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			“Beş yıldızlı bir VAY! Bu muhteşem, iç açıcı kitap kelimenin tam anlamıyla dünyayı değiştirebilir. Sadece okumakla kalmayın. Kullanın. Şimdi.” 

			— TOM PETERS, IN SEARCH OF EXCELLENCE ADLI ÇOK SATAN KİTABIN YAZARI

			“Yaratıcı kâşifler için vazgeçilmez bir saha rehberi. Bu çarpıcı kitap en çok ihtiyaç duyduğunuz anda yaratıcı kaslar geliştirmenize yardımcı olacak.”

			—TODD SPALETTO, BAŞKAN, THE NORTH FACE 

			“Yaratıcılık büyü değildir, beceridir. Bu kitabı alın ve hemşirelerden bankacılara, öğretmenlerden bilgisayar bilimcilerine, herkesten daha çok insana eğitim vermiş bu iki kardeşten beceriyi öğrenin.”

			—CHIP HEATH, MADE TO STICK, SWITCH VE DECISIVE ADLI KİTAPLARIN YAZARI

			“Steve Jobs’un yaratıcılık üzerine açılış konuşması ile modern çağın What Color Is Your Parachute? kitabı arasında bir kesişme noktası olan Kelley kardeşler, inovasyon yapacak özgüven arayışında olan “ben yaratıcı değilim” tarzı iş liderleri ve profesyonelleri için basit ama etkin araçlar sunuyorlar.”

			— JOHN MAEDA, BAŞKAN VE CEO, RHODE ISLAND TASARIM OKULU

			“Bu, yaratıcılık hakkında mutlaka ihtiyaç duyacağınız tek kitaptır.”

			—GUY KAWASAKI, APE: AUTHOR, PUBLISHER, ENTREPRENEUR ADLI KİTABIN YAZARI

			“Tüm sektörlerde olduğu gibi konaklama sektöründe de çalışanları ve konukları (müşterileri) çekmenin can damarı yaratıcılık ve markanızı her etkileşimle güçlendirmenize olanak tanıyan kapasitedir. Bu kitap çalışanlarla ve müşterilerle güçlü ilişkiler kurmanıza yardımcı olurken markanızın anlamlı kalmasını sağlayabilir.”

			— MARK HOPLAMAZIAN, BAŞKAN VE CEO, HYATT HOTELS CORPORATION

			“Tom ve David yaratıcılık işinde olan herkesin mutlaka okuması gereken pratik, faydalı ve cömert bir kitap toparlamışlar.”

			—SETH GODIN, THE ICARUS DECEPTION ADLI KİTABIN YAZARI

			“Kelley kardeşlerin girilmez gibi görünen alanlarda (örneğin sağlık sektörü) inovasyon yapma kabiliyetlerine uzun zamandır hayranım. Şimdi işte ve özel yaşamlarımızda karşılaştığımız karmaşık sorunlara en iyi çözümleri bulmak için ihtiyaç duyduğumuz araçları paylaşarak ve özgüveni aşılayarak bu gücü hepimizde serbest bıraktılar.” 

			— GARY L. GOTTLIEB, M.D., BAŞKAN VE CEO, PARTNERS HEALTHCARE SYSTEM

			“David ve Tom, hepimizi monotonluktan kurtulup inovasyon yapma ve yaratıcı olma cesareti göstermeye zorlayan, içgörüsel bir kitap yazmışlar.” 

			— TIM KOOGLE, ESKİ BAŞKAN VE CEO, YAHOO 

			“Yaratma cesareti ve özgüveninin yanı sıra özgün içgörü edinme kabiliyeti muazzam bir pratik önem taşır ve bu yeni kitap herkesi bunun nasıl olduğunu öğrenmeye yolladığım ilk yer.”

			— RICHARD MILLER, BAŞKAN, OLIN COLLEGE

			“David ve Tom Kelley bize ilkokul yaratıcılığı ile iş dünyasının pragmatizmi arasında nasıl zahmetsizce dans edileceğini gösteriyorlar.”

			— JOE GEBBIA, ORTAK KURUCU, AIRBNB
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			Bize yaratıcı fikirlerimizi ifade etme özgürlüğü 
ve harekete geçme özgüveni veren 
annemize ve babamıza…

		

	

		
			ÖNSÖZ
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			Bu kitap, tüm yaşamları boyunca birbirine çok yakın olan iki kardeş tarafından yazılmıştır. Küçük bir şehir olan Ohio’da yetişmiş çocuklar olarak, yazları aynı küçükler ligi takımlarında oynadık ve kışları birlikte kardan kaleler inşa ettik. On dört yıl boyunca aynı odayı paylaşıp Orta Batı’da son derece popüler olan bodrum kat tarzı budaklı çam duvarlara spor otomobillerin posterlerini astık. Aynı ilkokula gittik, aynı izci oymağına katıldık, Erie Gölünde ailece tatil yaptık ve bir keresinde anne babamız ve iki kız kardeşimizle Kaliforniya’ya kamp yapmaya gittik. Birçok şeyi parçaladık ve bazılarını tekrar birleştirdik. 

			Ancak yakın ilişki ve örtüşen yaşamlar yollarımızın aynı olduğu anlamına gelmiyor. David her zaman biraz sıra dışı olmuştur. Lisede en sevdiği ders sanattı. Arkadaşlarıyla Sabers adlı bir rock grubunda çaldı. Carnegie Mellon’da yıllık Bahar Karnavalı için müzik kutusu ve sarkaçlı saat gibi dev kontrplak yapılar inşa etti. Arkadaşlarıyla yaz boyu inşaat işleri yapabilmek için (Yıldız Savaşları’nın sinemalarda gösterime girdiği ay) Intergalactic Destruction Company (Galaksilerarası İmha Şirketi) adlı bir firma kurdu. Sırf eğlenmek için, anne babamızın evinin arka duvarına, kırk yıl sonra halen orada olan, üç geniş yeşil şerit boyadı. Ayrıca her zaman türünün tek örneği olan hediyeler yaratmayı sevdi; mesela kız arkadaşı için hangi tuşa basarsa bassın sadece kendi numarasını arayan bir telefon yaptı. 

			Diğer yandan, Tom daha geleneksel görünen bir yol izledi. Üniversitede temel bilimler okuduktan sonra, hukuk fakültesine gitmeyi düşündü, bir süreliğine bir muhasebe firmasında çalıştı ve General Electric’te IT ile ilgili bir rol üstlendi. MBA diplomasını aldıktan sonra yönetim danışmanı olarak yoğun şekilde hesap çizelgeleriyle uğraştığı bir pozisyonda çalıştı. Kariyeri boyunca, genellikle hem günlük görevler açısından, hem de uzun vadede izleyebileceği yol açısından öngörülebilir işler yaptı. Ardından tasarım dünyasına girdi ve çizgilerin dışını boyamanın daha eğlenceli olduğunu keşfetti.

			Bütün bu zaman zarfında birbirimizden hiç uzaklaşmadık ve aramızda sekiz bin millik bir mesafe olduğunda bile çoğu hafta birbirimizle konuştuk. David daha sonra adı IDEO olacak tasarım ve inovasyon firmasını kurduğunda, daha işletme fakültesinde okuyan Tom yardım eli uzattı ve 1987’de tam zamanlı olarak şirkete katıldı. O tarihten beri, sürekli büyüyen şirkette birlikte çalışıyoruz: David CEO ve sonrasında yönetim kurulu başkanı olarak görev alırken Tom pazarlama, iş geliştirme ve öykü anlatımı dahil çeşitli liderlik rolleri üstleniyor.

			Bu kitabın öyküsü, Nisan 2007’de, daha büyük olan David’in doktorunun arayarak tıp sözlüğünün en ürkütücü, en korkutucu kelimelerinden birini telaffuz etmesiyle başlıyor: kanser. Telefon geldiğinde kızının dokuz yaşındaki arkadaşlarının sırt çantalarının yeniden tasarlanması hakkında düşünmelerine yardımcı oluyordu ve bu yeni aksilikle uğraşmak üzere oradan ayrılmadan önce genç öğrencilerle bir saat daha geçirmeyi başardı. David’e yassı hücreli karsinom, yani gırtlak kanseri teşhisi konmuş ve bu çetin sınavdan sağ çıkma ihtimalinin yüzde 40 olduğu söylenmişti.

			O sırada, Tom Brezilya’da iki bin yönetici için hazırladığı sunumunu yeni bitirmişti. Sahne arkasına oturmuştu ki yeni açtığı cep telefonu neredeyse anında çaldı. David’e konulan teşhisle ilgili üzücü haberi aldığında, Güney Amerika yolculuğunu yarıda kesip doğru havaalanına gitti. Yapabileceği pek bir şey olmadığını biliyordu ama eve gidip David’i görmeliydi. 

			Her zaman yakın olmuştuk ama David’in hastalığı o yıl aramızdaki bağı daha da sağlamlaştırdı. Kemoterapi, radyasyon, hidrasyon, morfin ve en sonunda ameliyatla geçen sonraki altı ay boyunca, neredeyse her gün görüştük ve bazen hiç durmadan konuştuk, bazen de neredeyse tek bir kelime bile etmeden saatlerce öylece durduk. Stanford Kanser Merkezinde, yollarımız kanserle savaşlarını kaybeden hastalarla kesişti. Zamanın David için de daralıp daralmadığını merak etmekten kendimizi alamadık.

			Bu korkunç hastalığın iyi bir yanı varsa, o da kanserin insanı derin derin düşünmeye zorlaması, yaşamınızdaki amacı ve anlamı değerlendirmeye yöneltmesidir. Kanseri yenen tanıdıklarımız, sonrasında yaşama farklı baktıklarını söylüyorlar. O yılın sonlarına doğru, David ameliyattan çıktıktan sonra, kanseri yaşamlarımızın arka planına itebileceğimize dair ilk gerçek umut yeşerdi. Bu sevinçli olasılık karşısında, David yaşarsa, birlikte doktorların ya da hastanelerin olmadığı iki şey yapacağımıza yemin ettik: Önce, yetişkinliğimiz boyunca hiç yapmadığımız bir şey yapacak ve iki kardeş dünyanın herhangi bir yerine eğlence amaçlı bir yolculuk yapacaktık. İkincisi, fikirlerimizi birbirimizle ve dünyayla paylaşmamıza olanak tanıyacak bir projede yan yana çalışacaktık.

			Yolculuk, Tokyo ve Kyoto’da modern ve kadim Japon kültürünün en iyilerini keşfettiğimiz unutulmaz bir haftaydı.  Ortak projemiz ise şu anda elinizde tuttuğunuz kitabı yaratmak oldu.

			Neden yaratıcı özgüven hakkında bir kitap? Çünkü IDEO’da geçirdiğimiz otuz yılda, inovasyonun hem eğlenceli hem de kazançlı olabileceğini fark ettik. Ancak geride kalan yaşamınıza bakıp bırakacağınız mirası düşünmeye başladığınızda, insanlara yaratıcı kapasitelerini kullanma fırsatı vermenin değerli bir amaç olduğunu düşünüyorsunuz. David, 2007’de kanserle savaşının ortasında, hep aynı soruyu soruyordu: “Dünyaya ne yapmak için gönderildim?” Bu kitap, yanıtın bir kısmıdır: Mümkün olduğunca çok insana ulaşmak. Gelecek buluşçulara tutkularının peşinden gitme fırsatı sunmak. İnsanların ve kurumların tüm potansiyellerini serbest bırakmalarına ve kendi yaratıcı özgüvenlerini inşa etmelerine yardımcı olmak.

			David ve Tom Kelley 

		

	

		
			GİRİŞ
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İNOVASYONUN KALBİ

			“Yaratıcılık” kelimesini duyduğunuzda, ilk ne düşünürsünüz? 

			Çoğu insanın aklı hemen heykel, resim, müzik ya da dans gibi sanatsal faaliyetlere gider. 

			“Yaratıcı” ve “sanatsal” kelimelerini eşdeğer görebilirsiniz. 

			Mimarlara ve tasarımcılara yaratıcı düşünürler olmaları için ücret ödendiğine ama bunun CEO’lar, avukatlar ve doktorlar için geçerli olmadığına inanabilirsiniz. 

			Ya da yaratıcı olmanın kahverengi gözler gibi sabit bir nitelik olduğunu düşünebilirsiniz: ya doğuştan yaratıcı genlerin vardır ya da yoktur. 

			İnovasyonun ön saflarında otuz yıl birlikte çalışmış iki kardeş olarak, bu tür kavram hatalarını “yaratıcılık efsanesi” olarak görmeye başladık. Üstelik bu efsane çok fazla insan tarafından paylaşılıyor. Bu kitap, bu efsanenin tam tersinden bahsediyor. Kendi tabirimizle, “yaratıcı özgüven”den... Temelinde de hepimizin yaratıcı olduğu inancı yatıyor. 

			Gerçek şu ki, hepimizde kullanılmayı bekleyen çok büyük bir yaratıcı potansiyel var.

			Binlerce şirketin çığır açan fikirleri piyasaya sunmasına yardımcı olduk: Apple’ın ilk bilgisayar faresi, Medtronic’in yeni nesil ameliyat aletleri, Çin’deki North Face’in yeni marka stratejileri. Ayrıca yöntemlerimizin tıp, hukuk, ticaret, eğitim ya da bilim alanlarında faaliyet gösteren insanların yaşamlarını çarpıcı şekilde iyileştirecek yeni bir yaratıcı zihniyet oluşturmalarını sağladığını da gördük.

			İnovasyonun kalbinde, 
yaratıcı kapasitenize inanç yatar.

			Son otuz yılda, sayısız insanın yaratıcılıklarını besleyerek faydalı şekilde kullanmasına yardımcı olduk. Savaş bölgelerinden geri dönen askerlerin ihtiyaçlarına göre en uygun konutları yarattılar. Bir şirketin koridorlarından birinde geçici bir inovasyon takımı kurdular ve takım öylesine çok enerji, öylesine çok gürültü çıkardı ki şirket özel bir proje alanı tahsis etti. Gelişmekte olan ülkelerde yaşlı köylüler arasında tarama yapıp işitme cihazı takmaya yönelik düşük maliyetli bir sistem geliştirerek, tüm dünyada engelleyici düzeyde işitme kaybı bulunan 360 milyon insana fayda sağladılar. Yardım ettiğimiz insanlar farklı çevrelerden geliyorlardı ama tek bir ortak özellik taşıyorlardı: hepsi yaratıcı özgüven kazanmıştı.

			Özünde, yaratıcı özgüven, çevrenizdeki dünyada değişim yaratma kabiliyetinize inanmak demektir. Yapmayı amaçladığınız şeyde başarılı olabileceğiniz inancıdır. İnovasyonun kalbinde, bu özgüvenin, bu yaratıcı kabiliyete inancın yattığını düşünüyoruz.

			Yaratıcı özgüven, kas gibidir; çaba ve deneyimle güçlendirilip beslenebilir. Hedefimiz, içinizde bu özgüveni oluşturmaktır.

			“Yaratıcı bir tip” olduğunuzu düşünseniz de düşünmeseniz de, bu kitabı okumanın hepimizin içinde var olan yaratıcı potansiyeli serbest bırakıp daha fazlasından faydalanmanıza yardımcı olacağına inanıyoruz.

			HEMEN ŞİMDİ YARATICILIK

			Yaratıcılık, insanların genellikle “sanatsal” olarak değerlendirdiği alanlardan çok daha kapsamlı ve evrenseldir. Yaratıcılığı, hayal gücünüzü dünyada yeni bir şeyler yaratmak amacıyla kullanmak olarak görüyoruz. Yaratıcılık, yeni fikirler, çözümler ya da yaklaşımlar üretme fırsatı bulduğunuzda devreye girer. Biz herkesin bu kaynağa ulaşması gerektiğine inanıyoruz.

			Yirminci yüzyılın büyük bölümünde, “yaratıcı tipler” olarak adlandırılan tasarımcılar, sanat direktörleri ve metin yazarları ciddi tartışmalardan uzağa, çocukların masasına gönderildi. Bu arada, tüm önemli iş sohbetleri koridorun sonundaki yönetim kurulunda ve toplantı alanlarında ”yetişkinler” arasında yapıldı.

			Ancak on yıl önce gerçek dışı ya da sıra dışı görünen yaratıcı girişimler artık ana akım oldu. Eğitim düşünce lideri Sir Ken Robinson—“Okullar Yaratıcılığı Öldürüyor mu” sorusunu soran 2006 TED konuşması tarihin en popüler konuşmasıdır—yaratıcılığın “eğitimde okuryazarlık kadar önemli olduğunu ve onu da aynı statüde ele almamız gerektiğini” söyler.

			İş dünyasında, yaratıcılık inovasyon olarak kendini gösterir. Google, Facebook ve Twitter gibi teknoloji yıldızları, milyarlarca insanın yaşamlarını değiştirmek için çalışanlarının yaratıcılığını özgür bırakmıştır. Bugün, müşteri hizmetlerinden finansa kadar her alanda, insanlar yeni çözümler deneme fırsatı buluyorlar. Şirketler kurumun dört bir yanından çalışanların içgörülerine çaresizce ihtiyaç duyuyor. Yeni fikirler tek bir yöneticinin ya da bölümün tekelinde değil.

			İster Silikon Vadisinde, Şanghay’da, Münih’te ya da Bombay’da yaşayın, sarsıcı piyasa değişikliklerini çoktan hissetmişsinizdir. Çoğu işletme bugün büyümenin, hatta hayatta kalmanın sırrının inovasyon olduğunu biliyor. Bin beş yüzü aşkın CEO ile yapılan bir IBM araştırması, yaratıcılığın bugün küresel ticaretin karmaşıklığıyla karşı karşıya kalan işletmeler için en önemli liderlik yetkinliği olduğunu belirtiyor. Üç kıtada beş bin kişiyle yapılan bir Adobe Systems anketi, insanların yüzde 80’inin yaratıcı potansiyelin serbest bırakılmasını ekonomik büyümenin sırrı olarak gördüğünü ortaya koyuyor. Ancak bu insanların sadece yüzde 25’i kendi yaşamlarında ve kariyerlerinde yaratıcı potansiyellerini değerlendirdiklerini düşünüyor. Diğer bir deyişle, çok fazla yetenek israf ediliyor.

			Bu dengeyi nasıl değiştirebiliriz? Diğer yüzde 75’in yaratıcı potansiyelini serbest bırakmasına nasıl yardımcı olabiliriz?

			2005’te, David, Stanford’un lisansüstü eğitim birimlerinde geleceğin girişimcilerine rutin inovasyonlar yapmaya yönelik bir yöntem olan tasarım düşüncesini öğretmek amacıyla d.school’u (eskiden Hasso Plattner Tasarım Enstitüsü olarak biliniyordu) kurdu. Başlangıçta, en temel zorluğun kendilerini “analitik tipler” olarak gören insanlara yaratıcılığı öğretmek olacağını düşündük. Kısa sürede birlikte çalıştığımız insanların tümünde zaten fazlasıyla yaratıcılık olduğunu gördük.[1] Bizim işimiz, sadece yeni beceriler ve zihniyetler paylaşarak bu yaratıcılığı yeniden yakalamalarına yardımcı olmaktı.

			İnsanların hayal güçlerinin, meraklarının ve cesaretlerinin sadece küçük bir miktar pratik ve teşvikle hızla yenilenmesi karşısında hayrete düştük.

			Birlikte çalıştığımız insanlar için, yaratıcılık akışını açmak, arabayı el freni çekili olarak kullandığınızı keşfetmek ve aniden freni bırakıp yola özgürce devam etmenin nasıl bir his olduğunu anlamak gibidir. Bunu çalıştaylar sırasında yöneticilerde ya da bizimle omuz omuza işbirliğine giren müşterilerde çok sık görüyoruz. Daha önce inovasyonla ilgili seminerlere katılmışlar ve ne kadar yaratıcı olacaklarını—ya da olamayacaklarını—bildiklerine ikna olmuşlardır. Bu nedenle, doğaçlama alıştırma yapmak gibi belirsiz ya da alışılmadık bir noktaya geldiğimizde, birden akıllı telefonlarını çekip “gerçekten önemli” görüşmeler yapmak üzere çıkışlara yönelirler.

			Neden? Çünkü bu ortamdaki kabiliyetlerinden emin değildirler. İçgüdüsel olarak “yaratıcı bir tip değilim” savunmasına geçerler.

			Deneyimlerimize göre, herkes yaratıcı tiptir. İnsanların bir süre yönteme sadık kalırlarsa en sonunda şaşırtıcı şeyler yapacaklarını biliyoruz. Çığır açan fikirler ya da öneriler üretiyor ve bir ekiple yaratıcı çalışmalar yürüterek gerçekten buluşçu şeyler geliştiriyorlar. Düşündüklerinden çok daha yaratıcı olduklarını fark etmeleri karşısında şaşkınlığa düşüyorlar. Bu erken başarı kendileriyle ilgili görüşlerini sarsıyor ve daha fazlasını yapma isteği duymalarını sağlıyor.

			Yaratıcılığı sıfırdan geliştirmemiz gerekmediğini bulduk. Sadece insanların zaten sahip oldukları şeyi, dünya için yeni fikirler hayal etme—ya da böyle fikirleri temel alma—kapasitelerini yeniden keşfetmelerine yardım etmemiz gerekiyor. Ancak yaratıcılığın gerçek değeri, bu fikirlerle harekete geçecek cesareti gösterene kadar ortaya çıkmıyor. Bu düşünce ve eylem birleşimi, yaratıcı özgüveni tanımlıyor: yeni fikirler üretme kabiliyeti ve bunları deneme cesareti.

			Yirmi yılı aşkın süredir Dalai Lama’nın baş İngilizce çevirmeni olan Geshe Thupten Jinpa, kısa süre önce bizimle yaratıcılığın doğası hakkında bir içgörüyü paylaştı. Jinpa, Tibetçede “yaratıcılık” ya da “yaratıcı olma” terimlerinin karşılığı olmadığına dikkat çekti. En yakın çeviri, “doğal”dı. Diğer bir deyişle, daha yaratıcı olmak istiyorsan, daha doğal olman gerekiyor. Kreşte hepimizin yaratıcı olduğunu unutuyoruz. Hepimiz oyunlar oynadık, deneyler yaptık ve korkmadan ya da utanmadan tuhaf şeyler denedik. Bunları yapmamamıza neden olacak kadar şey bilmiyorduk. Sosyal dışlanmanın korkusu, büyüdükçe öğrendiğimiz bir şeydir. Onlarca yıl sonra bile yaratıcı kabiliyetlerimizi böylesine hızlı ve güçlü şekilde geri kazanmamız bu nedenle mümkündür.

			Yaratıcılığın şanslı azınlığın keyfini süreceği nadir bir lütuf olmadığı—insanın düşüncelerinin ve davranışlarının doğal bir parçası olduğu—artık ortada. Birçoğumuzda engelleniyor. Ama serbest bırakılabilir. Üstelik bu yaratıcı kıvılcımın serbest kalması siz, kurumunuz ve toplumunuz açısından çok daha kapsamlı sonuçlar doğurabilir.

			Yaratıcı enerjimizin en değerli kaynaklarımızdan biri olduğuna inanıyoruz. En inatçı sorunlarımızın bazıları buluşçu çözümler bulmamıza yardımcı olabilir. 

			EYLEME GEÇEN YARATICI ÖZGÜVEN

			Yaratıcı özgüven, dünyayı yeni yaklaşımlar ve çözümler üretecek şekilde yaşamanın yoludur. Herkesin yaratıcı özgüven kazanabileceğini biliyoruz. Buna farklı çevrelerden ve kariyerlerden gelen insanlarda tanıklık ettik. Laboratuvarlarındaki bilim insanlarından Fortune 500 şirketlerindeki üst düzey yöneticilere kadar herkes yaşama farklı şekilde, yeni bir görüş açısı ve daha farklı araçlarla yaklaşabilir. Aşağıda yaratıcı özgüveni kucaklayan insanlara birkaç örnek bulabilirsiniz:

			Yaratıcı enerji 
en değerli kaynaklarımızdan biridir.

			• Eski bir Olimpiyat sporcusu, havayolu sektörüne girdi ve şirketinin kriz yönetimi sorunlarıyla başa çıkabileceği özgüveniyle harekete geçti. Pilotlar, hareket memurları, mürettebat planlayıcıları ve diğerlerinden oluşan bir gönüllü çalışma grubu kurarak, hava durumundan kaynaklanan uçuş aksaklıklarında izlenecek prosedürlerin prototipini oluşturdu ve yüzde 40 daha hızlı toparlanma süresi sağladı.

			• Irak ve Afganistan’da görev yapmış bir yüzbaşı, bir araya getirdiği 1700’ü aşkın kişinin yerel toplumda trafiğe kapalı alışveriş bölgesi oluşturulması amacıyla dilekçe vermesini sağlayarak etki yaratmak için general olmaya gerek olmadığını gösterdi.

			• Bir davanın çıplak gerçeklerinin ötesine geçen bir hukuk fakültesi öğrencisi, eğitim amaçlı mahkemesinde insan merkezli bir yaklaşım benimsedi. Jüri üyelerinin olay yerinde olduklarını ve bunun yaşatacağı duyguları hayal etmelerini sağladı. Empatilerinden yararlanarak kazandı—jüri ilk kez söz konusu davada onun tarafını tuttu.

			• Eski bir kamu yöneticisi, Washington’da üye sayısı bini aşan bir halk inovasyon hareketi başlattı. Çalıştaylar ve ağ kurma faaliyetleriyle, örgütsel değişime ilişkin yeni görüş açısını diğer liderlere ve hevesli girişimcilere yayıyor.

			• Kırk yıllık deneyimin ardından, bir ilkokul öğretmeni, ders programını tasarım projeleriyle yeniden yapılandırdı. Soyut konular öğretmek yerine, aynı konuları kapsayan ama öğrencilerinin masalarından kalkıp daha eleştirel şekilde düşünmelerini sağlayan projeler oluşturdu. Sınav sonuçları yükseldi ama daha önemlisi, anne babalar çocukların daha katılımcı ve sorgulayıcı olduklarını fark ettiler. 

			Zihniyetinizi değiştirmeniz için 
kariyer değiştirmeniz ya da 
Silikon Vadisi’ne geçmeniz gerekmez.

			Zihniyetinizi değiştirmeniz için kariyer değiştirmeniz ya da Silikon Vadisine geçmeniz gerekmez. Tasarım danışmanı olmanız ya da işinizden ayrılmanız da... Dünyanın daha yaratıcı karar vericilere, ofis müdürlerine ve emlak komisyoncularına ihtiyacı var. Mesleğiniz ne olursa olsun, işinize yaratıcılıkla yaklaşırsanız, en sonunda yeni ve daha iyi çözümler, daha çok başarı elde edersiniz. Yaratıcı özgüven, zaten yaptığınız işte size esin kaynağı olabilir—çünkü mevcut tekniklerinizden hiçbirini terk etmek zorunda kalmadan, sorun çözme uygulamalarınızı geliştirecek yeni bir araç kazanırsınız.

			Hastalarıyla empati kurmanın ve yüzeysel semptomların daha ötesine bakarak onları daha etkili şekilde tedavi etmenin yeni yollarını bulan doktorlarla konuştuk. Yöntemlerimizi yetenekli insanlar ve onlara en çok ihtiyaç duyan şirketler arasında yeni eşleştirmeler bulmak için kullanan personel alım yöneticileriyle konuştuk. Toplumdaki insanların akıl karıştırıcı başvuru formlarını anlamalarına yardımcı olmak için insan merkezli yaklaşımlar kullanan sosyal hizmet görevlileriyle konuştuk.

			Yaratıcı özgüveni olan insanlar, çevrelerindeki dünya üzerinde daha büyük bir etki yaratırlar—ya çocuklarının okuluyla ilgilenirler, ya bir depo odasını hareketli bir inovasyon alanına dönüştürürler ya da sosyal medyayı daha çok kemik iliği bağışçısı toplamak için kullanırlar.

			Efsanevi psikolog ve Stanford profesörü Albert Bandura’nın gösterdiği gibi, inanç sistemlerimiz eylemlerimizi, hedeflerimizi ve algımızı etkiler. Değişimi etkileyebileceklerine inanan insanların giriştikleri işte başarılı olmaları daha olasıdır. Bandura, bu inanca “öz-yeterlik” der. Öz-yeterliği olan insanlar gözlerini daha yükseğe diker, daha çok çabalar, daha uzun süre azmeder ve başarısızlık karşısında daha çok direnç gösterirler.

			İnovasyon dünyası ve yaratıcı özgüvenle ilgili pratik deneyimlerimiz, onun bulgularıyla hayli uyuşuyor. İnsanlar yaratıcılıklarını engelleyen korkularını aştıklarında, her türlü yeni olasılık ortaya çıkar. Başarısızlık ihtimali karşısında felç olmak yerine, her deneyimi ders alabilecekleri bir fırsat olarak görürler. Kontrol etme ihtiyacı, bazı insanların bir projenin planlama aşamasına saplanıp kalmasına neden olur. Yaratıcı özgüven sayesinde, belirsizlikten rahatsız olmazlar ve eyleme geçebilirler. Statükoyu ya da başkalarının haklarında söylediklerini kabullenmek yerine akıllarından geçeni özgürce ifade eder ve mevcut iş yapma yollarını sorgularlar. Daha büyük cesaretle hareket eder ve engellerle mücadelede daha büyük azim sergilerler.

			Bu kitabın yaratıcılığınızı durduran zihinsel engelleri aşmanıza yardım edeceğine inanıyoruz. Bölüm bölüm, size özgüvenle yeni fikirlerin peşinden gitme gücü verecek araçlar sunacağız. Paylaşacağımız hikâyeler, yöntemler ve uygulamalar, her yerde yaratıcı düşünürlerle onlarca yıllık işbirliklerine dayanıyor ve bunların size yardımcı olacağına inanıyoruz.

			YARATICI ÖZGÜVEN ARAYIŞI

			Bugün, yazar olarak görevimiz, mümkün olduğunca çok insanın yaratıcı potansiyelini yeniden keşfetmesine yardımcı olmaktır.

			Yeni buldukları yaratıcılıklarıyla karşı karşıya kalan insanlar bazen bize annelerinin dansçı ya da babalarının mimar olduğu sırrını verirler. Somut bir kanıt ararcasına, adeta yaratıcı enerji kıvılcımlarını makul kılmaya çalışırlar. Yaratıcı potansiyelin her zaman bir parçaları olduğunu anlamazlar —herhangi bir aile hikâyesi ya da genetik yatkınlıktan kaynaklanmaz; hepimizin içindeki doğal, insani bir kabiliyettir.

			Yaratıcı özgüven, bu potansiyeli ve dünyadaki yerinizi endişe ve şüpheyle gölgelenmeden, daha açık şekilde görmenin bir yoludur.

			Yaşamlarımızda yaratıcı özgüveni kucaklama arayışımızda bize katılacağınızı umuyoruz. Hep birlikte, dünyayı daha iyi bir yer haline getirebiliriz.

			
				
					 “Biz” hakkında bir not: Bu kitabın iki yazarı var; dolayısıyla birinci çoğul şahıs kullanımını sık sık göreceksiniz. Sadece birimizden bahsedildiğinde, “David” ya da “Tom” diyeceğiz. Ancak bazı bağlamlarda, “biz”, ikimizin çalıştığı IDEO’daki ekip ya da David’in zaman geçirdiği d.school’daki eğitmen kadrosu ve personel anlamına gelecektir.
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			TASARIM DÜŞÜNCESİNDEN 
YARATICI ÖZGÜVENE

			Doug Dietz, buruk ve sevimli gülümsemesi ve duygusal bir anda hemen yaşlarla dolacak gözleriyle, samimi ve tatlı dilli bir Orta Batılıdır. 

			General Electric’in yirmi dört yıllık emektarı olan Doug, dünyanın en büyük şirketlerinden birinin 18 milyar dolarlık bölümü GE Healthcare için yüksek teknolojili tıbbi görüntüleme sistemlerinin tasarım ve geliştirme çalışmalarını yönetir. Milyonlarca dolarlık manyetik rezonans görüntüleme (MRG) sistemleri, bir nesil önce büyü olarak değerlendirilecek şekilde, zahmetsizce insan vücudunun içine bakar. 

			Birkaç yıl önce, Doug iki buçuk yıl üzerinde çalıştığı bir MRG makinesi projesini tamamlamıştı. Bir hastanenin tarama biriminde kuruluşunu görme fırsatı yakaladığında üstüne atladı. Yeni makinesinin yanında duran Doug, o gün onu çalıştıracak teknisyenle konuştu. MRG tarayıcısının Uluslararası Tasarım Mükemmelliği Ödülü’ne—“Tasarım Oscarları”—aday olduğunu söyleyerek, yeni özellikleri beğenip beğenmediğini sordu. Doug, utanç içinde, o konuşmadan “kötü mülakat tekniğinin mükemmel bir örneğiydi” diye bahsediyor.

			Doug iyi bir iş çıkardığı için sırtının sıvazlanacağını bekliyordu. Ancak teknisyen bir hastaya tarama yapması gerektiği için ondan koridora çıkmasını istedi. Doug dışarı çıktığında, anne babasının ellerini sıkıca tutarak kendisine doğru gelen narin bir genç kız gördü. Anne baba endişeli görünüyordu ve kızlarının onu bekleyen şeyden—Doug’ın MRG makinesinden—korktuğu açıkça görülüyordu. Kız burnunu çekmeye başlamıştı ve Doug bize hikâyesini anlatırken bile tıkanıyordu. Aile yanından geçerken, Doug mırıltılı konuşmalarını duyabiliyordu: “Bunu konuştuk. Cesur olmalısın” diyordu baba, kızını teşvik etmeye çalışarak ama sesindeki gerginlik hissediliyordu.

			Doug olanları izlerken, küçük kızın gözyaşları yanaklarından akmaya başladı. Doug’ın dehşetli bakışları altında, teknisyen telefonu kaldırıp bir anestezi uzmanı çağırdı. İşte o zaman Doug taramalardan uzun süre hareketsiz uzanamayacak kadar çok korktukları için hastanelerin rutin olarak pediyatri hastalarını uyuttuklarını öğrendi. Pediyatri hastalarının yüzde 80’inin uyutulması gerekiyordu. Üstelik bir anestezi uzmanı bulunamazsa, taramanın ertelenmesi gerekiyor ve bu durumda aileler endişe döngüsünü en başından tekrar yaşamak zorunda kalıyordu.

			Doug’ın, makinesinin en hassas hastalarda neden olduğu endişe ve korkuya tanıklık etmesinin ardından, bu deneyim görüş açısını sonsuza dek değiştirecek kişisel bir krizi tetikledi. Övgülere ve hayranlığa değer, zarif ve gösterişli bir teknoloji eseri yerine, o MRG makinesini—küçük bir çocuğun gözlerinden—daha çok içine girdiğin büyük korkutucu bir makine olarak görüyordu. Tasarımından duyduğu onurun yerini yardım etmeye çalıştığı hastaları hayal kırıklığına uğratmanın verdiği başarısızlık duygusu almıştı. Doug işinden ayrılabilir ya da sadece duruma boyun eğip aynen devam edebilirdi. Ama yapmadı. Evine döndü ve karısına değişiklik yapması gerektiğini söyledi.

			Doug bu derin kişisel ve mesleki sıkıntı hakkında arkadaşlarından ve meslektaşlarından tavsiye istedi. Procter&Gamble’dayken Stanford’ın d.school girişimiyle tanışmış olan GE’deki patronu, bir yönetici eğitimi sınıfına katılmayı denemesini önerdi. İşine yönelik yeni bir bakış açısı ve farklı bir yaklaşım arayan Doug, bir hafta sürecek bir çalıştaya katılmak üzere Kaliforniya’ya uçtu. Ne beklemesi gerektiğini tam olarak bilmiyordu ama MRG makinelerini küçük çocuklar için daha az korkutucu yapma arayışında ona yardımcı olacak herhangi bir yeni yöntemi benimsemeye hazırdı.

			Çalıştay, Doug’a yaratıcı özgüvenini ateşleyen yeni araçlar sundu: İnsan merkezli bir tasarım ve inovasyon yaklaşımı hakkında bilgi edindi. Tüketici ihtiyaçlarını daha iyi anlamak amacıyla mevcut ürünlerin ve hizmetlerin kullanıcılarını gözlemledi, onlarla sohbet etti. Diğer şirketlerden ve sektörlerden yöneticilerle bu ihtiyaçları karşılayacak taslak prototipler üzerinde işbirliği yaptı. Yeni görüş açıları edinerek, başkalarının fikirlerini temel alarak kavramlarını sınıfta tecrübe etmeye ve tekrarlamaya devam etti. Haftanın sonunda, karşılıklı fikir paylaşımı evden ayrılırken hissettiğinden daha yaratıcı ve daha umutlu olmasını sağladı. Çeşitli sektörlerden ve—yönetimden insan kaynaklarına ve finansa kadar—çeşitli görevlerden insanlarla insan merkezli tasarım sürecinde ilerlemek Doug’ı heyecanlandırmıştı. “Bu süreci alıp birlikte çalışmak üzere farklı görevleri kapsayan ekipleri bir araya getirebilirsem, ne kadar güçlü bir olanağa sahip olabileceğimi hayal etmeye başladım.” 

			İnsan merkezli tasarım yöntemlerini işine uygulayan Doug, çocuklar için daha iyi bir çözüm bulabileceğine inanıyordu ve bunu gerçekleştirmeye kararlıydı. Milwaukee’ye ne yapmak istediğini bilerek geri döndü. Doug, şirketinin önemli kaynakları, finansmanı ya da desteği olmadan, MRG makinesini sıfırdan tasarlayabileceği büyük bir Ar-Ge projesi başlatamayacağını biliyordu. Bu nedenle, deneyimi yeniden tasarlamaya odaklandı.

			Bir günlük bakım merkezinde küçük çocukları izlemeye ve onlarla empati kurmaya başladı. Pediyatri hastalarının yaşadıklarını anlamak için çocuk uzmanlarıyla konuştu. GE’den küçük bir gönüllü grubu, yerel bir çocuk müzesinin uzmanları ve iki hastanenin doktorları ile personeli dahil olmak üzere, çevresindeki insanlardan yardım aldı. Ardından, daha sonra “Macera Serisi” adını alacak tarayıcının ilk prototipini yarattı ve pilot program olarak Pittsburgh Üniversitesi Tıp Merkezindeki çocuk hastanesine kurulmasını sağladı.

			Çocukların teknolojiyle ilgili deneyimlerini ve etkileşimlerini bütünsel olarak düşünen Doug, MRG odasının hastanın başrolde olduğu çocuklara yönelik bir macera hikâyesine dönüştürülmesine yardımcı oldu. Tarayıcının içindeki karmaşık teknolojide hiçbir değişiklik yapmayan Doug ve geçici ekibi, zemin, tavan, duvarlar ve tüm donanım dahil olmak üzere, makinenin dışına ve odadaki her yüzeye renkli çıkartmalar yapıştırdılar. Ayrıca makine operatörleri için bir metin hazırlayarak küçük hastalarını macera boyunca yönlendirmelerine olanak tanıdılar.

			Prototiplerden biri, eğlence parklarına yaraşır bir korsan gemisiydi. Bölmenin yuvarlak ağzını çevreleyen büyük ahşap dümenle birlikte gemi eksiksizdi—deniz yolculuklarına özgü bu ayrıntı, küçük çemberin daha az klostrofobik görünmesini sağlıyordu. Operatör, çocuklara bir korsan gemisinde seyredeceklerini ve gemideyken tamamen hareketsiz durmaları gerektiğini söylüyordu. “Yolculuk” bittiğinde, odanın diğer ucundaki korsanın sandığından küçük bir hazine alabileceklerdi. Başka bir hikâyede, MRG makinesi hastayı bir uzay macerasına taşıyan bir uzay gemisiydi. Makinenin vızıltıları ve darbeleri şiddetlenmeden hemen önce, operatör küçük hastalardan uzay gemisinin “tam güce geçeceği” anı dikkatle dinlemelerini istiyordu. Bu açıklama, normalde ürkütücü “BUM-BUM-BUM” sesini maceranın bir başka parçasına dönüştürüyordu. Korsan ve uçak gemisi deneyimleri de dahil olmak üzere, şu anda toplam dokuz farklı  “macera” var.

			Doug’ın çocuklar için yeni MRG tasarımıyla, uyutulması gereken pediyatri hastası sayısı çarpıcı oranda düştü. Hastane ve GE de mutluydu; çünkü daha az anestezi uzmanı ihtiyacı, her gün daha çok hastanın taranabileceği anlamına geliyordu. Bu arada, hasta memnuniyeti puanları yüzde 90 yükseldi.

			Ancak Doug için en büyük memnuniyet sayılarda ya da GE Healthcare’in artan kârında yatmıyordu (bunlar iç destek kazanmak için önemli olsa da). En büyük ödül, az önce altı yaşındaki kızına MRG “korsan gemisi”nde tarama yapılan bir anneden geldi. Küçük kız geri geldiğinde annesinin eteğine asılmış ve “Anne, yarın tekrar gelebilir miyiz?” diye sormuştu. Bu basit soru tüm çabalarına değmişti.

			Uyanışının üstünden daha bir yıl geçmeden, Doug’ın artan yaratıcı özgüveni GE’de düşünce lideri olarak yeni bir göreve yükselmesini sağladı. Bu süreçte, Doug’ın aynı zamanda dünyanın biraz değişmesine katkıda bulunduğunu söylemek abartılı mı olur? O küçük hastalardan birine ya da anne babalarına sorun. Yanıtı biliyorlar.

			Yaratıcı zihniyet, statükonun ötesine bakılmasını sağlayan sağlam bir güç olabilir. Ana hatlarını çizdiğimiz yaratıcı teknikleri kullanan insanlar, hayal güçlerini geleceğin resmini çizmeye uyarlama konusunda daha iyidirler. İster işlerinde, ister özel hayatlarında olsun, mevcut fikirleri geliştirme ve çevrelerindeki dünyayı olumlu şekilde etkileme kabiliyetine sahip olduklarına inanırlar. Bu inanç olmadan, Doug hedefine doğru ilk adımı atamazdı. Yaratıcı özgüven, nelerin mümkün olduğuna bakmanın doğal olarak iyimser bir yoludur.

			Doug’ın hikâyesi, insan merkezli tasarımın nasıl çığır açan inovasyonlarla sonuçlandığını örneklendirir. Hedef kitlenize —ister çocuklar ya da meslektaşlar, müşteriler ya da tüketiciler olsun—empatiyle yaklaşarak yaratıcı sorun çözme sürecini başlattığınızda, yeni inovasyon fırsatları açılır. Rakipler teknik özelliklerle (tarama hızı, çözünürlük, vb) ilgili asla bitmeyen bir savaşa odaklanırken, Doug hastalarının ve anne babalarının yaşamlarını iyileştirmenin yepyeni bir yolunu buldu. Deneyimlerimize göre, zorluklara insani açıdan yaklaşmak, en zengin değişim fırsatlarını sunabilir. 

			Dahil olduğumuz her inovasyon programında, her zaman dengelenmesi gereken ve aşağıdaki şemada üç örtüşen daireyle temsil edilen üç faktör vardır: 
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			Elverişlilik, uygulanabilirlik ve arzu edilirliğin en etkili noktasının bulunması.

			İlki, teknik faktörler ya da elverişliliktir. Silikon Vadisindeki çalışmalarımızın ilk günlerinde, müşterilerimiz her zaman buradan başlardı. Bisikletler için akıllı yeni tekerlek poryalarından insan beynini içeriden soğutmanın yeni yollarına kadar, bize kelimenin tam anlamıyla binlerce yeni teknoloji sunan müşterilerimiz oldu. Yeni bir teknoloji—gerçekten işe yararsa—son derece değerli olabilir ve başarılı bir yeni şirketin ya da yeni bir iş kolunun temelini oluşturabilir. Karbon fiber uçak parçalarının, çok dokunuşlu interaktif ekranların ve minimal invazif cerrahi aletlerin hepsi sektörlerinde devrim yarattı. Ancak havalı teknoloji tek başına yetmez. Yetseydi, hepimiz Segway sürer ve robot köpeklerle oynardık.

			İkinci temel unsur, ekonomik uygulanabilirlik ya da bazen adlandırdığımız üzere, iş faktörleridir. Teknolojinin sadece işe yaraması değil, aynı zamanda ekonomik açıdan uygulanabilir şekilde üretilmesi ve dağıtılması gerekir. İşletmenin gelişmesine olanak tanıyacak bir iş modeline oturması gerekir. Büyüdüğümüz 1950’li yıllarda, Popular Science dergisi yirmi birinci yüzyılda ailelerin arka bahçelerinde kendi kişisel helikopterlerinin olacağını öne sürmüştür. Bugüne kadar, hiç kimse helikopterlere sıradan insanların ulaşabilmesini sağlayacak zekice bir iş modeli bulamadı. Bu konseptle ilgili iş faktörleri asla düzene girmedi ve belki hiç girmeyecek. Kâr amaçsız örgütlerde bile, iş faktörleri kritik olabilir. Hindistan’da güvenli içme suyu teminini artırmak ya da Gana’da sıhhi tesisat inşa etmek için bir program başlatmak istiyorsanız, karşılığını vermesinin ve uzun vadede kendi kendini finanse etmesinin bir yolunu bulmanız gerekir.

			Havalı teknoloji tek başına yetmez. 
Yetseydi, hepimiz Segway sürer ve 
robot köpeklerle oynardık.

			Üçüncü unsur, insanları içerir ve bazen insani faktörler olarak adlandırılır. İnsan ihtiyaçlarının derinlemesine anlaşılmasını gerektirir. Sadece davranışları gözlemlemenin ötesinde, başarılı inovasyon programlarının bu üçüncü yönü, insanların motivasyonlarını ve temel inançlarını kavramakla ilgilidir. İnsani faktörler mutlaka diğer ikisinden daha önemlidir denilemez. Ancak teknik faktörler dünyanın dört bir yanında bilim ve mühendislik programlarında etraflıca anlatılır ve her yerde şirketler enerjilerini iş faktörlerine odaklar. Sonuç olarak, insani faktörlerin en iyi inovasyon fırsatlarının bazılarını sunabileceğine inanıyoruz ve bu nedenle her zaman bu noktadan başlıyoruz. Doug da öyle yaptı; çünkü GE’nin MRG makineleri zaten muhteşem bir teknolojiye ve iş uygulanabilirliğine sahipti. Doug, küçük çocukların MRG makinelerini nasıl algıladıklarını ve yeni bir deneyim yaşadıklarında neyin kendilerini güvende hissetmelerini sağladığını anlamaya çalıştı. Doug’ın küçük hastalara yönelik empatisi,  onu çığır açan bir fikre yöneltti ve en sonunda ürününün başarısını sağladı.

			İnsan merkezli olmak, inovasyon sürecimizin özünü oluşturur. İnsanlara yönelik derin empati, gözlemlerimizi güçlü esin kaynaklarına dönüştürür. İnsanların gelecekte neler yapacaklarını anlama hedefi doğrultusunda, bugün yaptıkları şeyleri neden yaptıklarını anlamayı amaçlıyoruz. Birinci şahıs deneyimlerimiz, inovasyon yaptığımız insanlarla kişisel bağlantılar kurmamıza yardımcı oluyor. Başkalarının kıyafetlerini lavaboda elde yıkadık, konut projelerinde misafir olarak kaldık, ameliyathanelerde cerrahların yanında durduk ve havayolu güvenlik sıralarında tedirgin yolcuları rahatlattık—hepsinde de amaç empati kurmaktı. Empati kurma yaklaşımı, tasarımlarımızın gerçek insanlara yönelik olduğunu asla unutmamamızı sağlayarak, sürecimizi ateşliyor. Sonuç olarak, gerçekten yaratıcı çözümler için içgörüler ve fırsatlar ortaya çıkarıyoruz. Binlerce müşteriyle işbirliği yaparak, empatinin gücüyle, hayat kurtaran, kullanışlı kalp defibrilatörlerinden müşterilerin emeklilik için tasarruf yapmasını sağlayan banka kartlarına kadar her şeyi yarattık.

			Başarılı inovasyonların insan merkezli tasarım araştırmasının unsurlarından birine ağırlık verilirken diğer iki unsurun da dengelenmesine dayandığına inanıyoruz. Müşterilerinizin gerçek ihtiyaçlarını ve arzularını dikkate alırken elverişlilik, uygunluk ve arzu edilirliğin en etkili noktasını bulmaya çalışmak, IDEO’da yaptığımız ve d.school’da “tasarım düşüncesi” adı verilen süreçtir. Bu, bizim yaratıcılık ve inovasyon sürecimizdir. Yeni fikirleri hayata geçirmenin tek bir yöntemi yoktur; ancak birçok başarılı program, dört adıma dayalı bir değişim içerir: esin, sentez, fikir yaratma/deneme ve uygulama. Deneyimlerimize göre, inovasyon ya da yeni fikir, süreç tamamlanana kadar defalarca yinelenen bir döngüden geçebilir.
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			TASARIM ODAKLI İNOVASYON

			Burada, IDEO partneri Chris Flink’in tanımladığı üzere, inovasyon yaklaşımımızın genel açıklamasını sunuyoruz. Yöntemlerimizi sürekli uyarlayarak geliştiriyoruz; bu nedenle lütfen kendi değişikliklerinizi yapmaktan, kendi özel durumlarınıza uygun inovasyon teknikleri tasarlamaktan çekinmeyin.

			1. ESİN

			Malum elmanın kafanıza düşmesini beklemeyin. Dünyaya açılıp proaktif şekilde yaratıcı düşüncenizi ateşleyecek deneyimler arayın. Uzmanlarla etkileşim kurun, bilinmedik ortamlara dalın ve müşteri senaryolarını canlandırın. Esin, bilinçli ve planlı bir hareket tarzıyla beslenir.

			İnsan merkezli inovasyona ilham almak için, empati güvenilir ve her zaman başvurulabilecek kaynağımızdır. Gerçek insanların ihtiyaçları, arzuları ve motivasyonlarıyla bağ kurmanın yeni fikirler uyandırdığını ve tetiklediğini görüyoruz. İnsanların davranışlarını doğal bağlamlarında gözlemlemek, bu bağlamlara etki eden faktörleri daha iyi anlamamıza yardımcı olurken inovasyon çabalarımızı ateşleyecek yeni içgörüleri tetikleyebilir. Gizlice sahadaki çeşitli insanlarla görüşmeler yapıyoruz. Örneğin, “aşırı kullanıcılar” ile konuşarak, erken benimseyicilerin teknolojiyi nasıl akıllıca kullanabildiklerini keşfediyoruz. Ya da konserve açacağı gibi bir mutfak aletini yeniden tasarlıyorsak, sıkıntılı noktaları ya da iyileştirme fırsatlarını görmek için bu aleti yaşlı insanların nasıl kullandığını gözlemleyebiliyoruz. 

			İlgili zorlukların nasıl ele alındığını görmek için başka sektörlere bakıyoruz. Örneğin, hasta memnuniyetini artırmak için bir restorandaki müşteri hizmetleri ile bir hastanedeki hasta deneyimi arasında paralellikler çizebiliyoruz.

			2. SENTEZ

			Sahada geçirilen zamanın ardından, ikinci adımda, karmaşık ve zorlu “anlamlandırma” sürecine başlanır. Gördüğün, topladığın ve gözlemlediğin her şeyde kalıpları fark etmeli, temaları tespit etmeli ve anlam bulmalısın. Somut gözlemler ve bireysel hikâyelerden insan gruplarını kapsayan daha soyut gerçeklere geçeriz. Sıklıkla gözlemlerimizi bir “empati haritası” (Yaratıcılık Challenge #4, 7. Bölüm) üzerinde düzenler ya da çözüm türlerini sınıflandırdığımız bir matris yaratırız.

			Sentez aşamasında, bereketli toprakların nerede olduğunu görmeye çabalarız. Araştırmalarımızda ortaya çıkardıklarımızı eyleme geçirilebilir çerçevelere ve ilkelere dönüştürürüz. Sorunu yeni bir çerçeveye oturtur ve enerjimizi nereye odaklayacağımızı buluruz. Örneğin perakende ortamlarında, soruyu “müşterinin bekleme süresini nasıl kısaltabiliriz?” yerine “algılanan bekleme süresini nasıl kısaltabiliriz?” şeklinde sorduğunuzda, önümüzde video ekranı duvarının eğlenceli bir oyalanma aracı olarak kullanılması gibi yepyeni olasılıklar açıldığını keşfettik.

			3. FİKİR YARATMA VE DENEME

			Sonra yeni olasılıkların keşfine girişiyoruz. Sayısız fikir üretiyor ve birçok farklı seçenek değerlendiriyoruz. En ümit vaat edenler tekrarlayan hızlı prototip turlarına geçiyor—diğer bir deyişle, fikirlerin insanların tepki vereceği kadar somut olan erken, kaba temsilleri oluşturuluyor. İşin sırrı, hızlı olmak ve fazla oyalanmamak—sadece birine çok fazla yatırım yapmak yerine bir dizi fikri keşfetmek. Bu deneysel öğrenme döngüleri, mevcut kavramların geliştirilmesine ve yenilerinin tetiklenmesine yardımcı oluyor. Son kullanıcıların ve diğer paydaşların geribildirimlerine dayanarak, insan merkezli, inandırıcı ve işe yarar çözümlere giden yolu uyarlıyor, tekrarlıyor ve değiştiriyoruz. Deneme aşaması, derialtı aşıların uygulanması için yüzlerce fiziksel model tasarlamaktan yeni araç sistemlerinin test edilmesi için sürüş simülatörleri kullanmaya ya da otel lobisinde kayıt deneyimi yaşamaya kadar her şeyi içerebilir.

			4. UYGULAMA

			Yeni bir fikir hayata geçirilmeden önce, tasarımı geliştiriyor ve piyasaya çıkış için bir yol haritası hazırlıyoruz. Elbette, piyasaya çıkış süreci, bir deneyimin ya da ürünün hangi unsurları içerdiğine bağlı olarak büyük ölçüde değişebilir. Yeni bir online öğrenme platformunun yayına girmesi, yeni bir banka hizmeti sunulmasından çok farklıdır. Uygulama aşamasının birçok adımı olabilir. Her sektörde gittikçe daha çok şirket öğrenmek için yeni ürünler, hizmetler ya da işler lanse etmeye başlıyor. Betada yaşıyorlar ve hızla sundukları ürün ya da hizmetleri daha da geliştirmelerine olanak tanıyan yeni piyasa döngülerinden geçiyorlar. Örneğin, bazı perakendeciler, yeni şehirlerdeki talebi test etmenin bir yolu olarak gezici mağazalar açıyorlar. Boston merkezli yeni bir şirket olan Clover Food Lab ise geleneksel restoranlar açmadan önce sürdürülebilir vejetaryen yiyeceği piyasasını ölçmek için MIT’te tek bir yiyecek kamyonuyla başladı.
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			TASARIM DÜŞÜNCESİYLE RUTİN İNOVASYON

			Tasarım düşüncesi, insan ihtiyaçlarını bulmanın ve tasarımcıların araçları ile zihniyetlerini kullanarak yeni çözümler yaratmanın bir yoludur. “Tasarım” terimini tek başına kullandığımızda, çoğu insan perdeleri hakkında ne düşündüğümüzü ya da bardaklarımızı nereden aldığımızı sorar. Ancak “tasarım düşüncesi” yaklaşımı, estetiğe dikkat etmekten ya da fiziksel ürünler geliştirmekten çok daha fazlasını ifade eder. Tasarım düşüncesi bir yöntemdir. Bu yöntemi kullanarak, çok çeşitli kişisel, sosyal ve ticari zorlukları yeni yaratıcı yollarla ele alabiliriz.

			Tasarım düşüncesi, insanoğlunun sezgisel olma, kalıpları tanıma ve duygusal olarak anlamlı olduğu kadar işlevsel de olan fikirler üretme gibi doğal ve eğitilebilir bir kabiliyetine dayanır. Herkesin kariyerinde ya da şirketinde sadece duygu, sezgi ve esini temel almasını önermiyoruz. Ancak aşırı şekilde mantıklı ve analitik bir temel de riskli olabilir. Kolaylıkla analiz edemediğiniz ya da temel alabileceğiniz bir ölçü veya yeterli verinizin olmadığı bir sorununuz varsa, tasarım düşüncesi empati ve prototip tasarımını kullanarak ilerlemenize yardımcı olabilir. Çığır açan bir inovasyon ya da yaratıcı bir sıçrama yapmanız gerektiğinde, bu yöntem sorunun içine dalıp yeni içgörüler bulmanızı sağlayabilir.

			IDEO, bu düşünce tarzını, kamu ve özel sektördeki işletmelerin inovasyon yapmasına ve büyümesine yardım etmek için kullanıyor. Müşterilerin yeni ya da mevcut faaliyetlerinin gelecekte nasıl görüneceğini hayal etmelerine ve oraya ulaşmak için yol haritaları çizmelerine yardım ediyoruz. Tom’un Yenilikçilik Sanatı (Eczacıbaşı, 2002) adlı kitabında tanımladığı ürün geliştirme çalışmalarının ötesinde, artık yeni şirketler ve markalar yaratma fırsatı buluyor; dünyanın dört bir yanından müşterilerle çalışarak yeni ürünler, hizmetler, alanlar ve interaktif deneyimler sunmalarına yardımcı oluyoruz. Oyuncaklardan ATM makinelerine birçok ürün üzerinde çalışmaya devam ederken, bugünlerde tüketicilerin sağlık sigortası yaptırması için dijital bir araç yaratabiliyor ya da Peru için daha iyi bir eğitim sistemi tasarlayabiliyoruz. Son birkaç yıldır, inovasyonu işletmelerinin dokusuna yerleştirmelerine destek olmak için doğrudan müşterilerle çalışıyoruz.

			Hem IDEO’da hem müşteri işletmelerde, tasarım düşüncesinin yaratıcı kültürlerin teşvik edilmesine ve inovasyonu sürdürüp yeni girişimler başlatmak için gerekli iç sistemler inşa edilmesine katkıda bulunduğunu gördük.
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			TERSYÜZ ETMEK İÇİN DOĞDU—D.SCHOOL’UN DOĞUŞU

			2000’lerin başlarında, David, Stanford’da üniversitenin diğer bölümlerinden profesörlerle (Bilgisayar Bilimlerinden Terry Winograd, Yönetim Bilimleri ve Mühendisliğinden Bob Sutton ve İşletme Fakültesinden Jim Patell) takım öğretimi denemelerine başladı. Bundan önce, David sadece Mühendislik Fakültesinin kendilerini zaten yaratıcı olarak tanımlayan tasarım bölümü öğrencilerine ders vermişti. Oysa bu yeni disiplinlerarası derslerde, genellikle kendilerini bu şekilde değerlendirmeyen MBA ve bilgisayar bilimleri öğrencileriyle çalıştı.

			David ve meslektaşları bu derslerde yaratıcılığın serbest bırakılmasının gerçekten nasıl göründüğünü görebildiler.

			Bazı öğrenciler, sadece sunulan araçları kullanmanın ötesine geçip tasarım düşüncesi felsefesini benimsediler ve bunu yaparken, yeni bir zihinsel bakış, yeni bir benlik saygısı ve yeni bir güçlenme duygusu geliştirdiler. Öğrenciler David’i çalışma saatlerinde—bazen ders bittikten aylar sonra—ziyaret ederek kendilerini ilk kez yaratıcı bireyler olarak görmeye başladıklarını söylediler. Yaratıcılığı her türlü zorluğa uygulayabiliyorlardı. Gözleri heyecanla, bir fırsat, bir olasılık duygusuyla parlıyordu. Bazen ağlıyorlardı.

			David gözlemlediği bu dönüşüm için bir ad buldu: “tersyüz etme”—yani bir zihniyetten diğerine geçiş. “Tersyüz etmek” teriminin muzipliği ona tramplendeki ya da atlama tahtasındaki bir perendenin neşeli şiirselliğini hatırlatıyordu.

			Konuştuğu bu öğrenciler, onlarda bir şeylerin —hem de kalıcı şekilde—değiştiğini açıkça ortaya koyan bir şekilde ilgili ve heyecanlıydılar. Eğitimciler tam da bu tür derin etkiler için yaşarlardı.

			Eski öğrencisi George Kembel (şimdi d.school’un idari direktörü) ile birlikte, David arkadaşlarına ve meslektaşlarına yeni bir program başlatmaktan söz etmeye başladı. Üniversitede farklı çevrelerden öğrencilerin gelip yaratıcı yeteneklerini besleyebilecekleri ve yeni keşfettikleri becerilerini çetin zorluklara uygulayabilecekleri bir yer hayal ediyordu. David, Stanford’da—tüm birinci sınıf üniversitelerde olduğu gibi—kendi bilgi alanlarında daha derinlere inen, Nobel kalitesinde araştırmacılar olduğuna dikkat çekti. Ancak yirmi birinci yüzyılda bu şekilde çözülmeyecek muazzam zorluklar olduğunu ileri sürdü. Belki bazı çözümler o bilim insanını bir iş adamı, avukat, mühendis, vb ile aynı odaya koyarak bulunacaktı. Tüm yumurtaları aynı “derinlere inme” sepetinde tutmak yerine, David Stanford’ın “açılma” üzerine en azından küçük bir miktar yatırmasını önerdi. Yeni enstitü bir gün yaygın şekilde “B-school” olarak bilinen işletme yüksekokulunun saygınlığına ve itibarına erişebilirdi. Yeni girişim böylece o günden beri üstüne yapışıp kalan lakabını aldı: “d.school.” 

			David işletme yazılımı devi SAP’ın kurucularından Hasso Plattner’a fikirden bahsettiğinde, Hasso cömertçe çek defterini uzattı. d.school—resmi olarak Hasso Plattner Tasarım Enstitüsü—kapılarını 2005’te açtı. 
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			YARATICI DÜŞÜNÜRLERİN BESLENMESİ

			IDEO’nun çalışmaları tarihsel olarak inovasyonlara odaklanırken, Stanford d.school en başından buluşçulara odaklandı. Stanford’ın her yüksekokulundan öğrenciler, d.school’da ders almaya geldiler. d.school diploma vermiyor ve herhangi bir zorunlu dersi yok—herkes oraya sadece istediği için geliyor. Bugün yedi yüzü aşkın öğrenci her yıl d.school’da derslere katılıyor. Projeye dayalı sınıflarda, tüm üniversiteden öğretim görevlileri ve sektör oyuncuları takım eğitimi veriyor. Bu çeşitlilik ortamında, birçok—genellikle karşıt—bakış açısını duymak normal. Öğrenciler yaparak öğreniyor ve sıklıkla çok disiplinli takımlar halinde gerçek dünya sorunlarını çözüyorlar. Lisansüstü öğrencilerin yanı sıra dünyanın dört bir yanından yöneticiler de çocuklar ve eğitimcilerle birlikte çalıştaylara ve K-12 Laboratuvar çalışmalarına katılarak (geçen yıl beş yüzden fazla) yaratıcı kabiliyetlerine olan özgüvenlerinin yayılmasına yardımcı oluyorlar.

			Dersler genellikle “sabah kahvenizi içme deneyiminizi yeniden tasarlayın” gibi basit tasarım talimatlarıyla—bir sorunun kısa ve öz ifadeleriyle—başlıyor. Sabah kahvesi gibi bir soru ya da sorunla karşılaştıklarında, güçlü analitik becerileri olan insanlar anında sorun çözme tavrı takınırlar. Bitiş çizgisine sıçrar ve sonra yanıtlarını savunmaya başlarlar.

			Yaratıcı özgüvene ulaşmanın 
ön koşullarından biri, 
inovasyon becerilerinizin ve 
kabiliyetlerinizin değiştirilemez 
olmadığı inancıdır.

			Örneğin, yetenekli bir doktorun—bir dizi semptom sunulduğunda—ne kadar hızlı teşhis koyup çözüm önerdiğini düşünün. Genelde hepsi birkaç saniye sürer. Birkaç yıl önce bir sabah kahvesi sorunu oturumunda, sınıftaki bir tıp öğrencisi anında el kaldırdı ve “Neye ihtiyacımız olduğunu biliyorum: yeni bir kahve kreması türü” dedi. Bu tür becerikli analitik düşünürler için, havada asılı duran “çözülmemiş” bir sorun rahatsız edicidir. Yanıt bulup devam etmeye can atarlar. Tek bir doğru yanıtın olduğu rutin sorun çözme durumlarında, bu yöntem son derece verimli ve bazen gayet uygundur. Ancak aynı açık uçlu soruyla karşılaşan yaratıcı düşünürler, hemen yargıya varmamaya özen gösterirler. Birçok olası çözüm olduğunu bilirler ve uygulanmaya en değer fikirlerde birleşmeden önce “açılmak”, bir dizi olası yaklaşımı tespit etmek isterler.

			Bu nedenle, David ve d.school profesörleri öğrencilerden ilk yanıtlarını—zaten akıllarında olan klişe yanıtları—bir kenara bırakmalarını isterler. Öğrencileri daha derine inmeye, durumu daha iyi anlamaya, insanların kahve içmekle ilgili davranışlarını gözlemleyerek gizli ihtiyaçları ve fırsatları tespit etmeye teşvik ederler. Grubun işbirliğine dayalı bir ortamda, yönlendirmelerle tasarım sürecinden geçmesinin ardından düzinelerce fikir ortaya çıkar: kahvenizi ne kadar sıcak istediğinizi tam olarak bilen ve her seferinde o şekilde sunan bir kahve makinesinden fincanınıza koyduğunuz otomatik karıştırıcıya her şey. Ardından profesörler sınıf üyelerine buldukları yeni çözümlerden herhangi birinin ilk akla gelenlerden daha iyi olup olmadığını sorarlar. Genellikle, yanıt evet olur.

			BÜYÜME ZİHNİYETİ

			Yaratıcı özgüvene ulaşmanın ön koşullarından biri, inovasyon becerilerinizin ve kabiliyetlerinizin değiştirilemez olmadığı inancıdır. Şu anda yaratıcı biri olmadığınızı düşünüyorsanız —“Bu tür şeylerde iyi değilim” diyorsanız—devam edebilmek için önce bu inançtan kurtulmanız gerekir. Öğrenmenin ve büyümenin mümkün olduğuna inanmalısınız. Diğer bir deyişle, Stanford psikoloji profesörü Carol Dweck’in tabiriyle “büyüme zihniyeti” ile başlamalısınız.

			Dweck’e göre, büyüme zihniyetinde olan bireyler, “bir kişinin gerçek potansiyelinin bilinmez (ve bilinemez) olduğuna; yılların tutkusu, çabası ve eğitimiyle neler başarılabileceğinin öngörülmesinin mümkün olmadığına” inanırlar. Kapsamlı araştırmayla desteklenen ikna edici bir iddia ortaya koyarak, başlangıçtaki yeteneğimiz, yatkınlığımız, hatta IQ seviyemiz fark etmeksizin, çaba ve deneyimle kabiliyetlerimizi genişletebileceğimizi söylüyor.

			Büyüme zihniyetini tam olarak kavramak açısından, kötü ikiziyle, yani sabit zihniyetle karşılaştırmak faydalı olacaktır. Bilinçli ya da bilinçsizce, sabit zihniyetli insanlar, herkesin sadece belirli miktarda zekâ ve belirli miktarda yetenekle doğduklarına dair köklü inanç beslerler. Yaratıcı özgüven yolculuğuna davet edildiklerinde, sabit zihniyetli insanlar, kabiliyetlerinin sınırlarını başkalarına açık edecekleri korkusuyla, konfor alanlarında kalmayı tercih edeceklerdir.

			Dweck, sabit zihniyetin kendi kendini sınırlandırıcı niteliğini, Hong Kong Üniversitesinde birinci sınıf öğrencilerinin davranışlarını incelerken keşfetti. Üniversitede tüm sınıflar ve sınavlar İngilizce olduğu için, İngilizce ile boğuşan yeni öğrenciler bariz bir dezavantaj yaşarlar. Öğrencilerin dil becerilerini ve zihniyetlerini değerlendiren Dweck yeni öğrencilere bir soru sordu: “Fakülte İngilizce becerilerini geliştirmesi gereken öğrencilere bir ders açsaydı, katılır mıydınız?” Yanıtları zihniyetin gücünü ortaya çıkardı. “Büyüme zihniyetli öğrenciler empati dolu bir evet yanıtı verdiler. Ancak sabit zihniyetliler pek ilgilenmediler.” Diğer bir deyişle, sabit zihniyetin etkisi altında olanlar, potansiyel bir zayıflığı ortaya dökmektense uzun vadeli başarı şanslarını sabote etmeye hazırdılar. Aynı mantığın yaşam boyu seçimlerini yönlendirmesine izin verirlerse, kendi kabiliyetlerine dair böylesine kalıcı şekilde sınırlı algıların nasıl kendini gerçekleştiren bir varsayıma dönüştüğünü anlamak gayet kolay.

			Diğer yandan, büyüme zihniyeti, yeni maceraların pasaportudur. 

			Zihninizi kabiliyetlerinizin sınırsız ve bilinmez olabileceği olasılığına açtığınızda, koşu ayakkabılarınızı ayaklarınıza geçirip yarışmaya hazırsınız demektir.

			Gerçekte, hepimizde her iki zihniyetten de biraz vardır. Bazen sabit zihniyet bir kulağımıza fısıldar: “Biz yaratıcılıkta hiç iyi olmadık, neden şimdi kendimizi sıkıntıya sokalım?” Büyüme zihniyeti de diğer kulağa fısıldar: “Çaba ustalığa giden yoldur, en azından deneyelim.” Sorulması gereken soru şudur: Hangi sesi dinleyeceksiniz?

			EVRENDE İZİNİZİ BIRAKIN

			Yaratıcı özgüvenle birlikte, rüzgâra kapılmaktansa yaşamınızın ya da şirketinizin gidişatını proaktif şekilde yönlendirme arzusu gelir. Toronto Üniversitesinin Yönetim Fakültesi Dekanı Roger Martin bir keresinde bize tasarımcıların en dikkat çekici yönlerinin, her zaman bir amaçla hareket etmek olduğunu söylemişti. Başkaları bilinçsizce olağan seçeneği tercih ederken, tasarım düşünürleri için, kitap raflarını nasıl düzenlediklerinden çalışmalarını nasıl sunduklarına kadar her şey bilinçli ve özgün bir seçimdir. Dünyaya baktıklarında, yaptıklarını daha iyi yapmanın fırsatlarını görürler ve değişiklik yapma arzusu duyarlar. İster yeni bir bahçe düzenlemek, yeni bir şirket kurmak ya da yeni bir kod parçası yazmak olsun, bir şeyler yaratmaya başladıktan sonra, her şeyin ardında bir amaç olduğunu fark etmeye başlarsınız. Modern toplumdaki her şey, birinin aldığı bir dizi kararın sonucudur. O kişi neden siz olmayasınız?

			Bir şeyler yaratmaya başladıktan sonra, 
her şeyin ardında bir amaç olduğunu 
fark etmeye başlarsınız.

			Yaratıcı özgüveninizi serbest bıraktığınızda—ziyafet vermekten toplantı yönetmeye kadar her konuda—statükoyu geliştirmenin yeni yollarını görmeye başlarsınız. Bu fırsatların bir kez farkına vardıktan sonra onları yakalamaya başlamanız gerekir.

			Bizim için, bu odaklı “amaçlılık”, Steve Jobs’un tanımlayıcı özelliklerinden biriydi. David, Steve ile 1980’de, ilk Apple faresini tasarladığımızda tanıştı. Steve’in Apple, NeXT ve Pixar’daki girişimlerine yönelik bir düzine proje boyunca dost oldular. Steve asla en az direnç yolunu seçmedi. Dünyayı asla “olduğu gibi” kabul etmedi. Her şeyi bir amaçla yaptı. Hiçbir ayrıntı dikkatinden kaçacak kadar küçük değildi. Bizi de yapabileceğimizi düşündüğümüzün ötesine taşıdı —“gerçeklik çarpıtma alanını” birinci elden yaşadık. Mantıksız göründüğünde bile, hep çıtayı yükseltmeye devam etti. Biz de denedik ve yolun üçte ikisini aşarak her zaman kendi başımıza ulaşabileceğimizden daha ileri gittik.

			Steve, Apple’dan ayrılmaya zorlanmasının ardından daha sonra NeXT Computer olacak şirketi kurmayı planladığı dönemde, bir gün yeni makineyle ilgili görüşünden bahsetmek üzere David’in ofisine geldi. Her zaman Zen basitliğinin peşinde olan Steve, David’e “Dünyanın en basit üç boyutlu şekli nedir?” diye sordu. David küre olduğundan emindi. Ancak bunun önemi yoktu; çünkü Steve’in aradığı yanıt, küptü. Steve’e küp şekilli NeXT bilgisayarının mühendislik tasarımında yardımcı olma projemiz böyle başladı.

			Bu yoğun proje boyunca, Steve sık sık David‘i gecenin yarısında evden arayarak (e-posta ve mesajlaşma öncesi çağlarda) bazı değişiklikler yapmamızda ısrar ederdi. Hangi acil meseleler mi sabaha kadar bekleyemezdi? Bir gece, dökme magnezyum küpün içindeki bir vidanın kaplamasının kadmiyum mu, nikel mi olacağıyla ilgili bir görüşme yaptılar. David, “Hadi ama Steve, o zımbırtı kutunun içinde” gibi bir cevap verdi. Ancak Steve yine de umursuyordu ve biz de elbette değişiklik yaptık. Herhangi bir NeXT müşterisi hiç makineyi açıp o mükemmel şekilde kaplanmış parçaları gördü mü bilmiyoruz ama Steve bu tür ayrıntıları şansa bırakmazdı.

			Steve’de derin bir yaratıcı özgüven duygusu vardı. Gerekli cesaret ve azmin varsa gözü pek hedeflere ulaşabileceğine inanıyordu—hatta bunu biliyordu. Ünlü “evrende izini bırakma” tavsiyesini 1994 tarihli bir röportajda şöyle dile getirmişti:

			Hayatı kurcalayabileceğini ve diğer taraftan... gerçekten bir şey çıkacağını, o şeyi değiştirebileceğini, biçimlendirebileceğini anladığın dakika, bu belki de en önemli şeydir... Bunu öğrendikten sonra, bir daha asla aynı olmazsın.

			Steve’in mesajı, hepimizde dünyayı değiştirme kabiliyeti olduğuydu. Bu, Steve gibi birçok insanın yaşamını etkileyen ve hepimizi “Farklı Düşünme”ye teşvik eden ileri görüşlü bir adam için kesinlikle doğruydu. 

			Doug Dietz’den Steve Jobs’a, yollarımızın kesiştiği yaratıcı özgüveni olan tüm insanlar, olağanüstü bir enerji harcamanın ve kayda değer bir etki yaratmanın bir yolunu bulmuştu. İlerledikçe yaratıcı özgüven kazanırken, evrende kendi izinizi bırakma şansı bulacağınızı biliyoruz. Büyüme zihniyetiyle, gerçek potansiyelinizin halen bilinmediği inancıyla yola çıkın. Sadece daha önce yapabildiklerinizle sınırlı olmadığınıza inanın. İleriki bölümlerde, yeni beceriler edinmenize, yeni esin kaynakları bulmanıza ve yaratıcı kapasitenizin daha fazlasını serbest bırakmanıza yardımcı olacak pratik araçlar sunacağız. Bunu yapmak için, harekete geçmeniz ve kendi yaratıcılığınızı birinci elden deneyimlemeniz gerekecek. Ancak harekete geçmek için, çoğumuz öncelikle geçmişte yaratıcılığımızı engelleyen korkuların üstesinden gelmeliyiz. 
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			KORKUDAN CESARETE

			Bir boa yılanı hayal edin, bir adamın boynuna sarılmış. Yandaki odada, hokey maskesi ve deri eldivenler takan bir kadın temkinli şekilde tek yönlü bir aynanın arkasında durmuş, onları izliyor. Kalbi sıkışıyor. Kendini bildi bileli yılanlardan korkuyor. Bahçıvanlık ve doğa yürüyüşleri söz konusu bile değil, küçük bir yılan yoluna çıkabilir. 

			Yine de işte orada duruyor, birazdan yan odaya girecek ve kâbuslarındaki yılana dokunacak. 

			Bunu nasıl yapıyor? Korkudan cesarete nasıl geçiyor? 

			Fobi tedavisinin ardında duran—o kadın gibi binlercesinin önünü açan—beyin, psikolog Albert Bandura’dır. Stanford araştırmacısı ve profesörü Bandura, sosyal öğrenme dünyası üzerinde derin bir etki yaratmış ve yaşayan en büyük psikolog unvanını almıştır. Yayınlanan bir yirminci yüzyıl psikologları listesinde önünde sadece Sigmund Freud,  B.F. Skinner ve Jean Piaget yer almıştır.

			Bugün seksen yedi yaşında bir onursal profesör olan Bandura, halen Stanford’daki ofisinde çalışmalarını sürdürüyor.

			Bir gün sohbet bizi yılan fobilerini nasıl iyileştirdiği konusuna getirdi. Bandura bize temelde çokça sabır ve küçük, kademeli adımlar gerektirdiğini söyledi; ancak o ve meslektaşları bazen ömür boyu süren bir fobiyi bir günden daha kısa sürede iyileştirebiliyorlardı.

			Bandura öncelikle fobisi olan insanlara yan odada bir yılan olduğunu ve içeri gireceklerini söylüyor—buna verilen tipik yanıt “Mümkün değil” oluyor.

			Sonra, onları her adımını kolaylıkla başarılabilecek şekilde tasarladığı uzun bir mücadele sürecinden geçiriyor. Örneğin bir noktada, tek yönlü bir aynadan yılanı tutan bir adama bakmalarını sağlıyor ve “Bu şeyin ne yapacağını düşünüyorsun?” diye soruyor. Fobisi olan insanlar adamın boynuna dolanarak onu boğacağına inanıyorlar. Ancak inançlarının aksine, yılan hiç de boğmadan ya da sıkıştırmadan, öylesine tembelce asılıp sallanıyor.

			Süreç işte böyle devam ediyor. Daha ileride, Bandura insanlardan içinde yılanın bulunduğu odanın açık kapısında durmalarını istiyor. Bu adım çok ürkütücüyse, kapıda onlarla birlikte durmayı teklif ediyor.

			Birçok küçük adımın ardından, en sonunda yılanın tam yanına geliyorlar. Seansın sonunda, insanlar yılana dokunuyor. Böylece fobilerinden kurtuluyorlar.

			Bandura bu tekniği kullanmaya başladığında, aylar sonra insanları kontrol etmiş ve fobinin bir daha geri gelmemek üzere gittiğini bulmuştu. Hatta bir kadın rüyasında boa yılanının eski kâbuslarındaki yılanlar gibi onu korkutacağına bulaşıklara yardım ettiğini gördüğünü anlatmıştı. 

			Bandura, fobileri tedavi etmek için kullandığı yönteme “kılavuzlu hâkimiyet” adını veriyor.

			Kılavuzlu hâkimiyet süreci, birinci elden yanlış inançları ortadan kaldırma deneyiminin gücüne dayanıyor. Temsili öğrenme, sosyal ikna ve kademeli görevler gibi psikoloji araçları içeriyor. Yol boyunca, insanların büyük bir korkuyla yüzleşmesine ve onu küçük, yönetilebilir adımlarla yenmesine yardımcı oluyor.

			Kılavuzlu hâkimiyetin ömür boyu süren bir fobiyi kısa sürede iyileştirebileceği yönündeki bu keşif, büyük başarıydı. Ancak Bandura eski fobi hastalarıyla takip görüşmelerinde daha anlamlı bir şey keşfetti.

			Görüşmelerde bazı şaşırtıcı yan etkiler gün ışığına çıktı. İnsanlar yaşamlarında başka değişikliklerden, görünüşte fobileriyle ilgili olmayan değişikliklerden söz ettiler: ata binmişler, kalabalıkların karşısında korkusuzca konuşma yapmışlar, işlerinde yeni olasılıkların keşfine çıkmışlardı. Onlarca yıldır başlarına musallat olan bir fobiyi—yaşamlarının geri kalanında birlikte yaşamayı bekledikleri bir fobiyi—yenmenin çarpıcı deneyimi, kendi değişim kabiliyetlerine dair inanç sistemlerini değiştirmişti. Neleri başarabileceklerine yönelik inançlarını değiştirmişti.

			Bir zamanlar bir yılana yaklaşmak için hokey maskesi takmak zorunda olan aynı insanların yeni bulduğu bu cesaret, Bandura’yı yeni bir araştırma dizisine yöneltti: İnsanlar bir durumu değiştirebileceklerine ve giriştikleri bir işi başarabileceklerine inanmaya nasıl başlıyorlar?

			O zamandan beri, Bandura’nın araştırmaları, insanlar bu inanca sahip olduklarında, daha zorlu mücadelelere giriştiklerini, daha uzun süre azmettiklerini, engeller ve başarısızlık karşısında daha dirençli davrandıklarını gösteriyor. Bandura bu inanca “öz-yeterlik” adını veriyor. 

			Bandura’nın çalışmaları bizim yıllardır gördüğümüz bir şeyi bilimsel olarak doğruluyor: Kişinin yaratıcı kabiliyetine dair şüpheleri, bir dizi küçük başarı kazanacak şekilde yönlendirilerek iyileştirilebilir. Bu deneyim, yaşamlarının geri kalanı üzerinde güçlü bir etki yaratabilir.

			Bandura’nın öz-yeterlik adını verdiği zihniyet, bizim yaratıcı özgüven kavramımızla yakından ilişkilidir.

			Yaratıcı özgüveni olan insanlar daha iyi seçimler yapar, yeni yönlere daha kolay yönelir ve inatçı gibi görünen sorunlara daha iyi çözümler bulabilirler. Çevrelerindeki durumları iyileştirmenin yeni olasılıklarını görür ve bu amaç doğrultusunda başkalarıyla işbirliği yaparlar. Zorluklara yeni buldukları cesaretle yaklaşırlar.

			Ancak bu yaratıcı ve güçlü zihniyete ulaşmak için, bazen yılana dokunmanız gerekir.

			Deneyimlerimize göre, odadaki en korkutucu yılanlardan biri, yargılanma korkusu, başlama korkusu, bilinmezlik korkusu gibi biçimlerde kendini gösteren başarısızlık korkusudur. Başarısızlık korkusu hakkında çok şey söylenmiş olsa da, halen insanların yaratıcı başarıya giden yolda karşılaştıkları tek ve en büyük engeldir.

			BAŞARISIZLIK PARADOKSU

			Yaygın olarak kabul gören bir efsane, yaratıcı dehaların nadiren başarısız olduğunu ileri sürer. Oysa Kaliforniya  Üniversitesinden Profesör Dean Keith Simonton’a göre,  aslında bunun tersi doğru: Mozart gibi sanatçılardan Darwin gibi bilim adamlarına, yaratıcı dehalar başarısızlık konusunda son derece üretkendirler—sadece bunların kendilerini durdurmasına izin vermezler. Araştırmaları, yaratıcı insanların daha çok deney yaptığını ortaya koymuştur. Nihai “dâhiyane fikirleri” diğer insanlardan daha sık başarılı oldukları için değil, sadece daha çok yaptıkları için geliyor, nokta. Hedefe daha çok atış yapıyorlar. İnovasyonun şaşırtıcı ve çarpıcı matematiği şöyle ifade edilebilir: Daha çok başarı istiyorsanız, daha çok başarısızlığa omuz silkmeye hazır  olmalısınız.

			Örneğin Thomas Edison’u ele alın. 

			Tarihin en ünlü ve en üretken mucitlerinden biri olan Edison, yaratıcı sürecinde başarısızlıkla pişmişti. Başarısızlıkla sonuçlanan bir deneyin—yapıcı öğrenme gerçekleştiği sürece—başarısız bir deney olmadığını anlamıştı.  Akkor ampulü icat etti ama bunu ancak bin başarısız teşebbüsten aldığı derslerden sonra yapabildi. Edison, “başarının gerçek ölçüsü, yirmi dört saate sığdırabileceğiniz deney sayısıdır” derdi. 

			İnovasyonun şaşırtıcı ve çarpıcı matematiği: 
Daha çok başarı istiyorsanız, 
daha çok başarısızlığa omuz silkmeye hazır olmalısınız.

			Aslında erken başarısızlık, inovasyonda başarı için hayati olabilir. Ne de olsa, bir inovasyon döngüsündeki zayıflıkları ne kadar hızlı bulursanız, düzeltilmesi gereken unsurları o kadar hızlı iyileştirebilirsiniz. Biz Ohio’da, havacılığın öncüleri Orville ve Wilbur Wright’ın anavatanında büyüdük. Wright Kardeşler Aralık 1903’te Kitty Hawk’ta yaptıkları “ilk uçuş” ile hatırlanırlar. Ancak bu başarıya odaklanılması, o ilk başarılı uçuşa uzanan yıllardaki yüzlerce deneyin ve başarısız uçuş denemesinin göz ardı edilmesine neden olur. Aslında bazı hikâyelere göre, Wright Kardeşler Kitty Hawk’ı kısmen ücra Outer Banks mevkiini deneyleri sırasında medyanın daha az dikkatini çekeceği için seçmişlerdir. 

			Edison ve Wright Kardeşler çok eski zamanlara ait gibi görünebilirler ama bilinçli deneme ve yanılma geleneğinden öğrenme yöntemi bugün halen son derece canlıdır. Steelcase firması geleneksel sınıf sırasını yeniden icat etmeye—ve dolayısıyla yazı yüzeyi sıranın koluna sabitlenmiş o rahatsız tahta versiyonu atmaya—karar verdiğinde, tasarım ekibimizle çalışmaya koyulup her şekil ve boyutta iki yüz prototip inşa ettiler. İlk zamanlarda, küçük bantla yapıştırılmış kâğıt modellerle deneyler yaptılar. Projenin daha sonraki aşamalarında, kontrplak bileşenler üretip bunları mevcut sıraların parçalarına taktılar. Yerel üniversitelere giderek, öğrencilerden ve profesörlerden bu “deneyim modelleri” ile etkileşim kurmalarını, geribildirim sunmalarını rica ettiler. Bir şekil ve boyut duygusu elde etmek için köpükten şekiller kesip 3D yazıcılarda parçalar ürettiler. Mekanizmaların çelik prototiplerini çıkardılar. İmalat aşaması yaklaşırken, tümüyle gerçeği gibi görünen, gelişmiş tam boyutlu modeller inşa ettiler. Bütün bu amansız deneyler—ve ilgili öğrenme süreci—karşılığını verdi. Node sırası, öncüllerinin sabitliğini döner koltuk, ayarlanabilir bir çalışma yüzeyi, manevra kabiliyeti sunan tekerlekler ve sırt çantalarını taşıyan bir üçayaklı tabanla değiştirdi. Sonuç, bugünün değişik öğretme tarzlarına uygun şekilde, ders dinleme düzeninden grup faaliyetlerine hızlı geçiş olanağı sunan hareketli ve esnek bir yirmi birinci yüzyıl sınıf sırası oldu. 2010’da lanse edilen Node sıraları, tüm dünyada sekiz yüz okul ve üniversitede kullanımda.

			Ne Edison, ne Wright Kardeşler, ne de Node sırasının tasarım ekibi gibi modern çağın buluşçuları deneme-yanılma yöntemleri konusunda savunmacı ya da çekingen bir tavır içine girdiler. Deneyimli buluşçulara sorun, büyük ihtimalle başarıya giden yoldaki başarısızlıklarla ilgili etkileyici bir “savaş hikâyeleri” koleksiyonları vardır. 

			CESARETE YÖNELİK TASARIM

			Albert Bandura, kılavuzlu hâkimiyet sürecini—bir dizi küçük başarıyı—insanların cesaret kazanmasına ve köklü fobilerinden kurtulmasına yardımcı olmak için kullandı. Tek bir dev sıçramayla başarılması neredeyse imkânsız olan bir şey, küçük adımlarla, söz konusu alanda bilgi sahibi birinin kılavuzluğunda yönetilebilir duruma geldi. Benzer şekilde, biz de adım adım ilerleme yöntemini insanların tasarım düşüncesinin araç ve yöntemlerini keşfedip deneyimlemesine yardım etmek için kullanıyor, bireylerin en iyi fikirlerini engelleyen başarısızlık korkusunu aşmalarını sağlamak için zorluk seviyesini kademeli olarak artırıyoruz. Bu küçük başarılar özünde ödül niteliği taşır ve insanların bir sonraki seviyeye geçmelerini sağlar.

			Sınıflarımızda ve çalıştaylarımızda, önce insanlardan hediye verme deneyiminin yeniden tasarlanması ya da evle iş arasındaki günlük yolculuğun yeniden düşünülmesi gibi hızlı tasarım görevlerinde çalışmalarını istiyoruz. Araya girip biraz yardım ya da küçük bir teşvik sunabiliriz; ancak çoğunlukla çözümleri kendi başlarına bulmalarını bekliyoruz. Deneyimle özgüven kazanmak, gelecekte daha yaratıcı eylemleri teşvik ediyor ve bu da özgüveni daha çok destekliyor. Bu nedenle, genellikle öğrencilerden ve takım üyelerinden tek bir büyük proje yerine çok sayıda hızlı tasarım projesi tamamlamalarını isteyerek öğrenme döngüsü sayısını azamiye çıkarıyoruz.

			d.school’da, insanları bir projede birlikte çalıştırmanın hedeflerinden biri, yeni beceriler uygulamalarına ve kendi kendilerine meydan okumalarına—sonuçta da büyük ihtimalle başarısızlık yaşamalarına—yardımcı olmaktır. Başarısızlıklardan alınan derslerin bizi daha zeki—hatta daha güçlü—yaptığına inanıyoruz. Ancak başarısızlık daha eğlenceli olmuyor. Bu nedenle, çoğumuz doğal olarak başarısızlıktan her ne pahasına olursa olsun kaçınmaya çalışıyoruz. Başarısızlık zor, hatta acı vericidir. Stanford profesörü Bob Sutton ve IDEO partneri Diego Rodriguez’in d.school’da sık sık dile getirdiği gibi, “Başarısızlık berbattır ama eğitir”. 

			Başarısızlık ve inovasyon arasındaki kaçınılmaz bağlantı, ancak yaparak öğrenebileceğiniz bir derstir. Öğrencilere mümkün olduğunca kısa sürede başarısız olma şansı vererek, izleyen öğrenme süresini azami düzeye çıkarırız. Uzun ders anlatımlarının ardından alıştırmalar yapmak yerine, d.school’daki derslerimizin çoğunda öğrencilere önce biraz bilgi verir ve sonra bir proje ya da görevde çalışmalarını isteriz. Nelerin başarılı olduğu—ve işe yaramayanlardan neler öğrenebileceği üzerinde düşünmek için bu çalışmaları değerlendirmelerle takip ediyoruz.

			“Birçok d.school dersinde, öğrenci takımlarından kafalarını duvara toslayana kadar olasılık sınırlarını zorlamaları istenir,” diyor IDEO partneri danışman doçent Chris Flink. “Sağlıklı bir başarısızlıktan doğan kişisel direnç, cesaret ve tevazu, paha biçilmez bir eğitim ve büyüme olanağı sağlar.”

			Başarısızlıkla yüzleşerek korkudan kurtulmak, ömür boyu buluşçu ve Klutz Press’in yaratıcısı, dostumuz John “Cass” Cassidy’nin sezgisel olarak anladığı bir şeydir. Cass, Juggling for the Complete Klutz (Tam Klutz için Jonglörlük Yaparken) adlı kitabında, jonglörlüğe iki, hatta bir topla başlatmıyor. Daha temel bir şeyle başlatıyor: “Düşme”. Birinci adımda, üç top havaya atılıyor ve sonra yere düşürülüyor. Sonra tekrarlanıyor. Jonglörlük öğrenilirken, sıkıntı başarısızlıktan—topun yere düşmesinden—doğuyor. Bu nedenle, birinci adımda, Cass hevesli jonglörleri bu duruma duyarsızlaştırmayı amaçlıyor. Topun yere düşmesi, yere düşmemesinden daha normal oluyor. Başarısızlık korkusunu yendikten sonra, jonglörlük çok daha kolaylaşıyor. İkimiz de ilk önce şüpheyle yaklaştık; ancak basit yaklaşımının yardımıyla, jonglörlüğü gerçekten öğrendik.

			Başarısızlık korkusu bizi yeni beceriler edinmekten, risk almaktan ve yeni mücadelelere girişmekten alıkoyuyor. Yaratıcı özgüven, bu korkuyu yenmemizi istiyor. Topu düşüreceğinizi, hatalar yapacağınızı ve bir-iki yanlış yöne gideceğinizi biliyorsunuz. Ancak bunun öğrenmenin parçası olduğunu kabul ediyorsunuz. Üstelik bu süreçte, aksiliklere rağmen ilerlediğinize dair özgüveninizi koruyorsunuz.
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			MÜŞTERİYLE GÖRÜŞME KORKUSUNU YENME

			Deneyimlerimizden, öğrencilerimizin genellikle empati kurma çabası içinde müşterilerin ve kullanıcıların karşısına çıkmaktan korktuklarını biliyoruz. d.school’da, eğitim görevlisi Caroline O’Connor ve genel müdür Sarah Stein Greenberg, birçok öğrencinin bu korkuyu adım adım yenmesine yardımcı oldu. Şimdi size önerdikleri ve iş bağlamında kullanılmak üzere uyarlanmış birkaç empati kurma yöntemini sunacağız. Listedeki teknikler kolaydan başlıyor ve gittikçe zorlaşıyor. 

			1. BİR ONLINE FORUMDA “DUVARDAKİ SİNEK” OLUN: Geribildirimler paylaşan, üzüntülerini dile getiren ve sorular soran potansiyel müşterilere dikkat edin. Özelliklere ya da maliyetlere dair değerlendirmeleri aramıyorsunuz; forumdaki insanlar arasında acı noktalarını ve gizli ihtiyaçları arıyorsunuz. 

			2. KENDİ MÜŞTERİ HİZMETLERİNİZİ DENEYİN: Müşteri gibi davranarak müşteri hizmetleriyle etkileşim kurun. Sorununuzun nasıl çözüldüğüne ve bu süreç boyunca neler hissettiğinize dikkat edin. Süreçteki her adımın planını çıkararak ruh halinizdeki ya da memnuniyetinizdeki iniş-çıkışların grafiğini çizmeye  çalışın. 

			3. BEKLENMEDİK UZMANLARLA KONUŞUN: Resepsiyon görevlisi firmanızın müşteri deneyimi hakkında ne düşünüyor? Sağlık sektöründeyseniz, doktorla değil, sağlık memuruyla konuşun. Fiziksel bir ürün üretiyorsanız, tamirciye nerelerde sorun yaşandığını sorun. 

			4. İÇGÖRÜ ARAYIŞINDA DEDEKTİFLİK YAPIN: Okunacak bir şeyler ve bir çift kulaklık alıp bir perakende mağazasına ya da sektörel konferansa (veya dahili müşteri söz konusuysa, insanların toplandığı bir yere) gidin. İnsanların davranışlarını gözlemleyin ve neler olduğunu anlamaya çalışın. Ürününüz ya da hizmetinizle nasıl etkileşim kuruyorlar? Beden dillerinden dikkat ya da ilgi düzeyleriyle ilgili nasıl bir çıkarım yapabilirsiniz? 

			5. BAZI MÜŞTERİLERLE GÖRÜŞÜN: Ürününüz ya da hizmetiniz hakkında birkaç açık uçlu soru düşünün. Müşterilerinizin zaman geçirdiği bir yere gidin ve rahatlıkla yaklaşabileceğiniz birini bulun. Birkaç soru sormak istediğinizi söyleyin. Reddederse, sorun değil; başka birini deneyin. Er veya geç sizinle konuşmak isteyecek—hatta konuşmaya can atacak—birini bulursunuz. Her soruyla biraz daha ayrıntı için sıkıştırın. “Neden?” ve “Bana daha fazla ne söyleyebilirsiniz?” gibi sorular sorun—yanıtı zaten bildiğinizi düşünseniz bile yapın bunu. Bazen cevapları sizi şaşırtacak ve yeni fırsatlara yöneltecektir. 
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			ACİL İYİMSERLİK

			Hepimiz oyun dünyasından çaba ve başarısızlık hakkında bir şey öğrenebiliriz. Yazar, fütürist ve oyun tasarımcısı Jane McGonigal, yakın zamanda bize video oyunlarının kendi yaratıcı özgüven tarzını yaratabileceğinden bahsetti. Jane, video oyunlarının gücünden yararlanılarak gerçek dünyadaki yaşam üzerinde büyük bir etki yaratılabileceği yönünde ikna edici bir iddiada bulunuyor. Video oyunları âleminde, görev ve ödül seviyesi, oyuncunun becerileriyle orantılı olarak yükselir; ilerlemek her zaman odaklı çaba gerektirir; ancak sonraki hedef asla tamamen erişilmez değildir. Bu özellik, Jane’in “acil iyimserlik” olarak tabir ettiği kavrama katkıda bulunur: makul başarı umudunuz olduğu inancıyla, bir engeli aşmak için hemen harekete geçme arzusu. Oyuncular her zaman “efsanevi galibiyet”in mümkün olduğuna—şimdi, tekrar tekrar denemeye değer olduğuna—inanırlar. Efsanevi galibiyet coşkusu içinde, oyuncular kabiliyetlerinin ölçeğini keşfettiklerinde şok oluyorlar. Seviyeden seviyeye ilerlerken, başarı, zihniyetinizi tersyüz ederek yaratıcı özgüven haline taşıyabiliyor. Hepimiz çocukların—yürümeyi ya da basket atmayı öğrenirken—bu tür bir azim sergilediklerini ve becerileri üzerinde kademeli hâkimiyet kurduklarını  görmüşüzdür.

			Tom, bilfiil acil iyimserliğe, bir Noel sabahı, onlu yaşlarındaki oğlu Sean’un Tony Hawk kaykay video oyununu açıp denemeye başlamasıyla birlikte tanıklık etti. Olağan ekran aksiyonuna ek olarak, oyun, gerçek bir kaykay gibi görünen—sadece tekerlekleri eksik—bir kontrol birimiyle temin ediliyor. Bu sayede, Sean, salonda, Kelley ailesinin üç nesil üyeleri arasında, tam ölçekli bir kaykayın üstünde dengesini bulmaya koyuldu. Sean’un ekrandaki karakteri tuğla duvarlara toslar, parmaklıkların üstünden savrulur ve diğer kaykaycılara çarparken, tüm aile ardı arkası kesilmeyen başarısızlıklarını izledi. Daha da utanç verici olabilecek nokta, Sean’un kendisi de birçok kez kaykay kontrol biriminin üstünden düşerek, neredeyse yanındaki cam sehpaya, oradan da yere çakılıyordu. Ancak ne ekrandaki facialar, ne de fiziksel dünyada arada sırada yaşanan denge kaybı Sean’un cesaretini kırabildi. Oyun dünyasının sosyal bağlamında—ekrandaki o görkemli düşüşlerinin gürültülü ses efektlerine rağmen—aslında başarısız olmuyordu. Sean, bir öğrenme yolunda olduğunu biliyordu. Gerçekte, video oyunu hakkında herhangi bir şey okumak pek işe yaramadığından, temelde uzmanlık kazanmanın tek yolundan gidiyordu.

			Oyun kültürünün en iyi niteliklerini uyarlayarak, insanların başarısızlığa dair görüşlerini değiştirebilir, azmetme isteklilikleri ve kararlılıklarını artırabiliriz. Sadece “makul başarı umudu” ile birlikte gerçek bir efsanevi galibiyet olasılığını sürdürmemiz gerekir. Örneğin meslektaşlarımızla ya da bir takımda çalışırken, takım üyeleri her fikrin adil şekilde dikkate alındığına ve meritokrasinin önerilerin bölüm ve hiyerarşi sınırları ötesinde değerlendirilmesine olanak tanıdığına inandıklarında, tüm enerjilerini ve yaratıcı yeteneklerini değişim fikirleri ve önerileri üzerinde çalışmaya vakfettiklerini gördük. Zaferin çok yakın olduğuna inandıklarında, daha çok çalışıyor, daha uzun süre sebat ediyor ve acil iyimserliklerini koruyorlar.

			İlk başarısızlık korkunuzu yendikten ve yaratıcı özgüven kazandıktan sonra bile, gerinmeye devam etmeniz gerekir. Bir kas gibi, yaratıcı kabiliyetleriniz de pratikle büyüyecek ve kuvvetlenecektir. Alıştırma yapmaya devam etmek, formunuzu korumanızı sağlayacaktır. Tüm buluşçuların yaratıcı sıçramalar yapması gerekir: Hangi ihtiyaca odaklanmalısınız? Hangi fikrin peşinden gitmelisiniz? Neyin prototipini yapmalısınız? Deneyim ve sezgi işte bu noktada devreye girer.

			Diego Rodriguez, Metacool adlı blogunda, inovasyon düşünürlerinin büyük bir içgörü, temel bir ihtiyaç ya da kilit bir özelliği tespit etmek için genellikle “bilinçli sezgi” kullandıklarını söylüyor. Diğer bir deyişle, amansız pratik, daha bilinçli seçimler yapmak için faydalanabileceğiniz bir deneyim veritabanı yaratıyor. Diego, dünyaya yeni şeyler getireceğiniz zaman, geçtiğiniz ürün döngüsü sayısının (“kilometre sayısının”) deneyim yılı sayısını gölgede bıraktığını iddia ediyor. Yıllardır piyasaya çıkacak her araç üzerinde çalışan yirmi yıllık bir otomotiv sektörü emektarı, sadece iki yıldır iki ayda bir değişen mobil uygulamalar üzerinde çalışan bir yazılım geliştiricisinden çok daha az döngüden geçmiş olabilir. Yeterince hızlı inovasyon döngülerinden geçtiğinizde, sürece alışacak ve yeni fikirleri değerlendirme kabiliyetinize dair özgüveniniz artacaktır. Bu özgüven de dünyaya yeni fikirler getirirken belirsizlik karşısında daha az endişe duymanızı sağlayacaktır.

			BAŞARISIZLIK İZNİ

			İster kendinizi “doğuştan buluşçu” olarak değerlendirin, ister yaratıcı özgüvenle yeni tanışmış olun, kendinize ve çevrenizdekilere zaman zaman hata yapma serbestliği tanırsanız, yeni fikirlere çok daha hızlı ulaşabilirsiniz. Başarısızlık izni, bazı ortamlarda diğerlerine göre daha kolay verilir. Risk sermayedarı Randy Komisar, Silikon Vadisi gibi girişimcilik gruplarının ayırt edici özelliğinin başarıları değil; başarısızlıkla başa çıkma yolları olduğunu söylüyor. Girişimcileri destekleyen kültürlerde, Komisar’ın “yapıcı başarısızlık” olarak tanımladığı kavram daha büyük takdir ve anlayış görür.

			Risk ve başarısızlık korkusu, IDEO’nun Alman girişimci Lars Hinrichs ile Avrupa risk sermayesini yeniden icat etmek üzere yürüttüğü çalışmada temel bir konuydu. ABD ve Avrupa’da yazılım geliştiricilerle yapılan araştırmalar, istikrarlı bir kurumsal işten, yeni kurulmuş bir şirketin belirsizliğine geçişin yeni bir girişiminin gelişim sürecindeki en korkutucu anlardan biri olduğunu gösteriyordu. Birçoğu asla gözünü karartamıyordu. Maaşlı bir işin konforunu ve güvenliğini bırakma düşüncesi birçok çaylak girişimciyi adım atmaktan alıkoyuyordu. Bu nedenle, Hinrichs’in yeni yatırım şirketi HackFWD’nin tekliflerini, bu geçişin daha az göz korkutucu olmasını sağlayacak şekilde yapılandırdık. Girişimcilere bir destek ağı ve kaynaklar verilmesine yardımcı olarak çabalarını en iyi yaptıkları şeye odaklamalarına olanak tanıdık. HackFWD’nin—firmanın internet sitesinde yayınlanan—“Girişimci Sözleşmesi” kapsamında, girişimcilere, geliştirdikleri konseptin beta aşamasına, yani pazara çıkış ve kârlılık noktasına bir adım daha yaklaştığı bir yıl boyunca aşağı yukarı mevcut maaşları ödeniyor. Ayrıca bir deneyimli  danışmanlar ağına bağlanıyorlar. Düzenli işten ayrılmak korkutucu bir adım olmaya devam ediyor ama bir yıl boyunca mevcut gelirin korunması yepyeni fikirlerin peşinden gitmeyi kolaylaştırıyor.

			Büyük şirketlerde, CEO ve yöneticiler de algılanan riskleri azaltmak ve inovasyon girişimlerine bağlılıklarını göstermek için benzer çabalar sarf etmeye başladılar. Örneğin, VF Corporation—dünyanın en büyük giyim şirketi ve Nautica’dan North Face’e kadar düzinelerce tanıdık markanın sahibi—birkaç yıl önce bir iç inovasyon fonu başlattı. Strateji ve inovasyondan sorumlu başkan yardımcısı Stephen Dull’ın yönetimindeki fon, buluşçu fikirlerin ilk aşamalarında desteklenmesine yardım ediyor. İş birimi müdürlerinin, mevcut ürün yelpazelerinde tüm performans hedeflerini tuttururken aynı zamanda girişimsel riskler almasına olanak tanıyor. Başarılı bir inovasyon fonu programı, VF’nin geçmişte Batı Amerika’da kovboyların arasında popüler olan Wrangler markasının Hindistan’da motosiklet sürücülerini cezbedecek şekilde yorumlanıp yorumlanamayacağını araştırdı. Sonuç, su geçirmez kumaş gibi, Hindistan’ın son derece hareketli genç pazarına hitap eden özelliklere sahip bir kot grubu oldu. Bugüne kadar, VF’nin inovasyon fonu, dünyanın dört bir yanında doksan yediyi aşkın bu tür buluşçu girişime sponsorluk yaptı. 

			Hepimiz yeni fikirler deneyecek serbestliğe ihtiyaç duyarız. Kendinize sanatsal serbestlik tanımanın yollarını arayın ya da kendinize Monopoly oyunundaki gibi hapisten ücretsiz çıkış kartı benzeri bir şey verin. Sonraki yeni fikrinizi deney olarak adlandırın ve herkesin sadece deneme yaptığınızı bilmesini sağlayın. Başkalarının beklentilerini düşürerek başarısızlığın kariyer hasarı olmaksızın öğrenme sağlamasına olanak tanıyın.

			BAŞARISIZLIKLARINIZI KUCAKLAYIN

			Eski bir söz, “Başarının birçok babası olur ama başarısızlık yetimdir” hatırlatmasını yapar. Oysa başarısızlıktan öğrenmek için, onu “sahiplenmelisiniz”. Neyin ters gittiğini ve bir dahaki sefere neyi daha iyi yapabileceğinizi bulmanız gerekir. Bunu yapmazsanız, gelecekte hatalarınızı tekrarlarsınız.

			Hataların kabullenilmesi ilerlemek açısından da önemlidir. Böylece sadece örtbas etme, bahane bulma ve suçluluğun psikolojik tehlikelerinden kaçınmakla kalmaz, aynı zamanda kendi markanızı dürüstlük, içtenlik ve tevazu ile yücelttiğinizi de görebilirsiniz.

			Finansal hizmet çalışanlarına son zamanlardaki performanslarını sorduğunuzda, muhtemelen birçok “fırıldaklık” duyarsınız; çünkü ya kayıplarını görmezden gelirler ya da “piyasa düzenlemeleri” veya “sektörel düşüş” gibi terimlerle kapatmaya çalışırlar. Bununla birlikte, başarısızlıklarını sahiplenen şirketlere dair en sevdiğimiz örneklerden biri, finansal hizmet sektöründen geliyor. Bessemer Venture Partners, olağanüstü büyüme kaydeden bazı şirketlerin kuruluşunda yer almış, yüz yıllık saygın bir risk sermayesi firmasıdır. İnternet siteleri, tahmin edilebileceği gibi, “En İyi Çıkış” raporlarına yer veriyor. Asıl hoş ve o kadar da tahmin edilemez olansa bu mega başarıların bir tık ötesinde, Bessemer’in “Anti-Portföy” olarak adlandırdığı bir hatalar ve başarısız öngörüler kataloğu bulunması. Bessemer’in açıklamalarına göre, “uzun ve ilginç tarihimiz, firmamıza tamamen çuvallamak için emsalsiz sayıda fırsat sunmuştur”. Partnerlerinden biri, birkaç yıl sonra 1,5 milyar dolara satılan PayPal’un Seri A turuna yatırım yapma şansını atlamıştı. Firma ayrıca şu anda değeri 30 milyar doları aşan FedEx’e yatırım yapma fırsatını da—yedi kez—atlamıştı.

			Firmada “Anti-Portföy” fikrinin en güçlü savunucularından biri olan partner David Cowan, kaçan fırsatlara ve başarısızlıklara dair hikâyelerde başrol oynuyor. Tom’un eski bir komşusu olan Cowan, Larry Page ve Sergey Brin’in Google’u başlattığı Silikon Vadisi garajına yürüme mesafesinde oturuyordu. Cowan onlara garajı kiralayan kadınla iyi arkadaştı ve kadın bir gün onu “arama motoru yazan gerçekten zeki iki Stanford öğrencisi” ile tanıştırmaya çalışmıştı. Cowan’ın cevabı: “Sizin garajınızın yakınlarından geçmeden bu evden nasıl çıkabilirim?” oldu.

			Bessemer’in Anti-Portföyü, hatalarına ışık tutmak ve bu tarafsız gözlemden ders almak isteyen bilinçli bireyler ve örgütler arasındaki bir eğilim parçası. Forbes Midas Listesi, Cowan’ı, yeni yatırımları altına çevirmesi vesilesiyle, dünyanın en büyük risk sermayedarları arasında gösteriyor. Başarısızlıkları sahiplenmek bu çok büyük başarının yolunu açmış olabilir mi?

			Çevrenize baktığınızda, düşünce yapısındaki bu değişimin başka işaretlerini göreceksiniz. Silikon Vadisi ve başka yerlerde başarısızlık konferansları düzenleniyor. Yazar ve eğitimci Tina Seelig, öğrencilerinden en büyük bozgunlarını vurgulayan bir “başarısızlık özgeçmişi” yazmalarını istiyor. Başarılarını ön plana çıkarmaya alışmış zeki insanların bunu çok zorlayıcı bulduklarını söylüyor. Ancak başarısızlık özgeçmişlerini derleme sürecinde, yenilgilerini hem duygusal hem zihinsel olarak sahipleniyorlar.

			Tina, What I Wish I Knew When I Was 20 (20 Yaşındayken Ne Bilmeyi Dilerdim) adlı kitabında “Deneyimlerini başarısızlık merceğinden görmek, onları yol boyunca yaptıkları hatalarla uzlaşmaya zorluyor” diye yazıyor. Kendi başarısızlık özgeçmişini vererek, kariyerinin başında şirket kültürüne önem vermemesi ve kişisel ilişkilerinde çatışmalardan kaçınması gibi yanlış adımlara dikkat çekecek kadar cesur. Şimdi ilk hatalarıyla ilgili daha farkında ve açık olan Tina, bunların kendisini engellemesine izin vermiyor. Stanford Teknoloji Girişimleri Programının yönetici müdürü olarak, yarının girişimci liderlerini yetiştiriyor.

			KİLDEN AT

			Yargılanma korkusu genç yaşta öğrenilir. Ancak yola bu korkuyla çıkmayız. Çoğu çocuk doğal olarak cesurdur. Yeni oyunlar keşfederler, yeni insanlarla tanışırlar, yeni şeyler denerler ve hayal güçlerinin coşmasına izin verirler.

			Bizim ailemizde, bu korkusuzluk kendi işini kendin yap tutumuyla baş gösterdi. Çamaşır makinesi bozulursa, tamirci çağırmazdın. Aksine, makinenin yanına gider, parçalar ve tamir etmeye çalışırdın. Anlaşma böyleydi—bizim evimizde bir şeyleri tamir edebileceğimize inanılırdı.

			Elbette, bazen ev geliştirme işleri ters giderdi. Bir kez, nasıl çalıştığını görmek için aile piyanosunu parçaladık. Ancak çalışmanın ortalarında, tekrar birleştirmenin parçalamak kadar eğlenceli olmayacağını fark ettik. Bir zamanlar bir müzik aleti olan şey bir dizi sanat objesine dönüştü. O piyanonun dev harp benzeri tel demeti halen bodrum katındaki eski odamızın duvarlarından birine dayalı olarak dururken seksen sekiz ahşap tuştan oluşan o güzel takım da bugün David’in stüdyosunun bir duvarına monte edilmiştir. 

			Sanatsal serbestliğe de hoşgörüyle yaklaşılırdı. Doğum günü hediyesi olarak aldığınız mükemmel bir kırmızı bisikleti sırf daha ilginç olsun diye ertesi gün zımparalayıp neon yeşiline boyayabilirdiniz—hem de tek bir suçlayıcı kelime duymadan.

			Çocuk olarak yaratıcı olduğumuzu bilmiyorduk. Sadece bazen başarılı, bazen başarısız olan deneyler yapmamızın iyi bir şey olduğunu biliyorduk. Yaratmaya, kurcalamaya devam edebilir ve asılırsak ortaya ilginç bir şeyler çıkabileceğine güvenebilirdik.

			David’in üçüncü sınıftaki en iyi arkadaşı Brian’ın yaratıcılıkla ilgili farklı bir deneyimi vardı.

			Bir gün, David ve Brian sanat dersinde, yarım düzine sınıf arkadaşıyla birlikte bir masada oturuyordu. Brian bir heykel üzerinde çalışıyor, öğretmenin lavabonun altında tuttuğu kilden bir at yapıyordu. Birden kızlardan biri yaptığı şeyi gördü, üzerine eğildi ve “Korkunç olmuş. Hiç de ata benzemiyor” dedi. Brian’ın omuzları düştü. Morali bozulmuştu, kilden atı avucunda sıkıştırıp çöpe attı. David, Brian’ı bir daha asla yaratıcı bir proje denerken görmedi.

			Çocuklukta bunun gibi bir şey ne sıklıkla yaşanır? Ne zaman iş dünyasından dinleyicilere Brian’ınki gibi kayıp özgüven hikâyelerinden bahsetsek, daima daha sonra birisi yanımıza gelip bir öğretmen, ebeveyn ya da arkadaş yüzünden kendini kapattığı benzer bir deneyimi paylaşır. Gelin, kabul edelim; çocuklar birbirlerine karşı acımasız olabilirler. Bazen insanlar çocukken yaratıcı olmadıklarına karar verdikleri belirli bir anı hatırlarlar. Yargılanmak yerine, sadece geri çekilmişlerdir. Yaratıcı olduklarını düşünmeye tamamen son vermişlerdir.

			Sayısız insanla utanç deneyimleri hakkında görüşen yazar ve araştırmacı Brené Brown, üçte birinin bir “yaratıcılık yarası”; sanatçı, müzisyen, yazar ya da şarkıcı olarak yetenekli olmadıklarının söylendiği belirli bir olay hatırlayabildiğini bulmuştur.

			Bir çocuk yaratıcılığına dair özgüvenini kaybettiğinde, etkisi derin olabilir. İnsanlar dünyayı yaratıcı olanlar ve olmayanlar olarak ayırmaya başlarlar. Bir zamanlar kendilerinin de çizmeyi ve hayali hikâyeler anlatmayı sevdiklerini unutarak bu kategorilerin sabit olduğunu düşünürler. Genellikle yaratıcı olmamayı seçerler.

			Genellikle yaratıcı olmamayı seçerler.

			Kendimize “yeteneksiz” yaftası yapıştırma eğiliminin altında yargılanma korkusundan çok daha fazlası yatar. Okulların sanat ödeneklerini kesmesi ve öğrencilerin geleceğiyle ilgili belirleyici sınavların yaygınlaşmasıyla birlikte, matematik ve fen gibi geleneksel temel konulara kıyasla yaratıcılık değer kaybediyor. Bu konular tek bir kesin ve doğru yanıtı olan düşünme ve sorun çözme yöntemlerini vurgularken, yirmi birinci yüzyılın birçok gerçek dünya sorunu daha açık fikirli yaklaşımlar gerektiriyor. İyi niyetli öğretmenler ve ebeveynler gençleri geleneksel mesleklere yönlendirirken, yaratıcılık içeren uğraşların çok riskli ve genel toplumsal tercihlerin dışında kaldığı yönünde ince bir mesaj gönderiyorlar. İkimiz de bunun nasıl bir his olduğunu biliyoruz. Rehberlik danışmanlarımız liseden mezun olurken Akron, Ohio yakınlarında kalmamızı ve yerel lastik şirketlerinde çalışmamızı söylediler. Gözümüzü bilinenin ötesine diktiğimiz için “hayalci” olduğumuzu düşünüyorlardı. Tavsiyelerini dinleseydik, bugün IDEO ya da d.school olmayacaktı.

			Eğitim uzmanı Sir Ken Robinson, geleneksel öğretimin yaratıcılığı öldürdüğünü iddia ediyor. “Bugün en kötü şeyin hata yapmak olduğu ulusal eğitim sistemlerini yönetiyoruz,” diyor. “Eğitim, doğal kabiliyetlerimizi geliştireceği ve dünyada kendi yolumuzu bulmamızı sağlayacağı varsayılan bir sistemdir. Bunun yerine, birçok öğrencinin bireysel yeteneklerini ve kabiliyetlerini bastırarak öğrenme motivasyonlarını öldürür.”

			Öğretmenler, ebeveynler, iş liderleri ve her türlü rol model çevrelerindekilerin yaratıcı özgüvenini ya destekleme ya da bastırma gücüne sahiptir. Doğru yaşta, tek bir sert uyarı bazen yaratıcı çabalarımızın sekteye uğramasına yeter. Neyse ki çoğumuz tekrar deneyecek kadar dirençliyizdir.

			Sir Ken, bize heba olma tehlikesiyle karşı karşıya kalan yeteneklerle ilgili unutulmaz bir hikâye anlatmıştı. Liverpool doğumlu olan Sir Ken, bir gün yine Liverpoollu olan Paul McCartney ile sohbet ederken bir keşif yapmıştı. Anlaşılan, efsanevi şarkıcı ve söz yazarı müzik derslerinde pek başarılı değilmiş. Lise müzik öğretmeni McCartney’ye iyi notlar vermediği gibi herhangi bir müzik yeteneği olduğunu da düşünmüyormuş.

			George Harrison da aynı öğretmenden ders almış ve aynı şekilde müzik dersinde herhangi bir olumlu ilgi çekmeyi başaramamış. Sir Ken şaşkınlıkla McCartney’ye “Doğru mu anladım?” diye sormuş. “Bu öğretmen Beatles’ın yarısına ders verdi ve olağanüstü hiçbir şey fark etmedi ha!” Müzik yeteneklerini en iyi şekilde besleyecek konumdaki kişiden teşvik görmeyen McCartney ve Harrison “sağlamcı davranabilir” ve Liverpool’un geleneksel imalat ve gemi taşımacılığı sektörlerinde çalışabilirlerdi. Ancak o “sağlam” yol onları tepetaklak olmuş bir ekonomik ortamın tam ortasına götürürdü. Liverpool’un ağır sanayisi sonraki yirmi yılda sert bir düşüş yaşayarak baş döndürücü bir işsizliğe yol açtı ve en sonunda gittikleri Liverpool Erkek Enstitüsü Lisesi de kapandı. Müzik fanları şükretsinler ki McCartney ile arkadaşları John, George ve Ringo cesareti başka yerde buldular.  Beatles tüm zamanların en başarılı ve en sevilen gruplarından biri oldu.

			Çok daha sonra, ün ve servet kazanan, hatta kraliçe tarafından şövalye ilan edilen Sir Paul McCartney, asaletin kendisini neredeyse kaçırmak üzere olduğu o yaratıcı şansı başkalarının yakalamasına yardımcı olmaya zorladığını hissetti. Liverpool Enstitüsünün kapanmasının ve müzik öğretmeninin—ve diğer tüm öğretmen kadrosu ile personelin—işsiz kalmasının ardından, McCartney harap haldeki on dokuzuncu yüzyıl okul binasının sıfırdan restore edilmesine yardımcı oldu. Eğitmen Mark Featherstone-Witty ile birlikte, Liverpool Performans Sanatları Enstitüsünü kurarak yetenekli gençlere müzik, oyunculuk ve dans alanlarında pratik beceriler edinebilecekleri başarılı bir yaratıcı ortam sundu.

			KARŞILAŞTIRMAYA SON VERİN

			Kesin sonuçlar diyarını ve bildiklerimizin konforunu bırakıp yeni bir yaklaşım denemek ya da kulağa çılgın gelen bir fikri paylaşmak cesaret ister. Brené Brown, güvensizlikle ilgili araştırmasında, neyin kendilerini yetersiz hissetmelerine yol açtığını tespit etmek ve “yeterince iyi olmama” hissinin sürekli düşüşünü anlamak için bin kişiyle görüştü. Brown’un yazdığı gibi: “Özsaygımız tehlikede değilse, cesur olup ham yeteneklerimizi ve kabiliyetlerimizi paylaşma riskini almaya hiç istekli değiliz.” Brown’a göre, yaratıcılığı kucaklamanın bir yolu, karşılaştırmaya son vermektir. Uyum göstermek ya da başkalarının başarılarıyla boy ölçüşmek gibi endişeler duyuyorsanız, yaratıcı girişimlerin doğasında olan risk alma ve öncülük etme süreçlerini aşamazsınız.

			Yıllar içinde, birlikte çalıştığımız takımlarda, insanlar güvensiz olduklarında, en iyi performanslarını sergileyemediklerini fark ettik. Eşdüzeylerinin ya da patronlarının saygısını hissedemezlerse, kendi reklamlarını yapmaya çalışırlar. Çalışmalarına odaklanmak ve ürettiklerinden memnun olmak yerine, başkalarının ne düşündükleri hakkında endişelenip dikkatlerini dağıtırlar.

			Bu güvensizlik kök saldıktan sonra bir kısırdöngü yaratabilir. Bu nedenle ister yalnız, ister takımla çalışın, ilk fırsatta güvensizlikten kurtulmaya bakın. Gerektiğinde başkalarını övün. Etrafınızdaki birinin yeterince değer görmediğini hissettiğine ya da özgüvenini kaybettiğine dair işaretlere dikkat edin. Sorunu ortaya çıkarmak için etrafınızdaki insanlarla o zor konuşmayı yapın. Çünkü güvensizliği ortadan kaldırmadığınız sürece, bu, herkesin bildiği ama hiç kimsenin hakkında konuşmadığı bir aile sırrı gibidir. Konuşma rahatsız edici ve acı verici olabilir ama genellikle uzun vadede buna değer.

			IDEO’da yeni çalışanların ilk önce güvensizlik ya da çekingenlik içinde “en iyi davranışları” sergileme çabası gösterdiği bu kalıbı düzinelerce kez gördük. Zamanla, gardları düşer. Dönüşümü giydikleri kıyafetlerde ve otorite figürleri olarak kabul ettikleri insanların etrafında sergiledikleri davranışlarda görürsünüz. Daha özgüvenli oldukça, “işe olduğun gibi gel” tutumu benimser ve yaratıcı bağlamda kırılganlaşırlar. Bu kırılganlık ve çevrenizdeki insanlara güvenme kabiliyeti, yaratıcı düşünce ve yapıcı davranış önündeki birçok engelin aşılmasına yardımcı olabilir.

			Deneyimlerimiz, direnç üzerine güncel araştırmaları yansıtır. Dirençli insanlar, sorun çözme konusunda becerikli olmalarının yanında, daha çok yardım isteyebilir, daha güçlü sosyal destek alabilir ve meslektaşları, aileleri ve dostlarıyla daha iyi bağlantı kurabilirler. Direnç sıklıkla tek başına yürütülen bir çaba olarak görülür—yalnız kahraman düşse de savaşmak için yeniden ayağa kalkar. Ancak gerçekte başkalarından yardım almak genellikle bir başarı stratejisidir. Bunun bir zayıflık itirafı olması gerekmez. Terslikleri ve zorlukları aşıp toparlanmak için başkalarına ihtiyacımız vardır. 

			ÇİZİM ÖZGÜVENİ

			Yaratıcılığı olmadığına inanan insanlar genellikle “Çizemem” diye ısrar ederler. İnsanlar hiçbir başka beceriyi olmasa da çizimi yaratıcılığın turnusol testi gibi görürler. Herkes piyano çalmak gibi bazı becerilerin yıllarca eğitim gerektirdiğini kabul eder. Ancak “çizimde ya iyisindir ya da kötü” yaygın bir yanılgıdır. Gerçekte, çizim öğrenebileceğiniz ve biraz rehberlikle pratik yaparak geliştirebileceğiniz bir beceridir.

			Tek bir çizim genellikle bin kelimeye bedeldir. Bugünün hızlı iş dünyasındaki muhteşem iletişimciler asla işaret kalemine uzanmakta tereddüt etmemelidirler. Ne yazık ki çoğu insan fikirlerini tahtaya çizme fırsatından kaçınır. Ya da bunu yaptıklarında, çizme kabiliyetsizlikleri hakkında bir itirafla giriş yaparlar. Şekil ve Resimlerle Sorun Çözme ve İkna (MediaCat Yayınları, 2013) adlı kitabın yazarı ve görsel düşünce sanatı uzmanı Dan Roam, birlikte çalıştığı iş adamlarının yaklaşık yüzde 25’inin kalemi ellerine almak bile istemediğini söylüyor (ve onlara “kırmızı kalem” insanları adını veriyor). Bir başka yüzde 50 de (“sarı kalem” insanları) sadece başkalarının çizimlerinde ayrıntıları vurgulamak ya da eklemekle yetinirler.

			Dan, engeli alçaltarak insanların kalemi alıp beyaz tahtaya geçme tereddütlerini yenmelerine yardımcı oluyor. Bunun için, sanatsal çizimi iletişim amaçlı çizimden ayırıyor. Web tabanlı “Peçete Akademisi” derslerinden biri, “Herhangi Bir Şey Nasıl Çizilir?” adını taşıyor. Beyaz tahtaya—ya da peçeteye—çizmeniz gereken her şeyin beş temel şekle ayrıştırılabileceğinde ısrar ediyor: çizgi, kare, daire, üçgen ve leke dediği düzensiz bir şekil. Sonra, komik şekilde basit görünen ama yine de az kullanılan çizimin temellerini—boyut, konum ve yön—açıklıyor. Örneğin, boyuttan bahsedecek olursak, bir nesneyi diğerinden daha büyük yaparsanız, dinleyicileriniz bu nesnenin ya daha yakın ya da—tahmin edebileceğiniz gibi—daha büyük olduğunu anlayacaktır. Süreç işte bu şekilde devam ediyor.
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			Yukarıdaki beş şekli çizebilirseniz (ve çizebileceğinize bahse gireriz), o zaman görsel düşünür Dan Roam’a göre her şeyi—insanlar dahil—çizebilme yolundasınız demektir. İletişim amaçlı çizime—sanata değil—odaklanan Dan, çizim becerilerinizi birkaç dakika içinde geliştirebilir. Örneğin Dan, ne anlatmak istediğinize bağlı olarak, insan çizmenin üç yolu olduğunu söylüyor (aşağıda gösterilmiştir): 1. Çöp figürler çok basittir ve ruh hali ya da duygu iletir—özellikle başı kişinin toplam boyutunun üçte biri kadar yaparsanız, ifade göstermek için daha fazla yeriniz olur; 2. Blok figürler dikdörtgen bir gövde ekler ve hareket ya da farklı vücut duruşları gösterir; 3. Leke figürler (“yıldız” insanlar olarak da bilinir) duygu ya da hareketi iyi göstermez ama grupları ve ilişkileri çizmenin hızlı bir yoludur.
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			Birlikte öğle yemeğine çıkarsanız, Dan durmadan masa örtüsüne bir şeyler çizer. Onunla zaman geçirip de görsel iletişim kabiliyetiniz konusunda biraz daha özgüvenli olmamanız zordur. Dan size çizmeyi öğretmez. Sadece zaten sahip olduğunuz basit çizim becerilerini daha iyi kullanmayı öğretir.

			Çoğumuz kayak gibi yeni bir spor öğrenirken, düşeceğimizi ve pistteki diğer kayakçıların bizi yüzümüz kara yapışmış şekilde göreceğini biliriz. Ancak iş yaratıcı çalışmaya gelince donup kalırız. Üstelik sadece acemi olduğumuzda değil. İyi çizen insanlardaki mükemmeliyetçilik, hiç çizemeyen insanlardaki özgüven eksikliği kadar engelleyici olabilir.

			Kısa süre önce IDEO’da çok farklı geçmişlerden gelen iki çalışanla konuştuk. İkisi de benzer şekilde iş toplantısında beyaz tahtaya yaklaşmaktan korkuyordu. Biri Pasadena’da Sanat Merkezi Tasarım Fakültesinde eğitim almış, üst düzey çizim becerileri olan bir endüstriyel tasarım stajyeriydi. Diğeri Harvard MBA diploması ve parlak bir analitik zekâsı olan, kendisini hiç de sanatçı olarak görmeyen bir iş tasarımcısıydı. İş tasarımcısı, bir fikri beyaz tahtaya çizerek görsel şekilde ifade etmeye çalışırken aptal gibi görünmek istemiyordu. Yetenekli sanatçıysa sabırsız bir dinleyici kitlesinin önünde, otuz saniyede beyaz tahta kalemiyle yaratacağı çizimle yargılanmak istemiyordu. Birini çekingenlik, diğerini mükemmeliyetçilik engelliyordu. Ancak nihai sonuç aynıydı. İkisi de eşdüzeyleri tarafından eleştirilme riskini almaktansa sandalyelerinde oturmayı tercih ediyordu.

			Diğer bir deyişle, beceri dağılım eğrisinin her iki ucunda da engeller var. Sonuç olarak, iyi fikirler dile getirilemiyor, yeteneklerden yararlanılmıyor ve çözümler keşfedilemiyor. Yaratıcı özgüvene doğru yöneltme hepimize fayda sağlayabilir. Sanatçı olmayanlar, bir resmin kelimelerden daha güçlü olduğu durumlarda, kendilerini taslak çizimlerle ifade edebilmek için güvenceye—ve belki birkaç çizim dersine—ihtiyaç duyarlar. Sanatçılarsa mükemmeliyetçiliklerini bir kenara bırakıp fikirlerinin özünü iletmek amacıyla birkaç basit çizgi çizmek için cesaretlendirmeye ihtiyaç duyarlar. Her ikisi de çizimlerinin kalitesini görmezden gelip fikirlerinin kalitesine odaklanan destekleyici bir kültüre ihtiyaç duyar.

			Sanatsal beceri eğrisinin neresinde olursanız olun, kendinizi yargılamaya karşı direnirseniz, savaşın yarısını kazandınız demektir. Sadece bir kalem alıp ayağa kalkarsanız, yolun yarısını aşmış olursunuz. Öyleyse, Bandura’nın fobi hastaları gibi, bebek adımları atın. Boş bir odada beyaz tahtanın başına geçip sadece alıştırma amacıyla bir fikir çizin. Sonra tekrar çizin. Bir kavramın basit bir çiziminin bile ne kadar etkili olduğunu—ve fikrinizi ifade ettiğinizde kendinizi ne kadar iyi hissettiğinizi—gördüğünüzde şaşıracağınızı  düşünüyoruz.

			KORKUDAN NEŞEYE

			Hiç çocuk parkında oturup bir çocuğun ilk kez kaydıraktan kayışını izlediniz mi? O ilk deneyim çoğu çocuk için ürkütücüdür. Başlangıçta merdiveni tırmanmak bile istemezler. Çocuğun yüzünde korku dolu bir bakış, “benden ne yapmamı istiyorsun?” duygusu vardır. Biz güvenli olduğunu biliriz ama onlar bilmez. İlk önce, sadece merdivene çıkmak için bolca desteğe ve cesaretlendirmeye ihtiyaç duyabilirler. Bazıları yarısına kadar çıkar, tekrar korkar ve iner. Nihayet, diğer çocukların “Heyo!” diye bağırarak kaydıraktan kayışını izledikten sonra, en üst basamağa kadar çıkar ve ilk kez kendilerini aşağı bırakırlar. İşte o an mucize gerçekleşir: korkularının yerini neşe ve sevinç alır. Bazen ne kadar hızlı gittiklerini fark ettiklerinde gözlerinin kocaman açıldığını görebilirsiniz. İşte böylece yüzlerinde kocaman bir gülümsemeyle tekrar yere inerler—ve merdivene koşup yeniden kaymak isterler. En büyük engel, kaydıraktan ilk kez  kaymaktır.

			Biz aynı neşeyi ilk tasarım döngülerinden geçip diğer taraftan güvenli şekilde, çığır açan bir fikirle çıkan yöneticilerin, bilim insanlarının, satış temsilcilerinin, CEO’ların ve öğrencilerin yüzlerinde görüyoruz. Yeni kabiliyetleri, alet kutularındaki yeni aletleriyle heyecanlanıyorlar. Bir bisikleti alıştırma tekerlekleri olmadan ilk kez sürmeye benziyor.

			Yüzyılı aşkın bir süre önce, şair ve deneme yazarı Ralph Waldo Emerson, “Korktuğunuz şeyi yaparsanız, korkunun ölümü kesindir” diye cesaretlendirmişti bizi. Emerson’ın sunduğu kesinlik tartışmalı olsa da tavsiyesinin ruhu bugüne kadar gücünü koruyor. Dönüp de yaşamınıza baktığınızda, muhtemelen kolaylıkla, ister atlama tahtasından atlamak, ister tuhaf bir egzotik yiyecekten ilk ısırığı almak ya da podyuma çıkmak olsun, “ürkütücü” gelen ama dener denemez o kadar da ürkütücü olmadığını gördüğünüz şeyler hatırlayabilirsiniz. Yine de geçmişteki tüm o başarılı, keyifli deneyimlere rağmen, bilinmedik topraklarla karşılaştığımızda korkularımıza sarılıyoruz. 

			“Cesaret sadece 
küçük adımların birikimidir.”

			Neredeyse herkes önündeki zorluklara “yapabilirim” tarzı bir yaratıcı zihniyet uygulayabilir. Bir de tasarım düşüncesi yöntemini mevcut becerilerinizin üzerine oturttuğunuzda, hareket tarzına karar vermek için daha çok seçeneğiniz  olacaktır.

			Yaşamlarımız boyunca, kuvvetler bizi yaratıcı potansiyelimize yaklaştırabilir ya da uzaklaştırabilir: bir öğretmenin övgüsü, bir ebeveynin kurcalamalarımıza gösterdiği hoşgörü ya da yeni fikirleri kucaklayan bir ortam. Ancak sonuçta asıl önemli olan şudur: olumlu değişim yaratma kapasitenize inancınız ve eyleme geçme cesaretiniz. Yaratıcılık, ender lütuflar ve beceriler gerektirmenin çok ötesinde, zaten sahip olduğunuz yetenekler ve becerilerle neler yapabileceğinize inandığınıza bağlıdır. Üstelik bu becerileri, yetenekleri ve inançları ileriki bölümlerde tanımlanan yöntemleri kullanarak geliştirebilir, üzerine yenilerini ekleyebilirsiniz. Ne de olsa, Macar deneme yazarı György Konrád’ın bir zamanlar söylediği gibi, “Cesaret sadece küçük adımların birikimidir”. 

		

	

		
			3. BÖLÜM
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			BOŞ SAYFADAN 
İÇGÖRÜYE

			Bazen tek bir ders bir öğrencinin yaşamını değiştirebilir. Rahul Panicker, Jane Chen, Linus Liang ve daha sonra Naganand Murty tasarım düşüncesi yöntemlerini boş sayfadan içgörüye ve eyleme geçmek için kullandıklarında da aynısını yaşadılar. Rutin bir ödevi gerçek bir yaşam ürününe dönüştürdüler: Embrace Infant Warmer, geleneksel bir bebek kuvözünden yüzde 99 daha düşük maliyetli olan ve gelişmekte olan ülkelerde milyonlarca yenidoğanı kurtarma potansiyeli bulunan, kullanışlı bir tıbbi cihaz. 

			Adı Design for Extreme Affordability (Aşırı Düşük Maliyet Tasarımı) olan ders, d.school’da neredeyse herkes tarafından kısaca “Extreme” (Aşırı) olarak anılıyordu—ve bu kısaltma hem hızı, hem de ders deneyimini gayet isabetli şekilde tanımlıyordu. Stanford işletme fakültesi profesörü Jim Patell ve bir öğretim görevlisi takımının verdiği Extreme dersi, üniversitenin tüm bölümlerinden öğrencilerin d.school’a ürkütücü, gerçek dünya sorunlarına çözümler geliştirmek için geldikleri çok disiplinli bir eritme potasıdır.

			Projeleri, gelişmekte olan dünyada kullanılmak üzere düşük maliyetli bir bebek kuvözü araştırmak ve tasarlamaktı. Takımdakiler, bırakın başka ülkeler için tıbbi ürün tasarımı yapmayı, prematüre doğumun komplikasyonları hakkında pek bir şey bilmiyorlardı. Elektrik mühendisleri, bilgisayar bilimcileri ve MBA öğrencileriydiler—kamu sağlığı uzmanları değil.

			İlk adımda, bir esin kaynağı aradılar. Kampüste alışılmadık bir yerde toplanmaya karar verdiler: CoHo kafenin dışındaki bir ağacın tepesi. Bu yüksek tünekte, dört öğrenci küresel bebek ölümü sorununu Google’da araştırdı ve şaşırtıcı istatistikler buldu. Her yıl, yaklaşık on beş milyon prematüre ve düşük doğum ağırlıklı bebek doğuyordu. Bunların bir milyonu sıklıkla doğumdan sonraki yirmi dört saat içinde ölüyordu. En büyük önlenebilir ölüm nedeni mi? Hipotermi. “Bu bebekler öylesine minik ki kendi vücut sıcaklıklarını düzenlemeye yetecek kadar yağları yok” diyor takımdaki MBA öğrencisi Jane Chen. “Aslında, oda sıcaklığı onlar için dondurucu soğuk gibi.” Dünyanın düşük doğum ağırlıklı bebeklerinin neredeyse yarısının doğduğu Hindistan’da, hastane kuvözleri o hayati önem taşıyan ilk günlerde tutarlı, yaşam kurtarıcı bir ısı sunabiliyor. Ancak geleneksel kuvözlerin her birinin maliyeti 20.000 dolara kadar çıkabiliyor.

			Bariz bir çözüm ortaya çıktı: Takım parçaları azaltarak ve daha ucuz malzemeler kullanarak mevcut kuvöz tasarımlarının maliyeti sistematik olarak düşürülebilirdi. Araştırma yapıldı, değil mi? Ancak insan merkezli tasarımın temel ilkelerinden biri, “son kullanıcıyla empati kurmaktır”. Bu temel inovasyon yaklaşımını atlamak gibi bir seçenekleri yoktu. Bunun yerine, takımın bilgisayar bilimcisi üyesi Linus Liang, gerekli finansmanı bularak kuvözlerle ilgili karşılanmamış ihtiyaçları ilk elden daha iyi anlamak için Nepal yolculuğuna çıktı. Orada gördükleri, yerleşik fikirlerini sorgulamasına neden oldu ve buluşçu bir çözümle sonuçlanan yaratıcı içgörüler ateşledi.

			Linus, Nepal’de modern bir şehir hastanesi ziyareti sırasında tuhaf bir şey fark etti: Hastaneye bağışlanan kuvözlerin birçoğu boştu. Hayretle nedenini sordu. Bölgedeki prematüre bebeklerin hayatta kalmak için ihtiyaç duymalarına rağmen, neden bu kadar çok kuvöz boştu? Bir doktor üzücü ama basit gerçeği açıkladı. Hastanenin kuvözlerinin birçoğu kullanılmıyordu; onlara ihtiyacı olan bebekler sıklıkla otuz mil uzaktaki köylerde doğuyorlardı. Kuvözler ne kadar ucuz ya da iyi tasarlanmış olursa olsun, hayat memat mücadeleleri annenin evinde veriliyordu, hastanede değil. Ayrıca yeni anne kendini seyahat edecek kadar iyi hissetse ve aileden hastane yolunda prematüre bebekle sürekli cilt cilde teması sağlamak için gerekli desteği alsa bile, yine de yeni doğmuş bebeğinin tedavisini sürdürmesi pek mümkün değildi. Köydeki aile ihtiyaçları, prematüre bebeklerin haftalarca kuvözde kalmaları gerekse bile beş ya da altı gün sonra tekrar eve götürülmesini gerektiriyordu.

			Linus, kuvöz maliyetinin karmaşık bir insan ihtiyaçları ağındaki tek bir tasarım sorunu olduğunu fark etti.

			Linus Palo Alto’ya geri döndüğünde, takım bu içgörülerle neler yapacağını tartışmaya başladı. Bir yanda, kırsal bölgelerdeki annelere ve bebeklerine yardımcı olacak bir şeye bariz bir ihtiyaç vardı. Diğer yanda, elektrik mühendisi Rahul Panicker’ın belirttiği gibi, “Millet, çok zor olacak”. Teknik soruna mı yönelmeliler—hastanede kullanılmak üzere düşük maliyetli bir kuvöz mü tasarlamalılar? Yoksa insani ihtiyaçlarını karşılamaya mı çalışmalılar—ücra bölgelerde anneler için bir çözüm mü üretmeliler? “Bu konuda karmaşık görüşler vardı,” diyor Rahul. “Takımdaki bazı kişiler ücra bölgeler meselesinin peşinden gitmek istiyordu. Bazıları—ve ben de onlardan biriydim—dersin sonuna kadar bitebilecek bir şey yapmak istiyordu.” En sonunda, dersin öğretim görevlilerinden biri olan Sarah Stein Greenberg’den (şimdi d.school’un genel müdürü) tavsiye istediler. Sarah onlara, “Seçim şansım olsaydı, zor olan sorunun peşinden gidin derdim. Aşırı Düşük Maliyet (Extreme Affordability) dersindeki “aşırı” (extreme) kelimesinin orada olma nedeni bu.” 

			Böylece, başka bir hastane kuvözü yaratmak yerine, tasarım sorununu yeniden tanımladılar: Ücra köylerdeki ebeveynlerin ölen bebeklerine hayatta kalma şansı vermelerine yardımcı olacak bir bebek ısıtma cihazını nasıl yaratabiliriz? Embrace ekibi için, çözüm artık klinisyene değil, anne-babaya yönelik olacaktı. Bu bakış açısını çalışma alanlarındaki beyaz tahtaya yazdılar ve yirmi haftalık dersin geri kalanında—hatta daha sonrasında—yol göstericileri olarak benimsediler. 

			Takım ardından bu içgörüleri inovasyona dönüştürmek üzere işe koyuldu. Basit ama güçlü bir çözüm geliştirmek amacıyla hızla dört-beş tur kaba prototip çıkarma döngüsünden geçtiler. Minik bir uyku tulumu gibi tasarlanan prototip, ısıtıcıda ısıtıldıktan sonra sıcaklığı dört saate kadar koruyabilen, parafin esaslı bir kese içeriyordu. Çözüm, dünyanın herhangi bir yerinde bir bebeği doğru sıcaklıkta tutmak için hastanelerin dışında kullanılabilirdi. 

			Sonraki adımları, prototipi kırsal bölgelerde ebeveynler ve paydaşlarla test etmekti.

			Prototipi Hindistan’a götürerek annelerin cihazı kabul ya da reddetmelerine neden olacak kültürel nüansları anlamaya çalıştılar. Yol boyunca, Silikon Vadisinde kalmaları durumunda asla öğrenemeyecekleri faktörler keşfettiler. Örneğin, Rahul bir gün Maharashtra eyaletinin küçük bir kasabasında prototipi bir grup anneye gösteriyordu. O tarihte, prototipte, balık tanklarındaki ya da çocuğun ateşini ölçmekte kullanılan ateş şeridindeki LCD termometreye benzer bir gömme sıcaklık göstergesi bulunuyordu. Rahul annelere bebeğin sıcaklığının düzenlenmesi için ısıtıcı kesesini otuz yedi derece Celsius’a ısıtmaları gerektiğini söylediğinde, şaşırtıcı ve sarsıcı bir karşılık aldı. Köylü annelerden biri, kasabalarında Batılı ilaçların gerçekten güçlü ve genellikle çok güçlü olduğuna inanıldığını açıkladı. Bu nedenle, Rahul’e anlattığına göre, doktor bebek için bir çay kaşığı ilaç yazarsa, “ben sadece yarım çay kaşığı veririm. Sağlama almak için. Bu yüzden, bana keseyi otuz yedi dereceye ısıtmamı söylerseniz, sağlama almak için, sadece otuz dereceye ısıtırım”. Rahul’un kafasının içinde alarm zilleri çalmaya başladı.

			Geleneksel mühendisler, bunun için tesadüfi “kullanıcı hatası”nı suçlar ve devam ederdi. Ancak Embrace takımı tasarımı yeniledi. Şimdi, bebek ısıtıcısı doğru sıcaklığa ulaştığında, göstergede sadece “TAMAM” yazısı okunuyor; böylece ebeveynlerin sorgulayacağı hiçbir sayısal değer olmuyor. Bu sayede, prototip çalışmalarının sahada nihai kullanıcılarla birlikte yürütülmesi, yaşam ile ölüm arasında fark yaratabilecek bir iyileştirmeyle sonuçlandı.

			Dersin sonunda, öğrenciler sonrasında ne yapacaklarına dair zor bir kararla karşı karşıya kaldılar. Çalışan bir prototiple bitirebilirlerdi. Hem Rahul hem Linus ümit vaat eden yeni teknoloji şirketlerinde çalışmaya başlamışlardı bile. Jane ise MBA eğitimini tamamlamıştı ve iş fırsatlarına bakıyordu. Ayrıca kısa süre önce baba olan ilk takım üyelerinden biri projede tam zamanlı çalışamayacağına karar vermişti. Ancak sonunda takım projenin ölmesine razı olamadı. Devam etmek için gerekli parayı toplayabilmek amacıyla sosyal girişimcilik yarışmalarına ve burslara başvurmaya başladılar. Daha sonra sosyal girişim olarak şirketleştiler ve çözümlerini piyasaya çıkarmak için Hindistan’a gittiler. “Bir noktada, çekip gitmeye gönlümüz elvermedi,” dedi Rahul bize. “Bir fark yaratabileceğimizi bilirken, ‘daha iyi fırsatlar’ yakaladığımız için çekip gitmek mi? Hayır. Bu düşünceden hoşlanmadım. Hayatımın en güzel yıllarını anlamlı bir şey yapmaya adamak istedim.”

			Ekip iki yıl boyunca Hindistan’da dolaşarak anneler, ebeler, hemşireler, doktorlar ve mağaza sahipleriyle görüştü. “Embrace cihazının tüm felsefesi, gerçekten iyi bir tasarım yapmak için, son kullanıcınıza yakın olmanız gerektiği üzerine kurulu,” diyor Jane. “Orada bulunarak, bu ürünün başarısı açısından kritik olan birçok şey öğrendik.” Aşılması gereken sayısız lojistik engel vardı. Kullanıcı geribildirimlerine dayanarak tasarımı sürekli yenilemeleri gerekiyordu. “Tamamen acemiydik” diyor Rahul. “Bir tıbbi cihazın piyasaya çıkarılması hakkında hiçbir şey bilmiyorduk. Bir ürünü nasıl titizlikle geliştirir, test eder ve maliyeti düşük tutarken aynı zamanda standartlara da uyabilirsiniz? İnsanlar kasabalar ve köylerde sağlık hizmeti hakkında ne düşünür? Mallar ve hizmetler oralara nasıl ulaşır?”

			Aralık 2010’da, ABC News haber kanalının 20/20 adlı programının bir bölümünde Embrace cihazına yer verildi. Program, Bangalore’da, klinik çalışmada Embrace bebek ısıtıcısını ilk kez kullanacak—ve muhtemelen cihazın kurtardığı ilk hayat olacak—iki kilogram ağırlığında, Nisha adlı bir kız bebeğin görüntülerini gösterdi. Programda ayrıca Sudatha adlı bir kadınla duygusal bir röportaj yapıldı. Her biri kendini sıcak tutamayacak kadar düşük doğum ağırlığında olan üç bebeğini kaybetmişti. Embrace bebek ısıtıcısını dikkatle inceleyen Sudatha, “Böyle bir şeyim olsaydı… Bebeklerimi kurtarabilirdim” diyordu.

			Ekip o TV programının yayınlanmasından beri uzun bir yol kat etti: Şirketin artık doksan çalışanı var. Üründen dağıtım modeline ve örgütsel yapıya kadar her şeyin tasarımını geliştirmeye devam ediyorlar. Ürünü devlet tesislerine satmaya başlayarak Hindistan’ın en yoksul bölgelerine ulaşma olanağı buldular. Ancak bu kurumsal kanal beraberinde yeni kısıtlamalar getirdi ve yeni tasarım değişiklikleri gerektirdi.

			Jane, kısa süre önce Harvard Business Review için kaleme aldığı bir blog yazısında, “Bırakın ürünümüzü satacak bir dağıtım kanalının kurulmasını, bir konseptten üretilmiş ve klinik olarak test edilmiş bir ürüne ulaşmanın gerektireceği zaman ve sermaye hakkında bile pek bilgimiz yoktu” diyor. Öngöremedikleri bir diğer zorluk da ürüne yönelik ciddi ihtiyaca rağmen, halen ebeveynleri geleneksel davranışlarını değiştirmeye ve yeni bebek ısıtıcısını kullanmaya ikna etmek zorunda olmalarıydı. Kabul oranını artırmak için, anneleri hipotermi hakkında eğittiler ve Avrupalı tıbbi cihazların standartlarını karşılayabilmek amacıyla klinik çalışmalar yürüttüler.

			Ekibin yaratıcılığı ve azmi sayesinde kaç annenin Sudatha’nın kaderini paylaşmaktan kurtulacağını henüz bilmiyoruz. Ancak bugüne kadar üç binden fazla bebeğe yardım ettiler. Ayrıca Hindistan’da başarılı bir program başlattıktan sonra, dokuz ülkede daha sivil toplum örgütleriyle çalışıyorlar, GE Healthcare firmasıyla küresel bir dağıtım anlaşması imzaladılar ve kısa süre önce ısıtıcının elektrik yerine sıcak suyla çalışan bir versiyonunu piyasaya sürdüler. 

			YARATICI KIVILCIMI BÜYÜTÜN

			Embrace projesi, Silikon Vadisinde başladı. Ancak inovasyon —ister birey, ister ekip çalışması olsun—her yerde gerçekleşebilir. Kıpır kıpır bir zihinsel merak, derin iyimserlik, tekrarlayan başarısızlıkları nihai başarının bedeli olarak kabul edebilme kabiliyeti, daimi bir iş ahlakı ve sadece fikirleri değil, eylemi de teşvik eden bir zihniyetle beslenir.

			Yeni çözümler bulmak için gerekli yaratıcı kıvılcımı sürekli büyütmeniz gerekir. Bu çabaya başlamanın bir yolu da günlük yaşamda karşılaştığınız esin kaynaklarını bilinçli şekilde artırmaktır.

			Yıllar içinde, boş sayfadan içgörüye geçmenizi sağlayacak birçok etkili strateji bulduk:

			1. YARATICILIĞI SEÇİN: Daha yaratıcı olmanın ilk adımı, bunun olmasını istediğinize karar vermektir.

			2. BİR GEZGİN GİBİ DÜŞÜNÜN: Yabancı bir ülkedeki ziyaretçi gibi, ne kadar sıradan ya da tanıdık olursa olsun, çevrenize yeni gözlerle bakmaya çalışın. Büyülü bir kıvılcım çakmasını beklemeyin. Kendinizi yeni fikirlere ve deneyimlere açın.

			3. RAHAT DİKKAT GÖSTERİN: İçgörü şimşekleri genellikle zihniniz rahatken ve belirli bir işi tamamlamaya odaklanmamışken patlayarak, zihnin görünüşte ilgisiz fikirler arasında yeni bağlantılar kurmasına olanak tanır.

			4. SON KULLANICINIZLA EMPATİ KURUN: Çözüm ürettiğiniz insanların ihtiyaçlarını ve içinde bulundukları durumları daha iyi anladığınızda, daha buluşçu fikirler üretebilirsiniz.

			5. SAHADA GÖZLEM YAPIN: Başkalarını bir antropoloğun becerileriyle gözlemlerseniz, çıplak gözle göremeyeceğiniz yeni fırsatlar keşfedebilirsiniz.

			6. “NEDEN” İLE BAŞLAYARAK SORULAR SORUN: Bir dizi “neden” sorusu geçmiş yüzeysel ayrıntıları temizleyip konunun özüne inmenizi sağlayabilir. Örneğin, birine neden halen eski bir teknolojiyi kullandığını sorduğunuzda (sabit hatlı telefonları düşünün), yanıtlar kullanışlılıktan çok psikolojiyle ilgili olabilir.

			7. ZORLUKLARI YENİDEN TANIMLAYIN: Bazen büyük bir çözüme giden ilk adım, sorunun yeniden tanımlanmasıdır. Farklı bir bakış açısından yola çıkmak sorunun özüne ulaşmanıza yardımcı olabilir.

			8. YARATICI DESTEK AĞI KURUN: İşbirliği yapacağınız ve fikir teatisinde bulunacağınız birileri olduğunda yaratıcılık daha kolay akabilir ve daha eğlenceli olabilir.

			Gelin, bunların her birine daha yakından bakalım.

			YARATICILIĞI SEÇİN

			Otuz yıldır zekâ, akıl, yaratıcılık ve liderlik üzerine kapsamlı araştırmalar yapan psikolog Robert Sternberg, bize incelediği yaratıcı insanların tümünde tek bir ortak nokta olduğunu söylüyor: Bir noktada, yaratıcı olmaya karar vermişler. Bu çerçevede bazı ortak eğilimler sergiliyorlar:

			• Sorunları çözüm bulmalarını sağlayacak şekilde yeniden tanımlıyorlar.

			• Hassas riskler alıyor ve başarısızlığı inovasyon sürecinin parçası olarak kabul ediyorlar. 

			• Statükoyu sorgularken ortaya çıkan engellerle yüzleşiyorlar.

			• Doğru yolda olduklarından emin olmadıklarında, belirsizliği hoş görüyorlar.

			• Becerilerinin ya da bilgilerinin durağanlaşmasına izin vermektense zihinsel olarak gelişmeye devam ediyorlar.

			“Psikologlar yaratıcılığı öğretmek istiyorlarsa,” diyor Sternberg, “insanları yaratıcılık kararı almaya cesaretlendirmeli, bu kararı almanın doğuracağı sevinçleri vurgulamalı ve aynı zamanda bu kararın beraberinde getirdiği bazı zorluklara hazırlamalılar. Yaratıcılık kararı verilmesi, yaratıcılığın ortaya çıkacağını garanti etmez ama bu karar olmadan kesinlikle ortaya çıkmayacaktır.”

			Yaratıcılık nadiren en az direnç yolunu izler. Yaratıcılığı bilinçli şekilde seçmeniz gerekir. Bu seçimin ne kadar güçlü olabileceğini gösteren insanlardan biri de Jill Levinsohn’dır. Jill, altı yıl “yaratıcıların” açıkça belirlenmiş bir grup—Jill’in ait olmadığı ayrıcalıklı bir kulüp—olduğu reklam dünyasında çalıştıktan sonra IDEO’nun iş geliştirme ekibine katıldı. “Elbette işimin yaratıcı yönleri vardı,” diye açıklıyor Jill, “ama ‘yaratıcılar’ ve benim gibi onları destekleyen insanlar arasında kesin bir çizgi vardı.” Bir gün Jill daha yaratıcı olmayı seçti. Görsel olarak moda fikirleri, tarifler ve kendi işini kendin yap projeleri gibi online içerik toplanan ve paylaşılan Pinterest sosyal ağına üye oldu. Bir arkadaşının Cinco de Mayo partisinden önce, sosyal ağa bir piñata kurabiyesi tarifi “iliştirdi”. Ortasında minik top şekerlerin yerleştirileceği gizli bir yuva için boşluk bırakılan üç katmanlı renkli kurabiyeler insanların hayallerine hitap etmeyi başardı. Bir hafta içinde, fikri beş yüz defadan daha fazla tekrar iliştirildi. Jill devam etti ve insanlar Jill’i de hayrete düşürecek şekilde derleme tarzını gerçekten beğendiler. Takipçileri 100.000’i aştığında, Pinterest’in ilgisini çekti. Ona sitelerinde yer verdiler ve 2012 sonlarında, Jill bir milyon takipçiye ulaştı.

			Jill bu deneyimin yaratıcı özgüvenini uyandırdığını söylüyor. Reklamcılık günlerinde “yaratıcıların” destekçisi olarak, kendini daha çok yaratıcılığın dışında görmeye alışmıştı. Şimdi Pinterest gibi sitelerin yaratıcı dışavurum için güçlü araçlar olduğunu düşünüyor; çünkü giriş engeli “inanılmaz derecede düşük” ve bu da herkese yaratıcılıklarını uygulama şansı veriyor. “Burada bir şey, gurur duyulacak bir şey yaptığım gerçeğini daha çok sahipleniyorum” diyor Jill. “Yaptığım şey dünyanın en şaşırtıcı ya da en yaratıcı şeyi olmasa bile yine de değerli olabilir.”

			Bugün, Jill müşterilerle çalışmalarının da yaratıcı olduğunu düşünüyor. Yaratıcı olmanın sıfırdan başlamak ya da tek mucit olmak anlamına gelmediğini biliyor—aslolan, elinden gelen eklemeyi yapmak, yaratıcı bir katkıda bulunmaktır.

			BİR GEZGİN GİBİ DÜŞÜNÜN

			Hiç yabancı bir şehre yolculuk yaptınız mı? Hepimiz “yolculuk zihni genişletir” deyişini duymuşuzdur. Ancak bu klişenin altında derin bir gerçek yatıyor. Her şey dikkatimizi çeker; çünkü farklıdır; bu nedenle sokak levhalarından posta kutularına, hatta bir restoranda nasıl ödeme yaptığımıza kadar her ayrıntıyı fark ederiz. Yolda daha akıllı olduğumuz için değil, daha yakından ilgi gösterdiğimiz için seyahat ederken çok şey öğreniriz. Bir yolculukta, bir tür Sherlock Holmes olur, çevremizi yoğun şekilde gözlemleriz. Sürekli olarak yabancı ve yeni olan bir dünyayı anlamaya çalışırız. 

			Büyük bir sıklıkla, günlük yaşamlarımızda, çevremizdeki devasa yollardan bihaber, otomatik pilotta gidiyoruz. Sürtünme noktalarını—ve dolayısıyla bir şeyleri daha iyi yapma fırsatlarını—fark etmek, dünyayı yeni gözlerle görmemizi sağlıyor.

			Sürekli birçok fikir üreten yaratıcı insanlarla tanıştığınızda, genellikle farklı bir frekansta yaşadıkları hissine kapılırsınız. Bu çoğu zaman doğrudur. Tüm alıcıları açıktır—ve sıklıkla seslerini de sonuna kadar yükseltmişlerdir. Ancak aslında hepimiz bu şekilde yaşayabiliriz.

			“Acemi zihniyeti” benimsemeye çalışın. Çocuklar için her şey yenidir; bu nedenle, birçok soru sorar ve dünyaya kocaman gözlerle bakar, her şeyi emerler. Baktıkları her yerde, “Bunu zaten biliyorum” yerine “Ne kadar ilginç, değil mi?” diye düşünürler.

			d.school’da, bilineni yeniden keşfetmenin gücünü göstermek için, genellikle yöneticileri benzin istasyonu ya da havaalanı gibi yerlere götürürüz. Havaalanının nasıl bir yer olduğunu kesinlikle bildiklerini varsayarlar. Bu nedenle, oturup yolcuların nasıl sıra olduklarını, çantalarını banttan nasıl aldıklarını, havayolu temsilcileriyle nasıl konuştuklarını izlemelerini isteriz. Çoğu, ilk kez fark ettikleri şeylere duydukları şaşkınlıkla havaalanından ayrılır. Örneğin, “her ihtimale karşı” uçuşları için dört saat erken gelip bir kapının önünde yalnız oturan yolcular. Tüm faturalarını uçağa biniş başladığında ödeyen yoğun anne ya da insanların uyguladığı, biniş sırasında üç kez uçağın kenarına vurmak gibi “güvenlik ritüelleri”.

			Bilinenin yeniden keşfedilmesi, bir şeye yakından bakmanın gördüklerinizi nasıl değiştirdiğinin güçlü bir örneğidir. Bu nedenle, her gün yaptığınız ya da gördüğünüz bir şeye—örneğin, işe gidiş, akşam yemeği ya da toplantı hazırlığı—acemi zihniyetiyle yaklaşın. Tanıdık şeylerle ilgili yeni içgörüler arayın. Bu deneyimi bir hazine avı olarak düşünün. 

			Bir gezginin gözlerini ve bir aceminin zihniyetini benimseyerek, normalde gözden kaçıracağınız birçok ayrıntıyı fark edersiniz. Varsayımları bir kenara koyar ve tüm varlığınızla çevrenizdeki dünyaya dalarsınız. Bu alıcı modunda, aktif şekilde esin kaynağı aramaya hazırsınızdır. Konu esin kaynağı olduğundaysa, miktar önemlidir. Örneğin risk sermayedarlarının iş dünyasını bu kadar iyi kavramalarının ve nihayetinde bu kadar başarılı olmalarının nedeni kısmen sıradan insanlardan çok daha fazla fikir görmeleridir. Genç, coşkulu girişimciler her gün finansman arayışı içinde yepyeni iş fikirleriyle gelirler. Risk sermayesi dünyasında, buna “iş akışı” denir. Diğer her şey eşitse, iş akışınız ne kadar iyiyse, risk sermayesi firmanız da o kadar başarılı olur.

			Risk sermayesi firmalarında iş akışı için doğru olan, düşünce akışı için de geçerlidir: her gün görüş alanınıza ne kadar yeni fikir girerse, içgörüleriniz o kadar muhteşem olur. Nobel Ödülü sahibi Linus Pauling’in meşhur sözünde belirttiği gibi, “İyi bir fikir istiyorsanız, çok fazla fikirle başlayın”. IDEO’da, kışkırtıcı yeni teknolojiler hakkında hızlı akan sohbetlere olanak tanıyarak, örnek olay çalışmalarına ve yeni trendlere esin kaynağı olmalarını sağlamaya çalışıyoruz.
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			BİR TOPLULUK KARATAHTASI YERLEŞTİRİN

			Esin kaynağı bulmanın bir yolu, beklenmedik alanlarda, ya online olarak ya da fiziksel konumlarda sorular sormaktır. San Francisco ofisimizde, tuvaletlerden birinde yerden tavana kadar bir karatahtamız var. Gayri resmi bir forum görevi görerek, bize olup bitenleri ve insanların zihinlerinde olanları hızla okuma olanağı sunuyor. “Bu yıl eğlenceli neler yapabiliriz?” ya da “Bir arkadaşa hangi sağlıklı atıştırmalıkları önerirsiniz?” gibi sorular karatahtayı süslüyor. Bazen bitmemiş bir çizim—örneğin, boş bir akvaryum—görsel eklemelere esin kaynağı oluyor. 

			Kendi topluluk karatahtanızı yaratırken, IDEO’nun kıdemli deneyim müdürü Alan Ratliff’in birkaç ipucundan yararlanabilirsiniz: 

			ÖNCE DENEYİN. Duvarları değiştirmeye karar vermeden önce farklı boyutlar ve yerler deneyin. Biz küçük bir tahtayla başladık ve sonra fikir popüler olunca büyüttük. Şimdi maksimum esneklik için karatahta boyasını doğrudan duvarlara uyguluyoruz. 

			BİR MECRA SEÇİN. Toplantı odalarımızın çoğunda beyaz tahta kullansak da karatahtaya tebeşirle bir şeyler yazmak eğlenceli bir alternatiftir. Gayet cazip ve kolaylıkla silinebiliyor; bu nedenle insanlar yazılanlar üzerinde ekleme ya da değişiklik yapmakta tereddüt etmiyor. 

			FİKİR İSTEYİN. Boş tahtalar ürkütücüdür. Bu nedenle insanların geliştirebileceği bir öncü soru ya da çizimle yolu açın. 

			DÜZENLİ OLARAK YENİLEYİN. Bir buzdolabının içindekiler gibi, tahtada olanlar da genellikle bir haftada bozulur. İşte o zaman silip yeniden başlamak gerekir. 
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			Görüş alanınıza giren iyi fikirlere karşı uyanık olun. Ne kadar çok fikirle karşılaşır, hatta çarpışırsanız, risk sermayedarının sadece en iyisine yatırım yapabilmesine olanak sağlayacak şekilde çok fikir görme avantajını yakalama fırsatınız o kadar çok artar. Risk ve ödül potansiyeli değişkenlik gösteren, seçmeci bir kısa ve uzun vadeli fikirler portföyü oluşturun. Hepsini dijital cihazınızdaki klasörden takip edin ya da duvarınıza ekleyin.

			Kendinize sorun: Yeni fikir “iş akışınızı” artırmak için ne yapabilirsiniz? En son ne zaman bir kursa gittiniz? Bazı alışılmadık dergileri ya da blogları okudunuz mu? Yeni müzik türleri dinlediniz mi? İşe farklı bir yoldan gittiniz mi? Size yeni bir şey öğretebilecek bir arkadaş ya da meslektaşla kahve içtiniz mi? Sosyal medya üzerinden “büyük fikir” insanlarıyla bağlantı kurdunuz mu?

			Düşüncelerinizi taze tutmak için, sürekli yeni bilgi kaynakları arayın. Örneğin, bir yılda düzinelerce TED Sohbeti izliyor, her sabah en sevdiğimiz haber kaynağını tarıyor ve Cool News of the Day gibi uzmanlıkla derlenmiş haber bültenlerine üye oluyoruz. Ayrıca yedi ülkede altı yüzü aşkın IDEO çalışanı “kaçırılamayacak kadar iyi” olduğunu düşündüğü yeni fikirleri seçerek paylaşıyor. Tüm bunlar bunaltıcı geliyorsa, değil. Kendiniz için doğru veri akışlarını bulduğunuzda, inanılmaz derecede enerji verici olabiliyor.

			Esin kaynağı bulmanın başka bir yolu da farklı kültürlerden ya da farklı türde örgütlerden yeni fikirlere bakmaktır. Bölümler, şirketler ve sektörler arasında bu tür bir çapraz polenleme özellikle bir süredir aynı işte çalışanlar için faydalı olabilir. Sektörel blogları ve ticari yayınları takip etseniz ya da sınıfının en iyilerini inceleseniz bile, rakiplerinizle hep aynı verileri tüketiyorsanız rekabet üstünlüğü kazanmak zordur. Öyleyse neden yeni bilgi ve öğrenme kaynaklarına göz atmayalım?

			Londra’daki Great Ormond Street hastanesinin pediyatri yoğun bakım birimi şefi, televizyonda izlediği bir Formula 1 pit ekibinden esinlendi. Yarış aracına son derece organize bir şekilde ve hassasiyetle belirlenmiş sıralamayı hiç bozmadan, saniyeler içinde hizmet veren ekibin performansına hayran kaldı. Buna karşın hastane, hastaların ameliyathaneden yoğun bakım birimine alınmaları sırasında izlenen karmaşık süreçle boğuşuyordu. Birim şefi, olağanüstü bir adım atarak Ferrari pit ekibinden hastane personeline koçluk yapmasını istedi.

			Doktorlar ve hemşireler pit ekibinin tekniklerini yeni davranışlara dönüştürdüler. Örneğin üstlendikleri rolün görevlerini ve zamanlamayı, konuşma ihtiyacını en aza indirecek şekilde planlıyorlar. Temel hasta bilgilerini aktarmak için de bir kontrol listesinden faydalanıyorlar. Wall Street Journal’da çıkan habere göre, Ferrari’den esinlenilen değişiklikler teknik hataları yüzde 42 ve bilgi hatalarını yüzde 49 azalttı.

			Fikirler kıt olduğunda, baştan çıkarak sahiplenici ya da hükmedici bir tavır takınabilir, seçenekleri sınırlayabilirsiniz. Fikir bankanızda sadece birkaç fikir varsa, içlerinden birinde karar verip optimum olmasa bile onu şiddetle savunma ihtimaliniz artar. Ancak fikirler bol ve kolay olduğunda—siz (ya da ekibiniz) günde bir düzine fikir üretiyorsanız—hükmedici olmaya gerek yoktur. Üstelik sahip olduğunuz bir fikir başkalarının fikirleriyle harmanlandığında, bu bir sorun değildir. Övgüyü tüm grup alır. Ne de olsa, geldiği yerde daha çok fikir vardır. Siz ya da ekibiniz iş gurusu Stephen Covey’nin “bolluk zihniyeti” adını verdiği bu tutumu benimsiyorsanız, boş sayfadan içgörüye gitmeyi çok daha kolay bulursunuz.

			Sternberg’in söylediği gibi, yaratıcı olmayı seçebilirsiniz. Ancak esin kaynağınızı korumak ve yaratıcılığı alışkanlığa dönüştürmek için çaba harcamanız gerekir.

			RAHAT DİKKAT GÖSTERİN

			Düş kurarsanız azar işitirsiniz. Neredeyse herhangi bir Hollywood filminde bir sınıf sahnesi seyrettiğinizde, sınıfta düş kurarken—öğretmen ona seslendiği sırada pencereden dışarıyı seyrederken ya da boşluğa bakarken—enselenen bir çocuk görebilirsiniz. İşte bu tür sahneler yaşamı taklit eden sanata iyi birer örnektir; çünkü zihinlerimiz dalıp gitmeye meyillidir. Ancak dalgın bir zihin iyi bir şey olabilir. Kaliforniya Üniversitesinden araştırmacı Jonathan Schooler, düş kurduğumuzda beyinlerimizin genellikle “görevle ilgisiz” fikirler ve çözümler üzerinde çalıştığına inanır. Bu durum, üretken dalgın zihinlerin yaratıcılık testlerinde daha yüksek puanlar aldıklarını gösteren çalışmaları açıklayabilir. Ayrıca beyin ağına dair yeni araştırmalar da benzer şekilde dinlenirken ve belirli bir görev ya da projeye odaklanmamışken zihinlerimizin fikirler, anılar ve deneyimler arasında olasılık dışı bağlantılar kurduğunu bulmuştur.

			Biz de düş kurmanın sorun çözme gücüne derinden inanıyoruz. Bazen bir konuya yoğun şekilde odaklanmayı bırakıp David’in yönderi Bob McKim’in tabiriyle “rahat dikkat”e yönelmemize yardımcı olur. Bu zihinsel durumda, sorun ya da zorluk beyninizde yer işgal eder ama ön planda değildir. Rahat dikkat, zihninizi tamamen temizlediğiniz meditasyon ile zor bir matematik problemiyle uğraşırken büyük bir hassasiyetle uyguladığınız odaklanma arasında bir yerdedir. Kafayı bir zorluğa takmadığımız zamanlarda, beynimiz bilişsel sıçramalar yapabilir; işte bu nedenle iyi fikirler bazen duştayken, yürüyüş yaparken ya da uzun mesafede araba kullanırken gelir. David genellikle duşunda bir beyaz tahta kalemi bulundurur; böylece o an aklından geçen bir fikri kaybolup gitmeden cam duvara yazabilir.

			Kısacası, bir soruna takılıp kaldığınızı hissederseniz, aşağı yukarı yirmi dakika uzaklaşın; zihninizi geçici olarak boşaltın. Bir içgörü parlamasıyla çözüm bulabilirsiniz.
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			RAHAT DİKKAT DURUMUNA GEÇİŞ

			Bir soruna takılıp kaldığınızda, zihninizi kurtarmanın birkaç yolunu sunalım:

			Trafikten ya da her türlü müdahaleden uzakta, yürüyüşe çıkmayı deneyin. Şairler, yazarlar, bilim insanları ve her türlü düşünen insan tarih boyunca esin kaynağını yürürken bulmuştur. Filozof-şair Friedrich Nietzsche, “Gerçekten büyük tüm düşünceler yürürken tasarlanmıştır” der. Belki de bunun nedeni, egzersizin yol açtığı kan akışı ya da zihninizi gün boyu meşgul eden yarı acil sorunla aranıza giren duygusal mesafedir. “Düşünce yürüyüşü” günün ya da gecenin herhangi bir zamanı yapılabilir.

			Rahat dikkatin gücünden faydalanabileceğiniz bir diğer fırsatı da her sabah bulabilirsiniz. Üstelik yataktan çıkmanız bile gerekmez. Örneğin alarmınız çaldığı için derin bir uykudan uyandığınızda, kendinizi uyanıklık ile rüya arası, yarı bilinçli bir durumda bulursunuz ve bu rahat dikkat için mükemmel bir andır. Biz bu yarı rüya halini birçok yeni çözüm ve taze fikir bulmak için kullandık. Siz de yapabilirsiniz. Alarmınızdaki erteleme düğmesi için yeni bir amaç belirleyin. Onu “ilham perisi düğmesi” olarak adlandırın ve günün o ilk değerli anlarından faydalanın. Birkaç kez deneyin: Alarmınız çaldığında ilham perisi düğmesine basın ve sonraki birkaç dakikada beyninizin, bir rahat dikkat halinde, boğuştuğunuz bir zorluk ya da sorun üzerinde odaklanmadan çalışmasına izin verin. Biraz alıştırmayla, gününüz daha başlamadan taptaze içgörüler  keşfedebileceksiniz. 
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			SON KULLANICINIZLA EMPATİ KURUN

			Milyonlarca müşterisi olan kurumlarda ya da halka hizmet eden sektörlerde, müşterileri kalıplara sokma ya da kişiliksizleştirme eğilimi vardır. Sayılara, işlemlere, bir çan eğrisindeki veri noktalarına ya da pazar bölümleme verileri temel alınarak oluşturulmuş karma bir karakterin parçalarına dönüşürler. Bu tür kestirme yaklaşımlar verilerin anlaşılması açısından faydalı görünebilir; ancak gerçek insanlar için tasarım yaparken pek işe yaramadığını gördük.

			Empati ve insan merkezlilik konsepti halen birçok şirkette yaygın olarak uygulanmıyor. İş adamları nadiren kendi internet sitelerinde geziniyor ya da insanların ürünlerini gerçek dünya ortamında nasıl kullandığını izliyorlar. Üstelik “iş adamı” kelimesinin çağrıştırdığı kelimeler sorulduğunda “empati” pek akla gelmez.

			Empati ile yaratıcılık ve inovasyon açısından ne kastediyoruz? Bizim için, bir deneyimi başka bir insanın gözlerinden görme, insanların yaptıkları şeyi neden yaptıklarını anlama kabiliyetidir. Sahaya çıkıp insanların gerçek dünyada ürünler ve hizmetlerle etkileşimlerini izlemektir—yani zaman zaman kullandığımız tabirle, “tasarım araştırması” yapmaktır. Empati kurmak biraz zaman ve beceriklilik gerektirir. Ancak hiçbir şey yeni içgörüler ateşleme konusunda yarattığınız şeyin hedefinde olan kişiyi gözlemlemek kadar başarılı değildir. Ayrıca özellikle son kullanıcınızla empati kurmak için yola çıktığınızda, kendi egonuzu bertaraf etmiş olursunuz. En önemli inovasyonlara giden yolun, diğer insanların gerçekte neye ihtiyaç duyduğunu bulmaktan geçtiğini keşfettik. Diğer bir deyişle, empati, fikrinizi ya da yaklaşımınızı ayrıştırmanıza yardımcı olabilecek daha iyi ve bazen şaşırtıcı içgörülere açılan kapıdır.

			Sahadaki bu tür antropolojik araştırmaları bir projenin başında esinlenmek, tasarım sürecinde oluşturulan kavramları ve prototipleri doğrulamak ve fikirler ya da enerji azaldığında yeniden ivme kazanmak için kullanabilirsiniz. IDEO ve d.school’da, insanları evlerinde, çalıştıkları ya da oyun oynadıkları yerlerde gözlemlemeyi severiz. Ürünler ve hizmetlerle etkileşimlerini izleriz. Bazen düşüncelerini ve duygularını daha iyi anlamak için onlarla konuşuruz. Bu tür uygulamalı araştırmalar, yaklaşımlarını hastaneler ve klinikler için tasarım yapmaktan kırsal bölgelerdeki köylü anneler için tasarım yapmaya değiştiren Embrace ekibinde olduğu gibi, son kullanıcının kimliğine dair anlayışınızı bile değiştirebilir.

			IDEO’da, sosyal bilim geçmişleri ve bilişsel psikoloji, antropoloji ya da dilbilimi gibi alanlarda yüksek lisans dereceleri olan tasarım araştırmacılarını, görüşmeler ve gözlemlerden içgörüler toplayarak bunları sentezleme konusunda deneyimli insanları işe alırız. Ancak sahaya çıkmak için yüksek lisans derecesine ihtiyacınız yoktur. Genellikle IDEO ya da d.school’da bir projedeki her takım üyesi bu tür saha çalışmalarında görev alır; çünkü sonuç olarak nihai kavram yarar sağlar. Kültürel antropolog Grant McCracken, “Antropoloji antropologlara bırakılamayacak kadar önemlidir” der. Herkes biraz alıştırmayla empati becerilerini geliştirebilir. En iyi fikirlerinizden bazılarını bunu yaparak ürettiğinizi  görebilirsiniz.

			Birçok kurum ya da ekip, inovasyon yapmak istediğinde kıyaslamayı kullanır. Rakiplerin neler yaptığını kontrol eder ve kendi düşüncelerine göre “en iyi uygulamaları” seçerler. Diğer bir deyişle, işleri yürütmenin güncel yollarını sorgulamadan ya da yeni içgörüler araştırmadan, kesip yapıştırırlar. 2007’de, PNC Financial Services firması genç müşterileri çekme çabasına giriştiğinde, rakiplerini izlemekle yetinebilir, cari hesaplardaki faiz oranlarını yüzde yarım artırıp pazarlama kampanyasıyla reklamını yapabilirdi. Bunun yerine, gençler için yeni bir hesap türü yaratarak, ilk iki ayda on dört bin yeni müşteri çekti. PNC’nin hikâyesi, kıyaslamayla değil, kendine çekmek istediği müşterileri anlamaya çalışmakla ve sonrasında onlarla ilişkisini geliştirmeye çabalamakla başlıyor.

			PNC, ABD’de altı milyonu aşkın insana bireysel bankacılık, şirket ve kurum bankacılığı ve varlık yönetimi hizmetleri sunuyor. Firma, yeni bir demografik sınıfa, dijital yerlilerin ilk kuşağı olan ve kabaca üniversite çağından otuzlu yaşların ortasına kadar uzanan “Y Kuşağı”na ulaşmanın yollarını arıyordu. PNC’deki ekip görüşmeler aracılığıyla Y Kuşağı üyeleri hakkında bilgi toplamaya başladığında, teknoloji meraklarına ve teknolojiyi sorunsuzca yaşamlarına dahil etme konusundaki hünerlerine rağmen, iş bankacılığa ve paralarının yönetimine geldiğinde pek bilgili olmadıkları ortaya çıktı. Rahatça yaşamak için gerekli olandan daha fazlasını kazananlar bile genellikle hesaplarının limitini aşıyordu; çünkü faturalarını daha maaş çekleri yatmadan ödüyorlardı. Ayrıca yardıma ihtiyaç duyduklarını da kabul ediyorlardı.

			Ekip, Y Kuşağının paralarını daha iyi yönetmelerine olanak tanıyacak araçlardan fayda sağlayacağını fark etti. Varlıkları üzerinde daha büyük kontrolle, müşteriler daha fazla tasarruf yapabilir ve aşırı harcama yapmaz, böylece limit aşımı ücretlerinden kurtulurlardı. Projenin hizmet tasarımcısı Mark Jones’un tanımladığı gibi, “Kıt kanaat geçinip paralarını yönetmekle uğraşan insanlar için, işin sırrı her şeyi daha görünür kılmak; hesaplarına kolaylıkla erişmelerine, aralarında ince ayarlar yapmalarına olanak tanımaktır”.

			Banka müşterileri, limit aşımı ücretlerinden kurtulma fikrine bayılırlar. Ancak bir bankanın böyle ürünler yaratması cesaret ister; çünkü limit aşımı ücretleri, sektörün son derece kârlı bir parçasıdır. O dönemde, bankalar yılda 30 milyar doları aşkın limit aşımı geliri elde ediyordu ve genç yetişkinler bu ücretleri ödemeye özellikle yatkındılar. Ancak PNC daha sağlıklı finansal davranışları destekleyerek daha iyi uzun vadeli müşteri ilişkileri kurmaya karar verdi.

			PNC Sanal Cüzdanı, müşterilere paralarına dijital erişim olanağı sunan ve maddi durumlarını daha iyi kontrol etmelerini sağlayan bir bankacılık ürünleri ailesidir. Hesap defteri yerine, bir takvim görüntüsü müşterilerin bakiyeleriyle birlikte, maaşlarını alma ve faturalarını ödeme tarihlerine bağlı olarak tahmini gelecek nakit akışlarını görüntülemelerine yardımcı olur. Takvimde, müşterilerin hesap limitlerini aşabilecekleri Tehlikeli Günler vurgulanarak, fatura ödemelerinin yeniden programlanmalarına olanak tanınarak, daha iyi bir planlama desteklenir. Bir çubuklu para grafiği Harcama, İhtiyat ve Büyüme arasındaki fon tahsisatını gösterir ve kontrol eder. Tasarruf Motoruyla, müşteriler kendi kurallarını belirleyebilir; örneğin maaş çeklerini aldıklarında paranın tasarruf hesaplarına otomatik olarak aktarılmasını sağlayabilirler.

			Yeni yönelim, daha muhteşem bir mevduat büyümesiyle karşılığını ödeyerek, karşılıksız çek ve limit aşımı ücretlerinden kaybedilen kazancı telafi etti. Bir müşteri deneyimini şu sözlerle tanımladı: “Üniversiteden yeni mezun oldum ve takip edebileceğimden çok daha fazla şey girip çıkıyor. Sanal Cüzdan sayesinde, biraz tasarruf edebiliyorum, tüm faturalarımı ödeyebiliyorum ve tüm nakdimin nereye gittiğini tam olarak biliyorum. Hayatımda param hiç bu kadar kontrolüm altında olmamıştı.”

			Sanal Cüzdan, PNC için “olağan iş” anlayışından kopuş demekti. Ancak bu yönde ilerleme özgüveni müşterilerinden geliyordu. PNC, Y Kuşağını tanıyarak ve ihtiyaçlarını anlayarak, ürünün uzun vadeli başarısına inanmıştı.

			Şirket yöneticilerinin müşterileri gözlemlemesini, onlarla buluşup konuşmasını sağladığımızda, bu deneyim kalıcı bir izlenim yaratıyor. “Geliştirip sonra test etme yerine, artık projelere müşterilerle başlıyor, düşüncelerini çalışmalarımıza daha erken ve daha etkin şekilde dahil ediyoruz” diyor Fidelity Investments şirketinin baş müşteri deneyimi direktörü Frederick Leichter. 
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			MELEZ İÇGÖRÜLER: BÜYÜK VERİ DÜNYASINDA EMPATİ

			Empati araştırması “büyük veri” eğilimiyle çelişiyor mu? Nicel pazar araştırması ve nitel araştırmacılar ya da etnograflar arasında tarihsel olarak bir bölünme olduğu doğrudur. Ancak insan hikâyelerini verilerden ayırmak gerekli midir? Tasarım araştırmacıları son zamanlarda bu uçurumu, bizim tabirimizle, “melez içgörüler” ile kapatmaya başladılar. Bu yaklaşım, nicel araştırmayı insan merkezli tasarımla bütünleştirir. Melez içgörüler, verilere hikâyeler katarak hayat kazandırır. “Neden” ve “ne” sorularını bir araya getirir. Melez içgörüler, bir araştırmanın insan merkezli şekilde (örneğin soruları nasıl sorduğumuz konusunda daha düşünceli olarak ve insanların ilgisini koruyarak) tasarlanmasını içerir. Ayrıca daha titiz bir kavram değerlendirmesi yaparak belirli bir yönün daha çok keşfi hak edip etmediğini anlamamız için test prototiplerini çok sayıda kullanıcıyla test etmemiz anlamına da gelebilir.

			Empatiye dayanarak içgörüleri ilgili hedef pazarlarda analitik özgüvenle birleştirmek, her iki araştırma yaklaşımının en iyisini almanın bir yolu olabilir. Büyük veri eğiliminin büyümeye devam edeceğinden emin olmakla birlikte, karar mercileri, temelde yatan insan unsurunu unutmamak konusunda dikkatli olmalıdır.
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			SAHADA GÖZLEM YAPIN

			İnsanları doğal ortamlarında gözlemlemek—özellikle de zaten uzman olduklarını düşünenler için—zor olabilir. Örneğin büyük bir ilaç şirketinde çalışıyorsanız, muhtemelen insanların ilaçlarını nasıl aldığını zaten biliyorsunuzdur, değil mi? Empati, yerleşik fikirlerinizi sorgulamanız ve düşündüklerinizin gerçek olduğu duygusunu bir kenara bırakarak aslında neyin gerçek olduğunu öğrenmeniz anlamına gelir. 

			İsviçreli ev eşyaları şirketi Zyliss ile yirmi dört kullanışlı mutfak aleti grubu üzerinde çalışırken, IDEO’daki ekibimiz, her gün dondurma kepçesi gibi nesneler kullanan insanları sahada gözlemledi. Masalarımızda oturup insanların aletleri tam olarak bizim kullandığımız gibi kullandıklarını hayal edebilirdik. Ergonomik bir sap ya da yumuşak bir kepçeleme hareketi tasarlayabilirdik. Ancak insanlarla mutfakta zaman geçirince, daha az belirgin başka ihtiyaçlara işaret eden müşteri davranışlarını gördük. Birkaç kişi, kepçeyi kullandıktan sonra, lavaboya koymadan önce içinde kalan dondurmayı kayıtsızca yaladı. Gerçekten muhteşem bir dondurma kepçesinin sadece dondurmayı kutudan alma konusunda iyi olmakla kalmayıp, aynı zamanda iş bittiğinde o son dondurma parçasını yalamayı da kolaylaştırması gerektiğini fark ettik. Böylece “ağız dostu” bir kepçe yaratmaya koyulduk. Yeni başlayanlara açıklamak gerekirse, dilinizi kaptırabileceğiniz keskin kenarlar ya da hareketli parçalar olmaması gerekiyordu. 

			Empati, yerleşik fikirlerinizi sorgulamanız ve 
düşündüklerinizin gerçek olduğu duygusunu 
bir kenara bırakarak aslında 
neyin gerçek olduğunu öğrenmeniz anlamına gelir.

			İnsanlara dondurma kepçesini nasıl kullandıklarını sorabilirdik. Ancak muhtemelen kepçeyi yaladıklarını söylemezler, hatta bunu inkâr bile ederlerdi. Diğer bir deyişle, saha araştırması, insanlara ne istediklerini sormaktan çok daha fazlasını içerir. Üstelik sizi iyi fikirler üretme ihtiyacından da kurtarmaz. Ancak gizli ihtiyaçlara; insanların farkında olmadıkları, bariz olmayan ihtiyaçlara ulaşmanıza yardımcı olur. Bir görüşme size bunu vermez. Bazen müşterileri mutfağa kadar takip etmeniz gerekir.

			Benzer bir dersi, güzellik bakımının geleceğine dair bir projede aldık. Hedef pazar genç kadınlardı, ancak tasarım araştırmacıları “uç kullanıcıları”—normal dağılım eğrisinin kenarlarında olan insanları—bulmak için sahaya çıktılar. Uç kullanıcılar genellikle ana akım pazarda yeni ortaya çıkan ihtiyaçlara işaret eden abartılı arzular ve davranışlar sergilerler ve gözlemlendiklerinde elde edilen beklenmedik bulgular içgörü ve esin sunabilir. Araştırmacılarımızın görüştüğü uç kullanıcılardan biri bir forklift sürücüsüydü ve kişisel bakım namına hiçbir şey yapmadığını iddia ediyordu. Sohbet sırasında, bir müşteri ekibi üyesi yerde, sürücünün oturduğu yerin hemen yanında bir ayak spası gördü. Kimin olduğunu sordu. Sonuçta ayak spasının adamın “küçük terapisi” olduğu ortaya çıktı. Ayaklarını sıcak su ve Epsom tuzuna daldırarak iş botlarının yol açtığı nasırları ve şişlikleri rahatlatmaya çalışıyordu. Ayrıca düzenli olarak pedikür yaptırdığı ve özel bir ayak kremi kullandığı da ortaya çıktı. Evini ziyaret etmeseydik, bu davranışları asla keşfedemezdik. Saha gözlemleri, görüşmelerin güçlü bir tamamlayıcısı olarak, sürprizler ve gizli fırsatlar sunar. Gördükleriniz ve bekledikleriniz arasında bir çelişki fark ettiğinizde, bunu daha derinlere kazmanız gerektiğinin bir işareti olarak  görmelisiniz.

			Bu gizli ihtiyaçları araştırmaya başladığınızda, her yerde göreceksiniz. Tom, birkaç yıl önce, meslektaşı ve yazar  Kara Johnson ile birlikte Japonya’nın Shinjuku İstasyonundaki bir tren platformunda bekliyordu. Shinjuku, her gün turnikelerinden geçen üç milyonu aşkın alışverişçi, öğrenci ve beyaz yakalı “çalışan” karmasıyla, dünyanın en yoğun tren istasyonudur.

			Kara ve Tom, önlerindeki genç Japon kadının parlak renkli spor ayakkabı giydiğini fark ettiler. Dikkatlerini çeken tek şey, o gün Shinjuku’daki milyonlarca siyah ayakkabı arasında o cafcaflı renk değildi. Daha alışılmadık olan, ayakkabıların uyumlu olmamasıydı. Ayakkabı tekleri aynı çağdaş tarzdaydı ama soldaki turkuaz mavisi, sağdaki cart pembeydi. Bu gördükleri de neydi böyle? İlk teorileri, kadının evde tam da bunlara benzeyen başka bir çift ayakkabısı daha olduğuydu—ama elbette sağ tek turkuaz olmalıydı. İkinci teori, ayakkabı numarası aynı olan bir kız arkadaşı olduğuydu. Ancak en ilgi çekici olanı üçüncü teoriydi: Piyasada uyumsuz ayakkabı satışına yönelik bir fırsat doğmuştu.

			Tom şiddetle bu “aptal” fikri hemen reddetme eğilimindeydi. Ancak o tarihte uyumsuz çorap kavramının çoktan büyümekte olan bir ticarete dönüştüğünün farkında değildi. LittleMissMatched adlı bir şirket, “hiçbir şey uyumlu değil ama her şey uyar” sloganıyla uyumsuz çoraplar satıyordu. Henüz kuruluş aşamasındayken, geliri üç yılda 5 milyon dolardan 25 milyon dolara yükselmişti ve o günden beri başarısını sürdürüyordu. Neden ayakkabılar da olmasın? Bir daha tuhaf bir şey gördüğünüzde, zihninizi açık tutun. Çıplak gözlerin göremeyeceği bir iş fırsatı keşfedebilirsiniz.

			Kariyerinizde ne kadar yükselirseniz yükselin, ne kadar uzmanlaşırsanız uzmanlaşın, yine de bilginizi ve içgörülerinizi taze tutmanız gerekir. Aksi takdirde, zaten “bildiklerinize” dair edindiğiniz yanlış özgüven sizi yanlış bir karara yöneltebilir. Bilinçli önsezi, sadece doğru ve güncel enformasyona dayanıyorsa faydalıdır.

			Tom, birkaç yıl önce Singapur’un başbakan yardımcısı Tony Tan (şimdi cumhurbaşkanı) tarafından Ada Forumu adlı bir beyin takımına katılmak üzere davet edildiğinde, eskimiş bilginin tehlikelerini küçük düşürücü şekilde hatırlamak zorunda kaldı. Tom, 1985’te son derece saygın bir kuruluş olan Singapur Havayolları ile çalışırken yılın büyük bölümünde Singapur’da yaşamıştı. Tüm ülkedeki herhangi bir nokta dairesinin yirmi millik çapı dahilinde bulunduğundan, ülkenin her köşesini kolaylıkla öğrenmişti.

			Tony Tan’ın davetiyle ofisine geldiği andan itibaren, Tom heyecanla yolculuk tarihini beklemeye başladı. Sık sık takıldığı favori mekânların bazılarını ve Singapur kültürünün bir parçası olmaktan ne kadar çok keyif aldığını gayet iyi hatırlıyordu. Ancak ultramodern Changi Havaalanında uçaktan indikten sonraki beş dakika içinde, can sıkıcı bir gerçek Tom’un yüzüne tokat gibi çarptı: Singapur’u hiç tanımıyordu. Bildiği ve hatırladığı her şey Singapur 1985’e aitti—ve artık öyle bir yer yoktu. Tom oradan ayrıldığından beri Singapur sürekli değişmişti. Rasa Singapura’daki açık hava yiyecek stantları da—tattığı en iyi sokak yiyecekleri—akşam yemeğinde sadece iki dolara tavuk yeme şansıyla birlikte yok olmuştu. Tom’un orada yaşadığı dönemde devasa bir inşaat alanı olan yeni Hızlı Tren sistemi şimdi elli istasyonla tüm şehri kaplıyordu. Ayrıca görünüşe bakılırsa otellerin yarısı ya yeniydi ya da son ziyaretinden beri el değiştirmişti. O yolculukta iyi bir “Singapur 1985” dersi alan Tom, öğrendiklerini asla unutmamaya çalışıyor.

			Amerikalı yazar Mark Twain’in bir asır önce söylediği gibi, “Başınız bilmedikleriniz yüzünden değil, kesin olarak bildikleriniz yüzünden derde girer”. Müşteriniz, kendiniz, işiniz ya da dünya hakkında “kesin olarak bildiklerinizin” sizi yanıltmasına izin vermeyin. Dünya görüşünüzü gözlemlemenizi ve güncellenmenizi sağlayacak fırsatlar arayın.

			“NEDEN?” İLE BAŞLAYARAK SORULAR SORUN

			Öğrenmeyi hızlandırmanın en iyi yollarından biri, soru sormaktır. “Neden” ya da “ne yapmalı” soruları yüzeysel ayrıntıları bir kenara süpürüp konunun özüne ulaşılmasını sağlar.

			Doktorlar, bir hastalığı teşhis etmek için hastalarına düzenli olarak sorular sorarlar. Ancak “neden” ya da “ne yapmalı” yaklaşımının eklenmesi, teşhisi iyileştirebilir—ve potansiyel olarak tedaviyi etkileyebilir. Amanda Sammann, kısa süre önce IDEO’ya tıbbi direktör olarak katılan bir cerrahtır. Deneyimli bir hekimin karakteristik özgüveni içinde, uzmanlıkla hastalarının durumlarını değerlendirdiğini ve hızla teşhis koyduğunu kolayca hayal edebiliriz. Dolayısıyla, Amanda bize ilk tasarım projesinde bir hastanede saha çalışması yapması gerektiğinde, kendini tanıdık topraklarda hissettiğini söyledi.

			Gece nöbetini tamamladıktan sonra, doktor önlüğü ve yaka kartıyla takım arkadaşının genç bir hastayla görüşmesine katılmış. “Odaya girdim ve ‘Merhaba, ben Dr. Sammann. Bana durumunu anlatır mısın?’ dedim” diyor Amanda. Hastalarla yıllardır bu şekilde, klinisyenin ders kitabı diliyle konuşurmuş. Takım arkadaşı nazikçe araya girerek, çocuğun yanına bir sandalye çekmiş ve telefonunda oynadığı oyunla ilgili samimi bir sohbete başlamış. Amanda izlerken, çocuk açılmış, en sonunda sadece hastalığı hakkında değil; ailesi, günlük hayatı ve doktoru ile ilaç tedavisiyle ilgili düşünceleri hakkında konuşmuş. Amanda genellikle tamamen farklı bir konuşma yaptığını; empati kurmak yerine hasta geçmişleri ve tedavi planları oluşturduğunu fark etmiş.

			“Hastaneye gittiğimde, o geleneksel role bürünmemek zor” diyor Amanda. “Ancak görüşmeye farklı bir açıdan yaklaşarak, çok şey öğrendik ve olağan keskin sorularımla elde edeceğimden çok daha fazlasını elde ettik.”

			Amanda çabuk kavrıyordu ve öğrendiklerini acil servise tekrar çağrıldığında uygulamaya da istekliydi. Sonraki hastası, üç hafta önce bileğini kırmış yaşlı bir kadındı. Yine de Amanda onu gördüğünde, bileği halen şiş ve mordu. Açıkça görülebileceği gibi tedavi edilmemişti ve onu getiren kızı öfkeliydi. Normalde Amanda yarayı muayene ettikten ve tedavi geçmişini (ya da böyle bir durumda tedavi geçmişi noksanlığını) kaydettikten sonra, hemen bir el cerrahına görünmesini tavsiye ederdi. Ancak odada hastanın bileğinin dışında kırık başka bir şeyler daha olduğunu hissetti.

			“Genelde aile bireyleri arasında sürtüşmenin ya da bakıma ihtiyaç duyan anneye duyulan kızgınlığın bir sağlık görevlisi olarak işimin parçası olmadığını söylerdim” diyor Amanda. Ancak Amanda bu kez durup bu ziyareti “cerrah dışı” bir yaklaşımla değerlendirdi. Hastaya kişisel sorular sordu ve bir enerji şifacısı olduğunu öğrendi. Arkadaşı bileğine enerji tedavisi uygulamış ve biraz iyileşme gözlemlemişti, bu yüzden de doktora gitmemişti. Bu durumda, Amanda sonrasında sarf ettiği cümleleri, hastasının mantığına ilişkin edindiği bu içgörü olmasaydı asla yapamayacağı şekilde kurguladı. Enerji şifacılığının etkili olabileceğini kabul eden Amanda, bir kırık vakasında, tıp doktorunun gerekli olduğunu; çünkü bileğindeki esnekliği kaybetme riskinin söz konusu olduğunu ve bu durumun gelecekte enerji şifacılığı yapmasını engelleyeceğini belirtti.

			Cerrah gibi düşünmekten antropolog gibi düşünmeye geçiş, Amanda’nın hastasıyla daha derin bir bağ kurmasını sağladı. Motivasyonlarını anlamasına ve tedaviyi bu bağlamda belirlemesine olanak tanıdı. Müşterilerinize nasıl yaklaştığınızı düşünün. Derin, irdeleyici sorular mı soruyorsunuz; yoksa duymayı beklediklerinizi mi duyuyorsunuz? Bağlantı mı kuruyorsunuz; yoksa sadece temas mı?

			Bilişsel gelişim alanında doktora yapmış eski bir IDEO tasarım araştırmacısı olan Coe Leta Stafford, potansiyel son kullanıcılara soru sorma konusunda hayli deneyimlidir. Soruları eğlenceli şekilde kurgular. “Neden bu kitabı bu kadar çok seviyorsunuz?” diye sormak yerine, soruyu bir oyuna dönüştürür: “Bir arkadaşınızı bu kitabı okumaya ikna etmek istediğinizi varsayın, ona ne söylerdiniz?” Soruyu bazı “olağan” karşılıkları bertaraf edecek ve daha anlamlı yanıtları ortaya çıkaracak şekilde yeniden kurgular.

			Zorlayıcı sorular bile geçmiş kültürel ya da “politik” engellerin aşılmasını sağlayacak şekillerde yeniden kurgulanabilir. Örneğin, Coe Leta, buluşçu yaklaşımın kurum içi dirençle nerede karşılaşabileceğini anlamak istediğinde, “Zorlayıcı süreçlerin ya da insanların üstesinden gelmenizi sağlayacak bir ‘görünmezlik’ paltonuz olduğunu hayal edin. Bu paltoyu nerede ve ne zaman kullanırdınız?” diye sorar. Doğru soru ciddi fark yaratır.
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			GÖRÜŞME TEKNİKLERİ

			Empatiye ilişkin yanlış fikirlerden biri, müşterilerinize gidip ne istediklerini sormanız ve sonra onlara tam da istediklerini vermeniz anlamına geldiğidir. Bu strateji pek bir işe yaramaz. İnsanlar genellikle ihtiyaçlarını dile getirecek farkındalığa (ya da kelime dağarcığına) sahip değildir. Üstelik dünyada henüz var olmayan seçenekleri nadiren dikkate alırlar.

			Empati daha çok insanlar dile getiremeseler de gizli ihtiyaçları anlamayı gerektirir. Gerçek insanları ve hareketlerini izleyerek, sadece dümdüz sorular sorarak asla ortaya çıkaramayacağınız şeyler öğrenebilirsiniz. Aşağıdaki satırlarda IDEO’nun İnsan Merkezli Tasarım (Human-Centered Design-HCD) Alet Takımı’ndan uyarlanmış birkaç teknik bulabilirsiniz. Sahaya çıkmadan önce bir partnerinizle alıştırma yapmaya çalışın.

			BANA GÖSTER

			İnsanların evlerinde, işyerlerinde ya da sık sık uğradıkları başka yerlerdeyseniz, etkileşim içinde oldukları şeyleri (nesneler, alanlar, araçlar, vb) göstermelerini isteyin. Daha sonra hafızanızı zorlamanıza gerek kalmaması için fotoğraf çekin ve kaydedin. Günlük yaşamlarındaki bir süreçten birlikte geçin.

			ÇİZ

			Görüştüğünüz insanlardan deneyimlerini bir çizim ya da şemayla görselleştirmelerini isteyin. Bu, varsayımları yıkmak ve insanların faaliyetleri hakkında neler düşündüklerini, önceliklerinin neler olduğunu ortaya çıkarmak için muhteşem bir yol olabilir.

			BEŞ “NEDEN”

			“Neden?” soruları sorun. Bunu, görüştüğünüz kişinin size verdiği ilk beş yanıta karşılık olarak yapın. Böylece insanları davranışlarının ve tutumlarının altında yatan nedenleri incelemeye ve dile getirmeye zorlarsınız. Anladığınızı düşünseniz bile, varsayımlarının (ve sizinkilerin) daha derinlerine inin.

			YÜKSEK SESLE DÜŞÜN

			Belirli bir görevi yerine getirirlerken, katılımcılardan yüksek sesle ne düşündüklerini ifade etmelerini isteyin. Böylece kullanıcıların motivasyonlarını, endişelerini, algılarını ve mantıklarını ortaya çıkarabilirsiniz.
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			Farklı insanlara sorular sormak yeni cevaplar almanıza yardımcı olacaktır. Örneğin beklenmedik uzmanlara soru sormayı deneyin. Buzdolabı üretiyorsanız, bir tamirciye en sık hangi parçanın onarım gerektirdiğini sorun. Gözleri görmeyen birine akıllı telefonu nasıl kullandığını sorun. Bir biyomimikri (doğadaki modelleri inceleyip taklit ederek veya bunlardan ilham alarak insanların problemlerine çözüm getirmeyi amaçlayan bilim dalı) uzmanından size insanların karıncaları izleyerek ne öğrenebileceğini anlatmasını isteyin. Bir bilimkurgu yazarından ambalajlamanın geleceğini düşünmesini isteyin.

			Benzer şekilde, çevrenizdeki farklı yaş gruplarından insanlara bakış açılarını sorun. Bazen en genç meslektaşlar ya da takım üyeleri bir projenin ilerlemesini sağlayacak yeni bir bakış açısı sunabilirler. Daha genç bir “ters yönder” aramak, işinde yıllarını geçirmiş, deneyimli bir yöneticinin bir karşılıklı menfaat alanında büyümeye, gelişmeye ve yeni kültürel trendlere ayak uydurmaya devam etmesi için muhteşem bir yol olabilir. Ters yönderlik ayrıca kurumsal hiyerarşiyi delerek beklenmedik kaynaklardan taze fikirler bulmanın ve şirketin geçmiş deneyimlere aşırı dayanma eğilimine karşı çıkmanın da iyi bir yoludur. Ters yönderlerimiz bize en yeni akıllı telefon uygulamaları hakkında küçük ipuçlarından genç takım üyelerinin motive edilmesine dair pratik tavsiyelere kadar her konuda yardımcı olmuştur.

			SORUNLARI YENİDEN KURGULAYIN

			Bazen büyük bir yanıta giden ilk adım, sorunun yeniden kurgulanmasıdır. Sorun bildirimleri genellikle ne aradığınızı bildiğinizi, doğru çözümü bildiğinizi ve tek zorluğun o çözümü nasıl hayata geçireceğinizi bulmanız olduğunu varsayar. Ancak çözüm aramaya başlamadan önce, biraz geri çekilip doğru soruyu gün ışığına çıkardığınızdan emin olun. Büyük liderler sorunu yeniden kurgulamakta gayet iyidir. Örneğin Cisco’nun yüksek teknolojili TelePresence sisteminin geleceğini değerlendirirken, Cisco CEO’su John Chambers, “Video konferansı nasıl geliştirebiliriz?” şeklindeki soruyu “Nasıl hava yolculuğuna uygulanabilir bir alternatif sunabiliriz?” olarak yeniden kurgulamıştır.

			Büyük bir yanıta giden ilk adım, 
sorunun yeniden kurgulanmasıdır.

			Sorunun yeniden kurgulanması, sizi ümit verici yeni yönlere götürebilir. IDEO’da, ekiplerimiz düzinelerce hassas tıbbi cihaz ve cerrahi alet tasarladılar. Doktorlar sinüs ameliyatı sırasında mevcut diseksiyon aletlerini kullanırken ellerinin yorulduğundan yakındığında, müşterimiz “Aleti nasıl daha hafif yapabiliriz?” sorusunu sormuştu. Bu değerli bir soruydu ve daha yüksek dayanım/ağırlık oranına sahip malzemeler kullanılmasını, birçok parçanın tek bir parçada birleştirilmesini ya da daha küçük, daha hafif bir motor belirlenmesini içeren bir çözüme işaret ediyordu. Hepsi potansiyel olarak uygulanabilir seçeneklerdi. Ancak soruyu “Cerrahi aletin uzun prosedürlerde elde daha rahat durmasını nasıl sağlayabiliriz?” şeklinde yeniden kurguladık. Yeni soru, çok daha geniş bir olası çözümler dizisini ortaya çıkardı. Şirketle ve tıbbi danışmanlık kuruluyla yakın işbirliği içinde aleti yeniden tasarladık ve ağırlık merkezini değiştirerek daha rahat tutulmasını sağladık. Bitmiş alet öncekinden birkaç gram daha ağır bile olabilirdi. Ancak cerrahlar onu sevdiler.

			IDEO’nun Münih ofisinde, yeniden kurgulanan sorunu, yaratıcı çözüm arayışının yeni başlangıç noktası olduğu için “Sıfır Sorusu” olarak adlandırıyoruz. Sorunun yeniden kurgulanması sadece daha başarılı çözümler vermekle kalmıyor, aynı zamanda daha büyük, daha önemli sorunları ele almanıza olanak tanıyor. Örneğin birçok insan üniversitede yüksek okul bırakma oranlarının öğrencilerin maddi güçlerinin yetmemesinden kaynaklandığını düşünür. Bu varsayım, temel sorunun burs ve maddi yardım noksanlığı olduğunu öne sürer. Oysa çalışmalar öğrencilerin sadece yüzde 8’inin maddi nedenlerle okulu bıraktığını gösteriyor. Araştırmacılar artık akademik hazırlık ya da duygusal kopma ve topluluk duygusu hissedememe gibi soyut nedenler de dahil  olmak üzere, okul bırakmada önemli rol oynayan başka faktörler buluyor.

			Bu daha derin soruları sormadan, daha derin sorunlarını çözmeyi ümit edemeyiz. Acilen yanıt bulmanız gerekse bile, sorunun yeniden kurgulanmasına harcanan zaman iyi harcanmış zamandır.

			Bir sorunu yeniden kurgulamanın en güçlü yollarından biri, onu insanileştirmektir. GE’den Doug Dietz için, çalışmalarını MRG makineleri tasarlamak yerine genç hastaların güvenli ve istekli şekilde MRG taramasına girmesini sağlamak şeklinde yeniden kurgulaması sadece ürünü değil, kendi hayatını da değiştirdi. Üstelik biraz insanlaştırabileceğiniz tek şey MRG makineleri değildir. Çevrenize bakarsanız, insan ihtiyaçları yerine makine ihtiyaçları doğrultusunda inşa edilen birçok şey görebilirsiniz. Örneğin ikimizin de boyu 1.80 metrenin üstünde. Neden bir otomattan kola kutusu almak için eğilmemiz gerekiyor? Çünkü makine açısından kutuyu bilek yüksekliğinde, ellerimize vermek yerine ayak seviyesindeki bir kaba düşürmek için yerçekiminden faydalanmak daha kolay. Bu durumda makine kazanıyor, biz kaybediyoruz. 

			Stanford’da yirmi yıl boyunca ürün tasarım programı direktörlüğü yapmış Rolf Faste, “Bir sorun çözülmeye değer değilse, iyi çözülmeye de değer değildir” derdi. Enerjimizi doğru soruya odaklamak, kademeli iyileşme ve çığır açıcı inovasyon arasında fark yaratabilir. İnovasyon sıklıkla gerçek sorunun ya da ihtiyacın ne olduğunu fark ettiğiniz—ve sorunu çözmeye başladığınız—“Aha!” anında gerçekleşir.
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			YENİDEN KURGULAMA TEKNİKLERİ

			Sorununuzu yeniden kurgulamanın bazı yollarını sunuyoruz. Deneyin ve sizi yanıtlanacak daha iyi bir soruya, insan ihtiyacını ele alan ve daha çok ilham ışıkları çakan bir soruya yöneltip yöneltmediğini görün: 

			1. BARİZ ÇÖZÜMLERDEN UZAK DURUN. Örneğin daha iyi bir fare kapanı icat etmeye çalışmak yerine, fareleri evinizden uzak tutmanın başka yollarını arayın. Belki fare kapanı gerçek sorun değildir. 

			2. ODAK NOKTANIZI YA DA BAKIŞ AÇINIZI DEĞİŞTİRİN. John F. Kennedy Amerikalılara “Ülkem benim için ne yapabilir diye sormayın, ben ülkem için ne yapabilirim diye sorun” görevi vererek, bizi haklarımızı ve yükümlülüklerimizi yeniden düşünmeye teşvik etti. Bakış açınızı değiştirmeniz genellikle odak noktasını farklı bir paydaşa çevirmek anlamına gelir: çocuk yerine ebeveyne ya da otomobil bayisinin yerine otomobil alıcısına. 

			3. GERÇEK SORUNU ORTAYA ÇIKARIN. Onlarca yıl önce, Harvard Business School profesörü Theodore Levitt, “İnsanlar 0.65 cm matkap almak istemiyorlar. 0.65 cm delik istiyorlar!” demişti. Sadece matkaplar hakkında soru sorarsanız, dizüstü bilgisayarların hoparlör ızgaralarındaki gibi küçük hassas delikler yaratmak için lazer kullanma olasılığını kaçırabilirsiniz. 

			4. DİRENCİ YA DA ZİHİNSEL ENGELLERİ ATLATMANIN YOLLARINI ARAYIN. Gelişmekte olan bir ülkede insanları yerel kuyunun pis suyunu içmekten vazgeçirmeye çalışırsanız, köylüler size “Annem bana bu kuyudan su verdi; annemin yanlış yaptığını mı söylüyorsunuz?” diye cevap verebilir. İnsanların geçmişten kopmalarını istiyorsanız, böyle bir soruyu tamamen yeniden kurgulamalısınız. Mevcut kuyu sularının ne kadar kirli ve tehlikeli, arıtılmış suyun ne kadar güvenli olduğunu gösterebilirsiniz. Sonra dünyanın herhangi bir yerindeki anne-babalara tamamen farklı bir soru sorabilirsiniz: “Çocuklarının hangi suyu içmesini istersin?” Yeni soru, çok farklı yanıt. 

			5. TERSİNİ DÜŞÜNÜN. Oklahoma’da Action Project ile çalışırken, IDEO.org’un ortak liderleri Jocelyn Wyatt ve Patrice Martin, şehrin iç kesimlerinde yaşayan ebeveynlerin çocuklarının geleceklerine yardımcı olacak programlara daha çok katılmalarını nasıl sağlayabileceklerini bulmaya çalışıyorlardı. Yüzde 20’den daha düşük katılım oranları karşı karşıya kalmışlardı ve çözüm için kafa patlatıyorlardı. Ancak soruna ters yönden yaklaşıp “Anne-babaların katılmasını sağlayamamamızın nedenleri nedir?” diye sorduklarında (yoğun yaşamlar, ulaşım sorunları, çocuk bakımı, vb), tüm sorunlar ortaya çıktı ve olası çözümler kendini gösterdi. Örneğin organizatörler, programların ücretsiz olduğunu vurgulamak yerine, programların anne-babalar ve çocukları açısından ne kadar değerli olduğunun iletişimini yapmaya başladılar. Sorunun tersyüz edilmesi, geçmiş önyargıları ya da rutin düşünme yollarını aşarak durumu yeni açılardan görmek için faydalı bir araç olabilir. 
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			YARATICI DESTEK AĞI KURUN

			Yaratıcı insanlar genellikle yalnız dâhiler ya da kaba tipler olarak resmedilir. Ancak biz en iyi fikirlerimizin birçoğunun başka insanlarla işbirliğinden çıktığını keşfettik. Yapım maratonlarından (make-a-thon) disiplinlerarası ekiplere kadar her düzeyde yaratıcılığı takım sporu olarak görüyoruz. Yaratıcı özgüvenin birçok unsuru gibi, başkalarının fikirlerini temel almak da tevazu gerektirir. Öncelikle—en azından kendinize—tüm yanıtlara sahip olmadığınızı itiraf etmeniz gerekir. Bunun iyi tarafı, fikirleri tek başınıza üretmek zorunda olmadığınızı bilmenin üstünüzdeki baskıyı biraz hafifletmesidir. David bunu gayet erken, henüz Carnegie Mellon Üniversitesinde lisans öğrencisiyken Bahar Karnavalı için dev kontrplak yapılara yardım edecek dostlarını listelemeye başladığında fark etti. Daha sonra şirketimizi arkadaşlarla çalışma fikri doğrultusunda kurdu.

			Henüz işbirliği yapacak doğru insanları bulamadıysanız bile, başkalarının fikirlerinden faydalanabilirsiniz. Yaratıcı dijital toplulukları kontrol edin. Mesai saatlerinden sonra sizin için önemli olan bir fikir üzerinde çalışacak tamamen gönüllü bir proje ekibi oluşturun. Ayda bir kez öğle yemeği ya da işten sonra birkaç kadeh içki için bir araya gelecek bir yaratıcı özgüven grubu kurun. Diğer bir deyişle, kendi  destekleyici buluşçular topluluğunuzu oluşturmak için harekete geçin.

			Never Eat Alone adlı kitabın yazarı Keith Ferrazzi, büyük kararlar ya da sorunlarla karşılaşıldığında kişisel danışmanlık kurullarının gücünden yararlanılmasını savunur. David de uzun süre bu tür birçok danışmanlık kurulu oluşturmuştur. Bunlar yeni bilgi kaynağı olmanın ötesinde bakış açısını pekiştiren ya da sorgulayan bir deneme kurulu olarak  görev yapar. Arkanda bir grup olduğunu bilmek özgüven kazandırır.

			Büyüdüğümüz şehirde annemiz Martha’nın da—kendisi asla bu ismi kullanmasa da—kişisel bir danışmanlık kurulu var. O ve lise arkadaşlarından oluşan kadınlar grubu onlarca yıl en az ayda bir kez toplanarak sevinçlerini ve sıkıntılarını paylaştılar. Yaşlandıkça haftada bire geçtiler. Kâğıt oynamak ya da onları ailelerindeki ve yaşamlarındaki zorlukları konuşmaktan alıkoyacak herhangi bir şey yapmak gibi bir bahaneleri hiç olmadı. Umutlarını ve sıkıntılarını paylaştılar. Arada sırada ağladılar ve birbirlerini teselli ettiler. Hiç kimsenin daha iyi bir danışmanlık kurulu olamazdı. Şimdi, ne yazık ki sekiz kişilik “kızlar kulübü”—kendilerine bu adı veren tüm üyeler ’43 yılı mezunu—üyelerin aramızdan ayrılmalarıyla birlikte üç kişilik bir gruba küçüldü. Ancak geri kalan üyeler halen her çarşamba sabahı yerel bir restoranda kahvaltıda buluşarak yaşamları hakkında konuşuyor ve birbirlerine yardım ediyorlar.

			Yetmiş yıl birbirine bağlı kalan bir danışmanlık kurulunu toplayacak kadar şanslı olmayabilirsiniz. Ancak önemli anlarda arayabileceğiniz güvenilir danışmanlardan oluşan bir grupla, eşi benzeri bulunmayacak kadar değerli bir fikir ve alternatif alışverişi fırsatı bulabilirsiniz.

			YARATICI TESADÜFLER GELİŞTİRİN

			İlham perileri hercai olabilirler. İçgörü kıvılcımlarının çakması asla ışık açmak kadar kolay değildir. Mantık, matematik ya da fizik yöntemleri kullanmak kadar düz de değildir. Ancak kendi içinizde ve kurumunuzda bir “tezahür dostu” ortam yaratarak yaratıcı enerji tohumları ekip biçebilirsiniz.

			Fransız kimyager Louis Pasteur, 160 yıl önce ünlü sözünde “şans eğitimli zihinlere güler” demiştir. Aslında, orijinal sözünün (Le hasard ne favorise que les esprits préparés) bazı çevirileri gerçekte şansın sadece hazır zihinlere güldüğünü kastettiğini öne sürer. Keşif tarihi, yaratıcı tesadüflerle doludur. Örneğin Ohio’nun büyük Akron kentinde (o zamanlar “Dünyanın Lastik Başkenti” olarak kabul edilirdi) büyüyen çocuklar olarak, tarih dersinde Charles Goodyear’ın vulkanizasyonu bir kauçuk ve sülfür karışımını yanlışlıkla sobaya döktüğünde keşfettiğini öğrendik. Bu şekilde olsa bile, bundan başarılı bir iş yaratılması için sadece şanstan çok daha fazlası gerekir. Kauçuğu sobaya döktükten sonra—Akron’daki herkes size tüm evin kokacağını söyleyebilir—karınız ya da anne-babanız eve gelmeden önce çılgınca bir temizlik telaşına kapılmak yerine bir anda keşfinizi tamamen anlamanız gerekir. Goodyear büyük buluşunun önemini hem fark etti, hem anladı; adını taşıyan milyarlarca dolarlık bir şirketin bulunmasının nedeni de  kısmen budur. 

			Tezahür anlarını yakalayabilen türden 
bir “hazır beyin” geliştirin.

			Başarılı bilim insanları böyle mutlu kazalara fazlasıyla duyarlı olmalıdırlar; çünkü bilim ve icat tarihinde düzinelerce benzer hikâye vardır. Penisilinden kalp pillerine, sakarinden emniyet camına kadar birçok keşif, bilim insanlarının talihsizliklerinden ya da hatalarından birinin büyük bir buluşa dönüştüğünü fark etmeleri sayesinde dünyaya gelmiştir. Başarısızlıktan doğan başarı hikâyeleri, sadece keskin gözlemciler olmakla kalmadıklarını, aynı zamanda ve her şeyden önce çok fazla deney yaptıklarını gösterir. Goodyear kauçuğu sobaya akşam yemeği hazırlarken dökmedi. Yıllardır kauçuğu stabilize etmenin bir yolunu arıyor ve yorulmak bilmeden farklı yaklaşımlarla deneyler yapıyordu. Belki Pasteur gerçekten de “Şans çok fazla deney yapan ve beklenmedik bir şey olduğunda yakından dikkat gösteren insanlara güler” demek istemiştir. Elbette diğeri kadar alıntılanabilir değil ama muhtemelen gerçeği daha iyi tanımlıyor.

			Bu arada, bütün tesadüfler bilim dünyasıyla sınırlı değildir. Birçok yeni girişim, sektörel bir konferansta kurulan sohbetten uzun bir uçuşta yan koltuktaki yolcudan kazanılan içgörüye kadar, çeşitli tesadüfi karşılaşmalarla başlamıştır. Bu nedenle, Pasteur’ün uyarısının özüne kulak verin. Tezahür anlarını yakalayabilen türden bir “hazır beyin” geliştirin. Ardından planlamadan eyleme geçiş başlıklı sonraki bölümde ele alacağımız gibi, daha çok deney yapın.

			Bazen, bakış açısındaki basit değişiklikler yeni içgörüler ateşleyebilir. “Bildiklerinizi” bir kenara bırakırsanız, her şeye yeni gözlerle—ve yanıtlardan çok sorularla—bakmaya başlayabilirsiniz. Ancak gerçek içgörüler dış dünyaya çıkıp yaşamlarını iyileştirmek istediğiniz insanlarla empati kurduğunuzda kazanılır. 

		

	

		
			4. BÖLÜM
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			PLANLAMADAN EYLEME

			Akshay Kothari ya da Ankit Gupta ile Stanford’daki lisansüstü eğitimlerinin ilk haftalarında karşılaşsaydınız, sınıflarındaki diğer gelecek vaat eden mühendisler ve bilgisayar bilimciler arasında dikkat çekmeyebilirlerdi. İkisi de “dâhi” denilebilecek tiplerdi—parlak, son derece analitik ve kesinlikle utangaç. Akshay Purdue’de elektrik mühendisliği okumuştu, Ankit ise Hindistan Teknoloji Enstitüsünden bilgisayar bilimi diploması almıştı. İkisi de çok çalışmış ve lisans eğitimlerinde üstün başarı göstererek Silikon Vadisine geçmişti. 

			Ankit kampüse geldiğinde, ders yükü çoğunlukla “Mantık, Otomasyon ve Karmaşıklık” ve “Makine Öğrenimi” gibi programlama derslerinden oluşuyordu. Bu nedenle, Akshay d.school’un giriş dersi olan Tasarım Düşüncesi Acemi Kampından bahsettiğinde, bilgisayar biliminin yoğun teknik dünyasından biraz uzaklaşmak için eğlenceli bir fırsat gibi geldi. Ankit, ilk önce okulun duvarlarını kaplayan renkli piksel benzeri Post-it yapraklarının yayılışını gördüğünde, serbest akışlı diyalogların yarattığı ahenksiz ses karmaşasını duyduğunda ve etrafta kordonlar ve tutkal tabancalarıyla dolaşan öğrencilerin ve profesörlerin korkusuzluğuna tanık olduğunda biraz gözünün korktuğunu itiraf ediyor. Ancak kısa sürede, kendini derse kaptırmış ve eğlenceli bir uzaklaşma fırsatı olarak başlayan şey, aydınlatıcı bir deneyime dönüşmüştü. “Yaratıcılığa ve tasarıma yönelik yeni düşünce şekli zihnimi özgürleştirdi” diyor Ankit. “Tek bir ‘doğru’ çözüm olmadığından, dilediğin kadar fikir geliştirebilir ve birçok kez ‘neden?’ diye sorabilirsin.”

			Bu arada, Akshay da kendini yabancı topraklarda bulmuştu. Profesörü dinlediği, ders kitabını okuduğu ve problemleri çözmek için sadece matematik kabiliyetine güvendiği mühendislik dersleriyle karşılaştırıldığında, “Hiç doğal gelmiyordu” diyor Akshay. “Birden gerçekten ilginç ama biraz çılgın olan bu dünyaya atılmıştım—tam bir şoktu.” İlk dersi, “erişte çorbası projesi” adı verilen uygulamalı bir gözlem/prototipleme/hikâye anlatma deneyimi içeriyordu. Öğrenciler, insan merkezli tasarım sürecini kullanarak, bir haftada “daha iyi bir erişte çorbası deneyimi tasarlayacaklardı”. Akshay adımların her birini tamamlamıştı ama iyileştirme yapması gereken birçok nokta olduğunu hissediyordu. “Yarattığım konseptin, diğer tasarım çözümlerine kıyasla ne kadar sıradan olduğunu görebiliyordum.” Akshay’a göre, fikri (bir ünlünün desteklediği bir çorba) “barizdi… hiç düşünmeden bulunabilecek türden bir şeydi”. Aynı zamanda, sınıf arkadaşlarının konseptlerinin şaşırtıcılığı ona esin kaynağı olmuştu—örneğin, noodle ve çorbayı birlikte höpürdetmek için gerçekten büyük bir kamış ve çorbanın yürürken daha kolay yenmesini sağlayan bir akıllı kap. Devam etmeye kararlıydı ve bir sonraki projede, fikirlerinin şimdiden biraz daha canlı olduğunu hissedebiliyordu. İşe karşılanmamış ya da gizli müşteri ihtiyaçları ve önerdiği çözümler arasında daha güçlü bir bağ kurmakla başladı. Birbiri ardına daha çok tekrar yaparak her turdan bir şeyler öğrendi. Kendi fikirlerini disiplinlerarası ekibinin çeşitli bakış açılarıyla harmanlamakta artık daha iyiydi.

			Hem Ankit hem Akshay için, tasarım döngüsünün empati kısmı—bir ürünü son kullanıcının bakış açısından anlamak—yeni bir perspektif sundu. Ankit, “d.school’dan önce, asla ürünümüzü herhangi birine sormazdık” diye itiraf ediyor. Önceki yıl, Hindistan’da bazı arkadaşlarıyla bir şirket kurmuşlar ve—bırakın konuşmayı—tek bir potansiyel müşteriyi düşünmemişlerdi bile. “Enerjimizin neredeyse tümünü API—diğer geliştiricilerin ürünümüzle ara bağlantı sağlamak için kullanacakları araç kümesi—üzerinde çalışmaya harcadık” diyor gülerek.

			Başlangıçta kullanıcılarla yüz yüze görüşme fikri Akshay’i hayli rahatsız etmişti. Bir sınıf projesiyle ilgili olarak çıktığı ilk tasarım araştırması saha yolculuğunda, Akshay “gözlemlerinin” büyük bölümünü yerel bakkal dükkânının arka tarafında görünmez olmaya çalışarak yaptı. “Etrafıma bakarak diğer öğrencilerin yaptıklarını taklit etmeye çalışıyordum” diyor. “Empatiyi gerekli bir parça olarak görüyordum ama değerini henüz anlamamıştım.” Ancak dersin sonunda, potansiyel müşterilerle konuşmanın yeni fikirlerin ateşlenmesi ve yeni düşünce yollarının keşfedilmesi açısından gücüne ilk elden tanık oldu.

			Ankit ve Akshay’in d.school deneyiminin doruk noktası, danışman doçentler Perry Klebahn ve Michael Dearing tarafından verilen “Fırlatma Rampası” adlı dersti. Çoğu tasarım düşüncesi dersi yoğundur ama Fırlatma Rampası dersi deneyimlere beşinci viteste girer. Ders sırasında, sıfırdan bir şirket—gerçek bir şirket—kurmak için gerekli çalışmalar başlatılır ve çeyrek dönem bitmeden şirketleşme tamamlanır. Hiç de küçümsenecek bir görev değil. Bizim ikili başlangıçta bunu yapabileceklerine hiç inanmadıklarını itiraf ediyor.

			Silikon Vadisinin Darwinci risk sermayesi geleneğinde, Fırlatma Rampası dersine girmek istiyorsan, önce yeni bir iş fikri tasarlamak gerekir. Tasarımın (ya içerik ya da tutku açısından) başarılı bulunmazsa, derse katılmazsın. Akshay ve Ankit birçok fikir üzerinde tartıştılar ama sadece biriyle ilerleyebileceklerini biliyorlardı. O dönemde yeni duyurulan Apple iPad için günlük gazetelerin okunmasına yönelik bir uygulama yaratmak üzerinde çalışmaya karar verdiler. Geliştirdikleri diğer fikirlerin bazıları daha cazip görünse de on haftalık süre onları hızlı geribildirim almaya daha uygun olanı seçmeye zorladı.

			Başarıyla derse kabul edildiklerinde, dersin ne kadar hızlı ilerleyeceğini ve düşüncenin ne büyük bir hızla eyleme dönüşmesi gerektiğini kısa sürede kavradılar. İlk görevleri: dört günde işlevsel bir prototip inşa etmek. “Bu bizi gerçekten zorladı” diyor Ankit. Boşa harcayacak zamanları yoktu, onlar da Palo Alto’nun Üniversite Caddesindeki bir kafede kamp kurdular. Orada günde yaklaşık on saatlerini geçirmeye başlayınca—şaşırtıcı kira anlaşmasının yanı sıra—fiili ofislerinin henüz embriyo aşamasında olan işleri açısından başka bir güçlü avantaj daha sunduğunu fark ettiler: O kozmopolit kafede otururken, hepsi de kahvelerini yudumlayıp haberleri okuyan bir müstakbel müşteriler denizine  dalmışlardı.

			Hızlı, kaba prototiplerle başlayarak, izledikleri yolun her adımında kafenin müşterilerinden geribildirim aldılar. İlk önce, bir dizi Post-it notu kullanarak yeni gazete uygulamalarının kullanıcı arayüzü akışının simülasyonunu yaptılar. Daha sonra, bir iPad üzerindeki gerçek yazılım modelleriyle, girdi toplamak daha da kolaylaştı. “iPad yeni çıkmıştı; bu nedenle insanlar gerçekten merak ediyordu” diyor Akshay. “Bunu lehimize kullandık.” Bir cihazı masanın üstüne koyuyor ve oradan geçen biri kaçınılmaz şekilde durup gerçekten iPad olup olmadığını sorduğunda, kendi uygulamalarının en son prototip versiyonunu açık olarak uzatıyor ve etkileşimlerini izliyordu. “Hiçbir şey söylemedik,” diye açıklıyor Akshay, “sadece neler yaptıklarını gözlemledik. Bu bizim için devasa bir şeydi, kullanılırlık hatalarını ortaya çıkarıyorduk.” Hızlarını artırmak için, Akshay kullanıcı araştırmaları yürütürken Ankit de öğrendiklerini uygulamak üzere yeni yazılım versiyonları geliştiriyordu. “Bir günde, yüzlerce  küçük tekrar yapıyorduk” diyor Akshay. “Abartmıyorum —etkileşim kalıplarından düğme boyutuna kadar her şeyi değiştirdik.” Süreç işe yaradı: “İki haftada, insanlar ‘Çöp bu’ yorumundan ‘Bu uygulama iPad’e önceden yükleniyor mu?’ sorusuna geçtiler.” 

			Yoğun çabalarının, hızlı tekrarlarının ve aralıksız çalışmalarının sonucunda Pulse News adıyla hem geleneksel hem yeni yayın kaynaklarından hikâyeleri bir araya getiren şık bir haber okuyucusunu 2010’da piyasaya sürdüler. Öylesine başarılı oldu ki lansmandan birkaç ay sonra—Ankit ve Akshay halen öğrenciyken—Steve Jobs, Apple Dünya Geliştiriciler Konferansının ana sahnesinden Pulse’ı göstererek, iki içedönük gencin ve uygulamalarının çektiği küresel dikkate odaklandı. Bugün, yirmi milyonu aşkın insan tarafından indirilen Pulse, Apple’ın Uygulama Mağazası Onur Listesinde orijinal elli uygulamadan biri olarak yer alıyor. Ayrıca  Ankit ve Akshay kısa süre önce LinkedIn’in tasarım düşüncesiyle kurdukları şirket için yaptığı 90 milyon dolarlık teklifi kabul ettiler.

			Pulse’ın o ilk birkaç ayına baktığımızda, kurucuları birçok şeyi doğru yapmıştı:

			• “Bir şey yap” zihniyetiyle yola çıktılar ve lisansüstü programlarının standart gerekliliklerine uymakla yetinmediler.

			• İlk deneylerin sonuçlarının en iyi planları bile hızla geçersiz kılabileceğini bilerek, planlamayı asgaride tutup eylemi azami düzeye çıkardılar. Hemen potansiyel müşterilerle etkileşim kurmaya başladılar.

			• Hızla ve ucuza prototip yaparak, nihayet çılgıncasına popüler nihai ürünlerinde son bulan binlerce versiyon geliştirdiler.

			• Zaman kısıtlarına rağmen—belki de bu zaman kısıtı sayesinde—yıldırım hızıyla yaratıcı fikirler geliştirme ihtiyacının teşvikiyle başardılar.

			Pulse’ın hikâyesindeki bu unsurlar, hem bireyler hem kurumlar için eylem ve tekrarın inovasyon ve yaratıcılık açısından ne kadar zorunlu olduğunu ortaya koyuyor. “Yaratıcılığın her zaman sonradan geldiğini öğrendim” diyor Ankit. “Aslolan sorunu çözen tek bir dâhiyane fikir bulmak değil, en iyisine ulaşana kadar yüz başka çözümü deneyip başarısız olmaktır.”

			Bu düzeyde deneyi benimsemek için, planlama aşamasına takılıp kalmayın. İnovasyon, fikirleri hızla eyleme dönüştürmek demektir. Bu harekete geçme ihtiyacının dayanağı—en azından mecazen—bilimin temellerindedir. Isaac Newton’ın ilk hareket yasası, “durağan bir cisim durağan kalır; hareketli bir cisim hareketli kalır” der. Newton nesnelerin hareketini tanımlıyordu ama biz atalet ilkesinin bireyler ve şirketler için de geçerli olduğunu görüyoruz. Bazı insanlar, değişen sektör iklimi onlardan uzaklaşırken, oldukları yere saplanıp kalır ve aynı masalarda, aynı insanların yanında oturur, aynı toplantılara katılır, aynı müşterilere hizmet ederler. Bazıları da hareket eder ama bunu sadece tanıdık bir doğrusal hızla yaparak, dünya hızlansa bile, ayları kapsayan aynı planlama döngüsüne takılır, aynı inceleme ve onay sürecini izler ya da aynı iş akışı adımlarını devam ettirirler.

			Ataletin üstesinden gelmek için, iyi fikirler yeterli değildir. Özenli planlama yeterli değildir. Eylemi başlatan, hızlı inovasyon döngülerine öncülük eden, ellerinden geldiğince kısa sürede yaparak öğrenen kurumlar, topluluklar ve uluslar gelişip büyür. Onlar depara kalkarken diğerleri halen başlangıç çizgisinde bekler.

			“BİR ŞEY YAPMALI” ZİHNİYETİ

			Yaratıcı özgüveni olan insanlarda en beğendiğimiz niteliklerden biri, pasif gözlemciler olmamalarıdır. Zorlu durumlarda bile, kukla ya da kurban gibi davranmaz ya da hissetmezler. Aktif yaşarlar. Kendi yaşamlarının senaryolarını yazarlar ve bunu yaparken, çevrelerindeki dünya üzerinde daha büyük etki yaratırlar. En az direnç yolu genellikle tarafsızlığa yanaşırken, yaratıcı özgüveni olan insanlar “bir şey yapmalı” zihniyeti taşır. Eylemlerinin olumlu bir fark yaratabileceğine inanırlar, bu nedenle de harekete geçerler. Mükemmel bir plan ya da tahmin beklentisinin sonsuza dek sürebileceğini bilirler; bu nedenle, her zaman doğru yapamayacakları bilinciyle ama deneylere başvurup arada düzeltmeler yapabilme kabiliyetlerine yönelik iyimserlikle ilerlerler.

			Manhattan radyo istasyonu WNYC’nin baş editörlerinden John Keefe, bir gün meslektaşının annesinin şehir içi otobüs duraklarında, sonraki otobüsün ne zaman geleceğini bilmeden öylece beklediğinden yakındığını duydu. Bir an durun ve kendinize şu soruyu sorun: New York Toplu Taşıma İdaresinde çalışsaydınız ve patronunuz sizden bu sorunu çözmenizi isteseydi, ne kadar sürede bir sistem kurup işleteceğinizi vaat ederdiniz? Altı hafta? On? Toplu taşıma idaresinde bile çalışmayan John, bir meslektaşının öylesine yaptığı bir yorumu görev edinerek, “Bana gün sonuna kadar zaman verin” dedi. Yirmi dört saat içinde, otobüs yolcularının arayıp otobüs durağı numaralarını girerek yaklaşan otobüsün konumunu (akıllı telefon olmadan) dinlemelerine olanak tanıyan, çalışır durumda bir hizmet prototipi yarattı.

			Fikrini böylesine kısa sürede hayata geçirebilmesi için, John’un mevcut hizmetleri yaratıcı şekilde kullanması gerekir. Telefon numarasını web tabanlı programlara bağlayan Twilio’dan ayda bir dolara ücretsiz telefon numarası aldı. Otobüs durağı kodunu New York City Metropol Toplu Ulaşım İdaresinin sitesine gönderen, gerçek zamanlı konum verilerine erişen ve ardından yanıtı metinden konuşmaya dönüştüren küçük bir program yazdı. Birkaç saniye sonra, arayan kişi şöyle bir mesaj duyuyor: “On Dördüncü Sokak ile Beşinci Cadde’ye gelerek kuzeye yönelecek sonraki otobüs dokuz durak uzakta.” Tüm bunları tek bir günde yaptı. Bir yıl sonra kontrol etmek için numarayı aradığımızda, John’un küçük sistemi halen  çalışıyordu.

			John aynı korkusuz tutumu WNYC’deki işine de uyguluyor. “Tasarım düşüncesini uygulamak için bulduğum en etkin yol, söylemek değil; göstermektir” diyor. “Neyin ne olduğunu açıklamak yerine… ‘Size önümüzdeki hafta sonuçları verebilirim’ diyorum.” WNYC dersini iyi dinlemiş. 2008’de, gelişim aşamasında olan sabah haberleri programı için fikirler üretmeleri amacıyla d.school öğrencileriyle ortaklık kurdular. Öğrencilerin Kaliforniya’da salı günü tasarlayıp geliştirdiği kavramlar, aynı hafta içinde New York’ta yayında test edildi.

			John Keefe’in yetkin tutumunun ona özgü olduğunu düşünüyorsanız, yaratıcı enerjisinin bulaşıcı niteliklerini küçümsemeyin. John’un otobüs durağı hikâyesini duyduktan birkaç gün sonra, Tom da kendi içinde benzer bir aydınlanma yaşadı. Bir akşam eve bisikletle giderken, Menlo Park şehrinde eski bir otobüs durağının yıkılarak yerine orman yeşili bir solar enerjili kapalı otobüs durağının oturtulduğunu gördü. Ancak bu hoş kentsel gelişim haberine, otobüs durağının yanlış yere yerleştirilmesi gölge düşürüyordu. Eski durağın aksine, yenisi yakındaki bir ilköğretim okuluna bisikletleriyle giden bir dördüncü sınıf öğrenci ordusunun da geçiş yolu olarak kullandığı popüler bir yürüyüş yoluna 182 cm giriyordu. Tom sonbaharda dersler başladığında, yolun yarısına kadar giren bin poundluk yeşil metalin ilköğretim okulu öğrencilerinin günlük yolculuklarını mahvedeceğini düşünmeden edemedi.

			Yapılan bu yanlışa kafa sallayıp “belediyeyle savaşılamayacağı” için durumun ümitsiz olduğunu düşünerek yoluna devam edebilirdi. Ancak John Keefe’in hikâyesinin henüz zihninde çok taze olması nedeniyle, Tom bisikletini yolun kenarına bırakarak telefonuyla birkaç resim çekti. Yaşamında ilk kez seçilmiş bir yetkiliyle temas kurarak, o akşam belediye başkanının ofisine bir e-posta gönderdi ama cevap alacağından pek emin değildi. Ancak ertesi sabah saat 10’da, belediye başkanı iyimser bir yanıt göndererek, bayındırlık işleri direktörünü de konuşmaya dahil etti. Bir hafta sonra, Tom işe giderken, büyük bir vincin otobüs durağını doğru yerine taşıdığını gördü.

			Ne anlatmaya çalışıyoruz? Yaratıcı olmanın ilk adımı genellikle pasif bir gözlemci olmanın ötesine geçip düşünceleri eylemlere dönüştürmektir. Biraz yaratıcı özgüvenle, dünyada olumlu eylemleri tetikleyebiliriz. Bu nedenle, bir dahaki sefere “… harika olmaz mıydı?” gibi bir cümle kurduğunuzda, bir an durup John Keefe’i hatırlayın ve kendinize, “Belki günün sonuna kadar bitirebilirim” deyin.
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			YARATICI FIRSATLAR BULMAK İÇİN BİR ARIZA LİSTESİ TUTUN

			Her gün çevremizde düzgün çalışmayan ürünler, bizi yavaşlatan hizmetler ve tamamen hatalı düzeneklerle karşılaşıyoruz: sadece bir ya da iki tıklamayla halledebileceğimiz bir şey için on tıklama gerektiren internet sitesi; dizüstü bilgisayarınıza bağlanmayı inatla reddeden projektör; otoparkta ödeme yapmayı zorlaştıran makine. Bir şeyi düzeltmenin yaratıcı bir çözümünü bulmanın temel önkoşulu, bozuk olduğunu fark etmektir. Tom’un Yenilikçilik Sanatı adlı kitabında tanımladığı “arıza listeleri” yapmak, yaratıcılık uygulayabileceğiniz daha çok fırsat görmenize yardımcı olabilir. İster cebinizde bir kâğıt parçası bulundurun, ister fikirlerinizi akıllı telefonunuza kaydedin, iyileştirme fırsatlarını aklınızda tutmanız çevrenizdeki dünyayla daha proaktif şekilde ilgilenmenize yardımcı olabilir. Ele alacak yeni bir proje aradığınızda, sürekli ekleme yapabileceğiniz bir açık liste faydalı bir fikir kaynağı olabilir. Ya da anında bir arıza listesi yapabilirsiniz.

			Canınızı sıkan şeyleri yazarsanız, o şeylere karşı daha duyarlı olmaya başlarsınız. Olumsuzluklara odaklanıyormuş gibi görünebilirsiniz ama asıl mesele, bir şeyleri düzeltmek için daha çok fırsat fark edecek olmanızdır. Ayrıca arıza listenizdeki birçok madde düzeltemeyeceğiniz şeyler olabilir ama düzenli olarak ekleme yaparsanız, etkileyebileceğiniz meselelere ve çözülmesine yardımcı olabileceğiniz sorunlara denk gelebilirsiniz. Neredeyse her sıkıntı, her sürtünme noktası bir tasarım fırsatı gizler. Sadece şikâyet etmek yerine, kendinize “Bu durumu nasıl iyileştirebilirim?”  diye sorun. 
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			PLANLAMAYI BIRAKIN, EYLEME GEÇİN

			Daha proaktif bir zihniyetle, çevrenizde daha çok eylem fırsatı görmeye başlayacaksınız. Ancak görmek yeterli değildir. Harekete geçmeniz gerekir.

			Birçoğumuz eyleme geçmeyi istemek ile eyleme geçmek arasında takılıp kalırız. Önümüzdeki bilinmeyen yolun belirsizliği ürkütücü olabilir. Bazen koşullar bize karşı birleşmiş gibi hissedebilir ve yerimizde mıhlanıp kalabiliriz.

			Kurumsal kültürlerde bu, Profesör Bob Sutton ve Profesör Jeffrey Pfeffer’ın tabiriyle “bilme-yapma boşluğu” olarak yorumlanabilir: yani yapmamız gerektiğini bildiklerimiz ile gerçekte yaptıklarımız arasındaki boşluk. Konuşma eylemin yerine geçtiğinde, şirket felcine yol açabilir.

			Bilme-yapma boşluğunu öğrendikten sonra, her yerde görmeye başladık. Örneğin bizzat Eastman Kodak Company’de tanık olduk. 1990’ların ortalarında soğuk bir ilkbahar sabahı, bir IDEO ekibi, Kodak yönetici ekibiyle görüşmek üzere Rochester, New York’a gitti. En azından zihinsel olarak fotoğrafçılığın geleceğinin dijitalde olduğunu anlayan, derin uzmanlığa sahip bir grup liderle karşılaştık.

			İleride ekonomi tarihçileri Kodak’ın lider ekibinin naif olduğunu söyleyebilirler. Ancak durum hiç de öyle değildi. Gerçekte, CEO George Fisher’ın kıvrak zekâsına ayak uydurmak için adeta dörtnala gitmemiz gerekti. Ayrıca hiç kimse Kodak’ın dijital fotoğrafçılık bilgisinden yoksun olduğunu da söyleyemezdi. Aslında 1975’te dijital kamerayı icat etmişler ve daha sonra dünyanın ilk megapiksel sensörüne öncülük etmişlerdi. Kodak kalıcı üstünlük sağlaması gereken şekilde, yarışa çok önce başlamıştı. Peki, neden tüm bu bilgi ve ilk hamle üstünlüğü kesin eyleme dönüşmemişti?

			Yeni başlayanlar için açıklamak gerekirse, gelenek, inovasyonun önünü kesmişti. Kodak’ın gösterişli geçmişi çok fazla çekiciydi. Kodak temelde yüz yıl boyunca tüketici fotoğrafçılığının tek sahibi olmuştu ve bazı segmentlerde pazar payı yüzde 90’lara kadar yükselmişti. Buna karşın, dijital girişimler çok riskli görünüyordu ve Kodak bu yeni alanlarda kariyer riskleri almak isteyen yöneticilere yeterli “yumuşak iniş” fırsatı sağlamıyordu. Dijital pazarda güçlü küresel rakiplerle karşı karşıya olan Kodak, mücadele etmesi gerekeceğini biliyordu ve başarısızlık korkusu yönetim ekibini dondurmuştu.

			Bilme-yapma boşluğuna düşen Kodak, yirminci yüzyılda başarılı olduğu kimya esaslı işe sıkı sıkıya sarılarak, yirmi birinci yüzyılın dijital dünyasına az yatırım yaptı. Kodak’ta gördüğümüz şey, enformasyon eksikliği değil ama içgörüyü etkin eyleme dönüştürme başarısızlığıydı. Sonuç olarak, Amerika’nın en güçlü markalarından biri yolunu kaybetmişti.

			Rakiplerinin gerisine düşen hiçbir şirket tamamen hareketsiz kalmaz. Ancak bazen çabalarımız, değişim kararlılığı düzeyi nedeniyle başarısız olur. “Deneyeceğim”, kesin bir eylemden çok gönülsüz bir harekete geçme vaadi olarak kalabilir. 

			d.school’un akademik direktörü Bernie Roth, bu fikri, öğrencilerinin kalıcı mesaj verdiğini söyledikleri kısa bir alıştırmayla ortaya koyar. Elinde tuttuğu su şişesini göstererek, öğrencilerinden şişeyi ondan almaya çalışmalarını ister. Stanford Tasarım Programının duayenlerinden, elli yaşında ve gri saçlı Bernie ile karşı karşıya kalan öğrenciler genellikle şişeyi elinden almaya çalışırken tereddüt ederler. İlk çabaları hiçbir sonuç vermez. Yirmi yaşındaki iriyarı gençler ve güçlü CEO’lar şişeyi bu yaşlı adamdan kapmaya çalıştıkça, Bernie şişeyi daha da kuvvetli kavrar.

			Ardından Bernie alıştırmayı yeniden kurgular. Denemeyi bırakın ve sadece yapın—onu benden alın. Sıradaki kişi öne atılır ve şişeyi başarıyla kapar. Ne değişti? Bernie’nin açıkladığı gibi, “deneme” fikrinde incelikli bir bahane yatar. Sanki bugün sadece denemek içindir ve gerçek eylem gelecekteki belirsiz bir anda gerçekleşecektir. Hedefinize ulaşmak, yolunuzda duran engelleri yıkmak için, şimdi eyleme geçmeye odaklanmalısınız. Ya da bir başka bilge ve deneyimli değişim ustası Yoda’nın Yıldız Savaşları filminde Luke Skywalker’a söylediği gibi, “Ya yap ya da yapma. Denemek diye bir şey yok”.

			Bernie’nin alıştırmasına tanıklık eden birçok kişi, mesajını ciddiye almıştır. Prestijli bir uluslararası ekonomi dergisinin yıllardır gerçek tutkusu—bilimkurgu yazarlığı—için zaman bulmaya çalışan editörü, yeni romanı üzerinde gerçekten çalışmaya başlama cesaretini buldu. Bir yıl boyunca araştırma konusuyla ilgili “daha fazla enformasyon toplamayı” planlayan bir psikoloji profesörü, bu planı bir kenara atıp çalışmasının son versiyonunun prototipini çıkarmak üzere bir dizi çalıştay başlattı. Bir müzik teknolojisi projesiyle amatörce boğuşan bir bilgisayar grafikleri araştırmacısı ise “bir gün…” demeyi bırakıp “bugün” demeye başladı. Bir öneri yazarak müzik girişimlerine finansman sağlayan uluslararası bir geliştirme vakfıyla görüştü.

			Bazen, harekete geçme kararlılığına rağmen, önemli bir görevin muazzamlığı özellikle başlangıçta sizi yolunuzdan alıkoyabilir. Başlamak zor olabilir. Yazar boş sayfayla; öğretmen okulun ilk günüyle; iş insanları yeni bir projenin lansmanıyla karşı karşıya kalır.

			Çok satan yazar Anne Lamott bu fikri Bird by Bird adlı popüler kitabındaki ünlü çocukluk hikâyesinde dile getirir. On yaşındaki erkek kardeşi ev ödevi olarak kuşlarla ilgili bir rapor hazırlamak zorundadır ve teslim tarihinden önceki geceye kadar başlamamıştır. “Bolinas’taki kulübemizdeydik ve kardeşim dosya kâğıtları, kalemler ve kapağı hiç açılmamış kuşlarla ilgili kitapların arasında, verilen devasa ödev karşısında adeta donup kalmış ve gözyaşları akmaya hazır bir halde mutfak masasında oturuyordu. Sonra babam yanına oturdu, kolunu kardeşimin omzuna koydu ve ‘Kuş be kuş, dostum. Kuş be kuş ele al’ dedi.”

			Göz korkutucu bir görevle karşı karşıya kaldığımızda ikimiz de bu “kuş be kuş” ifadesini hatırlar, bazen yüksek sesle söyleriz. Bu üç kelime bize uçurum ne kadar büyük olursa olsun, bilme-yapma boşluğunu adım adım kapatabileceğimizi hatırlatır.

			Hemen “en iyisi” olmak zordur; 
bu nedenle, hızlı ve sürekli iyileştirmeler yapın.

			Diğer bir deyişle, en sonunda yaratıcı ve büyük bir buluşa ulaşmak için, yol boyunca yaşanabilecek küçük başarısızlıkları umursamaksızın, başlamanız gerekir. Herhangi bir konudaki ilk denemenizin başarılı olması pek muhtemel değildir. Ancak bu gayet normaldir. Hemen “en iyisi” olmak zordur; bu nedenle hızlı ve sürekli iyileştirmeler yapın. Bu deneme-yanılma sürecinin karmaşıklığı ilk önce rahatsız edici olabilir ama eylem çoğumuzun daha hızlı öğrenmesine olanak tanır; hatta neredeyse başarının önkoşuludur. Aksi takdirde, en iyi olma arzusu daha iyi olmanızı engelleyebilir.

			Bu dersi, Art&Fear (Sanat ve Korku) adlı aydınlatıcı bir kitaptaki bir hikâyeden aldık. Zeki bir seramik eğitmeni çömlekçilik sınıfını ilk derste iki gruba ayırır. Öğrencilerin yarısına kursun sonunda tüm öğrendiklerinin sonucu olarak sunulacak tek bir seramik parçasının kalitesine göre not vereceğini açıklar. Sınıfın diğer yarısınaysa miktara göre not verecektir. Örneğin 20 kilogram bitmiş çalışma A alacaktır. Kurs boyunca, “kalite” öğrencileri enerjilerini titizlikle mükemmel seramik parçasını yaratmaya odaklarken “miktar” öğrencileri her derste durmadan yeni kaplar üretirler. Öğrencilere mantıksız gelse de siz deneyin nasıl sonuçlandığını tahmin edebilirsiniz: kursun sonunda, en iyi parçalar, hedefi miktar olan öğrencilerden, yani sanatlarıyla ilgili alıştırma yapmaya en çok zaman harcayanlardan çıkmıştır.

			Bu ders, çok daha geniş bir yaratıcı girişimler yelpazesine uygulanabilir: Muhteşem bir şey yapmak istiyorsanız, yapmaya başlamanız gerekir. Mükemmellik için çabalamak, yaratıcı sürecin ilk aşamalarında sizi yolunuzdan alıkoyabilir. Bu nedenle, planlama aşamasına takılıp kalmayın. İçinizdeki mükemmeliyetçinin sizi yavaşlatmasına izin vermeyin. Bütün o aşırı planlamalar, bütün o ertelemeler ve bütün o konuşmalar korktuğumuzun, kendimizi hazır hissetmediğimizin işaretleridir. Daha ileri gitmeden ya da bir şeyi başkalarıyla paylaşmadan önce her şeyin “yerli yerine oturmasını” isteriz. Bu eğilim bizi eyleme geçmek yerine beklemeye, başlamak yerine mükemmelleştirmeye yöneltir.

			Ders verdiğimiz ya da birlikte çalıştığımız insanlara “özensiz” olmalarını, süslemek yerine hızlı bir deney yapmalarını söylediğimizde, ilk önce biraz huzursuz oluyorlar. Meslektaşlarımız ve öğrencilerimiz bize kendi kendilerine inovasyonun başlangıç aşamasının dağınık olması gerektiğini hatırlatmak zorunda kaldıklarını söylüyorlar. Ancak bu uzun vadede özgürleştirici olabilir. Şaşkınlıkla sürecin ne kadar iyi gittiğini ve kendinizi ne kadar iyi hissettiğinizi görebilirsiniz.

			Bizi yolumuzdan alıkoyan bir diğer davranış da insanlık açısından evrensel bir zayıflık gibi görünen ertelemedir. Ancak ikimiz de yazar Steven Pressfield’in tabiriyle “sanat savaşı”ndan esinleniriz. Aynı addaki kitabında, Pressfield sadece ertelemenin özünü yakalamakla kalmaz, aynı zamanda alt edilebileceğine dair yeni bir umut verir. İşin püf noktası kısmen “erteleme” kelimesini nadiren kullanmasında yatar. Onun yerine Direnç terimini tercih eder. “Çoğumuzun iki hayatı var,” der Pressfield. “Yaşadığımız hayat ve içimizdeki yaşanmamış hayat. İkisi arasında Direnç durur… Gecenin geç saatlerinde, olabileceğiniz insan, başarabileceğiniz iş, gerektiği gibi kendini gerçekleştirmiş bir varlığa dair hayaller gördünüz mü? Yazmayan bir yazar, çizmeyen bir ressam, asla girişimde bulunmayan bir girişimci misiniz? Öyleyse Direncin ne olduğunu biliyorsunuz.”

			Pressfield’in “erteleme” yerine “direnç” kelimesini kullanma kurnazlığı sadece anlamsal değildir. Pressfield, mevcut olguya farklı bir ad vererek, düşmanı yeniden tanımlar. Erteleme kişisel zayıflık gibi görünür. Ancak Direnç savaşabileceğimiz bir kuvvettir. Ertelemeden bahsetmek bize zayıflıklarımızı hatırlatır. Ancak Direnç dendiğinde, bu bir savaş çağrısıdır. Üstesinden gelmeye davet edildiğimiz bir engeldir.

			Planlarımızın sonuç vermemesinin düzinelerce nedeni vardır. Görevler genellikle tamamen buharlaşana kadar geri planda kaynamaya bırakılır. Atalet, dikkat dağınıklığı ve korkunun sizi bir girişime başlamaktan alıkoymasına izin vermek kolaydır.

			Perry Klebahn, d.school’un yönetici eğitimi programında iş adamlarına “Hazırlanmayın, başlayın!” der. Hangi proje, girişim, hedef ya da hayal kendi iç Direnciniz ile engellendi? Gerçekleşmesi için bugün ne yapabilirsiniz?
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			EYLEM HIZLANDIRICILARI

			Bazen kendinizi biraz dürtmeniz gerekir. Doğal hareketsizlik eğiliminin üstesinden gelmek için, sizi neyin tuttuğunu bulun ve onunla bir şekilde mücadele edin. Aşağıda başlamak için kullandığımız bazı hızlandırıcıları bulabilirsiniz: 

			1. YARDIM ALIN. Birini işe alın ya da istekli bir  meslektaşınızı kısa süreliğine size yardım etmekle görevlendirin. Sorununuzu bir süreliğine başkasının sorunu yapın; yükü paylaşarak ilerlemenin yeni bir yolunu bulup bulamayacağınızı—onlar ya da siz—görün. 

			2. EŞDÜZEY BASKISI YARATIN. David, bir işe başlamak için odada başka birine ihtiyaç duyduğunu fark etti. Söz konusu kişi geribildirim ya da fikir katkısı yapmasa bile, David’in kendini göstermesi, ilk adımı atması için sosyal baskı oluşturuyor. Örneğin kişisel çalıştırıcısı olması David’i spor salonuna gitmeye teşvik ediyor. Kendini enerjik hissetmediğinde bile, çalıştırıcısına söz verdiği için egzersizlerini  yapıyor. 

			3. DİNLEYİCİ KİTLESİ TOPLAYIN. Bir fikri kafanızın içinden gerçek dünyaya çıkarmanızı sağlayacak dikkatli bir dinleyici bulun. Yaratıcılık heyecanınızı harekete geçirmek için fikirlerinizi anlatın. Dinleyici kitleniz size geribildirim ya da üzerinde düşüneceğiniz herhangi bir şey sunabilirse, o da ek ödül olur. 

			4. KÖTÜ BİR İŞ YAPIN. İşinizi ne kadar iyi yaptığınıza dair yargılardan uzak durun. Sadece ortaya herhangi bir şey çıkarın. Yıllar içinde bir inovasyon projesinin başlangıcında yol almanın bir yolunun önce “kötü reklam” yazmak olduğunu bulduk: bitmiş ürünün ne olacağını tanımlayan, hızlı, hatta bazen klişe bir  reklam. 

			5. RİSKİ AZALTIN. Üzerinde çalıştığınız sorun her şeyin ona bağlı olduğunu düşündürecek kadar önemli görünüyorsa, daha az önemli olmasını sağlayın. Ekibinizin sonraki ofis dışı toplantısı için en mükemmel yeri düşünmek sizi kararsızlık yüzünden felç edebilir. Ancak bir düzine olası yeri listelerseniz, daha farkına varmadan “mükemmel” yeri bulabilirsiniz. 
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			YARATICI EYLEMİ BESLEMEK İÇİN KISITLAMADAN FAYDALANIN

			“Yaratıcı kısıtlama” kulağa tezat gibi gelse de yaratıcı eylemi ateşlemenin bir yolu da onu kısıtlamaktır. Çoğumuz, böyle bir seçenek sunulduğunda, elbette biraz daha çok bütçe, biraz daha çok personel ve biraz daha çok zamanı tercih ederiz. Ancak kısıtlamalar, onları benimseyecek özgüvene sahip olduğunuz sürece, yaratıcılığı kışkırtabilir ve eylemi teşvik edebilir.

			Kısıtlamalar, 
onları benimseyecek özgüvene sahip olduğunuz sürece, 
yaratıcılığı kışkırtabilir ve eylemi teşvik edebilir.

			Yöneticilere kurumlarında yeni inovasyon süreçlerinin uygulanmasından bahsettiğimizde, genellikle nereden başlayacaklarını bilmiyorlar. Ancak kısıtlı bir bütçeyle bir hafta içinde ne yapabileceklerini sorduğumuzda, ürettikleri muhteşem fikirlere hayran kalırsınız. Bir yönetici eğitimi çalıştayından sonra, Fidelity Investments şirketinin başkan yardımcısı bize düşünme sürecini başlatmak ve hızlı yinelemeyi zorlamak için sonraki projesinde çılgın bir zaman kısıtlaması deneyeceğini söyledi. Altı aylık bir projenin ilk toplantısı sonraki pazartesi günüydü. Yeni bir web tabanlı müşteri teklifinin “olağan iş” programında, ekip kabaca iki ay planlamaya, iki ay çerçevelemeye (temel sayfa yerleşimleri, gezinti, işlevsellik, vb gibi unsurların ana hatlarının belirlenmesi) ve iki ay müşteri kullanımına hazır versiyonun hazırlanmasına ayrılırdı. Bu kez farklı olacaktı. “Ekibim Pazartesi günü toplandığında” dedi başkan yardımcısı, “Onlara tüm projeyi bugün bitireceğimizi söyleyeceğim.” Günün sonunda, ekibe bir haftalık ve daha sonra bir aylık “uzatma” süresi vermeyi planlıyordu. Mükemmel bir fikri planlamayı denemektense yinelemeye daha çok zaman harcarlarsa, bitmiş ürünün daha sağlam ve daha buluşçu olacağına güveniyordu.

			Birkaç sınır koşulu daha az değil, aksine daha çok yaratıcılık tetikleyebilir. Aldıkları dersin dayattığı “imkânsız” on haftalık süre kısıtlaması olmasaydı Akshay ve Ankit’in bir ürünü lanse etmeleri ne kadar sürerdi? John Keefe kendine sadece bir gün verdi ve bu da onu derme çatma bir sistem kurmaya, bunun için de zaten mevcut olan hizmetleri ve araçları kullanmaya zorladı. Kısıtlamalar ayrıca son bölümde ele aldığımız gibi, zorlu görevlerin çerçevesini belirlerken de yardımcı olur.

			Hem Baba gibi gişe rekortmenlerinin hem de cesur “bağımsız” filmlerin ünlü yönetmeni Francis Ford Coppola da kısıtlamaların faydalarını kabul edenlerden. Coppola, bir gün Buenos Aires’te Tom ile yolları kesiştiğinde, “Filmimin bütçesi ne kadar düşükse, o kadar çok risk alabilirim” diye açıklamıştı. Yapım aşamasında muazzam bir yaratıcı enerjiyi ateşleyen yeni bir yalın, düşük bütçeli film projesinden bahsetmişti. Malta’da geçen bir sahnede, senaryo yazarı sağdan direksiyonlu taksi istemişti (çünkü adada trafik soldan akıyordu). Ancak Coppola tüm mevcut taksilerin direksiyonlarının solda olduğu Romanya’da çekim yapıyordu. Büyük bütçeli bir filmde, eski bir sağdan direksiyonlu taksi talep eder ve İngiltere’den getirtirdi. Ancak kendi filmini finanse eden tutkulu bir yönetmen daha yaratıcı olmalıdır. Coppola makyaj ekibinden o çekim gününde oyuncuların saçlarını ters taraftan ayırmalarını istedi. Sonra aksesuar ekibinden ters baskılı bir taksi tepe ışığı ve taksi plakası hazırlamalarını istedi. Kameralar çalışmaya başladığında, tüm sahneyi çekti ve daha sonra görüntüyü ters çevirdi. Tek bir sinema izleyicisinin bu zekice—ve son derece düşük maliyetli—“özel efekti” fark ettiğini hiç sanmıyoruz.

			Böyle durumlarda, mimar Mies van der Rohe’un özdeyişini benimseyin: “Az daha çoktur.” Hangi kısıtlamalar işinizi “imkânsızlaştırıyor”? Bu kısıtlamaları sanatsal serbestlik kaynağı, farklı düşünme izni olarak kullanabilir misiniz?

			İşte size kısıtlamaları eyleme girişmek için kullanmanın birkaç yolu:

			1. “OLASI” BİR SORUNLA UĞRAŞIN: Yola çıkmak için, önce en kolay parça üzerinde çalışın. Zor bir görevin kolay parçasını bulmak için kullandığımız tekniklerden biri, kısıtlamalı oylamadır. Bir beyin fırtınası ya da fikir üretme oturumunun sonunda, duvarı kaplayan Post-it notlarının temsil ettiği yüz fikir olabilir. En beğendiklerimizi oylamak—genellikle üstlerine renkli bir nokta yapıştırarak yapılır—yerine, bazen dikkatimizi tek lokmalık parçalara odaklarız. Örneğin proje lideri “Önümüzdeki iki saat içinde araştırabileceğiniz fikirlere nokta koyun” ya da “Hafta sonuna kadar prototipini çıkarabileceğiniz fikirleri seçin” der. Seçeneklerimizi kısıtlayarak, hemen şimdi ilerleme kaydetmenin yollarını ararız.

			2. HEDEFİ DARALTIN: Dünyadaki açlığa son vermek çok büyük bir hedeftir. Harekete geçmenize temel oluşturacak, daha küçük, ulaşılabilir hedefler belirleyin. Yerel topluluğunuzdaki bir aşevinde çalışın. Kamboçya’da bir çocuğa maddi destek sağlayın. Nasıl başlayacağınızı görebilene kadar kapsamı daraltın.

			3. BİR DÖNÜM NOKTASI YARATIN (VE BUNU BİR TOPLUMSAL SÖZLEŞMEYE BAĞLAYIN): Uzun bir inovasyon projesinde çalıştığımızda, sürece bir dizi kontrol oturumu, eşdüzey incelemesi ve ara dönüm noktası dahil etmek faaliyet bombardımanı yaratmak açısından yardımcı oluyor. Proje ekipleri, herhangi bir son teslim tarihi yaklaştığında, coşku ve üretkenlik artışı yaşıyor. Bu nedenle, tek bir büyük son teslim tarihi belirlemek yerine, mümkün olduğunca çok “mini son teslim tarihleri” belirleyerek ekibin enerjisini sonuna kadar yüksek tutun. Üç aylık bir projenin tam ortasında odak noktamızı kaybetme riskiyle karşı karşıya kalabiliriz. Ancak her salı eşdüzey danışmanlarınızla telefon görüşmesi ayarlar ya da her cuma müşteriye/karar merciine hızlı bir sunum yaparsanız, sadece tek bir gerilim noktası yerine yirmiden fazla gerilim noktası yaşarsınız.

			Büyük bir sunum üzerinde çalışıyorsanız, birkaç hafta önce ekibinizle bir ilk prova ya da deneme ayarlayın. Bu canlı prototip nelerin çalıştığını ve çalışmadığını gösterecektir. Sonra sunum haftasında ikinci bir “kostümlü prova” ayarlayın. 

			ÖĞRENMEK İÇİN DENEY YAPIN

			Hedefinize doğru ilerlemenin en iyi yolu nedir? Deneyimlerimize göre, bir prototip, bugün artık tasarım düşünürlerinin temel aracı olan, çalışır durumdaki bir erken model inşa etmektir. Diğerlerinin sadece dizüstü bilgisayar ya da sarı not defteri getirdiği toplantıya ilginç bir prototiple gelirseniz, tüm toplantının sizin fikirlerinize yoğunlaşmasına şaşırmayın.

			Prototip inşa etme nedeni, deneydir—yaratma eylemi, sizi soru sormaya ve seçim yapmaya zorlar. Ayrıca size diğer insanlara gösterebileceğiniz ve üzerinde konuşabileceğiniz bir şey verir. Genellikle fiziksel prototipler inşa ederiz. Ancak bir prototip sadece fikrinizin somut örneğidir. Akshay ve Ankit’in Pulse’ı geliştirmeye başladıklarında yaptıkları gibi, bir yazılım arayüzünün simülasyonunu temsilen bir dizi Post-it yaprağı kullanabilirsiniz. Bir hastanenin acil servisini ziyaret etmek gibi bir hizmet deneyimini canlandırdığınız bir oyun olabilir. Ya da henüz var olmayan bir ürün, hizmet ya da özelliği tanımlayan bir reklamın hızlı versiyonu olabilir.

			Bazı başarısızlıklar kaçınılmazdır. Bu nedenle, yorulmak bilmeden düşük maliyetli deneyler yaratmanın zekice yeni yollarını bulmaya çalışmalısınız. Başarısızlığın en iyi türleri hızlı, ucuz ve erken olanlarıdır; size deneyden ders almanız ve fikirlerinizi yinelemeniz için bol zaman ve kaynak bırakır. Ne yaratılacağına ve ne kadar kabataslak olacağına karar verilmesi açısından prototip inşası bir sanattır. Bir yazılım parçasının akışının anlamlı olup olmadığıyla ilgileniyorsanız, sadece her adımın basit çerçevelerine—ekran yerleşimlerinin elle çizilmiş hızlı krokilerine—ihtiyacınız olacaktır. Ancak deneyimin uyandırdığı duyguyla ilgili sorularınız varsa, doğru tarzda bir ekran resmi yaratmak daha önemli olabilir. Yalın Yeni Girişim kitabının yazarı Eric Ries, bu tür bir prototipe—deney yapmak ve geribildirim almak için gereken en az miktarda çabayı temsilen—en yalın ve sade ürün ya da EYSÜ adını veriyor. 

			Birkaç yıl önce, bir IDEO ekibi Avrupalı bir lüks otomobil şirketinin yeni elektronik özelliklerini örneklendirmek istedi. Otomobil üreticisi hem anahtarı hem otomobili akıllı yapmayı planlıyordu ve ekip sürücünün gelişen deneyiminin nasıl görüneceğini ve neler hissettireceğini göstermek istedi. Öncelikle, ekip birini mevcut bir otomobili kullanıp yeni etkileşimi deneyimlerken filme aldı. Sonra, hızlı fiziksel aksesuarlar ve basit dijital efektlerden faydalanarak, yeni özelliklerin canlanmasını sağladılar. Bitmiş video klip, yeni dijital ekranlara ve etkileşimlere sahip geleceğin gösterge tablosunun görünümünün ve işlevselliğinin simülasyonunu sunuyordu.

			Sonuç, Industrial Light&Magic şirketinde gördüğünüz gelişmiş özel efekt sihirbazlığına hiç benzemiyordu. Ancak yaratılması sadece bir hafta sürdü ve ekibin vizyonunu, otomobil şirketinin yöneticilerinin özellik grubunun doğru yönde ilerleyip ilerlemediğine kadar vermesine yetecek kadar iyi yansıttı. İçlerinden biri, “Bu fikre bayıldım” dedi. Yeni özellikleri değil, test etme sürecini kastediyordu. “En son bunun gibi bir şey yaptığımızda, gösterge tablosuna bütün bir sistem yerleştirdik, birçok ayımızı ve neredeyse bir milyon dolarımızı harcadık. Sonra videosunu çektik. Siz otomobil kısmını atlayıp doğrudan videoya geçmişsiniz” dedi gülerek.

			Deney sürecini hızlandırmalarının yanında, prototipleri başarısız olduklarında atmak kolaydır. Yaratıcılık, çok fazla fikir döngüsü gerektirir. Prototipinize ne kadar çok yatırım yapar ve “finale” ne kadar çok yaklaşırsanız, işe yaramayan bir kavramı çöpe atmak o kadar zorlaşır.

			Hızlı ve ucuz prototipler ayrıca çok sayıda kavramı daha uzun süre canlı tutmanıza da olanak tanır. Böylece, içgüdülere (ya da patronunuzun söylediklerine) dayanan tek bir yaklaşıma büyük paralar yatırmak yerine, birçok fikir geliştirip test edebilirsiniz. Bir yön seçtiğinizde, daha bilinçli karar alır ve sonuçta başarı şansınızı artırırsınız.

			Alternatif çokluğu ayrıca fikirlerinize dair iyi ve dürüst geribildirimleri de cesaretlendirir. Sadece tek bir prototiple gelirseniz, seçeneklerinizi sınırlandırır. Birçok prototiple,  her birinin nispeten güçlü ve zayıf yönlerini dürüstçe tartışabilirsiniz.

			BİR SAATLİK PROTOTİP

			İnsanlar her gün muhteşem olabilecek fikirlerin kayıp gitmesine izin veriyorlar. Bazen harekete geçmenin çok uzun zaman alacağını ya da çok fazla çaba gerektireceğini varsayıyoruz. Bazen de patronumuzu ya da temel paydaşlarımızı sadece kelimelerle ikna edemiyoruz. Deneyler, bir fikrin denenmesinde çıtayı düşürmenin yollarından biridir. Ayrıca deney ne kadar hızlı olursa, deneme şansınız o kadar yüksek olur.

			Hızlı bir prototip gerçekte ne kadar hızlıdır? Bazen zaman çok kısadır ve her dakika önemlidir. Kısa süre önce, oyuncak mucidi Adam Skaates ve oyun uzmanı Coe Leta Stafford, Susam Sokağı Atölyesi ile Elmo’nun Canavar Yapımcısı adlı bir projede—çocukların kendi canavar arkadaşlarını tasarlamalarına olanak tanıyan bir iPhone uygulaması—çalışıyordu. Çocukların Elmo’ya basit bir müzik parçasının eşliğinde farklı dans hareketleri yaptırabileceği yeni bir dans özelliğine yönelik bir fikirleri vardı. Fikir ikisini çok heyecanlandırıyordu ama ekibin geri kalanı kararsızdı. Bu nedenle özellik son ürüne dahil edilmeme tehlikesiyle karşı karşıyaydı.

			Susam Sokağı Atölyesi ile konferans bağlantısından bir saat önce, Adam ve Coe Leta ellerindeki malzemelerle söz konusu özelliğin prototipini yapmaya karar verdiler. Hızlı çalışan Adam, dev bir grafik çizici kullanarak iPhone’unun büyük bir görüntüsünü yazdırdı, bir fotoblok yaprağına yapıştırdı ve ekranın olması gereken yerde bir dikdörtgen pencere kesti. Sonra vücudu “ekranda” görünecek şekilde “telefonun” arkasına geçti. Bu arada, Coe Leta dizüstü bilgisayarını kaba prototipin önüne yerleştirerek, video kamerasını Adam’a yöneltti. Kamerayı kayıt moduna aldıktan sonra, elini uzatıp, tıpkı çocukların yapacağı gibi parmağıyla uygulamayı kullanmaya başladı—örneğin, Adam’ın burnuna dokunarak dans etmeye başlamasını sağladı. Video kamerasının bakış açısından, iPhone neredeyse gerçek gibi görünüyordu ve Adam da Elmo’nun yapmasını hayal ettiği gibi dans ediyor ve tepki veriyordu. Tek bir görüntü ve hızlı bir kurguyla hazırlanan video klip toplantıdan sadece birkaç dakika önce Susam Sokağı Atölyesinin ekip üyelerine gönderilmişti.

			Adam ve Coe Leta’nın hızlı videosu eğlenceli ve sevimliydi. Aynı zamanda fikirleri sadece konuşmaktan çok daha ikna ediciydi. İkili Boyle Kanununu (adını IDEO’nun usta prototip yapımcılarından Dennis Boyle’dan almıştır) uygulamıştı: Bir toplantıya asla prototipsiz gitme. Bugün, iTunes mağazasından Elmo’nun Canavar Yapımcısı uygulamasını indirirseniz, o sabah bir saat içinde prototipini çıkardıkları özelliği görebilirsiniz. Hızlı hareket ederek, ekibe yaratıcı fikirlerini kabul ettirmeyi başardılar.
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			HIZLI VİDEOLAR İÇİN İPUÇLARI

			Oyuncak Laboratuvarı ekibimiz, hem prototip yapma hem de hikâye anlatımına yönelik üretken bir hızlı video yapımcısıdır. Bu videoları yeni icatları dünyanın dört bir yanındaki oyuncak şirketlerine anlatmak için kullanırlar. Oyuncak Laboratuvarının kurucusu Brendan Boyle, son yirmi yılda cazip bir videonun yüksek maliyetli, zaman yoğun bir ürün olması gerekmediğini öğrendi. Zekice tasarlanmış, ilginç bir video klip, pahalı yapım değeri eksiğini özgünlükle telafi edebilir.

			Aşağıda Oyuncak Laboratuvarının bir video prototipinin nasıl dile geleceğine dair verdiği yedi ipucunu bulabilirsiniz: 

			1. SENARYOYLA ÇALIŞIN: Uçurmaya çalışmayın. Unutulmaz kısa konuşmalar, o kelimeleri özenle seçtiğiniz için akılda kalır. İyi kurgulanmış bir senaryo, nihayetinde zaman kazandıracak ve önemli hikâye unsurlarınızın tümünü işlemenizi sağlayacaktır. 

			2. DIŞ SESLERİ KISAYOL OLARAK KULLANIN: Hızlı bir videoda, dış ses, anlamı ya da “arka planı” aktarmanın en hızlı yoludur. Dış sesler ayrıca kurguyu hızlandırır; çünkü genellikle konuşan sese video çekimini eklemek, aksini yapmaktan daha kolaydır.

			3. ÇEKİM LİSTESİYLE ORGANİZE OLUN: Videonuzda istediğiniz her çekimi enine boyuna düşünün: yakın planlar, geniş planlar, hareketsiz görüntüler, vb. Bir liste yapın ve hiçbirini kaçırmadığınızdan emin olmak için çekim bittikçe işaretleyin.

			4. IŞIK VE SESE ÖZEN GÖSTERİN: Bütçeniz kısıtlı değilse, yeterli ışığa ve uzak mikrofona yatırım yapmaya değer. İkisi de nihai kurgunun ortalama bir ev videosundan farklı olmasını sağlayacaktır. 

			5. GÖRSEL RİTİM VE HIZA DİKKAT EDİN: Kamera açıları ve stiller birlikte videonun devamlılığını sağlar. Tek bir kamera konumunda çok uzun kalmayın; tek bir görüntü birkaç saniye sonra sıkıcı olabilir (tabii olanlar izleyici açısından gerçekten önemli değilse). 

			6. ERKEN GERİBİLDİRİM ALIN: Bitmemiş kurguları içeriği bilmeyen insanlara gösterin. Neler fark ettiklerini ve nerelerde kaybolduklarını dikkate alın. Akıllarının karıştığı yerleri belirtmelerini isteyin. Büyük resme dair geribildirimler alın. Mesajınız ulaşıyor mu? Videoyu tek bir cümlede özetlemelerini isteyerek kontrol edin. 

			7. DAHA KISA DAHA İYİDİR! Videonuzu belgesel olarak değil, asansör konuşması olarak düşünün. Çoğu Super Bowl spotu sadece otuz saniyedir. Videonuz iki dakikadan daha uzunsa, sabırsız bir izleyici kitlesini kaybetme riski vardır. Kesecek bir yer bulmakta zorlanıyorsanız, videoyu arka arkaya on kez izlemeyi deneyin.
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			ORTAK BİR DENEYİM İÇİN PROTOTİP ÜRETİMİ

			İyi prototipler bir hikâye anlatır ve izleyicilerin hikâyenin parçası olmasını sağlayabilirseniz, prototip daha da ikna edici olabilir. Örneğin, Amerika’nın en büyük eczane zinciri Walgreens ile işbirliğimizi ele alalım. Yirmi birinci yüzyılda bir eczane olmanın anlamını yeniden düşünmekle görevlendirilen ekip, Walgreens’in sağlık ve bakım alanlarında daha güvenilir bir tavsiye ve destek kaynağı olmasını sağlayacak kavramlar geliştirdi. Tasarımın bir parçası, eczacıları tezgâhın arkasından çıkararak müşteriler açısından daha kolay erişilebilir olmalarını sağlama fikrini temel alıyordu.

			Ekip, bu kavrama iç destek kazanmak için, fotobloktan tam ölçekli iddialı bir prototip inşa etti. Yüzlerce beyaz panel kesilip yapıştırılarak önerilen mağaza yerleşiminin basit bir üç boyutlu temsili yaratıldı. Bir binanın bütün bir katını kaplayan prototip, yeniden tasarlanan alanı gözler önüne seriyor ve ekip üyelerinin yeni hizmet rollerini canlandıracakları bir sahne görevi görüyordu. “Prototip, yeni müşteri deneyimi vizyonunu son derece somutlaştırmıştı” diyor projedeki bir tasarımcı. “Mekânda yürümek, eczacının tezgâhın önüne çıkmasının yaratacağı farkın açıkça ortaya konmasını sağlıyordu.” Tam bir inşaat maliyetinin çok küçük bir miktarıyla, prototip aksi halde dirençle karşılaşabilecek bir fikirde uzlaşılmasını sağlayarak, kavramı uygulama aşamasına taşıyan hayati yönetici desteğini kazandı.

			Kurum içi çalışmalar, yeni Walgreens “sağlık ve günlük yaşam” mağaza formatında, eczacıların danışmanlık yaptıkları müşteri sayısını dörde katladığını gösterdi. Bu tam ölçekli ara prototip, kavramın gerçekliğe dönüşerek üç yıl sonra iki yüzü aşkın Walgreens mağazasına uygulanmasında temel bir araçtı. Fast Company dergisi, kısmen bunun gibi yaratıcı çözümler sayesinde, Walgreens’i—arka arkaya ikinci kez—en buluşçu Amerikan sağlık hizmetleri şirketlerinden biri olarak seçti.
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			İmalat makinelerinde ya da 3D yazıcılarda ürünlerin prototiplerinin üretilmesi mümkünken yeni hizmetlerin prototipleri başka yöntemler kullanılarak yaratılır. Basit bir yaklaşım, Hollywood film yapımcıları ve Pixar animasyon uzmanlarının sahnenin akışını belirlemek için geleneksel olarak kullandığı türden resimli taslaklar çizmektir. Hizmetin her adımı ve müşteri deneyiminin her unsuru, eylem ve diyalog gösteren çizgi roman benzeri bir dizi resimle gösterilir. Çizim kabiliyetinizden endişe etmeyin—çöp figürler de gayet iyidir. Asıl önemli olan, adımları tasarlamak ve fikrinizi ya da deneyimi somutlaştırmaya başlamaktır. Aşağıda yeni konseptinizin resimli taslağını çizmenizi sağlayacak birkaç ipucu bulabilirsiniz:

			• Prototipi üretilecek belirli bir senaryo ya da haritası çizilecek bir deneyim seçerek dikkatinizi odaklayın. 

			• Her temel anı hızlı bir çizim ve açıklama yazısıyla yansıtın. Biz genellikle resimli taslağın her karesi için ayrı Post-it notları ya da kâğıt yaprakları kullanıyoruz. Ayrı yapraklar sıranın yeniden düzenlenmesini ya da adımların eklenip çıkarılmasını kolaylaştırıyor. Resimli taslağınıza yarım saatten daha fazla zaman ayırmamaya çalışın.

			• İlk resimli taslağınızı çizdikten sonra, fikriniz hakkında gündeme getirdiği üç soruyu yazın. Ortaya çıkan yeni meseleleri listeleyin. Halen çözümlenmemiş deneyim unsurlarını tespit edin.

			• Resimli taslağınızı birlikte gözden geçireceğiniz birini bulun. Sözel olmayan tepkileri yakından izleyin ve cevaplarını dikkatle dinleyin. Geribildirimlerden faydalanarak hizmet fikrinizi—ve resimli taslağınızı—geliştirin.
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			DENEY SÜRECİNE DESTEK OLUNMASI

			Deney kültürünün “gizli unsurlarından” biri, ekibinizin yargılarını bir fikrin gelişmesine izin verecek kadar ertelemesini sağlamaktır. Bazen en çılgın fikirler—“kurban kavramlar” deriz—değerli çözümlere yol açabilir. Bu işe yaramaz görünen fikirleri bastırırsanız—çok erken eleştirirseniz—işe yarar inovasyona giden süreci istemeden sekteye uğratabilirsiniz.

			Deneye açık olmanın çığır açan bir inovasyonla sonuçlanmasına dair bir örnek kısa süre önce Yeni Zelanda Havayollarında yaşandı. Güney Yarımküredeki nispeten soyutlanmış konumu nedeniyle, havayolu şirketi bazı çok uzun rotalarda uçuyor (Los Angeles’ta yakıt ikmali molasıyla birlikte Auckland’dan Londra’ya yirmi dört saatlik yolculuk dahil). Bugüne kadar ekonomi sınıfı koltukta birkaç saat oturduysanız, iyileştirilmesi gereken birçok şey olduğunu bilirsiniz. Ancak uzun zamandır pek de rahat olmayan bir statükoya takılıp kalan havayolları şirketi müşteri memnuniyetini koltuk maliyeti, ağırlık ve yolcu gelirleri gibi faktörlerle karşılaştırıyordu. O dönemde Yeni Zelanda Havayollarının uluslararası havayolu grubu genel müdürü olan Ed Sims, “Dünyanın en uzun rotalarını uçtuğumuz için, yolculara daha fazlasını sunmak açısından diğer tüm havayolları şirketlerinden daha büyük bir yükümlülük taşıyorduk” demişti. “Kendimizi rakiplerle kıyaslayıp ufak tefek düzeltmelerle yetinme tehlikesiyle karşı karşıyaydık.”

			Bu nedenle, Yeni Zelanda Havayolları CEO’su Rob Fyfe, ekibini uzun mesafe uçuşlarında müşteri deneyimini—koltuklar dahil—yeniden düşünmeye zorladı. Riskten kaçınmaya odaklı bir faaliyet kültürünün işin ticaret ve ürün cephesinde deneyleri engellememesi gerektiğini açıkça vurguladı: “Yeni fırsatlar ve yeni fikirlerin peşinde koşarken, arada sırada hata yapılması sorun değil” diyor Fyfe.

			Yaratıcılıklarını uygulama serbestliği tanınan Yeni Zelanda Havayolları müdürleri, bizim ekibimizle güç birliği yaparak çığır açacak fikirler üretmeyi amaçlayan bir tasarım düşüncesi çalıştayı düzenlediler. Beyin fırtınaları sonucunda, insanları ayakta tutan kemerler, bir masanın etrafında birbirine bakan koltuk grupları ve hatta havada duran hamaklar dahil olmak üzere, bir düzine alışılmadık (ve görünüşte bazı işe yaramaz) konseptlerin prototiplerini çıkardılar. Herkes aktif olarak katıldığından, hiç kimse yargılanmaktan korkmuyordu. “Mukavva, polistiren ve kâğıtla yere oturup koltuk konseptleri kesmek özgürleştirici bir deneyimdi” demişti Sims. Ekibin geliştirdiği konseptlerden biri, yolcuların uyuması için ranzalar yerleştirmekti. Fikir başlangıçta ümit vaat eder gibi görünse de prototip üretildiğinde yolcular üst ranzaya çıkıp inerken tuhaf ve nahoş anlar yaşanma ihtimali kendini gösterdi.

			Çılgın fikirlere açık olarak ve varsayımları sorgulayarak, Skycouch konseptini geliştirdiler. Bu aldatıcı şekilde basit çözüm, yolcuların uzun zamandır çektiği bir sıkıntıya son veriyordu: ekonomi sınıfında uzanamamak. Düz yatan koltukların (dünyanın dört bir yanındaki birinci sınıf kabinlerde olduğu gibi) daha fazla yer kaplaması kaçınılmaz gibi görünse de Yeni Zelanda Havayolları, bu geleneksel kanıya Skycouch ile meydan okudu. Koltuklarda ayaklık  şeklinde açılarak üç koltukluk sırayı bir çiftin birlikte uzanabileceği şilte benzeri bir platforma dönüştüren, yoğun dolgulu bir bölüm bulunuyordu. Sektör gözlemcileri yeni oturma yapılandırmasından “kucaklaşma sınıfı” olarak bahsetmeye başladılar.

			Yeni Zelanda Havayolları, kendi özel oturma düzenini geliştirir ve böylesine cesur, deneysel bir yaklaşım benimserken bazı riskler aldı; ancak çabaları sonuç verdi. Şirket bu tasarım sayesinde başta Condé Nast Traveler dergisinin İnovasyon ve Tasarım ödülü ve Air Transport World dergisinin Yılın Havayolu Şirketi unvanı olmak üzere, çok sayıda ödül ve takdir topladı.

			ÖĞRENME AMAÇLI LANSMAN

			Eyleme atılma fikrini benimsedikten sonra, küçük deneyler yeni bilginin ve içgörünün temel kaynağı oluyor. Her boyutta başarılı şirketler, deney yapma yaklaşımını benimseyerek çığır açan eğilimlerin bir adım önünde giderken, piyasa değişimine önderlik ediyor. Bunun tasarım ayrıntılarından yeni iş modellerine kadar her şey hakkında yanıtlanmamış soruları hızla test etmenin bir yolu olduğu söylenebilir.

			Geleneksel olarak, iş dünyasındaki deneyler kurum içinde ve kapalı kapılar ardında yapılmıştır. Ancak bugün buluşçu şirketler açık piyasada “öğrenme amaçlı lansman” yapıyorlar. Bir gelişim döngüsünün sonuna kadar beklemek yerine, lansman yapmak, yineleyici çalışmalara devam ederken testler yapıp ürününüze uygulayabileceğiniz içgörüler elde etmenin  bir yoludur.

			Birçok yeni şirket bu modeli çoktan benimsedi. Her daim beta aşamasında olan ve yeni ürün sunumları üzerinde çalışan bu şirketler biraz tasarım yapıyor, uyguluyor, lanse ediyor ve sonra tekrar lanse etmeden önce hızlı rota düzeltmeleri yapıyorlar. Bir şeyin işe yaramadığını öğrendiklerinde, mümkün olduğunca hızlı ayarlama yapıyorlar. Öğrenmek amacıyla bir dizi küçük deney lanse ederek, büyük bir ürünü mükemmelleştirmek için uzun yıllar harcama—ve onu hiç kimsenin istemediğini öğrenme—riskinden kaçınıyorlar. Daha yineleyici bir kurumsal Ar-Ge döngüsü benimseyerek, bir ürün yola çıktıktan sonra da öğrenmeye ve inovasyona devam edebilirsiniz.

			Yenilikçi yatırım platformu Kickstarter, popüler bir öğrenme amaçlı lansman aracı oldu. Girişimcilerin fikirlerinin pazarlanabilirliğini çok erken bir aşamada test etmesine olanak tanıyan şirket, “Üretirsen gelirler mi?” sorusunun yanıtlanmasına yardımcı oluyor. Yaratıcılar finansman başvurusunda bulunuyor ve dünyanın dört bir yanından destekçiler finansal destek güvencesi veriyor. Finansman hedefine belirlenen bir tarihe kadar ulaşılırsa, girişime fon sağlanıyor. Aksi takdirde, destekçiler paralarını tutuyor ve müstakbel girişimciler başka bir yol denemek zorunda kalıyor. Kickstarter, ilk dört yılında, otuz beş bini aşkın yaratıcı projeye neredeyse yarım milyar dolarlık kitle kaynak sağlanmasına yardımcı oldu. Üstelik Kickstarter destekçilerinin özgüven oyları sadece finansal destek sağlamakla kalmıyor, aynı zamanda girişimcilerin yola çıkmadan önce yeni fikirlerine talep olup olmadığını teyit etmelerine olanak tanıyor.

			Biraz yaratıcı düşünce uygulayarak, öğrenme amaçlı lansmanın birçok farklı yolunu keşfedebilirsiniz. Örneğin sosyal oyun şirketi Zynga, yeni oyun konseptlerine talebi tahmin etmek için “getto testi” adını verdiği bir teknik kullanıyor. Tek bir kod satırı yazmadan önce, popüler bir internet sitesine oyunla ilgili merak uyandıracak bir reklam koyuyor ve reklama tıklayan potansiyel müşteri sayısını takip ediyor. Benzer şekilde, Amazon’un Kindle kitaplarına yönelik bir ödünç verme özelliğini duyurmasından birkaç gün sonra, İngiltere’de girişimci bir ürün müdürü, kitap ödünç verenler ile alanların bir araya getirilmesine gösterilecek ilgiyi ölçmek için bir Facebook grubu kurdu. Dört bini aşkın üye kaydolunca, kendi ödünç verme/alma sitesini kuracak özgüveni buldu ve iki hafta sonra bugünün Booklending.com sitesini yayına başlattı.

			IDEO tasarım direktörü Tom Hulme’un belirttiği gibi, “Fikrinizi hazır olmadan vahşi dünyaya salın”. Gerçek dünya pazar testi (daha çok geliştirme yapmanız gerektiğini bilseniz bile) değerli bir içgörü kaynağı olabilir.

			BULAŞICI EYLEM YARATMA

			Küçük değişiklikler birbirine eklenerek en sonunda büyük bir etki yaratabilir. Küçükten başlamak, sizi bir durağanlık halinden hareket haline taşıyabilir ve böylece önünüzdeki daha büyük zorluklar için güç toplayabilirsiniz.

			“Bulaşıcı Eylem Yaratma”, öğrencileri bir fikri yaymaya (ya da kelimenin tam anlamıyla bir hareket başlatmaya) zorlayan, yüksek enerjili bir d.school dersiydi. Göz korkutucu gibi görünse de biraz koçluk ve birkaç tasarım düşüncesi aracılığıyla, öğrenciler halka yönelik pazarlama kampanyalarından bütün olarak işletmelere kadar her şeyin prototipini yaratmayı başarıyorlardı. Fikirlerinin yarattığı etkiyle kendilerini (ve bazen bizi) şaşırtıyorlardı.

			Irak ve Afganistan’da savaş helikopterleri kullanmış eski bir yüzbaşı olan David Hughes, bize böyle bir projenin hikâyesini anlatmıştı. Yerel benzin tüketimini azaltmak için, bir grup öğrenciyle birlikte Palo Alto’nun şehir merkezini yayalaştırma girişimi başlatmışlardı. Üniversite Caddesi boyunca uzanan sekiz blokluk mağaza ve restoran şeridinde genellikle trafik öylesine sıkışık oluyordu ki sürücüler motoru rölantiye alıyor, araçlarında öylece oturarak yayaların geçip gitmelerini izliyorlardı. “Sürükleyici” hikâyeler yaratıp sosyal ağlardan destek alan (örneğin popüler blogları olan profesörlerden konseptle ilgili yazı yazmalarını isteyen) öğrenciler, yayalaştırma fikrinin süratle yayıldığını gördüler. 

			İki hafta içinde, 1700’ü aşkın kişi hazırlanan dilekçeyi imzaladı ya da girişimi destekleyen bir Facebook grubuna katıldı. Ekip Palo Alto’nun eski belediye başkanının desteğini aldı ve dükkân sahipleri pencerelerine çıkartmalar yapıştırdı. Kısa sürede belediye meclisi ile görüşmek üzere belediye sarayına davet edildiler. Fikir asla hayata geçmedi ama bir aylık bir projenin kısıtlamaları dikkate alındığında, ekip hayal ettiğinden çok daha fazlasını elde etti.

			Asla yaratıcı olduğunu düşünmeyen, faaliyet odaklı biri olarak Hughes, ekibin görüşleri ve davranışları etkilemedeki gücünden heyecanlanmıştı. Şimdi West Point’te eğitim veren Hughes bize şöyle demişti: “Bir kurumda ya da orduda bir şeyin olmasını sağlamak için, yüksek mevkilerde olman, general olman gerektiğini düşünürdüm. Oysa sadece harekete geçmen yeterli.”

			BAŞARI YÖNTEMİNİZİN DENEMESİ

			Kaynaklarınız ister bol ister kıt olsun, deneyin benimsenmesi inovasyon ateşinin yanmasına yardımcı olabilir. Tanımları gereği, deneylerden daha yüksek başarısızlık oranı beklenir. Ancak geleneksel “başarısızlık bir seçenek değil” tutumunu bir dizi küçük deneyle yeniden şekillendirirseniz, uzun vadeli başarı şansınızı artırırsınız.

			Yıllar önce, kadim stratejik partnerimiz Jim Hackett, bir değişiklik yapmak istiyordu. Steelcase’in CEO’su olarak, bir gün üst düzey ekibine dünyanın en büyük sistem mobilyası (Dilbert’in tabiriyle “ofis kabinleri”) üreticisi olmalarına rağmen, şirketin en üst düzey liderlerinin hep klasik duvarlı ve kapılı ofislerde çalıştığına dikkat çekti. Jim bu geleneği çarpıcı bir şekilde yıkmak için, “Hadi bakalım, açık ofislere geçiyoruz” diyebilirdi. Çoğu kurumda, böyle bir tek taraflı değişim şiddetli dirençle karşılaşır, yöneticiler birer birer itirazlarını dile getirmek için özel toplantı talep ederlerdi. Ancak doğal bir lider olan Jim bu yöntemi kullanmadı. Aksine, bir deney teklif etti. Ekipteki herkesin—altı ay boyunca—en son ofis mobilyaları ve teknolojisiyle donatılan açık hava Liderlik Topluluğuna geçiş yapmayı denemesini önerdi. “Ağırdan almanızı istemiyorum” dedi Jim. “Dürüstçe denemenizi istiyorum. Altı ayın sonunda, işe yaramayan her unsuru iyileştireceğimize söz veriyorum.” Jim son derece dürüst bir lider olduğu için, herkes sözüne inandı. Sadece altı ay için böyle bir deneye katılmayı kim reddedebilirdi? Yol boyunca aksilikler olabileceğini biliyor ve herhangi bir gerçek sorunun çözüleceğine güveniyorlardı. Sonuçta ekip için yüksek enerjili bir ortam ve ziyaretçi yöneticiler için fiili bir vitrin ortaya çıktı. On dokuz yıl sonra, Jim Hackett ve ekibi halen “deneyleri” üzerinde ince ayarlar yapıyorlar ama Steelcase açık hava Liderlik Topluluğu gücünü koruyor. Bugün yönetici ekibinin üyelerine sorduğunuzda, size bu sistemi sevdiklerini ve eskiye dönmeyi düşünmediklerini söyleyeceklerdir.

			Deneyin benimsenmesi 
inovasyon ateşinin yanmasına 
yardımcı olabilir.

			Ne anlatmaya çalışıyoruz? Değişikliklerinizi, kabul oranını patlatacak ve yaratıcı özgüveni artıracak deneyler olarak yeniden şekillendirmeye çalışın. Bazıları başarısız olacaktır (bu yüzden “deneme-yanılma” deniyor). Ancak birçoğu, hiç de tehditkâr olmayan deney şemsiyesi altında korunacağından, başarı şansınızı artırabilir.

			HABER YARATMA

			Yaratıcı kapasitenize inançla, kendinizde eyleme geçme, içinde bulunduğunuz ortamda—işte, evde ya da genel olarak dünyada—değişime aracı olma gücü bulursunuz. Akshay, geçmişe dönüp Pulse News uygulamasının yaratılma sürecini ve yaratıcı özgüvene yolculuğunu değerlendirirken, eyleme geçme eğiliminin fikirlerinin daha iyi ve daha buluşçu olmasının temel bir yolu olduğunu belirtiyor. “Daha önceki ben de dahil olmak üzere, çoğu analitik insanda eyleme geçme eğilimi yoktur” diyor. “Eskiden bir fikrim varsa, kafamın içinde düşünmeye devam eder ya da onunla ilgili konuşsam bile herhangi bir şey yapmazdım. Şimdi bir fikrim olduğunda otuz dakikada, dört saatte ya da bir haftada olsun, hemen prototipini yapmak gayet doğal geliyor. Bir şey beni heyecanlandırıyorsa, harekete geçer ve yaparım.” 

			Kısacası, oturup koşulların kaderinizi belirlemesine izin vermeyin. Harekete geçin ve başkalarının eylemlerini etkileyin. En sevdiğimiz radyo muhabirlerinden “Scoop” Nisker’ın her yayının sonunda söylemeyi alışkanlık edindiği gibi, “Haberleri beğenmiyorsanız… dışarı çıkıp kendi haberinizi yaratın”. 

		

	

		
			5. BÖLÜM 
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			GÖREVDEN TUTKUYA
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			David ile bire bir çalışan herkes muhtemelen rahatlatıcı şekilde basit olan şu iki boyutlu resmi çiziktirdiğini görmüştür: bir tarafta kalp, diğer tarafta dolar işareti olan bir tahterevalli. Kalp ve dolar arasındaki bu gerilim, yaşamlarımızdaki büyük bir temayı yansıtır. Kalp, bizim için, kişisel tutku ya da şirket kültürü—mutluluk ve duygusal sağlık—anlamında insanlığı temsil eder. Dolar işaretiyse ışıkların açık kalmasını sağlayan mali kazançları ya da iş kararlarını temsil eder. Tahterevalli, karar verme sürecinde—özellikle de iyi görünen ama kötü hissettiren kariyer değişiklikleri söz konusu olduğunda—bilinçli şekilde durup her iki tarafı da değerlendirmek gerektiğini hatırlatır.

			Tom yönetim danışmanlığı yaptığı günlerde, sosyal hizmet çalışanı bir arkadaşına kendi mesleği böylesine çok para kazandırırken onun mesleğinin bu kadar az para kazandırmasının çok üzücü olduğundan yakınmıştı. Arkadaşı bir an bile düşünmeden şöyle demişti. “Bunun nedeni, senin yönetim danışmanlığı tarzı işler yapmak için insanlara çok büyük ödemeler yapman gerekmesi; oysa ben mümkünse sosyal işleri ücretsiz yapıyorum.” Onun açısından, kalp dolara ağır basıyordu.

			Sonunda Tom da yönetim danışmanlığını bırakıp David ile birlikte IDEO’da çalışmaya başlayarak kalbini izlemeyi seçti.

			Birkaç yıl sonra, Tom Transportation Practice firmasının karizmatik başkanı, yani eski patronundan çaresizlik dolu bir telefon aldı. Küresel bir havayolu şirketinin dev bir danışmanlık projesini kazanmışlardı ama kilit noktadaki çalışanlarından biri beklenmedik şekilde işten ayrılmıştı. Yerine nitelikli birini—hem de hızla—bulamadıkları takdirde milyonlarca dolarlık kazancı kaybetme riskiyle karşı karşıyaydılar.

			Tom’un eski patronu, sunabileceği en cazip teşvikin para olduğunu düşünerek, “O küçük tasarım firmasında sana ne kadar ödüyorlar?” diye sordu. Tom düşüncesizce gerçek rakamı söylediğinde, eski patronu üç katı kadar bir finansal paket sundu.

			İki kardeş birlikte birkaç saat kalp/dolar tahterevallisine bakarak, hayattan neler beklediğimizi konuştuk. Birlikte çalışma ve yan yana ilginç ve zorlu görevlerin peşinde koşma fırsatı ikimiz için de muazzam bir çekicilik taşıyordu. Ancak Tom, o kadar çok parayı reddetmenin düşüncesizlik olacağını hissediyordu. Bir yandan, kısa vadeli finansal kazanç muhteşem olurdu. Diğer yandan, kardeşiyle çalışmayı seviyor ve IDEO’daki işinin hayatının en ilginç işi olduğunu düşünüyordu. Eski patronunun teklifini geri çevirmesi Tom’un birkaç gününü aldı. Ama bunu yaptı.

			David de kariyerini paradan çok anlama ağırlık veren kararlarla çizdi. Kurduğu başarılı bir risk sermayesi firmasını bıraktı, cömert hisse senedi opsiyonu tekliflerini reddetti ve kazançlı bir fikri mülkiyet ofisi olasılığını geri çevirdi. Bu arada, öğrenciler, müşteriler ve takım üyelerinde yaratıcı özgüven yaratmanın muhteşem bir içsel tatmin sağladığını keşfetti.

			Paranın ölçülmesi her zaman daha kolay olacaktır, 
bu nedenle kalbin değerlendirmesi 
hep biraz daha fazla 
çaba gerektirir.

			Kalp/dolar tahterevallisinde dengeyi bulmak zordur. Toplum, zenginlik ve servetin ayrıcalıklarına büyük değer verir. Ancak bizim gibiyseniz, muhtemelen paranın peşinden giden ve şimdi kendini sefil ya da tuzağa düşmüş gibi hisseden insanlar tanıyorsunuzdur. Örneğin, Manhattan’daki ünlü bir yatırım bankasının analisti, stres yüzünden kurdeşen çıkardığını göz ardı edip işine asılmaya devam eder. Yeni bir MBA mezunu dünyanın en saygın kurumlarından biri olduğunu düşündüğü bir şirketin IT bölümünde iş bulmuştur ama öylesine hayal kırıklığına uğramıştır ki hayatın gözünün önünden akıp gittiğini düşünür. Ya da bir avukat her hafta sonunu ailesi ve dostlarıyla geçirmek yerine, çalıştığı saat sayısını artırmaya çalışır. İşte bu nedenle, para ve kalp arasında bir denge meselesiyle karşılaştığımızda, her iki tarafı da değerlendirmenin daha anlamlı olacağına inanıyoruz. Paranın ölçülmesi her zaman daha kolay olacaktır, bu nedenle kalbin değerlendirmesi hep biraz daha fazla  çaba gerektirir.

			Ekonomik araştırmalar—belirli bir eşiğin üstünde—paranın mutlulukla yakın bağlantısı olmadığını gösteriyor. Asgari gelir düzeylerinde yaşayan insanların maddi güçleri tutkularının peşinden gitmeye ve kalbe ağırlık vermeye yetmeyebilir. Peki, çoğunluğumuzun gücü bunu yapmamaya yeter mi?

			“İYİ GÖRÜNME, KÖTÜ HİSSETTİRME” TUZAĞI

			Anne-babanızı gülümseten, üniversitenizin mezunlar toplantısında sınıf arkadaşlarınızı etkileyen ya da bir partide kulaklara hoş gelen güvenli ve prestijli bir iş, size uygun değilse mutsuz olmanıza neden olabilir. Tanıdığımız biri, Ivy League okullarından birinde müzik bursu aldıktan sonra sırf doktorluğun daha güvenilir bir kariyer seçimi olduğunu düşündüğü için tıp eğitimi almaya karar verdi. Şimdi pratisyen hekimlik yapıyor ve tıbbı hiç de içsel tatmin sağlamayan, sıradan bir iş olarak görüyor.

			Tanıdığımız daha birçok insan mesleğini, makul görünmesine dayanarak ve diğer seçenekleri değerlendirmeden seçti. Okuldan çıkar çıkmaz girdikleri işin ilk gününden beri asla izleyecekleri kariyer yolunu sorgulamadılar. Şimdi bir sonraki terfilerini alabilme beklentisi içinde ve o terfiyi neden istediklerini düşünmek için bile durmadan, giderek daha uzun saatler çalışıyorlar. Yakın bir dostumuz, daha bir yıldan daha uzun süre olmasına rağmen, şimdiden emekliliğine kalan günleri  saymaya başladı.

			Araştırmacı ve profesör Robert Sternberg bize şunları söylemişti: “İnsanlar yaşamlarının günlük önemsiz ayrıntılarına öylesine saplanıp kalıyorlar ki bazen kapana kısılmak zorunda olmadıklarını unutuyorlar. Çocukken oynadığımız şu parmak tuzakları oyunu gibi. Parmaklarını çıkarmak için ne kadar çok uğraşırsan, o kadar çok saplanıp kalırsın. Ancak parmaklarını içeri ittiğin zaman kurtulabilirsin. Bazen sadece bir şeyleri yeniden tanımlaman gerekir.” Yaşınız ne olursa olsun, tutkularınızın peşinden gidebilirsiniz.

			Genç bir yetişkin olarak, Jeremy Utley analiz ve eleştirel düşünce alanlarında çok iyiydi. Doğal yeteneği nedeniyle birçok iyi niyetli kariyer danışmanı, “Hukuk, muhasebe, fizik ya da finans alanında ilerlemelisin” öğüdünde bulunuyordu. Jeremy bu düşünce tarzını izledi ve yirmili yaşlarının ortasında finansal analiz yaptığı dolgun ücretli bir işe girdi.

			Birçoğumuz gibi, Jeremy de “yetkinlik lanetinin” kurbanı oldu. Evet, işinin tüm gerekliliklerini başarıyla yerine getirebiliyordu ama yaptıkları gerçek tatmin sağlamıyordu. Bitmez tükenmez bir iş ahlakıyla yetiştirilen Jeremy her gün ofise “sonraki yirmi yıl boyunca yaptığı her şeyden nefret edeceği gerçeğine boyun eğmiş biri” olarak geliyordu.

			Şirketi, Jeremy gibi çalışanların birkaç yıl sonra MBA eğitimi almak üzere izne çıkmasını bekliyordu. Bu nedenle, 2007 sonbaharında, Stanford’ın İşletme Yüksekokuluna başladı. Burada eğitimine devam ederken, geleneksel işletme fakültesi ders yükünden biraz uzaklaşıp rahatlamak için d.school’da giriş seviyesinde bir Acemi Kampı dersine kaydoldu. Sonuçta, derste belirsizliklerle boğuşup fikirlerin prototiplerini çıkarır ve yaratıcı kararlar alırken—çok çalışmasına rağmen—çok eğlendiğini fark etti. “O zamana kadar, Acemi Kampı dersini ‘oyun zamanı’ olarak görüyordum” diyor. “Dönemin yarısında geçmişte yaptığım her şey kadar sıkı ama çok daha tatminkâr olduğunu fark ettim.”

			Dersler almaya devam ettikçe, eski işinin zihniyeti ile yeni düşünce şekli arasında sıkışıp kaldı. En sonunda, işverenine iki yıllık öğretim ücretini geri ödemek zorunda kalacak olsa bile, önceki kariyerinin kazandırdığı akıl çelici maaşı ve statüyü ardında bırakmaya karar verdi. “Gerçekten de o firmaya dönmek bana pek doğru gelmiyordu; çünkü bir dönüşüm yaşamıştım ve yeni bir yoldan gitmem gerektiğini hissediyordum.” Böylece d.school’da eğitmen olarak kaldı ve en sonunda yönetici eğitimi direktörü oldu. Hiç pişmanlık duyup duymadığı sorulduğunda, Jeremy’nin cevabı şöyle oluyor: “Hayır—kendimi gayet iyi hissediyorum. Evimde huzur ve neşe var, bu da benim için paha biçilmez bir şey.” Bugün, Jeremy’nin tutkusu işine yansıyor—ve genellikle d.school’un en iyi eğitmenlerinden biri olarak değerlendiriliyor.

			Jeremy kısa süre önce geçimini sağladığı faaliyeti tanımlarken artık “iş” kelimesini kullanmadığını fark etti. Bir arkadaşı arayıp neler yaptığını sorduğunda, “Stanford’dayım” ya da “d.school’a takılıyorum” diyor. Neredeyse hiç “İşteyim” demiyor.

			İşte bütün mesele budur. İnsan işini “büyük harflerle İŞ” olarak görmemelidir. Yaptığınız her şeyde tutku, amaç ve anlam hissetmelisiniz. Bakış açınızdaki bu değişiklik, önünüze bir olasılıklar dünyası açabilir.

			BOEING’DE SIKILMAK

			David, üniversiteyi bitirdiğinde “iyi görünen, kötü hissettiren” bir işe girdi. 1970’lerde Carnegie Mellon’dan elektrik mühendisliği diplomasıyla mezun olduktan sonra, Seattle merkezli Boeing şirketinde 747 jumbo jetler üzerinde çalışan bir mühendis olarak işe başladı. İş büyük bir fırsat olarak görülüyordu; Boeing, Amerika’nın en prestijli üreticilerinden biriydi—ve bugün halen öyle. Babamız tüm kariyeri boyunca havacılık sektöründe çalıştı; bu nedenle David’in Boeing’deki işi anne-babamızın da hoşuna gidiyordu.

			Ancak ufak bir sorun vardı: David işinden nefret ediyordu. Çizim masalarına eğilmiş, floresan ışıkları altında didinip duran iki yüz mühendisle dolu bir odada kendini kaybolmuş hissediyordu. “Işıklar ve İşaretler” grubunda çalışan bir makine mühendisi olarak, en büyük projesi 747’nin TUVALET MEŞGUL işareti üzerinde çalışmaktı. Bu pozisyon bir çalışan olarak güçlü yönlerini ortaya çıkarmıyordu. Üstelik yapmak istediği bir şeye doğru sıçrama tahtası görevi görecekmiş gibi de durmuyordu. Kısacası, statü ve ücret açısından iyi bir işti ama David sıkılıyordu ve son derece mutsuzdu.

			Binlerce hevesli mühendisin işine gıptayla baktığı gerçeği de David’in kendini daha kötü hissetmesine neden oluyordu. Sonunda, David, kendisi için günlük eziyetten ibaret olan bu işin, çizim masasında yerini alacak mühendis için gerçekten tatminkâr bir kariyerin başlangıcı olabileceği ümidiyle  istifa etti.

			İkimizin IDEO’daki iş tutkumuz ile David’in Boeing’de hissettiği ağır görev duygusu arasındaki tezat, gece ile gündüz kadar farklıdır. Yabancılarla dolu bir odada kendimizi yapayalnız hissetmek yerine, her zaman ilginç ve sürekli değişen seçmeci bir ortamda arkadaşlarımız ve ailemizle birlikte çalışmaya başladık. En önemlisi, tüm benliklerimizi (tuhaflıklarımız da dahil) işimize aktarabiliyoruz ve bu da daha anlamlı katkılarda bulunmamıza olanak tanıyor.

			“İyi görünme, kötü hissettirme” tuzağından ancak sizi mutsuz eden bir kariyerden uzak durur ve ilgi alanlarınız, becerileriniz ve değerleriniz açısından en uygun olanı bulursanız kurtulabilirsiniz.

			İŞ, KARİYER YA DA HİZMET

			Yale Üniversitesinin İş Yönetimi bölümünde örgütsel davranış doçenti olan Amy Wrzesniewski, iş hayatını kapsamlı şekilde inceleyerek, çeşitli mesleklerdeki insanlarla araştırma yaptı. İnsanların çalışma hayatlarına yönelik üç farklı tutumdan birini sergilediklerini buldu: yaptıklarını ya iş, ya kariyer ya da hizmet olarak görüyorlar. Aradaki fark hayati önem taşıyor. Çalışma hayatınızı sadece iş olarak görüyorsanız, faturalarınızı rahatlıkla ödeyebiliyorsunuz ama büyük ölçüde hafta sonları ve hobileriniz için yaşıyorsunuz. Çalışma hayatınızı kariyer olarak görenler terfilere ve ilerlemeye odaklanarak, daha etkileyici bir unvan, daha geniş bir ofis ya da daha yüksek bir maaş kazanmak için uzun saatler harcıyorlar. Diğer bir deyişle, daha derin bir anlamın peşinden gitmek yerine listedeki başarıları işaretlemeye odaklanıyorsunuz. Buna karşın, hizmet peşinde koşanlar için, işleri başlı başına içsel tatmin sağlıyor—sadece amaca giden bir araç olarak kalmıyor. Bu nedenle, profesyonel olarak yaptıklarınız sizi kişisel olarak da tatmin ediyor. Sıklıkla daha büyük bir amaca katkıda bulunduğunuz ya da kendinizi daha büyük bir topluluğun parçası olarak hissettiğiniz için, söz konusu iş anlamlı oluyor. Wrzesniewski’nin belirttiği gibi, “hizmet” kelimesi (İngilizce karşılığı calling) dini kökenlere dayanır ama anlamını işin dünyevi bağlamında sürdürür: daha yüksek bir değere ya da sizden daha büyük bir şeye katkıda bulunma hissi.

			Ancak çalışma hayatınızı iş, kariyer ya da hizmet olarak görmeniz, uğraşınızın doğasına değil, onu nasıl algıladığınıza bağlıdır. Örneğin 1990’ların başında, Tom’un karısı Yumiko, United Airlines havayolu şirketinde uluslararası uçuş görevlisi olarak çalışıyordu. Yaşamının büyük bölümünde Japonya’da yaşamış olan Yumi, bunun prestijli ve evrensel bir pozisyon olduğuna inanmış, United Airlines şirketinde çalıştığı süre boyunca hiçbir şey bu inancı yıkamamıştı. Evet, iş bazen çok yorucuydu ve çalışma koşulları stresli olabiliyordu. Ancak kendini göklerin hizmetlisi olarak görüyor ve yolcularına yardım etmenin tatminkâr bir uçuş deneyimi olduğunu düşünüyordu. Tom onu sadece bir kez, bir Noel sabahı Seul’e uçuş sırasında çalışırken görmüştü. Uzun uçuştaki herkesi ışıl ışıl bir gülümsemeyle karşılıyor ve kabinde sonsuz bir enerjiyle koşuştururken, arada sırada bebekleri eğlendirmek ve iş adamlarıyla sohbet etmek için duruyordu. Başkalarının sadece rutinler ve angaryalarla dolu bir iş olarak gördüğü şeyi, Yumi başkalarının yaşamlarını olumlu şekilde etkilemenin yolu olarak görüyordu.

			Ne demek istiyoruz? Kariyeriniz ya da pozisyonunuzla ilgili en önemli şey, başkalarının ona verdiği değer değildir. Asıl önemli olan, işinizi nasıl gördüğünüzdür. Söz konusu olan, sizin hayaliniz, sizin tutkunuzdur. Sizin hizmetinizdir.

			IDEO partneri Jane Fulton Suri, hizmetini sorunları düzeltme aşamasından önleme aşamasına geçince buldu.  Jane ürünlerde yaralanmalar ve ölümlere neden olan tasarım hatalarını tespit eden bir araştırmacıydı. Çim biçme makinelerinin kullanıcılarını ne şekillerde yaraladığını araştırdı. Araç sürücülerinin neden yaklaşan motosikletleri fark edemediğini soruşturdu. Üreticilerin güvenli şekilde kullanılabilmeleri için ellerinden gelen çabayı sarf etmesine rağmen elektrikli aletlerin ve elektrikli testerelerin nasıl kazalara yol açtığını inceledi.

			Yıllarca olay sonrası adli analiz yaptıktan sonra, Jane “olay mahalline” olayı engelleyemeyecek kadar geç gelmekten bıkmıştı. Bu nedenle, Jane kötü ürünleri gözlemleyerek geliştirdiği araştırma becerilerini kullanarak, iyi ürünler yaratılmasına yardım edebileceği bir pozisyon bulmaya karar verdi. Yeni görevinde, tasarımcılarla birlikte çalışarak kusursuz olta takımları, daha konforlu bebek arabaları ve daha sezgisel tıbbi cihazlar yarattı. Firma zaten sorunları bulmakta son derece başarılı, güçlü teknik beyinlerle doluydu. Ancak Jane her çözüme kullanıcı ihtiyaçlarının temel alınmasına yardımcı oldu. Analiz işi zihinsel açıdan zorlu olsa da yaratıcı işi duygusal açıdan çok daha tatminkâr buldu. Ayrıca Jane’in insan merkezli tasarımları empatinin değerini ikna edici şekilde ortaya koyarak, firmanın DNA’sına işlemesini sağladı.

			Bazen çalışma sahanıza yeni bir açıdan bakmanız fark yaratabilir. Ancak işinize tutku duymanız kolay olacağı anlamına gelmez. Rolünüzü yeniden tanımlamanız, çok daha fazla çalışmanızı ve ter akıtmanızı gerektirir.

			Square şirketinde tasarım araştırmacısı olan Erik Moga, bir zamanlar profesyonel bir tuba sanatçısı olmayı arzuluyordu. Çocukken, tuba benzeri nefesli çalgılarla sahneye çıkmayı seviyordu. Ancak pratik yapmayı, bir parçayı iyice öğrenene kadar tekrar tekrar çalmayı angarya olarak görüyor; bu süreçten nefret ediyordu. Lisede, çello virtüözü Yo-Yo Ma’yı izlemiş ve bu efsanevi klasik müzik sanatçısına soru soran bir avuç öğrenciden biri olma şansını yakalamıştı. Erik, sorduğu soruyu hatırladığında alaycı bir ifadeyle gülümsüyor: “Profesyonel bir müzisyen olarak artık pratik yapmak zorunda olmamanız harika değil mi?”

			Soru bir an havada asılı kalmış, sonra Yo-Yo Ma Erik’e kötü haberi vermişti. Alanında doruk noktasına ulaştıktan bunca zaman sonra, Yo-Yo Ma günde altı saat pratik yapmaya devam ediyordu. Erik ezilip büzülmüştü. Ancak Yo-Yo Ma’nın dersini hepimiz hatırlamalıyız—tutku çabanın önüne geçmez. Aslında tutku çaba gerektirir. Ancak sonunda, bütün o çabaya değdiğini hissetme ihtimaliniz daha yüksektir.

			TUTKUNUZUN PEŞİNDEN GİDİN

			David başlangıçta d.school’un hukuk öğrencilerinin daha açık fikirli hukukçular ve MBA öğrencilerinin daha buluşçu iş adamları olmasına yardımcı olacağını hayal ediyordu. Bu doğruydu da. Ancak zaman zaman eski öğrencilerin yaratıcı özgüvenlerine dayanarak alanlarını değiştirdiklerini gördüğümüzde şaşırıyoruz.

			Biyofizik doktoru olmaya aday Scott Woody de aynen böyle yaptı.

			Dört yıl tezgâh başında DNA’daki motor proteinlerini ve nokta mutasyonlarını inceledikten sonra, Scott laboratuvardan bıkmıştı. O günleri, “Tek başıma bir konu üzerinde çalışıyor ve belki arada sırada, birkaç ayda bir, dışarı çıkıp hava alıyor, birisiyle konuşuyordum ama sonra geri dönmem gerekiyordu” diye anlatıyor. “Robot gibiydim. Dar odak noktamın dışında düşünmeye yer yok gibiydi ve bu duygular gerçekten beni aşağı çekmeye başlamıştı.” Onu bu bunalımdan çekip alacak bir şey ararken, laboratuvardan mümkün olduğunca uzakta bir esin kaynağının peşine düşerek İngiliz edebiyatı semineri, hatta senkronize yüzme dersi gibi kurslara katıldı. Bir iş çalıştayında, d.school’da farklı geçmişlerden insanların yaratıcı kaslarını çalıştırmalarına yardımcı olmayı amaçlayan, Yaratıcı Jimnastik adlı stüdyo dersimizden bahsedildiğini duydu.

			Her iki saatlik ders, yaratıcılığın temel becerilerini geliştiren bir dizi hızlı uygulamalı alıştırma içeriyordu: görme, hissetme, başlama, iletişim kurma, inşa etme, bağlantı kurma, gezinme, sentezleme ve ilham verme. Faaliyetler eğlenceli ve görünüşte aptalca (sadece altmış saniyede banttan takılabilir bir mücevher parçası tasarlamak gibi) ya da son derece zorlayıcı (bir iğrenme anını sadece kareler, daireler ve üçgenler kullanarak ifade etmek gibi) olabiliyordu. Dersin hedefi, öğrencilerin sezgileriyle daha uyumlu hareket etmelerine ve çevrelerine yönelik farkındalıklarını artırmalarına yardımcı olmaktı.

			“Gayet sessiz sakin biriyimdir ama bu ders çok eğlenceliydi” diyor Scott. “Biraz tuhaf olma, kendimi kaybetme şansı buluyordum. Bu ders haftamın, her haftanın en önemli olayıydı. Uzun zamandır kapalı tuttuğum ve analitik eğitimimin kapattığı birçok yaratıcı kapıyı açıyordu.”

			Yaratıcı Jimnastik dersinden sonra, artık farklı yaklaşımlar keşfetmekten korkmadığını fark etti. İyi olduğundan pek emin olduğu şeyleri denemeye—işe yaramayabilecek deneyler yapmaya—yönelik yeni bir istek duyuyordu. “Birçoğumuz yeni bir fikrin ya da becerinin peşinden gitme cesaretini gösteremeyiz” diyor Scott. “Sadece harekete geçtiğin için insanların yüzde doksan dokuzundan daha iyisindir.” Laboratuvarında, haftalık toplantıları için yeni bir format önerdi. Samimi bir tartışma ortamı yaratmak amacıyla, herkesten kısa bir güncelleme için tek bir slayt hazırlamasını isteyerek, bir kişinin bir saatlik bir PowerPoint sunum hazırlama geleneğini yıktı.

			Daha sonra, girişimcilik ya da mühendislikle ilgili hiçbir bir ön deneyimi olmaksızın, Fırlatma Rampası dersine (Akshay ve Ankit’in Pulse News uygulamasını yarattığı derse) başvurdu. İş arayan arkadaşlarından esinlenerek geliştirdiği ilk girişimci fikri, farklı pozisyonlara başvurmak için kullanabileceğiniz özel özgeçmiş versiyonlarınızı yaratmanıza yardımcı olan bir araçtı. Derse kabul edilme şansını artırma düşüncesiyle, projesini geliştirmek için kendini Petaluma’nın Main Street’teki işletme sahiplerini aramaya zorlayarak işe alım süreçlerine dair içgörü topladı. “Çok acı vericiydi” diyor Scott gülerek. “Birincisi, çoğu benimle konuşmak istemedi ve ikincisi, gerçekten gergindim.” Derse girdikten sonra, kendini daha önce hiç yapmadığı şeyleri yapmaya zorlamaya devam etti: fikirlerini sınıfa davet edilen risk sermayedarlarına sundu, potansiyel müşterilerle görüştü ve tasarımını hızla yeniledi.

			Yeni keşfettiği yaratıcı özgüveni, bilim araştırmasının gerçek hizmet alanı olmadığına dair artan farkındalığıyla birleşince, Scott’a yeni bir yola atılma cesareti verdi. Seçkin bir biyofizik doktora diploması almasına bir ya da iki yıl kalmışken, laboratuvardan dışarı çıkmaya, doktora programını bırakmaya ve işletmelerin yeni yetenekleri işe alım süreçleriyle ilgili yeni bir başlangıç yapmaya karar verdi. Evde, anne-babası haberi duyduklarında hiç heyecanlanmadılar. Annesi Scott’ın yanlış bir karar verdiğinden emindi. Bunu duymak Scott için çok zordu; çünkü annesinin desteği olsun ya da olmasın, bunu her şekilde yapması gerektiğini hissediyordu. Bir ayın ardından, malum haberi verdikten sonra ilk kez yüz yüze görüştüklerinde, Scott’ın annesi fikrini değiştirdi. Oğlunun hiç olmadığı kadar mutlu olduğunu görebiliyordu. Ona doğru şeyi yaptığını söyledi. Scott, iki yıl sonra, Foundry Hiring adlı kendi risk sermayesi destekli şirketinin CEO’su olarak şirketlerin işe alım süreçlerini yönetmelerine ve analiz etmelerine yardımcı oluyordu. Scott hiç geriye bakmadığını söylüyor: “Çalışmanın berbat bir şey olduğunu, işin sadece iş olduğunu düşünürdüm. Şimdi sevdiğim ve eğlenceli bulduğum bir iş yapıyorum.”

			Jeremy ve Scott gibi insanlar her şeyi “altüst ederek” yaratıcı özgüven durumuna geçtiklerinde, yeni bakış açılarından bahsederlerken yüzleri yeni keşfedilmiş bir iyimserlik ve cesaretle aydınlanıyor. Scott gibi bazı insanlar çalışma hayatlarında bir süre bilfiil mutsuz olurlar. Ancak tanıştığımız insanların çoğu işlerinden duydukları memnuniyetsizliğin düzeyinin tam olarak farkında değildir. Sadece yaptıkları şeye farklı yaklaşabilselerdi, daha fazla katkı sağlayabileceklerini bilirler. İşe kendilerini sadece yarı yarıya verdiklerini fark etmişlerdir.

			İnsanlar kalbin peşinden gittiklerinde—işlerinde tutku aradıklarında—içsel enerji ve coşku depolarına dokunarak serbest bırakabilirler. Bu içsel depoya ulaşmaya başlamanın bir yolu da yaşamınızda gerçekten yaşadığınızı hissettiğiniz anları yazmaktır. Ne yapıyordunuz ve kiminleydiniz? Hoşunuza giden neydi? Diğer durumlarda temel unsurları nasıl tekrar yaratabilirsiniz? Daha fazla keşfetmeyi istediğiniz birkaç alanı tespit ettikten sonra, bu alanlarda yaratıcı deneyimler portföyünüzü genişletmek için her gün tek bir küçük adım atmaya ant için.

			EN ETKİLİ NOKTANIZI BULUN

			Tutku ve olasılık arasındaki en etkili noktaya dair karşılaştığımız en çarpıcı tanımlardan biri, Kalıcı Olmak (Sistem Yayıncılık, 2001) ve İyiden Mükemmel Şirkete (Boyner Yayıncılık, 2004) adlı çok satan iş kitaplarının yazarı Jim Collins’ten geldi. Tom yazarla yıllar önce, İyiden Mükemmel Şirkete adlı kitap piyasaya çıktığında düzenlenen bir konuşma etkinliğinde karşılaşmıştı. Jim, PowerPoint sunum, hatta beyaz tahta olmadan yaptığı konuşmasına, havaya örtüşen üç dairelik bir Venn şeması çizerek başlamış, dinleyicilerinden “zihin tiyatrosunu” kullanarak kendisini izlemesini istemişti.

			Üç daire, kendinize sormanız gereken üç soruyu temsil ediyordu: “Hangi konuda iyisiniz?” “İnsanlar ne yapmanız için size para öderler?” ve “Ne yapmak için doğmuşsunuz?” Sadece hangi konuda iyi olduğunuza odaklanırsanız, kendinizi yetkin olduğunuz ama sizi tatmin etmeyen bir işte bulabilirsiniz. İkinci dairede, insanlar, “Ne seviyorsan onu yap, para gelecektir” derler ama bu aslında doğru değildir. David’in en sevdiği faaliyetlerden biri atölyesinin üstündeki stüdyoda tamir işleri yapmaktır; Tom’un hayallerinden  biri dünyayı gezerek, farklı kültürlerden hikâyeler ve deneyimler toplamaktır. Bugüne kadar hiç kimse bize bunları yapmamız için para ödemeyi teklif etmedi. Üçüncü daire —yapmak için doğduğumuz şey—içsel tatmin sağlayan işi bulmakla ilgilidir. Hedef, iyi olduğunuz, keyif aldığınız ve birilerinin karşılığında size ödeme yapacağı mesleği bulmaktır. Elbette sevdiğiniz ve saygı duyduğunuz insanlarla çalışmak da önemlidir.

			O gün dinleyicilerin hepsinin aklında sanki acilen cevaplanmasını bekledikleri aynı soru vardı: Ne için doğduğunu nasıl bilebilirsin? Yanıtın, pozitif psikoloji alanında uzman olan Mihaly Csikszentmihalyi’nin “akış” adını verdiği kavramla—zamanın akıp geçtiği ve sizin bir faaliyete sırf o faaliyet uğruna dalıp gittiğiniz yaratıcılık haliyle—bağlantılı olduğuna inanıyoruz. Akış hali içinde olduğunuzda, çevrenizdeki dünya yok olur ve tamamen o faaliyete kapılırsınız.

			Jim Collins, akış duygusu yaratan şeyleri bulmak için, kendi özgün kişisel analiz yöntemini kullanıyordu. Erken yaşlardan beri bilime meraklıydı ve henüz küçük bir çocukken bir laboratuvar defteri tutarak bilimsel gözlemlerini yazardı. Bir böcek yakalar, kavanoza koyar ve günlerce izleyerek böceğin her yaptığını, her yediğini, her hareketini defterine kaydederdi. Yetişkinliğinde, Hewlett-Packard’da iyi bir iş bulmuştu ama tatminsizlik hissediyordu. Böylece tanıdık bir tekniğe geri döndü. Çocukluğundaki aynı laboratuvar defterlerinden bir tane aldı ve üstüne “Jim Adında bir Böcek” yazdı. Bir yılı aşkın süre, dikkatle kendi davranışlarını ve iş uygulamalarını gözlemledi. Her günün sonunda, sadece olanları değil, gün boyunca kendisini en iyi hissettiği anları ve nedenlerini de yazıyordu. Bir yılı aşkın bir süre devam ettiği laboratuvar defteri kayıtlarının ardından, bir şablon ortaya çıktı. En büyük mutluluğu, karmaşık sistemler üzerinde çalıştığı ve başkalarına bir şeyler öğrettiği anlarda yaşıyordu. Sonuçta, başkalarına sistemleri öğretmesi gerektiğine karar verdi ve HP’den ayrılarak onu akademik dünyaya götüren bir yola girdi. Jim kendi başarısı için mucizevi formülü bulmuştu. Ancak en büyük serveti, başkalarının kendi formülünü bulmasına yardım etmek olabilirdi.
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			GÜN DEĞERLENDİRMESİ

			David, 2007’nin sonunda kanser tedavilerinden çıkarken, kendisine kelimenin tam anlamıyla hayatta ikinci bir şans verildiğini fark etti. Psikiyatr Dr. C. Barr Taylor’ın tavsiyesiyle, günlerinin nasıl geçtiğini değerlendirmek ve daha iyi olmalarını sağlamanın yollarını bulmak için çok basit bir yöntem kullanmaya başladı.

			Her akşam yatmadan önce, kısaca uyanık geçirdiği saatlerin iniş çıkışları üzerinde düşünüyordu. Sonra ne kadar eğlendiğine bağlı olarak gününe birden ona kadar bir not veriyor ve bunu takvimine yazıyordu. Birkaç haftalık veri topladıktan sonra, tekrar Dr. Barr’a gidiyor ve birlikte takvimi gözden geçirerek notu yükselten ya da düşüren faaliyetleri buluyorlardı.

			Bazı şaşırtıcı şablonlar keşfettiler. David’in stüdyo alanında—bir ahırın üstündeki sade bir samanlık—bir-iki saat yalnız kaldığı günler daha tatminkâr, daha mutlu günlerdi. Üstelik stüdyoda bir şeyler yaparken—ister metal bir bileklik, özel bir ahşap mobilya ya da kâğıt hamurundan bir Cadılar Bayramı kostümü olsun—en sevdiği müziği sonuna kadar açtığında notu daha da yükseliyordu. En büyük memnuniyet ve başarı duygusunu hangi faaliyetlerden—işle ilgili ya da değil—aldığını tespit etti. Ayrıca hangilerinin onu aşağı çektiğini de fark etti. Daha sonra, puanlarını yükselten faaliyetlere yönelerek düşürenlerden uzak durdu.

			Çok basit bir süreçti. Ancak David’i idrak ve davranış değişikliği anlarına taşıdı—kendisiyle ilgili daha önce hiç keşfetmediği yeni içgörüleri açığa çıkardı.

			Bu nedenle, size mutluluk ve tatmin getiren şeyleri tespit etmeye çalışın. İster başkalarına yardım  etmek, daha çok egzersiz yapmak, daha çok kitap okumak, canlı konsere gitmek ya da aşçılık kursuna katılmak olsun, bu şeyleri hayatınıza daha çok dahil etmenin yollarını arayın. IDEO’da bir tasarımcı mutlu, gergin ya da üzgün olduğu anları kaydetmek için randevu defterine çıkartmalar yapıştırıyordu. Modern çağın eşdeğerini günlük iniş çıkışlarınızı takip etmenize olanak tanıyan ruh hali haritası uygulamalarında kolaylıkla bularak, neleri daha çok yapmak istediğinizi—ve nelerden kaçınmak için elinizden geleni yapmanız gerektiğini—öğrenebilirsiniz. Bu “ruh hali sayacı” hem işiniz hem kişisel yaşamınız hakkında düşünmenize yardımcı  olabilir.

			Kendinizle ilgili biraz yeni içgörü edinmek için mutlaka ayrıntılı bir şeyler yapmanız gerekmez. Sadece her gün kendinize “En iyi olduğum an neydi?” ya da “İşin en tatminkâr olduğu an neydi?” sorularını sorun. İşinizi zenginleştirecek ve size nelerin en büyük keyif ve tatmini verdiğini ortaya çıkaracak rollere ya da faaliyetlere yönelmenize yardımcı  olabilir.
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			YAN PROJELERLE DENEY YAPIN

			Ne için doğduğunuzu, hatta hangi alanda iyi olduğunuzu nasıl keşfedebilirsiniz? Bunun yollarından biri, boş zamanınızı ilgi alanları ya da hobiler bulmakla geçirmektir. Piyano çalmayı öğrendiğiniz ya da çocuklarınızla Lego robotları tasarladığınız yeni bir hafta sonu projesi, kendinizi hafta boyunca daha enerjik hissetmenizi sağlayabilir.

			Bazen bir hafta sonu projesi iş arkadaşlarınıza da esin kaynağı olabilir. Birlikte çalıştığımız gittikçe artan sayıda şirkette, sık sık bir grup çalışanı birlikte koşarken, bir kitap kulübü kurarken ya da öğlen yemeğinde güncel tutkuları ya da hobileri hakkında üç dakikalık “nasıl yapılır” sohbetleri ederken görmek mümkündür. IDEO’da, hafta sonu ilgi alanları, bisiklet ve yoga gibi faaliyetlerle uğraşan gruplar halinde işyerine kadar yayılmıştır. Ayrıca sıklıkla plansız bilgi paylaşımı oturumları düzenlenir—ve Camembert üretiminden (kokan peynirlere karşı özel bir sevgi besleyen bir mühendisin liderliğinde yapılır) mücevher imalatına (Oyuncak Laboratuvarı grubumuzdan İtalya’da mücevher tasarımı eğitimi almış biri öğretir) kadar her şey konuşulur.

			Kendinize her gün, 
“En iyi olduğum an neydi?” 
diye sorun.

			Yan projeler başlı başına tatmin edici olabilir. Ancak aynı zamanda işteki yaratıcı enerjinizi meşgul edecek bir şeyle de sonuçlanabilir. Bu nedenle, hafta sonu projelerinizi iş hayatınızla örtüştürmenin yollarını bulun. Örneğin, hobiniz gazete kupürü toplamak ya da video kurgulamaksa, belki de bu becerileri kullanarak işte daha etkileyici malzemeler sunabilirsiniz. Bu bağlantıyı kurmak biraz yaratıcı düşünce ve çaba gerektirebilir ama sabırlıysanız, fırsat kendiliğinden ortaya çıkabilir.

			Yeni ilgi ve kabiliyet alanları tespit etmek için, birçok farklı faaliyetle—boş zamanınızda ya da işinizde—deneyler yapın. Prototip üretme ilkeleri, yeni iş rollerinin denenmesine de uygulanabilir: küçük, hızlı deneyler paranızın tam karşılığını almanızı sağlar. Esaslı bir değişiklik yaparak taahhütte bulunmadan önce farklı bir sahanın ya da pozisyonun tadına bakın. Birçok farklı faaliyetle deneyler yapıp size en çok hangilerinin uyduğunu görün. Yeni sorumluluklar keşfetme konusunu patronunuzla konuşun ya da başka bölümdeki bir arkadaşınıza yardım edin. Bu kısa süreli rollerde, canlandığınızı ya da mükemmel olduğunuzu hissettiğiniz anlara dikkat edin. Unutmayın, deney yapıyorsunuz, denediğiniz ilk şeyi sevmezseniz cesaretiniz kırılmasın. Her faaliyette sevdiğiniz ve farklı olmasını istediğiniz noktaları değerlendirin. Sonra bir sonraki adımda kontrol edileceklere dair bilinçli bir seçim yapın. Yaşamınızı ve kariyerinizi başka bir yaratıcı görev olarak düşünmeye başladığınızda, birçok farklı olasılık gün ışığına çıkabilir.

			Denediğinizde ilginizi çeken rollere şaşırabilirsiniz. Başkalarının sıkıcı ya da stresli bulabileceği işleri seven birçok insan tanıyoruz: İkram sektöründe başkalarını mutlu etmekten büyük keyif alan bir yönetici. Karmaşadan düzen çıkarmaktan gurur duyan bir vergi muhasebecisi. Borsayı çapraşık ve büyüleyici bir bulmaca olarak gören bir borsa simsarı. Denemeselerdi bu rollere yönelik gizli tutkularını asla keşfedemezlerdi.

			Yeni roller ararken, işle ilgili ilginç bir projeye katılmaktan—hatta böyle projeler önermekten—korkmayın. Nasıl gelişeceğini asla bilemezsiniz. Üsttekiler bir alanda kanıtlanmış deneyimden yoksun olduğunuzu düşünüyorlarsa, kabiliyetlerinizi önce iş dışında sergileyin. İşte sizden beklenen her şeyi yapacak kişisel enerji ve kararlılığa sahip olmak ve sırf tutku nedeniyle ek proje üstlenmek güçlü bir iddiadır. Örneğin Tom ilk kitabını—Yenilikçilik Sanatı—sırf yazmayı sevdiği ve o dönemde karşılaştığımız bazı inovasyon hikâyelerini ve derslerini kâğıda dökmek istediği için, neredeyse tamamen geceleri ve hafta sonları yazdı.

			Bireysel iş projesinde geliştirdiğiniz becerilerin daha geniş kapsamlı uygulamaları olması az rastlanır bir durum değildir. Biraz şansla ve bolca azimle ilginç bir yan proje zamanla ana işiniz bile olabilir. Örneğin Doug Dietz’in GE’nin Macera Serisi ile ilgili ilk çalışması, gerçek iş sorumluluğu olmadan önce tutkuyla giriştiği bir yan projeydi.

			Tom, On İnovasyon Şifresi adlı kitabında, Kraft Foods Group’ta tedarik zinciri müdürü olan Ron Volpe’nin hikâyesini anlatmıştır. Ron, büyük müşterilerden Safeway ile Kraft’ın ürünlerinin Safeway’in ambar ve depolarındaki karmaşık akışını yönetmenin yeni yollarını bulmak amacıyla ortak bir inovasyon projesi başlatmıştı. Proje o dönemde Ron’un görevinin küçük bir parçasıydı ve Ron bu çalışmayı yeni bir işbirliği yönteminin deneyi olarak görüyordu. Ancak proje öyle çok faaliyet odaklı atılımla sonuçlandı ve Safeway ile market sektöründen öyle çok takdir aldı ki Ron kariyerinin sonraki aşamasını inovasyonu tüm dünyadaki Kraft ekiplerine yaymakla geçirdi. Ron kısa sürede Kraft’ın tedarik zinciri inovasyonundan sorumlu müşteri başkan yardımcısı olarak, altı kıtada çeşitli müşterilerle ortaklık kurmanın yeni yollarını aramaya koyuldu. Kısa süre önce bize bu yeni rolünün yaptığı en cazip, en ilginç ve en tatminkâr çalışmayı ateşlediğini söyledi. Ron yaratıcı özgüveni perakendeci ilişkilerine uygulamasının ona ve müşterilerine günlük işlemlerin ötesine geçerek “daha büyük ve daha sürdürülebilir bir şey yaratmaya odaklanma” olanağı sunduğunu söylüyor.

			Ron, kişisel ve mesleki dönüşüm yaşamak için şirketinden ayrılmadı. Sadece enerji, iyimserlik ve kararlılıkla işyeri deneyini tatminkâr bir yeni role dönüştürdü.

			SIÇRAMA CESARETİ 

			Herkesin muazzam bir yaratıcılık potansiyeli olmasıyla birlikte, deneyimlerimiz yaratıcılığın işe ve hayata başarıyla uygulanmasının daha fazlasını—sıçrama cesaretini—gerektirdiğini ortaya koyuyor. Tekrar tekrar serbest bırakmak için çabalamadığınız sürece, bütün bu potansiyel enerji sönüp gidecektir.

			Esinden eyleme sıçrama yapmanızın sırrı, küçük başarılarda yatar. Bir projenin başında ilk adımdan korkunuzun sizi durdurduğu gibi, statükonun ağırlığı da önemli kariyer değişiklikleri yapmamızı önler. “Yazar olabilirdim” ya da “Keşke sağlık sektöründe çalışsaydım” diye düşünebilir ve orada dururuz. Oysa ilk adımı yeterince küçük atarsanız, sizi hedefinize doğru itebilir. Ancak o ilk adımı atmalısınız.

			Küçük adımlarla başlayan bir diğer şirket müdürü de 3M’den Monica Jerez’dir. Monica ile birkaç yıl önce Dominik Cumhuriyeti’ndeki bir inovasyon konferansında tanıştık. Monica kariyerinde başarılı olmak için yıllarca yaratıcılığını saklamak zorunda olduğunu düşünmüştü. Ancak tasarım düşüncesinden esinlenen ve bir 3M büyüme odaklı liderlik dersinden güç alan Monica, bir eylem fırtınasına dönüştü. 3M’in zemin bakımı bölümünde küresel portföy müdürü olarak, yeni esin kaynakları bulmak için iştahla inovasyon üzerine kitaplar, iş yayınları ve birçok günlük gazete okudu. Her hafta yerel Target mağazasına giderek, içecek ve ağız bakımı kadar farklı ürün kategorilerinden yeni fikirler bulma ümidiyle her koridoru dolaştı. 3M içinde bir teknik partnerle birlikte çalışarak tasarım, teknik, pazarlama, iş, müşteri içgörüsü ve imalat becerilerini kapsayan çok disiplinli bir ekip oluşturdu. 3M’deki ofisini öyle çok ürün, prototip ve Post-it notlarıyla doldurdu ki ofis bir tasarım stüdyosuna dönüştü.

			Başlangıçta, Monica’nın saha araştırması için bütçesi yoktu. Ancak bunun kendisini durdurmasına izin vermedi. Dört çocuklu yoğun bir anne olarak, ailelerin dağınıklıkla nasıl başa çıktıklarını bol bol inceleme fırsatı olmuştu. Evini profesyonel olarak temizletti ve telefonunun kamerasını kullanarak temizliği videoya çekti. Ortaya çıkan video potansiyel iş fırsatlarıyla öylesine doluydu ki Monica, dünyanın dört bir yanındaki yirmi ülkede 3M ekiplerinden daha çok  video istedi. “Kafam öylesine kocaman oldu ki” dedi Monica gülerek. “Bütün bu olanlar kendimi yeniden tanımlamama yol açtı.”

			Monica kendisini asla patent başvurusu yapacak türde yaratıcı bir insan olarak görmüyordu. Ancak geçtiğimiz yıl bir düzineden daha fazla patent için başvuru yaptı. 3M’de temel inovasyon ölçütlerinden biri, şirketin son beş yılda sunduğu ürünlerden elde ettiği satış yüzdesini izleyen yeni ürün canlılık indeksidir (new product vitality index-NPVI). Monica’nın iş biriminin NPVI oranı geçen yıl şirket ortalamasının iki katıydı. 3M’in Tüketici ve Ofis İş Biriminin Hispanik Pazar Liderliğine terfi etti ve şirketteki diğer yeni liderler için bir rol model olarak görülür oldu. Yaratıcı katkılarına duyduğu yeni özgüvenle, işte daha çok eğleniyor, 3M’e daha çok değer katıyor ve çevresindekilere de aynısını yapmaları konusunda esin kaynağı oluyor.

			Başlama cesareti ve devam etme azmi gösterdiği için, Monica’nın esin kaynağı etkiye dönüştü. Deneyimlerimize göre, yeni bir yola çıkmanın güçlü yöntemlerinden biri, bunu yüksek sesle bir başkasına söylemektir. Bir arkadaşınıza yaşamınızda yapmayı planladığınız değişiklikleri anlatın. Daha iyisi, size yapıcı ve sürekli destek verebilecek bir grup insanla konuşun.

			DEĞİŞİKLİK YAPIN

			Yaşamınızı salt görevden gerçek tutkuya dönüştürmek istiyorsanız, işe mevcut durumunuzun elinizdeki tek seçenek olmadığını fark etmekle başlamalısınız. Yaşama ve çalışma şeklinizi değiştirebilirsiniz. Aksilikleri yeni şeyler denemenin bedeli olarak görün. Deneyip başarısız olmaktan korkmayın. Yapabileceğiniz en kötü şey sağlamcı davranmak, statükonun aşinalığına takılmak ve denemekten kaçınmaktır.

			Lauren Weinstein bir süredir sınıfındaki diğer hukuk fakültesi öğrencileriyle göz göze gelmediğini fark etmişti. İyi notlar almaya ve tüm yasal emsalleri öğrenmeye odaklanmışlardı. Sanki her fırsatta “Önceki davalar ne diyor?” diye sorar gibiydiler. Lauren hukukun üstünlüğünü anlıyordu; ancak aynı zamanda başka konuları da merak ediyordu. Davadaki insanlar kimler? Kişisel hikâyeleri ne? Bunlar davanın sonucunu etkileyebilir mi? Bu tür soruları yüksek sesle sorsa, meslektaşlarının tuhaf bakışlarına maruz kalırdı.

			d.school’da ilk kez bir derse katıldığında, her şey çok yabancı geldi ama aynı zamanda özgürleştiğini hissetti. “Doğru” yanıtı bulmak için içtihat hukukunu ezbere anlatma baskısı duymak yerine, deney yapabilir ve tekrarlaya tekrarlaya daha iyi bir çözüme ulaşabilirdi. Kendini sansürlemek ya da “yanlış” yanıt vermekten korkmasına gerek yoktu. Sanki omuzlarından bir ağırlık kalkmıştı.

			Derse katılmadan önce, Lauren “biraz yaratıcı” olduğunu düşünürdü ama aynı zamanda iş fikirlerini savunmaya gelince kendini çekingen ve zayıf buluyordu. Fikir üretme amaçlı grup oturumlarında—bebek patlaması kuşağı için buluşçu emeklilik seçenekleri gibi konular üzerinde çalışıp—yüz fikir bulmak zorunda kalınca, yaratıcı olduğunu, belirsizlikle başa çıkabildiğini ve çevresindeki dünyada değişim başlatabileceğini kendisine kanıtladı.

			Bu özgüven önce sınıfta tomurcuklandı. Ancak en sonunda mahkeme salonuna kadar sızdı. Lauren, d.school’da derslere katıldığı aynı dönemde Palo Alto Adliyesinde, bir yargıç ve jüri önünde görülecek yapay bir mahkemeye de hazırlanıyordu. Dava, bir trenin çarptığı inşaat işçisiyle ilgiliydi. Lauren kurbanı savunmakla görevlendirilmişti. Şansın ondan yana olmadığını biliyordu: Geçmişte, bu özel davada davacı taraf hiç kazanmamıştı; çünkü davanın gerçekleri tren şirketinden yanaydı. Daha önceki yapay mahkemelerde, aynı ayrıntılar temelde aynı şekilde sunulmuş ve sonuç her zaman aynı olmuştu.

			Bu nedenle, Lauren yeni bir yaklaşım benimsedi. Planını davadaki partneriyle paylaştığında, adam onu vazgeçirmeye çalıştı. Ancak Lauren denemeye kararlıydı. Kapanış konuşmaları sırasında, Lauren jüri bölümüne yaklaştı. Jüri üyelerinden gözlerini kapamalarını istedi. “Bir kâbus gördüğünüzü hayal edin. Bu kâbusta, raylarda hızla ilerleyen bir tren size çarpıyor…” Jüri üyelerinin olayı sadece trendeki insanların değil, aynı zamanda trenin çarptığı adamın bakış açısından görmelerini sağladı. Dava artık gerçeklerin ve emsallerin dümdüz ezbere okunmasından ibaret değildi; inşaat işçisinin yaşadıklarıyla ilgiliydi. Jüri en sonunda Lauren’ın lehine oy verdi ve yargıç daha sonra bu sahte davada o güne kadar duyduğu en iyi konuşmayı yaptığını söyledi.

			Çarpıcı şekilde farklı bir yaklaşım benimseme cesaretini nasıl bulduğu sorulduğunda, Lauren bunu kısmen kazandığı yeni yaratıcı özgüvene bağladı. “Hiçbir şey artık konfor bölgemin ya da olasılıklar âleminin dışında gelmiyor” diyor.

			Bu olasılıklar her türlü işte çalışan, her yaştan insana açıktır. Örneğin alanında kırk yıllık deneyime sahip emektar beşinci sınıf öğretmeni Marcy Barton’ı ele alalım. Çocukların yaratıcılığının kurutulduğunu görerek kendini çaresiz hisseden Marcy, d.school’da bir tasarım düşüncesi çalıştayına balıklama atlamıştı. Çalıştaydan, gelecek neslin liderlerini yirmi birinci yüzyıla hazırlamak için yeni bir şey denemeye hazır olarak çıktı.

			İş hayatınızın 
yeni bir hikâyesini 
yazmaya başlayın.

			Marcy, tüm ders programını baştan sona yeniden düzenleyerek, devletin zorunlu akademik standartlarını tasarım düşüncesi görevlerine dönüştürdü. Marcy’nin bir sonraki tarih dersinde, çocuklar sessizce oturup Amerika’nın sömürgeleşmesini okumadılar; masalarını ters çevirip kendilerini Yeni Dünyaya götürecek gemilere bindiler. Tahtaya matematik problemleri yazmakla yetinmeyip, matematik becerilerini, minyatür bir Amerikan sömürgesi inşa etmek için gerekli ölçekli modellerin boyutunu tam olarak hesaplamakta kullandılar. Öğrenciler sadece standart test puanlarında belirgin iyileşmeler sergilemekle kalmadılar, daha önemlisi, anne-babalar çocuklarının evde daha iyi sorular sorduklarını ve çevrelerindeki dünyayla daha çok ilgilenmeye başladıklarını fark ettiler.

			Elbette yaratıcı özgüveni uygulama fırsatı öğretmenlerle sınırlı değil. Satış temsilcileri, hemşireler, mühendisler; yaratıcı olmaktan korkmadıklarında sorunlarını yeni yöntemlerle çözebilirler.

			“İyi görünen, kötü hissettiren” bir pozisyona ya da işe saplanıp kalırsanız, kişisel tutkularınız ile önünüzde duran iş seçeneklerinin ne kadar örtüştüğünü değerlendirin. Yeni beceriler edinin. İş hayatınızın yeni bir hikâyesini yazmaya başlayın. Göründüğü kadar iyi hissettirecek bir rol arayın ve o yönde ilerleyin. O role ulaştığınızda, sizi çağıran hizmeti bulduğunuzu fark edebilirsiniz.

		

	

		
			6. BÖLÜM
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			YARATICI ŞEKİLDE 
ÖZGÜVENLİ GRUPLAR

			Bireysel yaratıcı potansiyelimizi serbest bırakmak dünya üzerinde olumlu etki yaratsa da bazı değişiklikler ortak çaba gerektirir. Belirli bir ölçekte inovasyon elde etmek için takım çalışmasına—doğru liderlik ve taban eylemciliği birleşimine—ihtiyacınız vardır. Örgütlerin ve kurumların içindeki değişim nadiren tek kişilik bir faaliyettir. Ekibinizin düzenli şekilde inovasyon yapmasını istiyorsanız, yaratıcı kültürü teşvik etmelisiniz. 

			Örneğin Intuit firmasında tasarım inovasyonu başkan yardımcısı Kaaren Hanson’ın önderlik ettiği kültürel geçişi ele alalım. Scott Cook, 1980’lerde, Intuit firmasını basitlik esasına göre kurmuş, amiral gemisi Quicken ile başlayıp QuickBooks ve TurboTax gibi artık tanıdık olan yazılım programlarıyla devam etmişti. Ancak en sonunda şirketin büyümesi yavaşladı ve üst düzey yöneticileri Intuit’in kademeli iyileşmelerin ötesine geçerek büyük atılımlar yapması gerektiğini fark ettiler. Sonuçta, Scott da Kaaren’den—o dönemde genç bir tasarım direktörüydü—şirketin ilk günlerindeki çarpıcı yükselişini sağlayan büyüme ve inovasyon döngüsünü canlandırmasına yardımcı olmasını istedi.

			Yeni araçlar arayan Kaaren, d.school’da müşteri odaklı inovasyon üzerine bir derse girdi ve bu kitapta tanımlanan ilkeleri öğrendi. Kaaren ayrıca Geoffrey Moore, Fred Reichheld ve Clayton Christensen gibi iş dünyasının nüfuzlu düşünürlerinin fikirlerini de bir araya getirdi. Sonuç, şirketin “Memnuniyet Odaklı Tasarım” (Design for Delight) adını verdikleri—ve kurum içinde D4D olarak anılan—bir yöntem oldu. Intuit çalışanları için, memnuniyet odaklı tasarım, “kolaylık ve fayda sunmada müşteri beklentilerinin ötesine geçerek olumlu duygular yaratmak, böylece insanların daha çok satın almalarını ve başkalarına deneyimlerini anlatmalarını sağlamak” anlamına geliyordu. İlkeler şöyle sıralanıyordu: 1) derin müşteri empatisi; 2) daralmadan önce genişlemek (yani bir çözüme odaklanmadan önce birçok fikir araştırmak) ve 3) müşterilerle hızlı deneyler.

			2007’de şirket dışı bir yönetici toplantısında doğan D4D, birçok üst düzey yöneticinin desteğini aldı. Ancak Kaaren üst yönetimin bir fikri satın almasının gerekli olsa da başarıyı garanti etmeye yetmediğini hızla öğrendi. Şirket Kaaren’in ifadesine göre birçok insanın desteklerini sözlü olarak belirttiği ama hiçbir eyleme geçilmeyen ya da ilerleme kaydedilmeyen “konuşma aşamasına” saplanıp kalmıştır. Bir yıl sonra düzenlenen ikinci şirket dışı toplantıya atıfta bulunan Kaaren, “Bu hatayı… iki kez yaptık” diyor. Kilit yöneticilerin tümü Memnuniyet Odaklı Tasarımın şirketin geleceği açısından önemli olduğunu kabul ediyor ve fikri kendi gruplarında uygulamak istiyordu. Yine de D4D gerçekten çok bir hayal olarak kalmaya devam ediyordu.

			Bunun üzerine, Ağustos 2008’de, Kaaren şirketteki en iyi tasarım düşünürlerinin dokuzunu alarak yaratıcı girişimleri tetikleyecek ve D4D fikirlerinin eyleme dönüştürülmesinde yöneticilere koçluk yapacak, İnovasyon Katalizörleri adlı bir grup kurdu. Katalizörler tasarım, araştırma ve ürün yönetimi bölümlerinden geliyor ve şirketin günlük faaliyetlerine yakın pozisyonlarda çalışıyorlardı. Sadece ikisi doğrudan Kaaren’e bağlıydı ama Kaaren diğer Katalizörlerin her birinin zamanının yaklaşık yüzde 10’una (ayda iki gün) ve  muhtemelen zihinlerinin çok daha büyük bir yüzdesine erişebiliyordu. Müşterileri memnun edecek ve tüm kurumda buluşçu uygulamaları cesaretlendirecek fırsatlar araştırmaya başladılar.

			İlk projelerden birinde, beş kişilik bir Intuit ekibi (üç Katalizör dahil), müşterilerin basit vergi beyanlarını hazırlayıp sunmalarına yardımcı olan SnapTax adlı kullanıcı dostu bir mobil uygulama yarattı. Ekip, hedef kitlelerindeki düzinelerce genç insanı Starbucks ve Chipotle gibi doğal olarak gittikleri yerlerde gözlemledi. Katalizörler ve iş arkadaşları sekiz haftada hızla aynı sayıda yazılım prototipi geliştirme döngüsünden geçerek, müşteri geribildirimi topladılar ve her döngüde tasarımlarını yineleyerek uygulamanın daha güçlü ve daha kullanışlı olmasını sağladılar.

			Uygulamayı kullanmak için, sadece yıllık W-2 Maaş ve Vergi Beyanının fotoğrafını çekiyor ve telefonunuzda birkaç soruya cevap veriyorsunuz. Dakikalar sonra, vergi formlarınız gönderime hazır oluyor. Bu durumda, SnapTax uygulaması Intuit’in memnuniyet odaklı tasarım tanımına uyuyor mu? Olumlu duygu yaratıyor mu? Evet. Müşteri beklentilerinin ötesine geçiyor mu? Evet. Müşteriler için kullanım kolaylığı ve açık bir fayda sağlıyor mu? Evet ve evet.

			Intuit tüketiciler arasında memnuniyet odaklı tasarıma başlayınca, inovasyon kültürünü de yeniledi. Diğer bir deyişle, kullandıkları yaratıcı süreç bulaşıcıydı. Kaaren’in söylediği gibi, “Eğlence kendi kendine güç katar… Müşterileri memnun etmek şirketimizin büyümesini sağlarken çalışanlarımızın da daha katılımcı olmasını sağladı.” 

			İlk Katalizörler grubu yaklaşık iki yüz kişiye çıkıp tüm şirkete yayılarak, daha yüzlercesine akıl hocalığı yaptı, birlikte çalışma olanakları sundu. Kendi projelerinde çalışmanın yanında, yöneticilere inovasyon sürecine dair koçluk yaptılar: Beyin fırtınalarını yönlendirdiler, kullanıcı görüşmeleri yapmalarına yardımcı oldular, prototipler geliştirdiler.

			Katalizör grubu halen yaygınlaşma sürecinde ama Intuit çoktan etkilerini hissetmeye başladı. Net tavsiye skoru gibi müşteri sadakati ölçümleri yükselirken gelirler, kârlar ve toplam piyasa değeri de artıyor. Toronto Üniversitesi İş Yönetimi Fakültesi Dekanı Roger Martin, son yıllarda Intuit’in performansını inceledikten sonra, şirketin artık yeni fırsatları daha çabuk yakaladığını ve mobil uygulama yelpazelerini iki yıllık bir süre içinde sıfırdan on sekize yükselttiğini buldu. Intuit, 2011’de, Forbes dergisinin yıllık dünyanın en buluşçu yüz şirketi listesinde yer aldı. Kaaren, “D4D projesinin 2015’e kadar Intuit’in DNA’sına işlemesini” istiyor ve o tarihte Katalizörlerin artık ayrı bir grup olarak var olmasına gerek olmayacağını düşünüyor.

			Kaaren ve meslektaşları, yeni fikirlerin yönlendirdiği, yaratıcı şekilde özgüvenli bir grubu nasıl kurdular? En az bir düzine şeyin yarısını doğru yaptılar:

			• Geniş kapsamlı yönetici desteği alarak, Katalizör programının örgütsel sınırları aşmasını sağladılar.

			• Çalışanlarının zamanlarının çok küçük yüzdelerini kullanarak, sadece mütevazı bir orta düzey yönetici katılımı gerektiren taban eylemleri başlattılar.

			• Şirketin temel ilkelerinden birinden—basitlik—faydalanarak “Memnuniyet Odaklı Tasarım” gibi somut bir konseptle yeni bir soluk kattılar. 

			• Daha sonra, grup ivme kazandığında ölçeği genişletebileceklerini bilerek, programı hızla başlatmak için ilk önce sadece birkaç Katalizör seçtiler.

			• Şirket içindeki diğer departmanların ve birimlerin sahip olduğu büyük karmaşık ürünlerden kaçınıp, bunun yerine yeni piyasalarda bazı erken galibiyetlerin peşine düşerek küçük deneyler başlattılar.

			• Gerçek bir kültür değişiminin büyük bir kurumda yavaş yavaş yayılacağı bilinciyle, çok yıllık bir zaman hedefi belirlediler.

			Katalizör programı, Intuit’te ses getiren bir başarı kazandı. Ancak her adımda bolca deney, çaba ve direnç gerektirdi. Yaratıcı şekilde özgüvenli kurumlar tek gecede kurulmaz. Katalizör programı gibi başarılı yaratıcı girişimler bile “uçurumu aşmadan” önce bir dizi aşamadan geçerek kurumun ana kültürünün parçası olur.

			PepsiCo’nun baş tasarım direktörü Mauro Porcini, kısa süre önce bize kurumların inovasyon kabiliyetlerini güçlendiren aşamalar konusunda aldığı derslerden bahsetti.

			Mauro ile Minnesota’ya biraz Milano zarafeti kazandırdığı 3M’de Küresel Stratejik Tasarım bölümünün başındayken tanışmıştık. 3M’de on yıl boyunca inovasyon ve tasarım düşüncesinin evrimine tanıklık yaptıktan sonra, Mauro şirketlerin yaratıcı özgüven kazanırken beş aşamadan geçtiğine inanıyor.

			Mauro’ya göre, ilk aşama mutlak inkârdır: Yöneticiler ve çalışanlar “Yaratıcı değiliz” derler. Bu tutum eskiden geleneksel işletmeleri adeta istila ederdi ama bu durum değişiyor. IDEO’nun ilk günlerinde, müşterilerimiz çoğunlukla sadece bir projenin nihai sonuçlarıyla ilgilenirdi. Şimdi bizimle yan yana çalışıyorlar ve neredeyse tümü yaratıcı özgüveni kendi kültürlerine yerleştirmeyi öğrenmek için nasıl çalıştığımızı görmek istiyor.

			Mauro, ikinci safhaya “gizli ret” adını veriyor. Bu safhada bir yönetici yeni bir inovasyon yöntemini şiddetle tavsiye edip destekler ve diğer yöneticiler sözde bağlılık gösterirler ama asla gerçekten inanmazlar. Intuit’in geçtiği “konuşma safhasına” benzer. Çoğu zaman yönetici desteği gerçek ilerlemeye dönüşmez. Diğer bir deyişle, kurum kelimelerin eylemin yerini aldığı o tanıdık “bilme-yapma boşluğuna” düşer.

			Davranış değişikliği zordur ve birçok nedenle işin sonu getirilemeyebilir. Bazen, insanlar yeni yöntemin işe yarayacağına gerçekten ikna olmazlar ya da değişime direnç gösterirler. Fikri uygulayacak kadar iyi anlamamış olabilirler. Yöneticiler bir projeye patronları istediği için başlayabilirler ama sonra ilgilerini kaybedebilirler. Ya da bir çalışanın söylediği gibi, CEO insan merkezli inovasyon kullanımını teşvik ettikten sonra, herkes CEO’ya yaptığı tüm sunumlarda bir kullanıcı hakkında bir slayt eklemekle yetinir. Son kullanıcılarla konuşmanın nasıl bir değer katacağını aslında anlamamışlardır; sadece CEO’ları için önemli olduğunu bildikleri “bir kutuyu işaretlemeye” çalışırlar.

			Gizli ret aşamasını geçmek için, ön cephe çalışanlarının yaratıcı özgüven ilkelerini bizzat deneyimlemeleri gerekir. Bir tasarım düşüncesi döngüsünü ilk kez tamamladıktan sonra, inovasyon yöntemlerinin işlerine dahil edilmesinin ne kadar faydalı olabileceğini görmeye başlarlar. Doğrudan deneyimin önemi, psikoloji uzmanı Albert  Bandura’nın öz-yeterlik araştırmasını yansıtır. Müdürlere inovasyonu desteklemelerini söyleyen üst düzey yöneticiler ancak sınırlı etki yaratabilirler. Yaratıcı özgüveni desteklemenin en sağlam yöntemi, kılavuzlu hâkimiyettir. Golf topunu suyun içinden geçirmeyi öğrenmek gibi, düzenli şekilde inovasyon yapmayı öğrenmenin en etkili yolu da alıştırma ve koçluktan geçer.

			Yaratıcı bir kurum inşa etmek için, 
kilit oyuncularda yaratıcı özgüven 
inşa etmeniz gerekir.

			Yaratıcı bir kurum inşa etmek için, kilit oyuncularda teker teker yaratıcı özgüven inşa etmeniz gerekir. İnovasyon lideri Claudia Kotchka, tasarım düşüncesini Procter&Gamble’a tanıttı. Onun için, insanların yöntemi ilk elden deneyimlemesi temel önem taşıyordu. “Her zaman ‘Göster, anlatma’ derim” diye açıklıyor Claudia. “İşin özünde, mümkün olduğunca çok insanın bu süreci tamamlamasını sağlamanız gerekir. Ne de olsa, bu deneyimi yaşadıktan sonra, sonsuza dek değişirler.” Birçok müşteri, şirket içinde diğerlerini yaratıcı özgüvene yönlendirebilecek eğitimli inovasyon koçlarının olmasının önemini dile getirmiştir. Intuit “İnovasyon Katalizörleri” grubunu kurarken başka şirketler de “kolaylaştırıcı” ya da “işbirlikçi” adını verdikleri kendi versiyonlarını geliştirmiştir.

			Mauro, örgütsel yaratıcı özgüven yolundaki üçüncü safhaya “inanç sıçraması” adını veriyor. Bu safhada, yetkisi ve nüfuzu olan biri tüketici odaklı tasarım düşüncesinin değerini anlar ve bir projenin gerçekleşmesi için kaynaklarını ve desteğini sunar. Bir girişime alan ya da kaynak ayırmak, insanların risk almasını ve başarısız olsalar bile kabiliyetlerini geliştirmelerini istediğinizin açık bir işaretidir.

			Mauro, dördüncü safhaya “özgüven arayışı” adını veriyor. Bu safhada, kurum inovasyonu benimser ve yaratıcı kaynaklardan işletmenin hedeflerine ulaşacak şekilde yararlanmanın en iyi yollarını arar. Birlikte çalıştığımız birçok müşteri bu safhadadır ve ilk inovasyon başarılarını tüm şirkette kullanabilecekleri yöntemlere dönüştürürler.

			Beşinci safhaya Mauro “bütünsel farkındalık ve bütünleşme” adını veriyor. Bu safhada, inovasyon, sürekli tekrarlama ve müşteri deneyimi dikkate alınarak tasarım, şirketin DNA’sının parçası olur. Ekipler düzenli olarak yaratıcı araçları karşılaştıkları zorluklara uygularlar. Kurumsal düzeyde yaratıcı özgüven yaratılmıştır.

			Bir inovasyon kültürü inşa etmeye başlamak için, hem en üstten hem de en alttan desteğe ihtiyacınız vardır—Jeremy Utley, d.school’da bunu “kara birlikleri ve hava gözetleme sahası” olarak tanımlar. Aşağıdan başlayan bir girişimin yöneticiler katılmadığı takdirde sürdürülmesi olası değildir. Ancak gördüğümüz gibi, sadece en tepeden verilen bir görev de tutkulu bir eylem başlatmayacaktır. Her seviyedeki çalışanın kültürü nasıl etkileyeceğini ve değişimi nasıl işlemesi gerektiğini anlaması gerekir.

			Bu bölümün geri kalanında, inovasyon kültürü ve inovasyon liderliğinin ne olduğundan bahsedeceğiz. Ne de olsa liderlik ve kültür herhangi bir yaratıcı şekilde özgüvenli grup açısından temel önem taşıyan, birbirine yakından bağlı iki faktördür.

			İŞ KÜLTÜRÜNÜZDE KARAOKE ÖZGÜVENİ

			Yaratıcı eyleme katılmanın güvenli olmasını nasıl sağlarsınız? Başlangıçta çuvallayacağınızı bile bile yeni bir şey deneme cesaretini nasıl toplarsınız? Bebekken, hepimiz kötü yürüyorduk ama hiç kimse bize çabalamaktan vazgeçmemizi söylemiyordu. Çocukken, çoğumuz bisiklete hâkim olmakta zorlandık ama devam etmek için cesaretlendirildik. Genç yetişkinler olarak, araba kullanmanın düşündüğümüz kadar kolay olmadığını keşfettik—ama sürüş becerilerimizi geliştirerek ehliyet almamızı sağlayacak çok fazla motivasyonumuz vardı. Öyleyse işte yaratıcı özgüven kazanma neden böylesine tehlikelerle dolu? Neden ilk başlarda zor olduğu için yaratıcı girişimden vazgeçme eğilimi gösteriyoruz?

			Çoğu insan herkesin içinde tek başına şarkı söylemek istemez ama doğru koşullarda seve seve mikrofona geçer. Tom, karaoke makineleriyle ilk kez 1985 civarında, Tokyo merkezinde sarhoş iş adamlarının Sinatra şarkılarının detone versiyonlarını bağırdıkları dumanlı barlarda tanıştı. Bir karaoke barına ilk kez giden biri, oluk oluk akan alkol, karaoke başarısının neredeyse temel önkoşulu olarak göründüğünden, şarkıcının sadece “alkol cesareti” ile özgüven topladığını düşünebilir. Ancak alkolün bol miktarda içildiği ama hiç kimsenin şarkı haykırma cesareti göstermediği çok sayıda bar ve restoran vardır. Bu nedenle, iyi niyetli grup şarkı yarışması eğlencesine ve altında yatan kültürel olguya “karaoke özgüveni” adını verdik.

			Karaoke özgüveni, yaratıcı özgüven gibi, başarısızlık ve yargılanma korkusu duyulmamasına bağlıdır. Ancak doğal bir şarkı söyleme kabiliyeti ya da anlık başarı gerektirmez. Aslında, herhangi bir karaoke müdaviminin size söyleyebileceği gibi, dinleyiciler şarkı söyleme yeteneğini fark etse (hatta bununla ilgili yorum yapsa) bile genellikle gürültücü ama coşkulu acemiler de aynı ölçüde takdir ve alkış alırlar. Dinleyicinin içten desteğini hisseden karaoke şarkıcısı, tekrar şarkı söyleme cesareti bulur, üstelik bu kez biraz daha iyidir.

			Karaoke özgüveni, birkaç temel unsura dayanır. Üstelik aynı unsurların her yerde inovasyon kültürünün teşvik edilmesi açısından temel önem taşıdığını da fark ettik. Şimdi size bir sonraki karaoke deneyiminizi—ve inovasyon kültürünüzü—geliştirebilecek beş kılavuz ilke sunuyoruz: 

			• Mizah anlayışınızı koruyun

			• Başkalarının enerjisini temel alın

			• Hiyerarşiyi en aza indirin

			• Takım yoldaşlığına ve güvene değer verin

			• Yargılamaktan kaçının—en azından geçici olarak

			Bugün, bu ilkeleri ve zihniyeti yaptıklarımızın çoğuna uyguluyoruz. Bir grup ortamında yaratıcı özgüven geliştirmek için, takımınızın sosyal ekolojisini değerlendirin. İnsanlar risk alma ve yeni fikirler deneme konusunda rahatlar mı? Grup, üyelerini söyleyecekleri herkesin duymak isteyeceği şeyler olmasa da dürüstçe konuşmaya cesaretlendiriyor mu? Fikirler hiyerarşi içinde serbestçe dolaşıyor mu, yoksa kurum, çalışanları “resmi kanallara sadık kalmaya” mı teşvik ediyor?

			IDEO ve d.school’da, nadiren “Bu kötü bir fikir”, “İşe yaramaz” ya da “Bunu daha önce denedik” deriz. Birinin fikrine katılmadığımızda, kendimizi, “Nasıl daha iyi olabilir? Bunun muhteşem bir fikir olması için nasıl bir katkıda bulunurum?” ya da “Buradan nasıl bir yeni fikir çıkar?” gibi sorular sormaya zorlarız. Bu şekilde, fikir akışını kesmek yerine yaratıcı ivmenin yoluna devam etmesini sağlarız. Birinin katkısının üstüne soğuk su dökmek, sohbeti kesintiye uğratabilir; oysa sizi yeni ve beklenmedik yerlere götüren, fikir alışverişidir.

			Bir grup başkalarının fikirlerini temel alma kavramını benimsediğinde, her türlü yaratıcı enerji serbest kalabilir. Sonuç ise şöyle olacaktır:

			Dört IDEO ekip üyesi, sahada kullanıcıları gözlemledikleri uzun bir günün ardından otellerine geri dönüyorlardır. Birden Post-it yapraklarının azaldığını fark ederler. Ofisimizin fotoğrafını ya da videosunu gördüyseniz, Post-it yapraklarının bizim için görüşme gözlemlerini, beyin fırtınası fikirlerini, kayıt süreci adımlarını, vb not etmede neredeyse temel araç olduğunu biliyorsunuzdur. Üzerine neredeyse her şeyin yazılabildiği Post-it yaprakları, ardından bir duvara ya da tahtaya yapıştırılır. Tüm ofisimiz onlarla kaplıdır. Bu nedenle, ekip o geç saatte nasıl daha çok Post-it yaprağı temin edebileceklerini hızla bulmak zorundadır.

			Güçlü bir mizah ve alaycılık arasında bir yerlerde, bir takım üyesi, elinde eski bir Post-it yaprağını tutarak, yüksek sesle kullanılmış yaprakları geri dönüştürebileceklerini söyler. Kahkahalar dindikten sonra, bu fikir daha birçok önerinin sel gibi akmasının önünü açar. Herkes söze karışarak, önceki fikirleri tekrarlar ya da yenilerini ortaya döker: Post-it Rolodex, Post-it Bingo, Post-it haritaları. Piyasada zaten dört bin kadar özgün Post-it ürünü vardır. Ancak grup bu fikir alışverişini keyifle sürdürürken, yeni bir tane icat eder: Aralarında karbon kâğıdı bulunan bir Post-it koçanı. Bir fikri Post-it yaprağına yazıp tahtaya yapıştırdığında, karbon kopyası halen koçandadır. Fazladan çaba harcamadan, fikir akışı koçanda ölümsüzleşir. Hemen bu yeni kavramlarına “Flowst-it” (Post-it ile kafiyeli) adını verirler. Arabayı kullanan IDEO ekip üyesi öylesine çok güler ki neredeyse yoldan çıkar.

			“Flowst-it” muhtemelen gerçek bir ürün olmayacak (aslında bir tasarımcı prototip üretmeye başladı bile). Ancak bu fikrin üretilme şekli, yaratıcı işbirliğinin en iyi haliyle nasıl olduğunu örnekler. Birbirine güvenen—yargılanma ya da başarısızlık korkusu olmaksızın—bir grup insanın fikir alışverişi heyecan verici olabilir. Sizin fikriniz bir başkasının fikrini tetikler. Sonuçlar tek başınıza geliştiremeyeceğiniz kadar zorlayıcı olabilir ya da muhtemelen daha uzun zaman alabilir. Ayrıca bu fikirleri tek başına bulmak kesinlikle o kadar eğlenceli olmaz. Dünyanın en talepkâr şirketlerinin birçoğuyla yürüttüğümüz on binlerce inovasyon projesinden edindiğimiz deneyimlerimize göre, bütün, parçaların toplamından çok daha büyüktür.

			Bu tür inovasyon ekiplerinin işlemesini sağlamak için, insanların ortak çözüm için birlikte çalışma zihniyetini benimsemesi gerekir. Nihai üründen asla tek bir kişi sorumlu değildir. Söz konusu ürün, herkesin katkısının sonucudur. Çalışanlar, “benim fikrim” diyerek korumacılık ya da savunma yolunu seçen bireyler yerine, grup halinde sahiplenmeyi daha makul bulurlar. Bir müşteri kısa süre önce bir fikir üretme oturumunda proje ekibimizin üyelerinden—onları onurlandırmak adına—Post-it yapraklarının her birine adlarını yazmalarını istediğinde, gerçekten bocaladık. O ortamda rastgele bir şekilde doğrudan birbirimizin fikirlerini almaya o kadar alışmıştık ki “Bu benim” demek gerçekten kültürümüze karşıydı.

			Takım üyeleri farklı geçmişlerle ya da bakış açılarıyla geliyorsa işbirliği özellikle iyi işler. Bu nedenle proje ekiplerimizde mühendisler, antropologlar ve iş tasarımcılarını cerrahlar, gıda bilimcileri ve davranışsal iktisatçılarla harmanlarız. Çeşitli çok disiplinli takımlarda çalışarak, içimizden birinin tek başına ulaşmasının imkânsız olduğu bir yere varabiliriz. Çeşitli yaşam deneyimlerini bir araya getirip bakış açılarını kıyaslamak, genellikle daha buluşçu ve ilginç fikirlerle sonuçlanan yaratıcı bir gerilim doğurur.
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			D.SCHOOL’DA RADİKAL İŞBİRLİĞİ

			d.school’da, takım eğitimini genellikle çok disiplinli tartışmalar başlatmanın ve sınıf deneyimini iyileştirmenin bir yolu olarak kullanırız. Geleneksel eğitim yaklaşımında, bir profesör, muhtemelen önceki ve daha önceki yılla aynı dersi anlatırken öğrenciler her kelimesini yazmaya çalışırlar. Belki sonrasında biraz tartışma olur ama ne öğrenciler ne de öğretim görevlisi herhangi bir eleştiride bulunmaz. Profesörler, işlerini iyi yaptıkları inancıyla memnun mesut arabalarına binip evlerine giderler.

			Diğer bölümlerden profesörleri ve sektörden uygulayıcıları sınıfta bir araya getirdiğinizde, birden bir grup dinamiği yaratırsınız. David d.school’da takım eğitimi fikrini ilk kez uygulamaya koyduğunda, profesörler art arda sonunda belki biraz tartışmanın olacağı mini dersler vereceklerini hayal ettiler. Oysa tamamen farklı bir şey oluyor: d.school profesörleri, birbirlerinin fikirlerini sorguluyor, çelişkiye düştüklerinde ateşli tartışmalara giriyorlar. Birçok bakış açısı dile getiriliyor. Öğrenciler, kürsüdeki tek bir profesörden “doğru” yanıtı dinlemek yerine, durdukları yeri belirlemek açısından eleştirel düşünmek ve sorular sormak zorundalar. Eğitim takımının üyeleri fikirleri tartışır ve birbirlerini sorgularken, hem onlar hem de öğrenciler yeni çözümler ve düşünme yolları buluyorlar. Bu eğitim modeli, öğrencilerin kendi yaratıcı düşüncelerini uygulamalarına olanak tanıyor. İnovasyonda genellikle birçok olası çözüm olduğunu ilk elden deneyimliyorlar. 
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			Farklı beyinleri bir araya getirmek özellikle karmaşık ve çok boyutlu zorluklarla karşı karşıya kalındığında değerli olabilir. JetBlue Airways havayolu şirketi, bu dersi 2007’de yaşadığı bir müşteri hizmetleri kâbusundan sonra aldı. Buz fırtınası JFK Uluslararası Havaalanını altı saat kapattığında, havayolları şirketinin operasyonlar bölümündeki zayıf halkaları altı gün süren uçuş aksaklıklarına yol açtı. Bazı yolcular on saat pistte mahsur kaldılar. Bu fiyasko JetBlue şirketine tahminen 30 milyon dolara mal oldu ve havayolları şirketinin yönetim kurulunu, kurucu/CEO David Neeleman’ı istifaya zorlamak zorunda bıraktı.

			JetBlue şirketinin yavaş toparlanma sürecinin ardında çözümü zor ve çok yönlü nedenler gizliydi. Sorunu teşhis edip çözmek için, havayolları şirketi önce bir danışmanı işe alarak uzun raporlara bir milyon dolar harcadı. Hiçbir iyileşme olmamasının ardından, o dönemde Havaalanı ve İnsan Planlama Direktörü olan Bonny Simi, patronuna farklı bir strateji önerdi. Bonny, yukarıdan aşağıya görüş yerine, çok disiplinli bir ekiple aşağıdan yukarıya yaklaşımı denemeyi teklif etti. Bu taze bakış açısı kısmen Olimpik sporcu olarak üstlendiği görevleri (Saraybosna, Calgary ve Albertville’de kızak pistinde yarışmıştı), spor muhabirliğini ve United Airlines pilotluğunu da içeren seçmeci ve olağanüstü geçmişinden kaynaklanabilirdi.

			Bonny, ön ofis operasyonlarının her yönünü temsil eden insanlardan—pilotlar, uçuş görevlileri, sevk memurları, mürettebat programlayıcıları ve diğerleri—tek günlük izin aldı. Planı, kötü hava koşulları gibi “düzensiz operasyonlar” sırasında tetiklenen karmaşık olaylar etkileşiminin haritasını onlarla birlikte çizmekti. O ilk gün Bonny’nin yaklaşımına çok fazla şüpheyle bakıldı. “Odanın dörtte üçü şüpheci ve diğer dörtte biri alaycıydı” diyor Bonny.

			Ancak denediler. Bir fırtına nedeniyle kırk uçuşun iptal edildiğini hayal ettiler ve sonra toparlanma eylemlerinin her adımını sarı Post-it yapraklarına not ettiler. Bir sorun tespit edildiğinde, onu pembe bir Post-it yaprağına yazdılar. Örneğin, yöneticilerin iptal edilecek uçuşu çalışma tablosuna kaydederken farklı bir format kullandığını ortaya çıkardılar. Verilerin sunulmasındaki değişiklikler, iletişim bozukluğuna, akıl karışıklığına ve sonuçta yanlış uçuşların iptaline yol açıyordu.

			Günün sonunda, binden fazla pembe Post-it vardı ve Bonny en önemli olanlarını ele almak üzere bir çalışma grubu kurma izni almıştı. Sonraki birkaç ay boyunca, Bonny çoğunluğunu gönüllü olan saat ücretli çalışanların oluşturduğu 120 JetBlue çalışanıyla işbirliği yaptı. Bonny’nin söylediklerine göre, operasyonların akışını değiştirme yetkisi verilen insanlar, bu çabayı “inanılmaz birer vaiz” gibi desteklediler.

			Topluluktan yanıtlar arayan Bonny, tek başına yapabileceğinden çok daha fazlasını yaptı. JetBlue şirketi, resmi belgelere göre, büyük aksaklıklardan eskisine göre yüzde 40 daha hızlı toparlanmaya başladı. “Sorunu ofiste oturarak çözemeyeceğini fark ediyorsun” diyor Bonny. “Ayağa kalkıp ister müşterileriniz olsun, ister ön ofis çalışanlarınız, o sorunla uğraşan insanlarla konuşmanız gerekiyor.”

			Herhangi bir kurumdaki çok disiplinli gruplar yapısal ve hiyerarşik engelleri aşarak buluşçu bir yeni fikirler karması yaratabilir. Bu tür çapraz döllenme fırsatları, açık inovasyondan yararlanarak şirketinizin sınırlarının ötesine geçtiğinizde bile ortaya çıkabilir. Sadece kurum içi kaynaklarla çalışmak yerine, bir sorunu tanımlar ya da bir açık inovasyon alanını araştırır ve dünyanın dört bir yanından yaratıcı zihinlerin çözmenize yardımcı olmasına izin verirsiniz. Sohbet  ortamı sunmak için kendi açık inovasyon platformunuzu geliştirebilir ya da InnoCentive gibi üçüncü taraf sitelerini kullanabilirsiniz.

			Onlarca yıl yalnızca IDEO ve müşteri ekiplerinin yaratıcı kapasitesine güvendikten sonra, sosyal fayda uğruna bir açık inovasyon platformunun gücünü kullanarak başkalarının fikirlerinden çok daha geniş ölçekte yararlanmak için OpenIDEO’yu kurduk. Bu dijital topluluk, 2010’da hayata geçtiğinden beri deneyimli tasarımcılardan meraklı acemilere kadar, geniş bir geçmiş ve sektör yelpazesini temsil eden herkesi çekti. Bugün, topluluk neredeyse dünyanın her ülkesinden yaklaşık kırk beş bin kişiyi kapsıyor. Asla kişisel olarak tanışmayabilirler ama şimdiden birlikte—ekonomik gerileme yaşayan şehirlerin canlandırılmasından Kolombiya’da bebek bekleyen annelere yönelik ultrason hizmetlerinin prototipinin çıkartılmasına kadar—düzinelerce girişimde fark yarattılar.
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			BİR İNOVASYON EKİBİNİN BAKIMI VE BESLENMESİ

			Farklı geçmişlerden gelen insanlarla çalışmak değerlidir ama kolay olduğu söylenemez. “Yaratıcı aşınma” ile sonuçlanabilir. Ancak çelişen görüşler ve bakış açılarıyla çalışırken, yeni fikirler ortaya çıkabilir.

			Ekibinizin yaratıcılığını azami boyutlara çıkarmak için, daimi “d.shrink” Julian Gorodsky ve eski öğrenci Peter Rubin’in d.school’da ekip üyelerinin birbirlerine karşı yaratıcı fikirleri teşvik edecek şekilde destekleyici, dürüst, empati dolu, açık ve rahat olmalarına yardım etmek amacıyla geliştirdiği ilkeleri aklınızda tutun. 

			1. BİRBİRİNİZİN GÜÇLÜ YÖNLERİNİ BİLİN: Ekibinizi, her birinde özel kabiliyetler ve zayıflıklar (ya da kriptonit) olan bir grup süper kahraman olarak hayal edin. Ekip verimliliğini en üst düzeye çıkaracak ve her üyenin güçlü yönlerinden yararlanacak şekilde iş bölümü yapın. 

			2. ÇEŞİTLİLİĞİ DESTEKLEYİN: Farklı bakış açıları arasındaki dinamik gerilim, çeşitlilik içeren ekiplerin üretken bir yaratıcılık ortamı sunmasını mümkün kılar. Aynı zamanda çekişme ve iletişimsizlik kaynağı da olabilir. Çeşitliliğe gerçekten değer veren ekipler, riskli sohbetlerden kaçınmaz, aksine katılma isteği gösterir. 

			3. KİŞİSELLEŞİN: Kişisel yaşamınızı mesleki yaşamınızın dışında tutmak yaratıcı düşünceye büyük zarar verir. Tüm benliğinizi işe getirin. Ekip toplantılarını herkese teker teker “Nasılsın?” sorusuyla ya da basit bir “Kendi hakkınızda kişisel bir şey paylaşın” ricasıyla başlatın. Ekibinizdeki herkes masaya benzersiz yaşam deneyimleri getirir. 

			4. “İLİŞKİ” UNSURUNU “İŞ İLİŞKİSİNE” GERİ KOYUN: d.school ekiplerine beş yıl öncesine baktıklarında en çok neye önem verdikleri sorulduğunda, yanıt genellikle proje sonuçları değil, “takım arkadaşlarımla ilişkilerim” oluyor. Bu tür şeyleri bütünsellik içinde ele alın. 

			5. EKİP DENEYİMİNİZİ ÖNCEDEN TASARLAYIN: Önünüzdeki günlerde birbirinize nasıl yardım edeceksiniz? Hangi ilkelere uymak istiyorsunuz? Projeyle—hem kişisel hem mesleki olarak—ne başarmayı umuyorsunuz? 

			6. EĞLENİN! Dışarı çıkıp birbirinizi tanımaya öncelik verin. Birlikte eğlenmek işbirliğini geliştirecektir. Yürüyüşe çıkın, yemek yiyin, oyun oynayın ya da takım olarak çalışın. 
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			İNOVASYON SERASI

			Yaratıcılığa derinden inandığınızda, onu şirketin dokusuna işlemelisiniz. Tüm iletişimlerinize dahil etmelisiniz. İşe alım sürecine ve performans değerlendirmelerine yansıtmalısınız. Markanızın bir parçası yapmalısınız.

			İnovasyon kültürünü güçlendirmede göz ardı edilen bir fırsat, onu fiziksel alanınıza, ekibinizin her hafta uyanık olduğu saatlerin çoğunluğunu geçirdiği iş ortamlarınıza dahil etmektir. Bir ofis ortamı bunaltıcı ya da enerji verici olabilir. Takımlar—ve özellikle takım liderleri—sıradan alanları olağanüstü alanlara dönüştürme fırsatları arayabilir. Tom, İnovasyonun On Şifresi adlı kitabında, “Set Tasarımcısının” işyerini yaratıcı enerjiyi destekleyecek en uygun hale getirmesini anlatır; biz de her zaman bunu yapmanın yeni yollarını ararız.

			Yakın tarihli bir IDEO projesinde, rock müzik dünyasından klasik bir Amerikan markasıyla çalışarak hayranlarının yıllarca üzerlerinde taşıyacakları bir tür koleksiyon parçası geliştirmeye koyulduk. Avrupalı tasarımcılar Joerg Student ve Elger Oberwelz, esin kaynaklarını, üreticileri geçmişi Charles Lindbergh’in Spirit of St. Louis adlı uçağını yaratan aynı tasarımcıya kadar uzanan alüminyum karavan üreticisi Airstream’de buldular. Beyinlerinde bir şimşek çaktı: nostaljik bir Airstream karavanını—klasik bir Americana’yı—proje alanı olarak kullanabilir ve o dönemin karakterine bürünmelerine yardımcı olabilirlerdi.

			Ekip, 1969 model bir “Streamline Prince” Airstream karavanı alıp yerleşkede park edecekleri bir yer buldular. Öndeki klasik pembe flamingolar ve duvarlardaki nostaljik fotoğraflarla, karavan, iki tasarımcı için biraz dar olsa bile (Elger 1.92 ve Joerg 1.98 metreydi), kesinlikle son derece rahat görünüyordu. Ancak sıkıntılar ekibin yaratıcılığını sınırlayamadı. “Özel alanımız sayesinde,” diyor Joerg, “bu projede daha önce hiç duymadığımız kadar çok heyecan duyduk ve daha önce hiç eğlenmediğimiz kadar çok eğlendik. Bize büyük bir enerji ve odaklanma fırsatı sundu.” Nostaljik bir Airstream karavanına yeriniz (ya da ihtiyacınız) olmayabilir. Peki, ama çevrenizdeki bir şeyi mevcut projenize esin kaynağı olacak şekilde ekleyebilir ya da değiştirebilir misiniz?

			Yaratıcı alanda gerçekleştirdiğimiz bir başka deney de (Steelcase’deki dostlarımızdan daimi olarak aldığımız bir borç) Dijital Yurt’tur. Palo Alto’daki tasarım stüdyomuzun lobisine girdiğinizde, yurdu görmemeniz mümkün değildir. Bembeyaz olan Dijital Yurt, 365 cm çapında, konik uçlu bir silindir ve birazcık yerin hemen üstünde uçan küçük bir uzay gemisine benzer. Moğolistan’da yüzyıllar boyunca kullanılan o ilginç çadırlardan esinlenilmiş, küçük bir grup için eğlenceli bir yarı özel toplantı alanıdır.

			Yurt sayısız gayri resmi iş sohbetini tetiklemiştir. Ancak en sevdiğimiz kültürel takviye kaynağı yurdun kendisinden değil, içinde yaşayan yuvarlak beyaz masadan gelir. Annenizin size “Mobilyalara yazı yazma” kuralını öğrettiği günleri hatırlıyor musunuz? Modern toplumun “uslu” üyeleri olmanın parçası olarak içselleştirdiğimiz binlerce kuraldan biriydi. Ancak yurtta oturduğunuzda, farklı davranmaya cesaretlendirildiğiniz bir alana girdiğinizin açık sinyallerini alırsınız. Neredeyse herkes yurdun içinde uygun olup olmadığını bile sormadan yuvarlak beyaz masaya yazı yazmaya başlar.

			“Olağan iş” anlayışının tersyüz edilmesini ne tetikler? Yeni başlayanlar için açıklamak gerekirse, masa yüzeyi tamamen kâğıttır—yaklaşık 30 cm yükseklikte istiflenmiş halka şeklinde beyaz yapraklardan yapılmıştır. Kabaca otomobil lastiği çapında olan bu yapraklar, yazılar ya da sanat çalışmalarıyla doldurulduktan sonra koparılabilir. O yuvarlak masanın ortasında düzinelerce kalın renkli kalemle dolu büyük bir kâse gizlidir. Diğer bir deyişle, yurttaki ortam size sözel olmayan açık sinyaller gönderir. Kâğıt, atasözlerinin beyaz sayfasını (kişiselleştirmenizi bekleyen boş alanı) sunar. Kullanılmış kalemler ise kesinlikle gösteriş için orada değildir. Genellikle sizden önce gelenlerin çizimlerini görür, anında burasının eski kuralları atıp yeni bir şeyler çizmeye başlayabileceğiniz bir yer olduğu mesajını alırsınız.

			Alan bizi bu şekilde etkileyebilir. Doğru parti atmosferi nasıl “içinizdeki parti hayvanını” dışarı çıkarırsa, doğru iş ortamı da gizli kalmış yaratıcı kapasitenizi ortaya çıkarabilir. Açık bir alan, iletişimi ve şeffaflığı kolaylaştırır. Geniş merdivenler, farklı bölümlerden insanlar arasında tesadüfi sohbetleri cesaretlendirir. Her yerde karşınıza çıkan yazı yüzeyleri, anlık fikir üretme oturumlarını teşvik eder. Özel proje alanları ekibin daha bağlı olmasını sağlayabilir.

			Dolayısıyla, işyerinizi bir amaç doğrultusunda tasarlayın. Çoğu kurumda, alan en büyük ikinci harcamadır —sadece o alanda çalışan insanların ücretlerinin gerisinde kalır. Şirketler alana giden bu dolarları akıllıca harcamalıdır. Olağanüstü şeyler yapacak zeki ve yaratıcı insanlardan oluşan bir ekip istiyorsanız, onları kasvetli, sıradan bir alana koymayın.

			d.school kurulduğunda, kalıcı yuvamıza hemen taşınamadık. Art arda dört yıl kampüste dört farklı yere taşınmak zorunda kaldık. Başlangıçta bu süreç kesinlikle ürkütücü gibi görünse de geriye baktığımızda, paha biçilmez dersler aldık.

			Olağanüstü şeyler yapacak zeki ve 
yaratıcı insanlardan oluşan bir ekip istiyorsanız, 
onları kasvetli, sıradan bir alana koymayın.

			d.school, kampüsün dış bölgesinde, çift üniteli, köhne bir karavanda başladı. Ekip duvarları yıkıp sonra ikiye dört boyutunda şeffaf polikarbonattan yenilerini inşa etti. Bıçkı tezgâhlarında kapılardan masalar yaptık. Öğrenciler istediklerini yapmakta serbesttiler ve buna görebildikleri her yüzeye delik açmak da dahildi. Okul oradan sıra sıra bilgisayar terminalleri ve alttaki beton zemini ortaya çıkarmak için yırttığımız ucuz şirket halılarıyla kaplı bir ofis alanına taşındı. Sonra, çevresinde doktora ofislerinin yer aldığı bir sıvı dinamik laboratuvarına geçtik. d.school’un halen yaşamını sürdürdüğü son yuvamız, eskiden bir çizim stüdyosuydu.

			d.school sık sık taşınmak zorunda olduğu için, tekrar tekrar alanının prototipini çıkarmak, uyarlamak ve her yıl yüzlerce öğrencinin üzerinde test etmek zorundaydı. Bir alanda bir süre yaşayıp kullandıktan sonra, doğal olarak nelerin işe yaradığına ve yaramadığına dair ortaya çıkan liste, sonraki alanı tasarlarken ekibin düşünce tarzını belirledi. Taşınmak zor ve stresli olsa da aynı zamanda yeniden başlayıp her tekrarda işlerin daha iyiye gittiğini görmek rahatlatıcıydı. 

			Sonuç olarak, güncel d.school alanı, tüm önceki versiyonlardan edinilen içgörüleri kapsar.

			Bu süreç boyunca öğrendiklerimizin birkaç örneğini aşağıda sunuyoruz (bazıları d.school Çevre İşbirliğinin yardımcı direktörleri Scott Doorley ve Scott Witthoft’un yazdığı Make Space adlı bir kitapta toplanmıştır):

			• İNSANLARI BİRLİKTE TUTUN AMA ÇOK YAKIN OLMASINLAR: Yakın işbirliği istedik. Ancak tüm öğretim görevlilerini bir masanın etrafında topladığımızda çok sıkışık oldu. Şimdi herkesin ayrı masası var ama bölümlerin olmadığı açık bir alanda kümelendiler.

			• SESİ DİKKATE ALIN: Karavanın ahşap ve polikarbonat alan bölmelerinin açıklık ve işbirliği hissi uyandıracağı düşünülmüştü ama kullanmaya başladığımızda, akustik mahremiyetin önemi ortaya çıktı. İğreti duvarlarla farklı alanlar oluşturuldu ama ses durdurulamadı ve bu da konsantrasyonu zorlaştırdı.

			• ESNEKLİK EKLEYİN—AMA DOĞRU YERLERE: Takım her şeyi tekerlekli yaptı: koltuklar, masalar, bölmeler, beyaz tahtalar ve malzeme arabaları. Bu esneklik çeşitli kullanımlar arasında kolay geçiş sağladı. Ancak aynı zamanda özgürleştirici olmaktan çok akıl karıştırıcı bir hal alınca (fotokopi makinesi koyduğunuz yerde durmuyordu), esnekliğin de bir sınırı olduğunu ortaya koydu.

			• ALANLARI DENEYİMLERE UYARLAYIN: Personel ayrıca d.school’da birkaç “mikro ortam” yarattı. Fikir üretim amaçlı “beyaz odadan” lüks dinlenme salonuna kadar, dolap büyüklüğündeki alanlar, farklı çalışma ortamları sağlıyor ve ekiplere mevcut faaliyetlerine uyarlayabilecekleri bir seçenek sunuyor. 

			• İNSANLARA DENEY YAPMA OLANAĞI SUNAN BİR ATMOSFER YARATIN: d.school’da, çoğu yüzey işlenmemiş kontrplak, köpük, beton ya da beyaz tahtadandır ve ya çok az ince işçilik vardır ya da hiç yoktur; böylece değerli duygusu yaratılmamıştır. Kaba malzemeler, “özenle kullanın” yerine “deney yapmakta özgürsünüz” mesajı verir. Mantıklı bir tutum gibi görünebilir ama şirket dünyasında o kadar yaygın değildir. Tom, yıllar önce güzel, yepyeni bir kurumsal öğrenme merkezinde saygın bir Fortune 500 şirketi için bir çalıştay düzenlemişti. Duvarlara çalıştay sırasında kullanmak üzere bazı  posterler asmaya başlayınca, biri onu durdurup, “boyalı yüzeylere bant yapıştırılmaz” kuralları olduğunu vurgulamıştı. Bir öğrenme merkezindeki duvarlar öğrenme sürecini engelliyorsa,  yeniden değerlendirme yapmanın zamanı gelmiş demektir.

			• ALAN PROTOTİPLERİNİZDE ABARTMAKTAN KORKMAYIN: Küçük bir bütçeyle gerçek ölçekli prototipler üretebilirsiniz. Yeni bir alanın yerleşimini tebeşirle çizin. Duvarların yerine sicim ya da uzun kasap kâğıdı şeritleri kullanın. Ucuz malzemelerle, yeni bir alanı gelecekteki kullanıcılarının alternatifleri denemesine ve vereceği “hissi” hayallerinde canlandırmasına olanak tanıyacak şekilde tasarlayabilirsiniz.

			• DİPLOMASİ KULLANIN: Büyük başlangıçtan önce küçük bir deneyle işe koyulun. İnsanların fikre alışmak için daha düşük standartlı, gerçek ölçekli prototipi deneyimlemesine olanak tanıyın. İster bir şişe şampanyayla yeni bir binaya isim verilmesi olsun, ister yeni bir alana taşınan gruba anahtarların teslimi olsun, insanları bir araya getirerek yeni bir şeye geçişi kutlayın.

			Yılda bir kez taşınmak gibi gönüllü bir kısıtlama çılgınca gelebilir ama aynı zamanda grubunuzun kendini sürekli yenilemesi ve tetikte olması için ihtiyaç duyduğu teşviki sunabilir. Bir şeyleri birbirine karıştırmak için fırsat arayın. Yenileme planlıyorsunuz, mevcut alanda ya da bir ara konumda yenisine yönelik fikirlerin prototipini çıkarın. Yeni bir projeniz varsa, çevrenizi o projeye uyarlama fırsatlarını kullanın. İş ortamınızı düzenli olarak değiştiriyorsanız, doğal olarak daha yapılandırılabilir ve dinamik bir hal alacaktır. Bu nedenle, alanı atalet ve statüko doğrultusunda değil, esneklik doğrultusunda tasarlayın.

			KÜLTÜRÜNÜZÜ ŞEKİLLENDİRMEK İÇİN DİLİ KULLANIN

			Dil, düşüncenin somutlaşmasıdır. Ancak seçtiğimiz kelimeler, düşünce kalıplarımızı yansıtmakla kalmaz—onları şekillendirir. Söylediklerimiz (ve söyleme şeklimiz) bir şirketin kültürünü derinden etkileyebilir. Irkçılık ya da cinsiyet ayrımıyla savaşan herkes kelimelerin önemli olduğunu bilir. Tutumları ve davranışları değiştirmek için, öncelikle dili değiştirmek faydalı olur. Aynısı inovasyon için de geçerlidir. Yeni fikirlerle ilgili diyaloğu etkilediğinizde, daha geniş davranış kalıplarını da etkilersiniz. Olumsuz ya da bozguncu tutumlar, olumsuz ya da bozguncu kelimeler doğurur. Tersi de doğrudur.

			Tutumları ve davranışları değiştirmek için, 
öncelikle dili değiştirmek faydalı olur.

			Yıllar önce, aynı zamanda Kuzey Kaliforniya okullarındaki üstün zekâlı ve yetenekli çocuklara kendi tasarladığı bir eğitim programı veren doğa insanı, yazar, macera gezgini ve konuşmacı Jim Wiltens bizi ziyaret etti. Jim, programlarında, olumlu dilin gücünü vurguluyor. Jim ayrıca davranışlarıyla da örnek oluyor. Jim’in “Yapamam” dediğini asla duymazsınız. Hep o ürkütücü kelimelerden kaçınarak, “Eğer …. olsaydı, yapabilirdim” gibi, mümkün olanı vurgulayan daha yapıcı versiyonlar kullanır. Hatta genç öğrencilerine “Yapamam” dediğini yakaladıkları takdirde yüz dolar vermeyi vaat etmiştir. 

			Jim’in yaklaşımının yetişkinler için biraz basit kaçtığını mı düşünüyorsunuz? O kadar emin olmayın. Cathie Black, Hearst Magazines’in başkanlığını devraldığında, olumsuz konuşma kalıplarının yeni fikirlere düşman bir ortam yarattığını fark etti. Şirkete yakın bir kişi, olumsuzluğun yöneticiler arasında alaycı bir söyleme dönüştüğünü söylüyordu. Dolayısıyla, Black üst düzey yönetici ekibine “bunu daha önce denedik” ya da “asla işe yaramaz” dediklerinde, on dolar ceza vereceğini söyledi (gördüğünüz gibi, şirket yöneticileri ve öğretmenler arasındaki fark, iş insanlarının cezayı kendilerine değil, başkalarına vermesidir). On dolar onlar için küçük bir miktardı ama insanlar meslektaşlarının önünde mahcup olmaktan hoşlanmazlar.

			Kuralı birkaç kez uyguladıktan sonra, Black o ifadeleri ofis dilinden etkin şekilde sildi. Daha olumlu dil daha geniş kapsamlı etki yarattı mı? Black, Hearst’teki görev süresi boyunca, Cosmopolitan gibi ana markaların yayıncılık sektöründeki en zorlu dönemlerden biri boyunca sağlıklı kalmasını sağlarken, Oprah’ın O dergisi gibi yeni mega başarılara imza attı. Bu arada, Black iyice yükselerek Amerikan iş dünyasının en güçlü kadınlarından biri oldu.

			Bizim olumsuz konuşma kalıplarına sunduğumuz alternatif, yıllar önce şimdi salesforce.com’un ürün tasarımından sorumlu kıdemli başkan yardımcısı olan Charles Warren’dan aldığımız “… nasıl yapabiliriz?” cümlesidir. “… nasıl yapabiliriz?” sorusu, dünyada yeni olasılıklar aramanın iyimser bir yoludur. Birkaç hafta içinde, cümle tüm IDEO’ya yayıldı ve o zamandan beri varlığını sürdürüyor. Rahatlatıcı şekilde basit bu iki kelime, yaratıcı gruplara yönelik bakış açımızın büyük bölümünü ortaya koyar. “Nasıl” iyileşmenin her zaman mümkün olduğunu—kalan tek sorunun başarıyı nasıl bulacağımız olduğunu öne sürüyor. “Yapabiliriz” kelimesi geçici olarak çıtayı biraz indiriyor. En başından kendimizi düzeltmek yerine, çılgın ya da olanaksız fikirleri değerlendirmemize olanak tanıyarak, atılım yapma şansımızı artırıyor. Gizli özne “biz” ise bu zor görevin sahiplenilmesini sağlayarak, bir grup çabasının söz konusu olduğunu ve onun da bizim grubumuz olacağını açıklığa kavuşturuyor. Geçmiş on yılda IDEO ile çalışan ya da OpenIDEO’nun sosyal inovasyon görevlerine katılan herkes şüphesiz bu açık uçlu soruyu duymuştur.

			Ancak bu cümleyi kullanmak sadece bir anlambilim meselesi değildir. Düşünceler kelimelere ve kelimeler eylemlere dönüşür. Dili doğru kullanırsanız, davranışı etkiler. Statüko savunucuları genellikle “Hep bu şekilde yaptık” ya da “Kimse bunu böyle yapmaz” derler. Bir dizi “neden?” sorusuyla, sekiz yaşındaki bir çocuk bile bu tür savunmaları geçersiz kılabilir. Ancak yetişkinler bazen kelimelerin basit gücünü unuturlar. Grubunuzun kelime dağarcığına ince ayar yaparsanız, kültürünüz üzerindeki olumlu etkiyi görürsünüz.

			İNOVASYON LİDERLİĞİ

			Bu noktaya kadar hakkında konuştuğumuz inovasyon kültürünü yaratmanın çeşitli yolları, büyük ölçüde en üstteki liderlerden etkilenir. Liderler kültürü dayatamaz ama besleyebilir. Yaratıcılık ve inovasyon için doğru koşulları oluşturabilirler. Mecazi olarak, yaratıcı kültürün tomurcuklanması ve büyümesi için gerekli ısı, ışık, nem ve besini sağlayabilirler. Yetenekli bireylerin en iyi çabalarını buluşçu ve başarılı gruplar kurmaya odaklayabilirler.

			IDEO’daki işimizde, sık sık hem özel hem kamu sektöründen CEO’lar ve ileri görüşlü liderlerle tanışacak kadar şanslı olduk. Her birinin elbette kendine özgü bir tarzı var ama en iyileri takımlarındaki insanların yetkinliklerini tespit edip etkinleştirme kabiliyetiyle öne çıkıyorlar. Bu özellik salt karizmanın, hatta zekânın ötesine geçiyor. Bazı liderler çevrelerindekileri en iyi performanslarını göstermelerine olanak tanıyacak şekilde besleme hüneri gösterirler.

			Bu liderlere, yazar ve yönetici danışmanı Liz Wiseman ile konuşmalarımızdan aldığımız bir terimi kullanarak, “çoğaltıcılar” diyebiliriz. Örgütsel davranış geçmişinden ve Oracle Corporation şirketinde küresel insan kaynakları yöneticisi olarak uzun yıllar boyunca edindiği deneyimden güç alan Liz, Zekâ Yönetimi: En İyi Liderler Etraflarına Zekâ Saçanlardır (Mediacat Yayınları, 2011) adlı kitabının araştırma aşamasında dört kıtada 150’yi aşkın liderle görüştü. Liz, tüm liderlerin sıkı kontrol uygulayarak takımlarının yaratıcı yeteneklerini yeterince kullanmayan azaltıcılar ile zorlayıcı hedefler belirleyen ve sonra çalışanlarının başarabileceklerinin farkında bile olmadıkları olağanüstü sonuçlar elde etmelerine yardımcı olan çoğaltıcılar arasındaki bir yerde olduğunu gözlemledi. En iyi haliyle, Steve Jobs “gerçeklik çarpıtma alanı” ile bir çoğaltıcıydı. Çevresindeki insanları imkânsızı başarabileceklerine ikna eder ve sonra mucizevi şekilde gerçekten bunu yapmalarını sağlardı. Diğer yandan, hepimiz muhtemelen yanında çalıştığımız ve—ne yaparsak yapalım—çabalarımızın aslında hiçbir öneminin olmadığını hissetmemize neden olan en az bir azaltıcı hatırlarız.
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			TAKIMINIZIN ETKİSİNİ ÇOĞALTIN

			Liz, çoğaltıcı olan liderlerin bir takımın ya da şirketin elde ettiği sonucu ikiye katlayabileceğini ve bu süreçte moralini yükseltebileceğini öne sürüyor. Size çoğaltıcı olmanın yollarını sunuyoruz:

			• En iyi, en yaratıcı insanları çeken ve tutan, en yüksek potansiyellerine ulaşmalarına yardımcı olan bir “yetenek mıknatısı” olun.

			• İnsanları düşünce yapılarını geliştirmelerine teşvik eden değerli bir görev ya da misyon bulun.

			• Farklı görüşlerin ifade edilmesine ve değerlendirilmesine olanak tanıyan heyecanlı tartışmaları teşvik edin.

			• Takım üyelerine sonuçların sahibi olduklarını hissettirin ve başarılarına yatırım yapın. 
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			Sonuç olarak, çoğaltıcı stratejilerini grubunuzdaki bireylerin yaratıcı potansiyellerine ulaşmalarına yardımcı olmak için kullanın. Ayrıca yarının yaratıcı liderlerini kollamayı da unutmayın. Kurumunuzda henüz o yetkiye sahip değilseniz, düşünce lideri olun. İktidar koltuğunda oturan diğer kişilere ters yönderlik yapın.

			Günümüzün önde gelen liderlik sanatı düşünürlerinden Warren Bennis, yıllarını Walt Disney Studios (Walt halen yaşarken), Xerox PARC ve Lockheed Skunk Works gibi çığır açan grupları inceleyerek geçirdi. Gruplara dair çalışmalarından bazı önemli sonuçları aşağıda bulabilirsiniz:

			• Muhteşem gruplar, Tanrı tarafından görevlendirildiklerine inanır. Salt finansal başarının ötesinde, dünyayı daha iyi bir yer yapacaklarına canı gönülden inanırlar.

			• Muhteşem gruplar, gerçekçiden çok iyimserdir. Daha önce başka hiç kimsenin yapamadığı şeyleri yapabileceklerine inanırlar. “İyimserler, neşeleri yersiz bile olsa, daha fazlasını başarırlar” diyor Warren.

			• Muhteşem gruplar yola çıkarlar. “Sadece fikir üretimine adanmış düşünce havuzları ya da dinlenme merkezleri değil, eylem yerleridir.” Warren, incelediği başarılı işbirliklerini “son teslim tarihli rüyalar” olarak nitelendirir.

			Hepimizin Warren’ın muhteşem gruplarının tutku ve performansını anlayabilmesinin nedeni kısmen çoğunluğumuzun okul projesinde çalışırken ya da yeni bir şirket girişimiyle uğraşırken böyle bir gruba dahil olmamızdır. Güçlü bir yaratıcı takıma ait olmak, iş hayatının en tatmin edici yönlerinden biri olabilir. Üstelik muhteşem bir ekipte olmanın çarpıcı hissini bir kez tattıktan sonra, hepimiz tekrar aynı deneyimi yaşamak isteriz.

			P&G’NİN İNOVASYONLA TANIŞMASI

			Güçlü liderlik altında bile, büyük bir kurumda kültürel değişim gerçekleştirmek zordur. Bir kurumun nasıl sıfırdan yaratıcı özgüven geliştirebileceğini gözler önüne sermek için, Procter&Gamble’ın A.G. Lafley’nin CEO olarak ilk görev süresinde kendini nasıl dönüştürdüğünün hikâyesini paylaşmak istiyoruz. P&G’nin çarpıcı değişiminin ardındaki güçlü liderler arasında başrol, tasarım inovasyonu ve stratejiden sorumlu başkan yardımcısı Claudia Kotchka’ya aitti.

			Bazılarının “kültürel simyacı” olarak adlandırdığı Claudia, sahip olduğu doğru sabır, azim ve güçlü kişilik karışımı sayesinde yaratıcı özgüveni devasa bir kuruma yayabildi. Dünyanın en büyük paketli tüketim ürünleri şirketindeki başarıları arasında—Fast Company dergisinin belirttiği gibi—“şirketi ‘daha çok malı daha iyi’ satmakta başarılı olan bir yerden ürünleri müşterilerin yaşamlarına keyfi dahil eden bir yere dönüştürmek” de bulunuyordu. Ayrıca bu yöntemleri uygulamak için tasarım diplomasına ihtiyacınız olmadığının da kesin kanıtıydı. P&G’ye gelmeden önce, kariyerine yeminli mali müşavir olarak başlamıştı.

			A.G. Lafley CEO olduğunda, Claudia’dan tasarımı şirketin merkezine oturtmasını istedi. O zamana kadar Claudia’nın P&G kariyerinin büyük bölümü, şirket içinde tasarım yöntemlerinin kullanımını keşfettiği başarılı bir hizmet biriminin yönetilmesi de dahil olmak üzere, pazarlama ve genel yönetimden ibaretti. Lafley ona P&G’nin “bir teknoloji şirketi” olduğunu ama teknolojinin tek başına yeterli olmadığını söyledi. Toplam müşteri deneyimi istiyordu. Claudia, 100.000 çalışanı, gücünü yaratıcı özgüvenden alan tasarım düşünürlerine dönüştürmenin zor olacağını biliyordu. Tasarım düşüncesini ilk kez okuduğunda, tepkisi “Vay, yaptıklarımızdan ne kadar uzak. Oraya nasıl ulaşacağım? Bunu nasıl öğreneceğim?” olmuştu.

			Ancak denemeye istekliydi. P&G iş liderlerine bir not gönderdi ve en zorlayıcı sorunlarını sorarak çözmelerine yardım etmeyi teklif etti. Gelen kutusu mesaja boğuldu. Sonra bir inovasyon fonu kurarak bir grup geleneksel P&G yöneticisini bu çetrefilli sorunlardan bazılarında tasarımcılarla yan yana çalışmak üzere IDEO’ya gönderdi.

			Sert bir kültürel geçiş yaşandı: P&G çalışanlarının çoğunluğu daha önce yaşadıklarına hiç benzemeyen bir tasarım döngüsüne giriyordu. Claudia, bir pazarlama yöneticisinin tasarım stüdyosundan panik içinde arayarak, “Bu insanlarda süreç diye bir şey yok! Onlara P&G tarzını öğretmemiz gerek” dediğini hatırlıyor. Claudia yöneticiyi sakinleştirip akışı biraz daha takip etmesini ister. Yönetici ondan istenileni yapar ve en sonunda yeni inovasyon yöntemlerinin ateşli bir destekçisi olur.

			Claudia daha sonra inovasyon uygulayıcılarını P&G’ye getirterek çalıştaylar düzenledi. Sonuçta, çalışanlar sürecin kolaylaştırıcıları olarak eğitilip çalıştayları bizzat yönetmeleri sağlandı. Bir çalıştayda, Olay ekibi tüketicilerin Olay grubundaki farklı ürünleri ayırt edememe sorunuyla boğuşuyordu. Ekip ambalajı yeniden tasarlamayı planlıyordu. Ancak çalıştayda tüketicinin mağaza raflarına ulaştığında artık çok geç olduğunu—ne aradıklarını zaten bilmiyorlarsa, mağazada da bulamayacaklarını—fark ettiklerinde bu çözümü çöpe attılar. Ekibin soruyu yeniden tanımlaması, “Olay for You” (Sizin Olay ürününüz) adlı bir internet sitesinin kurulmasıyla sonuçlandı. Site tüketicilerin mağazaya gitmeden önce hangi ürünü kullanmaları gerektiğini bulmalarını sağlıyor ve kişisel tavsiyeler veriyordu.

			P&G bu şekilde istikrarlı bir ürün akışı geliştirdi. Ancak Claudia açısından P&G yöneticilerinin tasarım döngüsünden geçerek kazandıkları yaratıcı özgüven çok daha önemliydi.

			Çalıştaylar nasıldı? Fırtına gibi geçen üç gün boyunca, çalışanlara uğraştıkları bir sorunla ilgili olarak beyin fırtınası sürecinin uygulanması, son kullanıcıların araştırılması, prototiplerin hazırlanması ve konseptlerin detaylandırılması konusunda rehberlik ediliyordu. Üst düzey yöneticiler genellikle bu çalıştaylara PowerPoint sunumla başlayacağı beklentisiyle gelirlerdi. “Birinci adımda, yöneticileri tüketicilerin önüne atıyoruz. Feci dağılıyorlar. Bir gündem görmek istiyorlar ve biz ‘pardon’ diyoruz” diyor Claudia. “Çalıştay o kadar hızlı ilerliyor ki süreci sorgulamaya zaman bulamıyorlar. Hemen dahil oluyorlar.” P&G’nin başkan yardımcılarından biri, Claudia’ya, hem eğitim hissi vermediği hem de grubu için önemli olan gerçek bir sorunu çözdüğü için bugüne kadar aldığı en iyi eğitim olduğunu söylemişti. “Bu çalıştaylardan hepsi hedefi tam on ikiden vurdu; çünkü hiç beklemedikleri içgörülerle ayrıldılar” diyor Claudia. Hatta A.G. Lafley bile Claudia’ya bir sorunla gelmişti—iş birimlerinin kendi kâr merkezlerinde tecrit olmak yerine birlikte çalışmalarını nasıl sağlayabiliriz?

			Deney yapma izniyle birlikte, Claudia ve P&G, bu örgütsel değişim zamanı boyunca birçok şey keşfetti:

			• MÜŞTERİ GÖRÜŞLERİ—SADECE ÖLÇÜMLER VE SONUÇLAR DEĞİL—İKNA EDİCİDİR: Yeni inovasyon yöntemini deneyimleyen insanların hikâyeleri ve özgüven oyları, başkalarını değeri konusunda ikna etmede temel rol oynar. “İnsanlar çalıştayların zamanlarına değdiğine inanmalıdırlar, aksi takdirde katılmazlar” diyor Claudia.

			• PROTOTİP ÜRETMEK, HEM GÜÇLÜ BİR İNOVASYON ARACI HEM DE GÜÇLÜ BİR KÜLTÜREL DEĞERDİR: “Her şey bir prototiptir” diyor Claudia. “Bu nedenle, örgütsel değişim yapıp herkese ‘Bu bir prototiptir’ deriz. Bunun anlamı: (a) Yanlış yapmaya iznim var ve (b) İşe yaramazsa geribildirimlerinizi istiyorum.” Fikirler artık kutsal değil. Fikriniz reddedilirse, kendinizi kötü hissetmezsiniz ya da fikrinizin öldürüldüğü hissine kapılmazsınız. “Büyü gibi. Devasa bir şey. İnsanlar tek bir şeye kilitlenip kaldıklarında, onları kurtarmak zordur; sonrasında duyguları incinir” diyor Claudia. 

			• TÜM DİSİPLİNLERİN EĞİTİLMESİ DEĞİŞİMİN YAYILMASINA YARDIMCI OLUR: Tüm disiplinlerden insanların eğitilmesi, yaratıcı özgüvenin tüm kuruma aşılanmasına yardımcı oldu: satın alma, tedarik zinciri, pazar araştırması, pazarlama, Ar-Ge —hatta finans. “Finans çalışanları şaşırtıcı derecede yaratıcılar” diyor Claudia. “Çalıştaylarda tüketicilerle ilk kez konuştular ve bundan hoşlandılar. Üstelik ne dediler, biliyor musunuz? İşe tüm benliğimle geliyorum.” Sonuç olarak, tüm örgüt çapında kolaylaştırıcılar vardı: “İK etrafta, ‘kadınların engellenmesi konusunda ne yapacağız?’ diye soruyordu” diyor Claudia. “Kolaylaştırıcı da ‘Bunu halledebilirim’ cevabını veriyordu.”

			Claudia, mümkün olduğunca çok insanın küçük kişisel başarılar yaşamasını sağlayarak, P&G’ye yaratıcı özgüven getirdi. Bugün, P&G’de tüm şirket çapında çalışanları inovasyon düşüncesini örgütün her metrekaresine işleme konusunda eğitmeye devam eden üç yüz kolaylaştırıcı bulunuyor.

			A.G.’nin Claudia’nın P&G’den emekli olmasından sonra söylediği gibi, “P&G’de, Claudia’nın liderliğinde, sadece yedi yılda, birinci sınıf tasarım yetkinliği inşa ettik. Tasarımın ve tasarım düşüncesinin inovasyon yapma ve şirket olarak çalışma yöntemimizle bütünleşmesine yardımcı oldu. Tasarımın gücüne duyduğu tutku, markalarımızı ve işimizi güçlendirdi.”

			HEPİMİZDEKİ YARATICILIĞIN HAREKETE GEÇİRİLMESİ

			Böylesine çok yaratıcı potansiyelle dolu bir dünyada, tüm iyi fikirlerin en tepede bulunduğunu varsaymak tehlikelidir. Yine de birden çok küresel kurumda bu tutumun ifade edildiğini gördük: C düzeyi yöneticiler ana planlarını belirler ve kurumun geri kalanına bu planları uygulamak kalır. CEO’nuzun şirketin büyüme hedeflerini sonsuza dek besleyecek kadar iyi fikirleri varsa, belki kurumun diğer düzeylerindeki yetenek havuzunu açmanıza gerek kalmaz. Ancak yirmi birinci yüzyılda en buluşçu şirketler emir-komuta tarzı örgüt yapısından işbirliği ve takım çalışması içeren bir katılımcı yaklaşıma geçmiştir. Şirketin bütün olarak beyninden faydalanır, buldukları her yerden en iyi fikirleri ve içgörüleri toplarlar. İşletmenin ön hatlarındaki insanları dinlemeye açıktırlar. Tüm takım üyelerinde buluşçu ruhu teşvik ederek fikirlerin tüm kuruma sızmasını sağlarlar.

			Böylesine çok yaratıcı potansiyelle dolu bir dünyada, 
tüm iyi fikirlerin en tepede 
bulunduğunu varsaymak tehlikelidir.

			Frank Gehry, yaşayan en büyük mimarlardan biridir ve İspanya’nın Bilbao kentinde çarpıcı dalgalı titanyum kaplamasıyla dikkat çeken Guggenheim Müzesi gibi simge binalarıyla ünlüdür. Kariyerinin başlarında, Güney Kaliforniya’da küçük bir havaalanında uçakları yıkıyordu. Frank, o basit işi sevdiğini ve biri ona uçmayı öğretseydi orada kalabileceğini söylüyor. Hayal edin. O küçük havacılık şirketinin müdürü yüzyılın en yaratıcı mimarlarından birine uçak yıkatıyordu. Ancak müdür de çalışanı da pistte serbest bırakılmayı bekleyen nasıl bir potansiyel enerji olduğunun farkında değildi.

			Muhasebe bölümünüzde hesap tabloları yapan bir yaratıcı deha var mı? Satış ekibinizde geleceğin Fortune 500 CEO’su var mı? Kurumunuz için milyarlarca dolarlık değeri ortaya çıkarmak için sadece doğru fırsatı ya da partneri bekleyen bir çalışan var mı? Henüz gelişim aşamasında olan bu buluşçuların fikirlerini ifade etmelerine olanak tanıyacak bir katılım süreci ya da sistemi oluşturmak gerekmez mi? Ekibinizdeki ya da örgütünüzdeki insanlara tam potansiyellerine ulaşmaları için daha fazla yaratıcı serbestlik, daha fazla şans tanımak gerekmez mi? Takım üyeleriniz arasında bir buluşçu bulduğunuzda, tüm şirket bundan fayda sağlayabilir. İnsanlara becerilerini geliştirme şansı verin. Daha önce fark etmediğiniz ama aslında muhteşemlik yolunda ilerleyen birini keşfedebilirsiniz. Toyota, her çalışanına işinin doğal bir parçası olarak inovasyon önerme fırsatı sunarak dünyanın en büyük otomotiv şirketleri arasında kalır. Bildiğimiz en yaratıcı şirketler, şirketin her düzeyinde yaratıcı enerjiyi teşvik eden bir yapı oluşturmuştur.

			Örgütünüzün yaratıcı özgüvenini artırmak için, bir inovasyon kültürü yaratın. Çok disiplinli takımların gücüne dayanın, çevrenizdekileri başkalarının fikirlerini temel almaya teşvik edin ve örgütünüzdeki herkesin yetkinliklerini çoğaltan yolda önderlik edin. d.school yönetici müdürü George Kembel’ın bazen dile getirdiği gibi, daha çok inovasyonu teşvik etmenin yolu, buluşçuları beslemektir. 

		

	

		
			7. BÖLÜM
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HAREKETE GEÇ

		

	

		
			İLERLEME SAĞLAYACAK 
YARATICI ÖZGÜVEN

			Dördüncü Bölümde, eylemin öneminden bahsettik. Sizinle birlikte bir çalıştayda olsaydık, çoktan sahaya çıkıp karşılanmamış insan ihtiyaçlarını gözlemler, yeni bir fikrin prototipini çıkarır, hikâyeler toplar ya da en azından odayı amaçlarımıza uyacak şekilde yeniden düzenlerdik. Öyleyse bu kitabı hemen şimdi bir kenara bırakıp en sevdiğiniz fikirlerden birini eyleme geçirmeye ne dersiniz? Haydi, başlayın. Biz sizi tam burada bekleyeceğiz… 

			Nasıl gitti? Başlamanın zor olduğunu biliyoruz. Ancak içimizdeki yaratıcılığı serbest bırakmak, denediğimiz diğer birçok şeyle aynıdır; ne kadar çok alıştırma yaparsak, o kadar kolaylaşır. Bu bölümdeki araçlar, yaratıcı düşüncenizi yaratıcı özgüvene uzanan bir köprü olarak serbest bırakma alıştırmaları yapmanıza yardımcı olmayı amaçlar. 

			Her alıştırma, bir inovasyon sorusunu ya da görevini karşılar. Hepsini denemek zorunda değilsiniz. Belirli bir konu bugün karşılaştığınız endişeleri yansıtmıyorsa, muhtemelen araç da yansıtmayacaktır.

			Hemen şimdi tek başınıza yapabileceğiniz birkaç alıştırmayla başlayacağız. Diğerlerini bir grup ya da takım ortamında olduğunuzda kullanabilirsiniz. Birkaçını deneyin. Yaratıcı kaslarınızı esnetmenize yardımcı olup olmadıklarını görün.

			Bu tekniklerden bazıları inanılmaz derecede basit gelecektir. Bu iyi bir şeydir; çünkü giriş engelinin alçak olduğunu gösterir. En az bir fikri deneyeceğinizi (ve uygunsa meslektaşlarınızla paylaşacağınızı) umuyoruz. Ancak değer fikirde değil, eylemde yatar.

		

	

		
			YARATICILIK GÖREVİ 1: 

			KENDİNİZİ FARKLI VE YARATICI ŞEKİLDE DÜŞÜNMEYE ZORLAYIN

			Farklı ya da alışılmamış düşünce yapısını destekleyen alıştırmalara aktif olarak katılmak, fikir üretimini teşvik edebilir. Tek başınıza buluşçu çözümler ararken, zihin haritaları, fikir bulmak ya da bir keşif konusunda netlik kazanmak için güçlü bir yol olabilir. Çok yönlüdürler ve her zaman kullanılabilirler. Zihin haritaları, bir aile tatili fikri bulmaktan hafta sonu boyunca halledilecek ev projeleri tespit etmeye kadar her türlü sorunun çözümünde kullanılabilir. Zihninizin tek bir ana fikri çevreleyen girintilerinin taslağını çıkarmanıza yardımcı olabilir. Haritanın merkezinden uzaklaştıkça, daha çok gizli fikri ortaya çıkarabilirsiniz. 

			ARAÇ: Zihin Haritaları

			KATILIMCILAR: Genellikle tek kişilik faaliyettir

			SÜRE: 15-60 dakika

			GEREÇLER: Kâğıt (ne kadar büyük, o kadar iyi) ve kalem

			TALİMATLAR

			1. Büyük boş bir kâğıt parçasının ortasına ana konunuzu ya da görevinizi yazarak daire içine alın. Örneğin, “Arkadaşlar için büyük bir akşam yemeği daveti” yazabilirsiniz.

			2. Bu ana konuyla bazı bağlantılar kurun ve merkezden dışa doğru dallandırarak yazın. Kendinize, “Haritaya bu konuyla ilgili başka ne ekleyebilirim?” diye sorun. Yemek daveti örneğinde, iki ana düşünce yolu olarak “mutfaktaki herkes” ve “kendi dondurmanı yap” yazabilirsiniz. Fikirlerinizden birinin yepyeni bir kümeyle sonuçlanacağını düşünüyorsanız, söz konusu fikrin merkez olduğunu vurgulamak için etrafına hızla bir dikdörtgen ya da oval çizin.

			3. Her bağlantıyı yeni fikirleri teşvik etmek için  kullanın. Örneğin “kendi dondurmanı yap” cümlesinin altına “önce tatlıları getir” ya da “masada pişir” yazabilirsiniz.

			4. Devam edin. Görev, sayfa dolduğunda ya da fikirler azaldığında biter. Yorulduğunuzu hissediyorsanız ama daha bitirmediyseniz, yeni bir bakış açısı kazanmak için ana konuyu yeniden tanımlayıp başka bir zihin haritası yapmayı deneyin. Yeterince yaptığınızı hissediyorsanız, hangi fikirlerle ilerlemek isteyeceğinizi düşünün. David, zihin haritasını çizdikten sonra, konukların her yemek servisinden sonra masaları değiştirdiği ve böylece odadaki herkesle konuşma fırsatı bulduğu büyük bir akşam yemeği düzenledi. Her zorlu görev bir inovasyon fırsatı sunar. 

			SAHADAN İPUÇLARI 

			Genellikle merkezden çıkan ilk fikir grubu klişe ya da çok bariz görünür. Bu herkesin başına gelir. Bu kavramlar zaten kafanızın içindeydi ve sadece kâğıda dökülmeyi bekliyordu. Ancak harita ilerledikçe, zihniniz açılacak ve muhtemelen bazı çılgın, öngörülemez, ayrık fikirler keşfedeceksiniz.

			Zihin haritası çıkarmayı denerken, bunun her türlü yaratıcı girişimde değerli olduğunu düşünebilirsiniz. David’in eski meslektaşı Rolf Faste’in eskiden söylediği gibi, zihin haritası çıkarma süreci:

			1. Başlamanızı sağlar ve boş sayfa korkunuzu yenmenize yardımcı olur.

			2. Kalıplar aramanıza yardımcı olur.

			3. Bir konunun yapısını ortaya koyar.

			4. Düşünce sürecinizin haritasını çıkarır ve bir fikrin evrimini kaydeder (daha sonra yeni içgörü arayışı içinde süreci sondan başa doğru izleyebilirsiniz).

			5. Hem fikirleri hem süreci başkalarına iletmenize olanak tanıyarak onlara da aynı zihinsel yolculukta rehberlik etmenizi sağlar.

			Zihin haritasının ne zaman sıradan bir listeden daha iyi olduğunu merak edebilirsiniz. Listeler, unutmak istemediğimiz şeylerin kaydını tutma konusunda muhteşemdir. Ancak yapılacaklar listesi, listeye ne koyacağımızı bildiğimizi varsayarken, zihin haritasının başında, bizi nereye götüreceğini bilmeyiz. Zihin haritaları, farklı ya da alışılmadık düşünce tarzını kolaylaştırmakta iyidir; listeler, zaten sahip olduğunuz düşünceler arasında en iyi yanıtları yakalamakta iyidir. Zihin haritaları fikir üretilmesine yardımcı olur. Bu durumda, zihin haritaları özellikle yaratıcı sürecin başlarında faydalıdır. Listeler, ürettiğiniz ve izlemenin en iyi çözümünü aradığınız fikirleri kaydetmek istediğiniz daha sonraki aşamalarda daha iyidir. Bu kitaptaki bölümlerin her biri bir zihin haritası olarak başladı. Daha sonra gelişerek bir araya getirmek istediğimiz hikâye ve fikir listelerine dönüştüler. Yeni bir şey yaratmaya çalıştığınızda, zihin haritalarını, fikir ve liste üretip en iyilerini tutmak için kullanın. Birlikte, güçlü bir birleşim olabilirler.

		

	

		
			YARATICILIK GÖREVİ 2: 

			YARATICI VERİMİNİZİ ARTIRIN

			Rüyaları inceleyen herkes, size rüyalarınızı hatırlamak istiyorsanız, yatağınızın hemen yanında bir rüya günlüğü bulundurmanız gerektiğini söyleyecektir. Uyandığınız an—gecenin yarısı ya da sabah—bu rüyalar kaybolup gitmeden yazmanız gerekir. Aynısı uyanık “rüyalarınız”, kısmen ya da tamamen oluşmuş fikirleriniz, olası geleceklere dair görüşleriniz için de geçerlidir. Yaratıcı veriminizi en üst düzeye çıkarmak istiyorsanız, kısa süreli hafızaya güvenmeyin. 

			Andy Warhol’un on beş dakikalık şöhretini asla yaşamasanız bile, arada sırada kendinize ait görkemli anlarınız olacaktır. Bu olduğunda, fikirlerinizi hemen kaydetmeye çalışın; çünkü kısa süreli hafızanız bir düşünceyi sadece on beş ila otuz saniye tutar. Cephaneliğinizde daha çok fikir bulundurmanın basit bir yolu, onları aklınıza geldiği an kayıt altına almaktır. 

			ARAÇ: On Beş Saniyelik Görkem 

			KATILIMCILAR: Tek kişilik bir faaliyettir 

			SÜRE: Günde 10 dakika

			GEREÇLER: Kâğıt ve kalem ya da not alabileceğiniz dijital bir cihaz 

			TALİMATLAR

			Bir fikriniz olduğunda ya da ilgi çekici bir şey gözlemlediğinizde, not alın. Fikri kaydetme yönteminizden çok, onu her zaman yanınızda bulundurmanız önemlidir. Yaşam tarzınıza ve kişiliğinize uygun bir yöntem ya da teknoloji seçin: 

			• Dijital cihazlar muhteşemdir ama kâğıt olağanüstü şekilde işe yarar. Tom her zaman arka cebinde bir kalem ve basit bir katlanmış kâğıt parçası taşır. Ayrıca yatağının başucunda okurken ya da gecenin bir yarısında karısını uyandırmaktan korkmadan bir fikri not edebilmek için küçük bir kâğıt destesi ve ışıklı bir kalem bulundurur.

			• Daha önce belirttiğimiz gibi, David’in duşunda beyaz tahta kalemi vardır; böylece aklına gelen fikirleri kaybolup gitmeden yazabilir.

			• IDEO partneri Brendan Boyle, özel olarak düşüncelerini kaydetmek için tasarlanmış çeşitli “fikir cüzdanı” türlerini denemiştir.

			• iPhone’da, Siri uygulaması size hızlı zihinsel notlarınızı yazdırma olanağı sunacaktır. Diğer platformlarda da pek çok seçenek mevcuttur.

			• Dizüstü bilgisayarınızda ya da tabletinizde her türlü not defteri uygulaması bulunur. Ancak Evernote gibi özellikle bu tür fikirleri kaydetmek için geliştirilmiş programlarda daha fazla işlev bulacağınızı düşünüyoruz.

			Kısacası, savaşta kayıp fikirlere karşı şansınızı yükseltin. Bu ani içgörü anlarını kaydetmeye çabaladığınızda, ne kadar çok iyi fikir bulduğunuza şaşıracaksınız. Beyinlerimiz temas kurduğumuz insanlar, nesneler ve fikirlerle sürekli bağlantılar ve ilişkiler kurar. Bu tesadüfi içgörülerin boşa gitmesine izin vermeyin.

		

	

		
			YARATICILIK GÖREVİ 3: 

			HIZLI FİKİR ÜRETME OTURUMU BAŞLATIN

			Size yaratıcı kaslarınızın ısınmasını sağlayacak hızlı ve basit bir alıştırma sunuyoruz. Bunu David henüz ürün tasarımı öğrencisiyken yönderi olan Bob McKim’den öğrendik. Otuz Daire adlı bu alıştırmayı tek başınıza ya da grup halinde yapabilirsiniz. Hedef, insanlardan daireleri çok kısa sürede tanıdık nesnelere dönüştürmelerini isteyerek yaratıcılıklarını test etmeye zorlamaktır.
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			ARAÇ: Otuz Daire Alıştırması

			KATILIMCILAR: Tek kişi ya da her boyutta gruplar

			SÜRE: 3 dakika artı tartışma

			GEREÇLER: Kalem ve üstünde yaklaşık aynı boyutta otuz boş daire bulunan bir kâğıt parçası (kişi başına). (Genellikle aynı daireleri büyük bir kâğıt yaprağına çizdiririz ama herkesten boş bir kâğıt parçasına kendi otuz dairesini çizmesini de isteyebilirsiniz.)

			TALİMATLAR

			1. Her katılımcıya bir Otuz Daire kâğıdı ve çizmek için kullanabileceği bir şey verin.

			2. Üç dakikada mümkün olduğunca boş daireyi tanıdık nesnelere dönüştürmelerini isteyin (saat, yüzler, bilardo topları, vb düşünün). 

			3. Sonuçları karşılaştırın. Fikirlerin miktarına ya da akıcılığına bakın. Kaç kişinin on, on beş, yirmi ya da daha çok daire doldurduğunu sorun (genellikle çoğu kişi bitirmez). Sonra, fikirlerdeki çeşitliliğe ya da esnekliğe bakın. Fikirlerin türevsel mi (basketbol topu, beyzbol topu, voleybol topu), yoksa bağımsız mı (gezegen, kurabiye, mutlu yüz) olduğunu inceleyin. “Kuralları yıkan” ve daireleri birleştiren var mı (kardan adam ya da trafik ışığı)? Kurallar açık mı, yoksa sadece varsayımsal mı?

			SAHADAN İPUÇLARI

			Muhteşem bir ısınma alıştırması olmasının yanında, Otuz Daire, fikir üretimine dair hızlı bir ders verir. Fikir ürettiğinizde, iki hedefi dengelersiniz: akıcılık (fikirlerin hızı ve miktarı) ve esneklik (gerçekten farklı ya da bağımsız olan fikirler). Deneyimlerimizden, arasından seçim yapacak birçok fikriniz olduğunda, muhteşem bir fikir üretmenin daha kolay olduğunu biliyoruz. Ancak sadece tek bir konunun çeşitlemeleri olan birçok fikriniz varsa, aslında yirmi dokuz başka versiyonlu tek bir fikriniz var demektir. Akıcılığı ve esnekliği birleştirdiğinizde, arasından seçim yapabileceğiniz zengin bir kavramlar yelpazesi üretebilirsiniz. 
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			YARATICILIK GÖREVİ 4: 

			İNSAN DAVRANIŞLARINI GÖZLEMLEYEREK DERS ÇIKARIN

			Temel bir inovasyon ya da yaratıcı düşünce ilkesi, işe empatiyle başlamaktır. Boş sayfadan içgörüye giden yolda, bazen insanlar sonraki aşama—yani sentez—için yardımcı olacak bir araca ihtiyaç duyarlar. Bilgi arayışı içinde sahaya çıktınız, insanlarla kendi sahalarında buluştunuz, onları dikkatle izlediniz ve dinlediniz. Ancak bütün o verilerin sentezlenmesi biraz ürkütücü olabilir.

			Saha gözlemlerinizi “empati haritası”—IDEO’dan esinlenilen ve d.school’da daha da geliştirilen bir araç—ile düzenleyerek kontrol altına alın. 
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			ARAÇ: Empati Haritaları

			KATILIMCILAR: Tek kişi ya da iki ila sekiz kişilik gruplar

			SÜRE: 30-90 dakika

			GEREÇLER: Beyaz tahta ya da büyük kâğıt tahtası, Post-it yaprakları ve kalemler

			TALİMATLAR

			1. Beyaz tahtaya ya da büyük kâğıt tahtasına, dört dördüllü bir harita çizin (bkz. şema). Bölümleri sırasıyla “söyle”, “yap”, “düşün” ve “hisset” olarak etiketleyin.

			2. Sol taraftaki dördülleri, her bireysel gözleminizi yazdığınız Post-it yapraklarıyla doldurun ve her fikir için bir Post-it yaprağı kullanın. İnsanların YAPTIKLARIYLA ilgili gözlemlerinizi sol alt dördüle ve insanların SÖYLEDİKLERİYLE ilgili gözlemlerinizi sol üst dördüle yerleştirin. Gözlemlerinize renk kodları vererek, olumlu şeyler için yeşil Post-it yaprakları, tarafsız şeyler için sarı Post-it yaprakları ve hayal kırıklıkları, akıl karışıklıkları ya da acı noktalar için pembe veya kırmızı Post-it yaprakları kullanın. İşin sırrı, her şeyi değil, öne çıkanları kaydetmektir.

			3. Sol tarafta gözlem (ya da yer) kalmadığında, sağ tarafı Post-it yapraklarıyla doldurun ve insanların DÜŞÜNDÜKLERİNİ sağ üst dördüle, HİSSETTİKLERİNİ sağ alt dördüle yerleştirin. İnsanların vücut diline, ses tonuna ve kelime seçimine dikkat edin.

			4. Bir adım geri gidip haritaya bütün olarak bakın. Yazdıklarınız, paylaştıklarınız ya da konuştuklarınızdan bazı içgörüler ya da sonuçlar çıkarmaya çalışın. Şu sorular içgörü tartışması için iyi bir tetikleyici olabilir. Neler yeni ya da şaşırtıcı görünüyor? Dördüllerin içinde ya da arasında karşıtlıklar ya da kopukluklar var mı? Hangi beklenmedik kalıplar ortaya çıkıyor? Hangi gizli insan ihtiyacı ortaya çıkıyor? 

			SAHADAN İPUÇLARI

			İnsan davranışlarının gözlemlenmesinden değer çıkarmanın sırrı, gerçek içgörüler edinmektir. Zorlayıcı olabilir ama bu alıştırma zamana ve çabaya değerdir. Özgüven kazandıkça, kendinize “Bu gerçek bir içgörü mü?” diye sorun. Konuyu ya da meseleyi yeni bir bakış açısından görmenizi sağlayacak kilit unsurlar aramanızı tavsiye ederiz. Yeni olduğunu hissettiren birçok içgörü edinmeye çalışın. Başkalarıyla birlikte konuyu ya da meseleyi araştırmaya daha çok zaman harcadıkça, kalıplar ortaya çıkacaktır. Bazı içgörülerin diğerlerinden daha önemli olduğu görülecektir. 

		

	

		
			YARATICILIK GÖREVİ 5:

			YAPICI GERİBİLDİRİMLERİ CESARETLENDİRİN VE KABUL EDİN

			Bir ekip yaratıcı özgüven alıştırması yapmak için, üyelerin sonuçların mükemmelden çok uzak olduğu erken çabalar sırasında bile deney yapma özgürlüğü hissetmesi gerekir. Ancak bu deneyin öğrenmeye dönüşmesi için, bir noktada zayıflıkları tespit etmek ve bir dahaki sefere düzeltmeler yapmak için geribildirime ihtiyaç duyarsınız. Hepimiz yapıcı eleştirinin esas olduğunu içgüdüsel olarak biliyoruz. Yine de egolarımızın ve savunma içgüdümüzün bizi değerli olabilecek mesajlardan uzaklaştırmasına izin vermeden geribildirimleri dinleyip özümsemek zor olabilir.

			 “Hoşuma gitti/İsterdim” aracını inovasyon sürecine yapıcı eleştirileri dahil etmek açısından oldukça faydalı bulduk. Hoşuma gitti/İsterdim, geribildirime ihtiyaç duyulduğu her zaman yardımcı olacaktır. Bu çerçeve, küçük bir grupta kavramları gözden geçirmek ya da büyük bir grupta bir sınıf ya da çalıştay deneyimi hakkında geribildirim almak için kullanılabilir. Geribildirim, “…. hoşuma gitti” şeklinde olumlu cümlelerin kullanıldığı dürüstçe bir övgüyle başlar. İyileştirme önerileri “…. isterdim” şeklinde cümlelerle ifade edilir.

			ARAÇ: Hoşuma gitti/İsterdim

			KATILIMCILAR: Her boyutta gruplar

			SÜRE: 10-30 dakika

			GEREÇLER: Geribildirimlerin kaydedileceği bir ortam. Örneğin büyük bir grupta sıklıkla bir Word belgesini açık tutar ve gerçek zamanlı notlar alırız. Daha küçük bir ortamda, Post-it yaprakları ya da dizin kartları işe yarar.

			TALİMATLAR

			1. Yapıcı sohbetin tonunu ayarlayın ve “Hoşuma gitti/İsterdim” yöntemini açıklayın. Örneğin “Bu çalıştay deneyiminin sizin için ne ifade ettiğini merak ediyorum. Lütfen geribildirimlerinizi Hoşuma gitti/İsterdim formatında ifade edin. ‘Her sabah zamanında başlanması hoşuma gitti. Her öğleden sonra 30 dakika şöyle bacaklarımızı uzatıp dinlenmeyi isterdim’ diyebilirsiniz.” “Hoşuma gitti/İsterdim” yöntemini örneklerle göstermenin iyi geribildirimleri modellemek açısından faydalı olduğunu keşfettik.

			2. Katılımcılar sırayla söz alarak, Hoşuma gitti/İsterdim cümleleri kurarken, yönetici bu ifadeleri kaydeder. Örneğin yeni bir kişisel finans yazılımı aracının devam eden geliştirme çalışmalarını gözden geçiriyorsanız, “Müşterilerin güncel finansal durumlarını görüntülemelerine olanak tanıyacak beş farklı yol eklemeniz hoşuma gitti” gibi bir destek sunabilirsiniz. Diğer artıları tanımladıktan sonra, “İlk kez kullananlar için internet sitesinde gezinmenin daha kolay olmasını isterim” ya da “İnsanların maddi durumlarını aylık olarak kısa vadeli bakış açısıyla değil, yıllık olarak uzun vadeli bakış açısıyla inceleyebilmelerini isterdim” gibi bir şey söyleyebilirsiniz. Geribildirim alan insanların sadece dinlemesini sağlayın. Kararları savunmanın ya da eleştirileri sorgulamanın zamanı değil. Herkesten dinlemesini ve söylenenleri iyi niyetli bir yardım teklifi olarak kabul etmesini isteyin. Daha sonra açıklama isteyebilir ve ayrıntıları tartışabilirsiniz.

			3. Katılımcıların hem “hoşuma gitti” hem “isterdim” kategorilerinde söyleyecek bir şeyi kalmadığında, alıştırmayı sonlandırın. 

			SAHADAN İPUÇLARI

			Önce “Hoşuma gitti” yorumlarını toplayıp sonra da “İsterdim” ifadelerini almayı isteyebilirsiniz. Diğer gruplarda, ifade alışverişlerinin organik şekilde akmasına izin vermek daha anlamlı olabilir. Formatla özgürce oynayabilirsiniz. 

			“Hoşuma gitti/İsterdim”, beyanlarınızın kişisel görüşünüz olduğunu—yani mutlak olmadığını—ortaya koyar. Parmakla göstermek yerine, görüşünüzü ya da bakış açınızı dile getirirsiniz. Hedef, dinleyiciyi savunma duruşundan uzaklaştırarak, alternatif fikirleri daha nesnel şekilde değerlendirmesine ve uygun bulduklarını ciddiye almasına olanak tanımaktır. Hepimiz doğal olarak kendi fikirlerimize bağlanma ve onları savunma eğilimi gösteririz. Ancak yaratıcı kültürde, hassasiyetle iletilen dürüst geribildirimler, meslektaşlarınızın sizi konuşacak kadar önemsediğinin göstergesidir. Mesaj gayet açık şekilde, “Asla işe yaramaz” ya da “Bunu daha önce denedik ve başarısız oldu” gibi olumsuz bir dile başvurmadan iletilebilir. 

		

	

		
			YARATICILIK GÖREVİ 6: 

			GRUBU ISITIN

			Yaratıcılık, serbest sosyal söylemde gelişir. Bir oda dolusu yabancının inovasyon yapmasını sağlamak için, işe bazı sosyal engelleri yıkmakla başlamak isteyebilirsiniz. Bu alıştırma doğru yapıldığında, tüm oda gevezelik ve kahkahayla çınlayacak, katılımcılar sonraki adımda yaşanacaklara daha açık olacaktır.

			ARAÇ: Hızlı Randevu

			KATILIMCILAR: Her boyutta gruplar halinde çiftler

			SÜRE: Toplamda 15-20 dakika, her tur için 3 dakika

			GEREÇLER: Her katılımcı için bir dizi soru içeren kâğıt. Tüm grubu kapsayacak şekilde birçok farklı soru dizisine ihtiyaç duyulacaktır.

			TALİMATLAR

			1. Her katılımcıya bir açık uçlu soru listesi verin. Odadaki masalara birçok farklı soru dizisi konarak insanlara sürekli aynı soruların sorulmaması sağlanabilir.

			Olası sorulara örnekler:

			En yakın aile üyeleriniz sizi nasıl tanımlar?

			İnsanlığa fayda sağlayacak şekilde harcayacağınız bir milyon avronuz olsaydı, ne yapardınız?

			Anne-babanızın size ne söylemesini dilersiniz?

			Gerçekten çok beğendiğiniz canlı performans ya da gösteri nedir, neden? 

			2. Odadaki her katılımcıdan çok iyi tanımadığı ya da hiç tanışmadığı biriyle eşleşmesini isteyin. Buna ayağa kalkıp sandalyeleri taşımak da dahil olabilir.

			3. Her çiftten bir kişi, listeden bir soru sorsun. Diğer kişinin cevap vermesi için üç dakika süre tanıyın.

			4. Her çift rolleri değiştirsin ve listedeki farklı bir soruyu sorarak devam etsin.

			5. Herkese yeni bir partner bulmasını ve süreci birkaç tur tekrarlamasını söyleyin.

			SAHADAN İPUÇLARI

			İnsanların herkesin birbiriyle eşleştiği uyumlu bir süreç yaratacak şekilde hareket etmesini istiyorsunuz. Zaman tutma konusunda proaktif olun. Birini yönetici ya da zaman hakemi olarak görevlendirin. Biraz eğlence katmak isterseniz, zamanın dolduğunu duyurmak için zil ya da gong kullanın. 

			Hızlı Randevu alıştırmasını izleyecek çalışma oturumunun doğasına bağlı olarak, açık uçlu soruların bazılarını ilham verici ve konunuzla biraz uzaktan bağlantılı olacak şekilde kurgulayabilirsiniz. Örneğin, toplantının amacı kurumun gelecekteki iş alanını tartışmaksa, sorulardan biri, “Daha önce çalıştığınız ilham verici bir alanı tanımlayın” olabilir. 

			Kullandığınız soruların türlerini biraz düşünerek belirleyin. Hayatın anlamıyla ilgili sorular ve üstünlük soruları (en çok, en iyi, en kötü) insanların teklemesine ya da çuvallamasına neden olabilir. Tüm amaç etkileşimdir. Bu nedenle, sorunuz partnerinizi birkaç saniye bile afallatıyorsa, pek doğru değildir. Soruları grup ortamında kullanmadan önce biri üzerinde deneyin. 

			Grubunuz adında “randevu” kelimesi olan bir faaliyetten rahatsız olacaksa, Hızlı Toplantı adını da verebilirsiniz—Nobel ödülü sahipleriyle işe yaradığını bizzat gördük. 

		

	

		
			YARATICILIK GÖREVİ 7:

			FİKİR AKIŞINI İYİLEŞTİRMEK İÇİN HİYERARŞİDEN KURTULUN

			Hızlı Randevu insanların birbirini iyi tanımadığı durumlarda faydalı olurken, bazen grup toplantılarında tersi bir sorunla karşılaşabilirsiniz: Bir grup insan birbirini çok iyi tanıyor olabilir. Ya da daha belirgin bir ifadeyle, bir grupta hiyerarşi öylesine yerleşmiş olur ki odadaki daha genç üyeler fikirlerini masaya koymak yerine kendi kendilerini kontrol altına alır ve diğerlerine öncelik verirler.

			Hiyerarşiyi (sohbeti engeller) ve otosansürü (aynı şekilde sınırlayıcıdır) azaltmak için, d.school kısa süre önce “lakaplı ısınma” alıştırmasıyla denemelere başlamıştır. Eğitmenlerin önceden hazırladığı bir dizi renkli isimliğin kullanıldığı bu faaliyet, yaratıcı çalışma oturumunda örgüt yapısını geçici olarak düzlemenin bir yoludur. Her katılımcıya yeni davranışlar “denemesine” olanak tanıyacak bir kimlik verilir.

			ARAÇ: Lakaplı Isınma

			KATILIMCILAR: Her yönetici için altı ila on iki kişilik gruplar

			SÜRE: Kişi başına birkaç dakika

			GEREÇLER: Tüm katılımcılar için üstünde lakaplarının yazdığı yaka kartları. Her yönetici için bir şapka ve top.

			TALİMATLAR

			1. Her katılımcı şapkadan bir yaka kartı çeker ve yakasına takar. Mizah ve duygu yüklü isimler kullanın. Takımlar en iyi işleri grup eğlendiğinde çıkarır. Bazı lakaplar şiddetli dozda karizma ifade edebilirken bazıları da tuhaf kişilikleri temsil edebilir—örneğin, Dr. Mükemmel, Nanemolla, Bay Büyük Kalp, Sakar Gösterici ya da Horoz.

			2. Yönetici, gruptan daire yapmasını ister ve topu atar. Topu yakalayan kişi yeni lakabını kullanarak kendini tanıtır ve sonra çocukken bu lakabı nasıl kazandığına dair (orada uydurulan) kısa bir hikâye anlatır.

			3. Söz konusu kişi kendini tanıttıktan sonra topu başka birine atar; böylece herkes yeni ismini ve hikâyesini paylaşma fırsatı bulur.

			4. Çalıştayın geri kalanının—sıkı şekilde uygulanan—kuralı gereği, herkes kendisinden ya da başkalarından bahsederken sadece bu lakapları kullanmalıdır.

			SAHADAN İPUÇLARI

			Yaka kartları işe yarıyor mu? Nispeten yeni bir alıştırma olmasına rağmen, bugüne kadarki deneyimlerimiz yanıtın evet olduğunu gösteriyor. Yakın tarihli bir yönetim etkinliğinde, küresel bir konaklama şirketinin CEO’su “Nanemolla” lakabını çekti. Herkes nasıl tepki vereceğini beklerken odada anlamlı bir sessizlik oldu. Ancak çalıştayın geri kalanı boyunca cesaretle oyuna katıldı ve organizatörler bunun insanların özgürce konuşabildiği açık bir ortam yaratılmasına katkıda bulunduğuna kanaat getirdi. 

			Hedef, hiyerarşiyi ortadan kaldırmaktır; bu nedenle odadaki üst düzey insanların katılması önemlidir. Davranışlarla örnek olunması, doğal olarak serbest akışlı işbirliğinin önündeki bazı engelleri kaldırır. 

		

	

		
			YARATICILIK GÖREVİ 8:

			MÜŞTERİLER, ÇALIŞANLAR VE DİĞER SON KULLANICILARLA EMPATİ KURUN

			Müşterilerinizle daha çok empati kurmanın—ve haklarında yeni içgörüler edinmenin—yollarından biri, tekliflerinizin dar tanımlarının ötesine geçerek müşterinin toplam deneyimini değerlendirmektir. Müşteri deneyimini ne kadar geniş tanımlarsanız, o kadar çok iyileştirme fırsatı tespit edersiniz.

			Örneğin evin içini boyuyorsunuz diyelim. Dar bir açıdan bakarak ürünün özelliklerine, boyanın daha az akmasının ya da bir yüzeyi tek katta kaplamasının sağlanmasına odaklanabilirsiniz. Ancak müşteri deneyimi eğrisini düşünürseniz daha birçok inovasyon fırsatı bulursunuz. Yatak odasını boyamak kadar basit bir işte, bir düzine muhtemel adım vardır (ve her biri bir inovasyon fırsatıdır): müşterilerin boya yaptırma zamanının geldiğini fark etmesini sağlamak, renk seçimine yardımcı olmak, hazırlık ve temizlik süresini kısaltmak, ileride rötuş zamanı geldiğinde referans amaçlı olarak hangi renklerin hangi duvarlarda kullanıldığını takip etmek.

			Bir yolculuk haritası, müşterilerinizin—iç ya da dış—ürününüz ya da hizmetinizle etkileşime girdiğinde atması gereken adımları sistematik olarak düşünmenize yardımcı olur. Biz haritaları görüşmelerden ve gözlemlerden öğrendiklerimizi sentezlemek için kullanırız (ya da saha araştırması sırasında, son kullanıcınızdan kendi yolculuğunun haritasını çıkarmasını da isteyebilirsiniz). 

			[image: ]

			ARAÇ: Müşteri Yolculuğu Haritası

			KATILIMCILAR: Tek kişi ya da iki ila altı kişilik gruplar

			SÜRE: 1-4 saat

			GEREÇLER: Beyaz tahta ya da Post-it yaprakları

			TALİMATLAR

			1. Haritasını çıkarmak istediğiniz bir süreç ya da yolculuk seçin.

			2. Adımları yazın. Önemsiz görünebilen küçük adımları bile dahil ettiğinizden emin olun. Hedef, deneyimin normalde göz ardı edebileceğiniz nüanslarını dikkate almanızı sağlamaktır.

			3. Adımları düzenleyerek bir haritaya yerleştirin. Genellikle adımları bir zaman çizelgesi üzerinde sıralı olarak gösteririz. Haritanız, müşteri yolculuğundaki alternatif yolları gösteren dallar da içerebilir. Ayrıca bir dizi resim ya da verilerinize uygun herhangi bir yöntem de kullanabilirsiniz.

			4. İçgörü arayın. Ne tür kalıplar ortaya çıkıyor? Şaşırtıcı ya da tuhaf bir şey var mı? Bazı adımların neden meydana geldiğini, meydana gelme sırasını, vb sorgulayın. Kendinize her adımda hangi inovasyonları yapabileceğinizi sorun.

			5. Mümkünse, haritayı yolculuğu bilen insanlara göstererek göz ardı ettiğiniz ya da sıraya dahil etmediğiniz adımlar olup olmadığını sorun.

			SAHADAN İPUÇLARI

			Aşağıda size bu yöntemle ilgili bir örnek sunuyoruz: 

			Hastanenin acil servisine yapılan yolculuğu düşünün. Elbette en önemli an, doktorun sorunu teşhis ya da tedavi ettiği bakım noktasındaki andır. Ancak insanlar acil servis deneyimlerinden şikâyet ettiklerinde (ya da daha seyrek olarak övgüyle söz ettiğinde), genellikle doktorun becerisinden bahsetmezler. Hasta yolculuğunun basit bir versiyonu şunun gibi anlar içerebilir:

			• Ağrı çekilir ya da bir semptom keşfedilir.

			• Evde tedavi ya da hastaneye gitme seçenekleri değerlendirilir: gitme/gitmeme kararı.

			• Hastaneye gidilecek ulaşım aracı seçilir.

			• Hastaneye varılır ve araç park edilir (ya da taksi ücreti ödenir, vb).

			• Hastaneye girilir ve acil servis bulunur.

			• Triyaj hemşiresiyle görüşülür.

			• Sigorta formları doldurulur.

			• Beklenir. Biraz daha beklenir.

			• Tedavi odasına geçilir.

			• Rahatsız bir hastane kıyafeti giyilir ve biraz daha beklenir.

			• Çok sayıda hazırlık hemşiresi ve teknisyenle görüşülür.

			• Değerlendirme ve bazen ön tanı için doktorla görüşülür.

			• Ek kan testleri, röntgenler, vb yaptırılır.

			• Daha kesin tanı yapılır ve bunun sonucunda pratisyen veya uzman hekimden evde bakım talimatları, ayakta tedavi prosedürü, reçete, takip randevusu ile ilgili bilgi alınır ya da hastaneye yatılır.

			Her adımı belirlerken, kendinize nasıl maliyet etkin inovasyonlar yapabileceğinizi, olağan bir deneyimi olağanüstü bir şeye dönüştürebileceğinizi sorun. 

			Acil servis bakımı genellikle yüksek endişe içerdiğinden, hastaların yolculuğu önceden anlattığınızda daha sakin olduklarını keşfettik. Bazen buna yolculuğu “yolculuklama” —biçimsiz ya da korkutucu bir süreci alıp somut, öngörülebilir adımlara bölme—adını veriyoruz. “Yolculuklamanın” insanlara sadece acil serviste değil, birçok sağlık durumunda—yeni doğan bebeğinizi hastaneden eve götürürken, ameliyata girerken ya da yeni bir tedavi rejimine başlarken—yardımcı olduğunu gördük.

		

	

		
			YARATICILIK GÖREVİ 9:

			ÜZERİNDE ÇALIŞILACAK SORUNU TANIMLAYIN

			Buluşçular genellikle hangi göreve odaklanmaları ya da verilen bir görevi nasıl şekillendirmeleri gerektiğini belirlemek zorundadır. IDEO’da, sorun tam olarak açıklanmadan önce gerçekleşen faaliyetleri tanımlamak için “Safha 0” terimini kullanırız.

			Sorunların konuşulması mutlaka fikirlere esin kaynağı olmaz ya da sizi ortaya çıkan fikirler doğrultusunda harekete geçmeye yöneltmez. Düşüncelere daldığınızda da durum aynıdır. Hayal/Şikâyet Seansı, bu tartışmaları, ele alabileceğiniz yaratıcı düşünce görevlerine dönüştürmenize yardımcı olur. Bu araç, IDEO’nun Riverdale Country School ile birlikte geliştirdiği bir Eğitmenler için Tasarım Düşüncesi Alet Takımı alıştırmasından uyarlanmıştır.

			ARAÇ: Hayal/Şikâyet Seansı

			KATILIMCILAR: Her boyutta gruplar halinde çiftler

			SÜRE: 15-30 dakika

			GEREÇLER: Kalem ve kâğıt

			TALİMATLAR

			1. Bir tartışma konusuna karar verin. Hayaller ve şikâyetler, bir kurumun kültürü gibi iç meseleler ya da müşterilerle etkileşimler gibi dış meselelerle ilgili olabilir.

			2. Başka bir katılımcıyla eşleşin ve ilk konuşacak kişiyi seçin (Partner 1).

			3. Partner 1 beş ila yedi dakika boyunca hayallerini ve şikâyetlerini dile getirirken Partner 2 dinlesin ve not alsın. 

			Örneğin:

			HAYAL: “Müşterilerimizin talimatları okumasını sağlayabilmek isterdim.”

			ŞİKÂYET: “Burası öyle gürültülü ki konsantre olmakta zorlanıyorum.”

			4. Partner 2 hayalleri ve şikâyetleri yeniden kurgulayarak iyi inovasyon görevleri olabilecek açık uçlu sorulara dönüştürür. Genellikle “Nasıl yaparız” soruları sorarız. İyi bir “Nasıl Yaparız” sorusu, bir çözüm önerecek kadar dar kapsamlı olmamalıdır (iyi bir fikir olsa bile). Başlangıçta, olası çözümlere atlamaz, sadece sorunu anlamaya çalışırsınız. Ayrıca fikir akışını engelleyecek kadar geniş kapsamlı da olmamalıdır (ne de olsa amaç fikir akışı sağlamaktır). İyi bir “Nasıl Yaparız” sorusu, kişinin kolaylıkla on farklı fikir bulmasına olanak tanımalıdır.

			Partner 2 üç ila beş iyi şekillendirilmiş inovasyon görevi hedeflemeli ve bunları Partner 1 ile paylaşmalıdır.

			Örneğin:

			ŞİKÂYET: Burası öyle gürültülü ki konsantre olmakta zorlanıyorum.

			Çok benzer görev: Gürültüyü nasıl azaltabiliriz?

			Çok dar kapsamlı görev: Çalışanların daha iyi konsantre olabilmeleri için nasıl daha özel ofisler yaratabiliriz?

			Çok geniş kapsamlı görev: İnsanların odaklanmasına nasıl yardımcı olabiliriz?

			Doğru görev: Farklı çalışma tarzlarını kapsayacak bir alanı nasıl tasarlayabiliriz? 

			HAYAL: Personelimizin gider raporlarını zamanında vermelerini isterdim.

			Çok benzer görev: İnsanların gider raporlarında daha dakik olmalarını nasıl sağlayabiliriz?

			Çok dar kapsamlı görev: Akıllı telefon uygulamasını gider raporlarını hızlandırmak için nasıl kullanabiliriz?

			Çok geniş kapsamlı görev: İnsanların son teslim tarihlerine daha çok saygı göstermesini nasıl sağlayabiliriz?

			Doğru görev (çalışana yönelik empatiyle): Gider raporu sürecini kolaylaştırarak daha çabuk tamamlanmasını nasıl sağlayabiliriz?

			5. Rolleri değiştirin, artık Partner 2 hayallerini ve şikâyetlerini dile getirirken Partner 1 dinlesin ve “Nasıl Yaparız” formatlı inovasyon görevleri önersin.

			6. (İsteğe bağlı) Bu alıştırmayı grup ortamında yapıyorsanız, tüm inovasyon görevi listelerini çiftler arasında karşılaştırın. Kalıplara, temalara ve ortak meselelere bakın. Böylece tartışmaya bir odak noktası bulabilir ve inovasyon görevinin bir adım ileri gitmesine fırsat tanırsınız. 

		

	

		
			YARATICILIK GÖREVİ 10:

			GRUBUNUZUN İNOVASYON DÜŞÜNCESİNİ ANLAMASINA YARDIMCI OLUN

			d.school’da bir derse ya da yönetici programına girerseniz, ilk gün büyük ihtimalle Tasarım Projesi Sıfır (Design Project Zero) ya da kısaca DP0 adı verilen hızlı bir uygulamalı faaliyet gerçekleştirirsiniz. DP0, inovasyon sürecimizi açıklamaya çalışmak yerine, insanlara mikro ölçekte deneyim olanağı tanıyarak, genel bir açıklama sunmayı amaçlar. Basit bir inovasyon görevi verilerek işe empatiyle başlamanız, yeni fikirler yaratmanız ve sonra bazı hızlı prototipler inşa etmeniz, üstelik bütün bunları yaklaşık doksan dakikada tamamlamanız istenir. DP0 projeleri, hediye verme deneyiminden çorba yeme deneyimine kadar her şeye odaklanır. Aşağıda çok kısaca açıklanan orijinal DP0’ya Cüzdan Alıştırması adı verilmiştir.

			Alıştırmada çoğu insanın yanında taşıdığı basit bir nesne ihtiyaçların, tasarım ve prototip çözümlerinin keşfedilmesinde ve kullanıcının geribildirim almasında bir aksesuar olarak kullanılır. Herkese insan merkezli tasarım süreci döngüsünden geçme fırsatı tanınır.

			ARAÇ: Cüzdan Alıştırması

			KATILIMCILAR: Her boyutta gruplar halinde çiftler

			SÜRE: 90 dakika artı hazırlık

			GEREÇLER: Yönetici kılavuzu (d.school internet sitesinde [dschool.stanford.edu]) mevcuttur ve talimatlar, çalışma tabloları ve prototip malzemelerinin tam listesini içerir. Talimatlar ve çalışma tabloları her katılımcı için yazdırılabilir ya da ekrana yansıtılabilir. Prototip malzemelerini (esas olarak işaretleme kalemleri, renkli kâğıt, alüminyum folyo, bant, kordonlar, vb içerebilecek temel elişi gereçleri) temin edin. 

			TALİMATLAR

			1. Katılımcılar biriyle eşleşir ve eşlerden biri görüşmeci/antropolog görevini üstlenirken, diğeri de potansiyel müşteri rolünü üstlenir. Görüşmeci birkaç dakikasını diğer kişiyi anlayıp empati kurmakla geçirir. Görüşülen kişi/müşteri cüzdanını çıkarır ve içindekilerle, onlara verdiği anlamlarla ilgili tartışırlar. Görüşmeci cüzdanın müşterinin yaşamına ne kadar uyduğunu anlamak için sorular sorar ve özellikle de cüzdanla ilgili sorunlara ya da sürtünme noktalarına bakar. Örneğin: “Cüzdanınızı hiç kaybettiniz mi?” “Uluslararası yolculuklarda onu farklı şekilde kullanıyor musunuz?” “En çok hangi eşyayı dışarı çıkarıyorsunuz?” Sadece birkaç dakika sonra, yönetici zamanın dolduğunu söyler ve takım üyeleri rolleri değiştirir; böylece birinci turdaki görüşmeci ikinci turda müşteri olur.

			2. Katılımcıların müşterileri ve cüzdanlarını anlama fırsatı bulmasının ardından, sonraki adımda cüzdanlara ilişkin gizli ihtiyaçlar ve kaçırılan fırsatlar hakkında bir bakış açısı geliştirilir. Bu ihtiyaç esaslı bakış açıları, “Müşterim, kendini … hissetmesini [anlam/duygu] sağlayacak şekilde … [kullanıcı ihtiyaçları] bir yoluna ihtiyaç duyuyor; çünkü … [içgörü]” şeklinde bir cümleyle ifade edilebilir. Örneğin “Müşterim, cüzdanının içindekileri kendini güvende hissetmesini sağlayacak şekilde takip etmenin bir yoluna ihtiyaç duyuyor; çünkü cüzdanını kaybederse, nelerin kaybolduğunu bilmemenin yarattığı endişe, içindeki nakit parayı kaybetmekten çok daha kötü olacaktır.” 

			3. Her katılımcı mini beyin fırtınası yaparak, ikinci adımda geliştirilen bakış açısının vurguladığı ihtiyaçları karşılayan yeni nesneler için birkaç konsept üretir—bunlar fiziksel cüzdanlar olmayabilir.

			4. Cüzdan alıştırmasının en eğlenceli safhasında, katılımcılar fikirlerini hayata geçirecek kaba prototipler üretirler. Elişi kâğıdı, yapışkan bant, kordon ve klips gibi çeşitli malzemeler kullanan katılımcılar, sadece fikirlerini somutlaştırarak gelecek müşterilerinden geribildirim alabilmelerini sağlayacak kadar iyi prototipler üretirler.

			5. Birkaç katılımcı, hikâye anlatma becerilerini kullanarak, yeni cüzdan konseptlerini müşterilerinin ve/veya bütün olarak odadakilerin “beğenisine sunar”.

			SAHADAN İPUÇLARI

			Cüzdan alıştırması, varış noktasıyla değil, yolculukla ilgilidir. Cüzdan alıştırmasının okunması deneysel öğrenme sağlamaz. Alıştırmanın değeri, uygulamada yatar. 

			İnsanlar bu deneyimden en çok tüm gruba cüzdan alıştırmasının değerlendirmesini yaptıkları aşamada kazanım sağlarlar. Birkaç çiftten prototiplerini büyük grupla paylaşmalarını isteyin. “Herhangi birinizin partneri hemen şimdi ihtiyaç duyacağınız kadar muhteşem bir çözüm üretti mi?”, “Kickstarter platformunda desteklenecek kadar dâhiyane bir fikri olan var mı?” ya da “İnanılmaz ölçüde kişisel bir şey tasarlayanınız var mı?” gibi sorular sorabilirsiniz. Her çiftten ortaya gelip keşfettikleri ihtiyacı ve ürettikleri prototipi tanımlamalarını isteyin. Bu paylaşılan hikâyelerden yararlanarak empati, prototip çıkarma, erken ve sık geribildirim alma, vb hakkında ev ödevleri verin. 

			Bu hızlı format, birçok görev türünde işe yarayabilir. Cüzdan alıştırmasını tam olarak öğrendikten sonra, iş ile ev arasındaki günlük seyahatlerin ya da egzersiz düzeninin yeniden tasarlanması gibi, yerine getirilecek başka inovasyon görevleri düşünün.

			YENİ ALIŞKANLIKLAR EDİNME

			Bazı psikologlar, yeni bir davranışın alışkanlık olması için yirmi bir gün uygulanması gerektiğini iddia ediyorlar. Buradaki etkin kelime, “uygulama” oluyor. Yeni davranışları düşünerek harcanan haftalar, aylar ya da yıllar sayılmıyor. Bu nedenle, bu bölümden en beğendiklerinizi alın ya da kendinize ait birkaç yeni deney yaratın. Yeni becerilerinizin havalanmasını istiyorsanız, hemen şimdi pistte hızlanmaya başlayın.

		

	

		
			8. BÖLÜM
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			YARATICI ÖZGÜVENİ 
BENİMSE

			Çok az insan düşünür ya da farkındadır. 
Ancak bir noktasında 
tasarım kararı içermeyen 
insan yapımı hiçbir şey yoktur. 

—Bill Moggridge 

			Yakın dostumuz ve IDEO ortak kurucusu Bill Moggridge, çoğu insanın zannettiğinden çok daha yaratıcı ve yetkin olduğuna şiddetle inanmıştır. Biz de her zaman aynı şekilde hissetmişizdir. Sosyal baskılar ve kurumsal standartlar bizi “uygun” ya da beklenen fikirlere ve davranışlara yöneltir. Ancak yaratıcılığın ve bireyselliğin ödülleri çabaya değerdir. Steve Jobs, bizi “delicesine muhteşem” bir şey yapmaya teşvik etti ve ömrü boyunca bu yaklaşım dünyanın en değerli şirketlerinden birini yaratıp yönetmesine olanak tanıdı. Normallik gereğinden fazla önemseniyor. Doğal yaratıcılığını kullanırsan, olağanüstü olma şansı bulursun.

			Yaratıcı Özgüven içindeki fikirlerden bazılarının yeni bir düşünce şeklinin yeşermesini sağlayacağını ümit ediyoruz. Ancak yaratıcı özgüven elbette sadece okuyarak, düşünerek ya da konuşarak elde edilmez. Deneyimlerimize göre, yaratıcı kabiliyetinizle ilgili özgüven kazanmanın en iyi yolu (adım adım) eylemden, bir dizi küçük başarıdan geçer. Psikolog Albert Bandura da öz-yeterlik ve kılavuzlu hâkimiyet üzerine araştırmasında bu sonuca varmıştır.

			Yaratıcı kabiliyetinizle 
ilgili özgüven kazanmanın en iyi yolu 
(adım adım) eylemden geçer.

			Kaydıraktan aşağı ilk yolculuğun küçük çocuklar için ne kadar korkutucu olduğunu ama o korkunun ilk denemeden sonra anında neşeye dönüştüğünü hatırlıyor musunuz? Sizi yaratıcı özgüven yolculuğuna çıkmaya ikna ve teşvik etmeye çalışabiliriz; ancak sonunda önünüzdeki yolun belirsizliğini kabul etmek ve sadece deneyip görmek zorunda kalacaksınız. Kendinize davranışlarınızı değiştirmeyi isteyip istemediğinizi sorun. Bugün nasıl bir eylemde bulunabilirsiniz? Hemen şimdi yapmaya hazır olduğunuz şey nedir?

			Başlamayı düşünmenin bir yolu da kendi yaratıcı özgüveninizin inşasına ilk yaratıcı göreviniz olarak yaklaşmaktır. Bu kitapta okuduğunuz buluşçuları düşünün. Hepsi yaratıcı özgüvene giden kendi özgün yollarını buldular:

			• GE’deki Doug Dietz, empatiyle yola çıktı ve çocukların makinelerinden korktuğunu keşfedince, bir grup gönüllüyü bir araya getirerek en az bir hastanın “Anne, yarın tekrar gelebilir miyiz?” demesini sağlayan akıllıca bir yeniden tasarım yarattı.

			• Biyofizik doktor adayı Scott Woody, tutkuyu işte buldu ve tasarım düşüncesi odaklı inovasyona o kadar yoğun ilgi duydu ki doktora programını bırakıp girişimci işletme kurdu.

			• İki mühendis Ankit Gupta ve Akshay Kothari, on haftada şirket kurma görevinden gözleri korksa da, adım adım ilerlediler. Bir kafeye kapandılar, eylem odaklı çalışıp büyük bir hızla tekrar tekrar prototipler ürettiler ve kullanıcı testi döngülerinden geçtiler. Sonuçta, yirmi milyonu aşkın kullanıcının indirdiği, Pulse News adlı gösterişli bir iPad uygulaması yarattılar.

			• Embrace Infant Warmer cihazının ardındaki ekibin düşük doğum ağırlıklı bebekler hakkında bilgi edinmek için konfor bölgesinden çıkıp bir uçağa atlayarak Nepal’e gitmesi gerekti. Anneler ve aileler dahil olmak üzere tüm paydaşlara duydukları empati, projelerini düşük maliyetli kuvözden bebek ısıtıcısına dönüştürmelerine yol açan içgörüleri tetikledi.

			• Claudia Kotchka, P&G’de çalışanları tasarım düşüncesi sürecinden geçiren ve bunu yaparken de insanlara kendi başlarına deneme yapacak özgüveni kazanmalarını sağlayacak bir yöntem ve biraz deneyim kazandıran çalıştaylar düzenledi.

			Herkesin durumu kendine özgüdür. Sizin için hangi stratejinin işe yarayacağını bulmanız gerekir. Yargılanma korkunuzu nasıl azaltabilirsiniz? Sizi alıkoyan şeyleri nasıl daha iyi anlayabilirsiniz? Farklı yaklaşımlarla nasıl deney yapabilirsiniz? 

			Gelecek ay günlüğünüze en az bir yeni fikir ya da esin kaynağı kaydetmek gibi bir yaratıcı hedef belirleyin. Kendinizi sınırlamayın—bunun yargıda bulunmaktan kaçınma, çılgın fikirler üretme, çok miktarda tekrar yapma ve en çok değer verdiğinize dalma alıştırmaları için bir şans olduğunu bilin. Bunun sadece birinci adım olduğunu unutmayın. Nasıl bir yaratıcı hedef seçerseniz seçin, deneyimlerinizi temel almanız, korku ve ataletin sizi durdurmasına izin vermemeniz önemlidir. Fikirleri bir sayfaya yazıp ilk engeli aşmak, ilerlemedir. Sonra başka bir adım daha atmaya hazırsınızdır. “Kuş be kuş” ilerleyin. Kısa sürede, daha çok yaratıcı özgüven hissetmeye başlayacaksınız.

			Gelecek ay 
günlüğünüze en az bir yeni fikir 
ya da esin kaynağı kaydetmek gibi 
bir yaratıcı hedef belirleyin.

			Eylem odaklı davranın. Bir fikriniz ya da aktif projeniz varsa, somutlaştırmak için hemen şimdi masanızdaki malzemelerle deneyler yapmaya çalışın. Ya da bu hafta projeniz için üç prototip üretmek gibi bir hedef belirleyin. Bunları hemen birilerine göstermek zorunda değilsiniz. Önce başka insanlarla paylaşarak müdürünüz ya da müşterinizle paylaşma alıştırması yapabilirsiniz. Bir toplantıda, başkaları bir dizi PowerPoint slaydıyla gelirken, siz tek bir görüntü kullanmayı ya da çarpıcı bir hikâye anlatmayı deneyin. Daha da iyisi, bir prototip getirin ya da fikrinizi hayata geçiren basit bir video çekin. Hatta daha da küçükten başlayarak, sonraki toplantınızda beyaz tahtaya bir çizim eklemeyi deneyin. Ya da bütün bir günü “Hayır” demeden geçirmeyi, onun yerine “Evet ve…” ya da “Elimden gelirse…” gibi cümleler kullanmayı deneyin.

			Yöneticiler genellikle inovasyon yöntemleri için “bütçeleri ve zamanları” olmadığını iddia ederler. Ancak başlamak için para balyasına ve uzun bir zaman dilimine ihtiyacınız yoktur. Kaynak eksikliğinin sizi durdurmasına izin vermek yerine, bu kısıtları yaratıcı olmak ve minimum zaman ya da para gerektirecek çözümler üretmek için kullanın. Bunun sizi nasıl da kamçıladığını görüp şaşırabilirsiniz.

			Çevrenizde yaptıklarınıza ya da yapmanız gerekenlere bakın. Bunları yeni bir yaklaşım deneme ve yaratıcı özgüven geliştirme fırsatına dönüştürün. Sabah kahvenizi içerek geçirdiğiniz zamanı bir arıza listesi hazırlamak için kullanabilirsiniz. Çocuklarınızla zaman geçirirken, açık uçlu sorular sorma alıştırması yapabilirsiniz. “Okulda iyi bir gün geçirdin mi?” diye sormak yerine, “Büyükannene en son okul projenden bahsedecek olsan, nasıl tanımlardın?” diye sormayı deneyin.

			Nasıl yabancı bir dilde akıcılık kazanmak için her gün (önce kötü ama istikrarlı bir ilerlemeyle) konuşmanız gerekiyorsa, yaratıcı özgüven zihniyeti geliştirmek, düzenli olarak uygulandığında daha kolay olur. Kitap boyunca, ilerleme kaydetmeye başlamanıza yardımcı olacak araçlar ve taktikler sunduk. Hangilerinin size en uygun olduğunu bulmak  için deneyin.

			Başlangıç noktası birey olarak sizsiniz. Er veya geç grubunuz ya da kurumunuza yaratıcı özgüven aşılamak istiyorsanız, işe kendinize odaklanarak başlayın. Yaratıcılığınızı ortaya çıkarabilir ve davranışlarınızla örnek olabilirseniz, insanlara sadece davranışlarını değiştirmelerini söylemeye çalışmaktan çok daha ikna edici olacaktır.

			Aşağıda başlamak için kullanabileceğiniz bazı stratejiler sunuyoruz:

			BÜYÜK KOLAYI ARAYIN. Aslında ürkütücü ve zorlu görevler yaratıcı eylemi ateşlemek yerine engeller. Bu nedenle kolay bir galibiyetle başlayın ya da daha büyük bir görevi daha yönetilebilir parçalara bölün. Atılacak her adımın ana hatlarını belirleyin ve her birinde inovasyon yapmanın yollarını arayın. Yaratıcı enerjinizi hızla ilerleme kaydedebileceğiniz ve yüksek başarı şansınız olan bir işe odaklayın. Her gün işten önce yarım saat odaklanarak nasıl bir yaratıcı proje yürütebilirsiniz?

			DENEYİMLER DENEYİN. Yeni deneyimler arayın. Pasaportunuza bir damga daha vurdurun. Diğer şirketlerdeki meslektaşlarınızla temas kurun. Ya da şehrinizin keşfedilmemiş bir kısmını araştırın. Sonraki büyük şirket etkinliğinde ön sırada oturmaya çalışın (korkutucu gelebilir ama aslında eğlenceli olabilir). Daha önce hiç okumadığınız yeni bir dergi alın ya da zamanınızı bazı yaratıcı internet sitelerinde geçirin. Akşam—ya da online—ders alın. İşte yeni biriyle öğle yemeğine ya da kahve içmeye gidin. Dünyaya çocuksu bir merak duygusuyla yaklaşın ve tespit edip keşfedebileceğiniz yeni fikirler arayın.

			ÇEVRENİZDE DESTEKLEYİCİ BİR AĞ OLUŞTURUN. Kültür ve ortam, yaratıcı özgüveniniz üzerinde büyük bir etki yaratır. Bu nedenle, kafa dengi buluşçuları çevrenizde toplayın. Online ya da kişisel olarak katılabileceğiniz bir grup bulun.

			Eski müşterimiz Stephanie Rowe, Meetup adlı yerel bir topluluk oluşturma ağını kullanarak kendi grubunu kurdu. Tasarım düşüncesi çalıştayına katıldıktan sonra, Washington, DC’de kendini tecrit edilmiş gibi hissetmiş ve yerel olarak kafa dengi insanlar bulamazsa, Kaliforniya’ya taşınacağına yemin etmişti. Tek bir toplantıyla başlayan girişim, tasarım düşüncesini yaymayı amaçlayan, bini aşkın üyeli aktif bir gruba dönüştü. Yönetici olarak yirmi yıllık deneyimin ardından, kendini “sonuna kadar analitik” olarak tanımlayan Stephanie, insanların ona “Vay, ne kadar yaratıcısın” demeye başladığını söylüyor. Stephanie için, “Müthiş ama yine de bu sözleri duymak tuhaf geliyor”. Yaratıcı özgüvenle ilgili olarak da şunları söylüyor: “Topluluk duygumu ve içinde bulunduğum toplulukta yaptıklarımı değiştirdi.”

			İşte zaman geçirdiğiniz insanları düşünün. Yaratıcılığınızı güçlendiriyorlar mı, yoksa standart dışı fikirleri dikkate alma konusunda isteksiz davranan şüphecilerle mi çalışıyorsunuz? İşbirliği yapacağınız birileri ya da sadece geribildirim aradığınızda, yaratıcı destekçilerin peşine düşün ve her daim olumsuz insanlardan kaçının. Yaratıcı özgüvenlerini özgür bırakmakla ilgilenen partnerlerin ya da meslektaşların olması bu aşamada gerçekten faydalı olabilir.

			AÇIK İNOVASYON TOPLULUKLARINI KEŞFEDİN. Nerede yaşadığınız fark etmeksizin, herkes açık inovasyon platformlarına katılabilir. Örneğin en iyi bildiğimiz açık inovasyon platformu OpenIDEO’da, kendinizi rahat hissettiğiniz katılım düzeyinde bir görevin esinlenme, kavramlaştırma ve değerlendirme safhalarında katkıda bulunma şansınız vardır. Diğer insanların fikirlerine desteğinizi (tek bir düğme tıklamasıyla) onları alkışlayarak dile getirebilirsiniz ya da kendi kavramlarınızla katkıda bulunabilirsiniz. Yorum bırakarak ya da başka birinin ilk fikrinden yola çıkıp yeni bir kavram yükleyerek başkalarının fikirlerinin üstüne kendinizinkileri inşa edebilirsiniz. Her eylem yaratıcı özgüven kazanmanıza yardımcı olur ve siteye yapılan hem büyük hem küçük katkılar “Tasarım Oranı” (Design Quotient–DQ) olarak sosyal sermayenize eklenir. DQ, ister bir görevin belirsiz başlangıç aşamasında, ister daha sonra somut alternatifleri inceleme ve değerlendirme aşamasında olsun, eşsiz yaratıcılığınızın parlayacağı alanları bulup keşfetmenize yardımcı olmayı amaçlar. Açık inovasyon size yaratıcı kaslarınızı iş dışında da esnetme fırsatı sunar. Daha sonra kendi projelerinizde deneyebileceğiniz muhteşem bir uygulamadır. 

			SÜREKLİ ÖĞRENİN. Becerilerinizi geliştirmenize yardımcı olması açısından, bir koç ya da rehber paha biçilmezdir. Katılabileceğiniz bir tasarım düşüncesi çalıştayı var mı? Online kaynakları kontrol edin. Örneğin IDEO’nun İnsan Merkezli Tasarım Alet Kutusu, sosyal işletmeler ve sivil toplum örgütleri için ücretsiz bir inovasyon kılavuzudur. Eğitmenler için Tasarım Düşüncesi, K-12 eğitimi bağlamı için özel olarak uyarlanmış tasarım süreci ve yöntemleri içeren başka bir alet kutusudur. d.school’un internet sitesinde size hediye verme ritüeli gibi bir deneyimi yeniden tasarladığınız bir saatlik inovasyon çalıştayında önderlik eden bir Sanal Hızlandırılmış Kurs sunulur. Sitede ayrıca bu kitapta sözü edilen araçların bazılarını içeren, Acemi Kampı Korsanı adlı bir yaratıcı yöntemler derlemesi bulunur.

			YAŞAMINIZI TASARLAMAYA BAŞLAYIN. Yaşamınızın gelecek ayını bir tasarım projesi olarak ele alın. Kendinizle ilgili saha araştırması yaparak, günlük rutininizde karşılanmamış ihtiyaçlar araştırın. Davranışlarınızda hangi değişikliklerin elverişli, uygulanabilir ve arzu edilebilir olduğuna dair fikirler üretin. Ne tür iyileştirmelerin prototiplerini geliştirip test edebilir ve sonrasında yineleyebilirsiniz? Hemen şimdi gerçekleştirerek yaşamınıza—ve çevrenizdeki insanların yaşamlarına—daha çok neşe ve anlam katabileceğiniz eylemleri seçerken amacınızı göz önünde bulundurun. Kısıtlamalar dahilinde nasıl çalışabilirsiniz? Yinelemeye devam edin. Bir ay boyunca deneyin ve nelerin işe yarayıp nelerin yaramadığını kendinize sorun. Nasıl daha olumlu etki yaratmaya devam edebilirsiniz? IDEO’dan dostumuz ve meslektaşımız Tim Brown’un yazdığı gibi, “Bugünü prototip olarak düşünün. Ne değiştirirdiniz?”

			YARATICI ŞİRKETLER

			Büyük şirketlerde yaratıcı insanlarla konuşurken aldığımız ilk soru, “Patronumu bu araçlar konusunda nasıl ikna edebilirim?” oluyor. (Patronsanız, sizden bahsediyorlar.) İş kısıtları, şirket uygulamaları, şüpheci müdürler ve üç aylık performans baskısı dahilinde, hepimiz inovasyonu gerçekleştirebilecek bir yol bulmak zorundayız. Buradaki zorluk, kendi içinizde ve diğer takım üyelerinde geleceğin atılımlarına önayak olacak yaratıcı davranışı beslemektir. Kurumsal kültürlerde gezinmenizi sağlayacak çok sayıda başarılı tekniğe tanıklık ettik:

			MEVCUT SÜREÇLERİ TEMEL ALIN. Bazen daha kademeli değişimin başarı şansı radikal ve devrimci bir yaklaşımdan daha yüksektir.

			Havacılık şirketine inovasyon düşüncesi yöntemlerini tanıtmaya yönelik ilk teşebbüsünde “itaatsizlik okulu” olarak tanımladığı çalıştaylar içeren yukarıdan aşağı bir “ayaklanmaya” kalkışan, yaratıcı açıdan özgüvenli biriyle konuşmuştuk. Tutku doluydu ama önerdiği değişim türü çok fazla ve çok hızlıydı. Patronu bu girişimini hemen engellemişti.

			Şimdi, farklı bir yaklaşımla çok daha fazla başarı kazanıyor. Yeni projelerin ön cephesinde saha araştırması, fikir üretimi ve prototip geliştirme aşamalarına tasarım düşüncesi yöntemleri katarak şirketin güncel yalın imalat sürecini sağlamlaştırıyor. Bu değişim, montaj hatlarına yönelik yeni tasarımlardan mühendislik analizi yapmanın yeni yollarına kadar birçok projeyi olumlu etkilemesine olanak tanıdı. “Tasarım düşüncesini insanların öğrenmesi gereken ayrı bir şey olarak görmeyi bıraktım ve günlük yaşamın bir parçası olarak görmeye başladım” diyor. “Çocuğunuzun yemeğindeki sebzeleri saklamak gibi” diye ekliyor. Devrim kadar heyecan verici gelmese de işe yarıyor. 

			ÇİFTE TESLİMAT YAPIN. İnsanların yaratıcı yaklaşımınızı desteklemesi için çabalıyorsanız, en koyu şüphecilerin bile başarıya karşılık verdiğini unutmayın. Bir dahaki sefere bir görev aldığınızda, patronunuza sizden istediğini alışıldık şekilde verin ama ek olarak yaratıcı düşünce odaklı bir alternatif sunun. İşe yarar bir yaratıcı çözüm bulursanız, patronunuza ikisini de sunun. Mutlaka sonuç kadar sürecin de farklı olduğunu açıklayın. Yaratıcı çözüm her seferinde başarılı olmayacaktır ama birkaç kez isabetli sonuçlar elde edebilirseniz, yönetim ekibinizi kazanabilirsiniz. Kişisel tutkunuz da muhtemelen ikna edici olacaktır. Birkaç başarı kazandıktan sonra, patronunuzun yaratıcı yaklaşımı her zaman desteklediğini söylemeye başladığı anı kollayın. İşte o zaman kazandığınızdan emin olabilirsiniz.

			Çifte teslimatın bir diğer çeşidi de yaratıcı yaklaşımınızı başka birinin projesine uygulamaktır (elbette kendi işinizi de tamamlamak kaydıyla). Boş zamanınızı başka birinin projesine adarsanız, hiç kimse sizi gizli gündeme sahip olmakla suçlayamaz. Başarısız olursanız, şirketiniz ya da meslektaşlarınız için bir kayıp olmaz. Başarılı olursanız, sessiz kahraman olursunuz.

			PROGRAM DIŞI KONULARDA DİKKAT ÇEKİN. Program dışı işler yapmaya gönüllü olun ve bu işleri olağanüstü şekilde yapın. David’in şimdi iş dünyasında faaliyet gösteren eski öğrencileri, bu yaklaşımı yeni kurumlarında kendilerini göstermek için kullandıklarını söylüyorlar. Örneğin, yıllık şirket partisini ya da sonraki şirket dışı yönetim toplantısını düzenlemeye aday olun. Bir inovasyon kitap kulübü başlatın. Ziyaretçi uzmanların katılımıyla öğle tatillerine yönelik bir ders serisi düzenleyin. Bunların dikkat çekici deneyimler olmasını ve herkesin fark etmesini sağlayın. Bu tür birkaç görünür işte başarılı olursanız, kısa sürede yaratıcı düşünce için başvurulacak kişi olarak tanınırsınız. En sonunda, becerilerinizi günlük işinize ya da yeni bir proje veya girişime uygulamanız istenir. Böyle bir görev için ihtiyaç duyduğunuz “karizmayı” kazanırsınız.

			İNOVASYON LABORATUVARI YARATIN. Müdür ya da liderseniz, şirketinizde yaratıcı özgüveni besleyecek ve geliştirecek muhteşem bir pozisyondasınızdır. İnovasyona ayrı bir alan ayırın; küçük bir grup buluşçunun olağan uygulamaları ve kısıtları aşarak yepyeni inovasyonlar üretmesine yardımcı olun. Apple bunu Macintosh ekibiyle yaptı. Lockheed bunu U-2 casus uçağından SR-71 Blackbird’e kadar uzanan egzotik uçaklar geliştirdikleri Skunk Works şirketiyle yaptı. Hizmet odaklı perakendeci Nordstrom’un perakende mağazalarında inovasyon laboratuvarı bulunuyor. Tek bir haftada, sıfırdan yepyeni bir ürün—müşterilerin mükemmel güneş gözlüğü seçmesine yardımcı olan bir iPad uygulaması—tasarladılar, test ettiler ve prototipini çıkardılar. Her şirket bir yalın başlangıç tutumuna ihtiyaç duyar; bir inovasyon laboratuvarı bunun güçlendirilmesine yardımcı olabilir.

			Bütün bunlar çok fazla çaba harcanması gerektiğini mi düşündürüyor? Öyle. Ancak insanlar bize bunların işe yaradığını söylüyor. Ayrıca yol boyunca işe rağmen çok eğlendiklerini de söylüyorlar. Hatta belki de iş nedeniyle çok eğleniyorlar. İşte bu, yaratıcı özgüvenin potansiyelidir. Çocukluğunuzdan beri içinizde taşıdığınız yaratıcı yeteneği serbest bırakırsanız… Bu yaratıcılığı uygulamaya yönelik birkaç beceri geliştirebilir ve birkaç teknik öğrenebilirseniz… Konuşma ve deney yapma, başarısızlık riskini alma ve yaratıcı dürtünüzle harekete geçme cesareti bulabilirseniz… Noël Coward’ın ifadesiyle, işin eğlenceden daha eğlenceli olduğunu keşfedebilirsiniz. 

			Öyleyse bu kitabı bırakın ya da ekranınızı kapatın. Hepsinin başarılı olacağı bilinciyle, bir-iki deney seçin. Yeni yaşamınızı tasarlamaya başlayın. Çaba, pratik ve sürekli öğrenme sayesinde, siz de yaratıcı özgüveni benimsedikten sonra yaşamınızı ve kariyerinizi yeniden hayal edebilirsiniz.

			davidkelley@ideo.com
tomkelley@ideo.com

		

	

		
			TEŞEKKÜR
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			Bir film bittiğinde ve jenerik akmaya başladığında, her zaman büyük bir film yapımına bu kadar çok elin değmiş olmasına şaşırırız. Biz bu kitabın yapımında herhangi bir özel efekt danışmanı veya dublör kullanmadıysak da, yol boyunca yardımcı olan yüzlerce insanın dahil olduğu, yoğun işbirliğine dayalı bir proje oldu. Herkesin adını anmamızın mümkün olmadığını bilmekle beraber, son birkaç yıl boyunca bize zamanlarını ve yeteneklerini sunan hatırı sayılır insanlara teşekkür etmeye çalışacağız… 

			Her şeyden önce, 2011 yılında varsayımlarımıza göre kısa süreli ve küçük bir görev için aramıza katılan genç muhabir/mühendis Corina Yen’e minnet borçluyuz. Sonuç olarak, neredeyse iki yıldır her şeyimizi yapıyor: araştırma yapıyor, görüşmeleri yürütüyor, düzenliyor, yazıyor, yazarları yönetiyor ve tüm projeyi aklında tutuyor. Bu zaman boyunca (biz kaybetsek bile) iyimserliğini ısrarla korudu ve taslak tamamlanana kadar yolumuzu kaybetmememizi sağladı. O olmasaydı bunu yapamazdık. 

			Laura McClure aramıza projenin son ve en yoğun safhasında katılarak, hikâyeleri hayata geçirmemize ve düşünceleri kelimelere dökmemize yardımcı oldu—üstelik bütün bu süre zarfında her gün daha da yaklaşan son teslim tarihi karşısında soğukkanlılığını hiç kaybetmedi. 

			İş ile akademi dünyasının kesişme noktasında çalışıyoruz ve bu örtüşen dünyalardan aldığımız uzman yardımına da teşekkür etmeliyiz. 

			IDEO’da, birçok düşüncesini paylaşan, ilk bölümleri okuyan ve IDEO’nun yöntemlerinin bazılarını dile getirmemize yardımcı olan Chris Flink gibi insanlardan yardım aldık. Nicole Kahn, “İlerleme Sağlayacak Yaratıcı Özgüven” faaliyetlerini bir araya getirmemize yardım etti. CEO Tim Brown ve tüm IDEO Partnerlerimiz çabalarımızı sürekli desteklediler. Diego Rodriguez, taslağı okuyup sonuna kadar dikkatli geribildirimler sunmaya gönüllü oldu. IDEO’lu diğer eleştirmenler arasında Gabe Kleinman, Colin Raney ve Iain Roberts da vardı. Asistanımız Kathleen Bomze, iki yılı aşkın süredir dikkatleri ve işlerimizi üzerimizden alarak, genellikle kitap üzerinde çalışabileceğimiz saatleri kazanmamızı sağladı.

			Bir de her gün tasarım düşüncesini uygulayan ve yaratıcı özgüveni kucaklayan 600 firma çalışanı var. Bize hikâyeler anlattılar, içgörüler paylaştılar ve tüm IDEO e-posta sorularımıza verimli yanıtlar verdiler. Son haftalarda proje alanımıza uğrayarak taze düşüncelere ihtiyaç duyduğumuz özel noktalarda bize yardımcı olan IDEO’culara özellikle teşekkür etmek isteriz: Dennis Boyle, Brian Mason, Jonah Houston, Grace Hwang ve IDEO.org kurucuları Patrice Martin ve Jocelyn Wyatt. Sayılamayacak kadar çok diğer destekçiler arasında Tom Hulme, Joerg Student, David Haygood, Coe Leta Stafford, Mark Jones, Joe Wilcox ve Stacey Chang gibi isimler bulunuyor.

			Ayrıca d.school’daki dostlarımızdan bol miktarda yardım ve destek aldık. Genel Müdür Sarah Stein Greenberg ve İcra Direktörü George Kembel sadece kitap için fikir vermekle kalmayıp, aynı zamanda bu proje boyunca David’in işlerini de defalarca üstlendiler. Bizimle sürekli fikir alışverişinde bulunan Bob Sutton, görüştüğümüz ilk kişiydi ve bizi daha birçok kişiye yönlendirdi. Bernie Roth, d.school’u en başından beri destekledi ve bize kitaba sığmayacak kadar çok yaratıcı özgüven hikâyesi sundu. Perry Klebahn ve Jeremy Utley, d.school’un yönetici hedef kitlelerine yönelik fikirlerini yorumlamamıza ve hem akademi hem iş dünyası hakkında düşünmemize yardımcı oldular. Scott Doorley mekânın kültürü nasıl etkilediği konusunda düşünce liderliği yaptı ve yaratıcı gruplara dair düşünceleri de bize temel teşkil etti. Stanford Tasarım Programının İcra Direktörü Bill Burnett’a da David’in bu kitapta çalışmak için boş zaman bulmasını sağlayan liderliği için özel olarak teşekkür ederiz. Hikâyeleri, fikirleri ve esinleriyle katkıda bulunan daha birçok kişiye de binlerce teşekkürler.

			IDEO ve d.school’un ötesinde, düşünceleri, sözleri ve eylemleriyle yardımcı olan daha düzinelerce insan vardı. Albert Bandura, ilk başlardan itibaren önemli bir esin kaynağı oldu ve derin araştırmaları bizi yol boyunca destekledi. Carol Dweck, yazılı çalışmaları ve kişisel görüşmelerimizle dünya görüşümüzü değiştirdi. Catherine Fredman kara gün dostu olarak, projenin tıkandığını düşündüğümüz anlarda mesleki yayıncılık tavsiyeleri verdi. GE’den Nancy Martin, 3M’den Carl Roetter, Leigh Bureau’dan Bill Leigh ve kadim dostumuz Jim Manzi gibi eleştirmenler bize taslak hakkında tarafsız geribildirimler sundular—ek çalışmaya ihtiyacımız olduğunu hissettiğimizde de bizi reddetmediler. 

			Kendi yaratıcı özgüven yolculuklarıyla ilgili olarak görüştüğümüz—Marcy Barton’dan Claudia Kotchka ve Bonny Simi’ye kadar—100’ü aşkın insana da teşekkür ederiz; hikâyelerinizin tümü heyecan vericiydi. Deneyimlerinizi ve içgörülerinizi paylaşma cömertliğinizi takdir ediyoruz.

			Yayıncılık dünyasında, özellikle bizi bu noktaya kadar getirdiği için yayıncı temsilcisi Christy Fletcher’a ve bize bir kez daha güvendiği için Crown Business’daki editörümüz Roger Scholl’a da teşekkür ederiz.

			Çok özel bir teşekkür de David’in 2007 yılında kanserle savaşını kazanmasına yardımcı olarak bu kitabın doğmasına olanak tanıyan Dr. Dimitrios Colevas, Dr. Michael J. Kaplan ve Stanford Hastanesi personeline gidiyor.

			Her şeyden çok, eşlerimiz Yumi ve Kc’ye—ve elbette çocuklarımıza—herkesin beklediğinden daha uzun süren bir proje boyunca destekçi ve sabırlı oldukları için teşekkür  ediyoruz.
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