleri ceplerinde ve
Roosevelt'in ylizune dogru egilmis.

Diger adam daha iri ve yasl. Uzerinde eski, yirtik bir palto var ve
tirassiz.

Roosevelt'in normal gri fétr sapkasi her zamanki gibi biraz parcalanmis.
Cok dne egilmis. Onlara ne dusunduklerini soruyor gibi gérunuyor.
Kendisine sdylenen her kelimeye dikkat ediyor. Karikaturun altindaki yazida
soyle yaziyor: "Nasil hissettigimizi sormayi biliyor."

Ne ddstintiyorsun?—dort guclu ve karsi konulamaz kelime. Bildigimiz
sey, duyulma ihtiyacinin insan dogasindaki en gug¢li motivasyon
glclerinden biri oldugudur. Insanlar duyulmak ister!

Calismalar, bizi dinleyen insanlara en ¢cok deger verdigimizi acikca
g6steriyor. Insanlar her seyden énce iki seyi arzularlar. Takdir beklerler ve
birinin onlari dinlemesini isterler.

Bu dort kelimeden daha etkili hicbir sey yoktur:Ne ddscindyorsun?

Bu arada, George hakkindaki hikayenin mutlu bir sonu var. Sansélye
gbreve aday oldu ve eyaletin Valisi secildi. George,



Sansdlye olarak onun yerini al. Ah, bir sey daha. Tahmin etmeye bile calismayin.
Gercek bir hikaye ama isimleri basariyla degistirdim.

lyi bir dinleyici olarak Gniinizi gelistirin. Baskalarini ortaya ¢ikarin ve onlara énem
verdiginizi su sekilde sorarak gosterin:"Ne diistiniiyorsun?"

Bu Sorunun Nasil Kullanilacagina Dair Oneriler

“Ne distintiyorsun?"

"Bircok adam, istegini yerine getirmektense hikayesini duymanizi tercih eder," diye yazmistir
Doérdiinct Chesterfield Kontu Philip Stanhope. Etrafinizdakilerin duyuldugunu hissetmelerini
saglamak icin su muhtesem soruyu sorun:Ne distintiyorsunBir sel kapisini acacaksiniz ve bilgiyi
emen bir siinger olacaksiniz.

Sonra dinle. Saldirgan bir sekilde dinle. Dikkatlice dinle. Sessizligi dinle. Gézlerinle
dinle. Dinle!

Soruyu sordugunuzda duyduklariniz hosunuza gitmeyebilir. Aldiginiz risk budur.
Sadece ilerlemenin tohumlarinin mutsuz insanda kok saldigini unutmayin. Dikkatinizi
ceken sey ayakkabidaki cakil tasidir.

Soru ne zaman kullanilir?

« Bir ikilemi tartisirken veya gelecekteki bir eylem planlarken.
» Goruslerinizi paylastiktan veya bir teklif sunduktan sonra.
« Birisi size bir sorunla geldiginde.

Sorunun alternatif versiyonlari

e "Fikrinize deger veriyorum. Buna tepkinizi alabilir miyim?"

e "Goruslerinizi paylasmaya istekli misiniz?"

Takip sorulari

« "Bu konudaki dustincenizi en ¢cok ne etkiledi?"
« "Farkinda olmam gereken baska bakis acilari var mi?"
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Satis Durdugunda

Dean Kamen olaganustu bir mucittir. Adina kayitli 100'den fazla patenti vardir. Bir
insulin pompasi, tasinabilir bir bébrek diyaliz makinesi, elektrikli bir tekerlekli
sandalye ve duzinelerce baska yenilik gelistirmistir. DUnyanin en zengin, en zeki
girisim sermayedarlari tarafindan desteklenmektedir. Cok azi onun basari
rekoruyla eslesebilir.

Aralik 2001. Kamen, dunya ¢apinda ulasimi tamamen degistirecegini
soyledigi yeni bir Grun piyasaya strtyor. Bunun tzerinde on yildir
mutlak gizlilik icinde calisiyor.

Segway, pille calisan kisisel bir ulasim araci. Pazar? Alti milyar insan.
Muazzam bir tantanayla duyuruluyor. Tanitiminin beklentisiyle,
Newsweekyuzyilin en 6nemli icatlarindan biri olacagini 6ngéruyor.

Kamen, bir yil icinde yepyeni fabrikasinin haftada 10.000 Segway Uretecegini
ve her birinin fiyatinin yaklasik 5.000 dolar olacagini iddia ediyor.Kablolu
dergisinde Kamen, "FedEx ve American Express gibi sirketlerdeki yoneticiler,
onun yuksek teknolojili siper scooter'ini gérduklerinde, onsuz bunca yil nasil
idare ettiklerini merak edeceklerdi." diye dusundu.

Aslinda fabrika haftada yaklasik 10 Segway génderiyordu,
10.000. On yil sonra, tahmin edilen on milyonlarca adet yerine 50.000
adet satild1.

ise gitmek icin Segway mi kullaniyorsunuz? Okula gitmek icin mi? Aslinda hayir. insanlarin
arabalari, otobusleri, trenleri ve iki ayaklari vardi. Hi¢ kimse elektrikli, dik bir scooter ile
karsilanmasi gereken bir ihtiyac hissetmiyordu. Bireyler hissetmiyordu. Sirketler hissetmiyordu.
Huktmetler hissetmiyordu.

Segway, birinin satin alip almayacagini belirleyen ilk soruya olumlu
cevap veremedi:Alicinin ¢6zdmdn ele aldigi 6nemli bir sorunu veya
firsati var mi?

Gerek yok mu? Satis yok.



Yaklasik 25 yil 6nce, 17 Nisan 1977'de, Baskan Jimmy Carter ulusal
televizyonda. Eneriji krizi hakkinda dramatik bir konusma yapiyor.

Ortadogu ulkelerinin petrol fiyatlarini ylkselttigini agikliyor. Amerika Birlesik Devletleri
tehlikeli bir sekilde yabanci enerji kaynaklarina bagimli. Amerikahlardan fedakarlik
yapmalarini, tasarruf etmelerini istiyor. Yumrugunu sallayarak bu meydan okumayi "savasin
ahlaki esdegeri" olarak adlandiriyor.

Carter eneriji krizi konusunda kesinlikle hakli. Ongérdll, zamaninin étesinde.
Ancak konugmadan sonra popularitesi diguyor. Halk onun mesajini, yalvarisini
satin almiyor. Hi¢. Hatta bazilari onunla alay ediyor. Neden?

1977'de Amerikalilar enerji sorunundan kendilerinin sorumlu oldugunu
goérmediler. Bunu ham petrolin yabanci tedarikgcileri ve buyuk enerji sirketleri ve
blayuk sirketler tarafindan yaratilmis olarak algiladilar. Bu onlarin sorunu degildi.
kisisel sorun.

Halk, Baskan Carter'in enerji programini satin almayi reddetti ¢inku
birisinin satin alip almayacagini belirleyen ikinci soruya olumlu cevap
veremedi:Alict sorunu ustleniyor mu?Alci harekete gecebilmelidir.
Sorumlu hissetmelidirler ve bir organizasyonda, sorunla basa ¢ikmak icin
liderlikleri tarafindan guclendirilmelidirler.

Sorumluluk ve sahiplik yok mu? Satis yok.

Carter'in baskan oldugu 1970'lerde, Ulke genelinde oturma odalarini
yuksek sadakat devrimi sarmisti. Transistortn ve ardindan entegre
mikrogipin gelistirilmesi, yeni nesil stereo ekipmanlarin temelini att.
Bose gibi hoparloér sirketleri, dinleme deneyimini buyuk 6lcude
gelistiren gercekten mukemmel hoparlérler Gretmeye basladi.

Tuketiciler bu gelismeleri ¢cok sevdi. Kisa srede Universite yurt odalari
bile harika ses veren pikaplar, amfiler ve hoparlorlerle donatildi. Bu
kalite patlamasi 6nceki nesil ekipmanlari utandirdi.

Stereofiller artik dinleme deneyimlerinden ¢cok ama ¢cok memnundu.

Sonra, birisi Quadraphonic ses fikrini buldu. Dogru, iki hoparlér
yerine dort hoparlor olacakti ve dort ayri ses kanali olacakti. Stereo
canh bir performans gibi duyulsaydi, Quadraphonic ses dort tarafinda
calgiailarin oldugu bir performans sahnesinin ortasinda oturmak gibi
olurdu. Ha?



Quadraphonic ses buyuk bir fiyaskoydu. Pahaliydi. Bundan
faydalanabilecek neredeyse hicbir kayit yoktu. Ve en énemlisi, tuketiciler
zaten harika olan stereo ekipmanlarindan fazlasiyla memnundu.
Quadraphonic ses sistemi kisa surede Edsel arabasi ve 3-D gdzlukleriyle
birlikte ¢cop kutusuna atild1.

Quadraphonic ses, birinin satin alip almayacagini belirleyen tGg¢unci
soruya olumlu cevap veremedi:Alicinin mevcut teklifler veya bunlarin
gelisme hizi konusunda saglikli bir memnuniyetsizligi var mi?

Memnuniyetsizlik yok mu? Satis yok.

Dubai Ports World'iin 2005 yilinda Ingiliz sirketi P&O'yu satin almasi, bir kisinin
satin alma islemi icin dérdincu kosulu yerine getirememesinin tehlikelerini gozler
Onune seriyor:GuvenBu is i¢in dogru kisi oldugunuzu.

Dubai Ports World, Birlesik Arap Emirlikleri'nin bir parcasi olan Dubai
hukUimetine aittir. P&O, ulke genelindeki 22 buyuk ABD limaninda liman
operasyonlarini yonetme sézlesmelerine sahipti. P&0O ABD disi bir sirket
olmasina ragmen, hi¢ kimse bu kadar dnemli ulusal varliklarin yonetimine
itiraz etmedi. Sirket blyiik 6lcide Ingiliz milkiyetindeydi ve ingiltere,
ABD'nin sadik bir mattefikiydi. Ancak Dubai Ports World farkli bir hikayeydi.

Politikacilar, bircok ABD limaninin yakinda dolayl da olsa Orta Dogu
hukumetinin yonetimi altina girecegi gercegini hemen fark ettiler.
Satin alma sert bir sekilde elestirildi. Terdristlerin ABD'ye sizmasiyla
ilgili korku yayilmisti. Dubai Ports World'iin liman yénetim
sdzlesmelerine sahip olma potansiyeli, ulusal guvenlik icin olaganuistu
bir risk olarak gosterildi. ABD Kongresi anlasmayi engellemekle tehdit
etti. Bu birdnli sebepCapitol'de.

Buyuk baskilar karsisinda Dubai Ports World pes etti ve sonunda
P&O'nun ABD liman isletme isini bir ABD sirketine satti.

Dubai Ports World, birinin satin alip almayacagini belirleyen dérdincu
soruya olumlu yanit veremedi:Alici, sizin bu is igcin en iyi kisi oldugunuza
guveniyor mu?

Gulven yok mu? Satis yok.

Kosullar ne olursa olsun, birini satin almaya ikna etmeye calisirken,
bu dort kosulun mevcut olmasi gerekir. Bir sirkete hizmet satiyor
olabilirsiniz veya belki de patronunuza yeni bir girisim icin bir teklif
sunuyor olabilirsiniz. Onemli degil.



Satis durdugunda su soruyu sormalisiniz:

Alicinin ¢6zimdn ele aldigi 6nemli bir sorunu veya firsati var miA(Var
oldugunu dusunmedikleri bir sorunu ¢ézmeniz icin sizi neden ise alsinlar veya
belirli bir ihtiyaca cevap vermeyen bir trin satin alsinlar ki?)

Alici sorunu dstleniyor muAHarekete gecebilirler mi? Sorumlular mi?
Degilse, yanls kisiyle konusuyorsunuz.)

Alicinin mevcut teklifler veya bunlarin iyilestirme oranlari konusunda saglkli bir
memnuniyetsizligi var miAinsanlar yalnizca mevcut performans veya sunulanlar ile
kendi istekleri arasinda bir fark oldugunda satin alma yapacaklardir).

Alici, sizin bu is icin en iyi kisi oldugunuza gtiveniyor muABir sorunum olabilir, bu
sorunu sahiplenebilir ve harekete ge¢me yetkisine sahip olabilirim ve mevcut
tekliflerle ilgili saglikli bir memnuniyetsizlik yasayabilirim; ancak givenmezsem...Sen
veya seninsirket(Isi yapmak icin satis yapilmayacaktir.)

Herhangi bir sey satmak istiyorsaniz, bu dort kosulun mevcut olup olmadigini
belirlemelisiniz. Bu kitabin son béliumunde, potansiyel bir aliciya sorulacak bir dizi
ek soru bulacaksiniz. Bunlar, bu kosullarin her birine "evet" mi yoksa "hayir" mi
oldugunu belirlemenize yardimci olacaktir.

Bir hizmetin, bir Grinun veya bir fikrin satisi, kit zaman ve
kaynaklarin yatirrmini gerektirir. Kararli ve kararh olmalisiniz. Satisi
elde etmeye calisarak kendinizi tuketmeden dnce su soruyu
sormalisiniz:""Satin almaya hazirlar mi?"

Bu Sorunun Nasil Kullanilacagina Dair Oneriler

"Satin almaya hazirlar mi?"

Bunu daha énce duydunuz mu? "Konusup duruyoruz ama hicbir sey olmuyor. Inip
satin almiyorlar!"

insanlar satin almaya hazir oldugunda, bu keyifli bir deneyimdir. Size dogru
uzanirlar. Etkilesimden zevk alirlar. Ancak dért kosul karsilanmamigsa Grinutndza,
hizmetinizi veya fikrinizi satin almazlar.

Kosul 1: Bir sorun veya firsat var mi? Kisiye su tir sorular sorun:"Bunun su
anda sana maliyeti ne kadar?” “Bu sorunu ¢6zmezsen sonuclari ne olacak?” “Bu
firsatin ne kadara deger oldugunu dusutnuyorsun?” “Bu senin en yuksek
onceliklerinden biri mi?”

Kosul 2: Kisi sorunu "sahipleniyor" mu? Ona su tiir sorular sorun: "Bu sorunun
sahibi kim?" "Bunu duzeltmekten siz mi sorumlusunuz?" "Bununla ilgili bir harcamayi
kim yetkilendirebilir?" "Bu sorunun ¢6zimune kimin dahil olmasi gerekiyor?"



Kosul 3: Alicinin mevcut teklif veya iyilestirme oraniyla ilgili saghkh bir
memnuniyetsizligi var mi? Onlara sorun:"Bu 6nemsiz bir rahatsizlik mi yoksa gercekten
biktiginiz bir sey mi?" "Neyin eksik oldugunu séylersiniz?" "Neden boyle hissediyorsunuz?
Simdi'Bunun i¢in ekstra kaynak ayirmanin zamani geldi mi?" "Bu sorunu ¢6zmek icin kendi
cabalariniz ne kadar etkili oldu?"

Kosul 4: Alic1 size guveniyor ve sizin sahip olduklari en iyi alternatif oldugunuza
inaniyor mu? Sunlar gibi sorular sorun:"Baska hangi ¢6zimlere bakiyorsunuz?” “Bu alandaki
yeteneklerimiz hakkinda ne distnuyorsunuz?” “Bizim veya yaklasimimiz hakkinda ne gibi
endiseleriniz var?”
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Gérev Onemli Dedil. Her Sey Onemli

Yillarca sorunlari ¢cézmeye yardimci olmak bana, etkili ve empatik bir sekilde dinlediginizde bunun
umursadiginizi gosterdigini 6gretti. Ve insanlar sizin umursadiginiza inanmadiklari stirece sizinle

tam olarak etkilesime girmeyeceklerdir.

Life Health'in CEO'su Rick Haber ile oturuyorum. 2 milyar dolarlik bir
saglik sirketi. Bu bizim duzenli aylik ko¢luk toplantimiz.

Life Health, buyuk bir kar amaci gutmeyen tibbi merkezdir. Bolgedeki
diger tek hastane St. Frances'tir. Sehrin en zengin bdlgesinde bulunan ¢ok
daha kucuk bir hastanedir.

"St. Frances'i devralmak icin yogun bir yolculuk yapiyorum," diyor Haber.
"Bblgedeki en buyuk kardiyak programa ve birkag duzine Ust duzey kalp
uzmanina sahipler. Onlarin kampimda olmasi gerekiyor. Boslugumuzun
oldugu tek alan burasi. Gerekirse tum hastaneyi devralirrm."

"Nereden geldigini gorebiliyorum, Rick," diye cevapliyorum. "Sen hirsli bir
adamsin. Senin azmin ve Israrin sayesinde, Life Health bu kasabada pazar
lideri oldu. Bana," diye soruyorum, "Life Health'in misyonunun ne oldugunu
hatirlatabilir misin?"

"Bu kolay. Bunu personelimle her zaman konusuyorum. Hayati saglik bakimi
ve hastalik dnleme konusunda en etkili programi sunmak ve mumkuin olan en
dusuk maliyetle mevcut en sefkatli ve duyarli tedavileri sunmak." Duraksayip
bunun icime sinmesini bekliyorum. Sonra Rick'e, "Bu devralma misyon
beyaninizi nasil ilerletir? Temel amacinizi?" diye soruyorum.

"Sey," diye basliyor Rick. Sonra durakliyor.
"Sey, ben de Uzerine gidebilecegim bir firsat gérdum. Bilirsin, oldukca agresif
bir adamim." Kulaklarim diklesiyor. "Sadece" kelimesini her duydugumda bir

alarm caliyor. (Harry Emerson Fosdick'in, kendine sarilan bir insanin oldukga
kucuk bir paket olusturdugunu séyledigini hatirliyorum.)



"Séyle bana Rick, o gbérev beyaninda St. Frances Hastanesi'nin kalp
bakimini ele gecirmenin senin gorevin oldugunu belirten yer neresi?
Onlari 6ldureceksin. Is bittiginde parcalanacaklar.”

"Ne diyorsun?" diye soruyor.
"Séylemiyorum, soruyorum," diyorum ona.

Sonra konugmayi birakiyorum. Sessiz oluyorum. Bu bir Dunya Serisi
sessizligi—ziyaretci takim ilk vurusta sekiz sayi attiginda olan sey gibi.

Tekrar soyliyorum: "Rick, misyonunun ne oldugunu ve bu fikrin onu nasil
ilerleteceg@ini soruyorum. Bu, savundugun seyle tutarli mi?"

Cevap vermek zorunda degil—yuzinden gorebiliyorum. Rick, St.
Frances'ten kardiyak programi devralmanin Life Health'in misyonunu
yerine getirmekle higbir ilgisi olmadigini biliyor. Kardiyak program olmadan
bile, pazardaki baskin gu¢ olmaya devam edeceklerini biliyor.

"Rick," diye ekledim, "ikimiz de biliyoruz ki daha biyuk daha iyi demek degildir; daha iyi daha iyidir."

Misyon her seydir. Sizin gergek kuzeyinizdir. Birisi blyuk bir hamle yaptiginda—
onemli bir karar—bunun kim olduguyla tutarh olup olmadigini kontrol edin.
Sunu sorun:"Bu, misyonunuzu ve hedeflerinizi nasil ilerletecek?”

Bu Sorunun Nasil Kullanilacagina Dair Oneriler

"Bu, misyonunuzu ve hedeflerinizi nasil ilerletecek?

“Hedefler?”

Misyonumuz ve hedeflerimiz kesinlikle kim oldugumuzun ve kim olmak istedigimizin
kalbinde yer alir. Bu hem kurumsal hem de kisisel diizeyde dogrudur. Yine de, siklikla
onlardan uzaklasiriz. Gunluk hayatlarimiza dalariz ve agaclar yiziinden ormani gézden
kaybederiz. Bunun nedeni, basari, zenginlik, gti¢ ve s6hret achgimizi gideren seylere
cekilmenin cok insani olmasidir. Ancak bunlar siklikla kalplerimizi ve ruhlarimizi beslemez.

Soru ne zaman kullanilir?

« Birinin temel misyonuyla uyusmayan seyler yaptigini gérdigunuzde.
« Birisi yeni bir ydne énemli miktarda zaman ve kaynak yatirma karari
aldiginda.

« Diger kisinin misyon ve hedeflerinin gercekte ne oldugunu diisiinmediginden
suphelendiginizde.



Sorunun alternatif versiyonlari

e “Misyonunuzu ve hedeflerinizi bana hatirlatabilir

* misiniz?” “Bu, degerleriniz ve inanglarinizla tutarli mi?”

Takip sorulari

® "Neden veya neden olmasin?"

« "Misyonunuzu destekleyecek ve ayrica degerlendiriimeye deger baska
fikirler veya girisimler var mi?"
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Magaranizdan Cikin

Bir dastinuin. Ozgurluginuz elinizden alindi. Artik glinesin sicak
pariltisini deneyimleyemiyorsunuz. Rahat eviniz gitti.

Bunun yerine, tamamen karanlik bir magarada yasiyorsunuz. Korkun¢ derecede nemli.
Sicaklik asla 55 derecenin Uzerine ¢ikmiyor.

Bir an icin bu fikri aklinizda tutun ve Coleridge'in "inan¢sizhdin génulla olarak
askiya alinmasi" olarak adlandirdigi seye katilin.

Bir dusunun. Hayatiniz boyunca o magaranin icinde zincirlenmissiniz, i¢
duvara bakiyorsunuz. Arkanizda bir senlik atesi var. Isigini duvara
yansitiyor. Zincirler yizinden donup 1sigin kaynagina bakamiyorsunuz.
Sadece 6nunuzdeki duvara bakabiliyorsunuz.

Gunlerinizi arkanizdaki atesin dnunden gecen insanlarin ve nesnelerin duvara
yansittigi golgeleri izleyerek geciriyorsunuz. Golgeler dans ediyor ve hareket
ediyor. Bu gélgelere anlam yukluyorsunuz. Hareketlerini yorumluyorsunuz. Onlari
kimin olusturdugunu tahmin ediyorsunuz. Golgeler, magaranizin los késesinin
disindaki gercekligi gérmeye en cok yaklastiginiz anlar.

Bu golgeleri gorerek hayat hakkinda hangi sonuclara variyorsunuz? Magara
duvarina yansiyan gercekligin sadece yansimalarini gérebilirsiniz, gercgek seyi
degil. Alginizin ne kadar zayif oldugunun farkinda misiniz? Duvara
zincirlenmisken dunyada olup bitenler hakkinda ne kadar az sey anliyorsunuz?

Garip, Urkutlcu bir senaryo mu? Yoksa bu, etrafimizdaki hayata dair gercek anlayisimizin
ne kadar sinirh olduguna dair dogru bir metafor mu?

Antik Yunan filozofu Sokrates bunu "Magara Alegorisi" olarak
tanimliyor. Bunu Platon'unDjyaloglar.DiyaloglarPlaton ve eski hocasi
Sokrates arasindaki bir dizi konusmadir. Sokrates, bir filozofun
magaradan serbest birakilan ve artik gercedi oldugu gibi gorebilen bir
mahkum gibi oldugunu sdéyler.



Bir anlamda, gti¢ sorularretrafimizdaki gercekligi, onun golgeli
temsilleri yerine gdrmemize yardimci olan araglarimizdir. Esiniz
cocuklarinizdan biriyle ilgili bir olayr anlatiyor. Bu agiklama nesnel mi?
Bir is arkadasiniz, hakkinda ¢ok fazla bilginiz olmayan bir alanda
yatirim teklifi sunuyor. Degerlendirme ne kadar dogru?

Her iki durumda da aslinda sadece golgeleri géruyorsunuz; diger kisinin ne
oldugunu veya ne olacagini disundugune dair filtrelenmis ve dnyargil bir
gorus aliyorsunuz.

Bizler 6zUnde Sokrates'in alegorisindeki magara duvarina zincirlenmis
mahkumlardan farkh degiliz. Hayati filtreler aracihgiyla deneyimleriz.

Sokrates antik Yunan'da yasadi. GUg¢ sorulari sormada ustaydi. Ders
vermek yerine, 6grencilerine bir dizi diustndurtcu soru sorarak
ogretti. Bunlar araciligiyla égrencilerinin zihinlerini 6grenme surecine
dahil etti. Varsayimlarini aciga cikardi. Yavasca ama emin adimlarla
sorunun 6zune indi.

Sokrates bir derse "Erdem nedir?" veya "lyi nedir?" diye sorarak baslardi. Bu
kelimeleri her zaman kullaniriz. Ama bunlarin ne anlama geldigini gercekten biliyor
muyuz? Gunumuzde, dinyanin dort bir yanindaki bir¢ok Gniversite 6gretimlerinde
"Sokratik Yontem"i kullanmaktadir; bunlardan en unlilerinden biri Harvard Business
School'dur.

Sokrates bu yéntemi ¢ok acik bir sekilde ézetlemistir. Séyle demistir: "Insan
Muikemmelliginin en yuksek bicimi, kendini ve bagkalarini sorgulamaktir.”

Sokrates, Atina toplumunun ve hukimetinin acik sézIu bir elestirmeniydi.
Sonunda ydnetici siniflara yénelik algilanan saldirilari nedeniyle 6lume
mahkdm edildi. Mucadele etmeden bir bardak zehirli baldiran otu icti. Bu
yavas yavas kalbine ulasti ve 6ldu, tarihin en buyuk filozoflarindan biri olarak
kahcr itibarini geride birakti.

Sokrates suphesiz ki hayatini, sikca alintilanan su s6ztine uygun olarak yasamistir:
"Sorgulanmamis hayat yasamaya degmez."

Sokrates ydntemini gunluk isinizde ve kisisel yasaminizda buayuk bir
etkiyle kullanabilirsiniz. Daha Sokrates benzeri nasil olabilirsiniz? Oncelikle
ifadeler, iddialar veya emirler yerine sorularla baslayin.

Su érnekleri dusunun:

Yerine: "Musteri hizmetlerimizi iyilestirmemiz gerekiyor!”



Denemek:""Bugun musteri hizmetleri seviyemizi nasil degerlendiriyorsunuz?"
veya "Hizmetimiz musteri sadakatimizi nasil etkiliyor?"

Yerine: "Biliyorsun, eger bu yaz is bulamazsan sana harglik

vermeyecegiz."

Denemek:'Bu yaz yapmak istediklerin icin ne gibi fikirlerin var?” veya
“Is arayisinin nasil gittigini duymak istiyorum. Neler arastiriyorsun?”

Yerine, "Ofkenizden biktim.”

Denemek: Ofkelendiginizde bunun size en yakin olan insanlarla olan iliskilerinizi nasil
etkiledigini dusinutyorsunuz?”

ikincisi, soresasHerkesin hafife aldig seylerle ilgili sorular; belki de
baskalarini sasirtacak sorular.

Ornegin, is yerinde biri "Daha fazla inovasyona ihtiyacimiz var." diyor. "inovasyonun sizin icin
ne anlama geldigini agiklayabilir misiniz?" diye sorun. Daha fazla ekip ¢alismasi ¢agrisi oldugunda,
"Ne yaparsiniz?" diye sorun.Sen"Takim calismasi" derken neyi kastediyorsunuz?"

Daha fazla is-yasam dengesi istedigini sdyleyen bir arkadasinizla birliktesiniz.
Bu arkadasiniza "Sizin icin is-yasam dengesi nedir?" diye sorun. Birisi "Ona
guvenmiyorum" der. Siz de "Neden olmasin?gdivenBu durumda senin icin ne
ifade ediyor?”

Bu tur sorular, baskalarini mesgqul eden ve dustundudren derin,
odullendirici sohbetlerle sonuclanacaktir. Bilge bir coban olarak tn
kazanacaksiniz; insanlara kendi goruslerinizi empoze etmek yerine onlari
nazikce dogru yéne yonlendiren bir lider.

Sokratik zihniyeti benimseyin ve magaranizdan ¢ikin! Varsayimlari
sorgulayin. Bagkalarinin hafife aldigi kelimelerin tanimlarini
sorgulayin. Sorulari kullanarak etrafinizdakileri canlandirici bir
6grenme ve kesif yolculuguna cikarin.

Sokratik Kullanimina Yonelik Oneriler
Yaklagsmak

Sokrates zihniyetini benimsediginizde, neredeyse her sohbete farkl yaklasirsiniz.
Iste bu zihniyeti anlamaniza yardimci olacak bir karsitlik:

Yerine: Sen: |

laniatmak |Distindiiriici sorular sorun |
|Uzman olmak

Bagkalarini uzmanliklarina katkida bulunmaya davet edin ‘




Yerine: Sen:

|Bi|giyi kontrol etmek

Baskalarinin deneyimlerini ortaya gikarmaya yardimci olun

|Zorun|u ¢6zumler ||Ba§kalar|ndan cHziim isteyin

Ne kadar akilli oldugunu gésteriyor SenBaska %rlna ne kadar akilli oldugunu géster Onlarvardir

|
|
|Anlam varsaymak |Kelimelerin anlamini sor |
|
|
|

|Ana|iz ediliyor HSentezIeyin ve buyuk resme bakin

“Insan hayatinda hicbir seyin istikrarli olmadigini unutmayin; bu nedenle refahta asiri
sevingten, sikintida asiri depresyondan kaginin.

"_Sokrates, MO 469-399
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Baslangictan Basla

"Jay paray! 6dun¢ almak zorundaydi. Katkida bulunabilecegim tek bir kurusum
bile yoktu."

Rich DeVos ile Michigan, Grand Rapids'teki en lUks restoran olan 1913'te
6gle yemegi yiyorum. New York'taki her seyle rekabet edebilir. Rich en
sevdigi 6gle yemegini yiyor, bir kase chili. Aslinda iki kase chili.

Harika bir hizmet aliyoruz ve sasirmiyorum. Rich restoranin sahibi.
Aslinda, otelin ve icindeki restoranin sahibi. Ayrica caddenin karsisindaki
Marriott'un ve Grand Rapids sehir merkezindeki birka¢ blok 6tedeki otelin
de sahibi.

Tanidigim en sira disi adamlardan biri. MUtevazi. Comert. Kukreyen bir
vatansever. Ve sizi sandalyenizden firlatan, alkislayan ve tezahurat eden
motive edici bir konugmaci.

O bir ilham. Hayati uzun bir yaratim ve kutlamadir.

Ah, bir sey daha. Forbes onun net degerini birka¢ milyar dolar olarak
listeledi. Bu bir "B."

Rich, lise arkadasi ve ordu arkadasi Jay Van Andel ile birlikte Amway'in
kurucu ortagidir. Mistik bir bagdi. ikisi de emekli olduktan sonra bile her
gun birbirleriyle iletisim halindeydiler.

Bugun sirket 20 milyar dolarlik bir operasyondur. Dunya capinda 80
ulkede 3 milyon Amway distributord bulunmaktadir.

ilham vermekten bahsetmisken. Bir keresinde onu coskulu bir 30 dakikalik
sunum yaparken dinledim. Hemen orada Amway temsilcisi olmak istedim!
Rich'in en ¢ok gurur duydugu sey, cok sayida erkek ve kadini milyoner yapmis
olmasi. Yuzlercesi oldugunu soyluyor.

"Rich," diyorum ona, "yaptigin seyin buyuleyici bir hikayesi. Bana
anlat, nasil basladin?"



"Bastan basla," dedi Kalpler Krali Alice'e, "ve sonuna gelene kadar
devam et."

Asagida anlatilanlar masal gibi gérunse de, tamami gercektir.

"Jay ve benim Universiteye gidecek vaktimiz yoktu. Girisimci olmak istiyorduk. Ancak o
zamanlar kelimenin ne anlama geldigini bildigimizden emin degilim.

"Ordudan ayrildik ve birlikte ve kendimiz icin is yapmak istedigimizi
biliyoruz. Bunun Amerikan rayasi olduguna ikna olduk.

"Biz charter ucak isine basladik. Ama bu hig ise yaramiyor. Peki, sirada
ne var diye merak ettik."

(Deneyimlerden ders ¢ikardigimizi ve hatalarin insana deneyim kazandirdigini
hatirladim. Winston Churchill, basarinin, coskunuzu kaybetmeden bir
basarisizliktan digerine gecmek oldugunu soylemisti.)

"Kiralik ugak kazasinin hemen ardindan Jay, Nutrilite'i duyar. Bu bir
gida guclendiricidir. Biraz arastirma yapariz. DistribUtor olabilecegimizi
ogreniriz.

"Bu yuzden bir satis kiti ve numuneler satin almak isteyerek basladik. Bu
50 dolara mal olacak. Ama aramizda o kadar para yok. Jay bizi ise sokmak
icin 50 dolar bor¢ almak zorunda. Bir kurus bile katkida bulunacak kadar
param yoktu.

"Yillar gectikce is gercekten buyudu. Jay ve ben sonunda
Bizim icin ¢alisan 5.000 Nutrilite distributéru. Daha genis bir irin yelpazesi
istiyoruz. 1959'da American Way Association'i kurduk. Daha sonra adi Amway
olarak degistirildi. Bizim gibi kimse yoktu.”

Rich, Amway'in biyumesinden bahsetmeye devam ediyor. Sadece bir dagitim
sirketinden daha fazlasi haline geldi. Bir yasam bicimiydi, motivasyon ve siki
calismayla herkesin ge¢cmisi ne olursa olsun basarili olabilecegi bir
organizasyondu.

Rich ve ben 6gle yemegi masasinda yaklasik U¢ saat geciriyoruz. Ancak sirketinin
nasil basladigi gercek hikaye. Rich'e ilk sordugum sorunun beni harikulade,
kesfedilmemis yolculuklara c¢ikardigini distindyorum: "Nasil basladin?"

Ayni soruyu (Nasil basladiniz?) Mary Kay Cosmetics'in kurucusu Mary Kay
Ash'e soruyorum. Onun hikayesi ne kadar da ilginc—bekar bir anneydi ve
kucuk oglunu gecindirmenin bir yolunu hemen bulmak zorundaydi.

Ve Cal Turner, Jr. (Dollar General) ilk olarak bir ¢ift bloomer satarak
ise basladi. (Evet—bloomers!) Dluzinelerce ve duzinelerce baska



iste boyle hikayeler.

Rich DeVos'a gelince, o Tanri'nin orijinallerinden biri olarak dogmustur. Kurumsal yasamin
kurallarinda, mutluluk icin elverislidir.

"Nasil basladin?" sorusu en unlu, guclu veya zengin kisinin bile karsi koyamayacagi
bir sorudur. Ancak bunu yol boyunca karsilastiginiz herhangi biriyle deneyin; bu ayni
zamanda bir arkadas, meslektas veya yabanci icin de bir sorudur. Ortaya ¢ikan
hikayeler sasirtici derecede heyecan verici olacak.

Kalplerin Krali'nin s6zunu takip edin. Bastan baslayin. "Nasil
basladiniz" sizi, altin kil¢ge sohbet ve bilginin sizin icin hazir oldugu
harikulade bir yola géturecektir.

Birisiyle gercek anlamda etkilesime girebilir, onu disari ¢ikarabilir ve ona sorarak
hikayesini 6grenebilirsiniz.""Nasil basladiniz?"

Bu Sorunun Nasil Kullanilacagina Dair Oneriler

"Nasil basladiniz?"

Sorabilecediniz tim sorular arasinda, bu sorunun en giizel yani hem size hem de
anlatana getirdigi nese, tutku ve ilhamdir.Nasi/ basladinizZok sayida muhtesem
hikaye sunar. Her biri degerlidir, neseyle doludur (ve zaman zaman yol boyunca kalp
kirikh@r). Ve cogu zaman degerli kahkahalarla.

Bu soruyu sordugunuzda, hayati sakaci bir merakla yasayan erkekler ve kadinlar
bulacaksiniz. Her seyi riske atmaya, zar atmaya isteklidirler. Risk almaktan
korkmazlar ¢inkii meyvenin orada oldugunu bilirler.

"Nasil basladin?" diye sordugunuzda, siradan olani sira disi olarak tanimaya da
yardimci olursunuz. Her arkadasinizin, meslektasinizin veya hatta yabancinin onlar igin
degerli bir hikayesi vardir. Meslegini nasil sectikleri. Esleriyle nasil tanistiklari. Los
Angeles'a yaptiklari ve sonunda yerlestikleri o tesadufi yolculuk. Bu hikayeler
paylasildiginda, bir bag kurulur.

Soru ne zaman kullanilir?

® Herhangi bir zamanda, birisini kariyerine veya hayatinin herhangi bir bolimune nasil basladigini
paylasmaya davet edebilirsiniz.

Sorunun alternatif versiyonlari

 Bir ¢iftin: "Siz ikiniz nasil tanistiniz ve nasil bir araya geldiniz?"
e Bir sanatg¢inin veya mlizisyenin: "Sana bunu kim 6gretti? Zanaatini nasil

e odgrendin?" Herhangi birinir: "Nerede bluyuidun? Ve nasil oldu da . . . .'a geldin?"



Takip sorulari

e "O zaman bunu yapmaya nasil karar verdin?"
« "Ogrenmen gereken en zor ders neydi?"
« "EQer bu gerceklesseydi... sence ne olurdu?"
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Bastan Basla

"Sadece icmiyorsun," diyor. "Icine ¢ekiyorsun." Gilimsemiyor.

Allan Favort ile mezun oldugu okula yapacagi bagis hakkinda konusuyorum. Bana
anlattigi her seyden ve ge¢misteki bagislarindan, Universitesine karsi buyuk bir tutkusu
oldugunu biliyorum. Ayrica buyuk bir bagista bulunacak yuksek mali kapasiteye sahip
oldugunu da biliyorum. Ve o da benim bildigimi biliyor!

Mezun oldugu okula olan baglihgindan o kadar emin oldugum icin, tartismamiza girmek
icin hi¢ vakit kaybetmiyorum. Onu selamliyorum ve hemen konuya giriyorum.

"Allan, Gniversiteyi ne kadar sevdigini biliyorum. Mezun oldugun
MuUhendislik Fakultesi'ne bir milyon dolar bagiglamant istiyorum.
Fakulteye bagh oldugunu biliyorum ve son yillik bagislarin oraya
gidiyor."

Iste o zaman beni durdurdu. Beyzbol eldiveni kadar btk bir el

yuzimdeydi.

"Buraya dalip gidiyorsun ve dylece benden bir milyon dolar
istiyorsun. Ve Muhendislik Fakultesiyle ilgilenecegimi varsayiyorsun."

Cherokee Kizilderilileri savasa girmeden énce kullandiklari bir s6z vardi: "Olmek
icin guzel bir gun." Ben de dyle hissediyorum. Aslinda, savasin bittigine ve bir
sedyeyle goturdldigume inaniyorum. Allan'a bakiyorum ve derin bir nefes
aliyorum.

"Bunu gercekten yaptigimi inanamiyorum, Allan." (Ne distiniyordum? iliski
kurmak icin zaman ayirman gerektigini biliyorum. Ve sonra bir kelebegin konmasi
kadar ince bir sekilde, dogru motivasyonlari bulmak icin kesfetmeye
baslayabilirsin.) "Utaniyorum, Allan. Seni o kadar iyi tanidigimi saniyordum ki,
hemen iceri daldim. DUsuncesizligim icin ¢ok Uzgunum. Beni affet."

Sonra evrak cantami ve paltomu alip ¢ikiyorum. Veda bile etmiyorum.
Sadece kapiyi kapatip ¢ikiyorum.

Yaklasik 20 saniye sonra kaplyi ¢aliyorum. Kapiyi hafifce araliyorum.



"Merhaba, Allan. Birka¢ dakikaligina iceri girebilir miyim? Seninle
konusacagim cok 6zel bir sey var. Universiteyle ilgili. Sanirim bunu cok
heyecan verici bulacaksin.” "Ve bu arada, bastan baslamamiza izin verir
misin?" diye ekliyorum. Allan gulimsuyor ve konusmadan basini salliyor.

Sonra baslangi¢ta yapmam gerekeni yapiyorum. Sohbet ediyorum, gézlemliyorum ve
sorular sormaya basliyorum. En 6nemlisi, Allan't konusmaya tesvik ediyorum. Anahtari kilide
sokmaya gizlice calisiyorum.

Duydugum su. Biraz kurnazca arastirdiktan sonra Allan'in
Muhendislik Fakultesi'ne bagis yapmakla hig ilgilenmedigi ortaya ¢ikti.
Universitedeki tiyatro programiyla ilgileniyor.

Bana soOyle diyor: "Sanirim bunu esimden bagka kimse bilmiyor ama
universiteye girdigimde drama bélumundeydim. Oyuncu olmak istiyordum.
Neyse ki muhendislige gectim ve dunya ¢ok kotu bir oyuncuya sahip olmaktan
kurtuldu.

"EQer bir hediye vereceksem, ve bunu yapacagimi séylemiyorum, sen aniden ¢ekip
gitmeden 6nce benden istedigin o ¢ilgin miktardaki para hakkinda biraz daha
konusmaktan mutluluk duyarim.”

Konusuyoruz, konusuyoruz.

Son olarak, "Bahsettigimiz tiyatro programini biliyor musun? (Aslinda,
tum konusmayi o yapti. Ben de arada sirada bir soru ekliyorum.) Sanirim
bana birkac yil daha verirseniz, muhtemelen bir milyon dolarlik bir bagista
bulunabilirim."

Mezmurlar okuyorum.

Garip gelebilir, ancak sifirdan bir sohbeti yeniden baslatmak cesur ve
ylrekli bir stratejidir. Is yerindeki biriyle veya evdeki bir aile tyesiyle
olabilir. Yanlis bir baslangi¢ yaptiginizda, sunu sorun:""Bastan
baslamamizin bir sakincasi var mi?"

Bu Sorunun Nasil Kullanilacagina Dair Oneriler

"Bastan baslamamizin bir sakincasi var mi?"

Soru sormadan ve arastirmadan bir talebe hemen atlamamaya dikkat edin. Bu, ylizme
bilmeyen birini derin sulara itmeye benzer. Nefes almak icin sudan ¢ikmayabilirler. Ve sizi
de beraberinde géturebilirler.

Insanlar affedicidir. Sizinle harika bir sohbet etmek isterler. "Bastan baslamamiza
izin verir misiniz?" diye sormak diger kisiyi silahsizlandirir ve gulimsetir.



GuUlumsemek yeni bir baslangicin yolunu agacaktir.

Soru ne zaman kullanilir?

« Bir konusma cok kotu basladiginda.

» Bir arkadasinizla veya aile Uyenizle verimsiz, duygusal acidan yogun bir tartismaya
girerseniz.

Sorunun alternatif versiyonlari

» "Yanlis bir baslangi¢c yaptim. Tekrar baglamami ister misin? Bunu adaletli
yapmadim."

e "Bundan geri adim atabilir miyiz?gerekir'Ne hakkinda konusuyoruz?"

Takip sorulari

® "Tesekklr ederim. Sana bir soru sormamda sakinca var mi?"

e "Bastan baslamak istememin sebebi ayagimi agzima sokmam. Bir kez daha deneyebilir
miyim?"
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Eger Sen Her Seyin Ustesinden Gelebilirsin
Nedenini Anlayin

Is tanimini tekrar okudum. Aman Tanrim!Bunlari nereden
uyduruyorlar??

Manhattan'daki en yuksek binalardan birinin tepesinde, buyuk bir
konferans masasinda oturuyorum. Grubu yeniden toplamak Gzereyim.
Benimle birlikte dinyanin en deneyimli 18 bankacisi oturuyor. Kuresel bir
finans devi icin kidemli hesap yoneticileri arasindalar.

BUyuk kredi olanaklari ayarlayabilirler. Dontusumsel bir devralma icin
finansman saglayabilirler. Milyarlarca dolari saniyeler icinde dinyanin dért bir
yanina taslyabilirler. Bankanin gelirleri, karlari ve hisse senedi fiyati buyuk 6lcude
bu seckin birey grubunun performansina baglhidir.

Ancak hayal kirikligina ugramis durumdalar. I¢ biirokrasi tarafindan engelleniyorlar.
Sermayeden daha fazla getiri isteyen hissedarlar tarafindan baski altina aliniyorlar. Her
hareketlerini kaydeden 6lciim sistemleri tarafindan izleniyorlar. iliskilerde uzun vadeli
yatirimi zorlastiran metriklerle kusatiimis durumdalar.

Onlara rollerini yeniden tanimlamalari ve Urin odakh olmaktan ziyade musteri odakli
bir yaklagim gelistirmeleri konusunda yardimci oluyorum. Bu guglu ydneticiler, musteri
odakh yeni bir cagin 6nculeri olarak goruluyor.

Misyonlarini sik bir PowerPoint slaydinin en Gstine koydular. Baslikta
"Misyonumuz" yaziyor. Sunlar gibi bircok zarif kelime iceriyor: maksimize
etmek,hizalamak,sinerji yaratmak, karli, Ve cok yénld. Ancak tanimlanan
gorev musteri odakh gelmiyor. Hayir, Sikran GUnu'nde hindi "énce"
oldugu kadar "6nce musteri" geliyor. Basitce sdylemek gerekirse, soyle
bir sey:

Misyonumuz, bankanin tim hizmetlerini mimkdin oldugunca sik bir sekilde kilit

mudisterilerimize satmaktir..

IIham verici veya ayirt edici degil.



Bu durum, 18 kisilik stiper bankaci grubunun musterilerine hizmet etme konusunda duyduklari
gercek coskuyla ve her zaman musterilerinin cikarlarini 6n planda tutan givenilir danismanlar olarak

hareket etmeleriyle celisiyor.

"Insanlar sordugundaNasi/'Onlara, "mesgul kaliyorlar ve her zaman bir isleri oluyor. lyi
yoneticiler oluyorlar. Ama sorarlarsaNedenbundan daha fazlasi olurlar. Sadece
yonetmekle kalmayip, liderlik etmeye baslarlar.”

Seyircilerime déonuyorum. "Baslayalim mi?" Baslar sallaniyor.

"Goreviniz ve rolunuz hakkinda konusalim. Bir sorum var:Neden
yaptigini yapryorsun??”

Bekliyorum. Soruyu tekrarlamiyorum veya ne demek istedigimi aciklamiyorum.
Anlami onlar igin acik.

Oda sessizlesiyor.

Sonra, yavasca, baslar sallanmaya baslar. Bircogu bilmis bir sekilde gulumsemeye

baslar.

"Bu guzel bir soru" diyor iclerinden biri.

Odanin etrafina bakiyorum. Yavas yavas baraj patliyor. Masanin etrafinda dolasiyoruz. Tek
tek rollerinin ne kadar 6nemli oldugundan coskuyla bahsetmeye bashyorlar. Musterilerinin
islerini buytutmelerine ve kariyerlerinde basarili olmalarina nasil yardimci olmayi
sevdiklerinden bahsediyorlar.

"Bunu yapiyorum ¢unkd musterilerim icin cok buyuk bir fark yaratiyorum," diyor biri.

"Etki yaratmayi seviyorum," diyor bir digeri.

"Bu bankadaki en iyi is. En zoru, ama ayni zamanda en iyisi."

"Kendimi bir u¢ak gemisinin guvertesindeymisim gibi hissediyorum, ufku tarayarak yardim etme
firsati olup olmadigini anlamaya calisiyorum."

“Musterilerim icin her seyi bir araya getiriyorum.”

"Tliskinin tamamindan nihai olarak ben sorumluyum ve bunu

gerceklestiriyorum."

"Musterilerimle kurdugum derin, kisisel iligkileri seviyorum."

Gulumsedim. Oda, onlarin tutkusuyla aydinlandi. Nedenislerinin. Enerjileri
elle tutulur. Simdi kuresel organizasyonlarinin burokratik engellerini

asmalarina neyin izin verdigini gérdyorum. Friederich Nietzsche'nin su s6zu
aklima geliyor: "Bir Nedenyasamak neredeyse her seye dayanabilir Nasil”
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Yirmi dakika sonra yeni misyonlarinin temel unsurlarina sahibiz. Bu, daha
fazla Urdn satmaya ve "Ustun getiriler" elde etmeye dayall bir misyon dedgil.
Hayir, musterilerin en dnemli hedeflerine ulagsmalarina yardimci olmaya dayall
bir misyon. Kuruluslarinin benzersiz gugla yanlarini kullanmaya dayali. Motive
edici ve ayirt edici.

Odadaki ruh hali degisir. Dahili toplantilarin ve bitmeyen raporlarin 6lu eli
bir kenara itilir. Onun yerine heyecan ve gercek ise duyulan tutku gelir.

Bir kurumsal rolt tanimlamaya calisirken, bir amag ve gurur duygusunu yeniden canlandirmaya
cahsirken veya sadece insanlarin neyin ilgisini ¢ektigini anlamaya calisirken kendinize sunu

sorun: "Neden yaptiginiz seyi yapiyorsunuz?"
Bu Sorunun Nasil Kullanilacagina Dair Oneriler

"Neden yaptiginizi yapiyorsunuz?"

Bircok farkli sebepten dolayi bir seyler yapariz. Ancak bu sebeplerin 6nline "gerekir" kelimesini
koydugunuzda, tim zevk ve heyecanin kisa suirede tliikeneceginden emin olabilirsiniz.
Should kelimesiyle iliskilendirilmis bir tutku bulamazsiniz . Should kelimesi kimseyi heyecanlandirmaz .

Buna karsilik, birinin isinin ve eylemlerinin gercek nedenini ortaya cikardiginizda,
Tutkuyu, enerjiyi ve heyecani bulun.

Soru ne zaman kullantlir?

« Diger kisiyi neyin motive ettigini ve yonlendirdigini anlamak istediginizde.

® Diger insanlarin meslekleri hakkinda yeniden enerji kazanmalarina yardimci olmak.

Sorunun alternatif versiyonlari

« "isinizin/yaptiginiz seyin en heyecan verici kisimlari nelerdir? Neden?"

» "Profesyonel hayatinizda en ¢ok neye tutkulusunuz? Kisisel hayatiniza mi? Neden?"

Takip sorulari

* "Bu konuda neden bu kadar tutkulusunuz?"
+ "Memnuniyetinizin éninde ne duruyor?"

® "Bunu daha da 6duillendirici hale getirecek sey ne olabilir?"
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Sessiz Bir An

Misir kogani piposu icen birini taniyor musunuz? Sanmiyordum. Misir kogani piposunun
ne oldugunu biliyor musunuz? Sanmiyordum.

Peki... Alan G. Hassenfeld misir kogani piposu iciyor, Ve bunun sebebi daha iyisini
karsilayamamasi degil. Ama pipo, Alan'i sira disi kilan tek sey degil. Birka¢ dakika icinde,
bu kurumsal lider, hayirsever ve diinya gezgini hakkinda daha fazla sey 6greneceksiniz.

Rhode Island'in eski valisi Bruce Sundlun bir guin bana, "Alan eyaletteki en etkili kisi, en
guclu ve en etkili liderlerimizden biri" demisti. Mesele sadece Alan'in o zamanlar eyaletteki
en buyuk isverenin CEO'su olmasi degildi, her ne kadar bu da bir etken olsa da.

Vali, "O bir ilham kaynag," diyor. "Ornek olarak liderlik ediyor. Eyalet ve Tapinag icin
iyi olan duzinelerce aktiviteye katiliyor."

Alan, 41 yasindayken ailesinin sirketi olan Hasbro'nun CEO'su olur.
dedesi tarafindan kurulmustur. Sirket oyuncak ve oyunlar Gretmektedir.

Hasbro, Alan'in liderliginde hizla buyuyor. Su anda yillik 4 milyar dolarhk geliri var (bu
cok sayida oyuncak ve oyun demek) ve pazarlarinin devleri. Fortune dergisi, onu tlkenin
en iyi yuz sirketinden biri olarak adlandirdi.

Alan birkag yil dnce Hasbro'daki aktif katilimini birakti. Yonetim Kurulu Baskani olarak
kalmaya devam ediyor. Sirketin misyonundan etkilendim: Bagsarmaya Kararliyiz. Alan da
bu ilkeye gore yasiyor.

Onunla bircok kez birlikte oldum. Yazdigim bu 6zel aksamda Manhattan'daki Harvard
Club'da keyifli bir aksam yemegi yiyoruz.

Konusuyoruz, konusuyoruz.

"Hasbro, sizin gorev sureniz boyunca kazancini iki katindan fazla artirdi, Alan. CEO

olarak, zor durumlarla ve sorunlarla nasil basa ¢iktiniz?"
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"Bir s6zUm var," diyor bana. "Benim felsefem su: 'Sorunlar dondurma kulahi
gibidir. Onlari yalamazsaniz, ortaligi dagitirlar.” (Bunu kendi s6zlerimden biriyle
eslestiriyorum: Kazananlar ¢ay posetleri gibidir; sicak suya girene kadar gercek
guclerini asla géremezsiniz.)

Bana bir dizine daha atas6zu ismarliyor. Muhtesem bir eglence.

"Hayatta muazzam bir basari elde ettin," diyorum Alan'a. "Ulke capinda taninmis
bir kurumsal lider. Yerel ve ulusal Yahudi toplulugunda buyuk saygi géren bir
hareket ettirici. Rhode Island'daki en 6nemli sézculerden biri. Bunlara yarim duzine
fahri doktora da ekle. Hayatinda sana en buyuk tatmini veren sey ne oldu? "

Alan'a daha 6nce hi¢ sormadigim bir soruydu. Onun kadar kolayci biri olsa bile,
cevap vermeden once soruyu dusunmek i¢in biraz zaman ayirmasi gerekeceginden

emindim. Ama durum boyle degil.

"Benim i¢in en tatmin edici seyin ne oldugu cok acik," diyor Alan bana. "Hasbro
Cocuk Hastanesi (Providence'da). Ailem hastane icin parayi sagladi. Yardim ettigimiz
cocuklari gérdugunuzde ve minnettar ebeveynlerden bazilariyla konustugunuzda,
hayatimda yaptigim diger her sey onun yaninda sénuk kaliyor.

"En ¢ok neyi sevdigimi biliyor musun? Noel zamaninda her odayi bir hediyeyle
ziyaret ederim. Bundan daha énemli ne olabilir? Sana daha buyuk bir nese
verebilecek ne olabilir?" Alan neseli ve derinden kazinmis bir ruhla konusuyor.

Soru, bana Harvard'daki Liderlik Bursu Programi'na ve ayrica Smithfield, Rhode
Island'daki Bryant Universitesi'ne sponsorlugundan bahsetmesine yol aciyor. Alan
ayrica Sudan, Haiti, Afganistan, Tayland ve Israil'de temiz su temini ve yoksullugun
ortadan kaldiriimasina yardimci olmak icin 6nemli fonlar sagliyor.

Alan kutsanmis olanlardandir. Hayatin gévdesini ele gegirmis gibi gértinuyor. Baskalarina daha fazla
hayal kurmalari, daha fazla 6grenmeleri, daha fazla sey yapmalari ve daha fazlasi olmalari igin ilham
vermeye kendini adamistir.

Basit sorumdan sonra konusmaya devam ediyor. Cok sey 6greniyorum. Ruscada
bir kelime var, shamanstuo— buyduleyicilik niteligi.

Sonra, inanilmaz bir sey oluyor. Hepsi benim sorumun sonucu. Bana gizlilik
yemini ettiriyor.

"Sana bir sey sdylemek istiyorum," diyor. "Ama bunun en kati gizlilik icinde
tutulmasi gerekiyor. Muhtemelen dnuimuzdeki birka¢ hafta icinde duyuracagiz.
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Simdilik bunu sadece birkag kisi biliyor, bir de sen biliyorsun.”

Daha da yaklasiyor, neredeyse fisildiyor. Kimsenin olmadigindan emin oluyor.

konusmamizi duyuyordu.

"Manhattan'daki bir projeye yaklasik 100 milyon dolar tutarinda bir bagista bulunuyoruz.
Sehri ve belki de ulkeyi tamamen kasip kavuracak. Sehrin en heyecan verici ve en ¢ok ihtiyac
duyulan programlarindan biri.

Bunu distinmek bile tuylerimi trpertiyor."

Alan'a ilk basta "Hayatinda sana en buyuk tatmini ne verdi?" diye sordugumu

hatirlayabilirsiniz. Bu erken soru, Alan'in hayatinda daha énce bilmedigim tamamen yeni bir
alani aciyor. Bir ana damara giden bir damar. Ve bu kadar ilgi ¢ekici bir soru oldugu icin, baska

turlt haberdar olamayacagim gizli bir sohbet de sagliyor.

Bu soruyu arkadaslariniz, meslektaslariniz ve ailenizle deneyin. Onlara, Hayatinizda size

en buyuk tatmini ne verdi diye sorun. Sonra arkaniza yaslanin. Sadece dinleyin. Sohbet
dolu bir hazine sandidi kesfedeceksiniz.

miuicevherler.

Bu Sorunun Nasil Kullanilacagina Dair Oneriler

"Hayatinizda size en buyuk tatmini veren sey
nedir?"

Doyum duygusu, basari veya mutluluk hissinden farkhdir.
Doyum, umutlarinizi ve hayallerinizi gerceklestirmekten gelir. Tamamlanmislik veya bittnluk
durumunu yansitir. Derin bir tatmin duygusuna sahip oldugunuz zamandir.

Birine onu neyin tatmin ettigini sordugunuzda, bu, o kisi icin her zaman ¢ok 6zel olan bir seyi
kesfetmenin kapisini acar. Rahat bir yemek paylasmak veya birlikte samimi bir aksam gecirmek gibi
guclu bir bag yaratir.

Soru ne zaman kullanilir?

» Isyerinde veya profesyonel bir ortamda biriyle daha kisisel bir bag kurmak.

* Arkadaslarinizi veya ailenizi daha yakindan tanimak.

Sorunun alternatif versiyonlari

e "Hayatinizda size en buyuk tatmin duygusunu veren sey nedir?"
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* "Simdiye kadar yasadiginiz en tatmin edici . . . (iliski, deneyim, is, vb.) sey nedir?"

* "Hayatinizda sizi en ¢ok etkileyen deneyim hangisiydi?"

Takip sorulari:

®* "Bunun hakkinda daha fazla sey sdyle. Bunda 6zellikle tatmin edici olan neydi?"

* "Seni derinden tatmin eden baska bir sey var mi?"
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Yapabildiginiz En lyisi Bu mu?

1983'an sonlari. Apple Computer, Macintosh'u duyurmak tzere. Yenilik¢i 6zellikleri—elinizle
hareket ettirdiginiz bir fare, grafik kullanici arayizi ve daha fazlas—oénumuzdeki on yillar
boyunca kisisel bilgisayarlarin duinyasini sekillendirecek.

Sahneyi sdyle hazirlayayim.

Steve Jobs yeni, yenilik¢i Grinlerini kiikreyen bir medya sicramasiyla tanitmayi severdi.
Hic kimse onun drama duygusuyla rekabet edemezdi—davullarin sesi, trompetlerin yeni bir
gunu haber vermesi.

Simdi sizden 1984'teki Super Bowl XVIII'i distinmenizi istiyorum. Cok az kisi bunu dustnecektir.

kimin oynadigini hatirla. Daha azi, skor.

Ama onu goren hic kimse Apple reklamini unutamaz. Esofmanli bir kadin drone benzeri
insanlarla dolu bir salona dogru kosar. Otoriter bir diktatérin konusan kafasini gésteren
dev bir sinema ekranina bir balyoz firlatir. O reklam artik neredeyse yirmi yillik. Her tarla
odult kazandi. Videosu kult bir sey haline geldi ve hala bir vizilti yaratiyor.

Apple merkezinde, lansmana ve reklama kadar gegen aylarda, personel ¢ilgin bir tempoda
cahisiyor. Uykusuz geceler.
Galisma masasinda 6gle yemekleri. Steve Jobs koridorlarda amansizca dolasiyor.

"Daha iyi hale getirin. Daha da iyi hale getirin," diye nasihat ediyor Jobs Grun gelistiricilerine.

Jobs her zaman her Apple Grundnun olaganustl olmasini talep etti. "Cilginca harika"
arunler tretme konusundaki hevesi, Apple CEO'su olarak gecirdigi iki uzun dénem boyunca
guclu ve amansiz bir guctd. Olaganustu bir sekilde, sadece bir degil bes sektérde devrim
yaratti: masaustu bilgisayar, muazik, cep telefonlari, perakendecilik ve hatta cizgi film
animasyonu (Pixar araciligiyla).

Bir giin ne oldugunu anlatayim. Macintosh'un bag muhendisinin ofisini ziyaret etti.
"Bagslat," dedi ona.
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Muhendisin masasinda duran, yakinda devrim yaratacak yeni masaustu bilgisayarinin
calisma modeli.

Baslatilmasi birkag dakika surer. Bunun nedeni, kendi testini yapmasi gerektigidir.
bellegi calistirin, isletim sistemini baslatin ve diger baslatma gorevlerini gerceklestirin.

Jobs ona "Daha hizli agilmasini saglaman lazim," diyor. Uzaklasiyor.

Haftalar sonra, bilgisayarin verimliligini artirmak i¢in yorulmadan ¢alisan mihendis,
Jobs'a dnylkleme siresini nasil biraz azalttiklarini gururla gosterir.

Jobs ona "Yapabilecegin en iyi sey bu mu?" diye sorar. Arkasini déner ve
sertce ayrilr.

Uykusuz gecen bir¢ok geceden sonra, Macintosh ekibi birkag saniye daha kisaltmayi
basarir. Jobs ile tekrar gérustuklerinde, o hala tatmin olmamistir.
Ama onlari daha fazla azarlamak yerine, sadece gozlerinde uzak bir bakisla prototipe bakiyor.
Dusuncelere dalmis durumda. Mihendis 6nyukleme siresini daha da iyilestirebilecekleri
birkag yolu aciklamaya basladiginda, Jobs s6zunu kesiyor.

"Bunun Uzerinde dusunuyordum," diyor heyecanla yukselen sesiyle.
"Macintosh'u kag kisi kullanacak? Bir milyon mu? Hayir, birkac yil icinde, bahse girerim ki 5
milyon kisi Macintosh'larini glinde en az bir kez baslatacak. Peki, diyelim ki ényukleme
suresinden 10 saniye kisaltabilirsiniz.
Bunu 5 milyon kullaniciyla ¢carpin ve bu her gin 50 milyon saniye eder. Bir yil boyunca bu
onlarca 6mur demektir. Yani 10 saniye daha hizl baslatirsaniz en azindan bir dizine hayat
kurtarmis olursunuz.”

Jobs, "Bu yuzden 10 saniye daha kesmeye deger!" diyerek sdzlerini tamamliyor.

Bunun mumkudn oldugunu dusinmuyorlar. Ancak Macintosh muhendisleri, Job'un insanhgi
milyarlarca saniye israfindan kurtarma konusundaki atesli arzusundan ilham alyorlar - hayir,
motive oluyorlar. Kendilerini bu cabaya yeniden adiyorlar ve birkag¢ gun iginde dnyukleme
suresini 10 saniye daha kisaltmayi basariyorlar.

Steve Jobs, 5 Ekim 2011'de 56 yasinda hayata veda etti. Essiz yenilikciligi ve azmi sayesinde
Apple, diinyanin en degerli teknoloji sirketi oldu. Jobs sayesinde, "Yapabilecegimiz en iyi sey
bu mu?" sorusu sirket kaltirine nufuz etti.

isyerinde etrafinizdaki kag kisi gercekten elinden gelenin en iyisini yapiyor?
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Macintosh'un piyasaya suridlmesinden on bir yil 6nce, Disisleri Bakani Henry Kissinger,
Ozel asistani Winston Lord'u ofisine ¢cagirmak icin telefonu acar.

Lord, hatiri sayilir bir zekaya sahip bir adamdir. Cin'e buyukelci ve ayrica bir ABD kongre
dyesi olacaktir. Kissinger'in basit, hatta rutin bir istegi vardir: Lord'dan bir bagkanlik dis
politika raporu yazmasini ister. Lord, patronunun kendisi i¢in ¢alisan herkesten en iyisini
talep ettigini bilir, ancak kendisi bile bundan sonra ne olacagina hazirlksizdir.

(Belki de Lord, Kissinger'in Harvard'da lisans 6grencisiyken hazirladigi olaganustu tezinin
adinin "Tarihin Anlami" oldugunu ve 377 sayfadan az olmadigini unutmustur!).

Lord hikayeyi kendisi anlatiyor:

Politika raporunun iyi bir taslagini gelistirdim ve Kissinger'a teslim ettim. Ertesi gin
beni ¢agiriyor ve "Yapabilecegin en iyi sey bu mu?" diyor. "Henry, dyle dUsunmustim
ama tekrar deneyecegim." diyorum. Birka¢ gun sonra baska bir taslakla geri
doéndyorum. Ertesi glin beni cagiriyor ve "Yapabilecegin en iyi seyin bu oldugundan
emin misin?" diyor. "Gercekten dyle disinmustim. Bir kez daha deneyecegim."
diyorum. Neyse, bu sekiz kez devam ediyor, sekiz taslak; her seferinde "Yapabilecegin
en iyi sey bu mu?" diyor. Boylece dokuzuncu taslakla oraya gidiyorum ve ertesi gin
beni cagirdiginda ve bana ayni soruyu sordugunda gercekten cileden ¢ikiyorum ve
"Henry, beynimi patlattim - bu dokuzuncu taslak. Yapabilecegim en iyi seyin bu
oldugunu biliyorum: Tek bir kelimeyi bile gelistirmem mumkun degil." diyorum.
Sonra bana bakiyor ve diyor ki, "O zaman simdi ben okuyayim."1

Kissinger bir gorev ustasiydi. Ancak onun icin calisanlarin hayatlarinin en iyi, en yuksek
kaliteli isini Grettikleri konusunda hicbir siphe yok. Kiguk bir mucize. Onlar harika,
mukemmel bir ekipti. Ancak en 6nemlisi Kissinger'in uyarisiydi: "Yapabildiginin en iyisi bu
mu?"

Bu olaganustu bir gug sorusudur. Bunu dikkatli ve 6l¢ult kullanin—birini neredeyse
delirtebilir. Ama kullanin. Baskalarinin mamkun olduguna inanmadiklari seyleri
basarmalarina yardimci olacaksiniz.

Birinin yeteneklerini en Ust duzeyde kullanmasi i¢in onu zorlamak istediginizde, yani
muUmkudn olan en iyi isini yapmasi gerektiginde, sunu sorun: "Yapabildigin en iyi sey
bu mu?"
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Bu Sorunun Nasil Kullanilacagina Dair Oneriler

m . o . 2 g m
Yapabilecegin en iyi sey bu mu?

Bu soruyu, 6zellikle birinin elinden gelenin en iyisini yapmasi ve kendisini zorlayip gergin ve

gergin sinirlarini zorlamasi gereken durumlar igin saklamalisiniz.

Cogu zaman, en iyimize ihtiyacimiz oldugunda siradanhga razi oluruz. Siradanhk, bayukliguin
dusmanidir. Gresham yasasi gibi: "Koétu para iyiyi kovar." Sirketler berbat musteri hizmeti verir,
ancak neden pazar paylarini kaybettiklerini merak ederler. Universite 6grencileri yarim yamalak
cabalarla gecerler, ancak mezun olduklarinda kendilerine guzel isler teklif edilmesini isterler.

ilgisizlik almis basini gidiyor.

Bu soru, diger kisiyi daha buylk zirvelere dogru tesvik edebilir ve onun gercekten en iyisinin ne olduguna
odaklanmasini saglayabilir.

Soru ne zaman kullanilir?

e [s yerinizde birinden sizin icin bir gérevi veya projeyi tamamlamasini istediginizde.
= Bir cocugun cabasini bir Ust seviyeye cikarmaya calisirken.

« En iyisi, bir proje Gzerinde ¢alisirken, ne olursa olsun - bir yazi 6devi, bir RFP'ye yanit
verme, bir sirket icin bir vizyon beyani hazirlama veya hatta bahg¢enizde calisma. Kendinize
sunu sorun: "Gercekten yapabilecegim en iyi sey bu mu?"

Sorunun alternatif versiyonlari

e "Daha fazla iyilestirme icin hala yer var m?"

e "Bu hangi acilardan daha iyi olabilir?"

Takip sorulari

e "Seni ne durduruyor?"
s "Sence bu senin 'en iyinin' karsiligini verir mi?"

* "Bunun en iyi yani nedir? Ne gelistirilebilir?"

Notlar

1. Kaynak:www.gwu.edu/~nsarchiv/coldwar/interviews/episode-15/
lord1.html.
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Goril Tozu Yok

En degerli esyalarimdan biri, Richard Cornuelle'in yazdigdi bir kitap.
Adi Amerikan Ruyasini Geri Kazanmak. (Baskan Obama bu ifadeyi o kadar ¢ok sevdi
ki, kitabinin bashgi olarak kullandi.)

"En iyi dileklerimle iyi arkadasima." "Dick" imzahydi.

Eh, bir gercek ani. Cok nazik davraniyordu. Aslinda iyi arkadas degildik ama yakin
cahsan tanidiklardik. Farki anliyorsunuz, degil mi?

Kitap bende silinmez bir etki birakti—yazar da dyle. Kitap ulkeyi kasip kavurdu ve
birka¢ hafta boyunca New York Times En Cok Satanlar listesinde yer aldi. Enerjinin
tazeligi ve yenilenmenin cesareti vardi. Insan ruhunu atesleyen bir kivilcimi atesledi.

Hukumetten borg almak yerine 6zel bankalar aracih@iyla Gniversite 6grencileri
icin fon bulma projesi Uzerinde calisiyordum. Dick Cornuelle bu ¢abaya 6nculuk
ediyordu. Onunla cahsirken, trompetlerin bir svari hUcumunu isaret ettigini
duydugumu hissettim.

Yakin zamanda 6ldd. Dev gibiydi, goklere uzanan saglam bir agacti.
Kitabi kendi zamaninda biraz sok ediciydi. Ama bir¢oklari i¢in yeni bir doktrin
oldugu ortaya cikti.

Kitap, hUkumet fonuna bagimli olan herhangi bir toplumsal iyilestirme
programinin kéta tavsiye edildigini ve yolsuzluga yol agma olasiliginin yuksek
oldugunu savunuyor. Huktumetin parlak sonuclardan, az mudahaleden ve comert
fonlardan bahsettigini sdylUyor. (Hamlet'in bize seytanin hos bir sekil alabilecegine
dair guvence verdigini hatirliyorum.)

Cornuelle, bireylerin ve gonullt kar amaci gutmeyen kuruluslarin rolunt
benimsedi. Kitabi, bireysel sorumlulugun Magna Carta'si oldu — laik bir kutsal kitap.

Bagimsiz Sektdr terimini ortaya atan Cornuelle'di . Acil sosyal ihtiyaclarla hukimet
olmadan basa ¢ikmaniz gereken yolu tanimladi
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katihm. Kavram evrimseldi, ancak etkisi devrimsel olacakti.

De Tocqueville'den alinti yapmayi severdi. Bir gun ofisindeyken bir deste kagit ¢ikarip
bana De Tocqueville'in Glkemizin hikimet midahalesi olmadan sorunlari ¢6zme konusunda
bir dehaya sahip oldugunu iddia ettigini okudu.

Ozel bankacilik araciligiyla Giniversite 6grencilerine burs yardimi saglama programimiz
muazzam bir basaridir. Cok kisa bir sturede 400'den fazla bankayi dahil ediyoruz. Hayattaki
en buyuk zevklerden biri, baskalarinin basaramayacagini sdyledigi bir seyi basarmaktir.

Cornuelle daha sonra dezavantajli kisiler icin konut isine girmek istiyor. Kararl. Sarsilmaz.
Sadece Cornuelle'in olabilecegi kadar kararli. Dért ash bir Metodist kadar kendine glvenen.

"Bir cevap istiyorum," dedi bana bir gun. "Ve onu hemen istiyorum."

Cornuelle benden projeye kesin bir baglilik géstermemi istiyor.

"Bu konuda benimle misin, degil misin? Evet veya hayir istiyorum."
i¢ dinyaniza nufuz eden, dogrudan iginizi gérmenin bir yoludur.

Ama bir sorunum var. Bu adami seviyorum ve felsefesine baghyim.
Ama ufukta baska bir is daha var, Ulkenin baska bir yerine tasinma olasiligi ve ayrica bazi
lisansustu ¢alismalar. Duraksiyorum.

Cevabimi birazdan sdyleyecegim. Once Gorilla'yi aciklayayim
Toz. Bu ifadeyi duymussunuzdur.

iki erkek gorilin déviismesi tam bir gésteriye dénisiiyor.
Birbirlerinin etrafinda donuyorlar, tekrar tekrar dénuyorlar.

Bu surecte ellerini topraga surterek havaya atildiginda epey bir toz firtinasi yaratan avug
avug toz toplarlar. Bu Gorilla Tozu'dur.

Hicbir belirleyici sey olmuyor. Goriller sadece donup duruyorlar.

Cornuelle'in sorusu sorulmasi gereken dogru sorudur. Evet mi yoksa hayir mi istiyor. Ve
Gorilla Dust yok. Hizlanan otobuslnde ceza isteyip istemedigimi bilmek istiyor.

Genellikle dogrudan bir soru soruldugunda, aradiginiz kisi Gorilla Dust kusar. Size
dogrudan bir cevap vermek istemezler. Etrafinda donup dururlar.

Onlarin gemide olup olmadiklarini, cevabin evet mi hayir mi oldugunu veya sadece goril
tozu mu attiklarini belirlemek sizin isiniz.
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net bir yanit elde etmek icin kapali uclu bir soru sormaktir. Evet mi hayir mi?
Karar zamani.

Kiguk hukimetin bu evangelistine bir cevap vermeliyim. Onunla bir sonraki maceraya mi
katilacagim yoksa hayatimin geri kalanini ince bir Pablum diyetiyle mi gecirecegim?

"Evet, evet. Sonuna kadar seninleyim, Dick."

Ya Cornuelle soyle bir aciklama yapsaydi: "Bu yeni girisimde bana katilmanizi isterim." Ya
da "Bu yeni programda ¢alisma olasiligi hakkinda ne disuntyorsunuz?" diye sorsaydi. Ya
da buna benzer bir sey. Bu hos bir tartismaya yol acardi ama kesin bir eyleme yol agmazdi.

istedigi bu degildi. "Evet mi hayir mi?" istiyordu. Bu yiizden bir
Kapali uclu sorular bazi durumlarda tam olarak dogrudur.

Hayati bir zaferdi. Bu Ulkede, Cornuelle'in gururlu "bagimsiz" sifatini taktigi sektorin
dusunce ve eylemdeki 6zenli, uygulamali calismasinin tadini ¢ikariyoruz.

Net, kesin bir cevap istediginizde, kesin, kapali uclu bir soru sorun. "Evet mi, hayir
mi?" diye sorun.

Bu Sorunun Nasil Kullanilacagina Dair Oneriler

"Evet mi, hayir mi?"

Birini bir konuda koseye sikistirmaya veya bagliligini belirlemeye calistiginizda, soruyu
sormanin bir¢ok yolu vardir. "Ne distnirdiniz . . .?" gibi yumusak, sorgulayici yaklasimlar
vardir. Bazen kipirdayacak yer birakmamalisiniz.

Kapali uglu bir soru, dogrudan, suissuz bir yanit istediginizde etkilidir. Evet mi yoksa hayir
mi? Bilingli bir sekilde, uygun bir sekilde soruldugunda, kapal uglu soru soran icin guclu ve
talepkar bir mattefiktir.

Soru ne zaman kullanilir?

« Birinin tam anlamiyla bagh olup olmadigini anlamak.

® Herhangi bir sliphe veya tereddtu ortaya cikarmak.

Sorunun alternatif versiyonlari

#* "Buna kendinizi tamamen adayabilir misiniz?"

+ "Gemide misin, degil misin?"
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e "Simdi son kararini verebilir misin?"

Takip sorulari

* "Bu konuda sizi en ¢ok heyecanlandiran sey ne?"

« "En buytk supheleriniz veya cekinceleriniz nelerdir?"
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Kliseleri gomun

"Onu ofisimden kovdum."
llNe?ll

Cok uluslu bir sirketin Kuzey Amerika operasyonlarinin CEO'su Fred ile
birlikteyim. Fred daha dnce dunyanin en buyuk bankalarindan birinin bas bilgi
sorumlusuydu (CIO). Yillar boyunca yuzlerce satis elemani onu aradi.

"Sirketi siz soyleyin," diyor bana. "Goldman Sachs, IBM, Accenture, McKinsey,
EDS ve sonra burasi ile Bati Yakasi arasindaki her kova dukkani. Hepsi bana bir
seyler satmaya calist1."

Fred akilli ve serttir ve aptallara tahammuali yoktur. Ama benim zor zamanlarim var
birini ofisinden attigini hayal ediyor.

"Onu resmen kovdun mu? Saka mi yapiyorsun?"

"Saka yapmiyorum," diyor Fred. "Soruyu o sordu ."
"Hangisi?"

"Geceleri seni uyutmayan sey nedir?"

Basini sallayarak devam ediyor: "Goruyorsun ya, bu korkung bir soru.
Asiri kullanilmis. Klise. Bayat. Ve en kotusu, tembel. Tembel satis elemanlarindan
nefret ediyorum. Belli bir noktada her satis elemani, bankaci ve danisman bu soruyu
soruyormus gibi géranudyordu. Lemmingler gibiydiler. Gelip beni ziyaret ederler ve
her zaman, 'Seni geceleri uyutmayan sey nedir?' diye sorarlardi.

"Bu soruyu sorarak, sanki sihirle hemen onlara en zor sorunlarimi anlatmaya
gonullt olacagimi dusundduler. Sonra, 'Ah, bunu diuzeltmek igin bir ¢ozimumuz
var' diyebilirlerdi. Onlari ofisimden disari ¢ikarmaya basladim."

"Ve senin i¢in bu sekilde islemiyor mu?" diye soruyorum. (Biliyorum ki cogu
insan i¢in bu sekilde islemiyor ama Fred'in bu konuda ne disindugunu anlamak
istiyorum).
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"Hayir, dyle degil. Baska hi¢ kimseyle de. Bak, biraz daha kahve alalim ve nedenini
aciklayayim. Gercekten akilli olanlarin etkili olan ne yaptigini sana soyleyeyim ."

Fred'in 6zel asistani bize iki taze fincan getiriyor. Masasindan kanepe, sehpa ve rahat bir

sandalye bulunan kuguk bir oturma alanina geciyoruz.
Yerlesiyoruz.

Iyi talihime inanamiyorum. Tekrar 14 yasinda bir cocuk gibiyim, puro icen, konyak
yudumlayan Amcam Morton'un iyi yasam felsefesini tartismasini dinliyorum. Ama simdi,
dunyanin en iyi egitmeniyle, bir ydénetici adayiyla harika bir ilk toplantinin nasil yapilacagi
konusunda okula gidiyorum.

Sir Isaac Newton, olaganustu bilimsel buluslarina atifta bulunarak, "Devlerin omuzlarinda
durdum" demisti. Fred'in beni sirtina aldigini hissediyorum ve ben de kesinlikle bu yolculuga
katiliyorum.

"Iste nedeni," diye acikliyor Fred, "'Geceleri seni uyutmayan sey nedir?' korkung bir
sorudur. Oncelikle, karanlkta atis gibidir. Diger kisiye ddevini yaptigini, kurulusu arastirdigini
ve karsilastiklari sorunlari dusindagunu gostermez. Sifir hazirlik gerektiren bir sorudur. Bu
yuzden tembelligin kanitidir."

Ofkeyle karaliyorum.

"Ikincisi, eger biri sizi zaten yeterince iyi tanimiyorsa, muhtemelen aklindan gecenleri size
sdylemeyecektir . Bunu ortaya ¢ikarmak i¢cin 6nce biraz glven ve itibar olusturmaniz gerekir.
Hadi ama! Bir digunin. Daha 6nce hic¢ tanigmadigim bir satis gorevlisiyle en derin
endiselerimi ve kaygilarimi hemen paylasacak miyim ? Saka mi yapiyorsunuz?

“Uctinclsi -ve bu 6zellikle bir CEO veya gercekten kidemli bir yéneticiyle konusuyorsaniz
gecerlidir- bu bir sorun sorusudur. Benim seviyemde, operasyonel sorunlara dedgil,
bUyumeye ve yenilige odaklaniyorum. Bu sorunlarla ilgilenmeleri icin maas alan operasyonel
yoneticilerim var. Sonug olarak, benim gibi ydneticiler blyime ve yenilige maas alyor.
'Geceleri sizi uyutmayan sey nedir?' sorusu aslinda en verimli konulara ulagsmaniza yardimci
olmuyor.”

"Peki akilli olanlar ne soruyor?"

"Benimle bir toplantiya dengeleyici bir eylem olarak yaklasmalisiniz. Hazirlanmalisiniz.
Yillik raporumu okuyun. Web'de arama yapin. Konusmalarimi okuyun. Réportaj yaptigim
videolari izleyin. Analistlerin raporlarini inceleyin. Kapidan iceri girmeden énce énceliklerim
ve stratejilerim hakkinda bilgi edinin.



Machine Translated by Google

"Ama sonra -ve bu gergekten dnemli- masamin dnune oturdugunuzda, gercek
sorunlarimin ne oldugunu bildiginizi varsaymayin. Kendinize guvenin, ancak mutevazi olun.
Arastirin ve muhtemelen énerin, ancak iceri girip bana ne hakkinda endiselendigimi
sdylemeyin."

"Harika satis elemanlari, islerini bildiklerini gésteren dolayli sorular sorarlar. 'Fred, en
buyuk rakiplerinden ikisinin birlesmesine nasil tepki veriyorsun?' veya 'Gectigimiz ay New
York'taki yatirimci konferansinda soylediklerin ilgimi ¢ekti. Asya pazarlarina girmen finansal
kontrollerini ve risk yonetimi gerekliliklerini nasil etkileyecek?' gibi seyler soylerler.

"Gegen gun, biri vekaletname beyanimizi dikkatlice okumus ve bana yonetici tazminat
planimiz hakkinda cok zekice sorular sormustu. Neden belirli secimler yaptigimizi bilmek
istiyordu. ilgi cekici bir tartismaydi. Nazikce sorusturmaya devam etti, sorular sordu.
Aklimdakiler ve yetenek yonetimim ve elde tutma stratejilerim hakkinda ¢ok sey 6grendi.
Mevcut saglayicimizdan memnunduk ve ona herhangi bir is verme niyetimiz yoktu. Ama o
kadar kurnazdi ki, sirketinin bizden bir proje alacagina inaniyorum.

"Bagska bir deyisle, bana dolayl olarak bilgili ve deneyimli oldugunuzu gdsteren sorular
sorun. Rekabetim hakkindaki gértistiinizu ve sektérin nasil evrildigini disundugunizu
anlatin. Beni bu diyaloga dahil edin. Sonra, acilmaya baslayacagim. Bu gerceklestiginde,
biraz daha dogrudan olabilirsiniz.

"Hatta sunu bile sdyleyebilirsiniz: 'Tartistigimiz her sey g6z énidne alindiginda -x, y ve z-
daha hizl ilerleme kaydetmeyi dilediginiz konu hangisi? Bu konulardan hangisinin ¢6ztulmesi
en zor ceviz oldugu ortaya ¢ikiyor?"

Bitiriyoruz ve ben i1sil isihm. Bir saat icinde bir yariyillin daha sonuna geldim
ileri satiscilik kursu.

"Fred, bu harikaydi. Ve kahve icin tesekkurler."

"Tartismadan keyif aldim. Ve bu arada, sen ¢ok iyi bir dinleyicisin.
Istediginiz zaman arayabilirsiniz.”

Toplanti bana guclu bireylerin aglarindaki insanlara yardim etmeyi sevdigini hatirlatiyor.
Baskalarina iyilik yapmaktan hoslanirlar. Bazen bir musteriden veya meslektastan tavsiye
istemek, onlar icin iliskiniz hakkinda iyi hissetmeleri ve sizin de 6grenmeniz icin bir firsat
yaratir.
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Bir liderin sorunlarini anlamak istediginizde, "Geceleri sizi uyutmayan sey nedir?" gibi
yorgun klise sorular sormayin. Onlari kritik zorluklari hakkinda bir tartigmaya dahil edin.
Guncel olaylarin etkisini sorun. Gelecek hakkinda sorun.

Dasunmenizi saglayacak birkag¢ 6rnek vereyim:

® "Gelecekteki blyimeniz nereden gelecek?"

"Mevcut stratejinizin, (6rnegdin, yeni rakiplerin basarisi, dusik maliyetli ithalatin yikselisi, dizenlemelerin kaldirilmasi,

vb.) g6z éniinde bulunduruldugunda nasil degisecegini distnlyorsunuz?"

® "Ek kaynaklariniz olsaydi, bunlari hangi girisimlere yatirirdiniz?"

® "Bazen bir 'atihm' bir 'kopus' gerektirir. Vurgulamamaniz veya yapmayi birakmaniz gereken seyler var
mi?"

® "Simdiye kadar neden basarili oldunuz? Bu gelecekte nasil degisecek?"

® “Hedeflerinize ulagmak icin hangi érgtitsel veya operasyonel yeteneklerinizi gliclendirmeniz gerekiyor?”

® ‘"[sletmenizin gelecegini diisiindiigiiniizde, en cok ne hakkinda heyecan duyuyorsunuz? En cok ne

hakkinda endiseleniyorsunuz?"

"Geceleri seni uyutmayan sey nedir?" gibi tembel kliseler sormayin. Bunun yerine,
gelecek hakkinda bilgilendirici sorular sorun. Hayal gliciini harekete geciren sorular.
Diger kisinin 6zlemleri, 6ncelikleri ve etraflarindaki dinyaya tepkileri hakkinda sorular.

Klise Olan Diger Sorular “Sizi ne

sasirtti?”

Bu, insanlarin yeni bir ise baslayan veya 6nemli bir yeni deneyim yasayan birine sormayi sevdigi
bir sorudur. Ancak ayni anda hem durust hem de olumlu olan iyi bir cevap yoktur. Bir seye
sasirdiysaniz, bu saf oldugunuzu ve kendinizi neye bulastirdiginizi bilmediginizi ima eder! Hicbir
seyin sizi sasirtmadigini soylerseniz, o zaman kayitsiz veya duyarsiz gérinme riskiniz vardir.
Lewis ve Clark College Baskani Barry Glassner, Wall Street Journal'da bunu su sekilde ifade etti:

"Eger bu soru bana her soruldugunda bin dolar alsaydim - Sizi ne sasirtti? - Gniversite baskani
olarak yeni pozisyonumda oldugum yedi ay boyunca, iyi donaniml bir Lexus satin alabilirdim.
Bu, nihai 'yakalandin' sorusudur... her cevap tehlikelidir."
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Bunun yerine sormayi tercih ettigim sorular sunlardir: "ise basladiginiz ilk alti ayda en ¢ok neye
odaklandiniz?" veya "Roliinuz icin daha uzun vadeli bir gindem gelistirdiniz mi?"

"Hangi soruyu sormadim?"

Taninmis bir pazarlama uzmani buna bir satis gériismesini sonlandirmak icin éldtrici sorusu adini
veriyor. Bu soru-soru-sorusu, olasi musterinizi bir rakip yerine satis sirecinizde size kocluk yapacak
bir kisi haline getirmek icin apagik bir girisimdir. "Burada gercekten masanin ayni tarafindayiz...
Bana daha etkili bir satig elemani olmak icin birkag tavsiye ver!" demek i¢in biraz manipulatif, sevimli
bir girisimdir. "Seni geceleri uyutmayan sey nedir?" gibi, asiri da kullaniimistir.

Bunun gibi daha bir¢ok sey var. Bunlar "onlari al" kategorisine giriyor.
"Evet" demeden 6nce U¢ kez "evet" demek gibi bir yaklasimdan uzak durmalisiniz.

Bunun yerine sormayi tercih ettigim sorular sunlar: "Bu 6zel zorlukla ilgili oldugunu disiindiguntz,
heniz tartismadigimiz herhangi bir konu var mi?" veya "Bu konu hakkinda ek bakis acisi edinmek
icin konugmam gerektigini disinduginuz baska biri var mi?"
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Kimsenin hayallerinizi calmasina izin vermeyin

Ben Sampson 20 yildan fazla bir suredir haftada 60 saat ¢alisti. Kurumsal basamaklarda
tirmandi, giderek daha fazla sorumluluk ve yetkiye sahip pozisyonlar ustlendi.

Ben Sampson ismi size tanidik gelmeyebilir, ancak onun gibi bircok adami taniyorsunuz.
Karisi Liz, iki cocugunu buyutmek icin kendi kariyerinden vazgecti. Aileyi birkag tasinma
ve birkac ergenlik krizi boyunca destekledi.

Yakinda cocuklar tniversiteye gitmek icin evden ayrilacaklar.

Ben ve Liz lisansustu okulda tanistilar. Sonrasinda ikisi de kariyerlerinde olaganustu
ilerleme kaydettiler. O buyuk bir endustriyel sirketteydi, Liz ise buyuk bir bankada.

Liz, cocuk sahibi olmak i¢in bes yil sonra isinden ayrildi. Kig¢uk ¢ocuklariyla gecirdigi
calisma haftasi, kocasinin sirketinde gecirdigi calisma haftasindan bile uzun olmasina
ragmen, bir daha asla Ucretli ise donmedi.

Yizlerce ¢ocuk bakimi sorumlulugu vardi. Bunlar sabah altida bashyordu. (Cocuklardan biri
gecenin ortasinda uyanmadigi surece, ki bu sik sik oluyordu). Yillik okul mizayedesi vardi. Altinci
sinif 6gretmenine yardim etmek icin génulli olmak. Miizik dersleri. Ogretmenler. Ve daha sonra,

okul sonrasi sporlar.

Liz, ayda en az bir kez, kocasinin sirketinin genel merkezini ziyaret eden sehir disindan
gelen ydneticilerle birlikte aksam yemegine eslik ediyordu.

Kadin arkadaslarinin cogu kariyerlerini surdtrdd. Bazilari ona acimasizca duyarsiz
seyler sdyledi. "Ne zaman ise doneceksin?" onun basa cikabilecegi bir soruydu. Ancak
arkadaslarindan biri Liz'e "Ne zaman gercgek bir is bulacaksin?" diye sordugunda bu ¢ok
fazlaydi.

Anne olmayi ve ¢ocuklariyla bu kadar ¢ok zaman gecirmenin lukstne sahip olmayi
seviyordu. Evet, bagka fikirleri ve planlari vardi ama isteyerek
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onlari beklemeye alin.

Aralik ayinin baslarinda bir aksam, uzun bir ginun ardindan, Ben aksam gec¢
saatlerde ofisten ayrilir. Banliyd treninde otururken, iki kizinin neredeyse geng
yetiskinler oldugu gercegini dusundur.

Karisinin evden ayrildiktan sonra ne yapacagini merak ediyor.

Yakin bir meslektasi yeni bir aci bosanma surecinden gecti. Ben istiyor
neyin yanhs gittigini bilmek icin. Ve bu onun basina gelebilir miydi?

Ben bir gece meslektasina bir kadeh sarap esliginde "Ne oldu?" diye sorar
yakindaki bir kafede.

"Bana kizgindi. Evliligimizde ona istedigi yakinligi asla vermedigimi soyledi.
Ayrica kariyerimi surdururken evde kalmamdan da rahatsizd.."

Ben, kendi karisinin bu kadar 6fkeli olmadigindan emin. Ama sonra... tamamen
emin degil. Bu, hi¢ tartistiklari bir konu degil.

Ben'in meslektasi, evliliginin aci dolu basarisizligiyla paramparca olmustur. O aksam kafeden
ayrilirken, Ben'e "Cocuklar buyltdugune gore Liz'e ne yapmak istedigini sormalisin. Esimin bana
soyledigi son seylerden biri, 'Sen her zaman hayallerine odaklandin ama benimkileri hig
sormadin . oldu."

Buyuk sanatgilar ve liderler, biz onlardan uzaklastigimizda hayallerine yakin
kahrlar. "Hayaller, karakterlerimizin mihenk taslaridir," diye yazmistir Thoreau,
kendi hayal gucunden zevk alan bir adam. Van Gogh bir arkadasina, "Resmimi
hayal ediyorum ve sonra hayallerimi resmediyorum," demistir.

Eve donus treninde, Ben meslektasinin soyledikleri hakkinda ¢cok dusundar.
Haklidir—o ve Liz bundan hi¢ bahsetmezler. Onun hayallerini disinmez, kendi
hayallerini hi¢ diisiinmez. Isinden zevk alir, ancak bazen tirmandig merdivenin
yanlis duvara yaslanip yaslanmadigini merak eder.

O gece, ge¢ bir aksam yemedi sirasinda Ben, Liz'e bakar ve ona basit bir soru
sorar:

"Hayallerin neler, Liz?"

IlNe?ll

"Merak ediyorum... ne gibi ruyalar géruyorsun? Eskiden
okula geri donmek, belki o dereceyi almak. Hatirliyor musun?”

Liz tabagina bakiyor ve tekrar baktiginda gézyaslari var
GOzleri doldu.
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"Daha 6nce hig... hig, hi¢ bana bunu sormadin," diyor. Masada kalip iki saat konusuyorlar.
Hayallerini, umutlarini ve korkularini dékayor. O sadece dinliyor. Yataga girmeden 6nce
neredeyse gece yarisi oluyor.

Iliskiler onlari hafife aldiginizda kérelir. Sadece hareketleri yapmayin! Esinize veya
partnerinize yeni evli biri gibi davranin. Eski musterilerinize yepyeni musteriler gibi davranin.
Bir arkadasinizi sanki bir yildir gérmemissiniz gibi karsilayin. Bu basit soruyu kullanin -
hayalleriniz neler? - umursadiginizi géstermek ve insanlarin en buyuk 6zlemlerine yeniden
baglanmalarina yardimci olmak icin.

Gunlak hayatlarimizin detaylarina dalmigken, nadiren riya gérmemize izin verilir. Bir
arkadasinizi veya sevdiginiz birini kalbini sizinle paylagsmaya davet edin.
"Hayalleriniz neler?" diye sorun.

Bu Sorunun Nasil Kullanilacagina Dair Oneriler

“Hayalleriniz neler?”

Bu, cogumuzun sormaya korktugu aldatici derecede basit ama guglu bir sorudur, belki de ¢ok
mudahaleci olacagini disiindiigimuz icin. Belki de cevabin ne olacagindan korkuyoruz. Yine de,
herkes riiya gérmeyi sever ve hepimizin ridyalari vardir.

Baskalarini hayallerini sizinle paylasmaya davet ettiginizde bu onlar icin bayGlu bir an olabilir.

Soru ne zaman kullanihir?

* Sevdiginiz birisiyle veya arkadasinizla bag kurmak ve yakinlasmak istediginizde.

® Birinin tutkularina ve isteklerine yeniden baglanmasina yardimci olmak istediginizde.

Sorunun alternatif versiyonlari
* "Hayatinizda henlz yapmak isteyip de yapamadiginiz seyler nelerdir?"

* "Eger hicbir kisitlamaniz olmasaydi -cocuklariniz, paraniz, esinizin isi, her neyse- ne yapmak
isterdiniz?"

Takip sorulari

® "Bu konuda sizin i¢in en 6dullendirici sey ne olurdu?"

* "Bunu mUmkun kilan ne olabilir?"
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« "Bunu yapmanin énunde ne engel var?"
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Sessizlik En Iyi Cevap Olabilir

"MUmkun olan en kisa stirede beni ara. Seninle konusmam gerekiyor."

Kilisemizde saat 11'deki ayin sonrasinda karsilama sirasindayim.
Tam o sirada papazimiz Tom Sewell kolumu kavradi ve beni gérmek icin can attigini
fisildadi. Ben Kilise Yonetim Kurulu Baskaniyim ve Tom ile ¢cok yakiniz.

Pazartesi sabahi onu ariyorum. Ne dusunecegimi bilmiyorum.
Gergek su ki, en kétusunu dusundyorum.

Ertesi gun, Tom'un kitaplarla dolu ofisinde oturuyorum. Onun...
yuksek seviyede bir iskenceden geciyor. Onu hi¢ boyle gérmemistim.

"Bana yeni bir pozisyon teklif edildi," diyor Tom bana. "Dort Pazar 6nce ayinleri
kacirdigimi hatirhyorsun. New York'taki bir kilisede konuk vaizdim. Beni inceliyorlardi.
Mezhebimizin en buyuk, en gérunur ve en prestijli kilisesi. Beni Kidemli Rahipleri
olarak ¢agirdilar. Bu, tum kilisemizin en dnemli kirsusu olurdu.”

"Seninle gurur duyuyorum," diyorum ona, "ama sasirmadim. Kilisemiz seninle
birlikte oldugun sire boyunca Ug¢ katina ¢ikti ve cemaat seni seviyor. En guzeli de,
vaaz ettigin degerleri yasiyorsun. Ne karar verdin?"

"Sorun bu," diyor. "Karar veremiyorum. Nancy tasinmaya karsi. Ama ne karar
verirsem vereyim benimle gelecek. Cocuklarin bundan hi¢ hoslanmayacagini biliyorum.
Yakin arkadaslari var ve tasinmaya gercekten direnecekleri bir yastalar.

"Séyle bana, sence ne yapmaliyim?"

Duraksayip Tom'un ikilemi hakkinda bir an disiiniyorum. Bazen, bir se¢im son derece
kisisel oldugunda, alternatifler bagirsaklarinizi cektiginde, kisinin gercekten ne yapmak
istedigini ortaya ¢ikarmak icin yeterince derine inmek en iyisidir.
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Arti-eksi egzersizini kullanmaya karar verdim. Biliyorsunuz, sayfanin ortasindan asagiya
dogru bir ¢izgi—sayfanin bir tarafinda avantajlar, diger tarafinda dezavantajlar.

Sorular sormaya basliyorum. Bir suru avantaji var. Maas, papaz evi, bizimkinden dort kat
buyuk bir cemaat, tam zamanli bir isletme muduru ve yedi kisilik bir bakanhk kadrosu.

Defterin diger tarafinda, girdiler daha da uzun. Oncelikle, Nancy'nin kalma konusundaki
hisleri. En buyuk iki cocuk lisede —Ted Universite basketbolu oynuyor ve Fran sinif baskani.
Ayrica, Tom'un New York'u pek sevmedigi ortaya cikiyor.

Liste uzayip gidiyor. Tum zamanini vaaz vererek gecirecekti. Kaybedecekti.
Uyeleriyle olan tim kisisel temaslari ve iligkileri.

Eger hareket ederse kilisenin yUzu olur, ama ruhu ve maneviyati olmaz.
TUm bunlarin Ustune, kilisemiz yeni bir sermaye kampanyasi baslatiyor. Tom bu kritik
zamanda ayrilmaktan endise ediyor. Endiselerin listesi ¢ok uzun.

Onu saatlerce dinliyorum.

Sonunda uzun bir sessizlik oldu. Tam bir sessizlik. Bir Benediktin sessizligi.
Son olarak sessizce soruyorum: "Tom, tim bu sdylediklerine dayanarak, senin igin
dogru kararin ne oldugunu diastnuyorsun?”

Tom sandalyesinden atlayip bana kocaman bir ayi sarilmasi veriyor. "Bana
cevap. Cok acik. Kaliyorum.”

Aslinda ona hig cevap vermemistim. Kendi ¢6zUmunu bulmustu.
Arka planda bir yerde Rocky'nin muzigini duyuyorum .

Bu U¢ yil 6nceydi. Tom asla geriye bakmadi ve ben daha mutlu bir insan tanimadim.
Cemaat buyumeye devam ediyor, vaazlar her zamankinden daha ilham verici ve motive edici
ve Pazar okulundan gecen ¢ocuklarin bazilarinin nikahlarini kiyacak. Cok mutlu, tatmin
olmus bir adam.

Tavsiye vermek zorunda olmadiginiz zamanlar vardir. Aslinda, bazi durumlarda bunu
yapmamalisiniz. Kisinin kendi sorusunu cevaplamasina izin verirseniz, yazar Virginia Woolf'un
"varolus ve aydinlanma anlari, gercegin bir sezgi pariltisiyla algilandigi ayricalikh zamanlar"
olarak gérdugu isigin berrakhgi olabilir.

Sec¢im son derece kisisel oldugunda sunu sorun: "Sizce sizin i¢in dogru karar nedir?"
Sessiz olun. Sessizligi doldurmayin.
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Dogru ¢6zimu bulmak icin bagka bir kisiye basvurun.
Bu Sorunun Nasil Kullanilacagina Dair Oneriler

"Sizce sizin icin dogru karar nedir?"

On yedinci yiizyilda yasamis ispanyol bir Cizvit olan Baltasar Gracian, krallarin, kralicelerin ve zengin soylularin giivendigi bir
danismandi. Hala populer olan kitabi The Art of Worldly Wisdom'da sdyle yazmistir: "Bir prense tavsiyede bulundugunuzda,

goremedigi 151§1 degil, unuttugu bir seyi hatirlatiyormus gibi gériinmelisiniz."

Bazen goreviniz, basgkalarini belirli bir yéne itmek yerine, onlarin kalplerinin derinliklerine
inmelerine ve kendi kararlarini anlamalarina yardimci olmaktir.

Soru ne zaman kullanilir?

« Secenekler birbirine ¢cok yakin oldugunda. (Kisi iki alternatif arasinda karar veremediginde,
daha mantikh bir analiz yapmak ise yaramayabilir.)

e Karar cok kisisel oldugunda ve sevdiklerinizi de etkileyebildiginde. (Yeni bir sehre
tasinmanin bir ¢ocuk Gzerindeki etkisini 6lcemezsiniz. Bunu yalnizca kalp anlayabilir).

Sorunun alternatif versiyonlari

e "Kalbiniz size ne sdyltyor?"
¢ "Bu durum ailenizi (esinizi, cocuklarinizi, sevdiklerinizi) nasil etkileyecek?"

* "Bu secimlerin her biriyle ilgili olarak, iki yil sonra hangi pismanliklarin olabilecegini
dustnuyorsunuz?"

Takip sorulari

» "Sizce sizin icin karar verici faktoér ne oldu?"

¢ "Bundan sonraki adiminiz ne olacak?"
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En Buyuk Ogretmen

Mavekkilimin hisse senedi fiyati dususte. Durgunluktaki bir yelkenli gibi suda ¢irpiniyor,
hicbir yere gitmiyor. (Bu, ruzgarlarin haftalarca esmedigi ve denizcileri mahsur biraktig
Ekvator'a yakin bélgedir.)

YUkselen bir hisse senedi fiyati olmadan, sirketin Ust dizey yonetiminin sahip oldugu
opsiyonlar deg@ersizdir. Yeni yoneticiler ise almak zordur. En kéti durumda, dusmanca bir
yagmaciya karsi savunmasizdirlar. Isletme tamamen soyulup, varliklari ortacagdaki savas
ganimeti gibi yagmalanabilir.

Sirket bizi bunun neden oldugunu anlamak ve énerilerde bulunmak icin ise ald..
duzeltici stratejiler. Onlar, meselenin 6zune inmeye kararlidirlar.

En iyi analist ekibimizi bu davaya adadik. Hatta London Business School'daki parlak bir
finans profesérundn isbirligini bile aradik.

Teshis aciktir: Bu sirketin hisselerine yatirim yapanlar, sirketin urettigi getiriden daha
yuksek getiri bekliyorlar; en azindan bugun yonetildigi sekilde.
Bu, 6z sermaye maliyetinin 6z sermaye getirisinden daha yuksek oldugu anlamina gelir.
En buyuk sorunlardan biri, pahali kiralamalar ve zayif Grun kategorileriyle bogusan bir
perakende madgaza isletmesinin olmasidir. MUsterinin ortalama satin ahimi ¢cok azdir.

GUclU bir ilaca ihtiyaclari var. Ve yutmasi aci bir hap olabilir.

Oncii bir rapor olusturuyoruz. En son sermaye piyasasi teorilerini ve analitik modelleri
iceriyor. Normandiya'nin isgali icin savas planlariyla rekabet edebilecek cizelgeler ve
grafikler iceriyor. 172 sayfa.

Bu gecici calismanin derinligi, titizligi ve keskinligiyle gurur duyuyoruz.
belge. Tartismasizdir. Kesindir.

Ancak, 6n oénerileri sunmak icin yaptigimiz ilk toplanti tam bir felaketten biraz daha
fazlasiydi. Helmut Von Moltke'nin su uyarisini hatirlamaliydik: "Hicbir savas plani dismanla

temastan sag ¢itkamaz."
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Sirket merkezindeki buytk bir toplanti odasindayiz, bir masanin etrafinda oturuyoruz.
Sunumuma baslyorum. Perakende isini temsil eden ydneticiler analizimizin her yénune
saldirmaya basladiginda daha yeni basliyorum. Gri sagli, sokak kurnaz hurdalik képekleri gibi
kendi alanlarini savunuyorlar. Sonuclarimizi tahmin ederek, analitik modellerimizdeki varsayimlari
curutmek i¢cin kendi ekonomistlerini bile ise aldilar . Kér noktadayiz.

CEO Trevor, diplomatik bir sekilde dzetliyor: "Gérunuse gore ihtiyacimiz var
"Bu konuda biraz daha fazla ¢alisma yaparak fikir ayriliklarimizi gidermemiz gerekiyor."

Cikiyoruz ve geri dénerken aldigimiz rapor, iceri girerken aldigimiz rapordan daha agir oluyor.

Ofislerimize dondugumuzde yaralarimizi yaliyoruz. Patronum James Kelly, olayla ilgili bir
otopsi yaparken sessiz kaliyor. James firmamizi kurdu. O zeki, simdiye kadar tanistigim en
disiinceli sorun ¢éziicu. Sessizce akan, derin bir deneyim deresi. Ilk 20 dakikayi cogunlukla
musteriyi iyi arastirilmis sonuclarimiza karsi bu kadar direncli oldugu icin elestirerek geciriyoruz.
(Cok acik. Goremiyorlar mi?)

Su ana kadar higbir sey sdéylemeyen James bana bakiyor ve "Ne 6grendin?" diye soruyor.

Hepimiz birbirimize bakiyoruz, sonra yanlara bakiyoruz. James'in bakislarindan kaginiyoruz.

"Sey," diye gonullu oldum, "perakende yoneticileriyle daha fazla zaman gecirmeliydik."

"Katiliyorum," diyor James. "Ve baska ne? Insanlari etkileme konusunda ne 6grendin?"

"Sadece sayilara bagh degil," diye cevapliyorum. "isleri hakkinda derin inanclari var. Duygusal
davraniyorlar. Onlari kazanmak icin farkh dizeylerde -rasyonel, duygusal- calismaliyiz."

James basini salliyor. "Ve politik olani unutma. Rasyonel, duygusal, politik. Ucii de dikkate

alinmali. Ve iliski ydnetimi hakkinda ne 6grendin?"

"CEO Trevor'a ¢ok fazla odaklandik. Yoneticilerine ne kadar saygi duydugunu fark etmedik.
Burada birden fazla musteri var. Organizasyondaki diger liderlerle iliski kurma ihtiyacini hafife

aldik."

James tekrar basini salliyor. "lyi. Ah—son sey. Ne 6grendin?

“Musteri sunumlarina mi hazirlaniyorsunuz?”
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Utanarak guliumsidyorum. James'in bir 6zdeyisi var. Bunu bize defalarca tekrarladi:
Sonuglarinizi her zaman musteriyle dnceden gézden gegirin. Her musteri yoneticisi ne
sdyleyeceginiz konusunda bilgilendirilmeden asla bir odaya girmeyin. Her zaman 6nceden
nerede durduklarmni bilin.

(Bu arada, bu tavsiye 6nemli bir segmen kitlesiyle yapilan hemen hemen her toplanti igin
gecerlidir. Ister bir misteriyle, ister kendi kurulusunuzun liderleriyle énemli bir teklifi
gOrusmek icin bir araya gelin, durum aynidir.)

"Biliyorum," diye itiraf ediyorum. "Her zaman bulgularimizi herkesle 6nceden g6zden
gecirelim. Onlari parmak izlerini almalari icin tegvik edelim."

Uc ay sonra Trevor emekli olur. Yénetim kurulu, bu sorunlu sirketi devralmak (izere yeni,
geng bir CEO atar. Richard Early, iki bayuk sirketi daha alt Ust etmis, hi¢bir seyi esirgemeyen
bir yénetici olan yetenekli bir adamdir.

Kendisi geldikten kisa bir suire sonra kendisiyle ¢ok kisa bir toplantim oldu ve bir
analizimizin kopyasi onunla. Hepsi 172 sayfa!l

Bir hafta sonra, 6zel asistani beni aradi. "Bay Early, raporunuzun 6zel bir 6zetini hazirlayip
hazirlayamayacaginizi soruyor." Ona ne aradigini sordum. "On taraftaki bir sayfalik 6zet sonuclari ile
172 sayfalik analiz arasinda bir sey istiyor." Masamda duran 172 sayfaya baktim ve ylzimu burusturdum.

Kollarimi sivadim. Oniimde yapmam gereken cok is var.

Gunlerce analizimizi 6zetlemeye calisiyorum. Deli gibi ¢alisiyorum. Uyku yok. Sadece bir
Ozet istemiyorum, net, cesur ve ikna edici bir bildiri, bir manifesto istiyorum.

Sonunda 172 sayfayi bege indiriyorum ve bunlari yeni CEO'ya génderiyorum.
bes tane vurucu sayfadan olusuyor. Bir hikaye anlatiyorlar. ikna edici, canli bir hikaye.

Ama birkag hafta geciyor. Hicbir sey duymuyorum. Bu musteriyle ¢calismalarimiza devam
etme umudumu yitiriyorum.

Bir ay sonra Richard Early beni telefonla sahsen aradi. Bu alisiimadik bir durumdu—CEQO'nun
beni dogrudan aramasi. Genellikle, bes ydnetici asistanindan biri tarafindan ¢agrilirsiniz.

"Ozet icin tesekkirler," diyor. "Simdi, sonunda ne dediginizi anliyorum. Bana verdiginiz
blUyUk rapora dayanarak, daha 6énce bunu gercekten net bir sekilde gérmemistim. Simdi
belirgin. Ihtiyacimiz olan cevaplari veriyor. Aslinda, 6zetinizi panoma génderdim. Bence ikna
edici bir
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dava. Gelecek hafta gelebilir misin? Cuma gunu vaktim var. Bazi olasi sonraki adimlari
tartismak istiyorum.”

Coskuyla James'in ofisine kosup ona iyi haberi veriyorum. CEO
beni aradi ! James onaylayarak basini sallad.

"Peki, bundan ne 6grendin?" diye tekrar soruyor bana. Tek bir kelime bile yok
tebrikler. Tek séyledigi sey, Ne 6grendin?

"CEO'larla 100 slaytla iletisim kurmazsiniz. Bilgileri kisa, yogun lokmalarla sindirirler."

"Tamam," diyor James. "Baska ne?" diye disinmeye devam ediyorum.
"Ust diizey yoneticiler metodolojiyle ilgilenmiyorlar" diye ekliyorum.

"Dogru. Sana giivenip giivenemeyeceklerini bilmek istiyorlar. Isi yapabilir misin? Yaptigin iste en
iyilerden biri misin? Her zaman onlarin ¢ikarlarini mi én planda tutacaksin? Bu arada," diye devam ediyor,

" guven hakkinda ne 6grendigini séyler misin?"

"Daha fazla analiz ve uzmanlik daha fazla given olusturmaz," diyorum. "Bu musteriyle

daha fazla yliz yuze gérismeye yatirnm yapmamiz gerekiyordu. Ve Richard Early ile, basladigi
anda."

"Baska bir sey?"

Gurur duydugum 172 sayfayi ve CEO'yu isimize ikna eden 6zet bes sayfayl disinmeye
devam ediyorum.

"Bazen, daha azi daha fazladir?" Louie Armstrong'un bunu sdyledigini hatirhyorum
Muzigi yapan notalar degil, notalar arasindaki bosluklardir.

James bana yUzUunu yavasca dolduran bir gulumsemeyle cevap veriyor. Hangisinin

gunumu daha iyi yaptigindan emin degilim - yeni CEO'nun aramasi mi, yoksa James'in
gulimsemesi mi.

Ogrenmem gereken ve asla unutmadigim bir dersti. Zor bir deneyimin ¢ogu zaman en iyi
egitim oldugunu dusinuyorum, ancak bazen egitim Ucreti cok yuksek oluyor.

Gerilemeler harika 6gretmenlerdir, ancak basarilar da dyledir. Buyuk Peter Drucker sdyle

yazmistir: "Etkili eylemi sessizce distnerek takip edin. Sessiz disinmeden daha da etkili
eylemler gelecektir."

Insanlar genellikle bir aktiviteden digerine hizla kosarlar ve diisinmek icin hic
durmazlar. Birinin deneyimlerinden en iyi sekilde yararlanmasina yardimci olmak igin
sunu sorun: "Ne 6grendin?"
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Bu Sorunun Nasil Kullanilacagina Dair Oneriler

“Ne 6grendin?”

Bu sizi sasirtabilir: Genellikle deneyimlerimizden ders cikarmayiz. Bu, sosyal bilimciler
tarafindan yuratilen arastirma calismalarinda defalarca gdsterilmistir. Basarilarimizi kendi
yeteneklerimize ve performansimiza baglariz, basarisizliklarimizi ise kontrolimuz disindaki
diger insanlara veya dis kosullara baglariz. Woody Allen, suclayacak birini bulamiyorsaniz,
yeterince ¢cabalamiyorsaniz demistir.

ABD ordusu, deneyimlerden sistematik olarak ders ¢ikarmaya calisan birkag kurulustan
biridir. "Eylem sonrasi inceleme", egitim tatbikatlari da dahil olmak Gzere tim askeri
operasyonlarin temel unsurudur. Komutanlar acimasizca durusttir.

Sadece "Ne 6grendin?" diye sormayi degil, ayni zamanda "Ne hakkinda 6grendin?" diye de sormayi unutmayin.
..?" Belki de insanlari motive etme, gtiven veya kurumsal politika hakkinda bir ders vardir.

Soru ne zaman kullanilir?

« Birisi sizinle bir deneyim veya olay paylastiginda.
® Herhangi bir toplanti, gériisme veya ziyaretten sonra.

« Birine mentorluk veya kog¢luk yaptiginizda.

Sorunun alternatif versiyonlari

+ "Bu deneyimden edindiginiz en unutulmaz sey nedir?"

« “..hakkinda ne 6grendin?” (insanlar, gtiven, insan dogasi, motivasyon, planlama, vb.)

Takip sorulari

= "Sizce bu her zaman dogru mu, yoksa bu durum 6zel mi?"

® "Bunun hakkinda daha fazla sey soyleyebilir misiniz?"
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Taskin Kapisini Agin

Margaret ile 6gle yemegi yiyorum.

Genellikle bu tur 6gle yemegi randevularina zaman ayirmam. Ancak Margaret son bir
yildir her ay arayip bir araya gelebilecegimiz bir zaman ayarliyor. is hesabimin bulundugu
bankanin Baskan Yardimcisi ve Ozel Bankacilik Bélimii'nden sorumiu.

Dusunuyorum: Ne zaman krediye ihtiyacim olacagini kim bilebilir? Neden kredi almayayim ki?
birlikte mi? Onunla hi¢ tanismadim.

"Elbette. Elbette, 63le yemegi yiyelim. Zamani geldi," diyorum ona son kez aradiginda.
Onun sectigi 6zel bir restoranda bulusuyoruz. Ben geldigimde masada bekliyor. Ayaga
kalkiyor. El sikismasi sert ve dostca.

Garson siparis icin gelmeden énce Margaret bankada ne kadar zamandir ¢calistigindan
bahsediyor. Bana su anki pozisyonuna kadar olan merdiveni nasil tirmandigindan
bahsediyor. "Bulundugum yere gelmek icin ¢cok ¢alistim."

Garson istiridye ¢orbasiyla geliyor. Onu yerken, Hawaii'deki iki haftalik harika tatilini
duyuyorum. "Her yil oraya gidiyoruz.

BUyuk Ada'da bir zaman paylasimimiz var. Muhtesem."

(Bunun nereye varacagini merak ediyorum. Scarface'te Al Pacino'nun malikanesinde
buyuk bir kdpuk banyosunda rahatladigi harika bir sahne var. Etrafina bakiyor ve "Hepsi
bu kadar mi?" diye soruyor. Ben de ayni soruyu soruyorum.)

Corba ve Cobb salatamiz arasinda Margaret bana yeni torunundan bahsediyor.
Cantasina uzaniyor ve bakmam icin birkag fotograf cikariyor. Yeni bir buytkanne kadar
gurur verici bir sey yoktur.

(Margaret'in bana sormak istedigi bir sey var mi acaba? Su ana kadar bir sey yok.)

Kahveyle bitiriyoruz.

Saatine bakiyor. Hapsirik kadar ani bir sekilde, ayrilma vaktinin geldigi asikar. "Cok
6zel," diyor, "seninle bu zamani gecirmek. Gercekten
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Sizinle tanigsmayi dort gozle bekliyordum.”

Vay canina—burada neler oluyor? Margaret hakkinda ¢ok sey 6grendigimi fark ettim. O benim
hakkimda hicbir sey 6grenmedi. Hicbir sey. Beni neyin motive ettigini veya beni sabahlari neyin
uyandirdigini bilmiyor. isim hakkinda hicbir sey 6grenmedi.

Basit, acik uclu sorularla neler kesfedebilecegini bir diisiiniin. Ornegin, "Bankanin hizmetleri
hakkinda ne hissettiginizi bana soyleyin?"
Veya, "Neden kendi isinizi kurmaya karar verdiniz?" Veya, "Siz bizim icin 6nemli bir musterisiniz;

intiyaclarinizi karsilamak igin daha iyi bir is nasil yapabiliriz?"

En 6nemlisi: "Gergekten mi? Bana daha fazlasini anlatabilir misin?"

Birisi sizin bir sorunuza cevap verdiginde ve siz "Bana daha fazlasini anlat" dediginizde inanilmaz
bir sohbet ve bilgi akisi yasanir. Bu basit cimle, aslinda, birini ortaya ¢ikarmak icin hemen hemen her
zaman kullanilabilir. "Bana bundan daha fazlasini anlat" siklikla kullanabileceginiz gtglu bir uyaridir.
Muhtemelen ganluk olarak.

Basimi sallayarak restorandan ¢iktim.

Ofisime déndugimde bir meslektagim bana 6gle yemegim hakkinda soru soruyor. "lyi miydi?"

“Zamaninizi nasil kullantyorsunuz?”
"Hayir!" diye patladim, henliz dogru diizgln bir cevap distinemeden.

"Neden? Ne oldu?" diye soruyor. Ve 6gle yemegini disindigimde, bankacimin bana isim veya
kariyerim hakkindaki distncelerimi netlestirmeme yardimci olacak hicbir sey sormadigini fark ediyorum.
Ayrica, 6rnegdin, benzer islerde calisan diger musterilerinden bazilarinin benim 6zel zorluklarimla nasil
basa ciktiklarini da benimle paylasmadi. Onceliklerim hakkinda bilgi edinemedigi icin, bana daha iyi nasil

hizmet verebilecegi veya hangi diger hizmetlerden faydalanabilecegim konusunda hicbir ipucu elde
edemedi.

Sevgili okuyucu, ayni seyi mi gérayoruz? Kesinlikle emin olmak i¢in bir araya gelip notlarimizi

karsilastirmaliyiz, ama sanirim gdriyoruz.

Bankacim gug dolu bir firsati heba etti. Bagkasinin zorlamasiyla is hayatinin dénen kapisindan
geciyor. Bankayla iliskimin devam etmesini saglayabilirdi. Coskulu is destedimi, birkac ipin ¢6ztulmedigi
mukemmel bir pakette kazanabilirdi. Bunu yapmadi.

Bu seninle ilgili degil. E§er tum konusmayi sen yaparsan, o kisi hakkinda hi¢bir sey 6grenemezsin.

Eger tum konusmayi sen yaparsan, spot isiklari altinda olursun. Eger tim
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Konusarak diger kisiye gu¢ vermezsiniz.

Senin goérevin dinlemek ve cevap vermek degil. Senin gérevin bilgi edinmek ve canli
bir diyalog yaratmak. Bu 6nemli bir ayrim. Bana daha fazlasini anlat, diger kisinin
dusunce ve deneyimlerinin bir sonraki katmanini agmanin sihirli anahtaridir.

Daha fazla bilgi edinin ve diger kisiyi "Bana daha fazlasini anlatabilir misin?" diye
sorarak ac¢in . Bunu sik sik sorun. Yumusak kremamsi tereyagiyla taze pismis
ekmegin bir yemege olan etkisi neyse, sohbetlere de odur.

Bu Sorunun Nasil Kullanilacagina Dair Oneriler "Bana

daha fazlasini anlatabilir misin?

Bir kadin, bir ay icinde, on dokuzuncu yiizyilin iki bily(ik rakip ingiliz devlet adami Gladstone ve
Disraeli ile aksam yemedi yiyor. Ikisi de iilkenin basbakani olmus. iki adami karsilastirmasi
istendiginde, "Bay ile aksam yemegdimden sonra,

Gladstone, onun Ingiltere'nin en zeki adami oldugunu disiiniiyordum." Arkadaslari ona ikinci aksam
disari cikisini sordugunda, "Bay Disraeli ile aksam yemegimden sonra, kendimi ingiltere'nin en zeki
kadini gibi hissettim!" diye cevapliyor.

Konusmayi tamamen kendinizle ilgili hale getirdiginizde, digerleri sizin zeki oldugunuzu
disunebilir. Ancak onlarin glivenini kazanamazsiniz. Onlar hakkinda bir sey 6grenemezsiniz. Zengin,
uzun vadeli bir iligkinin temellerini olusturma firsatini bosa harcarsiniz.

Soru ne zaman kullanihr?

* Sik sik ve her yerde.

Birini daha derinlemesine disinmeye ve daha fazlasini sdylemeye tesvik etmek icin genel bir tesvik olarak.

Sorunun alternatif versiyonlari

"Bunun hakkinda daha fazla sey soyleyebilir misiniz?"

* "Ne demek istiyorsunuz?" (terimlerini daha dikkatli tanimlamalarini isteyin)

Takip sorulari

* "Nezaman...?"
e "Ne...?"

+ "Nasil...?

®* "Neden...?
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Isinizin Oz

Musterim Claire ile 6gle yemegindeyim. Blyuk bir halka agik sirketin bir bélumunu
ybénetiyor. Erken geliyoruz ve restoran neredeyse bos.
Claire ve ben yilda iki veya U¢ kez bulusuyoruz, genellikle Claire'in organizasyonu igin

yaptigim danismanlik calismalari hakkinda bilgi almak icin. Sohbetimiz ktcuk bir sohbetle
basliyor. Sonra onun boélimu icin gelistirmeye yardimci oldugum girisimler hakkinda bir

tartismaya gegiyor.
Ana yemegdi bitirdigimizde pazarlama tartismasini tuketmis oluruz. Bu neredeyse her
zaman olur. Sonucta, kim tum yemek boyunca is hakkinda konusmak ister ki?

Mdusteriler artik kapida siraya girmis durumda ve restoran neredeyse dolu.

Aktivist Ralph Nader bir keresinde, "Yemeklerin vergiden dusulebilir olmasi gerektigini
dustnmuyorum. Kalorilerin ve sirketlerin ayrilmasindan yanayim." demisti. Katilmiyorum.
Yemekler iliski kurmak icin iyidir. Arastirmalar, bir yemegi paylastigimizda birine karsi
daha olumlu hissettigimizi gosteriyor. Yemekler 6nemli bir is amacina sahip olabilir.

Garson tabaklarimizi toplarken sessizlik oldu. Claire'e baktim.
konusmayi degistirmeye karar verdim. "Nasilsin ? " diye sordum.

"lyiyim, iyiyim." Daha fazla sessizlik. "Oldukca amansizd.."

"Acimasiz mi?" (Bazen, birinin cimlesinin son kelimesini tekrarlamak bile daha fazlasinin
ortaya ¢ikmasina neden olur.)

"Dis taahhutlerim var. Biliyorsunuz, 6nemli musterileri gdrmek, tedarikgilerle gérismek
vb. Sonra, dahil oldugum tim gunlik i¢c yonetim. 70 saatlik bir calisma haftasi, eger izin
verirsem 100 saate cikabilir." ic cekiyor.

Calismasinin ayrintilarini sormak istiyorum, etkinligini incelemek istiyorum
her secim bolgesiyle. icimdeki sorun ¢dziicii can atiyor.

Bunun yerine derin bir nefes alip duruyorum.
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"Claire, merak ediyorum... Bir yildan uzun siredir bélim CEO'su roliindesin. Isi
dusundugunde, hangi seylere daha fazla zaman harcamayi isterdin ve hangi aktiviteleri
daha az yapmayi isterdin ?"

Bir dakika dusunuyor. Beyninin aniden calkalandigini gérebiliyorum.
"Hmm... Ilging bir soru." Bir duraklama daha.

"Oncelikle, liderlik ekibimdeki yéneticilere kocluk ve mentorluk yapmaya daha fazla
zaman ayirmayi isterdim. Bunu yapmayi seviyorum ve bunda iyiyim.
Ve bugiin olduklarindan cok daha iyi olabileceklerini biliyorum. ikincisi, gelismekte olan
pazarlar icin daha dusuk maliyetli Granler gelistirmek icin iddiali bir stratejimiz var.
Oysa ki, satis yapmayi planladigimiz tlkelerin ¢coguna henuz hig gitmedim.”

Bir saat sonra hala 6gle yemegi masasinda oturuyoruz. Maitre d's istasyonundaki sira
bitti. Masalar yine cogunlukla bos.

Claire'in oncelikleri hakkinda disindigumden daha fazlasini 6grendim. Onu neyin
sinirlendirdigini biliyorum. Zamanini bundan sonra nasil yeniden odaklamak istedigini

anhyorum.

Birkacg ay sonra Claire ofisini tamamen yeniden duzenler ve kendisine ek destek saglamak
icin yeni bir pozisyon yaratir. Onu bir daha gérdugumde, rolune karsi yeni bir cosku
koklarim, terfi aldigindan beri gérmedigim bir cosku.

Claire'in rolintn bireysel parcalarini incelemek ve kiguk iyilestirmeler dnermek istedim.
Bu analiz gerektirir. Bir seyi parcalara ayirip bilesenleri tek tek degerlendirdiginizde olur.
"Toplanti ydnetiminizi gelistirin!" veya "Daha etkili bir sekilde delege edin!" Yardimci olurdu,
ancak yalnizca biraz.

Claire'in gercekten ihtiyaci olan sey, roltine ve 6nceliklerine dair tamamen yeni bir bakis
acisiydi. Bu sentez gerektirir. Once biitiine bakarsiniz. Ayrica kisisel guicli yénlere ve
tercihlere de bakarsiniz. Bunun icin, onu geriye yaslanip isinin batuni tzerinde disinmeye
itecek bir soru sormam gerekiyordu.

Birinin isi (veya hayati) hakkinda distinmesini saglamak icin su soruyu sorun: "Isinizin
hangi kisimlarina daha fazla zaman harcamayi isterdiniz ve hangi seyleri daha az
yapabilmeyi isterdiniz?"

Bu Sorunun Nasil Kullanilacagina Dair Oneriler
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"Isinizin hangi kisimlarina daha fazla zaman
aylrmayi isterdiniz ve hangi seyleri daha az
yapabilmeyi isterdiniz?"
Zamanimizi nasil gecirdigimizi etkileyen bircok faktor vardir: Tarihi kaza, diger insanlarin

talepleri ve en az direngli yolu izleme egilimimiz. Geri adim atarak, cogu zaman sonunda ormani
ve sadece agaclari degil, gorebiliriz.

Bu soru, insanlarin isleri hakkinda konusmalarini saglamanin harika bir yoludur - ister bir
sirketi ydonetmek ister bir evi yénetmek olsun. Onlari neseli ve donusturict degisikliklerle
sonuclanabilecek bir disiinme yoluna yénlendireceksiniz.

Soru ne zaman kullanilir?
* Baska bir kisiyi, bir kurulustaki pozisyonu ve rolt hakkinda konusmaya davet etmek.
» Ozellikle birinin isindeki yildénimiinde - birinci yil, Gctinci yil vs. -.

* Bir arkadasinizin, meslektasinizin veya aile Uyenizin hayatini kesfetmek ve zamanlarini nasil yeniden
odaklayabileceklerini anlamalarina yardimci olmak.

Sorunun alternatif versiyonlari
« "sinizin en keyifli yanlari hangileri ve en az keyifli buldugunuz yanlari hangileri?"

* "Her hafta birkac saatiniz fazladan olsaydi, onlari nasil gegirirdiniz?"

* "Daha fazla zaman ayirmayi diledigin sey nedir?"

Takip sorulari

* "Bu degisikligi yapmanin 6niinde ne engel oluyor?"

= "Bahsettiginiz seylerden bazilarini birakmanin veya daha az zaman harcamanin zor
oldugunu biliyorum... ama bunu yapmanizi saglayacak sey ne olabilir?"



Machine Translated by Google

19

Firtinada Savrulan Bir Konu

Garson yemek masamiza U¢ tane dumani titen ana yemek getiriyor. Bir an sonra iki tane
daha.

Chuck Colson ve esi Patty ile aksam yemedi yiyorum. Biz
En sevdigim Cin restorani. Chuck benim kahramanim.

Hayatindaki hemen hemen her ayrintiyl bildigimi saniyordum - neredeyse her bilgi
kirintisini. Aksam yemeginde daha fazlasini kesfettim. Bunun nedeni, ona daha énce hig
sormadigim bir soruyu sormamdi.

Bir dakika icinde, sordugum sorudan bahsedecedim. Gergekten gug gerektiren bir soru.

Sordugumda, iki saat boyunca konusuyoruz—Moo Shu domuz etinden fal kurabiyelerine
kadar.

Ama o6nce, size Charles W. Colson'dan bahsedeyim. Size bu sira disi adamin hayatina dair
sadece bir bakis sunacagim. Otobiyografisi Born Again, 3 milyondan fazla kopya satti. (Bu
en ¢ok satan kitabin telif haklari tamamen Prison Fellowship'in kurulusuna gitti. Aslinda,
bircok kitabinin telif haklari bu bakanliga verildi.)

Watergate skandalina ve komploya karistigi icin hapse girdigini hatirlayabilirsiniz.
(Aslinda buna hi¢ katilmadi - ama bu bagka bir hikaye.)

Henuz otuzlu yaslarinda olan Chuck, Bagkan Nixon'in 6zel danismani oldu.
Ofisi, Bagkan'in gizli ofisinin hemen yanindaydi. Nixon, Oval Ofis'ten nefret ediyordu ve
zamaninin ¢ogunu tenha siginaginda gegiriyordu.

Chuck, Nixon'in gayriresmi Kabinesinin bir parcasiydi. Onemli politika meselelerine dahil
edildi. Colson'in sabahin ikisinde bir sohbet icin cagrilmasi veya gun icinde duzenli olarak
Nixon'in ofisine ¢agrilmasi ahsiimadik bir durum olmazdi.

Ama ben bunlarin hepsini biliyordum. Ve tabii ki, onun hapse girecegini de biliyordum
Komplodaki roltne dair uydurma deliller yazinden.
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Chuck'a daha 6nce hi¢ sormadigim ama baskalarina sik sik sordugum bir soru vardi:
"Simdiye kadar size sorulan en zor soru neydi?

Chuck'in cevabina hig¢ hazirlikli degildim. Prison Fellowship'i kurmasiyla ilgili olacagini
dusundim.

Colson, hapse girmenin basina gelen en 6nemli sey oldugunu séyltuyor. New York Times ,
"Colson'in hayati, tarihin en sira disi kurtulusunu sergiledi." diye yazdi.

Uc yillik cezasi yedi aya indirildi. Ancak o dénemde Prison Fellowship'in tohumlari ekildi. Onemli olanin
hayatta basiniza gelenler olmadigini, karakterinizi belirleyen seyin bununla nasil basa ¢iktiginiz oldugunu

soyluyor.

Prison Fellowship, mahkumlarin rehabilitasyonu icin dinyanin en buyuk organizasyonu
haline geldi. 110 Ulkede faaliyet gosteriyor. Mezunlarinin buyuk bir yuzdesi, kisa sure sonra
tekrar parmakliklar ardina dénen diger mahkumlarin bdytuk cogunlugunun aksine, serbest
birakildiktan sonra hapishaneden uzak kaliyor. Colson, su anda yuzlerce benzer
organizasyonun ortaya ¢iktigi bir hareketin babasidir.

Soruma geri dénelim: "Size sorulan en zor soru nedir?" Bunun hapishanedeki zamaniyla
veya dunyanin en blayuk mahkum islahgisi olarak gecirdigi yillarla hi¢bir ilgisi olmadigi ortaya
ciktl. Hikayeyi bana anlattigi gibi anlatmasina izin verecegim.

"Baskan Nixon beni ofisine ¢agiriyor. Gece geg vakit. Tek basimiza oturuyoruz.

"Size sdyleyebilirim ki, hepimiz oldukca coskuluyuz. ikinci dénemdeki zaferi, o zamanlar
Ulke tarihindeki en buyuk heyelan oldu. Hicbir yanhs yapamazdi." (Watergate'ten énceydi.)

"Bana Henry Kissinger'dan (Disisleri Bakani) bir telgraf aldigini agikhyor. Kissinger,
Vietnam'da baris icin yalvarirken ayni zamanda Kuzey Vietnam'a ydnelik bombalamalari
artirmamiz gerektigini guclu bir sekilde oneriyor. Bu ona sadece makul degil, ayni zamanda
Kuzey tarafindan barig masasinda ciddiye alinacaksak elzem gérunuyor.

Ancak Kissinger, Nixon'a baska bir sey daha soéyluyor. Baskan'in Amerikan halkina bunun
neden 6nemli oldugunu acgiklamasinin 6nemli oldugunu séyluyor. Nixon'in bunu kamuoyunun

tartismasina ve mizakeresine agmasi gerektigini séyltyor.
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"'Chuck," diyor Nixon, 'Bu konuda hi¢ emin degilim. Ne disundugunud bilmem gerek.
Yargina glveniyorum. Bombardimani strdurup politikamizi agiklamak icin halka geri
dénmeli miyiz?' "Cok zor bir karar," diye devam

ediyor Chuck. "Kissinger zeki ve Baskan'in géziinde buyuk bir nifuza sahip. Ama sonugta,
bence bu konuda yaniliyor.

"Ayrica, savasla ilgili seffafligin eksikligine yonelik kamuoyundaki 6fke nedeniyle zor bir
soru. Nixon, kamuoyunda tartisma yaratma ihtiyaci ile barig anlagmasini zorlamak igin
mumkun olan her seyi yapmaya karsi destek arasinda denge kurmak zorunda.

"Biraz daha konusuyoruz. Bu bir mayin tarlasi, bu soru. Ama sonunda Bagkana ne
disundugumu séyluyorum: Bombardimanlara devam etmeliyiz, ama aciklamaya
calismamaliyiz. Ulkede daha sert tartismalara ve cekismeli gosterilere yol acacagindan
korkuyorum. Herkes Vietnam ve savastan bikmig durumda.

En dnemlisi, bunu anlatmaya calismak baris muzakerelerinde basari sansimizi zayiflatacaktir.

"Bu simdiye kadar bana sorulan en zor soru. Yikici,
karmasik bir konu. Ve Disisleri Bakani'na karsi kolayca karsi ¢ikilmaz.

"Bu arada, barig gérusmelerinin hizlanmasina yardimci olan bombalamalari surdurayoruz.”

Okuyucu, komplo, John Dean, Ehrlichman, Haldeman, John Mitchell ve tim bu grup
hakkinda daha fazla sey bilmek ister misin? Pekala... bu baska bir zamanin baska bir hikayesi.

Genellikle yogun baski yasadigimizda, yani zorlandigimizda ve itildigimizde en ¢ok sey
ogreniriz. "Simdiye kadar sorulan en zor soru neydi?" diye sorarak birinin deneyiminin
en derin kdselerinden ders alin.

Bu Sorunun Nasil Kullanilacagina Dair Oneriler "Simdiye kadar

size sorulan en zor soru neydi?

Elie Wiesel, Tanri'nin Dunya'yl yarattigini ve insanlari yarattigini, cinki Tanri'nin hikayeleri sevdigini ve

hepimizin hayatinin O'nun anlattigi hikayeler oldugunu yazmistir.

Simdiye kadar size sorulan en zor soru nedir? Neredeyse her zaman akici bir konusma akisi yaratir. Bu
soru soruldugunda, en sik ne bulursunuz?
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kisinin durup "Tamam—burada neler oluyor? Bir disuneyim. Vay canina!" demesidir.
Bu zor bir soru. Yuregimin derinliklerinde, cevap nedir?”

Bu Soruyu Ne Zaman Kullanmalisiniz?

® Kisinin ruhunun derinliklerine inmek istediginizde.

* Bir kisinin karakteri ve yapisi hakkinda ¢ok daha fazla sey bilmek istediginizde.

Sorunun alternatif versiyonlari

* "Simdiye kadar size sorulan en derin soru neydi? Simdiye kadar herhangi birine
sordugunuz soru hangisiydi ? "

* "SQyle bana, seni gergekten sasirtan bir soru soruldu mu hig?"

* "Hig sizi utandiran bir soru soruldu mu, ya da konustugunuz kisinin utanmasina yol acan bir soru
sordunuz mu?"

Takip sorulari

® "Bu soru hayatinizda nasil bir etki yaratti?"
¢ "Bir sire sonra dogru cevabi verdiginizi hissettiniz mi?"

* "Ayni soru bugun size sorulsaydi cevabiniz ayni olur muydu?"
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Alinan Yol

Her sey siyah cantayla basladi; babamin siyah doktor ¢antasiyla.

GUnumuzde doktorlarin nadiren kullandigi ama 1950'lerde populer olan turden. Buyuk ve
dikdértgen, kdseleri yuvarlatiimis, piiriizlti, mat siyah deriden yapilmis. icinde her cesit
gizemli paket ve sise var. Hatta siringalar bile. Babamin istedigi zaman ¢ikarip insanlari
iyilestirmek icin kullanabilecedi ilaglarla dolu. O siyah canta bastan cikarici, guclt, buyadla.
Alti yagsimda ben de doktor olmaya karar verdim.

Ailemin ¢cogu tip alanindaydi. Babamin babasi da bir doktordu, basarili bir Grologdu.
Annem II. DUnya Savasl hemsiresiydi.
En buyuk agabeyim ben lise son siniftayken tip fakuiltesine girdi.

Universitede tip 6ncesi oldum. Bu, kalkdilis, biyoloji ve bir siirii baska bilim dersine
kaydolmam gerektigi anlamina geliyordu. Ancak benim icin her zaman zorlu bir yol olacakti.
Tip fakiiltesine girmek -0 zaman da simdi de- cok zor bir meydan okumaydi. Universitedeki
dért yilinizi kiitiphanede gegirmeniz gerekiyordu. En iyi notlara ihtiyaciniz vardu. (lyi notlar
almak sorun degildi. Matematik ve fen derslerinde surekli not almakti!)

Tip 6ncesi gereklilikleri pek umursamiyordum. Bunlari kuru buldum.
Kalbimi calmadilar. Bunun yerine, edebiyat, tarih ve diller Gzerine aldigim derslerde basarih
oldum.

Ama diglerimi siktim ve pes etmedim - o bilim dersleri, hedefime ulagsmak icin asmam
gereken bir engeldi. Sonucta, her zaman doktor olmak istemistim. Ailemdeki herkes tip
alanindaydi veya olacakti. Birinci siniftayken diger kardesim de tip fakultesine basvuracagini
soyledi.

Baski arttl. Cehennem olsun ya da olmasin, ben de bir gtin bir
siyah, puruzlt deri doktor ¢antasi!
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ikinci siniftayken tniversite gazetesinde bir ilan gérdim: "Kariyer
Rehberlik Semineri. Etkili bir 6zge¢mis yazmayi 6grenin.”

Dastnuyorum, Neden olmasin? Belki de iyi bir yaz isi bulmama yardimci olur. Kaydimda
cazip yaz pozisyonlari olmasi tip fakultesi basvurularimi gelistirecektir.

Farkinda degilim ama bir ddnum noktasina geliyorum. Yani, hayatinizda yalnizca birkac
kez karsilasabileceginiz turden, yoldaki gercekten buyik ayrimlardan biri. Esinizi sectiginiz
zamandir. Bir kariyere karar verdiginiz zamandir. Terfi alip almamayi ve dinyanin diger
ucuna tasinmayi tartistiginiz zamandir.

Robert Frost, "The Road Not Taken" siirinde boyle bir donim noktasiyla karsilasmanin
nasil bir his oldugunu zarif bir sekilde anlatiyor. Cok sevilen bir siir. Sar1 bir ormanda
yururken bir yol ayrimina geldigini anlatiyor. Her iki yolda da esit miktarda yaprak

oldugunu, ancak birinin biraz daha az seyahat edilmis gibi gérandugunu séyltyor. Bir
ikilem yasiyor: Hangi ¢atali segmeli? Hangisi dogru se¢im?

Frost siiri su dizelerle bitiriyor:
Bir ormanda iki yol ayrilyordu ve ben—

Daha az gidilen yolu sectim,

Ve bu her seyi degistirdi.

Siir, hayat degistiren kararlar almanin ne kadar zor olduguyla ilgilidir . Se¢imlerin
birbirine ne kadar yakin gérinduguyle ilgilidir. Ve sonrasinda, se¢imimizin bizim i¢in dogru
olduguna inanmak istememizle ilgilidir.

Bu yol ayrimlarinda karar vermemiz ve kararli olmamiz gerekiyor!

Kariyer gelistirme atélyesine kaydoluyorum. Iki giin boyunca 6zge¢mis yazmayi
6greniyoruz. Onceki deneyimlerimizi ve egitimimizi en iyi sekilde nasil vurgulayacagimizi.
Mulakat tekniklerini inceliyoruz. Nasil ag kuracagimizi.

ikinci 6gleden sonra, bize son édev verildi. "Bu senin
"Son egzersiz," diyor egitmen bize.

"Bir kagit parcasi alin. Oniimiizdeki bir saat icinde 61im ilaninizi yazacaksiniz. Oldiikten
sonra yerel gazetelerde yayinlanacak hayatiniz hakkindaki makaleyi yazacaksiniz. Nasil
okunmasini istersiniz? Nasil bir hayati anlatacak? Simdi baslayin."
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Bazilarimiz hayrete dstyor. Olim ilanimiz mi? 20 yasindayken,
6lumsuz. Asla 6lmeyeceksin. Bu hastalikl egzersiz neden?

Yazmaya basliyorum. Unlii bir tip kariyerini anlatiyorum. Oléim ilanimda, biyiik bir tip
fakulltesinde profesorlik yapmis (tipki babam gibi) taninmis bir doktor olarak yer aliyorum.
Ayrica buyuk bir klinik pratigim de olmustu (tipki babam gibi). Ve daha fazlasi. Ailemin ne kadar
gururlu oldugunu hayal ediyorum. Sabit gelir. Ovgiiler.

Ama 20 dakika sonra ciimlenin ortasinda aniden duruyorum. Hafif bir panik hissediyorum.
Kalbim hizla ¢arpiyor.

Ne yaziyorum? Kalemi biraktim. Saskina déndum.
Gercekten yapmak istedigim sey seyahat etmek. Yurt disinda yasamak. Girisimci olmak.

Yillarca surecek tip egitimi alma dustncesi birdenbire bunaltici gérinmeye bashyor.
Benim icin sadece orta diizeyde ilgi ¢ekici olan derslere dort yil katilmak. Tip fakultesine girme
konusunda surekli kaygr icinde dort yil yasamak. Sonra tip faklltesinin kendisi dort yil.
Sonrasinda, U¢ ila bes yillik bir asistanlik. Daha sonra, belki de lisansustu bir burs.

Aslinda organik kimya calismak istemiyorum. Birdenbire fark ettim ki ben
babam icin calisiyorum. Blyldkbabam i¢in. Ama benim i¢in degil.

Hayir, yabana diller 6grenmek ve harika romanlar okumak istiyorum. icimdeki bir ses bagiriyor,
"Gercekten doktor olmak istiyor musun? Onlar i¢in doktor oluyorsun, kendin icin degil! Peki ya yapmak

istedigin tum o seyahatler?"

icime bas déndiriici bir kararhlik ¢okta.

Onde gelen ve saygi duyulan bir doktor olmayla ilgili ilk sayfayi ciziyorum. Duraksiyorum ve
sonra tekrar yazmaya basliyorum. Ama bu sefer farkli bir hikaye. Farkh bir gelecek.

Yeni 6lim ilanimda uluslararasi isletme alaninda bir kariyerim var. Dért dili akici bir sekilde

konusuyorum. Avrupa'da isletmeler yonetiyorum. Hatta birkag isletme kitabi bile yaziyorum.
Dunyayi dolagiyorum. Bir isletme okulunda bazi dersler veriyorum.

Kokten farklh bir kariyer yolu ¢iziyorum. Ayrica evliligim ve G¢ cocugum hakkinda da yaziyorum.
Ve bir¢ok ilging arkadasim hakkinda.

Ben sadece 20 yasindayim. Oliim ilanimi yaziyorum. Aslinda yazdigim sey su:
hayatimin plani. Beni heyecanlandiran bir plan. Benim planim. Babamin degil.

Yillar sonra o kagidi kaybettim. Ama Utzerine yazdiklarimi hi¢ unutmadim.
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Atdlyeden sonraki sabah Pazar. Yurttaki koridorun sonuna yuruyorum. Telefon kulUbesine
bir kurus atiyorum. Her zamanki gibi, Ucretli bir arama—babamla anneme yaptigim haftalik

aramam.
"Baba, tip fakultesine gitmemeye karar verdim."
Onaylamamayi, ders verici tonu, beni alt etmeye ydnelik tavsiyeleri bekliyorum
beni yukari kaldir. Hi¢ gelmiyor.

"Tip fakdiltesine gidip gitmemen umurumda degil. istedigin kariyeri yapmana sevindim."

(Sunu dagundyorum: Bunu mu soyledi? Hayir! MUmkdan degil!)

"Gergekten mi?"

"Gercekten. Ailede hi¢ kimse senin doktor olman gerektigini dusinmuyor."

Sok oldum. Saskina déndum. Telefon ahizesini telefonumdan kaydiriyorum.
el. Yavasca nefes veriyorum, kulaktan kulaga siritiyorum. Babama sariimak istiyorum.

Muhtemelen merak ediyorsunuzdur, "Isler nasil sonuclandi? Ne oldu?"
Size sOyleyecegim: Her sey yolunda gitti. Ve neredeyse hepsi, 20 yasindayken 6lum ilanimda
yazdigim gibi gerceklesti.

Birinin hayatinda gercekten ne yapmak istedigini ve baskalari tarafindan nasil

hatirlanmak istedigini disinmesine yardimci olmak igin su soruyu sorun: "Buguln
6lum ilaninizi yazmak zorunda kalsaydiniz, kendiniz ve hayatiniz hakkinda ne

yazmasini isterdiniz?"

Bu Sorunun Nasil Kullanilacagina Dair Oneriler

"Bugun o6lum ilaninizi yazmak zorunda
kalsaydiniz, kendiniz ve hayatiniz hakkinda ne
yazmasini isterdiniz?"

Oltm ilanlari genellikle geride kalanlar icindir. Ailelerinin ve arkadaslarinin, élenlerin hayatlarini

kutlamalarina yardimci olurlar.

Bir 6lum ilani yasayanlar icin baska bir sekilde de 6nemli bir seye donusebilir.
Bunu 6nceden hayal etmek hayatinizi sekillendirmenize yardimci olabilir. Sizin icin en 6nemli olan
seyleri ve gercekten keyif aldiginiz seyleri net bir sekilde odak noktasina getirebilir. Olim ilaninizi simdi
yazmak, yaptiginiz ve yapabileceginiz secimleri vurgulayacaktir.

Bu soru ne zaman kullanilir?

= Birine kogluk veya mentorluk yaparken.

¢ Geng bir insan 6nemli kariyer ve yasam secimleri yaparken.
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Sorunun alternatif versiyonlari
* "Hayatiniza ileriye baktiginizda, size en blylk basari hissini neyin verecegini

dusundyorsunuz? En blyuk kisisel tatmini mi?"
» "Olmeden 6nce yapmayi istedigin ama heniiz yapmadigin seyler nelerdir?"

Takip sorulari

* "Neden 6lim ilaniniza 6zellikle bu seyleri koydunuz?"

e "Bunu basarmanin éntinde ne engel olabilir?"
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Sence Ben Kimim?

Bir finans yoneticisi Wall Street'teki ofis kulesinden ayrilir, Belediye Binasi'nin éninden
gecer, Worth Caddesi'nden doguya dogru gider ve Bowery'e girer. Kapi esiklerini bos siseler
ve ¢opler kaplar. Insanlar karton kutularda uyur. Bir barinagin éniinde, evsiz bir kadinla
tanisir; iskence gérmdus bir hayat ge¢cmisi olan bir kadin. Elinde bir kagit bardakta siyah
kahve tutmaktadir. Tertemiz lacivert takim elbisesine bakar ve merak eder, Burada ne isi
var?

Ona ddner ve sessizce sorar, "Bana bir fincan alabilir misin?" Bu kadar basit
sorusu sira disl bir sohbete ve degisen bir hayata yol acar.

Gercek bir olay mi? Yeniden canlandiriimis en iyi tanim olurdu. Bu karsilasma gercekten
yasandi, ancak uzun zaman 6nce ve New York sehrinden ¢ok uzaktaydi.

Iki bin yil 6nce, Isa adinda bir Yahudi Haham, 12 havarisiyle ¢célde yiirir. Isa'nin Israilli cagdaslarinin cesaret
edemeyecegi bir bolge olan Samiriye'yi ge¢mektedir. Colde, kiiciik bir kasabanin disinda, izole bir kuyunun

yaninda oturan Isa, yalniz bir kadin belirene kadar bekler.

"Bana bir icki verir misin?" diye soruyor. Aslinda sok edici bir soru.
O gunun Yahudileri asla, asla, Samiriyelilerle iliski kurmazlardi. Onlar igrencg ve kirli kabul
edilirlerdi. Kadin sasirir. "Benden nasil i¢ki isteyebilirsin? Cinku Yahudiler Samiriyelilerle
konusmazlar." diye cevap verir. Kadini disari ¢ikarir ve sorunlu bir gegmisi ortaya ¢ikarir.
Hayatinda bircok kocasi, bircok erkegi olmustur. Kendi kéytnde bile dislanmistir.

Isa'nin kadinin ruhsal bosluguna ve sosyal izolasyonuna nasil yardimci olabilecegiyle ilgili sonraki
konusmalari yizyillardir incelenmektedir. Isa'nin "Bana bir icki verir misin?" sorusuyla basladig

karsilagsma kadini dénustarur.
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isa bir devrimciydi. O, yerlesik diizeni devirip insanhdi kendi kirikliklarindan kurtarmaktan baska bir
sey istemiyordu. Onun kralhiginda, gug, para ve statiye duyulan sayginin yerini alcakgdnallilik, hizmet

ve komsuya duyulan sevgi alacakti.

Soru sormak, baskalarini donustirmek i¢in kullandigi en 6nemli araglardan biriydi.

Bazen Isa, dislanmis bir kisiye ulasmak icin basit bir soru sorardi. Saygiyla muamele
gormeyi beklemeyen, hatta egitimli siniftan bir Gye tarafindan konugsulmasini
beklemeyen bir kisiye. Fahiselere, cizzamlilara, dilencilere, sucglulara ve
asagilanmislara hitap ederdi.

O, o gunun dini otoritelerini savusturmak icin "karsi sorular" kullanirdi. Ona,
Kendisini su¢lamasi icin kandirmayi amaglayan bir soru sorarlardi. Cevaplamak
yerine, O, onlarin sorularina kendi sorulariyla karsilik verirdi. Onlarin yeterince
cevaplayamayacaklarini bildigi bir soru. Takipgcilerine ve karsilastigi insanlara
dusunmelerini saglamak icin derin, retorik sorular sorardi.

Isa, Kudiis'e son girisinden hemen énce en derin ve etkili sorusunu sordu.

Ogrencilerini Sezariye Filipi bélgesinde topladi.
Onlara, “Insanoglunun kim oldugunu séyliyorlar?” diye sorar.

"Peki," diye cevap verirler, "Bazilari Vaftizci Yahya der. Digerleri ilyas der. Sonra Yeremya veya diger
peygamberlerden biri diyenler var." Gurdltiili bir sessizlik olur. Isa her bir 6grencinin gézlerine keskin bir bakis

atar. Sonra, simdiye kadar sorulan en dogrudan soru. Simon Petrus'a déner:

"Ama sen benim kimim diyorsun?" Isa'nin bilmesi gerekiyor. Petrus ayaga kalkiyor.
Cok sessizlesiyor. Isa'ya bakiyor.

“Sen Mesih'sin, yasayan Tanri'nin Oglu’sun.”

Bir hafta icinde Isa suclanacak, yargilanacak ve carmiha gerilecek. Miiritleri liderlerinden mahrum
kalacak.

Isa, kisa hizmetinin bu kritik noktasinda neden su soruyu soruyor: "Sizce ben
kimim?" Neden, "Simdi kendi basina idare edebilecegini diguniyor musun?" veya
"Gelecek hafta mahvolmadan 6nce benden birkac ipucu daha ister misin?" degil?

Soyle dusunun: O, carmihta 6lecegini biliyor ve takipgilerine bunun kendi kaderi
olacagini defalarca sdyledi.
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Fiziksel dunyadan ayrildiktan sonra devriminin, cennet kralliginin kék salmasini
ve buyldmesini istiyor. Ancak, O'nun kim oldugunu ve neyi savundugunu gergekten
anlayip anlamadiklarini bilmesi gerekiyor. Kisisel bir inan¢ duyurusu duymak istiyor.

Eger O sadece baska bir bilge Haham ise, o zaman hepsi gunluk islerine geri
dénebilirler - balikgilik, vergi toplama, doktorluk. Isa ile gecirdikleri Gic yili
unutabilirler.

Ancak eger gercekten O'nun Mesih olduguna inanirlarsa, alcakgénulluluk,
hizmetkar liderlik ve O'nun araciligiyla Tanri ile dogrudan bir iliski kurma degerlerine
acikca ve tamamen bagl olacaklardir. Evet, eger inanirlarsa, devam etmek icin
enerji ve ilhama sahip olacaklarini bilir. isa'nin carmiha gerildikten sonra dirilis
gorunumleri, inanglarini pekistirmek icin gereklidir. Ve devam ederler—cogunun
hayatina mal olsa bile.

Bir organizasyonda lider misiniz? Bir is profesyoneli misiniz? Bir ebeveyn misiniz?
Ogretmen misiniz? Bu rollerden herhangi birinde, etrafinizdakilerin sizi anlayip
anlamadiklarini bilmeniz gerekir. Sizi tanimlayan inanclari ve degerleri gercekten
takdir edip etmediklerini bilmeniz gerekir. Neyi savundugunuzu ve neyi
savunmadiginizi bilmeleri gerekir.

Baskalari senin gercekte kim oldugunu biliyor mu?

Etrafinizdakiler neyi savundugunuzu anliyor mu? Onlara su dogrudan soruyu
sorun: "Beni bir lider olarak nasil goruyorsunuz?" (. . . veya bir meslektas,
arkadas, ebeveyn olarak?)

Bu Sorunun Nasll Kullanilacagina Dair Oneriler "Beni

bir lider olarak nasil gorayorsunuz?" (. . .ya da bir
meslektas, arkadas, ebeveyn olarak?)

Bizim icin veya bizimle ¢alisan insanlarin neyi savundugumuzu anladiklarini ve saygi duyduklarini,
degerlerimizi ve ise yaklasimimizi takdir ettiklerini varsayiyoruz. Ayni sey aile Uyelerimiz ve
arkadaslarimizla ilgili kisisel hayatlarimizda da gecerlidir. Peki onlar gercekten kim oldugumuzu biliyorlar
mi? Biz nasil biliyoruz?

Bu soruyu sorarak gergekten samimi ve ilham verici bir sohbet baslatabilirsiniz.
Beklenmedik bir sey 6grenebilirsiniz.

Soru ne zaman kullanihr?

e Liderliginizin baskalari tarafindan nasil algilandigini bilmek istediginiz her an.
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* Size en yakin olanlarin (aileniz, arkadaslariniz, meslektaslariniz) sizi anlayip anlamadigini ve neyi
savundugunuzu kesfetmek.

* Niyetleriniz konusunda kararsiz olan insanlari sarsmak igin.

Sorunun alternatif versiyonlari

* " Sence ben neyi savunuyorum?"

¢ "Ornekledigim prensipleri veya degderleri 6zetleyecek olsaydiniz, bunlardan bazilari neler olurdu?"

Takip sorulari

® "Bunu gercekten glc¢lendiren ne yaptim?"
"Bu konularda daha iyi iletisim kurmak ve rol model olmak icin baska ne yapabilirim?"

* "Neden boyle dusiniyorsun?"
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Hayatinizdaki O Ozel An

Hazir olun. Bu bdlimun konusu olan gli¢ sorusunu size soracagim.

Hayatinizin en mutlu guinu hangisiydi?

O cok énemli terfiyi aldiginiz giin miydii? Ilk cocugunuz dogdugu giin milydi? Gelecekteki esinizle

tanistiginiz gun miydd? Ya da belki evlendiginiz gtin maydu?

Hangi gun sizin icin digerlerinden daha 6zeldi? Hangi ani, hatta
Yillar sonra bile hala seni gllimsetiyor mu?

Bir dakikanizi ayirin ve bu soru hakkinda distnudn. Hayatinizin en mutlu guind, en iyi aniniz
neydi? Cevabinizi zihninizde iyice canlandirin. Tadini ¢ikarin. Bitirdiginizde okumaya devam edin.

Bob hakkinda bir hikayeyi sizinle paylasacagim.

Hayatinizda onun gibi birkag kisiyle tanistiniz. Ama cok dedgil. Bir odaya girerler ve alani kontrol
ederler. Varliklari,

oda.

iste Bob. O da onlardan biri.

Putnam Investments'in Icra Kurulu Bagkani ve Bagkani Robert Reynolds'tan bahsediyorum.
Ulkenin en buyuk bes yatirim sirketinden biri.

Putnam'a gittiginde sirket perisan haldeydi. Yillarca siiren kot getiriler ve uygunsuz ticaretle
ilgili hukuki suclamalar vardi. O zamanlar finans dinyasinin gézdesi olan Bob'un neden boyle bir

meydan okumay! Ustlenmek istedigini merak ediyorsunuz.

Eh, durumu tersine ¢evirdi. Wall Street Journal, Putnam'da yepyeni bir dénemi baslattigini

yazdi. Gazete, "Sirketin itibarini ve performansini geri kazandirdi." diye devam ediyor.
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Bob bana, "Putnam'a ilk geldigimde," diyor, "daha fazla para kaybetmemeye odaklanmis
bir kadro buldum. Onlara, eger burada kalmak istiyorlarsa, bunun yerine para kazanmaya
odaklanmalari gerektigini séyledim ."

Ofisi, yatirim isindeki bayuk goril Fidelity'den ayrildiginda aldigi fotograflar, heykeller,
hatiralar ve hediyelerle dolu. Birazdan oradaki katilimi hakkinda daha fazla bilgi verecegim.

Oncelikle Bob ile olan bu ziyareti anlatayim. Ona ¢ok soru soruyorum.
Bunu her gorusmemde, biriyle bulustugumda yaparim. Genellikle dokunakli bir yanit
ortaya ¢ikaran (ve en i¢sel olan) bir soru vardir: Hayatinizdaki en bayuk hayal kirikligr nedir?

Bu soruyu Bob'a soruyorum. Ondan en ufak bir i1sik bile alamiyorum.

Cevabi bildigimi dusiindyorum. Onun i¢in ¢ok aci bir ani oldugunu distnuyorum.

hakkinda konusmak. Ama Bob sonunda cevap veriyor.

"Biliyor musun, ben gercekten hayal kirikligi yasamam. Hi¢bir bayuk hayal kirikhigini
hatirlamiyorum. Cok pozitif bir adamim."

Biraz daha arastiriyorum. Sanirim Bob'u oldukca iyi taniyorum. Bana hayatindaki en
bayuk hayal kirikliginin Ulusal Futbol Ligi Komiserligi isini alamamasi oldugunu
soyleyeceginden olduk¢a eminim. Aslinda takim sahiplerinin tercihi oldugu séylenmisti.

"Birkag aday vardi. Sonra sekize dustu. Sonra
dort. En sonunda da iceriden bir aday ve ben.

"Paul Tagliabue'den bir telefon aldim. O zamanlar Komiserdi ve yeni emekli oluyordu.
Bana, 'Bence sen o adamsin, Bob. Konusmaliyiz' dedi. Onu gérmeye gittim ve iyi bir
toplanti yaptim.

"Ve hayir, sonunda bana is teklif edilmedi. Ama aslinda teklif edilmedi

hayal kirikligina ugradim. Aday olmaktan ve bu noktaya kadar gelmekten gurur duydum.”

Bu U¢ saatlik ziyarette Bob ile birlikte ¢cok fazla mesafe kat ediyoruz.
Yapilacak ¢ok sey var.

Ona baska bir gli¢ sorusu sormaya karar verdim. "Geriye dénup dusun, Bob. Ne oldu?

Hayatinizin en mutlu gind muydu? En mutlu.”

"Bu kolay. Ned Johnson'in (Fidelity Investments'in kurucusu) bana halefi, icra Kurulu
Baskani olacagimi séyledigi gundda.
Kesinlikle heyecanlyim. Bu, ¢cok seyin doruk noktasi.

"Gorunen o ki, 6yle bitmiyor. Ayrintilari istiyorsaniz, Fortune dergisine bakin. Uzun bir
hikaye. Ama dostca bir vedaydi.
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"Artik gitme zaman.."

Fidelity'den ayrildiginda Bob, sirkette ikinci siradaydi ve Sef
Isletme Gérevlisi.

Fidelity hakkinda uzun sure konustuk. Bob'u tanidigim kadariyla, hig
bunu onunla birlikte arastirdi. "Hayatindaki en mutlu gin hangisiydi?"

Bu, onun Fidelity deneyimine dair ¢cok sayida i¢gdruye kapi araladi.

Bir aile sirketinde ikinci olmak ¢cok zor ve zaman zaman stresli olabilir; 6zellikle de
denetlediginiz personel arasinda aile Uyeleri varsa.
Benzer bir hikayeyi de hatirliyorum.

Birisi Christian Herter'a, Disisleri Bakani John Foster Dulles'in emrindeki ikinci
komutan olmanin nasil bir sey oldugunu sordu. "Tek kisilik bir departmanda ikinci
olmak cok zor."

Bob ile yaptigim seansta en énemli yaniti reten soru su oldu: "Hayatinizda
yasadiginiz en mutlu gun hangisiydi?" Bu soruyu her sordugumda aldigim tepki
cok aciklayici oluyor.

Unutmayin ki bir kisi icin en mutlu gun, bir baskasi icin en neseli giin olmayabilir.

Baskan John Adams bir guin gunltugune séyle yazmisti: "Charles ile balik tutmaya
gittim. Hayatimin en kétu gunuydu." Dokuz yasindaki oglu Charles gunlugune
séyle yazmisti: "Bugun babamla balk tutmaya gittim. Hayatimin en mutlu
gunuydad."

Derine inin ve diger kisi hakkinda 6zel bir sey 6grenin. "Hayatinizin en mutlu
gunu hangisiydi?" diye sordugunuzda yuzlerinde bir gulumseme de
yaratacaksiniz.

Bu Sorunun Nasil Kullanilacagina Dair Oneriler

"Hayatinizin en mutlu gunu hangisiydi?"

Bu soru karanlik bir odayi aydinlatabilir ve birinin karanlik ruh halini aydinlatabilir. Diger kisi bu soruyu
cevaplayamayabilir veya tek bir cevap bile veremeyebilir. Sorun degil! Onlarin zihnini harekete gecirecek,
hayatlarindaki en keskin anilari gézden gegcireceksiniz.

Cevap bir vahiy ya da sadece dusunceli bir sessizlik olsa da, bu soru her zaman heyecan verici
olmasa da olumlu bir etkiye sahiptir.

Soru ne zaman kullanihr?
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« Karsinizdaki kisiyi daha iyi anlamak ve aranizdaki iliskiyi gliclendirmek istediginiz her an.

s Birinin karakterini sekillendiren 6nemli olaylari anlamak.

Sorunun alternatif versiyonlari

« "Hayatinizin en glzel gunu hangisiydi?"

+ "Hayatinizda size en buyuk mutlulugu yasatan olay hangisidir?"

Takip sorular

+ "Buseninicin neden bu kadar 6zeldi?"

» "Sizin icin 6ne ¢ikan baska gunler veya etkinlikler var mi?"



Machine Translated by Google

23

Senin Planlarin mi, Yoksa Onlarin Planlari mi?

YOnetim kurulu odasinda, dinyanin en buyuk finans kuruluslarindan birinin en
kidemli sekiz yoneticisi toplanmis. Hem gazl hem de gazsiz maden suyunun ayri
siseleri, zebra agacindan yapilmis konferans masasinin etrafina dikkatlice
yerlestirilmis. Tek ses, tavandaki gizli bir girintiden asagi kayan, géze carpmayan
beyaz bir projeksiyon ekraninin ¢ikardigi hafif bir vizilti.

Sekiz kisiden biri gorevliye, "Onlara iceri gelmelerini sdyleyebilirsin," diyor.

Yonetim danismanlari iceri girer ve etraftaki herkesle el sikisir. Bu danismanlar
dunyadaki en prestijli, birinci sinif yonetim danismanlik sirketlerinden birini
temsil eder. Sahne arkasinda oyle bir etkiye sahip bir organizasyondur ki 6nde
gelen bir is yayini ortaklarina "modern is dunyasinin Cizvitleri" adini takmistir.
Danismanlik sektoruyle ilgili bir kitap onlara "strateji efendileri" der.

Bugun, bankanin CEQO'su ve ekibi i¢in buyuk bir projeyi kazanmak icin yarisan
uc finalistten biri oldular. Bu ¢cok buyuk bir sézlesme. Bu, tum yénetim
danismanligi sektériandeki en ¢ok arzulanan goérevlerden biri.

Bahisler bundan daha yuksek olamazdi.

Sunum bir saat suruyor. Cilali masanin tzerinden ara sira nazik bir soru
soruluyor. Danismanlik firmasi Westervelt'in bas ortagi, bankanin ana is
kollarindan biri olan kurumsal bankacihga derinlemesine iniyor. Konuyu,
firmanin banka i¢in yeni bir strateji gelistirmeyi nasil distnecegini gostermek
icin seciyor. Harika bir adam.

(Babamin su s6zunu duymus olmali: "Gercek hazirliksizhgin yerini hi¢bir sey
tutamaz." Westervelt, tam ve eksiksiz bir sekilde hazirlikli degilse hicbir sey
degildir.)

Buyuk kurumsal pazari icten disa biliyor ve bankanin tum kilit rakiplerine
asina. Buyuleyici bir s6zIu akicilik sergiliyor.

Bu konusma ustasindan "I-i" veya "biliyor musun" diye bir sey duyulmuyor.



Machine Translated by Google

Westervelt'in sunumu bir tur de force. Kesinlikle bu sektdorde dinyanin 6nde gelen
uzmanlarindan biri. Muhtemelen hicbir yerde onun olaganustu bilgi ve deneyimini alt
edebilecek baska bir danigsman yoktur.

Zamanlarinin yalnizca birkag dakikasi kalmisti. Westervelt durakladi.

"Baska soru var mi?" Baslar bir yandan diger yana sallaniyor.
oda.

"Cok tesekkur ederim," diyor CEO. "Bu ¢ok dgreticiydi."
Asansorle kirk yedinci kattan asagi inerken geng ortaklardan biri Westervelt'e,
"Harikaydin." diyor.

Westervelt gulumsuyor. O ve ortaklari sunumdan memnun hissediyorlar.
Neden bilmesinler ki? Onlar bankaciligin i¢ini digini biliyorlar.

Konferans odasina geri donduklerinde, banka ydneticileri kisa bir bilgilendirme icin
bir araya geliyorlar. Duyduklari danismanlar CEO'nun favorileri. Biliyorum, cinkd CEO
bana dyle olduklarini séylemisti. Onlarin isi almasini istiyor. Ancak onlari ekibine
dayatmayacak. Masanin etrafinda dolasirken bir¢ok olumlu yorum var. Simdiye kadar
iyi gidiyor.

En 6lcalu olani, bankanin insan kaynaklari sefi Jennifer'dan geliyor. Yaklasik 30 yildir
bankada calisiyor. Son konusan kisi, danismanlarin en ¢ok zaman harcadigi is olan
kuresel kurumsal bankacilik bagkani Peter.

Peter, danismanlarin sunumundan sonra agik¢a Uzgun. Yuzu hafifce kizarmis. Telasli.

"Bu insanlarin danismanim olmasini kesinlikle isteyemem" diye patliyor.
Ofkesini gucliikle kontrol edebiliyor. “Ozellikle bas ortak Westervelt.
O dinlemiyor. O... O hi¢c empati duymuyor!”

CEO endiselenerek ondan ayrinti vermesini ister.

“Stratejimiz ve planlarimiz hakkinda bize neredeyse hi¢bir soru sormadilar.
Yaptigimiz secimler hakkinda. Isletmeyi bilylitmeye calisirken kullanabilecegimiz giicli yénler hakkinda.
Kurumsal bankaciliktaki lider konumumuzu kabul etmediler. Sadece kendileriyle doluydular. Ozellikle

Westervelt.”

Daha sonra CEO, danismanlarin sunumunu dinleyen insan Kaynaklari baskani
Jennifer'dan da haber alir. "Benimle hi¢ g6z temasi kurmadi," der CEQ'ya 6zel olarak.
"Bir kez bile. Sanki odada yokmusum gibiydi. Sunumu tamamen size odakladilar. Insani
meraklandiriyor.
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Onlarla gunluk olarak calismak nasil olurdu? Onlarin tarzinin kaltardmuzle uyustugunu
distnmuayorum.”

Birka¢ guin sonra, CEO danismanlari arayip islerini kaybettiklerini sdyler. Kazanmadiklari
anlamina gelmez. Kaybettiler!

CEO, tum firmalarin kabiliyetlerinin "¢ok yakin" oldugu hakkinda bir seyler séyltyor.
Westervelt ve meslektaslari sasirmis durumda. Derinden hayal kirikhdina ugramis
durumda. Hayir, yikilmig durumda. Bu nasil olabilir?

Bir yil gecti. Projeyi kazanan firma hala
banka. Simdi G¢uncu 6devlerine gectiler.

CEO ile kahve iciyorum. "Merak ediyorum," diye soruyorum. "Sonug olarak, Westervelt'in
firmasi teklif verme surecinizde gercekten farkli bir sey yapabilir miydi, fark yaratacak bir
sey?"

CEO bana bakiyor. Bir kasini kaldiriyor ve basini bir yana egiyor. "Bir sey yaptin mi? Her
sey Westervelt'in hi¢ sormadigi bir soruyla ilgiliydi.

Peter'a kurumsal bankacilik hakkinda sorabilecegdi basit bir soru vardi: 'Bana planlarindan
bahsedebilir misin?' Bana sordu. Ama Peter'a hi¢ sormadi.

"En basit ama en sevimli ve bilgilendirici olani gézden kagirdi
Soru: Bana planlarinizdan bahsedebilir misiniz?”

Birkag yil dnce, Peter'in o toplanti odasinda hissedebilecegi seyleri ben de deneyimledim.
Bir is gezisi icin Londra'ya gidiyordum ve birka¢ gin daha yalniz kalmayi planliyordum.
Ayrilmadan hemen 6nce bir tanidigimla karsilastim. "Londra" kelimesi dudaklarimdan
cikar cikmaz dogruldu ve bogazini temizledi. "Ah, kesinlikle Lanesborough Oteli'nde
kalmalisin .

Lanesborough'a kiyasla her sey ikinci sinif. Tek gercek seceneginiz bu." Agir bir sessizlik
oldu.

Arkadasim planlarim hakkinda soru sorma zahmetine girseydi, ertesi gin ayrilacagimi
ogrenirdi. Geceligi 1.000 dolar olan Lanesborough'dan ¢ok daha ucuz olan guzel bir otele
-en sevdigim otele- coktan rezervasyon yaptirdigimi kesfederdi.

Planlarimin ne oldugunu sormadi; bana ne olmasi gerektigini sdyledi. Ve
sonug olarak sevimsiz ve duyarsiz bir herif olarak karsimiza ¢ikti.

Kendi planlarinizdan bahsederek baslamayin. Ve diger kisi i¢in planlarinizdan
bahsederek baslamayin. Once onlara, "Bana planlarindan bahsedebilir misin ?" diye
sorun.



Machine Translated by Google

Bu Sorunun Nasil Kullanilacagina Dair Oneriler

“Bana planlarindan bahsedebilir misin?”

Iyi bir dinleyici olmak icin su (g ilkeyi izleyin:

Alcakgonullulik. Hintli ruhani lider Mahatma Gandhi séyle demistir: "Gercegi kesfetmek icin, kisi
toz kadar alcakgonullt olmalidir." Karsilastiginiz her kisiden 6égrenebileceginize inanmalisiniz.

Merak. Yaslandik¢a merakimiz 6lur. Ortalama bes yasindaki bir cocuk glinde 200 soru sorar. Siz
kag soru soruyorsunuz? Her duruma yogun bir merak duygusuyla yaklasin, daha ¢ok dinlersiniz.

0z farkindalik. Onyargilariniz ve ényargilariniz baskalarini dinlemenizi engelleyecektir.
Kadinlar genellikle hangi yeni arabayi satin alacaklarina karar verirler—ancak tipik bir araba
galerisinde, satis gorevlileri kocaya ¢ok daha fazla dikkat eder. Kendinizi taniyin!

Soru ne zaman kullanilir?

* Birine planlarinin ne olmasi gerektigini séylemeden 6nce .

* Diger kisinin niyetlerini ve dnceliklerini anlamaniz gerektiginde.

Sorunun alternatif versiyonlari

e "Buna nasil yaklasmayi planhyorsunuz?"
¢ "Stratejiniz nedir?"

* “Gelecekte nereye gitmek istediginize dair fikirleriniz neler?

Takip sorulari

e "Bu sonuca ulagsmak icin hangi sureci kullandiniz?

* "Hangi seyleri yapmamaya karar verdin ?"
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Yasamayi Planlamiyorsaniz Asla Geriye Bakmayin

O Yol

"Parcalaniyormusum gibi hissediyorum. Sana sdyliyorum, kalbim kiriliyor. Hayatimda hicbir
sey icin bu kadar kétu hissetmemistim."
John Kirkman ile konusuyorum. Ofisindeyiz. Aglamak Uzere.

John kiiciik bir tretim sirketinin sahibi ve yéneticisidir. Iyi zamanlarda yaklasik 80 erkek ve kadin

cahstirir, isler yavasladiginda ise daha az sayida kisi calistirir.

"John, seni daha 6nce hig¢ bu halde gérmemistim. Ne oluyor yahu?" John'la her dért veya
alti haftada bir géristiyorum. Is planlamasi Gizerinde calisiyoruz ve firmasinin hedeflerini ve
finansal performansini gézden geciriyoruz.

John, Finans Mudurandn sirketin ¢eklerini kendi kisisel hesabina yatirdigini kesfettigini
soyledi. Sonunda hirsizligin farkina vardi. Ancak ¢alinan 100.000 dolarin 6tesinde bir sorun
var.

Bana Finans Miduri'nin 16 yildir kidemli bir personel Gyesi oldugunu séyluyor. Ustelik John'un en

yakin arkadaslarindan ve sirdaslarindan biri. John bana "Hayatimi ona emanet ederdim," diyor.

Sonunda Bob'la (gercek adi degil) yuzlestiginde John'un
sorular sormaya basladi.

"Bob, bana kayip paradan bahset." Bob uzun, ikna edici olmayan bir nutuk atar. John'a
tamamen masum oldugunu sdyler. John buna inanmaz.

(Meksika'da "con las manos en la masa" diye bir deyim vardir. "Ekmek hamurunun icinde
ellerin varken" anlamina gelir. Ingilizce versiyonu: suclistii yakalanmak. Bu durumda,
Bob'un elleri gercekten de hamurun igindeydi.)

"Size hi¢cbir zaman para almadigimi temin ederim," diyor Bob. "Sirkete bunu yapmazdim
ve kesinlikle sizin gibi yakin bir arkadastan calmazdim,
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John."

Bob ailesinden ve firmadaki zamanindan bahsediyor. Devam edip duruyor.
Ondan cevap alabilmek, bir telefon kulibesinde tam bir bale sahnelemek kadar kolaydir.

"VUcut dili bana her seyi anlatiyor. Gozleri istiridyeler kadar donuk ve cansiz. Elleri
siki yumruklar halinde. Bacaklarini ¢caprazlayip agmaya devam ediyor.

"Hig¢bir seyi kabul etmiyor," diyor John bana. "Kayip parayla ilgili hi¢cbir sey bilmedigini
iddia ediyor.

"Sonunda bir surud belirsiz, sinsi, acik u¢lu soru sordugumu fark ettim. Ve karsiliginda
sinsi cevaplar aliyordum. Simdi ihtiyacim olan sey dogrudan bir cevap—evet veya hayir."

(Bazen, kapali uglu bir sorunun degeri, degerli bir kesfe yol acabilmesidir. Dogru
sekilde, tam dogru zamanda soruldugunda, kapali uclu sorular guclu ve dnemli bir
muttefik olabilir. Dogrudan bir yanit istiyorsunuz. Nitelik yok. Mazeret yok. Gevezelik
yok. Gevezelik yok.)

John hikayesine devam ediyor. "Bob, evet veya hayir istiyorum. Sagmalik yok." (John
(daha guclu bir kelime kullandi.) "Parayi ¢caldin mi? Evet mi hayir mi?"

"Durakliyorum," diyor John bana. "Bir cevap bekliyorum." (An, ¢arpici bir sessizlikle
doluyor. Bazen sessizligin en iyi cevap oldugunu dusuntyorum.)

"Birkac dakika geciyor. Bekliyorum. Tek kelime etmiyorum. Bob sonunda yikiliyor. itiraf ediyor.

"Bulanik, yumusak sorular sormaya devam etseydim durust bir cevap alabilecegimden
emin degilim.

"Saskina dondum. Hirsizlik cok beklenmedik, hatali bir hareket. Ona olan onca yillik
dostluk ve givenden sonra bir sapma.

"Sormak istedigim su," diyor John bana. "Itiraf ediyor ve lanet gercek su ki, ne
yapacagimi bilmiyorum. Onu yetkililere bildirmeli miyim? Istifa etmesi icin 24 saat mi
vermeliyim? Onu aninda isten mi ¢citkarmaliyim, ofisinin ve masasinin anahtarlarint mi
istemeliyim ve onu binadan mi ¢ikarmaliyim?

"Bob'un kisisel durumunu da disunudyorum. Bir cocuk hala Universitede.
Karisi calismiyor. Bu onu kesinlikle mahvedecek. Hepsi bana yuk oluyor.”
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Okuyucu, bekle! Devam etmeden 6nce, hangi eylemi yapacagini dusun.
Unutmayin, Bob John'un en yakin arkadaslarindan biridir. Ayrica birinci sinif bir mali isler
gérevlisidir. Ilk tepkiniz polisi aramak ve Bob'u mimkiin oldugunca binadan uzaklastirmak
olabilir. Bu dogaldir. Cok guvendiginiz biri tarafindan islenen ciddi bir suctur.

Sana ne oldugunu anlatacagim. Ayrica John'a sordugum soruyu da anlatacagim.
"Eger kosullar tersine donseydi, John, sana nasil davraniimasini isterdin?"

Bu, insani tim ofkesini unutmaya, hayal kirikhdgini gérmezden gelmeye ve kendini diger
kKisinin yerine koymaya zorladigi i¢in dusundurucu bir sorudur. Harika bir sorudur ¢unku
kisiyi kendisiyle nasil basa ¢ikilmasini istedigini dusiinmeye zorlar.

Soruma geri dénelim. "John, eger
Durum tersine mi déndu?”

"Hmm. Aslinda, bunu bu sekilde disunmemistim. Bu beni biraz
nokta. O kadar tUzguindidm ki, dustnebildigim tek sey hayal kirikhigimdi.

"Sanirim af dilerdim. Bagka bir sans isterdim. Bir daha asla olmayacagina dair s6z
verirdim. Bu korkung seyin ortadan kalkmasi icin her seyi yapmaya kararliydim."

"Belki de bu disinmen gereken bir cevaptir, John," diye dneriyorum. "Unutman uzun
zaman alabilir—ama bu se¢enedi masaya koymani éneririm. Sonugta, sana boyle
davranilmasini istedigini soylememis miydin?"

Uc hafta sonra John'u ariyorum. "Bana Bob'la ne oldugunu anlat," diye soruyorum.

"Onu affettim. Ve ona bir sans daha verdim. Olaganustu bir seydi.
an. ikimiz de agladik.

"Ona net bir sekilde paranin geri 6denmesini istedigimizi sdyliyorum. Ona 120 gun
veriyorum. Sirketteki hi¢c kimseye veya karisina hi¢bir sey sdylemeyecegime dair glvence
veriyorum. Karima bile. Ona olanlarin ikimiz arasinda kapali bir bag oldugunu séyliyorum.
Bunun yapilmasi gereken dogru sey oldugunu dusundyorum. Umarim dyledir."

Bunlarin hepsi yillar 6nce oldu. John, olaydan sonra Bob'un eskisinden daha ¢ok calistigini
soyluyor: 10 ve 12 saatlik gunler. Her zamankinden daha 6zveriliydi. Ve bir daha asla
sahtekarlik yapmadi. Asla.
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Bob artik firmadaki yirmi besinci yil ddnumune yaklasiyor. John'un en yakin

arkadaslarindan biri olmaya devam ediyor ve inatla sadik. John'un en sevilen ve gtvendigi
is sirdaslarindan biri.

Bazen biriyle yasadiginiz bir ikileme dair dogru ¢ézum, rolleri degistirmeyi
dustundugunuzde kendini gosterir.

Kacamayacaginiz bir soru. "Kosullar tersine dénseydi, nasil muamele gérmek isterdiniz?"

Bir ikilem hakkinda tavsiyeniz soruldugunda, su soruyu sorarak tum secenekleri
kesfedin: Kosullar tersine dénseydi, nasil davranilmasini isterdiniz?

Bu Sorunun Nasil Kullanilacagina Dair Oneriler

"Kosullar tersine dénseydi, nasil davranilmasini
isterdiniz?"

Herkes su s6zu sever: "Baskalarina, kendinize yapilmasini istediginizi yapin." Sicak ve duygusaldir.
Cok mantiklidir. Ancak bu duyguyu yasamaktansa, entelektiel olarak kabul etmek daha kolaydir.
Yasamak ¢ok zordur.

Kurban bagislama, diinyanin bircok buyuk dini tarafindan benimsenmistir. Yeni Ahit'teki
Matta Incili'nde Petrus, Isa'ya "Kardesimi veya kiz kardesimi bana karsi giinah islerse kac kez
bagislamaliyim? Yedi kez mi?" diye sorar ve Isa, "Sana séyliyorum, yedi kez degil, yetmis yedi
kez." diye yanitlar. Elbette, birini bagislamak ve ona ikinci bir sans vermek iki farkli sey olabilir -
birincisini yapabilirsiniz ancak ikincisini yapamazsiniz. Her durumda, bu soruyu sorarak diger
kisiyi her olasi ¢6ziime bakmaya iteceksiniz.

Soru ne zaman kullanilir?

e Birisi sizden, baska bir kisiyi ilgilendiren zor bir durum veya kafa karistirici bir ikilem
hakkinda tavsiye istediginde.

Sorunun alternatif versiyonlari
= Birisi yanls bir sey yaptiginda veya size karsi incitici bir sey yaptiginda, rolleri baska bir

sekilde tersine gevirebilirsiniz. "Ben olsaydim, ne yapardin?" diye sorun.
Bu, karsi tarafin kararinizi daha goénullt olarak kabul etmesini saglayabilir.

Takip sorulari
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¢ "Neden bunun dogru oldugunu distniyorsun?"
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Burundan Cekilmeyi Nasil Durdurabilirsiniz

Telefon goérusmesi ¢ok kdtu bashyor.

Telefonda musterim ve firmasindaki bir diger Ust dizey yonetici Bill var. Bill ile daha 6nce
hi¢ tanismamistim. Ofkeli. Apoplectic aklima gelen bir kelime. Bliyik bir programin
gidisatindan dolayi Gzgun. Beni ise alip duzeltmenin isleri daha da kotulestirecegini
dusunuyor.

"Bu bir karmasa," diye bagiriyor. "Saygilarimla, 6nerdiginiz
yaklasim gereksiz geliyor. Her seyin nasil bir araya geldigini anlamiyorum.”

(Sukarler olsun ki bu bir telefon gérasmesi, yuz ylze gérusme degil diye disuntyorum
kendi kendime.)

Bill, 25 dakika boyunca doénusumlu olarak sizlaniyor, homurdaniyor ve elestiriyor.
Denedikleri mevcut programdan sikayet ediyor. Sonug vermiyor.

Partnerlerinin rehavetinden ve ne kadar fazla iclerine odaklandiklarindan bahsediyor.

Ancak gerc¢ek sorundan bahsetmiyor, ki bu apacik ortada. Karsi karsiya olduklari gelir
acigl. Buradan nereye gitmeleri gerektiginden ve ortaklarin tam olarak neyi farkl yapmalari
gerektiginden bahsetmiyor.

Ben sadece muvekkilime yardimci olabilmek icin gérismeye katilmayi kabul etmistim.
"Higbir iyi is cezasiz kalmaz," demisti aktris ve kongre Uyesi Clare Boothe Luce. Bu kesinlikle
o alayci uyaridan muaf degil.

Bes dakika kala nazik¢e s6zunu kestim: "Bill, sana bir soru sorabilir miyim?"

"Elbette," diye homurdaniyor.

"Geng ortaklariniza baktiginizda, harika musteri iligskileri kurmak icin nelerin gerektigini
disundugunuzde, onlarin daha ¢ok ne yapmasini isterdiniz ?"

Sessizlik var.
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"Sey... glizel soru." diye geveliyor. Sonra bir duraklama. "Ah, kahretsin, beni
simdi konudan uzaklastirdin!" diye haykiriyor. Sesinde, sizlanma zevkinin yarida
kesilmesinin verdigi bir rahatsizlik var. Bir duraklamadan sonra ekliyor, "Sey...
Tamam, buna degineyim."

Sonra gérmek istedigi degisimin olumlu yanindan bahsetmeye basliyor: "Sey,
bana e-postayla génderdiginiz gibi bir yol haritasina ihtiyaclari var. Evet, sayfanin
en ustunden baslayarak - bunu begendim, daha iyi yapmalari gereken tg¢ temel
sey oldugunu dustnuyorum."

Bogurmesi durur ve 6fkesi azalir. Birdenbire, sanki ilahi bir emirle, firtina diner
ve sular puruzsuz ve cam gibi olur. Simdi altta yatan sorunlar hakkinda gercek bir
konusma yapiyoruz.

Birkac ay sonra, Bill'in yetkilendirdigi sirketle yeni bir buytk projeye basliyorum.
Hi¢bir sey sattigim i¢in degil, dogru anda dogru soruyu sordugum igin.

Iyi bir soru, kétl bir ruh halini yumusatan, éfkeyi eriten ve diger kisiyi gercekten
6nemli konulara geri ¢eken bir iksir gibi olabilir. Bill'e "Neyi daha fazla yapmasini
isterdin?" diye sordugumda rayindan ¢ikan bir konugmayi alip onu saglam bir
sekilde dogru yola sokabildim.

insanlar siklikla baskalarindan sikayet ederler ve onlarin da degismesi gerektiginde israr ederler.
Onlari elestiriden ¢6ziime dogru yonlendirmek icin, " Daha ¢ok ne yapmalarini
isterdiniz ?" diye sormalisiniz.

Bu Sorunun Nasil Kullanilacagina Dair Oneriler

"Daha cok ne yapmalarini isterdiniz?"

Degismeleri lazim!

Bu yaygin bir elestiridir. Ve elestiri bulasicidir. Ancak diger kisinin gérmek istedigi davranislar
konusunda spesifik olmasini saglayabilirseniz, konugmanin gticlu bir sekilde yeniden
yonlendirilmesini saglarsiniz. Sikayetlerden ve alayciliktan, nasil ilerleyeceginize dair Uretken bir
diyaloga gecersiniz. Diger kisinin soruna iliskin anlayisini keskinlestirmeye yardimci olursunuz.

Sugu degil, sorunu ¢6zin.

Soru ne zaman kullanilir?

« Isyerinde birisi sikayet ettiginde.

¢ Bir bireyin secilip elestirilmesi.
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Sorunun alternatif versiyonlari

« "insanlarinizin tek bir seyi farkli yapmasini saglayabilseydiniz, performans tizerinde biiyiik etkisi
olacak tek bir eylemde bulunmalarini saglayabilseydiniz, bu ne olurdu?"

« "Hangi yonlerden degismelerini isterdin?"

Takip sorulari

» "Sizce neden bunlari yapmiyorlar?"
= "Dogru seyleri yapmiyorlar mi ¢inku bilgi ve beceri eksikligi cekiyorlar,
organizasyon onlarin énlerine engel oluyor ya da dogal yetenekleri yok mu?"
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Daha Derin Kaz. Daha Derin. Daha Derin

"Satis yoneticilerimiz icin bir egitim atélyesi planlyoruz. Iki glinliik bir egitim oturumu sunmak
icin ne kadar Ucret talep edersiniz?" Telefonda, endustriyel ekipman Ureten bir sirketin kiresel
satis bagkani Kurt Dawson var.

(Vay canina, dusundyorum. Durun bakalim. Dizginleri sertce cekmem gerektigini biliyorum,
yoksa bu ig ne bu sirket icin ne de benim i¢in mantikli olmayan yerlere gidecek).

"Konusalim," diyorum Dawson'a. "Gelecek hafta gelebilirim."

"Bazen egitim baslamak icin en iyi yer degildir," diye ekliyorum. "Deneyimlerime gore,
yapmak isteyecediniz son sey oldugu zamanlar oluyor." Cevabimi begenmedigini
soyleyebilirim. Satig egitimi istiyor . Ama ihtiyaci olan bu mu ?

Bes guin sonra Kurt Dawson'in ofisinde oturuyorum, 20 yillik bir kahve makinesinden
yanmis kahve yudumluyorum. Sirketini, Urtnlerini ve satis ekibini 6vgu dolu ifadelerle
anlatiyor.

"Biz pazar lideriyiz. Is diinyasinda en yiiksek kaliteye sahibiz. Satis elemanlarimiz cok
aranan mallardir; rakiplerimiz onlari calmaya calisir."

Gergek olamayacak kadar guzel geliyor.
ilk Neden'le basliyorum . Sandalyemde éne dogru egiliyorum ve "Neden?" diye soruyorum.
"Satis egitimi almak ister misin?"

"CUnkuU satis elemanlarimizin becerilerini sirekli olarak gelistirmemiz gerekiyor."

ikinci Neden'le devam ediyorum. Ona "Neden iyilestirmeye ihtiyacin var?" diye soruyorum.
Satis temsilcilerinizin becerileri. Sektorun kiskandigi kisiler gibi gértindyorlar!”

"Eger onlarin becerilerini gelistirirsek, daha etkili olacaklarina inantyorum.
“Yeni musteri edinimi.”
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Uclincti Neden'e gegiyorum . "Neden yeni musteri edinme ¢abalarinizi artirmaniz gerekiyor?"

Bana sanki hayatta kalmak icin neden hava solumasi gerektigini soruyormusum gibi bakiyor.
"Mevcut musteri tabanimiz, CEO'muzun buyime hedeflerini destekleyemiyor
bizim icin hazir. Daha fazla yeni musteri getirmemiz gerekiyor.”
(Simdi yaklasiyoruz).
Kurt'e dérdinct Neden'imi veriyorum . "Ve neden mevcut musterilerinizi yeterince hizli
bUyutemiyorsunuz?"

Tuhaf bir sessizlik var. O sonsuza kadar gevezelik ediyor. Bekliyorum. Hicbir sey séylemiyorum.
(Uretken bir sessizligi asla, asla bélmeyin!).

"Eh, bu kayip. Her yil mevcut musterilerimizin yizde 20'sini kaybediyoruz."

Neredeyse bir subwoofer'in her korku filmindeki en korkutucu sahneye eslik eden o algak,
gurleyen, uyumsuz akoru pompaladigini duyabiliyorum. Cok kétu bir seyin olacaginin sinyalini

veriyor. Glenn Close, Olumciil Cazibe'de Michael Douglas'in kilvetinden atlamak Gzere.

"Yuzde yirmi." Bu istatistigi yargilayici bir ton olmadan, gelisigtzel bir sekilde tekrarliyorum.

Son olarak, besinci Neden. "Sadece sormak zorundayim—neden her yil misterilerinizin ytzde
20'sini kaybediyorsunuz?"

"Fiyatlarini dusurerek sadece isi satin alan birkag rakip tarafindan alt ediliyoruz. Ancak bu
sUrdurudlebilir degil. Bu kadar dusuk fiyatlari uzun sire destekleyemezler."

"Peki sen bunu nereden biliyorsun?" Onu daha da sikistirmaya karar verdim.

"Satig temsilcilerimizi arastiriyoruz. Ve bunu birka¢ musterimden de duydum."

(Sonunda yeterince derine inebildim).

Musterilerime, onlarin kayiplarini, rekabetlerini ve musterilerinin Griin ve fiyatlandirma
konusundaki bakis acilarini daha iyi anlayana kadar bir egitim programi dizenlemenin bir anlami
olmadigini séyliyorum.

Onu simdilik egitim programi fikrini bir kenara birakmaya ikna ediyorum. Bunun yerine,

Faaliyetleri hakkinda yogun bir inceleme yapmakla gérevlendirildim.

Satis ekibiyle ve kaybettikleri bazi musterilerle géristyorum. Gergek sorun hemen ortaya

¢ikiyor. Dawson'in sirketi nadiren
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fiyatta disus var. Bunun yerine, Urtnlerinde dnemli kalite ve teslimat sorunlari var.

Orijinal dusuncemi teyit ediyorum. MUsterime, 6nce kalite ve teslimat sorunlarini
cozmezlerse, dunyanin en iyi egitiminin bile zaman kaybi olacagini séyltiyorum.

Musterime sordugum bes Neden nedeniyle , birlikte tanimladigimiz proje bir egitim
programindan ¢cok daha genis kapsamlidir ve ¢cok daha fazla etkiye sahiptir. Kurt'un
sirketinin operasyonlarini Uretimden satisa kadar elden gegirmesi icin dnemli bir cabaya
oncaluk etmesine yardimci oluyorum. Bugun bile bir musteriyim.

Birisi " Bunu istiyorum" dediginde, gercekten neye ihtiya¢c duydugunu bulmalisiniz .
Bunu "Neden?" diye sorarak yaparsiniz. Bu soruyu bes kereye kadar sorabilirsiniz, "
Bunu neden yapmak istiyorsun?" veya "Bu neden oluyor?" ile baslayabilirsiniz.

Bu Sorunun Nasil Kullanilacagina Dair Oneriler

“Bunu neden yapmak istiyorsun?”

"Neden?" yanlis zamanda ve yanlis konu i¢in kullanildiginda korkung bir soru olabilir. Altta yatan onaylamamayi
iletebilir. Elestirel, sizlanmaci ve sizlanma gibi duyulabilir. Diger kisinin kendisi hakkinda kéti hissetmesine
neden olabilir.

"Neden?" ayni zamanda guclu bir soru olabilir. Baskalarinin yaptiklari hakkinda daha derin diisinmelerini
saglayabilir ve sorunun 6ziine inmelerine yardimci olabilir. "Neden?" bizi durdurabilir, disinmemizi ve sadece
mekanik bir sekilde hayatimiza devam etmek yerine eylemlerimizi incelememizi saglayabilir.

"Neden?" sorusunu sorarken dikkatli bir yargi kullanin ama bunu sik sik sorun.

Soru ne zaman kullanilr?

e Birinin motivasyonlarini gercekten anlamak istediginizde.
+ Diger kisi bir sey istediginde ama buna gercekten ihtiyaci olup olmadigindan emin olmadiginizda.

e Bir sorunun temel nedenlerinin ne oldugunu anlamaya calistiginizda.

Sorunun alternatif versiyonlari

e “Bundan nasil bir sonug bekliyorsunuz?”
« "Buyaklagimi benimsemeye nasil karar verdiniz?"

e "Neden oradan baslamaniz gerektigini distiniyorsunuz?"

Takip sorulari
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+ "Nedenmis?"
= "Sence neden bdyle oluyor?"
» "Bunu nereden biliyorsun?"
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Her zaman sadik

Tanidigim en sira disi adamlardan birinden bahsetmek istiyorum size.

Kisa versiyonunu anlatacagim.

Thomas S. Monaghan, Domino's Pizza'nin kurucusudur. Cogu yatak odasi dolabindan ¢ok da
buyuk olmayan bir odada basladi; en genis yeri 13 feet olan bir oda.

Bu 1960 yilindayd.. Sirket o tek dukkandan birden fazlasina buyudu
6.250 lokasyon ve 130.000 calisan. Sirketi 1998'de satti.

Domino's, Tom ve ailesinin 6zel mulkiyetiydi, bu ytzden satistan aldiklari kesin miktar kamuya
aclk bir bilgi degil. Ama size yaklasik bir milyar dolar oldugunu séyleyebilirim.

Ikinci bir hayirseverlik kariyerine baslamak igin satmaya karar verdi. "Olmeden énce her
seyimi bagigslamak istiyorum," dedi bir guin bana. (Bunda zaten oldukga basarili oldu. Simdiye
kadar 700 ila 800 milyon dolar arasinda bagista bulundugunu tahmin ediyor.)

Ancak bu, tarihin en hizli blyuyen zincirinin hikayesi degil
O zamanlar Amerika Birlesik Devletleri. Bu baska bir zaman i¢in bagka bir bolim.

Size bu olaganustu adam hakkinda daha fazla sey anlatmak istiyorum. En sevdigi restoranda
aksam yemegi yiyoruz. (Hayir, pizza yemiyoruz!)

Tom... yani Tom'un yemek konusunda biraz secici oldugu séylenebilir.
Balikta sos yok, nisasta yok, tereyadi veya yag olmadan haslanmis sebzeler. Doktoru 100 yasina

kadar yasayacagini séyluiyor. Tom'u ve aliskanlklarini bildigim icin buna bahse girerim.

Yetimhanede buyudu. Alti yasindayken, onu en ¢ok etkileyen kisi yetimhanedeki rahibelerden
biri olan Rahibe Berardo'ydu. Rahibe ona gin boyunca surekli olarak sunu séylerdi: "Tommy, iyi
ol, olabilecegin en iyi sey ol. Tommy, iyi ol, olabilecedin en iyi sey ol." O zamandan beri hayatini
bu disturu izleyerek gecirdi. Iyi olmak ve iyilik yapmak.
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Bircok ziyaretimizde, arastirdim ve durttim. Tom benim kahramanim. Bir stru soru
sordum. Size ilgin¢ buldugum bir seyin sadece ¢ok kiiguk bir 6rnegini verecegim.

Tom'u hi¢ takim elbise giymeden gérmedim. Ceketinde her zaman yesil bir i¢ astar.
Neredeyse her zaman yesil bir kravat. (Elbette, tabii ki: Monaghan. Irlandali.) Sanirim sabah
uyaniyor ve takim elbisesiyle dus aliyor. Bir gtiin neden her zaman takim elbise giydigini
soruyorum.

Tom'un, tanisacaginiz en disiplinli adamlardan biri oldugunu bilmelisiniz.
tanis. O, koda gore, kitaba gore yasiyor. Onun kodu, onun kitabi.

Takim elbiseye geri donelim. Bana, duzgun giyinirsen duzgun dusunursan diyor.
Uygun sekilde hareket ediyorsun. Daha iyi kararlar aliyorsun. Bana bilimsel kanit oldugunu
soyluyor. Ofisinde birkac yuz kidemli personel icin bir kiyafet yonetmeligi vardi.
Her gin takim elbise (hayir, yesil astarlari olmasi gerekmiyordu). Spor ceket yok, blazer yok.
Ve kadin yéneticiler icin de bir kiyafet yonetmeligi.

Is hayati ve hayirseverlik hayati zirveler ve bazi derin vadiler gérdd. "Seni tanidigim siire
boyunca, Tom, sorun veya zorluk ne olursa olsun, hi¢bir zaman stres gosterdigini gérmedim.
Bu nasil mimkun olabilir?"

"Bildigim tek stres, kanepede uzandigimda ve cimlerin bdytimeye devam ettigini ve
bicilmesi gerektigini fark ettigimde ortaya cikiyor. Dengeli zihinsel tutumumu duaya ve
egzersize bor¢luyum."

Tom hakkinda daha fazla bilgi edinmek ister misiniz? Sanirim bir kitap yazacagim!

Ama once size bu ziyarette ona sordugum bir sorudan bahsedeyim. Cevabi hayal
edebilecegim en sasirtici cevapti. Tamamen beklenmedik. Bunu kesinlikle harika buluyorum.

Tom'a insanlara sik¢a sordugum soruyu soruyorum: Hayatinizdaki en buyuk basari nedir?
Bu gercekten de zihni her zaman agan ve bir kisinin ruhunu agiga ¢ikaran guglu bir sorudur.
Anilarin hapishanesini agar.

Asla tahmin edemeyeceginiz bir cevaba hazir misiniz?
"Tom, hayatindaki en baytk bagarin nedir?"

Bana en buyuk pizzayi baslatmanin hikayesini anlatmasini bekliyorum
dunyadaki zincir. Hayir, o degil.

Veya harika bir Katolik kurumu olan Ave Maria Universitesi'ni insa etmek ve finanse etmek. Ve Ave

Maria Hukuk Fakultesi'ni yaratmak ve desteklemek. Hayir, bu degil.
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Ya da Detroit Tigers'i satin alip Dinya Kupasi'ni kazanmasi hakkinda ne dusunutyorsunuz?
Dizi mi? Bu olaganustu bir basari olurdu. Ama bu degil.

Ya da Legatus (Latince Buyukelci) fikrini ortaya atmak . Bu, dinyanin en buyuk Katolik
orgutudur ve sirket liderleri ve CEQ'lari i¢in kurulmustur. Grup, Katolik inancini incelemeye,
yasamaya ve yaymaya kendini adamistir. Sadece bu bile ona herkesin séhret salonuna
girme hakki kazandirirdi. Ama bu da degil.

Okuyucu, sasiracaksin. Ben sasirdim ve Tom'u tanidigimi saniyordum. Cevabina hazir
misin?

"Tom, hayatindaki en buyuk basarin nedir?" diye soruyorum ona.

"Deniz Piyadeleri'ne basvuruda bulundugum ve kabul edildigim gundda.
"En buyuk basarimd:.”

"Ne?! Tom, hayatta basardigin her seyin en 6nemlisi,

Deniz Piyadeleri mi?”

"Evet. Bana karakter, disiplin ve degerler 6gretti. Hayatimi degistirdi."
Oradan sonraki 30 dakikay Deniz Piyadeleri'ndeki hayatini degistiren deneyimlerinden
bahsederek geciriyoruz.

Deniz Piyadeleri'nin slogani Semper Fidelis'tir (Her Zaman Sadik). Bu seckin grupta
hizmet eden herkesin icine islemis gibi gérunudyor. Deniz Piyadeleri'nin Deniz Piyadeleri'ne
ve Ulkelerine karsi hayat boyu siren bir baghlik ve sadakat, bir yoldashk kardesligi vardir.

Bu soruyu sordugunuzda tamamen beklenmedik bir yanit alirsaniz sasirmayin. Cinku
konustugunuz kisinin filtresiz ruhunu ortaya cikaracaksiniz. Buna guvenebilirsiniz.

Ah, sadece alakasiz bir bilgi. Domino's logosunu gérdinuz. Belki de benim gibi sordunuz
- neden dominonun bir tarafinda iki nokta ve diger tarafinda bir nokta? Tom'un sadece Ug
diikkani varken, bir sanatcidan bir logo tasarlamasini istedi. U¢ nokta, o zamanlar var olan
U¢ dikkani temsil ediyor. Biuyimenin tim yillarinda logo olmaya devam ediyor.

Birinin i¢ dinyasini anlamak ve onun icin en énemli seyin ne oldugunu 6grenmek
icin kendinize su soruyu sorun: "Hayatinizdaki en buyuk basariniz nedir?"

Bu Sorunun Nasil Kullanilacagina Dair Oneriler
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"Hayatinizdaki en buyuk basariniz nedir?"

Bu sorunun bircok seviyesi var. Derin, ¢cok katmanh konusmalar yaratma potansiyeline
sahip. Ek sorular ortaya ¢ikariyor: Tek bir en buytk basariyr tanimlamak mimkin mu?
Profesyonel basaridan mi yoksa kisisel ve aile hayati gibi herhangi bir alandan mi
bahsediyoruz? Sonucta basariyi nasil tanimliyoruz? Derin dustince ve diyalogu kiskirtan
gucla bir soru.

Diger kisi tek bir deneyimi anlatmakta zorluk cekse bile, siz onlar hakkinda ¢ok sey
o6greneceksiniz. (Ve bu arada, bu soruyu kendiniz cevaplamaya hazir olun, ¢inkui soru size
hemen ters cevrilebilir!)

Soru ne zaman kullanilir?

» Birisiyle iliskinizi derinlestirmek ve onlar i¢in neyin 6nemli oldugunu 6grenmek
istediginizde.

Sorunun alternatif versiyonlari

» "Kisisel olarak sizi en cok mutlu eden basariniz nedir?"
» "En ¢ok gurur duydugunuz basariniz nedir?"

+ "TUm basarilarinizi disindiginuzde, diger insanlarin en ¢ok hangisini hatirlayacagini
disunuyorsunuz ve neden?"

Takip sorulari

« "Bunun hakkinda daha fazla sey sdyle. Neden 6zellikle onu sectin?"
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Eskiden Kararsizdim - Ama Artik Degilim
Elbette

Toplanti uzuyor. (Neyin aksine?) Saatime bakip duruyorum.
Hic bitecek mi? Tik tak.

Bu, buyuk ihtimalle size tanidik gelen bir hikaye. Hatta yakin zamandaki toplantilarinizdan
birini anlattigimi bile dasunebilirsiniz.

Buyuk bir yeni girisimin planlama oturumu.

Ug kisi 15 dakika geg geliyor. Geri kalanimiz oturup bekliyoruz, kahve yudumluyoruz.
GUndem belirsiz—""Musteri dncelikli' girisim lansmanini tartisin." Oturumun amacinin tam
olarak ne oldugu belli degil.

Konusma, katilimcilarin birkaginin poz vermesi ve fikir beyan eden konusmalari yuzinden

golgeleniyor. Bu tiplerden birini taniyorsunuz.
Guraltalt akan sig dereler.

Toplantiya biraz odaklanmaya ¢alistyorum. Bu can sikici olmaya bashyor. "Ne basarmaya
calistyoruz?" diye soruyorum. Ayrica gruba "Bu mevcut musterilerinizi nasil etkileyecek?"
gibi sorular soruyorum.

PowerPoint slaytlari ekranda yukari asagdi hareket ediyor, tipki monte edilen, sokulen ve
tekrar monte edilen bir iskele gibi. Diistinilyorum: Insanlar neden slaytlari ortaya koyuyor
ve sonra size okuyor? Bir sirkette Uretilen her distuncenin neden bir PowerPoint slaydinda
duzenlenmesi gerekiyor?

Oturumumuz 6glen sona eriyor (neyse ki sadece Ug¢ saat olarak planlanmisti). Birisi, "Hadi
bir sonraki adimlarin listesini yapalim." diyor. Herkes basini salliyor. Mantikh bir fikir. Her
toplantiy1 yapilacaklar listesiyle sonlandirmak iyi bir yénetim uygulamasi degil midir?

Sonraki adimlarin hepsi son derece pratik gérunuyor. Cathy, bir seyleri kontrol etmek icin
Bill'i arayacak. Roger, falan kisinin programi desteklemesini saglamaya calisacak. Fred,
ayrintili toplanti notlari yazmayi kabul ediyor. Sonunda, s6zinu kesiyorum.

"Bir soru sorabilir miyim?" Herkes yine basini salliyor.
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"Bugun neye karar verdik?"

Hmmm. Bana ciddiyetle bakiyorlar. "Ne demek istiyorsun?" diye soruyor iclerinden biri.

"Yani, tam olarak neye karar verdik? Bu, yeni bir girisimi sekillendirmeye ve yapilandirmaya
yardimci olmak icin bir planlama oturumuydu. Peki neye karar verdik? Bu seylerin bir listesini
yapabilir miyiz—ve sonra yapilacaklar listesine gecebilir miyiz?"

Karar aldigimizi disundugumuz bes konuyu listeliyoruz.

Sonra masanin etrafinda dolasiyoruz. Konsensus olup olmadigini kontrol ediyoruz.

Bes maddeden ucu hakkinda hicbir fikir birligi olmadig ortaya cikti. Hicbiri. Ve bu Gc¢
maddeden biri programin birincil hedefinin ne olduguyla ilgili! Sorun, kurumsal liderligin
programi duyururken birden fazla hedeften bahsetmeye devam etmesiydi. "Musteri sadakatini
artirmak, daha fazla Grun capraz satisi yapmak, rekabeti dnceden tahmin etmek" ve benzeri

Acik.

Bu hedeflere dncelik vermek uygulama icin 6nemlidir. Gruba aktarmam gereken sey budur.

Satin almak icin mutfak gereclerinin bir listesini yapiyoruz ancak mutfagin zeminini ve
duvarlarini yerlestirmeyi ihmal ettik. Hayir, daha kétu. Bir mutfak insa ediyoruz ancak ara sira
yemek pisirmek icin mi yoksa bir restoranda ginde 100 kisiye hizmet etmek icin mi
tasarlandigindan emin degiliz.

Onlara hala yapmamiz gereken isler oldugunu séyltyorum. Gergek sorunlara odaklanmadik.

Bir bucuk saat daha kaliyoruz ve sonunda bir araya gelmemizin sebebi olan gercek sohbeti
gerceklestiriyoruz.

Artik toplantidan ayrilmaya haziriz. Tartisilan ve Gzerinde anlasilan kararlarin bir listesi var.
En yuksek 6ncelikli hedefler konusunda netlestik. Eylem adimlari da orada. Ancak bunlar alinan

kararlara ve amacin yeniden teyit edilmesine gore ikincil 5Gneme sahip.

Herhangi bir grup bir toplantidan sonra bir sonraki adimlarin listesini yapabilir. Kararlilik
daha nadirdir. Ve cok daha degerlidir.

Kararhhk kultiri yaratmaya baslayin. Her toplantiya baslamadan dnce, "Bugin hangi
kararlari almamiz gerekiyor?" diye sorun. Her toplantidan sonra, "BugUin neye karar
verdik?" diye sorun.

Bu Sorunun Nasil Kullanilacagina Dair Oneriler
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"Bugun neye karar verdik?"

Bircok organizasyonda erteleme kuraldir. ("Ertelememle ilgili bir seyler yapmak isterdim ama
bir turld firsat bulamadim!")

insanlar karar vermekten korkarlar. Gugli, yerlesik ¢ikarlari altist etmekten endise duyarlar.
Sonunda sorumlu olabileceginiz bir karar vermektense gtivenli oynamak daha kolaydir. Sizi
gercekten dnemli bir yere gétirmeyen iyi huylu eylem adimlarindan olusan bir liste olusturmak

kolay ve dusuk risklidir.
Birlikte kararlar aldiginizda, grup kamusal bir onayla baglanir. Sonug, kararlastirilan eylem
adimlarini takip etme konusunda kesin bir bagliliktir.

Soru ne zaman kullanilir?

® Herhangi bir toplantidan sonra.
» Ailenizden biri veya arkadasinizla 6nemli bir konuyu gértsttikten sonra. (“Peki, bir seye
karar verdik mi?” veya “Ne yapmaya karar verdin?")

Sorunun alternatif versiyonlari

» Birisi size bir sorun veya meseleyle geldiginde: "Almam gereken veya almaniza yardimci
olabilecegim bir karar var mi?"
= Bir toplantinin basinda: “Bu toplantinin amaci nedir?” veya “Bugun hangi kararlari almak

istiyoruz?”

Takip sorulari

« "Bu konuda karar alinabilmesi icin ne gerekiyor?"

* "Hepimiz bu konuda hemfikir miyiz?"
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Bla Bla Bla

Bir ikilemdeyim.

iste sorunum. Beni deli ediyor. Isi kazanmak istiyorum. Ama icten ice bunun bana cok
sorun ¢ikaracagini biliyorum. Dedikleri gibi, "Sikmaya degmez."

Calismamin her yonunu kontrol etmek isteyen potansiyel bir misteriyle bir projeyi
gorusuyorum. Bahsettigim her metodoloji icin dayanilmaz ayrintilari gérmek istiyor.
Konusmamin tamamini 6énceden gérmek istiyor. Calistaya getirecegim PowerPoint
slaytlarinin turlerini ekibiyle birlikte kontrol etmekte israr ediyor. Beklenen grup katiliminin
kesin ylUzdesi hakkinda bir soru var.

Onun bitmek bilmeyen istek ve direktiflerine nasil cevap verecegim konusunda
zorlaniyorum.

Sozlegmeyi istiyorum. Ama iggudulerim bana ters yone kogsmami sdyluyor.
Her gecen dakika daha da uzuliayorum.

italya'da bir deyim vardir, Si vede il buon giorno dalla mattina. (Sabahin erken saatlerinden
itibaren glintn nasil gegecegini anlayabilirsiniz.) Baska bir deyisle, isler cogu zaman basladigi
gibi biter. Ve bu iyi bir baslangic dedgildir.

Arkadasim ve akil hocam, yazar Alan Weiss'a danismaya karar verdim. Alan, konulari
¢6zimleme ve dogrudan konuya girme konusunda alisiimadik derecede yetenekli. Kabaliga
varan bir sekilde meselelerin 6ztine iniyor. Bazen aci verici ama her zaman 6zgurlestirici.

Alan'l artyorum. "Sana sormam gereken bir sorum var."

"Tamam, devam et." Klguk bir sohbet yok. Alan hemen konuya giriyor.

"Bu olasI musterim var. Chicago'daki buyuk bir sirketin Ust duzey yéneticisi. Cok buyuk bir
sOzlesme olabilir. Onlar
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“Gelir blyUmesini artirmak ve daha kar odakli bir kaltir yaratmak icin iddial bir programa
girisiyoruz.”

Devam ediyorum, musteri hakkinda daha fazla bilgi veriyorum. "Ve dahasi, benimle hafta
sonlari da dahil olmak Uzere gérusme Ustine goérisme planlamak istiyor!"

TUum bunlari Alan'a anlatmanin énemli oldugunu diastntyorum. Hayir, olmazsa olmaz!
Tum baglami duymadan sorunumu nasil anlayabilir ve bana uygun tavsiyelerde bulunabilir?
Birka¢ dakika daha devam ediyorum.

"S6zUnUzU kesebilir miyim?" diye soruyor Alan.
"Elbette," diyorum ona.
"Sorunuz nedir?"

Akisim kesintiye ugradi. Alan'a vermek istedigim daha ¢ok bilgi var.

"Sey, géruyorsunuz, bu adam bu programin sahibi gibi hissediyor ve..." Dogru seceneklere
ulagmak i¢in kritik 6neme sahip oldugunu bildigim arka plan bilgilerini tekrarlamaya
bashyorum.

Alan beni tekrar boéltyor:

"Sorunuz nedir? Bes dakika 6nce bir sorunuz oldugunu soylemistiniz.
Nedir?"

Kivranmaya bashyorum.

"Soru mu? Hmm." Duraksayip dusunuyorum. "Tamam, asiri kontrolct ve beni mikro
yonetmeye calisan bir musteriyle nasil basa ¢ikarim?" diye kikirdiyor Alan.

"Bir soru olmasi gerektigini biliyordum! Bakin, onlara musterilerine sattiklari yazilimi nasil
yazacaklarini sdylemezsiniz. Ve size nasil danismanlik yapacaginizi da séylememeliler. Uzman
oldugunuz konu bu. Musterinize bir Mercedes arabasi satin aldiginizda showroom'a gidip
montaj hattini incelemek ve arabanizi nasil Ureteceginize dair 6nerilerde bulunmak igin
Almanya'ya u¢maniz konusunda israr etmemeniz gerektigini sdylemelisiniz. Mercedes harika
bir markadir. Son trinun yuksek beklentileri karsilayacagina givenmelisiniz.

"Benzer sekilde, onlara sunu sdyleyin: 'Beni uzmanligim, deneyimim ve pazardaki itibarim
nedeniyle ise almak istiyorsunuz. Benzer sorunlari ele alma konusunda uzun yillara dayanan
deneyimim var ve bu programi sizin icin en etkili olacak sekilde tasarlamama izin
vermelisiniz."

"Ah," diyebiliyorum sadece.
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"Hala orada misin?" diye soruyor Alan. "Bu, sorunuzu yanithyor mu?"
"Ah, evet, bu harika. Tesekkurler."

"Rica ederim. Basgka bir sey var mi?"

"Hayir, bu ¢ok yardimci oluyor."

"istediginiz zaman arayabilirsiniz."

Alan'a sorunumla ilgili tim arka plani vermek istedim—bes veya 10 dakikalik bir stre. Ama
gercekte, cogu gereksiz olurdu. Sadece arayip, "Iste sorum" diyebilirdim. Alan'in daha fazla
bilgiye ihtiyaci olursa, o zaman bunu isterdi.

Muhtemelen sizin de basiniza sik sik gelir. Birisi, "Sana bir sey sormak istiyorum." der.
Sonra, 10 dakika boyunca kendilerinin i¢inde bulundugu ¢ok karmasik bir durumun her
ayrintisini size anlatirlar. Siz de kendinize ve diger kisiye, sorunlarinin gercek 6ztune
odaklanmalarini saglayarak bir iyilik yaparsiniz. Basit¢e sunu sorun: "Sorunuz nedir?"

Bu soru diger kisi icin gucla bir agiklama yaratir. Sisleri delen parlak sari bir sabah gunesi
ISINI.

Birisi size tavsiye icin yaklastiginda ve belirsiz cevaplar verdiginde veya size ¢ok fazla
arka plan bilgisi vermeye basladiginda sunu sorun: "Sorunuz nedir?"

Bu Sorunun Nasil Kullanilacagina Dair Oneriler

"Sorunuz nedir?"

Bu zor bir agk sorusudur. insanlar buna direnecektir—genellikle siddetle. Ama bunu sormalisiniz.

Birisi sizden tavsiye istediginde veya "sizden bir sey almak istediginde", bu soruyu sorarak
onlara dlculemez bir sekilde yardimci olabilirsiniz. Bu, onlarin dustincelerini netlestirmelerini
saglar. Sorunun ne oldugunu ve sizden gergekten ne gibi tavsiyelere ihtiya¢ duyduklarini
netlestirmek icin ilk adimi atmalarini saglar.

Bu soruyu sorarak, insanlarin sizinle yaptigi poz verme miktarini da azaltmaya yardimci
olacaksiniz. Gergek bir sohbete dogru daha hizli ilerleyeceksiniz.

Soru ne zaman kullanihr?
» Birisi sana bir sorusu oldugunu soéyleyip de sormaya firsat bulamadiginda.

« Sizden tavsiye istendiginde, ancak sorun ifadesi o kadar genel ki, sizden ne hakkinda
tavsiye istendigini gercekten bilmiyorsunuz.
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Sorunun alternatif versiyonlari

= "Burada bir yerde bir soru olmali... nedir bu?"
» "Sana hangi konuda tavsiye vermemi istersin?"
» "Birka¢ sorundan bahsettiniz. Micadele ettiginiz en énemli sorun nedir?"

Takip sorulari

« "Ne denedin?"
e "Seceneklerinizin neler oldugunu disinuyorsunuz?"

« "En ¢ok endiselendigin sey nedir?"
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Bu GuUn Neden Farkli?

Iyi arkadasim Robie Wayneberg beni aksam yemegine davet ediyor. Cok 6zel bir aksam yemedi.

Seder'lerini kutlamak icin kendisine ve ailesine katilmami istiyor. Bu, Yahudilerin
Misir'dan ¢ikisini anan son derece senlikli bir Fisih yemegidir. Fisih, Yahudi bayramlarinin
en yaygin olarak kutlanani ve en iyi bilinenidir.

Hristiyan inancina zengin, manevi bir yakinlik duyar. isa ve havarilerinin birlikte olduklari
son aksam Seder i¢in toplandiklarina inanilir. Buna artik Son Aksam Yemedgi diyoruz.

Robie'nin ailesi yemek masasinin etrafinda toplanir. Bana takmam icin bir takke verirler.
Ailenin bir tyesi olurum.

Derinden etkileyici bir aksam. Ritliel bashyor. U¢ matzo, mayasiz ekmek. Aci otlar. Yumurta. Tuzlu su.

Sonra kizarmis kuzu ve sarap.

Ve sonra, simdiye kadar duydugum en ruh uyandirici sorulardan biri.
Bir anhgina ben ol. Bu sahnede 6n siradan bir yer kap. Aksami dusun. Aileyi. Ritueli.

Misir'dan kagis hikayesini. Ve simdi soru.

"Bu gece diger gecelerden neden farkli?"

Bazi acilardan, aslinda yillardir sordugum soruya yakin. Ki¢uk ¢cocuklarim her aksam
yataga girdiklerinde, "Bu gunu hayatinizdaki diger gunlerden daha 6zel kilan sey neydi?"
diye sorardim.

Bugun basina gelen harika seyler nelerdi?”

Bu sorular, gun icinde yasanmis olabilecek olumsuz her seyi yok etti. Asagilanma, oyun
alaninda dusme, zor carpma egzersizleri, bir takima secilmeme, sakiz ¢ignerken yakalanma.
Bunlarin hepsi unutulacakti.
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Bunun yerine, cocuklar 6zel bir aniyi hatirlardi. Ogretmenleri onlari cagirdiginda
dogru cevap vermek. Teneffuste fazladan on dakika almak.
Okuldan sonra en yakin arkadaslariyla vakit gecirmek.

Harika bir soru. Bu gunu digerlerinden daha 6zel kilan sey neydi?
Kuguk cocuklarim artik buyuaduler ve kendi aileleri var. Cocuklarina ayni soruyu
soruyorlar.

Birisiyle bireysel olarak veya bir grup halinde konusurken hala siklikla ayni soruyu
soruyorum. Bazen, iste bir terfi veya bir musteriyle elde edilen bir basari duyuyorum.
Genellikle, birileri bayuk bir mutluluk getiren ¢ok kiiguk bir seyden bahsediyor.
Gulumseyen bir cocuk, géz kamastirici bir gun batimi veya esleriyle samimi bir sohbet
olabilir.

BuUyduleyici. Gokyuzundeki yildizlarin guzelligi artiyor.
uzun sure incelendiklerinde ve yeni yildizlar kesfedildiklerinde.

Soru bir anligina insani durdurur. Robert Frost'un yazdidi gibi, "kesfin esigindedir."
Tekerlekler donmeye baslar. Ve sonra nese ve bir gulumseme gelir.

Deneyin. Aksam yemegi masanizda bu soruyu sorun. Eger sansliysaniz ve hala
evde kucuk cocuklariniz varsa, onlari yataga yatirirken sorun.
Bunu birka¢ arkadasiniza sorun. Ruhunuz aciga ¢iktiginda, yuksek mutluluk ve cosku
dolu isiltili anlar bulacaksiniz.

Bir gu¢ sorusunun aciklamasi disunceyi zorluyorsa ve bir cevap gerektiriyorsa, bu
gercekten de vurucu ve canli bir sorudur.
Mistik baya.

Dylan Thomas, hayatin kendisine dokundugunu ve atese atildigini yaziyor. iste bu kadar!
Tam olarak bu. "Bu guinu digerlerinden daha 6zel kilan sey neydi?"

Baskalarini en degerli anlarini sizinle paylasmaya davet edin. "Bu gunu
digerlerinden daha 6zel kilan sey neydi?" diye sorarak gunlerinin tadini
citkarmalarina ve tadini ¢cikarmalarina yardimci olun.

Bu Sorunun Nasil Kullanilacagina Dair Oneriler "Bu giin

digerlerinden daha 6zel kilan sey neydi?"

Bu, aksam yemeginde, kokteyl saatinde arkadaslarinizi agirlarken veya giniin sonunda ailenizle
birlikteyken sorulabilecek sira disi bir sorudur. Cevaplar neredeyse her zaman olumludur.
insanlar gerceklesen tiim iyi seyleri diisiinmek icin esnerler.
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Bu tepkiyi 6zel kilan sey, seving onlarin bardagindan tastiginda, bunun herkese sicrama
egiliminde olmasidir.

GUnuUn haberleri olumsuzsa -ki bu sik sik olmaz- bulutsuz veya firtinasiz gokkusagi
olmadiginin farkinda olun. Yarin daha iyi bir giin olacak. Her iki durumda da soru agiklayici
bir séyleme yol acar.

Soru ne zaman kullanilir?

= GUNnuUN sonunda, hemen hemen herkesle konusuyorsunuz!
» Bir kimse bir seyahatten, maceradan veya gezintiden déndiginde.

Sorunun alternatif versiyonlari

« "Bana gununu anlatir misin?"
« "Bugun seni gulimseten ne oldu? Kaslarini catmana sebep olan bir sey oldu mu?"

Takip sorulari

« "Busizin i¢in neden bu kadar 6zeldi?"
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Hicbir Zaman Cok Geg¢ Degildir

"Bu zor bir durumdu," diye acikliyor Roger bana. "Bununla nasil basa ¢ikacagimi bilmiyordum."

"Zor mu? Nasil?" diye soruyorum. Sasirtyorum. "Seni hi¢ korkutulmus gérmedim
herhangi biriyle tanismak. Kelimelerin tukendigini hayal edemiyorum.”

Daha fazlasini duymak istiyorum. Roger en kendine guvenen, zeki ve
Tanidigim en bilgili danismanlardan biri. Ve o siradan bir danisman degil.

Harvard Business School'dan Baker Scholar olarak mezun olduktan sonra, dinyanin
en prestijli danismanlik sirketlerinden birinde 15 yil ¢calisti. Daha sonra, Fortune 100
sirketlerinden birinin bayuk bir bélimunin CEO'su olmak i¢in ayrildi. Kurumsal
dunyada liderlik becerilerini gelistirdigi bes yilin ardindan, su anda kidemli ortak
oldugu danismanlik sirketine geri dondu.

Roger, iligki becerileri ile analitik titizligin nadir bir karigimina sahip.

Musterileriyle calisirken, bazi danismanlarin sergiledigi "bazen yanlis ama asla suphe
yok" guvenini gostermiyor. Bunun yerine, sadece 30 yillik deneyimle gelen "Senin

ayakkabilarinda yurdmenin nasil bir sey oldugunu biliyorum" anlayisini ve empatisini
drnekliyor.
"O zaman bana hikayeyi anlat. Ne oldu?" diye soruyorum. Roger geriye yaslaniyor ve
bir yudum daha kahve. Sandalyemde 6ne dogru egiliyorum, elimde kalem ve not defterim var.
"Bir sirket bizi buyuk bir strateji gelistirme projesi icin ise aldi. Cok dikkat ¢ekici bir
is. Ise baslayali tic ay oldu ve CEQ ile bir toplantim var.

"Kendisiyle daha dnce birka¢ kez gérustum ama bunlar sadece kisa gorusmelerdi.
Bu sefer birebir olacagiz ve bolca vaktim olacak."

"Bu harika bir kurgu gibi duruyor. Hadi!"

"Bu adamin kim oldugunu anlamalisiniz. Alti fit sekiz in¢ boyunda, ¢arpici mavi
gOzleri bir kizilgerdan yumurtasinin renginde, korkutucu bir figur. Ansiklopedik bir
hafizasi var. Hi¢bir konusmayi veya herhangi bir seyi asla unutmuyor.
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"Okur. Sirketinin operasyonlari Uzerinde bu kadar tam bir hakimiyete sahip bir
yoneticiyle hi¢ karsilasmadim.”

(Dustnuyorum da, Roger'in ben degil de ben olmasi hosuma gidiyor. Bu, General Robert
E. Lee'nin Maresal Bernard Montgomery ile savas stratejilerini gorismek tzere bir araya
gelmesine benziyor.)

"Bir yetimhanede buyudu . Keskin bir zeka ve guclu bir calisma ahlakiyla
kutsanmisti. Ivy League bir koleje gitti ve summa cum laude ile mezun oldu. Bir
Uretim tesisindeki giris seviyesi bir isten baskan ve CEO olmaya kadar yukseldi.
Simdi, emekliligine sadece birkag yil kald!.

"Sorun su ki... Bu CEO'ya gercekten ikna edici bir sey sdylemek icin mucadele
ediyorum. Sirketi icin degerli bir danisman oldugumu gdsterecek hangi akilli ifadeyi
yapabilirim veya hangi icgorulu bilgiyi saglayabilirim?

"Bunun Uzerinde gunlerce disundukten sonra, stratejik analizimizden ona
soyleyebilecegim hicbir seyin sasirtici veya orijinal olmayacagini fark ettim. Harika
bir is ¢cikariyoruz ve bircok ilging bulguya sahibiz. Ancak konusmamizin o kisminin
gercekten 6ne ¢ikacagini dusunmuyorum.

"Ona ilgi ¢ekici bir soru sormam gerektigine karar veriyorum. Ama ona yapmacik
goérinmeyecek veya en iyi ihtimalle 10 kisiden daha dnce duymadigi bir sey sorabilir
miyim?"

"Peki, ne buldun?"

"Bazen en iyi sorular basit, dogrudandir ve kisisel dizeyde baglanti kurmaniza

yardimci olur. Béylece, proje hakkindaki brifingim sona eriyor. Kucuk sohbet
azalmaya basliyor. Derin bir nefes aliyorum. Sonra CEQ'ya

diyorum ki: "'William, sana bir sey sormak
istiyorum.' "'Elbette, devam et,' diye cevapliyor.

"'Olaganustu bir kariyere sahip oldunuz. Merdivenin en basinda, Uretim katinda
baslayarak cok sey basardiniz. Sanirim hak ettiginiz bircok 6dul ve dvgunun sayisini
unuttunuz.'

"CEO gulumsuyor. Sanirim dogru digmeye bastim. Bana
isteksizce onayliyor ve basini salliyor.

“Ileriye baktiginizda, basarmak istediginiz baska bir sey var mi?

'Henuz gerceklestiremediginiz bir hayaliniz var mi?'
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"Durakliyor, bana dogru bakiyor. Gozleri beni delip gegiyor. Birkag saniye
dusuncelere daliyor. Sonra yavasca cevapliyor, 'Biliyorsun, Roger, uzun yillar
boyunca yénetim kurulumla yakin bir sekilde isbirligi yaptim. Bir¢ok yatirim
bankacisi ve danismanla ve dahil oldugum birkag buyuk vakifla calhistim. Her
turden zeki ve basarili insanla iliskim oldu. Ama hig¢ kimse bana bunu sormadi.

Hi¢ kimse bana bu soruyu sormadi. Hi¢ kimse.'
"Oda sessiz. 'Evet, aklimda bir sey var..." diye bashyor.

"Tam 6glen bitmesi gereken toplantimiz bir yarim saat daha suruyor, bir
CEO'nun yogun programinda bir sonsuzluk. Daha da énemlisi, bugtine kadar
guclu olan iliskimiz, bu soruyu sorduktan sonra gercekten gelismeye baslhyor."

Roger'in musterisinin ona ne sdyleyecegini duymak icin can atiyorum. Ama beklemek zorunda.

Roger, "Simdi, CEO olarak gérevinden ayrildiktan sonra yapmak istedigi seyin
gercek 6zU de buyuleyici," diye devam ediyor, "ama bu aslinda bu hikayenin ana
noktasi degil. Bu hikaye, tam dogru anda birine 'Basarmak istedigin baska bir
sey var mi?' diye sormakla ilgili bir soruyla ilgili. Onlarin hayalleriyle baglanti
kurmakla ilgili."

Bir musteriyi, meslektasi veya arkadasi basarilariicin tebrik edin. Ama
bununla kalmayin. En derin, en icten isteklerini ortaya ¢ikarin.

Sunu sorun: "Basarmak istediginiz bagka bir sey var mi? Henuz
gerceklestiremediginiz bir hayaliniz var mi?"

Bu Sorunun Nasil Kullanilacagina Dair Oneriler

"Basarmak istedigin baska bir sey var
mi?"

Kariyerlerinde veya hayatlarinda nerede olurlarsa olsunlar, hemen hemen herkesin yerine getirilmemis

bir 6zlemi veya hayali vardir. Ancak, nadiren baskalari onlari bunu paylasmaya davet eder.

Herkes planlar, raporlar ve 6neriler hakkinda bir sohbeti strdurebilir. Bu soruyu sorarak daha derine
inin ve ylce bir an yaratin.

Soru ne zaman kullanihr?

= Karsinizdaki kisiyle daha 6nce birkag kez goérisme firsatiniz olduysa ve iliskiyi derinlestirmeye
baslamak istiyorsaniz.

* Birinin kariyerinin herhangi bir asamasinda.

« Onimuizdeki birkag yil icinde gérevinden ayrilacak bir liderle.



Machine Translated by Google

Sorunun alternatif versiyonlari

e "HenUz gergeklestiremediginiz bir hayaliniz var mi?"
¢ "Bir sonraki gosteriniz icin aklinizda bir sey var mi?"
« "Bundan sonra sizi heyecanlandiran 6zel bir meydan okuma var mi?"

« “Kariyeriniz icin en 6nemli hedefleriniz nelerdir?”

Takip sorular

e "Bunun zamanlamasi ne olacak?"
= "Bunun seni farkli bir sekilde zorlayacagini mi distintiyorsun?"

+ "Eger bu yonde ilerlerseniz, bir sonraki adiminiz ne olacak?"
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Hayatinizin Durumunu Degerlendirin

Hayatimin en heyecanli ve unutulmaz gunlerinden biriydi. Size hikayeyi anlatacagim. Bir
telefon géragmesiyle basliyor.

"Claremont'taki Peter Drucker'in telefon numarasini alabilir miyim?
"California mi?" Uzun mesafe operatoriyle gérusuyorum.

(Dr. Drucker ile gercekten konusabilecegime inanmiyorum. Bir telesekreter veya bir kapici
oldugunu varsaylyorum. Yine de deneyecegimi dusunuyorum. Melville'in Moby Dick'teki,
eylemde bulunan herkesin er ya da ge¢ basariya ulasacagi ydontundeki yorumunu yansitmaya
calisilyorum.)

"Peter F. Drucker't mi istiyorsun?" Aslinda ikinci adinin bas harfini bilmiyorum ama Claremont'ta
cok fazla Peter Drucker olamayacagini varsaylyorum. Ona bunun o oldugunu séyltyorum. Sonra
"847 Marchand Street'te yasayan mi?" diyor.

"Hmm. .. evet, sanirim istedigim Drucker bu." Duydugum bir sonraki ses Peter Drucker. Bu
Ulkede 50 yildir yasiyor olmasina ragmen, ¢ok agir bir Avusturya aksani var.

Ona, kar amaci gutmeyen kuruluslarin yoneticilerinin yénetim kurulu Gyeligine getirmeleri
gereken tutku ve bagllk Gzerine yazdigim bir kitap icin aradigimi agikliyorum. Ona, kitabimda
kendisine atfedebilecegim bir alinti, birkag ciimle duymayi umdugumu séyliyorum.

Peter Drucker hala yénetim teorisinde dinyanin en énde gelen 6nclsu olarak kabul edilir.
Unld bir yazar, 6gretmen ve danismandi.
Tarihte modern kurumsal ve kdr amaci gitmeyen yonetim uygulamalarinin gelisimi Gzerinde
ondan daha buyuk bir etkisi olan baska bir kisi muhtemelen yoktur.

Dr. Drucker'a kar amaci gutmeyen kuruluslar icin ydnetim kurulu yénetimi hakkinda bir
kitap yazdigimi sdylilyorum. "Ulkede sizden daha fazla kurumsal yénetim kurullari hakkinda
bilgi sahibi olan kimse yok," diye a¢ikliyorum. "Bir kurumsal yonetim kurulu ile kar amaci
gutmeyen bir yonetim kurulu arasinda 6énemli benzerlikler oldugunu dusundyorum. Bu konu
hakkindaki goruslerinizi 6grenmek istiyorum. Sizi geri aramak i¢in uygun zaman ne zaman olur?"
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"Bu bayuleyici," diyor. "Su anda kar amaci gutmeyen kurullar hakkinda bir kitap da
yaziyorum. Belki gelip beni ziyaret edebilirsiniz. Bir sure tartisabiliriz."

Aman Tanrim! Peter Drucker ile takilyorum.

"Pazar gunu beni Claremont'ta ziyaret etmeniz mumkdn madur?"
Oneriye athyorum. Sonugcta Claremont sadece 3.000 mil uzakta! U¢ hafta sonrasina bir Pazar
gunu kararlastiriyoruz.

Ontario, California havaalanina variyorum, bir araba kiraliyorum ve Marchand Caddesi'ne
dogru yola ¢ikiyorum. Tam saat dokuzda mutevazi evinin zilini ¢aliyorum.

Dr. Drucker eski bir ekose gémlek giymisti, yakasi agikti.

"Iceri gel. Seni gérmeyi dért gézle bekliyordum. Esim geldi.
biraz kahve. Hadi mutfaga gidelim ve konusalim.”

Kahramanimla batin giinum var. Mimkun oldugunca hizh ve 6fkeli bir sekilde notlar
aliyorum. Aslinda iki tam not defteri dolduruyorum. Birkag ay sonra, birlikte gecirdigimiz bir
06gleden sonramiz daha oluyor. Ama bu baska bir hikaye.

En énemli tartismalarimizdan biri Dr. Drucker'in "en 6nemli bes soru" dedigi seyle ilgili.
Size utanarak so6yliyorum ki sorulardan sadece dérdunu not alabildim.

Onun varhgindan korkuyorum ve onu rahatsiz etmek istemiyorum.
besinci sorunun ne oldugunu daha sonra hatirlarsiniz. Birazdan ondan bahsedecegim.

"Bir yonetim kurulunun dikkate almasi gereken bes temel soru var," diyor. "Bir
organizasyon olarak basarili olmak i¢in bu sorulara disunceli, net cevaplar vermelisiniz. Her
birini sizinle birlikte ele alacagim."

(Simdi size, okuyucuya geri donelim. Bu sorular sizin icin kisisel olarak da ayni derecede
onemlidir. Buradaki amacimiz icin, bunlarin sizin i¢in bir kisi olarak ne kadar anlamli ve
degerli oldugunu acgiklayacagim .)

Drucker bana éncelikle organizasyonun misyonunu g6z énunde bulundurmamiz
gerektigini sdyluyor. Bir erkek veya bir kadinin kisisel bir misyon beyanina sahip olmasinin
esit derecede dnemli olduguna inaniyorum. Bunu kendim yaptim. Korkutucu olabilir.

Kisisel misyon beyaninizda su sorulari yanitlayin: Ben kimim?
Hangi degerleri en 6nemli géridyorum? Neyi savunuyorum? Hayatta neyi basarmak
istiyorum? Hayatimda en yakinlarima nasil davranmaliyim? Bana nasil davraniimasini
istiyorum? Hayatimin amaci nedir?
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Bunu iyice dusunun. Sonra yazin. Misyon beyani size yardimci olacaktir
Kim oldugunuzu belirleyin, kim oldugunuzu séyleyin ve sdylediginizi yapin .

Kisisel misyon beyaninizi bitirdiginizde, bu Dunya'ya neden geldiginizi oldukga net bir
sekilde bileceksiniz. Hemingway'in yazdigi gibi, kendiniz hakkinda bildiginizi diusindugunuz
her seyi sizden siyirir. Bagka hicbir sey yapmazsaniz, beyan Uzerinde ¢alismanizi rica
ediyorum. Hadi, katmanlari soyun.

Drucker daha sonra musterinizin kim oldugunu bilmeniz gerektigini sdyledi. Sizin i¢in bu,
kisisel olarak, zamaninizi kiminle gecirmek istediginizi bilincli bir sekilde tanimlamaniz
gerektigi anlamina gelir. Ne tlr erkekler ve kadinlarla etkilesim kurmak istiyorsunuz?
Degerlerinizi ve ilgi alanlarinizi yansitiyorlar mi? Enerjinizi, hayata olan heyecaninizi
besliyorlar mi?

Drucker bana G¢Uncu soruyu sormaya devam ediyor: "MUsteri neye deger veriyor?"
Kisisel duzeyde, bu tim arkadaslariniz, aileniz ve meslektaslariniz icin neyin énemli
oldugunu anlamaniz gerektigi anlamina gelir. Hedefleri ve dncelikleri nelerdir? Ve sizinle
iliskilerinde neye deger veriyorlar?

Maya Angelou séyle demistir: "Insanlar onlara ne séylediginizi unutacak. Hatta onlara ne yaptiginizi

bile unutacaklar. Onlara nasil hissettirdiginizi asla unutmayacaklar."

Not tutmayi basardigim son soru suydu: "Hangi sonuclari elde ettiniz?
"Bekliyor musunuz?" Kisisel terimlerle, sonuglar yerine beklentiler kelimesini kullanin.

Cevrenizdeki insanlar beklentilerinizin ne oldugu konusunda net mi? Cocuklariniz varsa,
ne beklediginizi biliyorlar mi? Esiniz veya partneriniz? Patronunuz? Calisanlariniz veya
meslektaslariniz? Ayni insanlarin sizden ne bekledigini biliyor musunuz ? Onlara hi¢ neye
ihtiyaglari oldugunu sordunuz mu?

Besinci ve son soru, ilk basta yazmay! unuttugum sorudur.
Belki de bu, hayatimin en heyecan verici giininiin sonunda Drucker'in bundan bahsetmesi
yuzunden oldu. Kafam yeni fikirler ve heyecanla patliyordu.

Son soru sudur: "Planiniz nedir?" Bu, kisisel hayatiniz i¢in oldugu kadar bir organizasyon
icin de gecerlidir. Misyonunuzu, neyi savundugunuzu netlestirdiniz. iliskiye yatirnm yapmak
istediginiz kisiler konusunda netsiniz. Her bir kisinin neye deger verdigine, onlar i¢in neyin
6nemli olduguna dair derin bir anlayis gelistirdiniz. Sizden ne beklemeleri gerektigini ve
sizin onlardan ne beklediginizi biliyorlar.
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Son adiminiz planinizi belirlemektir; sizi gitmek istediginiz yere goturecek kisa,
orta ve uzun vadeli eylemler. Bir plan olmadan, hemen hemen her yere gidebilirsiniz.
Ya da hicbir yere.

Iste karsinizda, Peter Drucker'in en dnemli sorulari - bir yazar tarafindan simdiye
kadar sorulmus en énemli inceleme olarak selamlandi. Bu sorulari sizi ydnlendirmek
icin kullanin. Sizi zorlamak icin. Bunlari baskalarina sorun. Sik sik.

Helen Keller'in sdyledigini aklinizda tutun: "Hayat cesur bir maceradir." Baslayin
simdi misyon beyaninizla.

Oziiniize meydan okuyun. Kendinize ve baskalarina Peter Drucker'in Misyon, insanlar, Deger,

Beklentiler ve Bir Plan hakkindaki bes sorusunu sorun.

Peter Drucker'in Nasil Kullanilacagina Dair Oneriler
Kisisel Hayatinizdaki Bes Soru

1. Misyonunuz nedir?
2. Yatinm yapmak isteyeceginiz en 6nemli iliskiler hangileridir?
3. Size en yakin olanlarin temel éncelikleri ve hedefleri nelerdir?

4. Cevrenizdeki insanlardan beklentileriniz nelerdir ve onlar sizden ne bekliyor?

5. Planiniz nedir?

Bulyuk yonetim distiniri Peter Drucker, musterilerine Misyon, Musteriler, Deder, Sonuglar ve Plan olmak lzere bes
soru sorardi. Bu musteriler biytik sirketlerdi ancak ayni zamanda Amerikan Kizil Hagi ve Kiz izcileri gibi biiytik kar amaci

gutmeyen kuruluslardi. Drucker, sorgulama seanslari sirasinda en kendine glivenen CEQO'lari bile sarsardi.

Simdi, bu sorulari kendi hayatiniza cevirin. Bunlari kendinize meydan okumak icin kullanin.
Ortuli olani agik hale getirin. Nehrin suyunu algaltmak igin bir an ayirin ve yizeyin altinda
gercekten ne oldugunu, hayatinizin acik kiyillarinda ne yattigini inceleyin. Tesadufler tarafindan
mi yoksa bilingli ve planh secimler tarafindan mi yénetilmek istiyorsunuz?

Baskalarina kogluk veya mentorluk yaparken bu sorularin hepsini kullanin. Duruma gére
bunlardan sadece birini kullanin. Birisi 6nemli bir iliski kurmaya c¢alisiyorsa, "Bu kisinin
onceliklerinin ve hedeflerinin su anda ne oldugunu biliyor musunuz?" diye sorun. Diger kisi bir
liderlik pozisyonundaysa (bir profesyonel veya ebeveyn olarak), "Baskalari sizin onlardan ne
beklediginizi biliyor mu? Bunu agik¢a belirttiniz mi?" diye sorun.
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Meselenin Oz{

Birinin bacagi ve dizi yukari asagi ziplamaya basladiginda, gozler kayar ve kisinin hicbir sorusu
kalmaz—bir seyler yapma zamani gelmistir. Basiniz derttedir.

Buyuk bir profesyonel hizmetler firmasinin es baskani olan Kathleen ile géristyorum.
Oturumumuz haftalar 6ncesinden ayarlanmisti. Gindem, sirketi i¢in yaptigim bir projedeki
ilerlemeyi gozden gecirmekti. Dikkatlice hazirlamistim ve Kathleen'e net bir brifing belgesi
getirmistim. ilerlememizi ézetliyor. Net ve 6z. Belge agir, etkileyici bir yazi.

Tartismanin yaklasik 20. dakikasinda Kathleen'i kaybettigimi fark ediyorum. O artik orada
degil. Kipirdaniyor. lyi takip sorulari sormuyor. Daha da kétiilesiyor. BlackBerry'sine g6z
dikmeye bashyor.

O bakisi bilirsiniz. Ondan korkarsiniz. Diger kisi, akilli telefonunun bulundugu kucagina
gizlice bakarak sizi dinledigini géstermeye calisir. Kathleen'in akl baska bir yerdedir.

Duraksadim ve yaklasik bes saniyenin ge¢mesine izin verdim; oturdugunuzda bir sonsuzluk
Yogun bir yoneticiyle.

"Kathleen," diye sordum, "Bu sabah tartismamiz gereken en 6nemli konu nedir?"

Dik oturuyor, aniden daha uyanik hale geliyor.

Bekliyorum.
"Hmmm. Pekala," diye yavasca basliyor, "bu faydal, giincellemenizi almak. Bu 6zeti ve
yaptiginiz énerileri degerli buluyorum. Cok iyi yapilmis."

"lyi, tesekkiir ederim. Ama birlikte planladigimiz 30 dakikamiz daha var.
“Neye odaklanmaliyiz?”

Musterim bana kaslarini catarak ve basini sallayarak bakiyor. I¢ cekiyor. "Ben

sadece ekibimin buna dahil oldugunu disiinmuyorum. Onlar bunu anlamiyor.”
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"Bunun hakkinda daha fazla sey séyle. Bana 'onlar gemide degil' dediginde, ne
belirtileri gérayor musunuz? Ne ise yaramiyor?”

Vites degistiriyoruz. Sonraki yarim saati ekibiyle sorunlar hakkinda konusarak geciriyoruz.
Birkag gu¢ sorusu daha soruyorum ve Kathleen durum hakkinda daha fazla sey séyluyor.
Ekibinin stratejiyle daha iyi uyumlu hale gelmesi icin bazi 6n fikirler 6neriyorum. Proje
guncellemesinin geri kalanini baska bir zamana birakiyoruz.

Hazirladigim duzenli brifing paketi guin yizune bile ¢ikmadi.
Muhtemelen hak ettigini buldu.

Ayrilmak Uzere ayaga kalktigimda Kathleen bana, "Bunun Uzerine gelecek hafta tekrar bir
araya gelebilir miyiz? Cok iyi sorular soruyorsun ve dnerilerin mikemmel. Bunu seninle biraz
daha disunmek istiyorum." diye sordu.

Hizli ileri. Alti ay 6nceki konusmamizin 6zine dayanarak, Kathleen Ust duizey ekibinde bazi
kapsamli degisiklikler yapiyor. Ayrica, onlarin etkinligini artirmak icin onlarla birebir calismam
icin beni goérevlendiriyor.

"Bugun tartismamiz gereken en énemli sey nedir?" diye sordugumda, bu basit ve dogrudan
soru Kathleen'in organizasyonunu iyilestirme yoluna girmesine yardimci oldu. Ayrica, onunla ve
kidemli ekibiyle olan iliskimi de derinlestirdi.

Her iki taraf icin de gercekten dnemli olan konularda birlikte zaman gecirildiginde, iliski

derinlesir ve bldyur. Duygusal rezonans artar. Birbirinize karsi daha alakali olursunuz.
Baglanirsiniz.

Birkag yil 6nce danistigim bir CEO bana asla unutamayacagim bir sey sdyledi. Bu, alakal
olmanin anahtaridir.

"Unutmayin," dedi, "Bir musterinin baylmesinin ve karinin bir pargasi olarak
goruldagunuizde, sizden asla yeterince alamazlar. Ancak yalnizca yonetilmesi gereken bir
maliyet olarak goruldigunuzde, sizi istedikleri zaman kesebilirler."

Diger kisinin temel 6ncelikler ve hedefler giindemiyle baglanti kurmalisiniz. O zaman
bldyUme ve karin bir parcasi olarak goéruleceksiniz. Bir maliyet degil, bir yatirnm olarak.

Diger kisi dikkatsiz veya ilgisiz oldugunda ya da onlarin en 6nemli sorunlari hakkinda
konusmadiginizi hissettiginizde, kendinize sunu sormalisiniz: "Bugun tartismamiz
gereken en dnemli sey nedir?"



Machine Translated by Google

Bu Sorunun Nasil Kullanilacagina Dair Oneriler

"Bugun tartismamiz gereken en dnemli sey
nedir?"

Konustugunuz konu diger kisinin en acil dncelikleriyle uyusmuyorsa, baska bir yerde olmayi
dileyeceklerdir. Konusmalarinizin daha ¢ogunu diger kisi icin en 6nemli olan seye odaklayarak
gegirirseniz, alakanizi ve etkinizi 5nemli 6l¢tide artiracaksiniz.

Soru ne zaman kullanilir?

Tartismayi yeniden odaklamaniz gereken bazi durumlar sunlardir:

Misterinizle veya patronunuzla yapilan giincelleme toplantilarinda.
* Satis konusmasi yaparken.

*® Esinizle veya sevgilinizle.

Sorunun alternatif versiyonlari

"Bugulin ne hakkinda konusmak istersiniz?"
* "Aklinizdan ne gegiyor?"

* "Bugun tartismak icin 20 - -+ kapsamamiz gereken ancak kapsamadigimiz bir sey var mi?
dakikamiz mi kaldi?"

"Konusmadigimiz ama ele almamiz gereken konu nedir?"

Takip sorulari

*  "Bunun hakkinda daha fazla sey soyleyebilir misiniz?"

* "Bunun arkasinda ne var?"

* "Bu simdi senin igin neden 6nemli?"
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Anlari Yakalayin

Yasamak i¢in her seye sahipti.
Connecticut'un en zengin posta kodunda bir baronluk evi, sevgi dolu bir aile,

daha 6nce mumkudn olduguna inandigi her seyin dtesinde bir maas ve yakin
zamanda bir terfi vardi.

Size isten bahsedeyim. Dunyanin 6nde gelen ve en buyuk muhasebe
firmalarindan biri olan KPMG'nin CEO'su ve Yénetim Kurulu Baskaniydi. Bu, elde
etmek icin fedakarlk yaptigi bir pozisyondu. Uzun ¢alisma saatleri, seyahatler,
aileyi ihmal etme, kilit pozisyonu elde etmek icin ¢cabalama.

Gene O'Kelly dinyanin tepesinde oturuyordu.

Sonra kaderle kor bir randevusu oldugunu kesfeder. Rutin alti aylik bir yonetici
fiziksel muayenesinde, doktoruna tekrarlayan bir sorundan sikayet eder. incelerler
ve muayene ederler. Klinik onu bir dizi ekstra testten gegirir.

Sonuclar kesin. Haberler iyi degil. Trajik.

Gene O'Kelly'ye ameliyat edilemez bir beyin timoru oldugu séylenir. En iyi ihtimalle, 90 gunluk
Omra kalmistir. Bunlar, hayatin ne kadar hizli gectigini fark ettiginiz anlardir; eger ara sira durup
etrafiniza bakmazsaniz, onu kagirabilirsiniz.

Aniden hissettigi umutsuzlugu bilmiyoruz. Haberi karisina nasil verdigini.
Prognozla nasil yuzlestigini. Gece yarisi hangi korkularla karsilastigini. Boyle
zamanlarda, kisinin hayati cesaretine orantili olarak kuculur veya genigler.

Bildigimiz sey, O'Kelly'nin hirsli, takintili ve gercekgi bir adam oldugudur. Olim
cezasindan kisa bir stre sonra, 90 gunluk hayatinin pismanliklarla harcanamayacak
kadar degerli oldugunu hissetmis olmali. is deneyiminden, basarili insanlarin Plan
B'ye gecmekte iyi olanlar oldugunu biliyordu.
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Kendisine kalan 90 gunu anlatan bir gunluk tutmaya karar verir.
(Aslinda bundan 60 guin daha yasayacak.)

Simdi lutfen bir kalem ve kagit alin. Bekleyecegim.

Yazdidi kitabin bir kopyasini edinmenizi siddetle tavsiye ediyorum. Adi Chasing Daylight.
Benim Uzerimde silinmez bir etki birakti. Sizin Gzerinizde de birakacak. Bu bir séz.

Bu, seylere sanki onlari ilk kez gériyormusum gibi bakmam gerektigini, ama ayni
zamanda onlari son kez gériyormusum gibi bakmam gerektigini fark etmemi sagladi. Ve
belki de onlari bir daha asla géremeyecekmisim gibi. Her seyi icime almam ve sonsuza dek
hatirlamam gerekiyordu. Her ani yakalamam gerekiyordu.

Atolyelerde, seminerlerde ve konferanslarda konusuyorum. Konusma etkinliklerimde
yilda yaklasik 60 gun geciriyorum. Bazi yillar daha fazla.

Kitap bende dyle bir etki birakti ki, tim konusmalarima gruptan sadece 90 gunlik
omurleri kalsa ne yapacaklarini disinmelerini isteyerek basladim. Kimi ziyaret ederdiniz?
Hangi yanlislari duzeltirdiniz? Hangi arkadaslariniza onlari ne kadar sevdiginizi séylerdiniz?
Son kez hangi yerleri ziyaret etmek isteyebilirsiniz? Ailenizle son gunlerinizi nasil gegirirdiniz?

Anladiniz saninim. izleyicilerime hayatin cok kirilgan bir sey oldugunu asilamak istiyorum. Dogdugunuz
gun 6lmeye baslarsiniz. Onlara hayati dolu dolu yasamalarini hatirlatiyorum; kupalari nese, doyum ve
odullerle dolu olsun. Onlara sonsuza dek yasayacakmis gibi calismalarini ve yarin élecekmis gibi

yasamalarini sdyliyorum.

Bu egzersizi bir veya iki yil yaptiktan sonra aslinda daha énemli bir soru oldugunu fark
ettim. Yasamak i¢in sadece U¢ yiliniz oldugunu bilseydiniz ne yapardiniz? Bunun daha
énemli bir soru olmasinin sebebi daha fazla disinmeye sevk etmesidir. Gergekten sizi
zorlar.

Doksan gun, hayatinizin tim unsurlarini hizlica dizgin bir pakete koyup bir kurdeleyle
baglamaniz icin bir firsat sunar. Ancak zaman cercevesini U¢ yila degistirmek cok farkli bir
zorluk yaratir. Sizi cok daha fazla dusinmeye ve planlamaya zorlar. Sadece isleri bitirmekten
daha fazlasini yapmak icin zaman verir. Seylerin degismedigini hatirlarsiniz. Onlara bakisg
acinizi degistirirsiniz.

Hayatin kaginilmaz ileri hareketine dikkatlice bakarsiniz. Ama aniden durur. Son.
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Zaman araligini tc¢ yila uzatmayi diistindiikce fikir daha da hosuma gidiyor. Iste o0 zaman
konusma etkinliklerimde biraz farkli bir sey yapmaya karar veriyorum. Artik hepsinde bunu
yaplyorum.

Herkese bos bir zarf veriyorum. Onlara geri donus adreslerini sol Ust kdseye yazmalarini
séyliyorum. Sonra zarfin tzerine kendilerine adres yazmalarini istiyorum. " Kisisel ve Gizli olarak

isaretleyin" diyorum. Pulun oldugu sag Ust kodseye tarihi yazmalarini istiyorum.

Simdi onlardan kisa bir anlati yazmalarini istiyorum. Cok 6zel bir belge.

"Cumle yapisi, yazim veya cimleyi bir edatla bitirme konusunda endiselenmeyin. Birinci sinif
ingilizce 6gretmeninizin size égrettigi her seyi unutun. istedigim sey, kendiliginden olusan
serbest bir yazi akisi.

"Zihninizi bos bir beyaz kagit haline getirin. Simdi yazmaya hazirsiniz.

"Yasamak icin U¢ yilin var, buginden itibaren Ug yil. Hayatini kisisel ve profesyonel olarak
degistirmek icin ne yapardin? Ne basarmayi umuyordun? Hayatina daha samimi bir sekilde dahil
etmek isteyecegin insanlar kimler?"

Onlara bir arkadasin, ruhunuzun sarkisini bilen ve siz sézlerini unuttugunuzda size geri
sdyleyen kisi oldugunu séyliyorum. Bu arkadaslar kimlerdir ve neden su anda onlari daha fazla
gérmuyorsunuz? Hayatinizi nasil degistirirdiniz?

Anlatlyl tamamlamalari icin onlara 15 dakika veriyorum. Kimsenin bundan daha uzun bir

zamana ihtiyaci yok. Stuslenmemis, cilalanmamis ve tamamen yurekten bir rapor istiyorum.

Kagidi katlamalarini, adresledikleri zarfa koymalarini ve zarfi kapatmalarini istiyorum. Tim
zarflari toplayip ofisime geri géturdyorum. Bunlari bir gidiklayiclya koyuyorum. Ofis bunlari t¢
yil sonra génderiyor.

Bunu yaklasik alti yildir yapiyorum. Sonuclar olaganusta. Zarflarini alan kisilerden her ay bir
duzine kadar telefon aliyorum.

Bana zarfi ilk gérduklerinde yazinin kendilerine ¢ok tanidik geldigini, ancak zarfin Gzerine adres
yazdiklarini hatirlayamadiklarini séyliiyorlar. (Uc yil uzun bir zaman.) Zarfi acip (¢ yili nasil gecirmeyi

planladiklarini okuyorlar. Iste o zaman telefonlar aliyorum.
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Bazilari bana yazdiklarini basarmaya ne kadar yakin olduklarini séyltyor. Bircogu
bana t¢uncu yil astiklari icin ne kadar sanslh olduklarini séyliyor. Muhtesem yorumlar
aldim. Hepsini not ettim. (Sanirim bir guin bir kitap yazacagim!)

Sosyal bilimciler bize bir seye dair kamusal bir taahhutte bulundugunuzda, bunu
gergekten yapma olasiliginizin buyuk él¢tde arttigini séyluyor. Bunu yaziya
doktugunuzde, zihninizde silinmez bir iz biraktigini biliyoruz.

Sadece ne dilediginize dikkat edin. Cok buyuk ihntimalle gercek olabilir.

Bu, sayisiz durumda kullanilabilecek bir sorudur. Bunu danisanlarimla, arkadaslarimla
ve ailemle kullandim. "Yasamak icin sadece U¢ yiliniz oldugunu bilseydiniz, kisisel ve
profesyonel olarak neyi basarmayi umardiniz?"

Bu, sizi harika yollarin yolculuguna cikaracak bir sorudur. Yol isaretleri asagidadir.
Takip edilecek bir yol haritasi yoktur.

Bu soru, insanlarin hayatlarindaki 6ncelikleri nasil yeniden duizenleyeceklerini
dustinmeye baslamalarini saglar. Tam dogru zamani beklememeleri gerektigini
anlamalarina yardimci olur. Zaman asla tam dogru olmayacaktir.

Duygusal bir kivilcimla bir sekilde tutusacaklar. Hayatlarinin tuvali nétrdir ancak
detaylar doldurulmaya hazirdir ve floresan olacaktir.

Birini hayatindaki 6ncelikleri ve geri kalan gunlerini nasil gegirmek istedigi
hakkinda derinlemesine disinmeye davet edin. Sunu sorun: "Yasamak icin
sadece Ug yiliniz oldugunu bilseydiniz, kisisel ve profesyonel olarak neyi
basarmayi umardiniz?"

Bu Sorunun Nasil Kullanilacagina Dair Oneriler

"Yasamak icin sadece Ug yiliniz kaldigini bilseydiniz,
kisisel ve profesyonel olarak neyi basarmayi
umardiniz?"

Carpe diem artik bir klise haline geldi. Latince bilginler bunun "ani yakala" olarak cevrilebilecegini séyltyor.

Klise olsun ya da olmasin, bizi strukleyip ilerletmesi gereken bir emirdir. Bize hayatin tamamini
kucaklamamizi séyler. Syledigimiz ilahidir. Firsati kusatmamizi tesvik eder. Ona savas agmamizi ister.

GUnan tadini cikarmali, anin tadini gikarmalisin. Hayattan koparip koparip atmalisin.
iyi ve tUm getirisi olacak. Amaciniz mimkun oldugunca geg, geng 6lmek olmali.
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Bu yuzden bu ¢ok gui¢lu bir soru. Yasamak icin sadece Ug yiliniz oldugunu bilseydiniz, zamaninizi nasil

gegirirdiniz? Baska hicbir sorunun ortaya ¢ikarmadig kesfedilmemis, beklenmedik yanitlari ortaya
cikaracaksiniz.

Carpe diem. Her seyi anlatiyor.

Soru ne zaman kullanihr?

* Arkadaslariniz, aileniz, is arkadaslariniz ve tanidiginiz hemen hemen herkesle.

* Baskalarinin disuncelerini sarsmak ve onlari gunluk hayatlarinin 6nemsiz ayrintilarindan ¢ekip
¢ikarmak.

Sorunun alternatif versiyonlari

* "Hayatinizda en 6nemli seyler nelerdir? Onlara yeterince zaman ayirlyor musunuz?"

Takip sorulari

* "Bunu simdi yapmani engelleyen ne?"



Machine Translated by Google

35

Guc¢ Sorusunun Hayranlhgi ve Hayret Verici Yonu

Benimle gel. Bossier, Louisiana'ya gidiyoruz. 1950'lerde bir zaman.

Madeline, sekiz yasindaki Bonnie ve alti yasindaki kiz kardesine arka bahg¢eye gelmelerini
sdyler. Madeline onlarin annesidir. "Yaninizda bir kagit ve bir kalem getirin," der onlara.

Madeline yerde oturuyor. Onu orada bir ayakkabi kutusu ve yaninda kucuk bir ktrekle
gorebilirsiniz. Kizlar annelerinin yaninda yerde oturuyorlar.

"Simdi bir cukur kazin." Kutunun sigabilecedi buyuklikte bir cukur kazarlar.

"Simdi yaninizda getirdiginiz kagit pargasina " olamaz" kelimesini yazin .
Katlayip ayakkabi kutusuna koyalim. Sonra kutuyu gémelim.

"Simdi," diyor Madeline, " asla 'olamaz' kelimesini sdyleyemeyeceksin
"Yine." O zamandan beri Bonnie'nin ilkesi bu oldu: Asla "Yapamam" deme.

Bonnie'nin ergenlik yillarina hizlica ilerleyelim. Dikis dikmeyi 6grenmeyi reddediyor. Bu,
onun sonraki yillarina zemin hazirlayan seydi.

Bonnie moda tasarimcisi olmak icin egitim alacagini dastnayordu. Sonra okul ona bir
igne ve iplik verdi. Moda tasarimcisi olmak istiyorsa dikis dikmeyi 6grenmesi gerektigi

séylendi. Bu, Umitsiz bir kariyerin ani sonuydu.
Cok sukdr. Dunyayi vasat bir tasarimcidan kurtardigimiza inaniyorum.

Bonnie McElveen-Hunter ise Amerika Birlesik Devletleri'ndeki en buyuk 6zel yayincilik
sirketinin basina gecti ve sahibi oldu. Bu, tlkedeki en buyuk kadin isletmelerinden biridir.

O, bir sekilde tim bunlari basardi ve ayrica ABD'ye hizmet etti
Finlandiya Buyukelcisi. Daha fazlasi var. O, Avrupa Birligi'nin ilk kadin baskani.
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Amerikan Kizil Haginin tarihi. Bonnie, kadinlarin atesli bir savunucusudur ve Uluslararasi Kadin Is Liderleri
Zirvesi'ni kurmustur.

Bir keresinde aksam yemeginde General Colin Powell'in yanina oturmustum. Urban

League'in ulusal toplantisindaydi ve kendisi onurlandiriliyordu. Disisleri Bakanhgi'ndan yeni

emekli olmustu. Bonnie'yi Buyukelci olarak yemin ettirmisti. Ona Bonnie'yi tanidigimi
séyledim.

"O harika," dedi. "Tanidigim en zeki ve en heyecan verici insanlardan biri. Son derece
etkili. Enerjinin vacut bulmus hali."

Bonnie hakkinda ne diisiindigimu anlatacagim. Fince bir kelime sectim: sisu. Icinizdeki
o 6zel ekstraya olan arzu, inanilmaz ve sira disi bir seyi harekete gecirir. Bana gore, bu

Bonnie'nin azmini ve canhhgini mikemmel bir sekilde karakterize ediyor. Baskalari imkansiz
olani disindugunde, Bonnie olasiliklari saymaya baslar.

Bonnie'yi bir duzine yildan fazla bir stredir taniyorum ve onunla ¢alisiyorum. O bir
ilham kaynagi. Ona olan hislerimi ifade etmek icin yeni bir kelime kullanmayi 6grendim.
Bonnie benim kahramanim.

Yillar boyunca ve onunla yaptigim onlarca sohbet sirasinda, bir dizi gt¢ sorusu sordum.
Bunlar herkesin dusuncesini test eder ve bir sohbet seli yaratmaya yardimci olurdu.

Ornegin, bir 6gle yemegimizi hatirlyorum. Ona, Sana simdiye kadar sorulan en derin ve
zor soru neydi diye sordum. Duraksadi, ama sadece bir an icin.

“Birisi bana bir keresinde, ‘Adimlarin yiiz yil sonra ne fark yaratacak? diye sormustu.” (lyi
bir 6rnegin en iyi vaaz oldugunu hatirliyorum.)

Bonnie daha sonraki 10 dakikayi, gelecek nesiller tzerinde etki yaratacak, kendi yasami
boyunca 6nemli bir fark yaratmayi umdugundan bahsederek gegiriyor.

Bir gui¢ sorusu. 10 dakikalik bir cevap.

Birlikte ziyaret ettigimiz baska bir zaman vardi. "Bonnie," dedim, "Birine sordugun en
derin ve zor soru neydi?"
Bu muhtemelen herkesin aklini karistiracak bir soru.

Bana Filistin Kizilay ile yaptigi bir toplantidan bahsediyor
Toplum ve Magen David Adom (Israil'in acil tibbi ve afet
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hizmet—Amerikan Kizil Hagina cevabi). Uluslararasi Kizilhag ve Kizilay Dernekleri
Federasyonunun birlesmesiyle ilgiliydi.

"Onlara 'Kizilhag ile Kizilay Dernekleri arasindaki farklar gercekten nelerdir?' diye
sordum. Herhangi bir fark olup olmadigini belirlemek icin bir saat ugrastik. Yoktu. Kizilhag
liderlerine de ayni soruyu sordum.

"Konuya gelelim. Soruyorum, 'Insanliga duydugumuz sevgi, glinliik olarak ortaya cikan
ve medeniyeti sinayan farkhlik ugurumundan daha buyuk degil mi?™

Bagska bir giin Bonnie'nin ofisindeyim. Insanlar iceri girip cikiyorlar - kontrol ediyor,
sorular soruyor, kararlar istiyorlar. Akis, "Bonnie, senin mukemmel bir gtn fikrin nedir?"
diye sorabilecegim kadar uzun sire durdu.

"Bu kolay. Benim icin mikemmel bir gun, dikey oldugum herhangi bir gundur... ve Tanri'nin
beni hayatimin normal gurultisunden ¢ikip daha buyuk bir amaca hizmet etmem icin rahatsiz
ettigi herhangi bir gindur."

Bunu su soruyla takip ediyorum: "Hayatinizdaki en buyuk gin hangisiydi?

"Hayat mi?" Kosuyorum ve onun kesintisiz ilgisi bende.

"En buyuk ginimuin henlz gelmedigine inaniyorum. O zaman o en degerli yedi kelimeyi
duymay! umuyorum, Aferin, iyi ve sadik hizmetkarim."
Sonraki 30 dakikayr Bonnie'nin bu iki soruya verdigi yaniti dinleyerek gecirdim.

Baska bir ziyaret daha oldu. "Bonnie, hayatta ¢ok sey basardin. Ulusal Kadinlar Onur
Listesi olsaydi, giren ilk kisilerden biri olurdun. Bu ulkedeki en iyi kadinlardan bir avugsun.

"Nasil hatirlanmak istersiniz?"

"Hala bunun Uzerinde calisiyorum. Ama bu diinyaya hi¢bir seyle gelmedigimizi, hi¢bir
seyle gitmedigimizi ve gergekten sahip oldugumuz tek seyin... verdigimiz seyler oldugunu
hatirliyorum. Kendimi vermis biri olarak hatirlanmak istiyorum.

"Baskalarinin tam potansiyellerine ulasabilmeleri icin cesaret ve ilham veren biri olarak
hatirlanmak istiyorum." Bu yorum, Bonnie'nin kisinin hayatinda ne yapmasi gerektigi
konusundaki hisleri hakkinda 15 dakika kadar stiren parlak ve sasirtici bir sdylesiye yol
aglyor.

BUtln bunlarda biraz dogma var. Biraz vaaz verirsem beni affedin.

Hayati, bitmeyen bir hizmet baghhgina fidye olarak verilmistir.
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Size bu olaganustu kisinin muhtesem hikayesini anlattim. Ama size onun hayatindan
sadece birkac parca verdim.

Ancak, bu bélimun Bonnie McElveen-Hunter ile ilgili olmadigini anlamanizi istiyorum -
ne kadar muhtesem olsa da. Buradaki ders, guclt ve zorlu sorularin en derin duygularin
ve canl sohbetlerin bir selalesini serbest birakma kapasitesiyle ilgilidir. Samimi, kisisel ve
unutulmaz sohbet.

Bu bélimde, ayri ziyaretlerde sordugum bircok farkli sorudan bahsediyorum. Sorularinizi
nasil ¢esitlendirebileceginizi ve bir kisiyle bircok gérismeniz olsa bile bircogunu nasil
kullanabilecedinizi gosteriyor. Guclu bir soru sormak tek seferlik bir olay degildir!

GuUc¢ sorularinin enerijisi ve canliligi, derinlerde sakli hisleri ortaya ¢ikarmada en guglu
muttefikinizdir. Dogru zamanda kullanildiginda, konusmalarinizi dénusturarler.

Gug sorulari 6nemlidir cinku dipsiz kesif ve firsatlara kapi agarlar. Her seyden dnce,
iliskiler kurmaniza, yeni isler kazanmaniza ve baskalarini etkilemenize yardimci olurlar.
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Sadece Pazar Ginu Icin Degil
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293 Daha Fazla Gu¢ Sorusu

Gug Sorulari Simdiye Kadar

Bu kitaptaki 35 bolum, konusmalari ve hatta hayatlari degistirebilecek bir dizi gt¢
sorusunu vurgular. Ancak devam etmeden énce, az dnce okudugunuz baslica gug

sorularini 6zetleyelim. Bunlari bélumlerde bulunan ek sorularla birlikte sayarsaniz ve
bir sonraki bolumdeki sorulari eklerseniz, ¢esitli durumlarda kullanabileceginiz en az
337 soruyla karslilasirsiniz.

Onceki bélimlerden baslicalari sunlardir:
Bizim hakkimizda ne bilmek istersiniz? (s. 11)
Siz ne dusundyorsunuz? (s. 16)
Satin almaya hazirlar mi? (s. 22)
Bu, misyonunuzu ve hedeflerinizi nasil ilerletecek? (s. 25)
Sokrates'in sorgulama teknikleri (s. 31)
Nasil basladiniz? (s. 36)
Bastan baslamamizin bir sakincasi var mi? (s. 41)
Neden yaptiginizi yapiyorsunuz? (s. 46)
Hayatinizda size en buyuk doyumu veren sey nedir? (s. 51)
Yapabildigin en iyi sey bu mu? (s. 57)
Evet mi, hayir mi? (s. 62)
Hedeflere ve isteklere erisen gug sorulari (s. 67)
Hayalleriniz neler? (s. 72)
Sizin i¢in dogru kararin ne oldugunu disundyorsunuz? (s. 76)
Ne 6grendin? (s. 82)
Bana daha fazlasini anlatabilir misin? (s. 86)

Isinizin hangi kisimlarina daha fazla zaman ayirmayi isterdiniz ve hangi
seyleri daha az yapabilmeyi isterdiniz? (s. 90)

Simdiye kadar size sorulan en zor soru neydi? (s. 95)
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Eger bugun 6lum ilaninizi yazmak zorunda olsaydiniz, kendiniz ve hayatiniz
hakkinda ne yazmasini isterdiniz? (s. 102)

Beni bir lider olarak nasil géruyorsunuz? (s. 107)
Hayatinizin en mutlu gund hangisiydi? (s. 113)
Bana planlarinizdan bahsedebilir misiniz? (s. 119)

Eger kosullar tersine dénseydi, nasil muamele gérmek isterdiniz? (s. 126)

Onlarin daha ¢cok ne yapmasini isterdiniz? (s. 129)
Neden? Neden bunu yapmak istiyorsun? (s. 134)
Hayatinizdaki en buylk basariniz nedir? (s. 139)

Bugun neye karar verdik? (s. 144)

Sorunuz nedir? (s. 148)

Bu gunu digerlerinden daha 6zel kilan sey neydi? (s. 152)
Basarmak istedigin baska bir sey var mi? (s. 157)

Pete Drucker'in bes sihirli sorusu (s. 164)

Bugun tartismamiz gereken en 6nemli konu nedir? (s. 168)

Yasamak i¢in sadece g yiliniz kaldigini bilseydiniz, kisisel ve profesyonel
olarak neyi basarmayi umardiniz? (s. 174)

Gucg Sorulari Sadece Pazar Gunlerine Mahsus Degildir

Az 6nce okudugunuz bélumlerde, gug sorularinin kullanildigi gercek konusmalari
anlattik. Bunlari gergek hayattan érneklerle géstermenin 6nemli oldugunu disunduk.
Sonucta, gercek ve dramatik bir hikayenin parcasi olan bir soru unutulmaz, hatta
silinmez hale gelir. Etkisini gorebilirsiniz.

Ama yazdiklarimizin ¢ok 6tesinde gug sorulari var.
Cok daha fazlasi. Her gun kullanmaniz gereken dusunceli, arastirici, kiskirtici sorular—
iste, evde ve arkadaslarinizla. Hatta ucakta tanistiginiz yabancilarla bile.

Bu bélumde, 293 tane daha bu tlir soruyu paylasiyoruz. Bunlar asagida listelenmistir:
Asagidakileri yapmaniza yardimci olacak dokuz konu.
1. Yeni isler kazanin
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2. iliskiler kurun 3. Baskalarina

kocluk ve akil hocalgi yapin 4. Bir krizi

veya sikayeti ¢6zun 5. Liderliginizi harekete
gecirin 6. Calisanlarinizi harekete

gecirin 7. Yeni bir teklifi veya fikri
degerlendirin 8. Toplantilarinizi iyilestirin 9. Bir

hediye isteyin

Konusmalariniza renk ve anlam katmak, iliskilerinizi derinlestirmek icin bu
sorulari kullanin.

Her soru etrafinda bir hikayemiz yok. Bu artik sizin isiniz. Sorumlulugu Ustlenin.
Bu sorulari kullanarak kendi dokunakh, aciklayici, gticlt hikayelerinizi yaratin.

1. Yeni Is Kazanin

Bir satisi kazanmanin sirri nedir? Potansiyel bir aliciyi sizinle gelmeye ikna etmenin
sirri nedir?

Acik bir ihtiyag belirlendiginde, guvenilir bir iliski kuruldugunda ve deger
gosterildiginde bir alici yaratilir. Dinyadaki en basaril satis elemanlari bu kosullari
harika sorular sorarak yaratirlar.

Potansiyel alicilarla olan glvenilirliklerini gosterisli PowerPoint sunumlariyla
olusturmazlar. Bunun yerine, dolayl olarak bilgi ve deneyimlerini gosteren
dusunceli, bilgilendirici sorular kullanirlar. Gizli ihtiyaclari ortaya cikarmak icin
sorulari kullanirlar. Ele alabilecekleri bir sorun veya firsat olup olmadigini belirlemek
icin. En iyi satis elemanlari ayrica duygusal duzeyde bag kurmak icin sorulari
kullanirlar; diger kisiyi tanimak ve 6nemsediklerini gostermek icin.

Bir Gruin, bir hizmet veya bir fikir satiyor olmaniz 6nemli degil.
Birisiyle ilk tanistiginizda, gug¢ sorulari size karsi hizla saygi kazandirir. Ve bu,
guvenilir bir iliski kurmanin ilk adimidir.

Etkili Ilk Toplantilar Yapmak

1. Sizce bu zamani birlikte gecirmenin degerli bir yolu ne olabilir?
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2. Firmamiz hakkinda bilmenizde fayda olan nedir?

3. Toplantimiza ilginizin sebebi ne oldu?

4., Sektorunuzdeki musterilerimle konusurken, bogustuklari birkag 6zel
sorun dikkatimi ¢ekti. Bunlar sunlari icerir: [6rnek verin]. Bunlar sizinle
ve yonetiminizle nasil yankilanirdi?

5. Kurulusunuz . . .?'ye nasil tepki veriyor? (Bu musterinin sektérinde veya
islevinde yakin zamanda gerceklesen dnemli bir gelisme)

6.. .7 ile nasil basa cikiyorsunuz (yeni rekabet, dusuk maliyetli ithalat,
yeni bir duzenleyici cerceve, vb.)

7. Ozellikle hayran oldugunuz bir rakip var mr?

8. Bu ylil icin en blyuk énceliklerinizin ne oldugunu bana sdyleyebilir misiniz?
9. Oniimuizdeki birkac yil icinde buyimeniz icin en énemli firsatlar
nelerdir?

10...? dediginizde tam olarak neyi kastediyorsunuz? (“riskten kaginan”,
“islevsiz”, “zorlu” vb.)

11. Sizce en degerli musterileriniz kimlerdir?

12. En iyi musterilerinizin sizinle is yapmalarinin temel nedenleri olarak
ne soylerler?

13. MUgsteriler neden sizde kaliyor?

14. Mugsteriler neden ayrilir?

15. Musteriler sikayet ettiklerinde ne diyorlar?

16. Musterilerinizin beklentileri son bes yilda nasil degisti?
17. Kendi musterilerinizin karsilastigi en buyuik zorluklari nasil tanimlarsiniz?

18. Bu 6zel girisimin arkasindaki itici gu¢ nedir?
(Maliyetleri azaltma, yeni bir organizasyon tasarlama vb. ¢abalarinin
arkasinda ne var?)

19. “Daha iyi” (risk ydnetimi, organizasyonel etkinlik, vb.) nasil gérantrdu?

20. Disaridan yardim alma kararina nasil vardiniz?

21. Sorun ve olasi ¢cdzimler konusunda sirket icinde ne kadar fikir birligi
var?
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22. Sizin bakis aginiza gore, simdiye kadar tartistigimiz her sey g6z énune alindiginda, bu

toplantinin ardindan yapilabilecek faydali bir takip etkinligi ne olabilir?

Bir ihtiyacin Gelistirilmesi

23. Bunun size ne kadara mal olacagini dustinuyorsunuz?

24. Bunu duzeltmenin ne kadara mal olacagini dustniyorsunuz?

25. Bu durum isinizin diger yonlerini nasil etkiliyor? (satislar, maliyetler,
Uretkenlik, moral vb.)

26. Bunu nereden biliyorsunuz? (isten ayrilma orani yuksek, verimlilik dusuk,
riskler iyi yénetilmiyor, vb.)

27. Kurulusunuzda bu sorunun gercek sahibi kim?

28. Eger etkili bir ¢ozim bulunursa, bu sizin kendi isinizi nasil etkileyecek?

29. Bu su anda sizin i¢in neden énemli?

30. Bu sizin en 6nemli G¢ veya dort 6nceliginizden biri mi?

31. Siz bu konuya kisisel olarak ne kadar zaman ayiriyorsunuz?
32. Bana buna bir érnek verebilir misiniz?

33. Bu (sorunu/firsati vb.) ele almazsaniz, isiniz nasil etkilenebilir?
34. Simdiye kadar hangi ¢6zumleri denediniz ve ne kadar basarili oldunuz?
35. Bu degisime karsi 6rgutsel direng ne tur olacak?

36. Bu konuyu anlamak icin 6nemli oldugunu dustindugunuiz, benim sormadigim
bir sey var mi?

Arzulari ve Hedefleri Anlamak

37. Gelecekteki buyumeniz nereden gelecek?

38. Asagidaki gibi trendler g6z 6nune alindiginda, mevcut stratejinizin nasil
degisecegini dusunuyorsunuz?

39. Simdiye kadar neden basarili oldunuz? Bu nedenler gelecekte nasil
degisecek?

40. Zaten bazi 6nemli dé6nuim noktalarina ulastiniz ve muazzam miktarda is
basardiniz. Buradan nereye gidiyorsunuz?
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Gelecekte performansta iyilestirmeler agisindan?

41. BuyUimenizin ne kadari mevcut musterilerden, ne kadari yeni musterilerden
gelecek? Bunun arkasindaki dusunceniz nedir?

42. Ek kaynaklariniz olsaydi, bunlari hangi girisimlere yatirirdiniz?

43. Azaltmaniz veya yapmayi birakmaniz gereken seyler var mi?

44. "Hayir" cevabi almaktan korkmasaydiniz daha ne isteyebilirdiniz?

45. Onceliklerinizin zaman icinde nasil degistigini distndyorsunuz?

46. Yil sonunda kendi performansiniz nasil degerlendirilecek?

47. Gelecekteki stratejinizi desteklemek icin 6nemli 6lctide gl¢lendirmeniz gereken
herhangi bir organizasyonel veya operasyonel yetenek var mi?

48. Gelecekteki stratejiniz ihtiya¢ duydugunuz insanlarin niteligi ve niceligi
konusunda hangi taleplerde bulunacak?

49. Isletmenizin gelecegini diistindiigiiniizde sizi en ¢cok heyecanlandiran sey nedir?
50. Isinizin gelecegini diistindiigiiniizde, sizi en cok ne endiselendiriyor?
51. Kariyerinizde ¢ok basarili oldunuz. Basarmak istediginiz baska bir sey var mi?

52. Gelecege yonelik hayalleriniz nelerdir?

Bir Teklifi Tartismak

53. Asagidaki alanlari ele almayi planlamistik. Sunumumuzun hangi kisimlarina

vurgu yapmamiz ve zaman aylrmamiz bizim i¢in en degerli olacak?

54. Bu programi basariyla tamamlamanizdan ne kazanmayi umdugunuzu kendi
sozcuklerinizle yeniden ifade edebilir misiniz?

55. Teklifimizde ortaya koydugumuz hususlar ve sizin i¢in degeri g6z 6nunde

bulundurarak, daha fazla veya daha az gérmek istediginiz seyler hakkinda bir
seyler sdyleyebilir misiniz?

56. Ana hatlariyla acikladigimiz yaklasimda en ¢ok neyi begeniyorsunuz?

57. Sizi ilgilendiren hususlar nelerdir?



Machine Translated by Google

58. Bu, basarmaya calistiginiz seyi nasil yansitiyor?

59. Bu konuda birlikte ¢calisacaginiz bir ortak se¢meyi dagunurken sizin igin en
onemli sey nedir?

60. Baska kiminle konustugunuzu sorabilir miyim?

61. Karar alma surecinizi bana anlatabilir misiniz?

62. Cahsilacak firmanin secimi konusunda son karari kim verecek?

63. Bunun finansmani nasil belirlenecek?
64. iki saglayici teknik yetenek, deneyim ve fiyat acisindan esitse, kararinizi nasil
verirsiniz?

65. Biraz tereddut ettiginizi hissediyorum. Bunun arkasinda ne oldugunu
anlamama yardimci olabilir misiniz?

66. Yaklasimimizi kesinlestirmeden 6nce bu konuyu tartismamiz veya duymamiz
gereken bagka biri var mi?

Musteriyle Gériismeden Once: Kendinize Sormaniz Gereken Sorular 67. Bu

toplantida

musterinin ihtiyaclarini ve beklentilerini ayrintili olarak tartistim mi?

68. Onemli bilgiler veya 6éneriler sunuluyorsa, bunlari dnceden tiim dogru kesimlerle géristiik

mu?

69. Toplantiya dogru kisiler mi geliyor—onlarin ve bizim tarafimizdan—? Kim
olduklarini ve kag kisi olduklarini biliyor muyum?

70. Birden fazla kisi katiliyorsa, herkesin Ustlenecedi rolleri tartisip netlestirdik
mi?

71. lletmek istedigim en belirgin mesajlar veya fikirler nelerdir? Bunlari bir
dakika veya daha kisa surede nasil 6zetlerim?

72. Fikirlerimizi sunmak icin farkl secenekler nelerdir? PowerPoint yerine
flipchart kullanabilir miyiz? Noktalarimizi géstermeye yardimci olabilecek ilgi
cekici hikayelerimiz var mi?

73. Bu toplantiyi daha verimli hale getirecek onlara énceden verebilecegim bir
sey (6rnegin 6n okumalar) var mi?
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74. Bu kisinin dunyasinda su anda neler oluyor? Ne gibi baskilar
hissediyor (iste, evde, vb.)?
75. Séyleyeceklerime nasil tepki verecekler?

76. Programda canli, karsilikh fikir aligverisinde bulunulabilecek ve/veya
musterinin tartismak isteyebilecegi diger konulari ele alabilecek kadar
esneklik var mi?

77. Bu toplantidan énce (katilacak kisiler, diger énemli veriler vb.
hakkinda) hangi ek bilgilere intiyacimiz var?

78. Bu toplantida sormayi planladigim tg veya dort disundurict soru
nedir?
79. Bu toplantinin muhtemel devaminin ne olacagini disundyorum?

2. Tligkiler Kurun Tanidikliktan
anlaml bir iligkiye nasil gegersiniz?
iki kisi birbirini daha iyi tanidikca iliski derinlesir.
Bu, 6nemli deneyimlerinizi paylasmaniz, kendinizi kisisel olarak ortaya koymaniz ve sadece
profesyonel duzeyde degil, duygusal duzeyde de bag kurmaniz gerektigi anlamina gelir.

Iliskiler dinamiktir. Nadiren ayni kalirlar. Ya gelisir ve evrimlesirler ya da asmada
solarlar. Bu 6zel soru seti, iliskilerinizin blUyumeye, derinlesmeye ve gelismeye
devam etmesini saglamaniza yardimci olacaktir.

Kisisel Bag Kurma 80. Neyle

hatirlanmak istersiniz?

81. En buyuk basariniz nedir?

82. Hayatinizda sizi en ¢ok ne tatmin etti?
83. Hayatinizin en mutlu gunu hangisiydi?

84. Bugun bildiginiz (basari, iliskiler, ebeveyn olmak vb.) konularda daha
gencgken sizin de bilmenizi istediginiz seyler var mi?

85. Kendi kariyeriniz ve su anki pozisyonunuza nasil geldiginiz hakkinda
bana biraz bilgi verebilir misiniz?

86. Kurulusunuzda calisirken en ¢ok neyi seviyorsunuz?
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87. Kendi etkinliginiz ve zamaninizi nasil harcadiginiz agisindan, neyi daha az
yapmak istersiniz ve hangi aktivitelere daha fazla zaman harcamak istersiniz?

88. Bana ailenden bahset. Cocuklariniz ka¢ yasinda?

89. isyerinde degisiklik yapmadiginiz zamanlarda bos zamanlarinizi nasil
geciriyorsunuz?

90. (Guncel bir olay, se¢im sonuclari veya baska herhangi bir sey) hakkinda
ne dusunuyorsunuz?

91. Sizin i¢in etkili rol model veya akil hocasi olan kisiler kimlerdir?

92. Nerede buyudun? Nasildi?

93. Ebeveynleriniz nasildi? Onlardan ne 6grendiniz?

94, (isletme, 6gretmenlik, tip vb.) alanlarina girmeseydiniz, bunun yerine ne
yapardiniz?

95. Bugun 6lum ilaninizi yazmak zorunda kalsaydiniz, ne yazardi?

96. Simdiye kadar okudugunuz en unutulmaz kitap (film, konser vb.) hangisidir?

97. Kendinizi disa donuk mu yoksa ice donik mu saniyorsunuz? Neden bdyle
séyluyorsunuz?

98. E-posta, telefon, yazili yazismalar, yuz yuze gérusmeler, sosyal medya vb.
konulari dusindugunuzde, iletisim tarzinizi ve tercihlerinizi nasil tanimlarsiniz?

99. Kariyerinizin ilk dénemleri hakkinda fazla bilgim yok; bana ilk bes yil boyunca
neler yaptiginizi anlatabilir misiniz?

100. Meslege nasil basladiniz?

101. Sizce patronunuzun su anda en acil sorunlari nelerdir?

Diger Kisinin GUundemini Anlamak

102. Bana isinizden bahsedebilir misiniz? Zamaninizin cogunu hangi tar
aktiviteler alyor?

103. Y1l sonunda nasil degerlendirileceksiniz?

104. Kurulusunuz bu yil sizden ne bekliyor?

105. Uzerinde calistiginiz buyiik projeler veya girisimler nelerdir?
106. Su anda sizin i¢in 6nemli olan sey nedir?
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107. Su anda hayatinizda en ¢ok tutku duydugunuz sey nedir?
108. Bu yil basarmak istediginiz en dnemli seyler nelerdir?

109. Haftada birkac saatiniz daha olsaydi, bunlari ne icin harcardiniz?

110. Ofiste olmadiginiz zamanlarda yapmaktan en ¢ok hoslandiginiz seyler
nelerdir? (Ofiste olmak, ailenizle ilgilenmek, vb.)

Baskalariyla Empati Kurmak 111. Séyle

bakalim, nasilsin?

112. Bunun hakkinda daha fazla bilgi verebilir misiniz? Neler oluyor?

113."... hissediyorum" derken neyi kastediyorsunuz?

114. Bunun neden oldugunu dusundyorsun?

115. Bu konuda ne hissettiniz?

116. Ne hissettigini hayal etmeye calisiyorum. Sanirim (6fkeli, utanmis,
gururlu, vb.) Oyle mi?

117. Su anda ne kadar (6fkeli, utanmis, gururlu) oldugunuzu séyler misiniz?

118. Yasananlar sizin icin zor muydu? Zorlu oldugunu tahmin ediyorum.
[Asla ki¢umseyici olmayin—sdylenen her seyi ciddiye alin.]

119. Bunun dogru bir sey oldugunu dusunuyor musunuz? Ya da, bunun
dogru bir tepki oldugunu dusunuyor musunuz? [Yargilamayin. Yargilama,
empatiyi aninda durdurur. Diger kisilere ne dusunduklerini sorun!]

120. Burada gergekten iki farkl sorun varmis gibi gértnuayor, éyle degil mi?
Ya da, Bir kaya ile sert bir yer arasinda sikismis gibi hissediyorsunuz... dyle
degil mi? [Paraphrase et ve dogrula.

Birinin sdylediklerini 6zetlemek sikici ve yorucudur.

Paraphrase etmek veya sentezlemek ¢cok daha gucludar].

121. Ne yapmayi dusunuyorsun? Veya, Seceneklerinin neler oldugunu
dusunuyorsun?

122. Benim de ¢ok benzer bir deneyimim oldu. Bunu sizinle paylasabilir miyim?

123. Yardimci olabilecek herhangi bir sey yapabilir miyim?
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Profesyonel Bir Iliski Hakkinda Geri Bildirim Almak 124. Sizin bakis aciniza gére, isbirligimizin

nasil gittigini dasundyorsunuz?

125. Birlikte yaptigimiz calismalar hakkinda bana durust bir degerlendirme
yapabilir misiniz?

126. lliskimizde degistirmek isteyecegin bir sey var mi?

127. Neyi daha ¢ok yapmaliyim? Neyi daha az?

128. Kurulusta daha fazla zaman ge¢irmem gereken kisiler var mi?

129. Su ana kadar yeterli iletisim saglandi mi?

130. Calismalarimizi sizin temel dnceliklerinizle iliskilendirmede etkili bir is
cikartyor muyum?

131. Sana en ¢ok yardimci olan seyi yaptim mi?

132. Hedeflerinize ulasmaniza nasil yardimci oluyorum?

133. Sizin icin en merkezi ve kritik konular Gzerinde ¢alistigimi disuntyor
musunuz?

134. Hayatinizi nasil kolaylastirabilirim?
135. Benimle is yapmay!i nasil kolaylastirabilirim?

136. Sizi ve kurulusunuzu daha iyi dinlemek i¢cin hangi yollari deneyebilirim?

137. Isletmenizin veya kurulusunuzun herhangi bir bélimanin daha iyi
anlamam gerektigini dusindugunuz herhangi bir yénu var mi?

138. Genel olarak, kendi hedeflerinize ulagmaniza yardimci olmak igin nasil
daha iyi bir is ¢ikarabilirim?

139. Sizin icin bilmemiz veya dustinmemiz gereken baska konular var mi?
140. Masaya yatirmak istediginiz bagka endiseleriniz var mi?

141. 1'den 10'a kadar bir dlgekte, beni ve firmami bir arkadasiniza veya
meslektasiniza ne kadar coskuyla tavsiye edersiniz?

3. Baskalarina Kocluk ve Mentorluk Yapin

Hayatinizda su anda kim sizin deneyiminizden ve bilgeliginizden faydalaniyor? Yasiniz
onemli degil. Baskalarina akil hocaligi yapmak ve kocluk yapmak bir
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Ister profesyonel ister kisisel hayatinizin bir parcasi olsun, saglayabileceginiz olaganiisti
hizmet.
Ozellikle birine kocluk yaparken gtic sorulari cok degerlidir.
Diger kisiyi bir ydnlendirmeye zorlamaktan ziyade bir ¢6zime yonlendirmenize yardimci
olurlar. Diger kisinin umutlarini, korkularini ve hayallerini ortaya ¢ikarmaniza yardimci
olurlar. Gug sorulari, onlari kisitlayici olmaktan ziyade guglendirici bir sekilde zorlamanizi
saglar.
142. Tliskimizde sana nasil en buyuk yardimi saglayabilirim?

143. Yasadiginiz en iyi mentorluk veya ko¢luk deneyimi neydi? Sizin i¢in neden
bu kadar etkiliydi?

144. Su anda en 6nemli hedefleriniz nelerdir?

145. Su anda hangi sorularla bogusuyorsunuz?

146. Hangi sorulariniza cevap vermenize yardimci olabilirim?

147. Su anda hayatinizda sizi en ¢ok heyecanlandiran sey nedir?

148. Yapilmasi ¢ok zor oldugunu distindigunuz, ancak yapabildiginizde basarinizi
onemli 6lctide artiracak bir sey var mi?

149. Bu hedeflere ulasmak icin zaman ¢erceveniz nedir?

150. Istediginiz yere ulasmak icin neleri basarmaniz gerekecek?
151. Bu hedeflere ulasmayi denediginizde en ¢cok neyden korkuyorsunuz?

152. Karsilastiginiz en 6nemli engeller nelerdir?

153. Bu engelleri ortadan kaldiracak herhangi bir sey dustnebiliyor musunuz?
154. Bana sorunun genel bir 6zetini verebilir misiniz? Bu noktaya nasil geldi?
155. Simdiye kadar ne denediniz? Bu nasil ise yaradi?

156. Bu konuda akliniza gelebilecek en iyi ¢6zUm nedir?

157. Daha 6nce benzer bir seyle ugrastiniz mi? O durumda ne oldu?

158. Bu durumda bilmedigin ama bilmeyi istedigin sey nedir?

159. Az dnce soylediklerinize bir drnek verebilir misiniz?
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160. Geriye donup baktiginizda, en ¢cok hangi konuda basarili oldunuz?
Neden?

161. Isyerinde gercek anlamda tatmin oldugunuzu ne zaman hatirlayabilirsiniz?

162. Bugun isinizin hangi kisimlari sizin i¢in en tatmin edici?

163. En buyuk yetenekleriniz nelerdir?

164. En ¢ok neye deger verirsin?

165. Ilerlemek ve hedeflerinize ulasmak icin vazgecmeniz gereken seyler
nelerdir?

166. Kariyerinizin gelecegine dair hayaliniz nedir?

167. Bu konusmada sizin icin en faydali olan sey ne oldu?

168. Bu tartismayi temel alarak, bundan sonraki adimlarinizin ne olacagini
distnuyorsunuz?

4. Bir Krizi veya Sikayeti C6zUn Birisi sikayet ettiginde, ilk

tepki genellikle konuyu tartismak ve onlara tim gerceklere sahip olmadiklarini géstermeye
calismaktir. Onlari duzeltmek icin. Hakh oldugunuzu kanitlamaya kararh hale gelirsiniz.

Ancak bir kisi izgiin oldugunda, duygular gercekler gibidir. insanlar duyulmak ve
anlasiimak ister. Mantikli argimantasyon gunu kazanamaz.
Daha kotusu, gerginligi daha da alevlendirecektir. Bir anlagsmazlik oldugunda, amaciniz
tartismayi dedgil, iliskiyi kazanmaktir!

Herhangi bir krizin veya sorun durumunun ilk asamasinda, sorularla baslamalisiniz.
Bunu yaparak temel bilgileri 6greneceksiniz ve en 6nemlisi, sorunu ¢dézmede bir muttefik
yaratacaksiniz.

169. Bunu benimle gindeme getirdiginiz icin tesekkuir ederim. Durum
hakkinda bildiginiz her seyi bana anlatabilir misiniz?

170. Bu konuda biraz daha bilgi verebilir misiniz?

171. Gergekten mi?

172. Sonra ne oldu?

173. Tepkileri ne oldu?

174. Sizce bu noktaya nasil gelindi?

175. Bana baska neler soyleyebilirsin?
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176. Bunun olmasindan dolay! tzginum. Bu noktada ne yapilmasini
istersiniz?

177. Bu benim i¢in olaganustu 6nemli. Bunu sahsen goérismek i¢cin ne zaman
bir araya gelebiliriz?

178. Daha fazla bilgi toplamam ve dnumuzdeki birkag gun icinde yuz yuze
goruserek bu konuyu ele almak icin dnerilen eylemleri tartismamiz faydah
olur mu?

179. Bu arada baska bir sey ortaya cikarsa, bana hemen haber verebilir
misiniz?

5. Liderliginizi harekete gecirin

Birinin performansi ve tutumunda onun liderligine guiven asilayan sey nedir?

Bir musteri guc¢la, dustnduricu sorulardan etkilendigi gibi, patronunuz veya
kurulusunuzun liderligi de etkilenecektir. Isinizi etkili bir sekilde yénetme ve hedeflerinize
ulasma kapasiteniz esastir. Ancak tutumunuz ve bakis a¢iniz da ayni derecede 6nemlidir.

Her seyi bilen biri misiniz? Yoksa saglikli bir merak ve 6grenme istegdi gosteren biri
misiniz? Yalniz bir kovboy musunuz? Yoksa duzenli olarak meslektaslariniza ve Ustlerinize
danisiyor musunuz?

Bu sorular, liderlerinizle etkilesim kurmaniza ve kurulusunuzun gercek anlamda
merakli ve kendini adamis bir Uyesinin 6zelliklerini ortaya koymaniza yardimci olacaktir.

180. Oniimuizdeki 12 ay icerisinde kurulusun en kritik girisimleri nelerdir?

181. Onumdiizdeki 12 ay icin dncelikleriniz nelerdir?
182. Patronunuz bu yil sizden ne bekliyor?

183. Hedeflerimize ulasma konusunda hangi noktalarda dogru yoldayiz, hangi
noktalarda planin 6nundeyiz ve hangi noktalarda gerideyiz?

184. Hedeflerinize ulagsmanizda size destek olmak icin yapabilecegim bir sey
var mi?

185. Bu karari verirken size nasil yardimci olabilirim?
186. Bu karari uygularken size nasil yardimci olabilirim?

187. Siz ve liderliginizin bu karara nasil ulastigini benimle paylasabilir misiniz?
Baska hangi secenekleri dusundinuz?
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188. Gelecekte kendinizi karsi karsiya géreceginiz en buytk zorluklar nelerdir?

189. Gelecek hakkinda sizi heyecanlandiran sey nedir?
190. Kariyerinize dénlp baktiginizda, sizin icin calismis olan tstiin performans
gOsteren kisileri karakterize eden ¢zellikler nelerdir?

191. Sizce kisa, orta ve uzun vadede en 6nemli onceliklerim neler olmali?

192. Bir sonraki performans degerlendirmemde, sizin beklentilerinizi asmak

isteseydim, o zamana kadar ne yapmam gerekirdi?

193. Sizce benim en buyuk t¢ gucim nedir? En buyuk zayifliklarim veya gelisimsel

ihtiyaclarim nelerdir?

6. Calisanlarinizi isin icine katin

Harika liderler harika sorular sorar. Tum cevaplari bulurlarsa, baska birinin ¢6zimu benimseme
sansinin sifira yakin oldugunu bilirler . Ancak calisanlari cevabi bulursa, eger bu cevabi

sahiplenirlerse, bunun meyve verme olasiligi yuksektir.

Gergegi gordugunuiz gibi anlatmak, emretmek ve ifade etmek, sizi etkilemeyecek veya
gug¢lendirmeyecektir. Cevaplar sizi bir lider gibi hissettirir, ancak sorular gercek takipgiler yaratir.

194. Artik dnemli veya etkili olmayan ve birakmamiz gereken bir sey yapiyor muyuz?

195. Organizasyonumuzun buyumesine yardimci olacak hangi fikirleriniz var?

196. Bunu nasill iyilestirebiliriz?

197. Kurulusumuzu daha basarili kilmak icin yapabilecegimiz en 6nemli eylemin ne
oldugunu dusunuyorsunuz?

198. Neden bdyle yaptigimizi biliyor musunuz?

199. Sizce bu meselenin temelinde yatan gercek sorun nedir?
200. Isinizi etkili bir sekilde yapmaniza engel olan bir sey var mi?

201. .. icin hangi fikirleri 6nerebilirsiniz? (maliyetleri azaltmak, gelirleri artirmak,

Uretkenligi iyilestirmek, yenilikciligi gelistirmek, vb.)
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202. Isinizi daha ilging ve heyecan verici hale getirecek sey nedir?
203. Kurulugsumuzda nereye gitmek istersiniz?

204. Daha etkili olmanizi saglayacak ek bilgi veya kaynaklar nelerdir?
205. Beni en etkili ve en buyuk etkiyi yaratacak konumda nerede géruyorsunuz?

206. Isinizde en ¢ok neyi seviyorsunuz?
207. Isinizin en zorlayici kisimlari nelerdir?

208. Deneyimlerinize dayanarak bu kurulusun kalturina nasil tanimlarsiniz?

209. Burada calismaktan gurur duymanizi saglayan sey nedir?

210. Anlayamadiginiz veya daha fazla bilgi sahibi olmayi dilediginiz son yonetim
kararina isaret edebilir misiniz?

211. Liderlik, kurulusla daha etkili iletisim kurmak i¢cin ne yapabilir?

212. Kurumumuzda kimi daha iyi tanimayi isterdiniz?

213. Musterilerimizden son zamanlarda neler duyuyoruz?

7. Yeni Bir Teklifi veya Fikri Degerlendirin

Yeni bir fikrin iyi mi kdtd mu oldugunu nasil belirlersiniz? Vaat ediyor mu yoksa tamamen
gercekci degil mi?

Her guin fikir ve énerilerle bombardimana tutuluyoruz. is yerinizde size rapor veren biri
yatirim gerektiren yeni bir girisim onerebilir.
Ya da ¢ocuklarinizdan biri yeni bir spora baslamak veya kariyer yapmak istedigi bir yol
hakkinda fikir sahibi olabilir.

ister bir musteriyle, ister bir aile iyesiyle konusuyor olun, bu sorular size onlarin
onerdiklerini 6grenme, onlarla etkilesim kurma ve degerlendirme olanagi verecektir.

214. Bunu neden yapiyorsun? (Bunu yapmakta sana cazip gelen sey nedir?)

215. Misyonunuz nedir?
216. Bu konuda sizin icin 6nemli olan nedir?
217. En 6nemli hedefleriniz nelerdir?

218. Ozellikle neyi basarmay! umuyorsunuz?
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219. Sonuclar nasil olacak?

220. Hangi sonuglari ariyorsunuz?
221. Basari nasil gérunecek?

222. Bu durum . .?'yi nasil etkileyecektir? (musteriler, calisanlar, tedarikgiler,
destek personeli veya digerleri.)

223. Bunun ne gibi degisiklikler yaratacagini dustndyorsunuz?

224. Olumsuz sonuclar dogabilecegini distinuyor musunuz?

225. Bu durum sizin baska sekillerde veya baska yerlerde hareket etme yeteneginizi

nasil sinirlayabilir?

226. En 6nemli varsayimlariniz nelerdir?

227. ... hakkinda ne varsayiyorsunuz? (karari etkileyebilecek herhangi bir
sayida degisken.)

228. Bu varsayimi nasil dogrulayabilirsiniz?

229. Temel varsayimlarinizdan biri yanligsa ne olur?

230. Planin nedir?

231. Buna nasil yaklasacaksiniz?

232. Bunu basarmak icin hangi yardima veya kaynaklara ihtiyaciniz var?
233. Ne zaman baslamayi disunuyorsunuz?

234. Zamanlamanizi hangi faktorler yonetiyor?

235. Daha erken baglamanin avantajlari var mi? Daha ge¢ baslamanin?
Dezavantajlar?

236. Zamanlamayi kim belirleyecek veya etkileyecek?

237. Ne ters gidebilir?

238. Beklemenin veya hicbir sey yapmamanin riskleri nelerdir?

239. Bunun basarili olmasi igin iyi gitmesi gereken en 6nemli iki veya U¢ sey
nedir?

240. Hangi riskleri kontrol edebilirsiniz, hangileri kontrol edilemez?

241. Baska neler dusundunuz?

242. Hicbir kisitlamaniz olmasaydi ne yapardiniz?

243, Bu, diger alternatiflerle karsilastirildiginda nasildir?

244. Bir sonraki en iyi alternatif nedir? Bunu en iyi alternatif gibi gosterecek
bir degisiklik var mi?

245. Bu sizin misyonunuzla tutarh mi?

246. Bu sizin inanclariniz ve degerlerinizle tutarlhh mi?

247. Bu, kamuoyuna soylediklerinizle tutarli mi?
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248. Bu, kurulusta devam eden diger girisimlerle ne kadar tutarli olacak?

8. Toplantilarinizi Gelistirin En kotu ihtimalle,

toplantilar dakikalarinizi harcadiginiz ve saatlerinizi bosa harcadiginiz yerlerdir. Bayuk bir
organizasyonda (veya kuc¢uk bir organizasyonda, bu konuda) calisan herhangi biriyle
konusun, bitmek bilmeyen toplantilarda ne kadar zaman harcandigini ve siklikla bosa
harcandigini duyacaksiniz.

"Toplanti yapmaktan baska bir alternatif var mi?" sorusuyla baslayarak bu sorulari sorarak
katildiginiz toplantilarin etkinligini ve verimliligini artirabilirsiniz.

249. Bu toplantinin amaci nedir?

250. Ne elde etmeyi umuyoruz?

251. Baska kimler orada olacak veya olmali?

252. Bunun ne kadar uzun olmasi gerekiyor? Neden?
253. Bunu 30 dakikada (bir saat yerine) yapabilir miyiz?
254. Toplanti yapmaktan baska bir alternatif var midir?
255. Hangi kararlari almamiz gerekiyor?

256. Karar vermek icin yeterli bilgiye sahip miyiz?

257. Hangi kararlari aldik?

258. Bu toplantinin nasil gectigini hissediyoruz?

259. Zamanimizi iyi degerlendirmis miydik?

260. Umut ettigimiz seyi basardik mi?

261. Geriye donup baktigimizda bu toplantiyi yapmali miydik?

9. Hediye Isteyin

Amerika Birlesik Devletleri'nde kar amaci gitmeyen kuruluglarin ydnetim kurullarinda gérev alan

30 milyondan fazla erkek ve kadin oldugunu tahmin ediyoruz. Siz de onlardan biri olabilirsiniz.
Bu yoneticiler ve muatevelli heyetleri, kuruluslari icin fon toplamayi en dnemli

sorumluluklarindan biri olarak Gstlenirler. Iste bir hediye i¢in aradiginiz biriyle

kullanabileceginiz birkag guclu soru. Akacak olan sey, kisinin kalbine ve ruhuna girmenize
yardimci olacak bir sohbet akisidir.
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262. Toplumumuza (hastalar, 6grenciler, evsizler, vb.) en etkili sekilde nasil
hizmet verebilecegimizi dustinuyorsunuz?

263. Eger CEO olsaydiniz ve herhangi bir hedefe ulasabileceginizi bilseydiniz,
kurulusumuz icin ne yapardiniz?

264. Bu kurulusun hizmetleri hakkinda ne dastnuyorsunuz?
Erisim alanlarini genisletmek icin ne yapmalarini énerirsiniz?

265. Bagisinizin sonuglarinin size nasil bildirilmesini istersiniz?

266. Hayirseverligin hayatinizda énemli oldugunu ilk ne zaman fark ettiniz?

267. Eger bir yénetim kurulu tyesi olsaydiniz, fonlarinizi en etkili sekilde nasil
kullanabilecegimizi digunuyorsunuz?

268. Kurulusumuzda neyi degistirirdiniz?

269. Daha iyi ve daha etkili hizmet verebilmek icin neler yapabiliriz?

270. Sizce neden toplumumuzda en iyi bilinen kuruluslardan biriyiz?

271. Daha iyi nasil taninabiliriz?

272. Hikayemizi daha iyi nasil anlatabiliriz?

273. Kurulusumuzun veya tanidiginiz ve birlikte calistiginiz baska bir kurulusun
CEO'sunda en ¢ok hangi nitelikleri ve 6zellikleri begeniyorsunuz?

274. Siz bizim kolejimizin mezunusunuz. Hayata hazirlanmanizda size hangi
sekilde yardimci olduk?

275. Taninmanin sizin i¢cin 6nemi nedir?

276. Bir hediyenin mikemmel bir sekilde taninmasi sizce nasil olmalidir?
277. Hediyeleriniz icin nasil tesekkur edilmesini istersiniz?

278. Kurulugsumuzla ilgili deneyiminiz nasildi?

279. Kurulusumuz hakkinda ne dusunuyorsunuz?

280. Bu proje hakkinda ne dustnuyorsunuz?

281. Programimizin hangi yénunu en ¢ok begeniyorsunuz? Ve neden?

282. Gonderdigimiz materyalle dikkatinizi cekmenin en iyi yolu nedir?

283. Bize ilk hediyenizi neden verdiniz?

284. Kurulusumuza bagis yapmayi biraktiniz. Neden? Sizi nasil hayal kirikligina
ugrattik?
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285. Parayi dagitmaya ne zaman basladiniz ve sizi buna iten ne oldu?

286. En buyuk bagisinizin alicisi hangi kurulustur? Onlara ne kadar bagista
bulundunuz?

287. Bagis oncelik listenizde daha Ust siralara ¢tkmamiz icin nelerin degismesi
gerekir?

288. Sana en buyuk mutlulugu veren hediye hangisidir?

289. Ekonomi sizi nasil etkiledi?

290. Bana en buyuk hayal kirikligina neden olan hediyenin hangisi oldugunu soyle.
291. Yaptiginiz organizasyonlara bagdis yapmanizi motive eden sey nedir?
292. Hayatta en ¢ok neyi basarmak istiyorsun?

293. Nasil hatirlanmak istersiniz?
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Yazarlar Hakkinda

Andrew Sobel ve Jerry Panas'in iliskisi The Odd Couple'daki Oscar ve Felix'e benzer . Ancak, kimin
takintili Felix, kimin de daginik, rahat Oscar'a en ¢ok benzedigi konusunda tartismaya devam
ediyorlar.

Her durumda, kendi alanlarinda 6nde gelen otoriteler haline gelmek i¢in sasirtici derecede
paralel yollar izlediler. Jerry, yasam boyu bagis¢ilar yaratma konusunda dinyanin énde gelen
otoritesi; Andrew ise yasam boyu musteriler gelistirme konusunda. Liderlere danismanlik ve
koc¢luk yapma konusunda toplam 70 yillik deneyim sayesinde, iliskileri derinlestirmek, yeni isler
kazanmak ve baskalarini etkilemek icin harika sorularin gticiinden yararlanmayi 6grendiler.

Power Questions, benzersiz is birliklerinin meyvesidir.

Andrew Sobel

Andrew, musteri sadakati ve guvenilir is iliskileri kurmak icin gereken yetenekler konusunda
diinyada en ¢ok yayimlanan yazardir. Ilk kitabi, en ¢ok satan Clients for Life, misteri sadakati
hakkinda tim bir is edebiyati tirini tanimladi. Diger kitaplari arasinda Making Rain ve édulla
All for One: Ten Strategies for Building Trusted Client Partnerships yer almaktadir.

Andrew, 30 yildir hem Ust duzey yonetime danismanlk hem de ydnetici egitmenligi ve kog¢lugu
yapmaktadir. MUsterileri arasinda Citigroup, Xerox ve Cognizant gibi 6nde gelen sirketler ve
Ernst & Young, Booz Allen Hamilton, Towers Watson ve daha bircok profesyonel hizmet firmasi
yer almaktadir. Makaleleri ve calismalari New York Times, BusinessWeek ve Harvard Business
Review gibi ¢esitli yayinlarda yer almistir. Andrew, Middlebury College mezunudur ve MBA
derecesini Dartmouth's Tuck School'dan almistir.

Andrew, buyuk konferanslarda ve etkinliklerde fikir acisindan zengin, yuksek
enerjili konugmalar ve seminerler sunan, takdir edilen bir ana konusmacidir.
Konulari arasinda Yasam Boyu Musteriler Gelistirmek; Yagmur Yapan Bir
Organizasyon Olusturmak; Geliri Artirmak Icin Isbirligi Yapmak; Beatles Prensipleri;
ve Guiclu Sorularla Yeni Is Kazanmak ve liskiler Kurmak yer almaktadir. Kendisine
http//andrewsobel.com adresinden ulasilabilir .



Machine Translated by Google

Jerold Panas

Jerry, bagis toplama hizmetleri ve finansal kaynak gelistirme alaninda dinyanin
en saygin firmalarindan biri olan Jerold Panas, Linzy & Partners'in Yonetici
Ortagidir. Sirketi, 1968'deki kurulusundan bu yana 2.500'den fazla musteri
kurulusuna hizmet vermistir. Jerry'nin musterileri arasinda dinyanin 6nde gelen
kar amaci gutmeyen kuruluslari yer almaktadir. Bunlar arasinda Amerika Birlesik
Devletleri'ndeki her buyuk Universite, muze ve saglik merkezi bulunmaktadir.
Jerry, uluslararasi alanda Oxford Universitesi, Paris'teki Amerikan Hastanesi ve
dunyanin en buyuk yetimhanesi olan Meksika'daki Nuestros Pequefios Hermanos
gibi ¢esitli kuruluslara danismanlik yapti.

Jerry, tim zamanlarin en ¢ok satan kitaplari Asking ve Mega Gifts dahil olmak
Uzere 13 populer kitabin yazaridir . Hayirseverlik alaninda egitim veren en énemli
kuruluslardan biri olan Institute for Charitable Giving'in kurucusu ve yonetim
kurulu baskanidir.

Firmanin 6nemi ve Jerry'nin yazilarinin etkisi nedeniyle, meslegin
tarihinde ¢ok az kisi ondan daha buyuk bir etkiye sahip olmustur.
Amerika Birlesik Devletleri'ndeki konferanslarda ve calistaylarda favori
konusmacidir. Shaking the Money Tree; Be the Best You Can Be; The
Magic Partnership; Listen!; ve I Hear a Gift, Aim High gibi cesitli basliklarla
yillda 50'den fazla acilis konusmasi yapar. Kendisine http://jeroldpanas.com
adresinden ulasilabilir.
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