




















Su an igin. ..









digi isi, ona dogal olarak gelen bir igi yapmasi igin kendisine
tonlarca para 6dendi. Gergekten, eger anlayabilirseniz harika
bir ig. Peki Summers bu igi nasil elde etti?

O, bu isi Londra metrosuna bindiginde tesadiifen
Steward Copedland adli bir bateristin yanina oturarak elde
etti. Insanlar genellikle metroda konugmazlar, ama nedense
bu ikisi o giin sohbete bagladilar. Bu konugma birbirlerine
ne tiir miizik yapmak istediklerinden bahsetmelerinden iba-
retti. Ikisi de birbirini samimiyet ve yeterlilik konularinda
ikna etti. Birbirleriyle uyustular. Bir grup kurdular. Sting ile
tanigtilar. Ige bagladilar.

Sting ile ilgili kism ¢ikarirsak iyi bir ig gbriigmesinde ne
olduguna dair miikemmel bir taniminiz olur: Iki insan or-
tak bir ilgi alani iizerinde ictenlikle konusuyor ve her biri
kendi sunabilecegini ortaya koyuyor. (Itiraf etmek gerekir ki
bu hepimizin aligik oldugu su bilindik is goriismelerinden
farkli bir durum.)

Otobiyografisini yazma zamam geldiginde, Summers ki-
tabina One Train Later (Bir Sonraki Tren) adini koydu, ¢iinkii
bir sonraki trene binseydi Copeland ile tamigamayacak ve bu
biiyulii kariyerle ilgili hicbir sey gerceklesmeyecekti. Agik
bir sekilde, o0 an Summers’in hayatinin rotasimi tamamen
degistirebilecek anlardan biriydi, tipki bir ig gériigmesinde
oldugu gibi.
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duyuyorlar, tipki Reed’in miigterilerini olugturan igverenler
gibi- ve bu kaliplagmig cevaplar artik son derece demode.

Internetin biiyiik bir dalga odasi olmas1 nedeniyle sorun
her gegen giin kotiiye gidiyor. Sadece “miilakat” s6zciigii-
niin Ingilizcesi Google’da her ay yarinm milyon kere aragti-
rilmaktadir, kugkusuz “Miilakatta neler séylenmelidir” gibi
diger biitiin benzer aragtirmalar da cabasu. |

Olan su ki adaylar birinci veya ikinci sonuca tiklayip
cevaplan ezberliyorlar ve sonra miilakat icin gereken tiim
hazirhig: yaptiklarim hissediyorlar. Oysa aslinda sadece igve-
renin onlarin kim olduklarini anlamalarini zorlagtirmig olu-
yorlar. Sanki bazi insanlar miilakatlarini iki yabanci arasinda
gecen samimi bir sohbetten ziyade slogan olmusg s6zleri ya-
ristirma oyunu gibi goriiyor.

Olmadiginiz biri gibi goriinmek yanligtir. Ayrica uzun
vadede sizin icin yapilmasi ¢ok daha zor olan bir igtir. Sim-
diye kadar gergekten tam miilakattaki gibi oldugu ortaya ¢i-
kan hi¢ kimse kovulmamigtir ama ¢ok kisi kendisine uygun
olmayan bir ise uygunmus gibi davrandigs i¢in kovulmustur
ve kovulmadan 6nce de aslinda yapamayacaklan bir is i¢in
kivranarak uzun bir siire sikint1 gekmislerdir.

Kaliplagmis cevaplardan kaginmanin sebeplerinden biri
de, miilakati yapanlar arasinda iyi bir cevabi olugturan un-
surlara dair gasirtic1 6lgiide az bir goriig birligi olmasidir.
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Bu kitab1 nasil yazdim

Her zaman bir takimin bir deha olduguna inanmigim-
dir. Sonug olarak bu kitapta bulunan miilakat bilgeliginin
kitle kaynakh olmas:1 gerektigi benim igin agikti. Ve bagkam
olmaktan gurur duydugum, babam Sir Alec Reed tarafin-
dan 1960’ta kurulan ve simdi Ingiltere’nin en biiyiik is ve ig
goriigmesi saglayicis1 olan Reed Group sayesinde, ¢ok bii-
yiik bir kalabaligin goriiglerine ulagabildigim icin gercekten
sanslrydim. (Bu arada, biraz sonraki soézler bu kitapta Reed
hakkinda géreceginiz ilk ve tek cogkulu konugma olmasina
ragmen, kacinilmaz bir sekilde, grup hakkinda edilen son
s6z olmayacaktir.)

Herhangi bir giinde Reed’in web sitesi 9.000 igverenden
200.000 ig ilani1 yayinlar; sayfamiza yilda 150 milyondan faz-
la ziyaret alinz ve veri tabanmimizda 7 milyondan fazla CV
vardir. Daha da 6nemlisi 2000 personel alim danigmanina
istthdam saglariz. Bu danmigmanlar ¢aligma giiniiniin tama-
mum adaylarla isleri eslestirerek gecirirler. Cogu durumda
isi sunan girketle ve ige girmek isteyen adayla bulugurlar. Bu,
danigmanlara hem igverenin goriis agisindan hem de bagarih
ve bagarisiz adaylar agisindan nelerin ige yaradigina dair eg-
siz bir anlayig kazandirir. Danigsmanlar genellikle miilakattan
sonra ne soruldugunu ve hangi cevaplarin kabul gérdiigiinii
anlamak igin iki tarafi da ararlar. Aym1 derecede faydah bir
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vermis olursunuz. I icin dogru kigi olmasanmz bile, sizi bu-
nunla hatrlayacaklardir.

Miilakat1 yapan pek ¢ok kisi uygun bir ig ¢ikmasi halinde
kullanmak i¢in reddedilen aday1 dosyada tutar; pek gok aday
bu gekilde basariyla igse yerlegsmistir.

Garip bir gekilde, ig goriigmesinde kendiniz olmak go-
rindiigiinden daha zordur. Aynmi1 zamanda ig bulma bagla-
minda kesinlikle riski vardir. Dogru isi bulma baglaminda
ise riskli degildir.

Ne oldugunuz ve olabileceginizi ifade sekliniz, iyi bir CV

veya pahals bir egitimden daha onemlidir

Cogu kisi miilakat hazirliklarina CV’lerini yeniden kul-
lanima almak ve bu efsanevi A4 sayfasindaki ciimleler iize-
rinde birkag sey sGyleyebilmek icin diisiinmekle baglar. Ama
miilakata davet edilmigseniz, CV’niz birdenbire 6ncekinden
¢ok daha 6nemsiz goriinecektir, ¢linkii gériismeyi yapan kigi
CV’nizden gerekli olan ¢ogu seyi zaten elde etmistir. Simdi
miilakat modundadirlar, CV modunda degil. Miilakat mo-
dunda birincil degerlendirme siz ve kisiliginiz, az ¢ok da ig
hayatindaki ge¢miginizle alakali olur. Ayrica, CV’niz tama-
men gegmigle, becerilerle, teknoloji diinyas: veya ¢oktan ta-
rih olmug ya da belki yakinda olacak kurumlarla alakalidir.
Gelecek acimasizca yaklagmaktadir.
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ama sunabileceginiz bagka tiirde deliller de vardir. Herhangi
bir 6diil veya ikramiye kazandimiz mi? Bir egitimi tamamla-
yip vasif kazandimz mi? Orneklerden olusan ve fotograflar,
modeller veya kirpilmig resimler iceren bir portféy ortaya
koyabilir misiniz? Hangi formda kanit segerseniz se¢in vur-
gulamak istediginiz her bir 6zellik igin saglam bir kanit ha-
zirlamaniz gerekir.

Hepsini bir araya getirmek

Bu agsamaya kadar kaya gibi saglam bir iiriin geligtirdi-
niz-kendinizi-ve potansiyel igverene satmak icin gerekli fay-
da ve ozelliklere dair tiim bilgileri toparladimiz. Son adim
bunu pazarlamaktir. Kendinizi ig ilanini veren personel alma
y6neticisinin yerine koyun. Eger ise alimla ilgili bir konum-
da bulunduysaniz, bu tiir ilanlarin Nuh tufani gibi bir bas-
vuru akimi ile sonuclandigim bilirsiniz. Is diinyasi en iyi za-
manlarda bile asla hafif bir meltem gibi degildir ve hemen
hemen tiim ig ilanlar1, sirketleri tiirlii tiirli CV’lere bogar.
Bu da diizene koyulmas: gereken ¢ok biiyiik miktarda bilgi
demektir.

Demek ki ¢esitli aragtirmalar personel alim y6neticileri-
nin CV’lere sadece birkag saniye g6z attiklarim gosterdigin-
de sasmamak gerekir. Zaman baskisi altindaki bu y6neticile-
ri, siipermarkette aligveris yapan ve dig macunu raflarini veya
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Bu nedenle, sorunuza cevap vermem gerekirse, insanlan tanigts-
gimiz ilk iki dakikada hayal kinkligina ugratmaya can atmsyorum
ama bunu her zaman yaparim ve benim igin problem degil.

Eger higbir igin siirekli yiizde yiiz heyecan veremeyece-
gini ama bu isin cogu zaman keyif verecegini ve bu degis to-
kusu memnuniyetle kabul edeceginizi incelikle belirtirseniz
goriismeyi yapan kigi size 1sinacaktir.

Son nokta: Daha 6nce hi¢ almadigimiz bir gérev konu-
sunda evhamli olmaniz dogaldir ama buradaki cevabinizda
bu isi secmek hata olur. Deneyiminiz olmadan yeni bir g6-
revin igin kilit pargasi olup olmadigina karar vermeniz pek
miimkiin degildir, ayrica sahip oldugunuz ilgili deneyimden
bahsetme gsansindan feragat etmis olursunuz.

Unutmayin: Digerlerinden daha dayaniklisimiz.

41. CV’nizde olmayan bir sey soyleyin

Gercek soru: Bana olgun bir cevap verecek misiniz? Is diginda
ok yonlii biri misiniz? Ve, ah, ben yoruldum, benim isimi biraz sen
devralir misin?

En akallica taktik: Eger eylemi ileri gotiirecekse, ne istiyorsaniz
soyleyin. Ivir zwirdan ve kiistahliktan kaginin.

Miilakatlar yorucudur. Bazen miilakati yapan kisiler
ayaklarimi1 yukarn kaldirip kendilerini toplamak, zor igleri si-
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nizin iginde “pismanlik” sozciigiinii kesinlikle kullanmaywn. Pozitif
bir seye odaklanin ve bu konuda daha fazla bir seyler yapmas olmay
dilediginizi soyleyin. Sonra konusmay kesin.

Yarg arabasi siiriiciisii Lewis Hamilton, girdigi Formula 1
yariglarindan birinde kaza yaptiginda onunla réportaj yapan
biri az 6nce yaptig1 isten pisman olup olmadigini sordu. Yir-
mili yaglarina heniiz girmis, i¢in i¢in yanmakta olan bir araba
enkazindan heniiz ¢ikmis olan Hamilton, hafifce giiliimse-
yerek soyle cevap verdi: “Hayatta birka¢ hata yapmadan sini-
fi gegcemezsiniz.”

Iste gelecegin sampiyonu ve ayni zamanda belki de gele-
cegin yiiksek ticretli spor psikologu béyle konusmustu.

Spor psikologu ticretinden kurtulmak i¢cin sunu unutma-
yin: Insanoglu hata yapar ve hepimizin pigsmanliklan vardir.
Bu, kendinize ve etrafinizdaki insanlara karsi kullanmaniz
gereken sicak, diinyevi ve ozgiirlestirici bir bakig agisidur.
Bunu miilakatinizda da kullanin.

Eger pismanliklarin normal olduguna kanaat getirebilir-
seniz, sizinkiler soruldugunda daha az telaglanirsimz. O za-
man “pismanhk” kelimesini kullanma ihtimaliniz de azalr.
Konusmay1 bu ydne ¢evirmeyin. Pigmanlk yiiklii bir keli-
medir: Kendinize dogrultmayin.

Biitiintine bakildiginda, islerin gidigatindan pek sikdyetim yok.
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Herkes insanlarin hosuna gitmek ister ama begenilmenin tek ba-
sina yeterli olduguna inanmiyorum. Birini bedenebilir ama yine de
isinde iyi olmadgini diisiinebilirsiniz. Ayrica, bazen isi bitirmek igin
insanlan rahatsiz edecek seyler yapmamz gerekir. Ben bana saygt
duyulmasiny tercih ederim. Kigisel iligkilerde saygt duyulmak, be-
Zenilmenin ve korkulmann iyi bir kangimidir ve is arkadaslanmin
yaptim her seyin biitiin olarak ekibin iyiligi icin oldugunu anla-
masini saglar.

54. Su ana kadar miilakat hakkindaki
diisiinceleriniz nelerdir?

Gergek soru: Diplomasi becerileriniz nasildur?

En akallica taktik: Pohpohlama ve elestiri arasindaki sinirda
yuriyiin.

Ilk bakista bu gercekten garip bir sorudur. Miilakat1 ya-
pan kisi gériisme hakkinda biraz geribildirim alarak kendi
miilakat becerilerini gelistirmeye ¢aligiyor olamaz herhalde?
Siz de konu olan igle ilgili bir cevap veremezsiniz sanirim,
degil mi? Ama belki de yaniliyorsunuzdur.

Miilakatgryr elestirebilme becerinizin ige girmek igin
onemli bir beceri olmasi ihtimali neredeyse hi¢ olmamasina
ragmen, meslektaglarla iyi iligkiler yiiriitiirken bir yandan da
yapici geribildirim sunabilme kabiliyeti ¢ok ige yarayacaktir.
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57. Patronunuzun/meslektaslarinizin sizin
icin sdyleyecegi ii¢ olumlu sey nedir?

Gercek soru: Gegmis performansimiz gercekte nasildir? Ken-
dinizin farkinda missmiz? Geri kalanlar gibi mi konusacaksiniz?

En akallica taktik: Anlatmayn, gosterin.

Bu soruya dogal ve rahat bir tislupla cevap vermeniz tiim
diger sorulardan daha nemlidir. Sebebi iyi bir miilakatgi-
nin igi yapmaktan ziyade almak konusunda becerikli olan
adaylara kars1 savunmada olmasidir. Bu tip (istediginiz sifat
verebilirsiniz) adaylar nadirdir ama organizasyon igin son
derece zararh olabilirler. Fark edilmeleri de zordur. Is arka-
daglarinin geribildirimi de bu kisileri tespit edebilmek igin
kullanilabilecek yollardan biridir; bu nedenle konu giinde-
me geldiginde, en iyisi size dogru ve gercek gelenleri s6y-
lemeye hazir olmamzdir. Ses tonunuz sdyledikleriniz igin
garanti niteliginde olacaktir.

Iltifat alabilme kabiliyeti belli bir olgunluga erigtiginizin
gostergesidir ve elbette ¢ok kiginin yapabilecegi bir sey degil-
dir. Ve palavraci ve sahtekir gériinmeden kendinizi 6vebil-
me kabiliyeti, daha da biiyiik bir olgunluk gostergesidir, bu
da herkesin yapabilecegi bir sey degildir. Cogumuzun bu-
nun pratigini yapmasi gerekir. Fazlasiyla miitevazi bir aday
biraz 6zelestiri pimini ¢cekmeden uzun uzun kendini 6vmek
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yiiriitiip alternatifleri nasil degerlendirdiginizi gérmek igin
tasarlanmusgtur.

Cevap son derece dolambagsiz olmalidir: Diiriist olun,
yakin gecmigteki bir kararinizi se¢in, miilakatciya karar ve
diisiince siirecinizi acik, kisa ve 6z bir sekilde anlatin.

Bircok sey bagvurdugunuz role baghdir. Is hedeflerini ve
insani kaygilar1 dengelemek icin ¢gelik gibi sinirler gerektiren
bir yonetim pozisyonu mu? Verilen 6diinleri degerlendirdi-
giniz bir konudan 6rnek verin.

Tedarikgilerimizden biriyle iliskimizi bitirip bitirmemek konu-
sunda karar vermem gerekti. Yillardir birlikte ¢aligtyorduk ama bir
siiredir tedarik ettikleri mallann kalitesinde diisiis vardi. Pek ¢ok kez
uyardik ama hig gelisme olmadi. Baglantida oldugum kistyle iyi is
tliskilerim vardi ve bu anlagmayi bozmann firma igin darbe olacag-
nt biliyordum ama onceligi kendi miisterime vermek zorundaydim.
Bu yiizden alternatifleri arastirdiktan sonra tedarikgiyi degistirdim.
Bu karari almak zor oldu, ¢tinkii bagka insanlarin gecimini etkileye-
cegimin farkindaydim ama hala bunun gidilecek dogru yol oldugunu
diigiintiyorum.

Karmagik hesaplar yapacak bir matematik sihirbazi mi

artyorlar? Bu durumda yapacaginiz en iyi sey veri odakl bir
kararimzdan bahsetmektir. Sayisal becerilerinizin yani sira
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sorulardan ¢ok sik kullandigini disiintiyorsaniz, o zaman bu
yetkinlik temelli bir miilakat yaptiginizin agik bir isaretidir.

Bu teknigi hayata gecirmekteki fikir, bir adayin gelecek-
teki muhtemel performansini 6lgmek i¢gin ge¢misteki belirli
drneklerin beceriler hakkinda genel iddialardan daha iyi bir
gosterge olmasidir. Dolayisiyla, eger birinin zaman baski-
simnin iistesinden gelip gelemedigini 6grenmek istiyorsaniz,
“Baskt ile nasil baga giktyorsunuz?” gibi dogrudan bir soru sor-
mak yerine, sikigik bir son tarih hikdyesini 6grenmek daha
iyidir.

Teori basittir ama eger daha geleneksel bir miilakat iislu-
bu bekliyorsaniz, yetkinlik bazli bir yaklagim sizi afallatabilir.
Acik uclu oldugu belli bu sorularin sizi sagirtmasina izin ver-
meyin. Cevabinizi diizenlemenize yardim etmek igin basit,
yapilandirilmig bir teknik vardir.

Bu boélimiin girisinde Durum, Goérev, Eylem, Sonug
tekniginden bahsettim. Asagida cevaplarimiz1 sekillendirmek
icin teknigi nasil kullanacaginizla ilgili aciklama vardir:

* Durum/Goérev: Miilakatcinin anlatmak iizere ol-
dugunuz hikiyeyi anlamas: igin gereken arka pla-
n1 agiklayin. Karg1 karsiya kaldiginiz durum neydi?
Bunu ¢dzmek igin hangi gorevleri iistlenmeniz ge-
rekti? Durumun 6nem ya da zorlugunun yani sira
eylemlerinizde karsilagtiginiz kisitlamalar1 da ekle-
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Sadece bir degil, kolaylikla birka¢ 6rnek verebilirsiniz. Bu
oérneklerin herhangi birinde degisimi maruz kalinan bir cile
degil, bir biiyiime firsat1 olarak gostermeniz 6nemlidir.

Iyi bir cevap, degisimin belli, olumlu sonuglarini kabul
etmekle baglar ve sonra zamanda geriye, ge¢misteki kotii
giinlere dogru doner.

Hiikiimet ingaat iscileri icin saglik ve giivenlik sinavlann uygu-
lamaya soktugunda santiyede daha az kaza ve ayrica daha tyi isgi-
lerle karsilagacagimiz belliydi. Ama santiyede ustabags olarak, yirmi
yildir tansdiim kalifiye iscilere, simdi okula geri donme zamans ol-
dugunu, aksi takdirde isten atilacaklarini soylemek zorundaydim.
Bazilars bundan hoglanmads ve sebebini anlayabiliyorum. En fazla
itiraz eden kisinin teknolojiden korkan biri oldugu ortaya gktr. Si-
navin bilgisayar temelli oldugunu duymustu, bu yiizden ona sinavin
aslinda tam da bilgisayarla alakali olmadigin, sadece fare kullanarak
tistesinden gelinebilen, kolay bir yaziim oldugunu gosterdim. Isci
stnavt gegti ve santiyede hi¢ kimse sinavlar yiiziinden igi birakma-
di ama bagka yerlerde cok birakan oldu. Insanlanin neden degisime
karst ctktiklariny bulmaniz gerekir. Bazen size beyan ettikleri sebep
olmuyor. Eger isimde degisiklik olmasayds, baska bir sey yapardim.
Ve artik daha az meslektagimi hastanede ziyaret ediyorum.

Bu cevabin gisterdikleri:

* Yeni deneyimlere agik olmak;
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Soruyu cevaplarken kargi tarafa anlagmazliklarimz: halletti-
giniz gekilde sicaklik, anlay1s, mantik ve profesyonellik ilet-
mek istersiniz. Politik tartismalardan, incinmig duygulardan,
belli bir alan veya etki tizerinde savagmaktan uzak durun.
Bunun yerine, ihtilafh bir ig sorununda bir cevaba ulagmak
icin profesyonel kisilerin birlikte oturup ¢ahgtig bir 6rnek
sunun. Kanit ve duygusal zeki kullanarak yapic bir sekilde
fikrinizi savunma kabiliyetinizi vurgulayin.

Son isimde satig stratefisi hakkinda bir anlagmazligim oldu. Es-
kiden igleri telefonla hallederdim ama yonetim taktik degigtirmemizi
ve digars ¢ikip dolasarak satmamizy istiyordu. Bu benim icin zama-
nims en iyi kullanma sekli degildi. Once telefon aracthgryla baglant:
kurmak, sonra da en iyi miigteri adaylarimiz igin ozel tasarlanmg
bir pazarlama ¢oziimii gelistirmek gerektigini diigiiniiyordum. Ay-
rica oldukga biiyiik bir firmaydik ve kapt kapt dolasmak dogru bir
imaj olugturmayacaktt.

Isleri yapmanin daha iyi bir yolu oldugunu séyledim ve oniine
¢tkan firsatlara hemen saldirmadan once dogru diizgiin degerlendi-
ren, profesyonel bir kurumdan ¢ok kapi kap: dolasan bir satis sirketi
olarak goriinmemizi isteyip istemediklerini sordum. Yonetim yakla-
stmimt denememe izin verdi ve bu ige yaradi, bunun iizerine bunu
bolgesel satig giiciine uyguladilar. Oraya gireli heniiz iki buguk ay
olmugstu; bu yiizden bir gey soylemeden once iki kere diigiiniiyordum
ama probleme metodik bir sekilde yaklagmanin verimliligi artiraca-
gindan emindim ve sonugta hakl oldugum kanstland:.
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mezsiniz, bu nedenle intibaka odaklanan cevaplarin kazan-
ma sansi yiiksek olur. Sunlardan bahsedebilirsiniz:

e Is arkadaslarimizi tammak
e Miigteriler hakkinda bilgi edinmek

» Sirketin iiriinlerini ve hizmetlerini incelemek

Eger bagvurdugunuz role, sirkete, iirtinlerine asinay-
saniz, bahsedebileceginiz bazi genel 6ncelikler vardir. Her
zamanki gibi, bu zorluklan ele aligimiz1 ge¢mis deneyimle-

rinizden kanitlar g6stererek desteklemeniz 1yi olacaktir. Bu
agag yukan s6yle olabilir:

* Deger katmak: Ilk ayimda, daha once konustugumuz kilit
projeye baglayarak odaklanmay: ¢ok isterim. Son isimde de
benzer bir igle ugragtyordum, yani su adimlars atarak proje-
ye hemen deger katabilecegimi diisiiniiyorum. ...

* Bir meslektasin isini kolaylastirmak: Son isimde, destek
sagladifim insan kaynaklars yoneticileri igin yeni bir is akist
uygulayarak adaylann izini siirme igini gercekten geligtir-
meyi basardim. Burada bu deneyimimi hemen kullanarak
yeni meslektaslarimi pek cok endiseden kurtaracagimi ve
idari iglerdeki zaman israfini giderecegimi umuyorum.

® Daha fazla para kazanmak: Son isimde, daha onceden
yaptigimuz kontratlars tekrar gozden gegirerek ve isleri diize-
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Ozelliktir, bu nedenle bu soruyu tamamen gegistirmeyin.
Cevabinizin hemen girigmeye hevesli oldugunuz birkag sag-
lam konu igermesi gerekir.

67. Bu sirket icin neden uygunsunuz?

Gergek soru: Herhangi bir is mi istiyorsunuz, yoksa bizimle
ozellikle mi ilgilisiniz?

En akillica taktik: Kendinizi sirket hakkindaki bilgilerle do-
natin, boylece kesinlikle uygun oldugunuzun kanitin sunabilirsiniz.

(Kisa bir not: Burada vurguyu kendiniz iizerine de sirket
iizerine de yapabilirsiniz. Sorunun asil amaci ya kendinizi
satmaniz ya da &Szellikle bu firmaya katilmak istemenizin
gercek motivasyonunu agiklamaktir. Elbette ikisinin ig ige
gectigi boliimler de olacaktir ama olaylarin akigina gore ha-
reket etmeniz gerekir. Eger sorunun sizin benzersiz 6zellik-
lerinizle alakali oldugunu diigtiniiyorsaniz, “Neden sizi di-
ger adaylara tercih edeyim?” boliimiine bakabilirsiniz. Eger
odak noktaniz 6zellikle bu organizasyona katilmaksa, agag-
dakileri okuyun.)

Herkes istenmek ister. Bir cuma aksami randevunuz igin
gecerli olanlar miilakat yaptiginiz bu girket igin de gegerlidir.
Eger romantik potansiyeli olan bir aksam igin birini segip
de onu sadece tesadiifen sectiginizi, ¢linkii e-postaniza cevap
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Bu soru kariyer degistirmis ytiksek motivasyonlu biri ka-
dar sektorde kidemli birinin de yiiksek puan alabilecegi bir
sorudur, ¢linkii fikirleri etkileyen isimleri bulmak hi¢ bu ka-
dar kolay olmamuigtir. Diinyaya sektor fikirleriyle neredeyse
kaymiyor. Etkileyici bir isim listesi yapmanin iki yolu vardir.

Giig listeleri: Pek cok ticari dergi belli bir sektdrdeki en
giiclii, en etkin veya sadece zengin kisilerle alakali yillik bir
aragtirma yayinlar. Bu listelere genellikle “Peyzaj mimarli-
ginin en giiglit 100 ismi” gibi basmakalip adlar verirler. Bu
listelerde en iistlerden birka¢ ismi takip ederseniz biiyiik
yanliglar yapmazsiniz. Biiyiik ihtimalle diger herkesle aym
birkag eski isimden ve belki de ayni eski fikirlerden bahse-
diyor olacaksiniz ama tipki Libarece’nin séyledigi gibi, dnce
klasiklerle baglamaniz gerekir.

Etkinlik konusmacilari: Pek cok sektérde Cenevre Oto-
mobil Fuar1 veya Ideal Ev fuan gibi biiyiik ticari fuarlar olur.
Bu gosterilerde genellikle bir seminer programi yer alir ve
bunlarda iki tiir konugmaci yer alir: agilis konugmacilar ve
kiicik bir performans sergileyenler. A¢ilis konusmacilan
tipik olarak yukarida bahsedilen “Giiglii 100 isim” arasin-
dadir, bu nedenle bunlan zaten bilirsiniz. Asil ilgilenmeniz
gereken kiigiik bir performans sergileyenlerdir. Kadin ya da
erkek, bu kisi acilis agamasini yapacak kisgidir ama genellikle
en taze ve radikal fikirlerin sahibidir. Séylediklerini papagan
gibi tekrarlamak zorunda degilsiniz —bir sebeple ug fikirleri
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Ve sayet ticari basin1 okumuyorsaniz, bunu yapan kisiler-
le rekabet ettiginizden haberiniz olsun.

71. Cogu Kkisi yukariy1 veya asagiy1 idare etme
konusunda iyidir ama genellikle ikisi birden
olmaz. Siz hangisinde iyisiniz?

Gergek soru: Saglam olmaktan ziyade cekici misiniz?

En akaillica taktik: “Yukartys idare etmek” ile “agagryr idare
etmek” kavramlanni farkl zamanlar icin farkl yetenekler olarak be-
lirtin ve bunlar birbirlerinden tamarmen ayirmaktan kaginin. Sonra
da o ana kadar hangisinde daha iyi oldugunuzdan bahsedin.

Eger terime agina degilseniz, “yukariy1 idare etinek” te-
melde isinizi amirinizin radar menzilinde tutmak i¢in onun-
la iligkilerinizi sikilagtirmak, gerek duydugunuz kaynaklara
erigebilmek ve bazi gercek¢i olmayan beklentileri azaltmak
diye aciklanabilir. Bazi kigiler i¢in yagciligin ve kendi rekla-
min1 yapmanin oldukga kétii bir es anlamhisidir.

C")rnegin, CTS markalarinin {acil ihtiya¢ malzemesi diik-
kinlan igleten biyiik bir Amerikan girketi) CEO’su Kim
Bowers bir zamanlar bir réportajda, “Ben insanlan iki farkh
kategoriye koyuyorum: yukany1 gergekten iyi idare edenler
ile agagryr gercekten iyi idare edenler. Ve ben ikincisini se-
viyorum,” demigti. “Beni kaygilandiran yukariy1 gergekten
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derecelik performans degerlendirmesinden bahsetmektir.
Bu tiir aligtirmalar yukartya dogru, asagiya dogru ve yana
dogru idare kabiliyetinizi degerlendirdigi i¢in, olumlu de-
gerlendirmelerden s6z etmek, sadece ekipte yukariyr veya
agagiy1 idareye bagl kalmaktan sakinmak igin iyi bir yol ol-
masina ek olarak, ofis hiyerargisinde pozisyonlar1 ne olursa
olsun herkesle iyi iletisim kurma konusunda esnekliginizi
de vurgulamis olur.

72. Kigisel olarak hangi web sitelerini
- kullaniyorsunuz? Neden?

Gercek soru: Sektordeki son gelismelerden haberdar misiniz?

Teknolojiyi yakindan takip ediyor musunuz?

En akallica taktik: Miilakats yapanin muhtemelen teknik yet-
kinligi hangi diizeyde istedigini belirleyin ve buna uygun bir sekilde

cevap verin.

Bu sorunun dahil edilmesi ne tiir bir igse bagvurdugunu-
za baghdir. Eger teknolojik olmayan bir girkette geleneksel
bir rol ise, gériigmeyi yapan kisi biiyiik olasilikla sizin sektor
trendlerini ve haberlerini takip edip etmediginizi ve ediyor-
saniz nasil ettiginizi anlamak istiyordur. Muhtemelen ayni
zamanda temel teknoloji becerileri de ariyorlardir, 6zellikle
de kendilerinin bu becerilere sahip olmamalari thtimali var-

257












mas1 konusunda bazi istisnalar da vardir. Bunun en belirgin
olan1 da topluluk y6neticisi gibi, profesyonel bir sosyal med-
ya kullanicis1 olmanizdir. Bu durumda, sosyal medyanizda
bulunanlar sizin portf&yiiniiziin bir pargasidir, sevimli kedi-
niz veya kiigiik kekler icin duydugunuz heyecanin yani sira
becerilerinizi ve degerlerinizi de sergiler.

Ikinci istisna, bir fikir sekillendirici olarak yiiksek pro-
filinizden igverenin faydalanabilecegi bir role bagvurmaniz-
dir. Ornegin, bir gazeteciyseniz ¢ok sayida Twitter takipgi-
si kaynaklan saptamaya ve isinizi tanitmaya faydal olabilir
(ve ayn1 zamanda halkin ilgisini ¢ekme becerinizi kanitlar).
Halkla iliskiler uzmanlarinin da sosyal medyayla benzer bir
iligkisi vardir. Eger akademisyenseniz, bir uzman olarak iti-
bariniz neredeyse gercek uzmanhk alaninizdaki ilerlemeniz
kadar 6nemlidir; bu nedenle blogunuzun kendi alaninizda
‘yaptiginiz yorumlar igin hedefe gétiiren bir ara¢ oldugunu
gdstermek adayligimiz konusunda yardimci olacaktir.

Daha az reklam takintili alanlardaki profesyoneller bile
—diyelim gayrimenkul veya satig— eger igveren igin daha fazla
itibar veya yonlendirme anlamina gelecekse, sosyal medyada
uzmanhgin giiclii itibarindan yarar saglayabilir.

Sosyal medyadaki varliginizin bagvurdugunuz rol igin
kesinlikle faydali olacagimi gésterebilirseniz, o zaman hig
durmayin ve bunu vurgulayin. Aksi takdirde, bu sorular igin
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miz1, elastikiyetinizi ve daha az gii¢lii oldugunuz alanlarda
geligme kabiliyetinizi test eden bir sorudur. Bu nedenle, ce-
vabiniz gériismeciyi zorluklar1 kabul etmekten ve tecriibeyle
ogrenmekten mutlu olacaginiza ikna etmeyi hedeflemelidir.
Kendinizi her zaman biiyiimek ve gelismek isteyen bir kisi
olarak resmedin. Yol boyunca bazi hatalar icerse de sorun
degildir.

Isverenler amaca yonelik adaylan ¢ok severler, ciinkii
hedef koyma istegi bu tiir bir gelisme zihniyetini gosterir.
Bu nedenle, gelismeleri konustugunuzda gelistirme geregi
duydugunuz bir alani belirttikten sonra kendiniz i¢in acik-
¢a bir hedef koydugunuzdan bahsedin. Bu adimi atlamayin!
Zafer kazanarak hedefinize ulasgtiginiz bir hikiyeyi 6zetleyin.
“Yilbasindaki kararliligim ...” veya “Son yillik degerlendirmemden
sonra karar verdim ki...” gibi climleler yardimci olur.

Ne tiir geligmeler igvereni etkiler? Basarmig oldugunuz
hem mesleki alanda, hem de kisisel alandaki hedefleriniz ige
yarar, ¢ilinkii evde kendini iyilestirmeye ¢alisanlar ofiste de
buna meyillidir. Bunlardan birinin sizin igin gegerli olup ol-
madigini degerlendirin:

* Bitirdiginiz egitim kurslan

* Yoneticilerden, emsallerden ve miigterilerden gide-
rek artan olumlu yorumlar
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I1 pek ¢ok detay verin. Destek almay1 gerektiren gercekten
énemli kararlarn ayirt edebildiginizi gésterin.

Yedek parca tedarik yoneticisi olarak miisteri siparislerini yerine
getirmekten sorumluydum. Normal prosediirden bir indirim veya
acil teslimat gibi bir sapma oldugunda genellikle kat miidiirii tara-
findan onaylanmast gerekiyordu. Ama panik halindeki en iyi miis-
terilerimden birinden telefon aldimda kat miidiirii yerinde degildi,
miigteri acil bir is iizerinde ¢alistyordu, yanlislikla gerekenden az
miktarda siparis vermisti ve o Ogleden sonra teslimata gerek duyu-
yordu. Elimizden geleni yapacagimizi ve en kisa zamanda ona geri
donecegimi soyledim.

Kat miidiiriiniin ne yapmas: gerektigini bilecek kadar uzun za-
mandir orada calistyordum, bu yiizden inisiyatif almak konusunda
kendime giivendim. Normal prosediirii takip ederek miigteri hesabi-
nin ¢apini ve durumunu kontrol ettim, sonra da nakliye departma-
nina teslimat yapp yapamayacagimizs sordum. Hem iyi bir hesapts
hem de soforlerimizden biri bolgedeydi ve fazla mesai yapmaya istek-
liydi. Onu aradim ve kiiciik bir acil teslimat iicretini kabul ederlerse
parcalari gonderebilecegimi soyledim. Onlar mutlu oldu, sofor mut-
luydu, ayrica dogru karar verdigimi soyleyen patronum da mutluydu.
Saninim bu konuyu ele alma tarzun birkag ay sonra baska bir subede
kat miidiirliigiine terfi etmemin sebeplerinden biriydi.
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verdim. Patronum hem is akiginda dar bogazlar olmadigindan emin
olmak hem de iist yonetimin ona bilgi icin basks yapmasi nedeniyle
yaptigim isin gidisats hakkinda daha fazla bilgiye gerek duydugunu
agikladi. Durumu daha once hig onun bakss agisindan gormemistim,
ama bu konuda konusunca biraz bencil davrandigimi gorebildim.
Simdi her hafta kesinlikle gelismeleri bildiriyorum. Ayni zamanda,
hem benim gidisatimi hem de tiim ekipteki is akisinin izlenebilecegi,
siparis siirecinin her adimins agtkga goriip isaretleyebilecegimiz bir
hesap tablosu onerisinde bulundum. Bundan sonra aramiz ¢ok daha
fyi oldu. Bu deneyim bana is hayatinda calismalarimi meslektasla-
nmla paylasmanin ne kadar degerli oldugunu gretti.

79. Bu sektorde en sevdiginiz uiriin/hizmet
nedir?

Gergek soru: Bu sektorii ne kadar tantyorsunuz? Iyi bir iriiniin
nasu elde edildigini biliyor musunuz ve tercihlerinizi ikna edici bir
sekilde ortaya koyabilir misiniz?

En akillica taktik: Segtiginiz iiriiniin onemi yoktur. Hesaba
katilan, bu konudaki diigiincelerinizin tutarly olmasidyr.

Bagvurdugunuz sirketler organizasyonunun misyonu-
na, tirtinlerine ve kiiltiiriine agina olmaniza ek olarak sektor
hakkinda genel bilgi sahibi olmanizi da isterler. Ne de olsa
amaglar: rekabettir. Eger rakiplerden bihaber olursaniz ve o

271






e Rekabet: Bir iiriin nadiren egsizdir. Piyasadaki diger
iiriinlerle karsilagtirildiginda bu tiriinde daha iyi olan
nedir?

* Dayanma giicii: Bu iiriine neden sadiksimz? Bu daha
ne kadar devam edecek?

Bunlann hepsini bir araya koydugunuzda cevabiniz soyle bir sey
olabilir: |

Tiiketici mallars s6z konusu oldugunda M--- marka temizlik
iiriinlerinden gercekten cok etkileniyorum. Bence yesil iiriinlere kar-
st tiiketici ilgisi patlama noktasinda ve bu konudan istifade ederek
harika bir is yapryorlar. Buna ek olarak, sayet caniniz isterse tirtin-
lerini gercekten yiyebileceginizi ileri siirmeleri unutulmaz bir gey:
Arkadaglara M---yi tavsiye ettigimde hep bundan bahsediyorum ve
akillannda kalryor. Elbette bazi kigiler bunun iiriinleri o kadar da
etkili gostermedigini savunabilir ama iddiadaki siirpriz degerin bu
endiseye agir bastyint diisiiniiyorum. Ozellikle denediginiz zaman
gercekten ise yaradigini anliyorsunuz.

Eger iiriin yonetimi pozisyonuna bagvuruyorsaniz, miila-
katinizda muhtemelen bu soru finans veya imalat boliimle-
rine bagvurmanizdan ¢ok daha merkezi bir rol oynayacakur.
Bu durumda, dengelemeler konusunda ikna edici olabilme

yeteneginizin yani sira zaten ¢ok iyi olan tiriinlerin miimkiin
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e Cevapladigimiz kadar sorun: Insanlar kendileriy-
le ilgilenenleri sever, bu yiizden iki yénlii bir soh-
bet ortaya koymaktan ¢ekinmeyin. Birkag ay énce Ro-
ma’daydim. En harika pizzalardan yedik. Hig Italya’ya
gittiniz mi?

e Robot olmayin: Buna benzer kitaplar bazen miila-
katlarda verilen cevaplarin biraz mekanik goriinme-
sine sebep olur —onlar X diye sorar, siz Y dersiniz,
bir sonraki konuya gegérsiniz— ama hogbes etmenin
serbest bir akig1 vardir, bu yiizden konugma daha ki-
sisel konulara dondiigiinde konunun sapmasindan
korkmayn. Hig sinek balik¢ihigina gittiniz mi? Igingtir ki
gegen yaz Iskogya’da sinek balikgligin denemz}tirﬁ. Harika
zaman gecirdim ama dogrusu ¢ok bagarisizdim. Sizin usta-
lasmamz ne kadar zaman almgt?

e Beden diline dikkat edin: Havadan sudan konus-
malar baglaminda beden dili 6zellikle 6nemlidir,
temel nokta kigisel iislup ve ¢ekiciliktir. G6z temasi
kurun (bu zor geliyorsa burun képriiciigiine odak-
lanin, o zaman direkt olarak géziiniin igine bakiyor
gibi gOriiniirsiiniiz ama gozlerinizi dikmig gibi go-
rilnmezsiniz.) Gereksizce kipirdanmayin, sabirsiz
oldugunuzu diigiinebilirler. Giiliimseyin.

e Tartismali1 her konudan kac¢imin: Sayet son se-
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vardir ve sorulan kendi giindemlerine uydurarak cevapla-
makta ¢ok beceriklidirler.

Ama upk politikacilarin bunda fazla ileri gidebildikleri
gibi, is adaylann da 6nceden belirlenmig planlarina hig¢ sek-
tirmeden bagh kalarak bu stratejide abartiya kagabilirler ve
miilakat1 yapan kisiyi samimiyetle dinleyip cevap verme ko-
nusunda basarisiz olurlar. A¢ik uglu dogasi nedeniyle, bu
soru papagan gibi goériinmeden konugma konularimizdan
birine kaymaniz i¢in harika bir firsattir. Bu soruyu miilakati
yapanla paylagmadan odadan ¢ikmak istemediginiz bir gseyi
soylemek i¢in igaret olarak alin.

Bununla birlikte, deginmek i¢in 6liip bittiginiz konularin
sadece sizinle alakali olmamas: gerekir. Her biri role uygun
olmalidir. Bazen gdriigmeyi yapan kiginin elinde i§ tammina
uymaniz i¢in gereken 6zelliklerin bir listesi olabilir.

Sézlesmeyle alakasi olmayan 6rnekler olasidir ama eldeki
is icin gerekli karakter 6zelliklerini ve becerileri yansittigin-
dan emin olun. Ayni yaraticilig: yeni roliiniize de tastyaca-
gimiz1 gdstermediginiz siirece, son dans resitaliniz hakkin-
daki parlak fikrinizi hi¢ kimse 6nemsemez. Miilakat: yapan
kiginin 6nceki sorular1 motivasyonunuz ve ige baghhgimz
konusunda kaygilar1 oldugu hissini uyandirmigsa, kisisel
bir 6rnek vermek konusunda 6zellikle dikkatli olun. Saatin
17.00 olmasi i¢in saniyeleri sayacaginiza dair zaten bir kugku
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iyi fikirdir. Miilakattan 6nce bu konuyla ilgilenmediyseniz,
miilakattan sonra temasa gecip birinin onlarla temasa gece-
bilecegini sSylemeniz iyi olur. Referans olarak verdiginiz
kisilerle acik ve diiriist bir iligkiniz varsa miilakata hazirla-
nirken giiclii yanlariniza, profesyonel katkiniza ve belki daha
gii¢siiz yanlariniza dair degerli bir kaynak bile olabilirler.

Giincel igverenler tabii ki daha hassas bir konudur. Patro-
nunuz ig aradigimz biliyorsa ve her gsey ortadaysa, o zaman
sorun yoktur. Ama ¢ogunlukla, is arayanlar yeni bir pozisyon
baktiklar1 gercegini yeni firmanin teklifi masaya konmadan
aciklamak istemezler. Miilakat yapan bir kisiden bunu iste-
mek son derece kabul edilebilir bir geydir. Yukaridaki soruyu
sorduklarinda sadece suna benzer bir sey soéyleyin:

Sayet bu pozisyonu bana teklif ederseniz amirimle konusmani-
z1 cok isterim. Samnm adaylann referanslariyla goriismeden once
adaylari haberdar ediyorsunuz, degil mi?

Referans sorusturmasi zamanlamasinin kendi kontrolii-
niizde olmasini garantiye almak igin referans gosterdiginiz
kisilerin iletisim detaylarin1 CV’nize koymayin, eger istenir-
se ayrica verin. Bu sekilde bilgiyi elden vermek zamanlamay
ayarlamaniz icin bir firsat daha verecektir.
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kindaki esprili yorumlara (By Mostly Walking, yani Genellikle
Yiiriiyerek) kadar pek ¢ok seyin kisaltilmigi olabilecegini g6-
rirsiiniiz. Kurnaz bir gériismecinin gardimizi indirmeniz
icin pek ¢ok araci vardir. Elbette ki istihdam danigmanlan
nadiren bu sorular1 hayatin bir gergegi olarak alirlar ve muh-
temelen siz de bu sorulan soran biriyle ¢caligmay: pek tercih
etmezsiniz. Tabii bu, boyle sorularin hi¢ sorulmadig anla-
mina da gelmez.

Ve adeta bu tabu cevaplardan kaginmayi kanitlarmig gibi,
YouTube’da gercekten en ¢ok aranan ifadeyi bilmek ister
miydiniz? “How fo..., yani Nasil... yapilir?” Goérdiiniiz mii?

Bahse girerim bu hi¢ akliniza gelmemigtir.

94. Hangi kitap ve gazeteleri okuyorsunuz?
Gergek soru: Ogrenmeyi seviyor musunuz?

En akillica taktik: Cevabinizi uygun sekle sokun ama yalan
soylemeyin.

Bagvurdugunuz ig medya sektSriinde olmadig siirece,
okudugunuz materyallerdeki zevkiniz isi iyl yapma kabiliye-
tinizin merkezini olusturmadik¢a (bu durumda okuduklari-
niz hakkinda bilgiyle ve hevesle konugmanizda bir problem
olmamalidir), bu soru nazik bir yazi tura sorusudur. Miila-
kat1 yapanin aklinda, okuma aligkanliklariniz ya zekiniza ve
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olacaktir. Bu profeyi yakindan takip ediyorum. Siirdiiriile-
bilirlik becerimi yeni ve muazzam biiyiime potansiyeli olan
bu projeye dahil etmek de benim icin ideal bir firsat gibi
goriiniiyor.

* Farkli bir rol arzusu: Yonetim kademesine gectigimde gii-
niimiin biiyiik kisminn toplantilar ve raporlarla gectigini
fark ettim. Bu degerli bir is ama elinizi tasin altina koydu-
Junuz giinliik isleri gercekten 6zledigimi anladim. Istedigim
buna geri donmektir.

Kusgkulu bir gériigmeciye giiven vermek i¢in benzer ge-
kilde ve igten gelen bir cevap vermelisiniz ama durumunu-
zu daha iyi hale getirecek birkag taktik daha vardir. Birincisi,
sayet CV’niz de bunu destekliyorsa, 6nceki igyerlerinizdeki
gorev siirelerinizden yararlanabilirsiniz. Eger gegmisteki her
isinizde uzun yillar boyunca kaldiysamiz, bu sadakatiniz ve
6zverinizin 1yi bir kanitidir.

Ayrica maag1 ¢ok erken konugmaktan kaginmalisimz.
Eger gereginden fazla vasifliysaniz, hi¢ stipheniz olmasin ki
miilakat1 yapan kigi iicretinizi nasil karsilayacaklan konu-
sunda endiseli olacaktir. Becerilerinizi ve motivasyonunu-
zu gostermeden Once licret meselesini vurgulayarak onlan
korkutmak yarariniza olmaz. Sizi sevielerinden sonra iicret
meselesinde ortak bir zemin bulup bulamayacaginizi1 anla-
yabilirsiniz.
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En akillica taktik: Nasil izah ettiginiz puandan daha onem-
lidir.

Bu sorunun tehlikeleri ¢abucak g6riiniir. CV’nize on
puan verdiginiz anda kendini begenmis ve gelismeye isteksiz
gOriiniirsiiniiz. Bes verirsiniz, miilakat1 yapan kisi neredeyse
kesinlikle nitelikleriyle gze garpan birini beklerken, ona va-
sat bir aday oldugunuzu sdylemis olursunuz. Zorluklardan
nasil s1yrilacaksimiz?

Diger sasirtmacali sorularda oldugu gibi buradaki ilgi
noktasi cevabinizdan ¢ok gergekten zorlu bir soruyla kar-
stlastigimizda hizli diisiintip tepki verebilme yeteneginizdir.
Bu yiizden buradaki yaklagimimz diger bulmaca tiiriindeki
sorular gibi olmalidir: Bir say1 segin (evet, biiytik bir say1 ge-
nellikle iyi fikirdir) ve bu sonuca nasil vardiginizi adim adim
anlatin.

Izin verin biraz diigiineyim. .. Eh, sanirim bu konuya nasil bak-
tiginizla ilgili. CV miilakata gelebilmek icin tasarlandigina ve simdi
de burada oturduguma gore, on iizerinden on verirdim. Ama CV’yi
degerlendirmek icin kullanilabilecek baska kriterler de vardir. Orne-
gin kariyerimde heniiz zirveye ulagtigimi hissetmiyorum, bu yiizden
yeni beceriler gelistirdikce ve eskilerini giiclendirdikce CV’min daha
gliclii olmasini bekliyorum. Bu baglamda geligmek i¢in daha yer var,
bu yiizden muhtemelen yedi verirdim. Su anda istisnai bir orta dii-
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cevaplayin. Vurgulamak istediginiz harika bir beceriniz veya
6zelliginiz mi var? S6yle deyin: Bana gegen yaz katildigim Ruby
on Rails adindaki web uygulamasi konusunda yaptism atolye calig-
masini sormalisiniz, veya, Bana tasarim projelerini ne kadar cabuk
kdra gecirebildigimi sorabilirsiniz. Heniiz vurgulamadiginiz ve
stiper gurur duydugunuz bir proje var mi1? O zaman hi¢ dur-
mayin ve bu konuda konugmayn teklif edin.

Belki roliin veya girketin belli 6zelliklerini konugmaya
daha heveslisiniz. Sunu séylemeyi deneyin: Japonya girisimi
konusundaki fikirlerim hakkinda konusmaliyiz veya Rakibiniz
olan X sirketine nasi karst kbyacagzmz konusunda konughmyz cok
isterim. Buradaki 6énemli nokta diiriist olmaktir. Genel ola-
rak ilgi duydugunuz, is icin gereken 6zellikler ve beceriler
diigiiniildiigiinde sizi olumlu bir tabloda gosterecek bir alan
hakkinda konusmay1 6nerin.

101. Ne zaman baglayabilirsiniz?

Gergek soru: Su andaki isvereniniz karst teklif yapar mi? Ya-
ratacag giicliikleri diisiinmeden istifa edecek misiniz? Yani bir giin
orada ertesi giin burada mu olacaksiniz?

‘En akillica taktik: Sozlesmenizdeki bildirim siiresinden soz
edin. Uzatmals izinlerden soz ederken dikkatli olun.

“Ne zaman baglayabilirsiniz?” sorusu “Size ig1 6nerece-

325




































Herhangi bir biiyiime plans var m1?
X sektoriiniin veya sirketinin trendinin oniimiizdeki ceyrege/yila
kadar devam etmesini bekliyor musunuz?
Kisa siire once X iiriiniinii/hizmetini/boliimiinii tanutiniz. Bu
olay organizasyonu nasil etkileyecek?
Son zamanlarda girketin odaklandigi en nemli hedefler nelerdir?
Sirket kiiltiiriinii nasi tammlarsiniz?
Sirkette calisanlanin isten ayrilma orani nedir?
Sirketi rakiplerinden ayiran en onemli 5zelligi nedir?
Bu sirket/sektor X zorluguyla karsilastyor. Bu zorluga ne sekilde
karsilik veriyorsunuz?

Sirket hakkinda, ogrenmesi normalde alty ay siirecek bir sey sGy-
leyin.

Miilakati yapan kisi ile ilgili sorular

Miilakatcilarin hepsi miilakat yapmay1 sevmez (agik¢a
sOylemek gerekirse herkes de bu konuda iyi degildir). Eger
goriismeyi yapan kiginin rahatsiz oldugunu hissederseniz,
onlara profesyonel konular: kisisel olarak nasil ele aldigim
sormak (elbette nerede 6gle yemegi yenecegi hakkinda tav-
siye degil) gevsemesini ve daha yakin bir kigisel bag kurul-
masim saglayacaktir. \

Sirketinizde ¢aligmanin en iyi yam nedir?

Burada ¢alismann gegmigte caltstiginiz sirketlerden farks nedir?
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Bu baglamda, kiigiik bir hayir kurumuna veya kamu sekts-
riine girmek, orta 6lgekli ve hareketli bir girkette satig roliine
girmekten ¢ok farklidir. Ihtiyaglarimiz konusunda pazarlik
etme yaklagimimzda bunu da hesaba katmalisiniz. Kendi le-
hinize savunma yapin ama diger tarafin yiizlestigi dahili ki-
sitlamalar konusunda gergekg¢i olun.

Cok iist diizey bir pozisyon i¢in bagvuruyorsaniz i¢ den-
ge diye bilinen bagka bir dahili kisitlamayla kargilagabilirsi-
niz. Aym diizeydeki digerlerinden ¢ok daha yiiksek bir maag
veya hiyerarside kendisinden yiiksek olanlara yakin maag
alan birini ige almak zordur (hatta imkinsiz). Eger bu dii-
zeydeyseniz unutmamalisimiz ki bu meseleler sizi ise alan
kiginin aklindaki en 6nemli konulardir.

Pratige gecirmek

Ne kadar bilgi donanimli olursaniz olun, maas miizake-
resi yine de hafif bir rétus gerektirir.

Geleneksel olarak, ig arayan kigilere genellikle maag ko-
nusunu kesinlikle ilk olarak giindeme getirmemeleri tavsi-
ye edilir. Bunun birkag sebebi vardir. Birincisi, eger para ve
haklar konusunda ¢ok erken konusmaya baglarsamiz parag6z
izlenimi birakma riski vardir. Komisyon bazh satig rolleri
harig, para aghg is adaylan i¢in ¢ekici bir 6zellik degildir.
Biitiin 6nem verdiginiz fazladan biraz para ise, birazcik daha
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Bugiin benimle miilakat yapmaya zaman ayirdiginiz igin gok te-
sekkiir ederim. Konugmalanmiza dayanarak, bu bana tam aradifim
bu pozisyon gibi geliyor. Altyapimin ve becerilerimin bu ige ¢ok iyi
uygun olduguna ve organizasyonunuza gercekten yarar getirebilece-
gime inantyorum. Beni ige alirsantz takima katilmay: cok isterim.

Duruma bagli olarak, bu temel kapamg girkete iltifat ede-
rek, sizi 6zellikle giiclii bir aday olarak gosterecek dnceden
yaprmus oldugunuz projeleri ve basarilan dile getirerek veya
cok talep edilen bir kisi oldugunuzu gosterecek sekilde aldi-
gimiz bagka bir ig teklifinden bahsederek renklendirebilirsi-
niz.

Eger dzgiiven ve satig kabiliyeti gerektiren bir ige bagvu-
ran cesur tiirden biriyseniz, miilakati yapan kigiye adayliginiz
hakkinda bir ¢ekinceleri olup olmadigimi sorarak igleri bir
adim ileri gétiirebilirsiniz. Bu yaklagimin avantajlan agiktir:
Sirketin kaygilarini biliyorsaniz, direkt olarak ele alabilir ve
umulan odur ki, bunlar1 halledebilirsiniz. Tehlikeler aym
derecede belirgindir. Kazanmak ve kendisi de cesur olan
goriigmeciyi etkilemek cesaret gerektirir. Béyle bir sorunun
daha az deneyimli veya daha ¢ekingen bir goriismeciyi ra-
hatsiz edecegini hayal etmek zor degildir. Her zaman oldugu
gibi, masanin 6biir tarafindan gelen isaretlere dikkat etmeli
ve iislubunuzu onlarinkine uyacak sekilde ayarlamalisimiz.
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Oday: sunu yapmadan terk etmeyin...

Is goriigmesinin diger bitiin alanlarinda oldugu gibi,
miilakat slirecinin son agamalarinda nasil davranacaginiz ko-
nusunda kesin bir fikir birligi yoktur. Bazi uzmanlar giiglii,
“satig-tarzinda” bir kapanig1 ve aktif bir gekilde pegini birak-
mamay1 savunurlar. Digerleri bunu 6zgiin olmamakla veya
daha ileri gidenler taciz etmekle bagdagtirirlar. Bu ihtilaflara
daha sonra deginecegiz ve 6zel durumunuza uygun yaklagim
i¢cin yolunuzu nasil bulacaginiz konusunda rehberlik edece-
giz. Ama oncelikle her ig arayanin aklinda tutmasi gereken
baz1 “yapilmasi gerekenler”i sunacagiz.

Goriigmeciye sonraki adimlan ve ige alim siirecinin za-
man ¢izelgesini agik¢a sordugunuzdan emin olun. “Miilakat
siirecinin sonraki adimlariyla ilgili bilgi verebilir misiniz?”
ve bunu takip eden, “Ne zaman bir karara varilmasini bek-
liyorsunuz?” seklindeki basit sorular, ne zaman haber ala-
bileceginizi 6grenmenizi saglayabilir. Ayrica miilakatgimin
tiim iletigsim bilgilerinizi igeren bir kartvizitini aldigimizdan
da emin olun.

Bu sosyal medya ¢aginda, bazi uzmanlar ige alim yoneti-
cisi ile LinkedIn iizerinden baglanti kurmak istemenizi 6ne-
rirler. Bu, gelistirdiginiz dostane iligkiye ve goriigmecinin
kigisel tarzina ¢ok baglidir. Eger size akran gibi davranan ve
teknoloji meraklis1 gibi gériinen bir goriismeciyle, 6zellikle
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sektor trendlen veya diger baghiklar hakkinda ilgi gekici bir
sohbetiniz olmugsa ve makul bir gekilde ilging malzemeleri
gondermek veya konugmaya sonradan internet iizerinden
devam etmek istiyorsaniz, bu iyi bir fikir olabilir.

Eger miilakat1 yapan kisi ¢ok resmi veya mesafeli davran-
diysa, internet iizerinden baglanti kurmay: teklif etmeden
once dikkatlice diigiiniin, ¢iinkii bu talebi garip veya 6ne
cikmaya ¢alismak olarak alabilirler.

Bunlara dikkat etmenizden sonra, size sadece hos bir ge-
kilde ¢ikis yapmamz kalir. Baglangig i¢in gegerli olan tavsiye-
ler son igin de gegerlidir. Giiliimseyin ve goriigmeciyle sika
siki tokalagin. (Elinizden geleni yapmadiginiz1 diigiiniiyor-
saniz sakin 6ziir dilemeyin.) Zaman ayirdiklan icin tesekkiir
edin ve gidin.

Disan gikarken yol iistiinde resepsiyoniste sicak bir ve-
dayr unutmaymn. Bu elbette 6ziinde genel bir nezaketten
ibarettir ama kiigiik bir igyerindeyseniz, o resepsiyonist siz
gider gitmez hemen miilakat odasina kosturup gériigsmeciye
miilakatin nasil gegtigini sorabilir. Onlarin da kendi fikirle-

riyle lafa karigsmayacaklarim1 sanmayin.
Tesekkiir notu ikilemi

“Bitirme” ile ilgili tartigmali durumda ikinci konu da te-

sekkiir notu meselesidir.
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Tegekkiir notunun gerekliligi tartisma konusu bile degil-
dir. Bir CareerBuilder aragtirmasi, ige alim yoneticilerinin
%15’inin tegekkiir notu almadiklar aday1 tamamen g6z ardi
edecekleri, diger bir %32’nin ise daha az ciddiye alacag y6-
niindedir.

Bir sekilde tesekkiir etmek bir zorunluluktur ama bazi
kigiler 6n plana ¢ikmak igin el yazisiyla yazilmig bir tesekkiir
notunu tavsiye ederken digerleri boéyle bir seyin umutsuzluk
ifade edecegini sdylerler. Bu her seye hayir diyenler bunun
yerine basit bir e-postay1 savunurlar.

Herkes gibi, miilakatiniz1 yapan kisi de mesgul biridir ve
goriisme odasindan ¢ikar ¢ikmaz goérevler, talepler ve soru-
larla bombardimana ugrayacaktir. Bu da sizinle alakal hati-
ralann hizla silmeye baglayacaktir. Bu nedenle hiz gercekten
dnemlidir ve bu durum e-postay1 daha iyi bir secenek haline
getirir. Ama yine de bu bir kisisel tarz meselesidir; bu yiiz-
den miilakat1 yapan kiginin nabzini 6l¢iin. Bu kisi gergek bir
kigit mektuptan etkilenecek biri mi? Eger Gyleyse standart
bir e-posta tavsiyesine sarilmayin.

Ne yaparsaniz yapin ama Facebook mesaj veya cep te-
lefonu mesaj1 géndermeyin. Giiniin birinde e-postanin elle
yazilmig notlarin yerini almasi gibi yeni iletisim sekilleri de
geleneksel kanallarin yerini alabilir ama o giin heniiz gelme-
di. Simdilik, sosyal medya veya cep telefonu mesaji ile ileti-
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sim kurmak sizi deneyimsiz ve profesyonel olmaktan uzak
gosterir. LinkedIn aracihigh ile iletisim kurup kurmamaniz
gerektigi ise daha belirsiz bir konudur ve bekleyip kararla-
rin1 3greninceye kadar bunu akliniza bile getirmemelisiniz.

Tesekkiir notu ne icermeli? Esasen bitirirken olanlarla
aym geyleri icermelidir, bu ytizden tesekkiir notunuzu tam
olarak nasil ifade edeceginize karar vermek icin son sézlii
ifadenizin agiklik diizeyini rehber olarak kullamin. Miila-
katin birkag kilit noktasindan bahsetmek faydali olacaktir:
Daha once de konustugumuz gibi, bu rol en giiclii yonlerimden biri
olan miigteri iliskileri gelisimini vurguluyor, veya, Acacak oldugu-
nuz yeni tesisi ogrenmekten ozellikle heyecanlandim. Birikimleri-
min tepeden tirnaga yeni bir ekip kurmak icin ideal olduguna ina-
niyorum...

Ayrica bu is i¢in duydugunuz heyecani ve bu iste sivrile-
ceginizi diglinmenizin birkag kilit sebebini vurguladigimiz-
dan emin olun. Unutmayin ki herkes mesguldiir, bu yiizden
kisa tutun.

Durumu asiriya kacmadan takip etmek

Miilakatimiz1 giiglii ve hizh bir gekilde, inandirici ve kisa
bir tesekkiir notuyla bitirdiniz. Simdi sira beklemeye ve du-
rumu takip edip etmeyeceginiz veya ne zaman takip edece-
ginize geliyor. Burada tartismali bir durum yoktur. Herkesin
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tavsiyesi aym seyden ibarettir: Bir tacizci gibi gériinmeden
ve rahatsizlik vermeden, miilakati yapan kisinin aklinda 6n
planda kalmak i¢in elinizden geleni yapin.

Ama prensip agik oldugu halde uygulamak zordur.

Hem zamanlama hem iletisim yontemi baglaminda go-
riigmecinin pesini birakmamak iyi bir temel kuraldir. Umu-
lur ki miilakatin sonunda miilakat siirecinin sonraki agama-
larinin zaman cizelgesini sormus olun. Gériismeci iki hafta
icinde bir karara varmak istediklerini sGylerse, son tarihin
bitisinden sonra baglanti kurup séyle s6ylemek son derece
mantiklidir:

Ayn on besinde bir karara varacagumizdan bahsetmistiniz, bu
ylizden basvurumun gidigsatin1 kontrol etmek istedim. Bu pozisyonla
hala cok ilgileniyorum, bu yiizden karara varmanizi kolaylastiracak
tlave bilgi saglayabilirsem liitfen bana haber verin.

Belki de kasa siire iginde sirketin kendi i¢inde bir gecikme
oldugunu (buna ¢ok sik rastlanir) ve iglerin bir iki hafta daha
siirmesi gerekecegini duyarsiniz. Bunu cesaret verici olarak
degerlendirin. Rekabetteki adaylardan biri degilseniz sizi ha-
berdar etme zahmetine katlanma ihtimalleri zayiftir, onlar-
dan bir haber ¢ikmadig: takdirde, s6z ettikleri siire bitince
nazikge tekrar sormaktan ¢ekinmeyin. Bununla birlikte, bir
tesekkiir mektubu yolladiktan ve ¢abucak bunun takibini
yaptiktan sonra tamamen bir sessizlik siireciyle karsilagsma-
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niz miimkiindiir. Simdi biitiin irade giiciiniizii toplama ve
tekrar temasa gegme diiglincesine direnme zamamdir.

Bunu flortlegmeye benzer olarak diigiintin. Birini arar-
sanmiz ve o kigi sizi geri aramazsa bir kere daha deneyebilir-
siniz. Ama ondan sonra da aramaya devam ederseniz, genel
kam rahatsiz edici olmaya bagladigimz yoniindedir. Eger size
geri donmek isteselerdi, bunu yaparlardi. Miilakat sonucu-
nu takip konusunda da benzer prensipler gecerlidir. Rahat-
sizlik vererek, eziyet ederek veya simri agan- tacizci takipgi
durumuna diigserek kazanilacak bir gey yoktur. Flortlegsmede
oldugu gibi bu da zordur ve randevulagmada oldugu gibi
bunda da aymi tavsiyeler gecerlidir. Telefonun yaminda otu-
rup beklemeyin! CV’nizi piyasada dolagtirmaya devam edin,
kisisel baglantilarmmizi devam ettirin ve hayatiniza devam
etmeye hazirlanin. Bu isi gergekten isteyip istemediginizi
dikkatlice diigiiniin. Mesgul olursamiz beklemek daha kolay
olur.

Sonucu takibin zamanlamasit s6z konusu oldugunda,
miilakati yapan kigiyi takip etmenin yani sira tercth ettikleri
iletisim kanallariyla sizi yonlendirmelerine izin verin. Ge-
nellikle, en iyisi ge¢mis uygulamalar1 takip etmektir: Eger
normalde e-posta atiyorlarsa, siz de 6yle yapmalisimiz; hizh
telefon konusmalarimi tercih ediyorlarsa, telefon acin. Bir
uyan: Giiniimiizde pek ¢ok is ilam1 adaylardan 6zellikle te-
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lefon etmemelerini istiyorlar. Agikg6z davraniyor degiller;
bu sizin girigsimcilik veya cesaretinizi test etmek degildir.
Gergekten telefonla aranmaktan rahatsiz olmaktadirlar. Bu
yiizden aramayin.

Bekleme hakkinda son bir s6z: Bu siiregte sirketin, refe-
rans gosterdiginiz kigileri aradigimiz1 duyabilirsiniz. Bunu ig
teklifinin gelmek iizere oldugu konusunda bir igaret olarak
mu almalisimiz? Ne yazik ki cevap hayirdir. Bu kesinlikle en
iyi bir avu¢ adaydan biri olmaniz anlarmina gelmektedir ama
cogu sirket 6nde giden adaylarin referanslarini kontrol eder.
Béyle bir durumda cesaretiniz artsin ama heniiz bir sonuca

varmayin.

Ya hayiwr demektir... ya da hicbir sey

Bazi insanlar diipediiz kabadir ve ne yazik ki bu tutum ige
alim yoneticilerine de uzanir. Bekleyip bekleyip bir sirketten
haber almamak ne yazik ki oldukg¢a yaygindir. Bazi istihdam
aragtirmalari, yaridan fazla ig arayamin miilakattan sonra sa-
gir edici bir sessizlik deneyimlediklerini ileri siiriiyor. Sirket
acisindan bu tarz bir davranisin higbir gecerli bahanesi ola-
maz ama bu durum bu davranigi olagandis1 kilmiyor.

Miilakat sonrasi belirsizlik icinde kalmak son derece sinir
bozucu olabilir. Bunu kafaya takmamaya ¢alhigin. Aday segi-
minin girket icinde ve insan kaynaklarindaki siireci genellik-

357



le adayin beklediginden daha uzun siirer; bu ylizden uzunca
bir bekleyis sansinizin tamamen yok oldugu anlamina gel-
mez. Ama haftalar aylara déniigmiigse ve girketten hili bir
ses citkmamuigsa, artik igin pesini birakmanin zamamn gelmig
demektir. Bu gérmezden gelinmeyi iizerinize alinmayin. Ige
alinmamamzin biitgce meseleleri, personelin yerlerinin de-
gistirilmesi gibi girket i¢i meselelerle ilgili diizinelerce sebebi
olabilir. Reddedilmek de siirecin bir pargasidir -hatta bu ret
cevabi size agikga haber verilmese bile- bu yiizden zor olsa
bile, cesaretinizin kirilmasina izin vermeyin.

Bu tavsiye sirketin dogru seyi yapmasi ve sizi arayarak
secilmediginizi bildirmesi durumunda bile esit derecede ge-
cerlidir. En azindan bu durumnda, size performansimz hak-
kinda geribildirim veya aldiklar karar i¢in mantikl1 bir sebep
sunarlarsa, bu bilgiyi bir sonraki sefer i¢cin miilakat becerile-
rinizi geligtirme yolunda kullanabilirsiniz. Ama miilakatin,
birbirine iyi uyan adaylarla sirketlerin bir eglesme siireci ol-
dugunu unutmayin. Belirli bir sirketle en iyi uyusan aday
olmamaniz sizde bir problem oldugu anlamina gelmez. Siz
biiyiik resmi goren ve stratejik diisiinen biriyken onlar sade-
ce detay odakli birini artyor olabilirler. Yani iki tarafin da bir
hatasi yoktur, sadece iyi bir eglesme olmayabilirsiniz.

Cevap evetse
Tebrikler! Bir igse kapag atmak hi¢cbir zaman kolay olma-
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Para ozellikle dnemli degildi. Statii ve gii¢ de &yle.
Onemli olan kisi ile yaptig isin uygunlugu idi.

“Yetmiglerin sonlarinda, memnuniyetin ebeveynin sosyal
sinifi veya kiginin kendi geliri ile anlamh bir ilgisi olmadigini
bulduk,” diye yorumda bulunuyor Vaillant. “Basar1 agisin-
dan dnemli olan tek gey iginizden memnun olmamzdir.”

Mesleki mutlulugu kazanmak, Andy Summers’in ulus-
lararas1 begenisini ya da Richard Brandson’un servetini ka-
zanmak degildir. Mesleki mutluluk kendiniz i¢in dogru igi
bulmakur. Is aramanin bu temel gergegini anlarsamz —yani
kabiliyetlerinizi ve tercihlerinizi igverenin ihtiyaglariyla es-
lestirmeniz— iki 6nemli gercek agikliga kavusur.

Ilk olarak, yalan beyana ve uydurmaya gerek yoktur. Ken-
dinize veya potansiyel igverenlerinize kars: kisiliginiz, bece-
rileriniz veya tercihleriniz konusunda pek diiriist olmamak
sizi o an igin parlak bir pozisyona veya bir digerine yaklagti-
rabilir. Ama “hayalinizdeki ige” giden yolda yitksekten atarak
ilerlemek istiyorsaniz, eger bu is gercekten ihtiyaglarimiz ve
kabiliyetlerinizle eglesmiyorsa, bu gergekten sizin “hayali-
nizdeki is” degildir. Sonug zaman ilerledikge sizi mutluluk-
tan daha da uzaklastiracaktir. Ayrica igvereninize ve meslek-
taglariniza da rahatsizlik vermis olacaksiniz.

Ikinci olarak, yalan séylemeye gerek yoktur. Siz yeterlisi-
niz. Eger ilk hakikat diiriist olmama konusundaki uyarysa,
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Kirsty Marsh, Richard Marsh, Alina Martsak, Catherine Maskell,
Yvonne May, Paul Maynard, Mandy Mbelu, Stephen McCarty,
Lou McCaul, Maria McElvenney, Alastair McFarlane, Daniel Mc-
Lean, Danielle McNulty, John McNulty, Jon Meeks, Sarah Me-
garity, Afrecia Meikle, Josh Menham, Madeleine Menzies, Sophie
Mercer, Tom Millar, Jonathan Mills, Ian Molloy, Natasha Mona-
ghan, Tania Monks, Amy Moore, Kieran Moore, William Moore,
Jenny Morgan, Georgina Morley, Sarah Mortimer, Norma Mul-
ligan, Adam Munro, Lee Murphy, Meg Murphy, Donna Murrell,
Sera Myung, Joe Neilson, Barbara Nesbitt, Jaret Nicholls, Shane
Nicholson, Tracey Noblett, Gail Norman, Amy Norris, Dee Nsu-
buga, Anna O’Neill, Russ Oliver, Damien Ollerhead, Chimezie
Onyirioha, Alex Osborne, Anna Otubambo, Valentina Pangratiou,
Tiffany Parradine, Cristina Pastor, Lisa Patient, Daniel Paul, Nata-
lie Paul, Paul Pegler, Liz Penemo, Leigh Penfold, Rui Pereira, Phil-
lipa Perry, Jo Pertwee, Max Peters, Sophie Peterson, Leigh Phillips,
Anish Pillai, Joanne Pink, Bill Porter, Richard Post, Adrian Pot-
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kins, Emma Potts, Dave Poulter, Chris Powell, Wendy Prangnell,
Justin Preston, Andrew Price, Sam Proctor, Richard Pucci, Oliver
Queisser, Stuart Quinn, Dominic Quirke, Jon Rabbett, Shuborna
Rahman, Angela Raja- Ross, Rina Rathod, Matt Ratledge, Vita-
liya Raubaite, Ben Read, Abi Reed, Nicola Reed, Tabitha Reed,
Debbie Reeves, Emma Reid, Lizzy Reid, Mark Rhodes, Tristan M.
Rich, Sonia Richards, Zoe Richards, James Richardson, Matthew
Richardson, Myra Rickard, Mark Ridley, David Roach, Sandy Ro-
ach, Christopher Roberts, Emma Roberts, Karl Roberts, Megan
Roberts, Helen Robertson, David Robinson, Drew Robinson, Ed
Robinson, Ella Robinson, Helen Robinson, Ray Robinson, Sop-
hie Robinson, Julie Rose, Michael Round, Matthew Rowe, John
Rowlands, Jez Rule, Krishna Ruparelia, Matt Rushton, Melissa
Russ, Andrew Russell, Simon Ryan, Aimee Ryder, Matt Ryder,
Matthew Sagar, Rav Sall, Katrina Salter, David E. Salva, Amar San-
dhu, Jeff Scott, Paul Scott, Rory Scott, Navaz Sethna, Luke Sewell,
Manal Shamallakh, Tyler Shane, Suraj Sharma, Matt Sharman,
Ruth Shaw, John Shenton, Chloe Sheppard, Russell Singh, Har-
pal Sira, David Slatter, Ursula Sloan, Jason Smith, Martin Smith,
Richard Smith, George Sofokleous, Rakhee Soni, Phil Southern,
Melinda Spencer, Mihaela Spirova, Con Stack, Cath Stanway,
Lucy Stephens, Carly Stewart, Howard Stiles, Sarah Stimson,
Rachael Stones, Lydia Stott, Kate Stratful, Emma Strong, Mark
Stuart, Beau Sukpran, Joe Sweeney, Nick Tagg, Paul Talbot, Chloe
Taylor, Janet Taylor, Michelle Taylor, Nancy Taylor, David That-
cher, Marie- Clara Thaureux, Dunstan Thomas, Esme Thomas,
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James Thomas, Miles Thresher, Daniel Tindal, Suzie Tobias, Da-
vid Todd, Linda Tomlinson, Gilly Trevena, David Trewin, Ash-
ley Trunley, Kirsty Turnbull, Chris Turner, Martin Turner, Ruth
Turmer, Marcus Tutin, Bharti Vadher, Tasha Valenzuela, Rachael
Varney, Nicola Vaughan, Christos Vayonitis, Marianela Vermeer,
Amanda Vickers, Ruth Victorin, Rupal Vyas, Lee- Ann Wadding-
ton, Raju Wahid, Laura Wainwright, Hayley Walker, Sue Walker,
Jessica Walsh, Steve Walters, Jenny Walton, Victoria Ward, Esther
Ware, Martin Warnes, Chris Warren, Diane Warren, Dona Warren,
Glenn Watts, Leslie Weare, Krystina Webb, Sarah Webb, Duncan
Welch, Andrew Welsh, Dean Whittington, Huw Williams, Peter
Williams, Stephen Wilshaw, Karen Wilson, Simon Wilson, John
Window, Nannette Windsor, Adam Woodbridge, Gladys Wright,
Tracy Wright, Greg Wyatt, Paul Young.

Eger siz de yakin zamanda bir miilakata girdiyseniz liitfen bana
james(@jamesreed.com tizerinden email atin veya #WhyYou has-
htag’iyle tweet atarak size sorulan sorulan bana haber verin. Yar-
dimlariniz ¢cok makbule gececegi gibi gelecek basimlan da ¢ok
daha acgiklayia kilacaktir.
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