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Sadece Pazar icin degil
293 Daha Fazla Gii¢ Sorusu
Yazarlar Hakkinda

Gii¢ Sorulari icin Ovgii

“Hepimiz miisteriler, arkadaslar ve aile ile gercek insan baglantis1 kurmaya calistyoruz. Power Questions
, bunu yapmaniza yardimci olan giiclii sorular1 olusturmak ve kullanmak icin muazzam, pratik bir kilavuzdur.
Simdi okuyun, derinlemesine alin, uygulamaya koyun ve konugmalariniz1 ve belki de
hayatiniz1 degistirecek.”
- Steve Thomas,
Kiiresel Satis Baskani, Experian
"FDR, Sokrates, Shakespeare ve Isa'nin ortak noktast neydi? Sobel ve Panas'a gore,
hepsi iktidar sorularini nasil soracaklarini biliyorlardi.'Bu kitab1 oku ve sen de okuyacaksin!”
- Marshall Goldsmith,
New York Times'in en ¢ok satanlar mojosunun Yazar: ve Ne Var
Sen beni, benim Seni Orada
"Gii¢ Sorular, kisisel ve mesleki iliskilerimizde ve faaliyetlerimizde basariya ulagmak icin yeni, keskin ve zorlayict bir rehberdir
. Kitap
, en yararli yanitlar1 ortaya ¢ikaracak ve en ¢ok istenen sonuglar1 elde edecek 6zenle secilmis sorular: kullanmak i¢in rotayr metodik olarak
haritalandirir
. Okumak zorundayiz!”
- Sayin Joseph P. Riley,
Belediye Baskani, Charleston, Giiney Carolina
“Tebrikler. Isim her seyi soyliiyor. Giiclii bir kitaptir. Gii¢ Sorular vardir mutlaka okunmasi icin
kimse kimin umurunda hakkinda miisteriler, ¢caliganlar ve yatirimcilar. Herkese tavsiyem
simdi bir kopyasin1 alip okumaktir.”
- Robert L. Dilenschneider,
icra Kurulu Bagkam ve Yonetim Kurulu Bagkam,
Dilenschneider Grubu, Inc.
"Gii¢ Sorulart
, miigterilerinizin ve miisterilerinizin, eginizin veya ¢cocugunuzun ihtiyag¢larini bagarili bir sekilde anlamak i¢in hayati yap1 taglar1 saglar. Kitap
, dogru sorular1 dogru sekilde sormak i¢in gereken becerileri anlatiyor. Bagyapit. Bu kitap ilgi ¢ekici.”
- Robert Milligan,
Gecmis Donem Baskani, Amerika Birlesik Devletleri Ticaret Odasi
ve Kurucu ve Bagkan, Doganin Cesitliligi
“Miigterilere iyi sorular sormak harika konugmalara yol agar ve sonug giivenilir miisteri
iligkileridir. Gii¢ Sorulari, biiyiileyici 6rneklerle dolu miithig bir okumadir. Okuyucularin
hem mesleki hem de sosyal yasamlarinda daha derin ve daha degerli iligkiler gelistirmelerine yardime1 olacaktir.”
- James Bardrick,
Genel Miidiir ve Bankacilik
Avrupa, Orta Dogu'nun Eg Bagkan,
ve Afrika, Citigroup
"Gii¢ Sorulari, hayatinizda gergek giice sahip olmakla ilgili inanilmaz bir kitaptir—
bagkalartyla derin iligkiler gelistirirken sorunlar1 ¢c6zme giicii ve aym1 zamanda kendinizi daha iyi anlama giicii.”
- Cal Turner,
Eski icra Kurulu Baskam
Baskan ve Yonetim Kurulu,
Dolar Genel
"Umursadigini anlayana kadar ne diisiindiigiinii neden umursayayim? Bu bilgelik sozlerini
cok basarili bir adamdan 6grendim. Simdi, Panas ve Sobel su soruya cevap veriyor: "Umursadigimi nasil gosterebilirim?"
Diisiinceli, giiclii sorular sorarak ve cevaplari dikkatlice dinleyerek. Ogreneceksin, umursayacaksin,
giiven ve anlay1s gelistireceksin. Gii¢ Sorulari olaganiistii.”
- B. Joseph White,
Onursal Bagkan,
James F. Towey Profesor
isletme ve Liderlik,



Illinois Universitesi ve yazar
liderligin dogaswini en ¢ok satan
“Gii¢ Sorularini o kadar alakali buldum ki, tiim calisanlarim i¢in okumay1 gerekli kiliyorum. Andrew
ve Jerry bize yogun dinlemenin hayati nemini hatirlatiyor. Kitap bize
paha bicilmez ve odiillendirici bilgiler elde etmek icin araclar sunuyor. Bu yasam igin bir kaynaktir.”
- Aristoteles Halikias,

icra Kurulu Bagkam ve
Yonetim Kurulu Bagkani, Yonetim Kurulu,
Cumbhuriyet Bankasi
"Gii¢ Sorularini okurken, kullanabilecegim yiizlerce sorunun listesini yaptim.
Her zaman bagka bir insan hakkinda ¢ok sey 6grenmeme izin veren iyi, acik uclu ve sondalama sorular1 sormak i¢in ugrastim.
Bu kitap o engeli asmama yardimci oldu. Son derece diisiindiiriicli ve aym
zamanda son derece eglenceli. Andrew Sobel ve Jerry Panas'in yazdig: diger tiim kitaplar1 okuduysaniz
, kendilerinin iistesinden gelemediklerini diisiinebilirsiniz - ancak Iktidar Sorularindabunu yaparlar.”

- Michelle Easton,
Bagkan, Clare Boothe
Luce Politika Enstitiisii

“Gii¢ Sorulari herkes icindir-satis gorevlileri, denetgiler, kalkinma gorevlileri ve hatta ebeveynler.
Jerry Panas ve Andrew Sobel bize en iyi sorulari
anlayigh bir cevap ortaya ¢ikaracak sekilde nasil soracagimizi anlatiyorlar. Yazarlar, sormanizi istediginiz yiizlerce soru sunar. Giiglii
Sorular, toplantilarinizin ve konusmalarinizin her zamankinden daha iiretken olmasin1 saglayacaktir. Okunmasi
gerekiyor—ve benim organizasyonumda olacak.”
- Ron Robinson,
Yazar, Finansman Babalart
"Kendinize sorun: Gii¢ Sorularini okumamay1 goze alabilir miyim? Andrew ve Jerry'nin kitab1 canlandirici
bir sekilde farkli,size katilmaniz, sormaniz ve ortaya ¢ikarmaniz gereken sorulari verecek anekdotlar ve tavsiyelerle dolu
. Okunmasi kolay, miisteri iligkilerimi derinlestirmeme yardimci olacak bir¢ok yeni fikir buldum
- Diana Brightmore-Zirh,
CEOQ, Kurumsal Bankacilik,
Lloyds Bankacilik Grubu
"[ligkileriniz asla eskisi gibi olmayacak. Son derece erisilebilir bir ‘hikaye anlatma ' tarzinda diizenlenmis ve yazilmis
olan Power Questions, derin oldugu kadar eglenceli ve dersleri ve degeri
, bir 6gretmen, ebeveyn veya 14 yasindaki oglum icin oldugu kadar herhangi bir Fortune 500 CEO'su i¢in de alakali ve gii¢lii. Andrew
Sobel ve Jerry Panas
, ‘dogru’ zamanlarda ‘dogru’ sorulari hazirlama ve ortaya koyma temel becerisine kadar iletisim sanatint damittilar—kapilari acan ve anlaml
iligkiler ve gercek baglanti kurmak icin gerekli katilimi saglayan sorular.”
- Adam L. Reeder,
Genel Miidiir ve Global
Yapi Uriinleri Miidiirii
ve Temel Malzemeler,
Credit Suisse First Boston
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Insa etmek isteyen tiim kadin ve erkeklere

taze ve heyecan verici iliskiler,profesyonelce gelismek,

ve geldiginiz her seyi motive edin

ile iletigime gecin - bu kitap size adanmstir.

Eger inaniyorsaniz, bizim gibi, cogu zaman

soru cevaptan daha onemli,

sen iyi yolda bagarilar

iste ve hayatta.

Giic Sorulart
1
Iyi Sorular Kolay Cevaplari Asar

Chicago gokdeleninin kirkinci katindaki giines dolu bir ofiste rahatca oturuyoruz. Biz ask

CEO'SU, “en ¢ok Ne etkiliyor ne zaman seninle tanigsmak isteyen biri var ¢alisiyor win is?

Bir iligkinin baglangicinda size giiven ve giivenilirlik kazandiran nedir?”

Bu yonetici 12 milyar dolarlik bir sirket isletiyor. Onunla en giivenilir is iliskileri hakkinda goriisiiyoruz

. Bu hizmet saglayicilar1 ve tedarikgileri, sirketler gider tekrar ve tekrar,

bu kisilerin kim oldugunu bir kisminin onun i¢ Daire en giivenilir danigmanlarindan biri.

"Her zaman sdyleyebilirim," diyor, " potansiyel bir danigsman, bankaci veya avukatin

sorularimin kalitesi ve ne kadar dikkatle dinledikleri konusunda ne kadar deneyimli ve anlayigh oldugunu. Basit iste bu kadar.”

Bir iligkiyi neyin kurduguna dair dogrudan ama kapsamli bir aciklamada

, bize tavsiye ettigimiz ve goriistiigiimiiz yiizlerce kisinin de onayladigim soyliiyor: fyi sorular genellikle cevaplardan ¢ok daha giicliidiir.
fyi sorular diisiincenize meydan okuyor. Sorunu yeniden gerceveler ve yeniden tanimlarlar.

En degerli varsayimlarimiza soguk su atiyorlar ve bizi geleneksel diisiincemizden uzaklastiriyorlar.

Daha fazlasin1 6grenmek ve kesfetmek i¢in bizi motive ediyorlar. Bize hayatimizdaki en 6nemli seyi hatirlatiyorlar.

Eski tarihte Sokrates ve Isa gibi doniisiimsel figiirler sorular biiyiik bir etki i¢in kullandilar.

Sorular1 6gretim araglariydi ve ayni1 zamanda ¢evrelerindeki insanlar1 silinmez bir sekilde degistirmenin bir araciydi.

ikisiyle de ilerleyen boliimlerde bulusup tekniklerini 3renecegiz.

Ama ayn1 zamanda sirket liderleri, bir bakan, bir milyarder, bir avukat, bir tip merkezi CEO'su ve

daha onlarca kisiyle tanisacaksiniz. Hepsi biiyiileyici insanlardir (bazilart biliyor olabilirsiniz), bunun i¢in bir gii¢ sorusu 6nemli bir
doniim noktasi haline gelir.

Yirminci ylizyilda, Albert Einstein ve Peter Drucker gibi yiikselen entelektiieller

kigkirtici sorular sormay1 severdi.

Bir sabah gen¢ bir Einstein giinesin bir cicek tarlasindan 1s11ldamasin izledi. Kendi kendine sordu * "

O 151k huzmesi lizerinde seyahat edebilir miyim? Isik hizina ulagabilir miyim, agabilir miyim?"Daha sonra bir arkadagina, “
Ozel yeteneklerim yok. Sadece tutkuyla merak ediyorum.”

Drucker, yonetim alanindaki en derin diisiiniirlerden biri olarak kabul ediliyor.

Miisterilerle yaptig1 yogun sorgulama seanslariyla iinlilydii.

Tavsiye vermek yerine, Drucker, " Gercekten hangi



istesiniz?*“Ve, " Miisterileriniz en ¢cok neye deger veriyor?"

Bir gazeteci bir keresinde ona danigman olarak atifta bulundugunda, Drucker itiraz etti. Aslinda bir

“hakaret”oldugunu sdyledi—miisterilerine sormay1 sevdigi sert, dogrudan sorulara bir selam verdi.

Biiyiik sanat¢ilar her zaman sorularin roliinii anlamiglardir. Tiim literatiirdeki en tinlii

dramatik pasajin tek bir soru etrafinda insa edilmesi tesadiif degildir.

Shakespeare'in Prens Hamlet'i yagsami ve 6liimii diisiinlirken” Olmak ya da olmamak, soru budur " diyor.

Bu kitabin baglig1 olarak gii¢ sorular1 ifadesini kullaniyoruz. Bunun nedeni, sectigimiz sorularin konugmalariniza

beklenmedik ve keyifli yollarla yeni bir hayat verme giiciine sahip olmasidir. Bunlar

dogrudan meselenin 6ziine ulagmak i¢in giiclii araclardir. Onlar kilitli kapilar1 agmanin anahtarlaridir.

Sonraki 34 kisa boliimiin her

biri, bir veya daha fazla gii¢ sorusu aracilifiyla doniistiiriilen bir konugsmay1 veya durumu anlatiyor. Sorulari nasil ve ne zaman
kullanacagimizi gostermek icin gercek hayattan 6rnekler

kullandik. Bu kitabin “Sadece Pazar i¢in degil " adl1 son boliimiinde 293 gii¢ sorusu daha listeliyoruz

. Bu ek sorular1 kullanmak, ¢esitli profesyonel ve kigisel durumlarda basarili olmaniza yardimei

olacaktir.

Sorularin giiciinii kullanmay1 6grenmek, mesleki ve kisisel

etkinliginizi 6nemli l¢iide artirabilir. Bu kitap iligkiler kurmaniza ve derinlestirmenize yardimci olacaktir. Uriinlerinizi, hizmetlerinizi
ve fikirlerinizi daha fazla satabilirsiniz. Bagkalarin1 miimkiin oldugunu diisiindiiklerinden daha fazla ¢aba gostermeye motive edin. Ve
miisterileri, meslektaslar1 ve arkadaglar etkilemede daha etkili olun.

Biiyiik sorularin doniisiimsel giiciinii kullanmaya hazir misiniz? Okumaya devam edin.

2
Dibe Vurmak istemiyorsan, Cukuru Kazmay: Birak.

Bugiin diisiindiigiimde bile, hala beni yaltaklandiriyor. Geng naifligin utang verici bir

aniydi. Parlamak istedim, ama yiiziimde diimdiiz diistiim.

1960'1arm pop grubu Procol Harum, sarki soylediklerinde miikemmel bir sekilde sdyle dedi: "Sagkin beynim

parlak bir sekilde parliyor, olduk¢a ¢ilginca.”

Danigmanlik firmamin ig yapmak istedigi biiyiik bir telekomiinikasyon sirketiyle goriisiiyoruz

. Sirkette yeni terfi almig bir ortagim. I am istekli—cok istekli—to make my mark tarafindan kazanilmasi

biiyiik bir miigteri.

Bu toplantiy1 basarili kilmaya kararliyim. Diglerime kadar silahli geldim. Destekleyici

kanit kitleleri. Kendimizi sadece en iyi secim olarak degil, bu sirket i¢in tercih edilen tek danisman olarak kuracagiz

Uc Kisiyiz ve bes kisiyiz. Gruplarindan bazilar1 nemli

sorumluluklart olan bagkan yardimcilaridir. En iistte degil ama yeterince biiyiik. Bizi genis bir konferans salonuna davet ediyorlar. Toplanti
odasi degil

- masanin parke yerine siyah lamine bir {istii var. Ama yeterince zarif. Etrafimiza

onaylayarak bakiyoruz.

Onlar i¢in kalin baglayicilar getiriyorum. PowerPoint slaytlarinin biiyiik desteleri. Bir siirii ayrintili belge.

Bunun kesinlikle yanlis bir hazirlik oldugu ortaya ¢ikt1.

Woodrow Wilson'1 incelemeliydim. Dedi ki, " Eger 10 dakika konusacaksam, hazirlik i¢in bir haftaya ihtiyacim

var. 15 dakika, ii¢ glin. Yarim saat, iki giin. Bir saat sonra hazirim.”

Kesinlikle kisalik i¢in hazirlikli degildim.

Sonra miisteriden gelen ilk soru, ilk salvo. Softbol sahasi. Bunu mahvetmek zor.

"Bize kendinizden biraz bahsedin.”

Ben istiyorum birakin siiphesiz onlarin akillar1 bunu biz kalifiye eleman i¢in yardim onlar1.

Onlara firmamizin tarihini, diger iki danismanlik firmasinin birlesmesiyle nasil olustugunu anlattyorum. Bunu kendim yasadiktan
sonra, hikayenin biiyiileyici oldugunu diisiindiim.

Miisteri tabanimizi tarif ediyorum. En 6nemli yontemlerimizden bazilarina ragmen yiirliyorum. Ben soyle onlar hakkinda

bizim ortak-takim yaklasimu isbirligi ile miisterilerine. Ne kadar iyi dinledigimiz hakkinda (bu

iddianin ironisini takdir etmek icin ¢ok gencim).

Temel gerceklerden higbirini esirgemeye dayanamam. Bildigim gergekler onlar etkileyecek ve

bizi ellerinde tutmalarini hizlandiracak. Hemen.

Ben ¢ok odaklanmig bizim nitelikleri, ancak, ben hemen hemen unut istemci iizerinde diger yan

tablo. Konusurken zamanin ne kadar hizli u¢tugunun farkinda degilim.

Yaklagik 30 dakika sonra meslektaslarimla nihayet sunumumuzu durdurduk. Sessizlik.

Biri Bagkan yardimcilar1 ulagtif1 i¢in bir sey bir kazik klasorler. Bizimle paylagmak istedikleri stratejik planlarinin bir kopyast m1
? Sirkette bagka kiminle konusmamiz gerektigini gosteren bir organizasyon semast

mi1?

Hayir. Randevu defterini aliyor. “Bu ¢ok yardimci oldu, tesekkiir ederim. Simdi gercekten



bagka bir toplantiya gitmem gerekiyor.”

Bu ¢ok ge¢! Kiigiik bir kisisel iliski kurduk—aslinda hicbiri. Biz elde hemen hemen hicbir

anlay1s onlarin hedefleri, onlarin sorunlari, ya da meydan okuyor. Sansimizi kaybettik. Simdi biz olmak

disar att1.

(Bunu yazarken, Bob Dylan'in “Arka Sayfalarim” sarkisinin kafamda yankilandigin1 duyuyorum: "Ah, ama o

zamanlar ¢ok daha yagliydim, simdi bundan daha gencim."Hayatta hata olmadigini, sadece dersler oldugunu hatirlattyorum
).

Hizl ileri. Simdi bir yil sonra. Biiyiik ortagim DeWitt ile ¢ok benzer bir satis goriismesindeyim.

Bu tiir yiizlerce toplantinin emektari. Bilge bir bilge. Ve miisteri sorar bize ayn1 soru: “Neden

yok sen Baslat soyliiyorum bizim Hakkimizda sizin firma?"

DeWitt diisiinceli bir sekilde duraklar. Yukar1 bakar ve sorar, " Hakkimizda ne bilmek istersiniz?"O zaman

sessiz.

(Cogu zaman, bir soru sorariz ve kiiciik bir sessizlik oldugunda bile, biraz farkli kelimelerle tekrar sorariz

. Sessizligi doldurmaya kars1 koyamayiz. DeWitt degil-sessizlikle ¢cok rahat. Uzun zaman once

bana dedi ki, " Bir kez atigin1 yaptiktan sonra, ya da bir soru sordugunda, kapa ceneni!”).

Miisteri aniden daha netlesiyor. “Eh, elbette ne yaptiginiza genel olarak asinayiz.

Ozellikle Asya'daki yeteneklerinizin neler oldugunu ve sirket i¢inde nasil birlikte ¢alistigimzi anlamak istiyorum

.” Bu etkilesimli ve mesgul bir sohbete yol agiyor.

“Ben de merak ediyorum. 'Dahili olarak birlikte ¢caligmak’hakkinda daha fazla sey sdyleyebilir misiniz?"Diye soruyor DeWitt. "Seni uyaran
ey

bunu yiikseltmek i¢in mi?” Daha diisiinceli sorular soruyor. Onlarla son miisteri gorevlerimizden birka¢ drnek paylastyor

. Bunlar, benzer miisterilere nasil yardim etti§imizi vurgulayan ilging hikayeler.

Dewitt'in sorulart yiiziinden, bu sirketin bagka

bir danigmanlik firmasiyla yasadig1 kotii deneyimi 6greniyoruz. Bu firma kendilerini kiiresel olarak ilan etmisti, ancak pargalar birlikte iyi
caligmadi

. Miisterinin Asya'ya yonelik genisleme planlarini 6greniyoruz. Neden disaridan yardim istediklerini 6greniyoruz.

DeWitt asla unutmadigim bagka bir sey yapar. Beni miisteriye oviiyor. Benidegil kendini!

25 Yillik tecriibesinden bahsetmek yerine—sektorle ilgili komuta bilgisi

hakkinda-takimda oldugum i¢in ne kadar sansh oldugundan bahsediyor. Onlarin en parlak gen¢ ortaklarindan biri oldugumu soyliiyor. Biri
onlarin zor ¢aligma. Bana!

Tartisma, telekomiinikasyon sirketi ile gegen yil yaptigimdan farkli ve sonsuz derecede zengin

. Bu yeni bir iligkinin baglangicidir.

Bir hafta sonra girket Dewitt'i ariyor. Daha fazla tartisma igin bizi geri davet ediyorlar. Sonra bir teklif.

DeWitt, sekiz yil sonra emekli olana kadar onlarla ¢aligmay1 birakir. Onlar artik benim miivekkilim.

Omiir boyu miigteri.

Sonra bu toplanti, ben mutlu tagimak DeWitt cantasini yere gitti.

Ne zaman birisi diyor, “Soyle bana senin hakkinda sirket,” git onlara daha 6zel. Sor, "'

Hakkimmzda ne bilmek istersin?”’

Benzer sekilde, eger birisi size “Bana kendinizden bahsedin” diye sorarsa, onlara sorun, "Hakkimda ne bilmek istersiniz
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Bu Sorunun Nasil Kullanilacagma iliskin Oneriler
""Hakkimizda ne bilmek istersiniz?”’

Birisi bize bir soru sordugunda, nadiren tam olarak ne bilmek istediklerini acikliga kavusturmalarini isteriz. Hi¢

birisinin yanls soruya bes dakikalik bir cevap vermesini izlediniz mi-duyduklarini diisiindiikleri ama aslinda sorulmayan bir soruya?
Bu ac1 verici.

Her zaman diger kisinin ne aradigini agikliga kavusturun. Biri “Bana kendinden bahset " derse, dogumunla baglayabilirsin—

ve saatlerce konus. Ya da onlara ge¢misinizin hangi boliimiiniin onlart en ¢ok ilgilendirecegini sorabilir ve oradan baglayabilirsiniz.
Bu soru ne zaman kullamlir

Potansiyel olarak uzun bir cevap gerektirebilecek genel bir soru soruldugunda.

Zaman kisa oldugunda ve ¢ok kisa cevabinizin hedefe dogru olacagindan emin olmak istiyorsaniz.
Sorunun alternatif versiyonlar

"Gegmisimin hangi kism sizi ilgilendiriyor?"

"Bu durumun hangi yoniine odaklanmamu istersiniz?”

“Once ben cevaplamak zorunda kald1 herhangi bir deneyim bizim kurulusta gecmis?"

"Ya sizin gibi miisteriler i¢in yaptigimiz son ¢aligmalardan birkac 6rnek anlatarak baglarsam?”
Takip sorular

“Yok cevabini soru?"

"Konugmamu istedigin bagka bir sey var m1?”

3
Dort Kelime

"Dort kelime. Tek istedigim bu. Dort lanet kelime."



George'un ofisindeyim. Ofkeyle ilerliyor. Bir ileri bir geri. Halisinda net bir yol gérmeye basliyorum

George Giineydogudaki biiyiik bir liniversitenin Rektor Yardimcisidir. Kitabimda, o en {istte ve

bir siirii iiniversite memuruyla ¢aligtim.

"Sakin ol," dedim ona. "Patlayacaksin. Oturtmak."

"Dort kelimeyle ilgili bu is nedir?” Onu soruyorum. “Ne demek istiyorsun?"

Hikaye basliyor. Maalesef bunu George'dan daha 6nce duymustum. Universitenin kidemli subaylarinin toplantisindan yeni gelmisti
. Hicbir sey degismemisti.

“Sansoélye ile o aptal toplantilardan bir tane daha yaptik. Bize

ne diislindiigiinii, ne yapmak istedigini, onceliklerinin neler oldugunu ve iiniversitenin liderligi altinda neler yaptigini nasil hissettigini
anlatmak i¢in onunla ii¢ tam saat gegirdik

George, Sansolye'nin kesintisiz rantlar1 hakkinda devam ediyor. Bazi insanlarin isitme giicliigli cekmedigini diisiinliyorum
. Dinlemekte zorlaniyorlar. Bu George'un Sansolyesi.

” Keske bir kez dursaydi, "diye devam ediyor George," ve bize ne diisiindiigiimiizii sor. Sadece bir kez. Soylemesini
istedigim dort kelime, 'Ne diigiiniiyorsun?"

George hakli. Bu dort kelime, Ne diisiiniiyorsun ?vardir gii¢lii. Bir fikir artyorsun.

Konustugun kisi dinlemeni istiyor. Cok konusan insanlar1 duydun.

Cok fazla dinleyen birini hi¢ duymadiniz.

Bir akgsam Thoreau giinliigiine soyle yazdi: "En biiyiik iltifat bugiin bana 6dendi. Birisi

bana ne diislindiiglimii sordu ve cevabima gercekten katildi.”

Biraz sagma goriinmeden ilk kez bir ¢ift buz pateni giyemezsin.

Dinleme sanat1 da ¢ok kaygan olabilir. George'un bahsettigi bu dort kelime miikemmel bir baglangic. Sor, "

Bu konuda ne diisiiniiyorsun?"Ya da," Bu konuda ne hissediyorsun?”

Bunun gibi sorularin listesi devam edebilir. Onlar bizim agik uglu sorular dedigimiz seylerdir.

Basit bir evet ya da hayir ile cevaplanamazlar. Aciklayici bir cevap gerektirirler.

Sonra sen dinle. Dikkatle dinle. Quakerlar buna dindar dinleme derler.

Bu mantiksiz goriinebilir, ancak soru sormak ve sonra dinlemek sizi

konusmanin kontroliine sokar. Sorulariniz cevap gerektirdiginden, iktidar konumundasiniz. Tyi dinleyiciler

sadece her yerde popiiler degil, bir siire sonra bir iki sey d6greniyorlar.

Gecgen giin biitiin bunlar bana hatirlatildi. Eski dosyalarimdan birinde Franklin Delano Roosevelt'in bir karikatiiriine rastladim
. O egilerek onun bastonu, biikiilmiis belirgin ileri, dikkatle dinleme i¢in iki adam, belli ki

evsiz, kim ortaya ¢ikmak zorunda durdu onu bir yere.

Resmi nerede buldugumu hatirlamiyorum ama paha bigilemez bir hazine. Adamlardan biri kiiciik ve

ciliz goriiniimlii. Elleri cebinde ve Roosevelt'in yiiziine dogru egiliyor.

Diger adam daha biiyiik ve daha yash. Eski, yirtik pirtik bir palto giymis ve tiragsiz.

Roosevelt'in normal gri fotr sapkasi her zamanki gibi biraz parcalanmig durumda. Cok ileri egildi. Goriiniise

gore onlara ne diislindiiklerini soruyor. Kendisine sdylenen her sdze 6zen gosterir. Bu baglik

altinda karikatiir okur: “olur ya da sor nasil biz hissediyorum.”

Ne diisiiniiyorsun?- dort giiclii ve kars1 konulmaz kelime. Bildigimiz sey, duyma ihtiyacinin

insan dogasindaki en giiclii motive edici giiclerden biri oldugu ortaya cikiyor. Insanlar duyulmak istiyor!

Caligmalar, bizi dinleyen insanlar1 en cok énemsedigimiz konusunda oldukga agik. Insanlar her seyden 6nce iki sey ister
. Takdir istiyorlar ve birilerinin onlar1 dinlemesini istiyorlar.

Bu dort kelimeden daha giiclii bir sey yoktur: Ne diisiiniiyorsun?

Bu arada, George hakkindaki hikayenin mutlu bir sonu var. Sansolye goreve aday oldu ve

eyalet Valisi secildi. George Sansolye olarak onun yerine secildi. Bir sey daha var. Yok ben bile

denemek sanirim. Bu gergek bir hikaye ama isimleri basariyla degistirdim.

Harika bir dinleyici olarak {iniiniizii gelistirin. Bagkalarini digar1 ¢cekin ve onlara 6nem verdiginizi gosterin,

"' Ne diisiiniiyorsunuz?”’

Bu Sorunun Nasil Kullamlacagina iliskin Oneriler
“Ne diisiiniiyorsun?”

Chesterfield'in Dordiincii Kontu Philip Stanhope,” Bir¢ok insan istegini yerine getirmektense hikayesini duymanizi tercih eder " diye yazdi.
Miikemmel soruyu sorarak etrafimizdakilerin duyulmasini saglayin: Ne diisiiniiyorsunuz? Sen ag bir bent kapagi ve haline bir
stinger bilgiyi emiyor.
O zaman dinle. Agresif dinle. Dikkatle dinle. Sessizligi dinle. Gozlerinle dinle. Dinle!
Soruyu sordugunuzda duyduklarimizdan hoslanmayabilirsiniz. Aldigin risk bu. Sadece ilerlemenin tohumlarinin oldugunu unutmayin
mutsuz insana dayaniyor. Dikkat etmene neden olan ayakkabinin i¢indeki ¢akil tasi.
Bu soru ne zaman kullanilir
Ne zaman bir ikilemi tartistyorsaniz veya gelecekteki bir eylem plani yapiyorsaniz.
Sonra ortak bir goriis ya da sunulan bir 6neri.
Birisi sana bir sorunla geldiginde.
Sorunun alternatif versiyonlar
«
Ben senin degerini goriisii. Buna tepkinizi alabilir miyim?”
“Olur isteyen kendi payin1 manzarasi?”’

Takip sorulart

(13
Bu konudaki diisiincenizi en ¢ok ne etkiledi?"



"Farkinda olmam gereken baska bakis agilar1 var mi?”

4
Sang Sikigtiginda

Dean Kamen olaganiistii bir mucit. Adina 100'den fazla patenti var. Bir
insiilin pompasi, taginabilir bir bobrek diyaliz makinesi, elektrikli tekerlekli sandalye ve diizinelerce bagka yenilik gelistirdi.
Diinyanin en zengin, en parlak girisim kapitalistleri tarafindan destekleniyor. Cok az1 basar1 rekoruyla eslesebilir

Aralik 2001. Kamen, diinya capinda ulagimda tamamen devrim yaratacagini sdyledigi yeni bir iiriin

piyasaya siiriiyor. On yildir mutlak gizlilik i¢inde iizerinde ¢alityor.

Pille calisan bir kisisel ulagim cihazi olan Segway'dir. Pazar? Alti milyar insan. Biiyiik bir

hayranlikla miijdelendi. A¢ilis beklentisiyle Newsweek,

yiizyilin en 6nemli icatlarindan biri olacagin1 6ngoriiyor.

Kamen, bir y1l i¢inde saplak atan yeni fabrikasinin

her biri yaklagik 5.000 dolarlik bir fiyat etiketi ile haftada 10.000 Segway iiretecegini iddia ediyor. Wired dergisine gore Kamen, “
FedEx ve American Express gibi sirketlerdeki yoneticilerin yiiksek teknolojili siiper aticisim1 goreceklerini ve

tiim bu yillar boyunca onsuz nasil basa ¢iktiklarin1 merak edeceklerini diisiiniiyorlardi.”

Aslinda, fabrika 10.000 degil, haftada yaklasik 10 Segway gonderiyordu. On yil sonra,

tahmin edilen on milyonlar yerine 50.000 satildz.

Binmek bir 6n ¢alisma. Okul i¢in? Pek degil. Insanlarin arabalari, otobiisleri, trenleri ve iki ayag: vardi. Hig kimse
elektrikli, dik bir scooter tarafindan yerine getirilmesi gereken bir ihtiya¢ hissetmedi. Bireyler yapmadi. Sirketler yapmadi.
Hiikiimetler yapmadi.

Segway, birinin satin alip almayacagini belirleyen ilk soruyu olumlu bir sekilde cevaplayamadi:

Alicimin ¢oziimiin ele aldigr onemli bir sorunu veya firsati var mi?

Gerek? Satig yok.

Yaklagik 25 yil 6nce, 17 Nisan 1977'de Bagkan Jimmy Carter ulusal televizyonda.

Enerji krizi hakkinda carpici bir konusma yapiyor.

Ortadogu iilkelerinin petrol fiyatlarin yiikselttigini agikliyor. Amerika Birlesik Devletleri tehlikeli

bir sekilde yabanci enerji kaynaklarina bagimhidir. Amerikalilardan fedakarlik etmelerini, korunmalarini istiyor. Yumrugunu sallayarak
, meydan okumayi “savagin ahlaki esdegeri " olarak adlandiriyor."

Carter enerji krizi konusunda kesinlikle hakl1. Tleri goriislii, 0 zaman onun 6niinde. Ancak

konusmadan sonra popiilaritesi diisiiyor. Halk onun mesajini, savunmasini kabul etmiyor. Bir sey degil. Baz1 bile
onu aldatma. Nigin?

1977'de Amerikalilar enerji sorunundan sorumlu olduklarini gérmediler. Bunu

, yabanci ham petrol tedarikg¢ilerinin yani sira biiyiik enerji sirketleri ve biiyiik sirketlerden kaynaklandigini algiladilar.
Bu onlarin kisisel meselesi degildi.

Halk, Bagkan Carter'in enerji programini satin almayi reddetti ciinkii birisinin satin alip almayacagim

belirleyen ikinci soruyu olumlu cevaplayamadi: Alict soruna sahip mi?

Alic1 harekete gecebilmelidir. Kendilerini sorumlu hissetmeleri gerekir—ve bir organizasyonda,

sorunla basa ¢ikmak i¢in liderliklerinden gii¢ almalar1 gerekir.

Sorumluluk ve miilkiyet yok mu? Satig yok.

Carter'in bagkan oldugu 1970'lerde, yiiksek sadakatli bir devrim

iilke genelinde oturma odalarini siipiiriiyordu. Transistoriin ve ardindan entegre mikrogipin gelistirilmesi,

yeni nesil stereo ekipmanin temelini atti. Bose gibi hoparlor sirketleri

, dinleme deneyimini biiyiik dlciide gelistiren gercekten miikemmel hoparlorler iiretmeye basladi.

Tiiketiciler bu gelismeleri ¢ok sevdiler. Yakinda, liniversite yurt odalarinda bile harika ses

veren pikaplar, amplifikatorler ve hoparlorler vardi. Bu kalite patlamasi 6nceki nesil ekipmanlart

utandirdi.

Stereofiller artik dinleme deneyimlerinden ¢ok ama ¢cok memnun kaldilar.

Sonra, birisi Dortlii ses hakkinda parlak bir fikre sahipti. Dogru, iki hoparldr yerine

dort farkli ses kanali olan dort tane olurdu. Stereo canli bir performans gibi

geliyorsa, Dortlii ses, dort taraftaki oyuncularla bir performans sahnesinin ortasinda oturmak gibi olurdu. Ha?
Kuadrafonik ses bilyiik bir bagarisizlikti. Pahaliydi. Orada hemen hemen higbir kayit bu

- ebil almak bir avantaj olur. Ve en 6nemlisi, tiiketiciler zaten miikemmel

stereo ekipmanlarindan olduk¢a memnun kaldilar. Kuadrafonik ses sistemi kisa siire sonra Edsel arabasi ve 3 boyutlu
gozliiklerle ¢op kutusuna katildi.

Kuadrafonik ses, birisinin satin alip almayacagini belirleyen li¢iincii soruyu olumlu bir sekilde cevaplayamadi

: Alicumin mevcut tekliflerden veya iyilestirme oranlarindan saglikli bir memnuniyetsizligi var

mi?

Memnuniyetsizlik yok mu? Satig yok.

Dubai Limanlar Diinyasi'nin 2005 yilinda Ingiliz sirketi P & O'yu satin

almast, birisinin satin almast icin dordiincii kosulu yerine getirememenin tehlikelerini gostermektedir: I icin dogru kisi oldugunuza giivenin.
Dubai Ports World, Birlesik Arap Emirlikleri'nin bir parcasi olan Dubai hiikiimetine aittir.

P & O, iilke ¢apinda 22 biiyiikk ABD limanindaki liman operasyonlarini yonetme sdzlesmelerine sahipti.



P & O ABD'li olmayan bir sirket olmasina ragmen, hi¢ kimse bu kadar 6nemli ulusal varliklar1 yonetmelerine itirazda
bulunmads. Sirket biiyiik Slgiide Ingilizlere aitti ve Ingiltere ABD'nin sadik bir miittefiki. Ancak Dubai Limanlar
Diinyas1 farkl bir hikayeydi.

Politikacilar, bircok ABD limaninin yakinda

dolayl1 da olsa bir Orta Dogu hiikiimetinin yonetimi altinda olacag1 gercegini cabucak anladilar. Satin alma siddetli bir saldiriya ugradi.
ABD'ye sizan teroristlerle ilgili korku ¢igliklart vardi. Dubai Limanlar

Liman yonetimi sdzlesmelerinin diinyanin potansiyel miilkiyeti, ulusal giivenlik acisindan olaganiistii bir risk olarak tasvir edildi. ABD
Kongresi anlagmay1 engellemekle tehdit etti. Capitol'da célébre davasiydi.

Biiyiik baski altinda Dubai Ports World teslim oldu ve sonunda P&O'nun ABD liman y6netimi

isini bir ABD sirketine satt1.

Dubai Limanlar Diinyasi, birisinin satin alip almayacagin1 belirleyen dordiincii soruyu olumlu cevaplayamadi

2 Alici, is icin en iyi kisi oldugunuza giiveniyor mu?

Giiven? Satig yok.

Kosullar ne olursa olsun, birini satin almaya ikna etmeye ¢aligirken, bu dort

kosul mevcut olmalidir. Bir girkete bir hizmet satiyor olabilirsiniz veya belki

de patronunuza yeni bir girigim igin bir teklif sunuyorsunuzdur. Onemli degil.

Ne zaman satis1 durdu, sana sormak gerekir:

Mu alict olmasi 6nemli bir sorun ya da firsat bu ¢oziim adresi? (Neden

var oldugunu diisiinmedikleri bir sorunu ¢6zmek i¢in sizi ige alsinlar ya da ayr1 bir ihtiyac1 karsilamayan bir iiriin satin alsinlar?)
Sorunun sahibi alict mi1? (Onlar-ebilmek almak eylem? Sorumlular m1? Degilse, yanls kisiyle konusuyorsun
demektir.)

Alicinin mevcut tekliflerden veya iyilestirme oranlarindan saglikli bir memnuniyetsizligi var mi?

(Insanlar yalnizca mevcut performans veya mevcut teklifler ile arzulari arasinda bir bosluk oldugunda satin

alirlar).

Alici, is i¢in en iyi kigi oldugunuza giiveniyor mu? (Ben bir sorun, ben kendi

sorun ve giiclii hareket, ve ben var bir saglikli memnuniyetsizlik ile gecerli teklifleri—ama eger ben

don giiven size ya da sizin girket igin bir is mi Oyle bir satis.)

Bir sey satmak istiyorsaniz, bu dort kosulun var olup olmadigini belirlemelisiniz. Bu kitabin son boliimiinde

, potansiyel bir alicitya sormaniz gereken bir dizi ek soru bulacaksimiz. Bu yardimci olur sana

belirleyen bir “Evet” veya “Hayir” i¢in her biri bu kosullar.

Bir hizmetin, bir iiriiniin veya bir fikrin satigi, kit zaman ve kaynak yatirimi gerektirir.

Kararli ve kararli olmalisin. Daha 6nce egzoz kendinizi denemek i¢in almak satisi, seni sormam gereken

soru, “bunlar hazir satin aliyor?”

Bu Sorunun Nasil Kullamlacagina iliskin Oneriler
""Satin almaya hazirlar mi?”

Duydunuz bunu daha 6nce? "Konusuyoruz ve konusuyoruz ama higbir sey olmuyor. Sopadan inip satin almayacaklar!”
Insanlar satin almaya hazir oldugunda, bu keyifli bir deneyimdir. Sana dogru uzaniyorlar. Etkilesimin tadini gikarurlar. Ama onlar
olmaz ben satin iiriin, hizmet, ya da senin fikrin eger dort kosullar1 girmemis bir araya geldi.
Durum 1: Bir sorun veya firsat var mi? Ask Kisi soru gibi: “Nedir bu mal m1 gimdi?”
“Eger siz yok ben bu sorunu diizelt, ne gibi sonuglar doguracagi.""Bu firsatin neye deger oldugunu diistiniiyorsunuz?""Bu sizin
en yiiksek onceliklerinizden biri mi?”
Durum 2: Kisi soruna “sahip” mi? Sormak onlari soru gibi: “Kim sahibi bu sorunu?” Sen
sorumlu diizeltecek?” Kim bu adrese bir harcama yetkisi istiyorsunuz?”” Kim olmasi gerektigini karistig1 bir ¢dziim i¢in bu
sorun?”
Durum 3: Alicinin mevcut tekliften veya iyilestirme oranindan saghkh bir memnuniyetsizligi var m?
Onlara sorun: "Bu kiigiik bir tahrig edici mi yoksa ger¢ekten biktigimz bir sey mi?""Ne eksik dersin?” "Neden gimdi buna
karst ekstra kaynaklar koymanin zamam geldigini diistiniiyorsunuz?""Bunu ¢6zmek i¢in kendi ¢abalariniz ne kadar etkili oldu?”
Durum 4: Alia size giiveniyor ve sahip olduklari en iyi alternatif olduguna inamyor mu? Gibi sorular sorun
“" Bagka hangi ¢oziimlere bakiyorsunuz?""Bu alandaki yeteneklerimiz hakkinda ne diisiiniiyorsunuz?""
Bizimle veya yaklasimimizla ilgili endiseleriniz neler?”

5
Gorev Onemli Degil. Her sey

Y1l yardim i¢in sorunlari ¢6zmek zorunda 6gretti bana o zaman sen dinle etkin ve empati ile, o

gosterir sana. Ve insanlar umursadigina inanana kadar, seninle tam olarak etkilesime girmeyecekler.

Life Health'in CEO'su Rick Haber ile oturuyorum. 2 milyar dolarlik bir saglik sirketi.

Bu bizim aylik diizenli kogluk toplantimiz.

Yasam Saglig1, kar amaci giitmeyen biiylik bir tip merkezidir. Bolgedeki diger tek hastane St. Frances.
Sehrin en zengin bolgesinde bulunan ¢ok daha kiiciik bir hastanedir.

Haber,” St. Frances'i ele ge¢irmek icin yogun bir siiriig yaptyorum " diyor. “Bolgedeki en biiyiik kardiyak
programa ve birkac diizine en iyi kalp uzmanina sahipler. Onlar1 kampima almaliyim. Oyle

bir alan nerede var bir bosluk. Gerekirse tiim hastaneyi ben devralirim.”

"Nereden geldigini gorebiliyorum Rick," diye cevap veriyorum. "Sen hirshi bir adamsin. Siiriisiiniiz ve

sebatiniz nedeniyle, Yasam Saglig1 bu sehirde pazar lideri haline geldi. Olabilir hatirlatir bana,” ben sor ona, “ne



gorevi Hayat, Saglik m1?"

"Bu ¢ok kolay. Caliganlarimla siirekli bunu konugsurum. Hayati

saglik bakimi ve hastaliklarin 6nlenmesinde en etkili programi sunmak ve miimkiin olan

en diisiik maliyetle mevcut en 6zenli ve duyarl: tedavileri sunmaktir."Duruyorum ve batmasina izin veriyorum. Sonra Rick'e soruyorum, " Bu
devralma

gorev beyaninizi nasil ilerletir? Asil amacin m1?”

"Sey," Rick bagliyor. Sonra duraklar etti.

"Eh, sadece devam edebilecegim bir firsat gérdiim. Cok agresif bir adam degilim."Kulaklarim
canlantyor. Ne zaman “sadece” kelimesini duysam bir alarm calar. (Harry Emerson Fosdick'in
kendisine sarilmis bir kisinin oldukg¢a kiigiik bir paket yaptigini sdyledigini hatirlattim.)
"Sdylesene Rick, bu gorev beyaninda St.

Frances Hastanesinin kalp bakimini kagirmanin senin gérevin oldugunu nereden gosteriyor? Onlar 6ldiireceksin. Bittiginde sokiilecekler

”

“Ne demek istiyorsun?” diye sorar.

” Soylemiyorum, soruyorum, " diyorum ona.

O zaman konugmay1 kesiyorum. Sakin biriyim. Bu bir Diinya Serisi sessizligi-konuk takim

ilk vurusta sekiz say1 attiinda ne oldugu gibi.

Tekrar soylityorum: "Rick, gorevinin ne oldugunu ve bu fikrin onu nasil ilerletecegini soruyorum. Neyi
temsil ettiginle tutarli m1?”

O yok cevap I-ebilmek goérmek i¢inde onun yiizii. Rick, kalp programini

St. Frances'tan devralmanin Yasam Saglig1 misyonunu yerine getirmekle higbir ilgisi olmadigin1 biliyor.
Kalp programi olmasa bile pazardaki baskin giiciin onlar olacagini biliyor.

"Rick, “diye ekliyorum," ikimiz de biliyoruz ki daha biiyiik daha iyi degil-daha iyi daha iyidir.”

Gorev her seydir. Burasi senin gercek kuzeyin. Birisi biiylik bir hamle yaptiginda-6nemli

bir karar—kim olduklariyla tutarli olup olmadigini kontrol edin. Sorun: "

Bu, gorevinizi ve hedeflerinizi nasil ilerletecek?”’
Bu Sorunun Nasil Kullamlacagina Iliskin Oneriler
“Bu gorevinizi ve hedeflerinizi nasil ilerletecek?”’

Misyonumuz ve hedeflerimiz kesinlikle kim oldugumuzun ve kim olmak istedigimizin kalbinde yer almaktadir. Bu hem kurumsal hem

de kigisel diizeyde gegerlidir. Yine de, sik sik onlardan uzaklagiyoruz. Giinliik hayatimiza daliyoruz ve agaclar i¢in ormani gézden kagiriyoruz.
Basari, zenginlik, gii¢ ve sohret icin achigimiz1 yerine getiren seylere ¢ekilmek ¢ok insani oldugu igin olur. Ama

bu yok ama sik sik beslemek bizim kalplerini ve ruhlarini.

Bu soru ne zaman kullanilir

Birinin temel gorevleriyle tutarsiz seyler yaptigini gordiigiiniizde.
Birisi onemli zaman ve kaynaklari yeni bir yone yatirmaya karar verdiginde.

Seni ne zaman siipheli bir kisi degil diisiince yoluyla ne onlarin misyonu ve hedefleri gercekten.

Sorunun alternatif versiyonlar

"Bana gorevinizi ve hedeflerinizi hatirlatabilir misiniz?"

"Bu sizin degerleriniz ve inanglarimzla tutarl mi?”

Takip sorular

"Neden ya da neden olmasin?"

"Gorevinizi de destekleyecegini diisiindiigiiniiz bagka fikirler veya girisimler var mi-ki bu da dikkate alinmay1
hak ediyor mu?”

6
Buradan Sizin Magara

Sadece hayal edin. Ozgiirliigiinden mahrum birakildin. Artik giinesin sicak 1s1ltisin1 yagayamazsiniz

. Rahat evin gitti.

Bunun yerine, tamamen karanlik bir magarada yastyorsun. Cok nemli olur. Sicaklik asla 55

derecenin iizerine ¢ikmaz.

Sadece bir an i¢in bu fikri eglendirin ve Coleridge'in “inang¢sizlifin bu istekli askiya alinmasi " dedigi seye katilin

Sadece hayal et. Hayatin boyunca o magaranin icinde zincirlendin, bir i¢ duvara baktin. Arkanda

bir senlik atesi var. Isigin1 duvara yayar. Zincirler yiiziinden doniip 151¢1n kaynagina bakamiyorsunuz

. Sadece Oniiniizdeki duvara bakabilirsiniz.

Giinlerinizi insanlar tarafindan duvara yansitilan golgeleri ve arkanizdaki atesin oniinden gegen seyleri izleyerek gegiriyorsunuz
. Golgeler dans eder ve hareket eder. Bu golgelere anlam yiikliiyorsun.

Hareketlerini yorumluyorsun. Onlar1 kimin attigin1 tahmin et. Golgeler

, magaranin los kosesinin disindaki gergekligi gorebildigin kadar yakin.

Bu golgeleri gormeye dayanarak hayat hakkinda ne gibi sonuglar ¢ikariyorsunuz? Sadece

magara duvarina kars1 gercekligin izdiisiimlerini gorebilirsiniz, gercek olan1 degil. Zavall1 alg1 gercekten ne biliyor musun?



Diinyada olup bitenleri ne kadar az anliyorsun, duvara zincirlenmis halinle?

Tuhaf, iirkiitiicii bir senaryo mu? Yoksa bu, ¢cevremizdeki gercek yagsam anlayisimizin ne kadar siirli oldugunun dogru bir metaforu
mu?

Antik Yunan filozofu Sokrates bunu “Magaranin Alegorisi " olarak tanimlar."Bunu

Platon'un Diyaloglarinda buluyorsunuz. Diyaloglar Platon ile eski 6gretmeni Sokrates arasinda gecen bir dizi konugsmadir

. Sokrates, bir filozofun magaradan kurtulmusg ve simdi gercekligi oldugu gibi gérebilen bir mahkum gibi oldugunu soyliiyor

Bir anlamda, gii¢ sorulari, etrafimizdaki gercek gercekligi golgeli temsiller yerine gormeye yardimci olma aracimizdir

. Esiniz ¢ocuklarinizdan birinin karigtig1 bir olay1 anlatiyor. Bu tanim

objektif mi? Bir ig arkadasi, derinden bilmediginiz bir alanda bir yatirim teklifi sunar

. Degerlendirme ne kadar dogru?

Her iki durumda da gergekten sadece golgeleri goriiyorsunuz—

diger kisinin ne oldugunu veya olacagin diisiindiigiine dair filtrelenmig ve 6nyargil1 bir goriis veriliyor.

Biz, iginde 0zii, farkli gelen mahkumlar kimsin zincirleme duvar magarada Sokrates var

alegori. Hayati filtrelerle deneyimliyoruz.

Sokrates antik Yunan'da yasiyordu. Gii¢ sorular1 sormakta ustaydi. Ders vermek yerine

ogrencilerine diisiindiiriicii bir dizi soru yonelterek ders verdi. Bu sayede

ogrencilerinin zihinlerini 6grenme siirecine dahil etti. Varsayimlarini ortaya ¢ikardi. Yavas ama emin

adimlarla konunun 6ziine indi.

Sokrates olur bir baglangi¢ simifina gore soruyorum “Nedir Erdem?"veya" lyi olan nedir?” Bu kelimeleri her zaman kullaniyoruz
. Ama gercekten ne anlama geldiklerini biliyor muyuz? Bugiin, diinyanin dort bir yanindaki bir¢ok tiniversite 6gretiminde “Sokratik
Yontemi” kullantyyor—bunlarin en iinliilerinden biri Harvard Business School.

Sokrates bu yontemi ¢ok net bir sekilde 6zetledi. Dedi ki, " Insan Miikemmelliginin en yiiksek bicimi

kendini ve bagkalarin1 sorgulamaktir."

Sokrates, Atina toplumunun ve hiikiimetinin vokal elestirmeniydi. O sonunda mahkum i¢in 6lim

icin onun algilanan saldirilar iktidar siniflar1. Bogusmadan, bir bardak zehirli baldiran icti. Yavag

yavas kalbine ulagt1 ve 6ldii, tarihin en biiyiik filozoflarindan biri olarak kalic1 {iniinii birakti

Sokrates kesinlikle hayatin sik sik alintilanan ifadesine uygun olarak yasad: "Incelenmemis yasam yasamaya degmez
Sokratik yontemi giinliik isinizde ve kisisel yasaminizda biiyiik etki yaratmak icin kullanabilirsiniz. Nasil

Sokrates'e daha ¢ok benzeyebilirsin? Tlk olarak, ifadeler, iddialar veya komutlar yerine sorularla baglayin.

Diisiiniin bu 6rnekler:

Yerine: “Biz ihtiyactmiz gelistirmek bizim miisteri hizmetleri!"

Deneyin:" Bugiin miisteri hizmetleri seviyemizi nasil degerlendirirsiniz?” ya da, “Nasil bizim hizmet etkileyecek, bizim
miisteri tutma?*

Bunun yerine: "Biliyorsun, bu yaz bir ig bulamazsan, sana harclik 6demiyoruz."

Dene:" Bu yaz yapmak istedigin sey icin ne gibi fikirlerin var?"veya," is aramanizin nasil gittigini duymak istiyorum

. Neyi arastirtyor musun?*

Bunun yerine: "Ofkenizden biktim.”

Deneyin: "Sinirlendiginizde, size en yakin insanlarla olan iligkilerinizi nasil etkiledigini diisiiniiyorsunuz?”

ikinci olarak, sormak temel sorularla ilgili seyleri herkes alir igin verilen soru

bu olacaktir, belki de digerlerine siirpriz.

Ornegin, biri is diyor, “Biz daha fazla yenilik lazzm.” Sor, “Olabilir nitelendirdigi

yenilik demek i¢in mi?"Daha fazla takim ¢alismasi icin bir cagr oldugunda, “takim ¢calismasi” derken ne demek
istiyorsun?”’

Daha fazla ig-yasam dengesi istediklerini sdyleyen bir arkadaginla birliktesin. Bu arkadaginiza sorun “ " Sizin i¢in ig-yasam
dengesi nedir?"Birisi diyor ki," Ona giivenmiyorum."Cevap verebilirsin," Neden olmasin? Bu durumda sizin icin giiven nedir
9

Bu gibi sorular, bagkalarin1 mesgul eden ve diisiinmelerini saglayan derin, édiillendirici konugmalara

yol acacaktir. Bilge bir coban olarak iin kazanacaksiniz-

goriislerinizi onlara empoze etmek yerine insanlar1 nazik¢e dogru yonde hareket ettiren bir lider.

Sokratik zihniyeti benimseyin ve magaranizdan ¢ikin! Varsayimlar: sorgulayin.

Bagkalariin kabul ettigi kelimelerin tanimini sorgulayin. Cevrenizdekileri

canlandirici bir 6grenme ve kesif yolculuguna baslatmak igin sorular1 kullanin.

Sokratik Yaklasimi Kullanma Onerileri

Sokrates zihniyetini benimsediginizde, hemen hemen her konusmaya farkli yaklagirsiniz. Iste bu zihniyeti anlamaniza yardimer olacak bir kargitlik

Yerine:

Sen:

Soyleme

Diisiindiiriicii sorular sorun

Uzman olmak

Bagkalarin1 uzmanliga katkida bulunmaya davet edin
Bilgiyi kontrol etme

Bagkalarinin deneyimlerini ¢izmeye yardimer olun
Anlam varsaymak



Kelimelerin anlamini sorun
Zorunlu ¢odziimler

Ne kadar akilli oldugunuzu gosteren baskalarindan ¢éziimler isteyin Baskalarina ne kadar akill

Analiz ettiklerini gosterin
Sentezleyin ve biiyiik resme bakin

3
¢ Unutmayin ki insan islerinde istikrarli bir gey yoktur; Bu nedenle refahta agir1 sevingten veya
sikintida agir1 depresyondan kaginin.

"- Sokrates, M. O. 469-399.

7
En Bastan Bagla

"Jay paray1 ddiin¢ almak zorunda kaldi. Katkida bulunabilecegim tek bir kurusum bile yoktu."

Grand Rapids, Michigan'daki en tonlu restoran olan 1913'te Rich Devos'la 6gle yemegi yiyorum.

New York'taki her seye rakip olur. Rich en sevdigi yemegi yiyor, bir kase biber. Aslinda iki kase

biber.

Harika bir hizmet aliyoruz ve sasirmadim. Restoranin sahibi Rich. Gibi bir madde aslinda, onun

sahip oldugu otel ve restoranda. Ayrica Marriott'un karsisinda ve

Grand Rapids sehir merkezinde birkag blok daha var.

O bir diinyanin en siradist adam ben hig bir araya geldi. Miitevazi. Comert. Kiikreyen bir vatansever. Ve
seni sandalyenden firlatip alkiglayan ve tezahiirat yapan motive edici bir konugmaci.

O bir ilham kaynag1. Hayat: uzun bir yaratilis ve kutlamadir.

Bir sey daha var. Forbes net degerini birka¢ milyar dolar olarak listeledi. Bu bir” B. "

Rich, lise arkadagi ve ordu arkadasi Jay Van Andel ile birlikte Amway'in kurucu ortagidir.

Mistik bir bagdi. Her ikisi de emekli olduktan sonra bile, her giin birbirleriyle temas halindeydiler.
Bugiin sirket 20 milyar dolarlik bir operasyon. Diinya ¢capinda 80 iilkede 3 milyon Amway distribiitorii bulunmaktadir

[lham vermekten bahset. Bir keresinde 30 dakikalik heyecan verici bir sunum yaptigini duydum. Oracikta

Amway temsilcisi olmak istedim! Ne Zengin gururlu oldugunu sdyledi yapan pek ¢ok erkek ve kadin

milyonerler. Yiizlerce kisi oldugunu sdyliiyor.

"Zengin, “diyorum ona," yaptiklarinin biiyiileyici bir hikayesi. Soylesene, nasil bagladin?”

“Begin at bagindan,” Kral Kalpler " dedi Alice, “ve devam kadar gelip sonunda."

Ardindan bir peri masali gibi okunan bir hesap var, ama hepsi dogru.

"Jay ve benim iiniversiteye ayiracak vaktimiz yoktu. Girisimci olmak istedik. Ancak zaman, ben degilim

belli biliyorduk ne kelime demek.

“Ordudan ¢ikiyoruz ve birlikte ve kendimiz i¢in is yapmak istedigimizi biliyoruz. Bunun

Amerikan riiyast olduguna inaniyoruz.

"Charter ugak isine bagliyoruz. Ama bu hic ise yaramiyor. Ne gelecek, biz

merak etti.”

(Deneyimlerden 6grendiginizi ve hatalarin size deneyim kazandirdigini hatirlatryorum. Winston Churchill'in dedigi
bagar icin gidip gelen bir ariza bagka bir ariza olmadan kaybetme senin cogku.)

"Charter ugak arizasindan hemen sonra Jay Nutrilite hakkinda bir seyler duyar. Bu bir besin arttirici. Biraz

kontrol yapacagiz. Distribiitor olabilecegimizi 6greniyoruz.

“Bu yiizden bir satis kiti ve 6rnekleri satin almak isteyerek basliyoruz. Bu 50 dolar alacak. Ama

aramizda o kadar ¢ok sey yok. Jay bizi ise sokmak i¢in 50 dolar1 6diing almak zorunda.

Bir kurusa katkida bulunacak kadar param bile yoktu.

"Yillar gegtikge is gercekten biiyiiyor. Jay ve benim sonunda

bizim i¢in caligan 5.000 Nutrilite distribiitdriimiiz var. Daha genis bir iiriin yelpazesi istiyoruz. 1959'da Amerikan Yol Birligi'ni bulduk. Daha
sonra Amway olarak yeniden adlandirildi. Bizim gibi kimse yoktu."

Rich bana Amway'in biiylimesinden bahsetmeye devam ediyor. Sadece bir dagitim sirketinden daha fazlas1 oldu. Bu
bir yagsam bi¢imiydi, motivasyonu ve siki caligmasiyla herkesin ge¢cmisi ne olursa olsun basaril1 olabilecegi bir organizasyondu

Rich ve ben yemek masasinda yaklagik {i¢ saat geciriyoruz. Ama sirketinin nasil bagladig1 gercek

hikaye. Rich'e ilk sordugum sorunun beni harika, kesfedilmemis yolculuklara gétiirdiigiinii goriiyorum— " Nasil
basgladin?”

Ayni soruyu soruyorum (Nasil bagladiniz?) Mary Kay Cosmetics'in kurucusu Mary Kay Ash'in

. Ne hikaye ama onun o oldugunu bir tek annesinin kim oldugunu bulmak i¢in hizl bir yol i¢in destek onun
bebek oglu.

Ve ilk Once bir ¢ift ¢icek satarak baglayan Cal Turner, Jr. (Dolar Generali) vard1. (Evet-

bloomers! Bunun gibi diizinelerce ve diizinelerce baska hikaye var.

Zengin Devos'a gelince, Tanr1'nin orijinallerinden biri olarak dogdu. Kurumsal hayatin kanonlarinda,

giizellikle doludur.

“Sen nasil baglad1?” en iinlii, giiclii ya da varlikli insanin bile

kars1 koyamayacag bir soru. Ama yol boyunca tanigtifiniz herkesle deneyin - ayn: zamanda bir arkadag, meslektas veya yabanci icin de bir
soru



. Ortaya ¢ikan hikayeler sasirtict derecede heyecan verici olacak.

Kalpler Krali'nin s6zlerini takip edin. Bagindan bagla. “Nasil bagladiniz " sizi yonlendirecek

altin konusma ve bilgi kiilgelerinin senin i¢in hazir oldugu harika bir yolda.

Sen gergekten mesgul olan biri, bunlari ¢cizmek ve 6grenmek, onlarin hikayesi ile soruyor “Nasil ¢ikardin
baslad1?”

Bu Sorunun Nasil Kullamlacagina iliskin Oneriler

“Sen nasil baslad1?”

Biitiin sorular1 sen sor, ne kadar iyi Bu bir seving, tutku ve ilham getiriyor i¢in hem sizin hem de teller.
Nasil bagladiniz, ¢ok gérkemli bir dizi hikaye sunuyor. Her biri degerli, nese dolu (ve bazen
yol boyunca kalp kiriklig1). Ve cogu zaman baz1 degerli kahkahalar.
Bu soruyu sorarken, hayat1 eglenceli bir merakla yasayan kadin ve erkekleri bulacaksiniz. Onun icin her seyi goze onlar, rulo
zar oyunu. Bir uzuvda disar1 ¢ikmaktan korkmuyorlar, ¢iinkii meyvenin nerede oldugunu biliyorlar.
Ne zaman sen sormak, “Nasil basladi1?"siradanlart sira dis1 olarak tanimaya da yardim ediyorsunuz. Her arkadas, is arkadasi, ya da
bile yabanci olan bir hikaye bu sevgili onlar1. Mesleklerini nasil sectiklerini. Esleriyle nasil tanigtiklarini.
Los Angeles'a yaptiklar1 ve sonunda yerlestikleri o tesadiifi yolculuk. Bu hikayeler paylasildiginda, bir baglant: olusturulur.
Bu soru ne zaman kullanilir
Her zaman, davet biriyle paylasmak ne kadar onlar var bagladi onlarin kariyer veya herhangi bir diger parcasi olan onlarin hayati.
Sorunun alternatif versiyonlart

Bir ¢ift: “Nasil oldu da bir araya iki ve sonuna kadar birlikte?"

Bir sanatginin veya miizisyenin:" Sana kim 6gretti? Zanaatini nasil 6grendin?"

25

Kimseden:" Nerede biiytidiin? Ve nasil i¢ine diistiin. . .?
Takip sorulart

13
O zaman bunu yapmaya nasil karar verdiniz?"
"Ogrenmen gereken en zor ders neydi?"

"Eger diigseydi. . .sence ne olurdu?”

8
Bastan Basla

“Sadece sigara icmiyorsun " diyor. "Nefes aliyorsun."Giiliimsemiyor.

Allan Favort'la okuluna hediye vermekten bahsediyorum. Ben bildigim her seyi o soyledi bana, ve

onun hediyeler gegmis, o biiyiik tutku onun Universitesi.

Ayrica biiyiik bir hediye yapabilecek kadar yiiksek mali kapasiteye sahip oldugunu da biliyorum. Ve benim bildigimi biliyor!

Ciinkii ben bu kadar emin onun 6zveri i¢in onun alma mater, ben bosa hi¢bir zaman bulastiginin bizim

tartisma. Onu selamliyorum ve hemen oraya gidiyorum.

"Allan, tiniversiteyi ne kadar sevdigini biliyorum. Mezun oldugun Miihendislik Fakiiltesine gitmen i¢in bir milyon dolarlik bir hediye
yapmani istiyorum

. Biliyorum senin igin kabul edilen Universite ve nerede

senin son yillik hediye siirdiirmekteyiz."

Iste 0 zaman beni izlerimde durdurur. Beyzbol eldiveni kadar biiyiik bir el yiiziime carptu.

“Buraya zorla giriyorsun ve bunun gibi benden bir milyon dolar istiyorsun. Ve

Miihendislik Fakiiltesiyle ilgilenecegimi varsayryorsun."

Cherokee Kizilderililerinin savasa girmeden &nce kullandiklar1 bir sozii vardi:" Olmek icin iyi bir giin.” O nasil olacak

ben hissediyorum. Aslinda savagin bittigine ve sedyeyle gétiiriildiigiime inaniyorum. Allan'a bakip

derin bir nefes aliyorum.

“Bunu ger¢ekten yaptigima inanamiyorum, Allan.” (Ben ne diisiiniiyordum? Uyum saglamak i¢in zaman ayirman gerektigini biliyorum
. Ve sonra bir kelebegin inisi kadar ince bir sekilde, dogru motivasyonlar1 bulmak i¢in kesfetmeye baslayabilirsiniz

.). "Utaniyorum Allan. Sen sadece cesur gittigimi bildigimi saniyordum. Cok oziir dilerim igin

benim diisiincesizlik. Beni affet.”

Sonra, ben almak benim evrak ¢antasi ve benim ceket ve birakin. Hogcakal bile demiyorum. Kapiy1 kapatip gidiyorum

Yaklagik 20 saniye sonra kapiy1 ¢aldim. Bir catlak aciyorum.

"Merhaba Allan. Birka¢ dakikaligina iceri girebilir miyim? Seninle konugmam gereken ¢ok 6zel bir sey var. Bu
konuda iiniversite. Bence bunu ¢ok heyecan verici bulacaksin."Ekliyorum:" Bu arada,

bastan baslamamizin sakincasi var mi1?"Allan giiliimser ve konugsmadan bagini sallar.

Sonra ben ne mi yapmuig, baglangicta. Sohbet ediyorum, gézlemliyorum ve sorular sormaya basliyorum. En
onemlisi, Allan't konugmaya tegvik ediyorum. Gizlice kilitteki anahtar1 ¢alistirmaya calistyorum.

Iste duyduklarim. Sonra bazi kurnaz, merakli, megerse Allan degil ama ilgilenen tiim yapim bir hediye

College of Engineering. Universitedeki tiyatro programiyla ilgileniyor.

Bana goyle diyor: "Sanirim karimdan baska kimse bunu bilmiyor ama iiniversiteye girdigimde drama

dalindaydim. Bir aktor olmak istedim. Neyse ki, miithendislige gectim-ve diinya



cok kotii bir aktore sahip olmaktan kurtuldu.

“Eger bir hediye yapacaksam ve sakincasi yoksa, yapacagimi sdylemiyorum-

aniden ayrilmadan once benden istedigin o ¢ilgin para miktar1 hakkinda biraz daha konugsmaktan mutluluk duyarim."
Konusuyoruz ve konusuyoruz.

Son olarak, " Bahsettigimiz tiyatro programini biliyor musun? (Aslinda, tiim konugmay1 o yapti.

Arada bir soru ekledim. Sanirim bana birkag yil daha verirsen, muhtemelen

bir milyon dolarlik bir hediye yapabilirim."

Mezmurlar okuyorum.

Bu olabilir garip hissediyorum, ama bir cesur, cesur stratejisi icin yeniden bir konusma cizik. Is yerinde
biriyle veya evde bir aile iiyesiyle olabilir. Ne zaman seni ¢ekip lizerinde kotii bir baglangi¢ yaptik, sor, “Ne
sakincasi biz bastan baslamak?”

Bu Sorunun Nasil Kullamlacagna iliskin Oneriler
""Bastan baglamamizin sakincast var nu?”

Aragtirmadan ve soru sormadan dogrudan bir talebe atlamamaya dikkat edin. Bir dalgacig: derin uca itmekle karsilastirilabilir
. Hava almaya gelmeyebilirler. Seni de yanlarinda gétiirebilirler.

Insanlar bagislayicidir. Seninle harika bir sohbet etmek istiyorlar. “Bagtan baglamamizin sakincasi var mi?"

diger kisiyi etkisiz hale getirecek ve onlar giiliimsetecek. Bu giilimseme yeni bir baglangica giden yolu kolaylastiracak.

Bu soru ne zaman kullamlir

Bir konusma ¢ok kotii bir baslangi¢ yaptiginda.
Bir arkadaginizla veya aile iiyenizle verimsiz, duygusal olarak yiiklii bir tartigmaya girerseniz.
Sorunun alternatif versiyonlar
«
Ben ikna iizerinde kotii bir baslangi¢ yaptik. Yeniden baglamamin sakincast var mi1? Bunu adalet i¢in yapmadim."
"Bundan geri adim atabilir miyiz? Neden bahsetmeliyiz?”
Takip sorulart
«
Tesekkiir. Sana bir soru sormamin sakincast var mi1?”

“Neden ben diye sevmeye yeniden baglamak oldugunu biliyorum benim ayak benim agiz. ikinci bir deneyebilir miyim?”

9
Sen-Ebilmek Ustesinden Gelmek Bir Sey Varsa Anlamak Neden

Ben okuma is tanimi yine. Iyi keder! Bunlari neredenbuluyorlar?

Manhattan'in en yiiksek binalarindan birinin tepesinde, biiyiik bir konferans masasinda oturuyorum. Benim icin

tekrar toplanacak olan grup. Benimle otururken diinyanin en tecriibeli 18 bankacis1 var.

Kiiresel bir finansal gii¢ merkezi i¢in iist diizey hesap yoneticileri arasindalar.

Biiyiik kredi olanaklar: ayarlayabilirler. Doniisiimsel bir devralma i¢in finansman saglayin.

Diinya capinda milyarlarca dolar1 saniyeler iginde hareket ettirin. Bankanin gelirleri, karlar1 ve hisse fiyat1 biiyiik ol¢iide
bu seckin birey grubunun performansina baglidir.

Ama onlar sinirli. I¢ biirokrasi tarafindan engellendi. Sermayeden daha fazla getiri isteyen hissedarlar tarafindan bastirild:
. Her hareketini kaydeden ol¢iim sistemleri tarafindan izlenir.

iligkilere uzun vadeli yatirrm yapmay1 zorlagtiran metriklerle sarilmus.

Rollerini yeniden tanimlamalarina ve iiriin odakli bir yaklagim yerine miisteri odakl1 bir yaklagim gelistirmelerine yardime1 oluyorum.
Bu giiclii yoneticiler, yeni bir miisteri odaklilik cagini baglatmasi gereken onciidiir.

Gorevlerini sik bir PowerPoint slaydinin en iistiine koydular. Mangette soyle yaziyor: "Gorevimiz."

Maksimizeet, hizala, sinerjizeet, karlt ve ¢ok yonlii gibi bir¢ok zarif kelime igeriyor. Ancak

tanimlanmis olan gorev miisteri odakli gelmiyor. Hayir, Siikran Giinii'nde hindi “ilk “oldugu kadar” 6nce miisteri " gibi
geliyor. Sade Ingilizce'de sdyle bir sey yaziyor:

Misyonumuz, bankanin tiim hizmetlerini miimkiin oldugunca sik kilit miigterilerimize satmaktir.

Ilham verici ya da ayirt edici degil.

Bu, 18 iiber bankacidan olugan bu grubun

, miisterilerinin ¢ikarlarin1 her zaman ilk siraya koyan giivenilir danismanlar olarak hareket ederken miisterilerine hizmet etme konusundaki
gercek coskusuyla gelisiyor.

"Insanlar nasil oldugunu sordugunda," Onlara soyliiyorum, " mesgul kaliyorlar ve her zaman bir isi var. Onlar olmak iyi
yoneticileri. Ama neden bundan daha fazlas1 olduklarin sorarlarsa. Yonetmeye baslarlar, sadece yonetmeye degil."
Izleyicilerime doniiyorum. “Baslangic yapalim mi?” Kafa salla.

"Goreviniz ve roliiniiz hakkinda konusalim. Bir sorum var: Yaptigin seyi neden yapryorsun?”

I bekle. Soruyu tekrarlamiyorum ya da ne demek istedigimi detaylandirmiyorum. Anlami onlar i¢in agiktir.

Oda durgunlagiyor.

Sonra, yavasca, kafalar bagini sallamaya baglar. Bazilar bilerek giiliimsemeye baglar.

Onlardan biri” Bu iyi bir soru " diyor.

Ben etrafa odasi. Yavas yavas, baraj patliyor. Masanin etrafindan dolasiyoruz. Tek tek bagladi

konugmaya heyecanla nasil onlarin 6nemli rolii vardir. Nasil onlar agk yardim miisterisi biiyiimek onlarin

is ve gelismek onlarin kariyer.

” Bunu yapiyorum ¢iinkii miisterilerim i¢in ¢ok biiyiik bir fark yaratiyorum " diyor.

” Bir etkiye sahip olmay1 seviyorum " diyor bir digeri.



“Bu bankadaki en iyi is. En zor, ama ayn1 zamanda en iyisi."

"Bir ucak gemisinin giivertesindeymisim gibi hissediyorum, yardim etmek i¢in bir firsat olup olmadigin1 goérmek i¢in ufku tartyorum
"Hepsini miisteriler icin bir araya getiriyorum.”

“Ben kim oldugunu eninde sonunda hesap vermesi i¢in biitiin iligki ve ben yapmak olur.

"Miigterilerimle kurdugum derin, kisisel iligkileri seviyorum.”

Ben giiliimseyerek. Oda, iglerinin nedenine olan tutkulariyla aydinlaniyor. Enerjileri hissedilir. Ben

simdi bakin ne veriyor onlara bu biirokratik engelleri asmak, onlarin kiiresel bir organizasyon. Ben

hatirlatti ne Friederich Nietzsche sdyle dedi: “Onun kim vardir bir neden icin yasamak ay1 neredeyse hicbir nasil.”

Yirmi dakika sonra yeni gorevlerinin temel unsurlarina sahibiz.

Daha fazla iiriin satmaya ve “listlin getiri " yapmaya dayanan bir gorev degil.” Hayir, miisterilerin en 6nemli hedeflerine ulagmalarina
yardime1 olmak iizerine kurulmustur

. Orgiitlerinin benzersiz giiclerini kullanma konusunda. Motive edici ve

ayirt edici.

Havamda odas1 doniistiirdii. I¢ toplantilarin ve bitmeyen raporlarin &lii eli

bir kenara itiliyor. Onun yerine gercek is i¢in heyecan ve tutku var.

Ne zaman calistiginiz1 tanimlamak icin bir organizasyon rolii, geri bir anlamda amag¢ ve gurur, ya da sadece

anlamak ne yapar insanlar kene, sor: “Neden ne yapiyorsun sen?”

Bu Sorunun Nasil Kullamlacagina iliskin Oneriler
"Yaptigin seyi neden yapiryorsun?’’

Bircok farkli nedenden dolay1 bir seyler yapiyoruz. Ama ne zaman sen koymak “olmalidir. 6niimiizde de bu sebep, olabilir belirli bir hazzi
ve heyecani olacak yakinda drene uzakta. Olmasi gereken kelimeyle iligkili tutkuyu bulamazsiniz. Kimse heyecanlanmamali

Buna karsilik, birinin i ve eylemlerinin gercek nedenini agikladiginizda, tutku, enerji ve heyecan bulacaksiniz.
Bu soru ne zaman kullanilir

Ne zaman seni istemesini anlamak ne motive eder ve siiriiciileri diger kisi.

Diger insanlar1 meslekleri hakkinda yeniden canlandirmaya yardimci olmak.
Sorunun alternatif versiyonlar

‘.
Isinizin/yaptiklarinizin en heyecan verici kisimlari nelerdir? Nigin?"

"Meslek hayatinda en tutkulu oldugun sey nedir? Ozel hayatin mi? Nigin?”
Takip sorulart

“Neden bu konuda 6zellikle tutkulusun?"
"Memnuniyetinize ne engel oluyor?”

“Ne olur yapma bunu bile daha tatmin edici?”

10
Sessiz bir Anda

Maisir kogani piposu igen birini tantyor musun? Hi¢ sanmiyorum. Bunu sen bile biliyorsun ne bir piposu
var? Hi¢ sanmiyorum.

fyi. . .Alan G. Hassenfeld misir kogan1 piposu igiyor Ve daha iyisini karsilayamadig igin degil. Ama Alan'la
ilgili sira dig1 olan tek sey boru degil. Birkac dakika i¢inde,bu sirket lideri,

hayirsever ve diinya gezgini hakkinda daha fazla bilgi edineceksiniz.

Rhode Island'in eski Valisi Bruce Sundlun bir giin bana, “Alan eyaletteki en etkili

kisi, en giiclii ve en etkili liderlerimizden biri.” Sadece Alan'in o zamanlar

eyaletteki en biiylik isverenin CEO'su olmasi degil, bu bir faktér olmasina ragmen.

Vali,” O bir ilham kaynag1 " diyor. "Ornek olarak liderlik ediyor.

Devlet icin iyi, Tapinagi i¢in iyi onlarca faaliyette bulunuyor."

41 yaginda Alan, biiyiikbabasinin kurdugu aile sirketi Hasbro'nun CEO'su oldu. Sirketin

iirettigi oyuncaklar ve oyunlar.

Hasbro, Alan'm 6nderliginde ¢arcabuk biiyiiyor. Su anda yilda 4 milyar dolar gelir

elde ediyor(bu ¢ok fazla oyuncak ve oyun) ve pazarlarinin juggernaut'u. Fortune dergisi onu

iilkedeki en iyi yliz sirketten biri olarak nitelendirdi.

Alan birkag y1l 6nce Hasbro'ya aktif olarak katilmay1 birakti. Yonetim Kurulu Bagkani olarak kalir.
Sirketin misyonundan etkilendim: Bagarili Olmaya Kararliyiz. Alan da bu ilkeye gore yasiyor.

Onunla defalarca birlikte oldum. Yazdigim bu 6zel aksam

Manhattan'daki Harvard Club'da keyifli bir aksam yemegi yiyoruz. Konusuyoruz ve konusuyoruz.
"Hasbro, gorev siireniz boyunca kazancini iki katindan fazla artirdi, Alan. CEO olarak, zor

durumlarla ve sorunlarla nasil basa ¢iktiniz?”

“Ben bir s6z” soyledi. "Bu benim felsefem:" Sorunlar bir dondurma kiilah1 gibidir. Eger onlar1 yalamazsan
, ortalig1 kanistirirlar.”” (Ben bu mag ile ilgili benim kendi: Kazananlar gibi poset caylar—seni bir daha asla gérmek
onlarin gergek gii¢ kadar onlar sicak su.)

Bana bir diizine daha fazla soziiyle davraniyor. Muhtesem eglenceli.

Alan'a” Hayatta biiyiik bir basar1 elde ettin " diyorum. "Ulusal olarak taninmus bir sirket lideri.

Yahudi toplumu icinde yerel ve ulusal olarak biiyiik sayg1 gdren bir tagiyici. Rhode Island'in en 6nemli



sOzclilerinden biri. Buna yarim diizine fahri doktora ekleyin. Hayatindaki

en biiyiik tatmin sana ne verdi?"

Alan'la daha 6nce hi¢ giindeme getirmedigim bir soru. Hatta birisi olarak yiizeysel olarak o da, ben belli mi
olur i¢in biraz zaman sanirim bu soruya daha dnce yanit. Ama bu durum boyle degil.

Alan,” Benim i¢in en tatmin edici olanin ne oldugu ¢ok acik " diyor. "Hasbro Cocuk Hastanesi (
Providence'da). Ailemiz hastane icin para yatirdi. Ne zaman goriisiiriiz ¢ocuklar, biz size yardimci ve konugma
ile baz1 minnettar anne, bunu yapan her seyi yaptim hayat solgun kargilastirma.

“Bilmem ne gibi iyi? Noel'de her oday1 bir hediyeyle ziyaret ederim. Ne olabilir muhtemelen

daha 6nemli? Sana daha fazla nese verecek ne olabilir ki?"Alan yiizdiirme ve derinden

kazinmug bir ruhla konusuyor.

Bu soru bana Harvard'daki Liderlik Burs Programina

ve ayrica Rhode Island'daki Smithfield'deki Bryant Universitesi'ne sponsorlugunu anlatmasina yol agiyor. Alan ayrica
Sudan, Haiti, Afganistan, Tayland ve Israil'de temiz su temini ve yoksullugun ortadan kaldirilmasina yardime1 olmak igin biiyiik fonlar
sagliyor.

Alan kutsanmuglardan biri. Hayatin bagajini ele gecirmis gibi goriiniiyor. O isledigi i¢in ilham, bagkalar: i¢in
daha fazla hayal, daha fazla bilgi, Daha ve daha fazla olmak.

Basit sorumdan sonra konugmaya devam ediyor. Cok &grenirler. Rusca bir kelime var, samanstuo-

biiyiiniin kalitesi.

Sonra inanilmaz bir sey oluyor. Soru, biitlin bunlarin bir sonucudur. Gizliligime yemin ediyor.

“Ben istiyorum soyle bir sey,” diyor. “Ama en kat1 giiven i¢inde tutulmali. Muhtemelen

onilimiizdeki birkac hafta i¢inde aciklayacagiz. Simdilik sadece birkaci bunu biliyor, simdi de sen."

Yaklasti, neredeyse fisildiyordu. Konugsmamiza kimsenin kulak misafiri olmadigindan emin oluyor.
“Manhattan'daki bir projeye 100 milyon dolara yakin olam veriyoruz.

Sehri ve belki de iilkeyi tamamen firtinaya siiriikleyecek. Sehrin en heyecan verici ve en ¢ok ihtiyac

duyulan programlarindan biridir. Diisiinmek bile, tiiylerimi diken diken ediyor.”

Seni bitirebilir ki baglangicta sorulan Alan, “Ne var hayatinda verilen en iyi karsilama.” Bu

erken soru, Alan'm hayatinin daha 6nce bilmedigim yepyeni bir alanini agiyor. Ana damarina

giden bir damar. Ve bu ¢ok ilgi ¢ekici bir soru oldugu

icin, bagka tiirlii gizli olmayacagim gizli bir konugma da sagliyor.

Bu soruyu arkadaslariniz, is arkadaslariniz ve ailenizle deneyin. Onlara sorun, Hayatimizda size

en bilyiik memnuniyeti saglayan sey nedir? Sonra arkaniza yaslanin. Sadece dinle. Konugma miicevherlerinden olusan bir hazine sandig1
ortaya ¢ikaracaksiniz

Bu Sorunun Nasil Kullamlacagina iliskin Oneriler
“Hayatindaki en biiyiik tatmin sana ne verdi?”

Yerine getirme duygusu, basar1 veya mutluluk duygusundan farklidir. Yerine getirme, umutlarinizi ve hayallerinizi gergeklestirmekten gelir
. Bir biitiinliik veya biitiinliik durumunu yansitir. Derin bir tatmin duygusuna sahip oldugun zamandur.

Birisine onlar1 neyin yerine getirdigini sordugunuzda, bunun i¢in her zaman ¢ok zel olan bir seyi kesfetmenin kapisini agar

kisi. Rahat bir yemegi paylasmak veya birlikte samimi bir aksam gecirmek gibi giiclii bir baglant1 olusturur.

Bu soru ne zaman kullamilir

isyerinde veya profesyonel bir ortamda biriyle daha kisisel bir baglant1 kurmak igin.

Almak icin her hangi bir arkadas ve aile daha iyi.
Sorunun alternatif versiyonlar

“Hayanmzda size en biiylik memnuniyet duygunuzu veren nedir?"
"En tatmin edici olani. . .(iliski, deneyim, is vb.) hi¢ sahip oldugun?"
"Hayatinizda sizi en ¢ok hangi deneyim etkiledi?”

Takip sorulari:

"Bunun hakkinda daha fazla sey soyle. Ne 6zellikle uygun oldu?"

"Sizin i¢in de derinden tatmin edici olan bagka bir sey var m1?”

11
Bu Lyi Olabilir Mi?

1983'iin sonlarindayiz. Apple Computer Macintosh'u duyurmak iizere. Yenilik¢i 6zellikleri-

elinizle hareket ettirdiginiz bir fare, bir grafik kullanici arayiizii ve daha fazlasi-gelecek on yillar boyunca kisisel bilgisayar diinyasini
sekillendirecek

Sahneyi ben ayarlayayim.

Steve Jobs, yeni, yenilikgi iiriinlerini kiikreyen bir medya sigramasiyla tanitmay1 severdi. Hi¢ kimse

onun drama anlayigina rakip olamazdi-davullarin yuvarlanmasi, yeni bir giine isaret eden trompetler.

Simdi Super Bowl XVIII, 1984'i tekrar diisiinmeni istiyorum. Kimin oynadigin1 ¢ok az kisi hatirlayacak. Daha

da az, skor.

Ama goren kimse Apple reklamini unutmayacak. Esofmanli bir kadin

, drone benzeri insanlarla dolu bir oditoryumda yarisiyor. Otoriter bir diktatoriin konusan kafasini gosteren dev bir film ekranina bir balyoz
firlatir

. O reklam Simdi yaklasik iki y1l eski. Her



tiirlii 6diilii kazandi. Bunun videosu hala bir viziltiya neden olan bir kiilt haline geldi.

Apple genel merkezinde, lansmandan ve reklamdan 6nceki aylarda, personel

cilginca bir hizla calisiyor. Uykusuz geceler. Calisma masasinda 6gle yemegi. Steve Jobs acimasizca
koridorlarda dolastyor.

“Yapmak daha iyi. Daha da iyisi,” Jobs iiriin gelistiricilerine tavsiyede bulunuyor.

Jobs her zaman her Apple iiriiniiniin olaganiistii olmasini istedi. “Delicesine harika”iiriinler iiretme gayreti
, Apple ceo'su olarak iki uzun gorev siiresi boyunca gii¢lii ve amansiz bir giictii.

Olaganiistii bir sekilde, bir degil beg endiistride devrim yaratti: masaiistii bilgisayar, miizik,cep telefonlari,
perakendecilik ve hatta ¢izgi film animasyonu (Pixar araciligiyla).

Sana bir giin ne oldugunu anlatayim. Macintosh'un bag miihendisinin odasini ziyaret etti. “Boot

up” diye anlatiyor onu. Miihendisin masasinda oturan devrim niteligindeki yeni masaiistii bilgisayarin ¢alisma modelini ifade ediyor

Baslamak birkag dakika siirer. Bunun nedeni, bellegini sinamasi, igletim

sistemini baglatmasi ve diger baglatma gorevlerini gerceklestirmesi gerektigidir.

Jobs,” Daha hizli 6nyiikleme yapmalisin " diyor. Yiiriiyiip gidiyor.

Haftalar sonra, bilgisayarin verimliligini artirmak icin yorulmadan ¢aligtiktan sonra miihendis,

isleri onyiikleme siiresini nasil biraz azaltmay1 basardiklarim gururla gosterir.

"Yapabileceginin en iyisi bu mu?"Jobs ona soruyor. Arkasini doniiyor ve kiistah¢a ayriliyor.

Bircok uykusuz geceden sonra Macintosh ekibi birkac saniye daha tirag olmay1 basarir.

Jobs'la tekrar goriistiiklerinde hala tatmin olmuyor. Fakat onlar1 daha fazla azarlamak yerine

, gozlerinde uzak bir bakisla prototipe bakiyor. Diisiincede kaybolmus. Zaman Miihendisi baslar aciklamak i¢in bir kag

yol onlar olabilir olmak daha da gelistirmek boot zaman, Is kesmeler.

” Bunu diisiiniiyordum, " diyor, sesi heyecanla yiikseliyor. "Macintosh'u kag kisi

kullanacak? Bir milyon mu? Hayir, birkag y1l i¢inde 5 milyon insanin

giinde en az bir kez Macintosh'larini agacagina bahse girerim. Diyelim ki 6nyiikleme siiresinden 10 saniye sonra tirag olabilirsiniz. Bunu
5 milyon kullaniciyla ¢arpin ve bu her giin 50 milyon saniyedir. Bir yildan fazla, onlarca 6mre bedel.

Yani 10 saniye daha hizli 6nylikleme yaparsaniz, en az bir diizine hayat kurtarmis olursunuz.”

Isler sonucuna gore sdyleyerek, “bu Yiizden buna deger. kes baska bir 10 saniye!"

Bunun miimkiin oldugunu diisiinmiiyorlar. Ancak Macintosh miihendisleri, Job'un

insanlig1 milyarlarca bosa harcanan saniyeden kurtarma konusundaki ategli arzusundan ilham aliyor-hayir, yonlendiriliyor -. Kendilerini
cabaya yeniden baglatirlar ve

birkag giin icinde Onyiikleme siiresini 10 saniye daha basariyla kisaltirlar.

Steve Jobs vefat iizerine 5 Ekim 2011 tarihinde yag 56. Essiz yeniligi

ve siiriisii nedeniyle Apple, diinyamin en degerli teknoloji sirketi oldu. Tesekkiirler Is, bu

soru Da, “elimizden gelenin en iyisini yapin."kurum kiiltiiriinii agilar.

Kag kisi etrafinda ¢calismak aslinda onlarin yaptig en iyi?

Macintosh'un piyasaya siiriilmesinden on bir y1l 6nce Disisleri Bakan1 Henry Kissinger

, 0zel asistan1 Winston Lord'u ofisine ¢agirmak icin telefonu agar.

Tanr1 hatirt sayilir zekaya sahip bir adamdir. Cin biiyiikelcisi ve ayn1 zamanda ABD kongre iiyesi olmaya devam edecek

. Kissinger'in basit, hatta rutin bir istegi var: Lord'dan bagkanlik

dis politika raporu yazmasini istiyor. Tanr1 bilir, patronu onun i¢in ¢alisan herkesten en iyisini ister, ama

o bile bundan sonra olacaklara hazirliksizdir.

(Belki de Lord, Kissinger'in Harvard'da bir lisans 6grencisi olarak olaganiistii tezinin

“Tarihin Anlam1” olarak adlandirildigini ve en az 377 sayfa uzunlugunda oldugunu unutmustur!).

Lordun kendisi hikayeyi sdyle anlatiyor:

Politika raporunun iyi bir taslagini hazirladim ve Kissinger'a teslim ettim. O aramalar bana bir sonraki giin

ve diyor ki, “bu en iyisi olabilir mi?"Henry, dyle diislinmiistiim ama tekrar deneyecegim.”

Bu yiizden birkag giin i¢inde baska bir taslak ile geri doniiyorum. O aramalar bana ertesi giin diyor ki, “emin misiniz, bu en iyisi
olabilir mi?"Diyorum ki," Gergekten dyle diisiinmiistiim. Bir kez daha deneyecegim."Her neyse, bu sekiz kez devam ediyor,
sekiz taslak; her seferinde “Yapabileceginin en iyisi bu mu?"Oraya dokuzuncu bir taslak ile gidiyorum ve

ertesi giin beni aradiginda ve bana aym soruyu sordugunda, gercekten sinirleniyorum ve

“Henry, beynimi yendim-bu dokuzuncu taslak. Ben elimden gelenin en iyisini yapmak: I can muhtemelen

gelistirmek bir kelime daha."Sonra bana bakiyor ve diyor ki," Bu durumda, simdi okuyacagim.”
1

Kissinger gorev yoneticisiydi. Ancak,onun i¢in ¢aliganlarin hayatlarinin en iyi,

en kaliteli isini iirettikleri konusunda hicbir soru yoktur. Kiiciik merak ediyorum. Onlar ¢atlak, miikemmel bir takimdi. Ama en 6nemlisi
Kissinger'n 6giidilydii— " Yapabileceginin en iyisi bu mu?”

Bu olaganiistii bir giic meselesidir. Idareli ve dikkatli kullanin-birini neredeyse delirtebilir.

Ama kullan. Bagkalarinin miimkiin olduguna inanmadiklar1 seyleri basarmalarina yardim edeceksin.

Ne zaman istersen itin biri i¢in, onlarin yeteneklerini egzersiz i¢in maksimum zaman senin ihtiyag¢larini en iyi

Olast is, sor: “bu en iyisi olabilir mi?”

Bu Sorunun Nasil Kullanilacagma iliskin Oneriler
""Yapabileceginin en iyisi bu mu?”



Sen rezervde bu soru i¢in giinler ne zaman 6zellikle cekici i¢in birisi i¢in ¢ok iyi ve itme
kendilerini onlarin gergin ve gergin sinirlar.

Sik sik, biz yerlesmek igin siradanlik zaman bizim yapmamiz gereken bizim en iyi. Siradanlik, biiyiikliigiin diismamdir. Gresham yasasi gibi: "Kotii
para iyiyi kovar.” Sirketler berbat miisteri hizmetleri veriyor, ancak neden pazar payini kaybettiklerini merak ediyorlar. Universite
ogrencileri yari yiirekli ¢abalarla kayiyorlar, ancak mezun olduklarinda erik isleri teklif edilmek istiyorlar.

Tgisizlik ise yaygin.

Bu soru diger kisiyi daha yiikseklere ¢ikarabilir ve en iyilerinin gergekte ne olduguna odaklanmalarini saglayabilir.

Bu soru ne zaman kullamlir

{5 yerindeki birinden sizin igin bir gorevi veya projeyi tamamlamasini istediginizde.

Bir ¢ocugu ¢abalarini bir sonraki seviyeye yiikseltmeye ¢aligirken.

Hepsinden iyisi, bir proje tizerinde ¢alisirken, ne olursa olsun-bir yazma 6devi, bir rfp'ye yanit vermek,

bir sirket i¢in bir vizyon beyan1 hazirlamak veya hatta bahcenizde ¢alismak. Kendinize sorun, " Bu gergekten yapabilecegim en iyi sey mi?”
Sorunun alternatif versiyonlar

«
Dabha fazla iyilestirme icin hala yer var m1?"

"Bu hangi yonlerden daha iyi olabilir?”
Takip sorular

«
Ne duruyorsun?"
"Bunun’en iyisine' degecegini diisiiniiyor musun?"

"Bunun en iyi yan1 nedir? Neler gelistirilebilir?”

Notlar

1.
Kaynakli:
www.gwu.edu/~nsarchiv/coldwar/interviews/episode-15/lord1.html

12
Goril Tozu Yok

Degerli esyalarimdan biri. Richard Cornuelle tarafindan yazilmis bir kitap. Buna

Amerikan Riiyasint Geri Almak deniyor. (Bagkan Obama bu ifadeyi o kadar ¢ok sevdi ki kitabinin baglig1 i¢in kullanda.)
"En iyi dileklerimle iyi arkadagima.”Dick " imzaltydi.

Bir anlik gercek. Cok nazik davraniyordu. Gergekten iyi arkadag degildik ama yakin

calisan tanidiklardik. Anliyorsun, degil mi, fark?

Kitap benim iizerimde silinmez bir izlenim birakti—yazarin yaptig1 gibi. Kitap iilkeyi firtinaya

siiriikledi ve birka¢ hafta boyunca New York Times'in En Cok Satanlar listesine girdi. Enerji tazeligi ve

yenilenme cesareti vardi. Insan ruhunu atese veren bir kivilcimi atesledi.

Devletten bor¢ almak yerine dzel bankalar araciligiyla liniversite 6grencilerine finansman bulmak i¢in bir proje lizerinde ¢alistyordum
. Cabaya Dick Cornuelle onciiliik ediyordu. Onunla ¢aligirken,

bir siivari saldirisina isaret eden trompetler duydugumu hissettim.

Gecenlerde 6ldii. O, goklere ulasan dev, saglam bir agacti. Zamaninda, kitabi

biraz gok ediciydi. Fakat bircoklar1 i¢in yeni bir doktrin oldugu ortaya ¢ikt1.

Kitap yapar durumda herhangi bir program i¢in sosyal gelisim yani bagiml1 hiikiimet

finanse ediyor tedbirsiz ve biiyiik ihtimalle bozuk olmasi. Hiikiimetin parlak sonuglar,

az miidahale ve comert finansman hakkinda konustugunu soyliiyor. (Hamlet'in bize seytanin

hos bir sekil alabilecegini garanti ettigini hatirlattim.)

Cornuelle, bireylerin ve goniillii kar amaci giitmeyen kuruluglarin roliinii savundu. Kitabi

, laik bir kutsal kitap olan bireysel sorumlulugun Magna Carta's1 oldu.

Bagimsiz Sektor terimini icat eden Cornuelle'di.

Hiikiimetin katilim1 olmadan acil sosyal ihtiyaglarla nasil basa ¢ikmaniz gerektigini anlatti. Kavram evrimseldi, ancak etki
devrimci olurdu.

De Tocqueville'den alint1 yapmayi severdi. Bir giin bir kagit kilif1 ¢ikardiginda ve

bana De Tocqueville'in {ilkemizin hiikiimet katilim1 olmadan sorunlar1 ¢6zme konusunda bir dehas1 oldugunu nasil iddia ettigini okudugunda
onun ofisindeyim

Universite dgrencilerine 6zel bankacilik yoluyla burs yardimi saglama programimiz

muazzam bir basaridir. Cok kisa bir siirede 400'den fazla bankayi askere aliyoruz. Bir biiyiik sevindirdi hayat
olur elde bir sey bunu bagkalarina anlat sen imkansiz yapmak.

Sonra, Cornuelle dezavantajli olanlar i¢in konut almak istiyor. O kararl. Tereddiitsiiz.

Sadece Cornuelle'in yapabilecegi kadar kararli. Dort aslibir Metodist olarak kendinden emin.

Bir giin bana” Bir cevap istiyorum " diyor. "Ve simdi istiyorum."

Cornuelle, projeye kesin bir taahhiitte bulunmamu istiyor.

“Bu iste benimle misin, degil misin? Evet ya da hayir istiyorum.” O bir yol aramaya hemen iizerinden,
delici i¢ine i¢ ruhu.

Ama bir problemim var. Adami seviyorum ve onun felsefesine bagliyim. Ancak basgdsteren bagska bir is
, iilkenin bagka bir yerine tasinma olasili81 ve ayrica bazi lisansiistii ¢aligmalar var. Duraksiyorum.

Sana cevabimi birazdan syleyecegim. Once Goril Tozunu aciklayayim. Ifadeyi duydun

iki erkek goril savasa girdiginde, biiyiik bir gosteri olur. Birbirlerini



daire igine aliyorlar ve tekrar tekrar daire icine aliyorlar.
Bu siiregte, ellerini kirin i¢inde tirmiklarlar, havaya firlatildiginda oldukga toz firtinasi yapan avug avug toplarlar
. Bu Goril Tozu. Belirleyici bir sey olmaz. Goriller doniip duruyorlar

Cornuelle'in sorusu sorulmasi gereken dogru soru. Evet ya da hayir istiyor. Ve Goril Tozu yok. Hizlanan otobiisiine bilet isteyip istemedigimi
bilmek istiyor.

Cogu zaman dogrudan bir soru soruldugunda, aradiginiz kigi Goril Tozu kusar.

Sana dogrudan bir cevap vermek istemiyorlar. Etrafinda ve ¢evresinde donerler.

Gemide olup olmadiklarini, cevabin evet mi hayir mi oldugunu ya da sadece

goril tozu mu attiklarini belirlemek sizin gorevinizdir. A¢ik bir yanit ortaya ¢ikarmanin tek yolu kapali uglu bir soru sormaktir. Evet
mi, hayir mi?

Bu karar verme zamani.

Bu kii¢iik hiikiimet evangelistine bir cevap vermeliyim. Bir sonraki maceraya onunla m1 gidecegim

yoksa hayatimin geri kalanini zayif bir Pablum diyetiyle mi gecirecegim?

“Evet, Evet. Sonuna kadar seninleyim Dick.”

Ya Cornuelle sdyle bir agiklama yapmis olsaydi: “Bu yeni girisimde bana katilmay1 diistinmeni istiyorum

."Ya da su soruyu sordu:" Bu yeni program {izerinde ¢aligma olasilig1 hakkinda ne diisiiniiyorsunuz

? Boyle ” falan. O-cekti var led i¢in keyifli bir tartisma ama kesin sonucu belli olan bir

eylem.

Bu degil ne o istedi. Evet mi, hayir mu1 istedi*“?” Bu yiizden kapali u¢lu bir soru

belirli durumlarda tam olarak dogrudur.

Hayati bir zaferdi. Biz zevk bu iilke 6zenli, eller ise, diisiince ve eylemle, bu

sektore olan Cornuelle yapistirilmig gurur sifat, “bagimsiz.”

Acik ve net bir cevap istediginizde, acik ve kapali uglu bir soru sorun. Sor, “bu bir

evet mi yoksa hayir nmi?”
Bu Sorunun Nasil Kullanilacagina Iliskin Oneriler
“Bu bir evet mi yoksa haywr mi?”’

Birini bir konuda sikigtirmaya veya baghliklarini belirlemeye ¢aligirken, soruyu sormanin birgok yolu vardir

. “Ne diisiiniirdiiniiz " gibi yumusak, sorgulayic1 yaklagimlar var. . .?"Bazen kipirdatacak yer birakmamalisin.

Dogrudan, kusursuz bir yanit istediginizde kapali uclu bir soru giicliidiir. Evet mi, hayir m1? Bilerek soruldugunda, icinde
uygun bir sekilde, kapal1 uglu soru, asker i¢in giiclii ve talepkar bir miittefiktir.

Bu soru ne zaman kullanilir

Bulmak olsun ya da olmasin biri tamamen bagh.

Herhangi bir siiphe veya tereddiitten kurtulmak icin.
Sorunun alternatif versiyonlar

“Olabilir islemek i¢in tam olarak bu?

"Gemide misin degil misin?"

"Simdi son bir karar verebilir misin?”

Takip sorular

“Bu konuda seni en ¢ok ne heyecanlandirtyor?"

"En biiyiik siipheleriniz veya ¢ekinceleriniz nelerdir?”

13
Kliseleri Gomiin

“Onu ofisimden attim."

"Ne?”

Cok uluslu bir sirketin Kuzey Amerika operasyonlarinin CEO'su Fred'le birlikteyim. Fred

eskiden diinyanin en biiyiik bankalarindan birinin bas bilgi sorumlusu (CIO) idi. Yillar boyunca yiizlerce
satis elemani1 onu aradi.

“Senin adina sirket” soyledi. "Goldman Sachs, IBM, Accenture, McKinsey, EDS ve daha sonra

burada ve Bat1 K1yis1 arasindaki her kova diikkani. Hepsi bana bir seyler satmaya calisti."

Fred zeki ve serttir ve aptallara tahammiil etmez. Ama ofisinden birini attigin1 hayal etmekte zorlantyorum

"Onu gergekten kovdun mu? Dalga mi1 geciyorsun?”

“Ben degilim saka yapiyorsun,” dedi Fred. “O sordu bu soruyu."

"Hangisi?”

“Ne sakliyorsun kadar gece?"

Bagini sallayarak devam ediyor:" Goriiyorsun, bu korkung bir soru. Asirt kullanilmig. Klige. Bayat. Ve en kotiisii
, tembel. Tembel saticilardan nefret ederim. Belli bir noktada her satis elemani, bankaci ve

danigman bu soruyu soruyor gibiydi. Lemmings gibiydiler. Onlar diye gelip Ara beni ve her zaman

sor, ‘Ne tutar kadar gece?

” Bu soruyu sorarak—sihir gibi—derhal en zor meselelerimi onlara anlatmaya goniillii olacagimi diistindiiler

. Sonra diyebilirler ki, ' Ah, bunu diizeltmek i¢in bir ¢oziimiimiiz var. Onlara ofisimden eglik etmeye bagladim

n



"Ve seninle bu sekilde ¢alismiyor mu?"Soruyorum. (Cogu insanla bu sekilde ¢alismadigini biliyorum,

ancak Fred'in bunun hakkinda nasil diisiindiigiinii anlamak istiyorum).

"Hayir, dyle degil. Ne de bagkasiyla. Bak, biraz daha kahve icelim ve nedenini agiklayayim.

Gergekten zeki olanlarin etkili olan ne yaptigini sdyleyeyim."

Fred'in yonetici asistan1 bize iki taze bardak getiriyor. Masasindan kanepeli

, sehpal1 ve hafif sandalyeli kii¢iik bir oturma alanina geciyoruz. Yerlesmek istiyoruz.

Ben buna benim iyi bir servet. Yine 14 yaginda gibiyim, puro i¢cen, konyak

yudumlayan Morton Amcamin iyi yagsam felsefesini tartismasim dinliyorum. Ama simdi, diinyanin en

iyi egitmeniyle bir yonetici adayiyla nasil harika bir ilk goriisme yapilacagina dair okula gidiyorum.

Sor Isaac Newton, olaganiistii bilimsel buluglarina atifta bulunarak, “Devlerin omuzlarinda durdum

.” Fred'in beni sirtina kaldirdigini hissediyorum ve kesinlikle gezintiye ¢ikiyorum.

“Neden olmasin,” Fred agiklar *“‘Ne tutar kadar gece?'korkung bir soru. Ilk olarak, karanlikta bir atis

. O degil gostermek icin bagka bir kisi mi yapmig ddev, arastirilan

orgiit ve diisiince ile ilgili sorunlar onlar yiiz. Sifir hazirlik gerektiren bir soru.

Bu yiizden tembelligin kanitidir."

Ofkeyle karaliyorum.

"Ikincisi, eger birisi seni zaten iyi tanimiyorsa, muhtemelen

aklinda gercekte ne oldugunu sdylemeyeceklerdir. Bunu kizdirmak, 6nce biraz giiven ve giivenilirlik kazanmaniz1 gerektirir. Haydi!
Diisiinecek. En icteki endiselerimi ve endigelerimi

daha dnce hi¢ tanigmadigim bir saticryla hemen paylasacak miyim? Dalga m1 geciyorsun?

"Uciinciisii—ve bu 6zellikle bir CEO veya gercekten iist diizey bir yonetici ile konusuyorsaniz dogrudur-bu bir
sorun sorusudur. Benim seviyemde, operasyonel sorunlara degil, biiyiimeye ve yenilige odaklaniyorum.

Bu sorunlar i¢in endigelenmesi i¢in para alan isletme yoneticilerim var. Sonugta, benim gibi yoneticilere
biiyiime ve yenilik i¢in para ddeniyor. ‘Ne gece tutar m1?'aslinda en verimli

konularda size yardimci olmuyor."

"Peki, akill1 olanlar ne soruyor?”

“Bu yaklagim bir toplant1 ile benim gibi bir denge hareketi. Hazirlamak gerekir. Yillik raporumu oku.

Arama web. Konugmalarimi oku. Rportaj yaptigim videolar: izleyin. Analistlerin raporlarin1 gézden gegirin.
Kapidan girmeden dnce dnceliklerimi ve stratejilerimi 6gren.

"Ama sonra—ve bu gercekten onemli-masamin Oniine oturdugunuzda,

gergek sorunlarimin ne oldugunu bildiginizi varsaymayin. Kendine giiven, ama al¢akgoniillii ol. Aragtirin ve muhtemelen Onerin, ama igeri
girip bana neden endiselendigimi sdyleme."

"Biiyiik satig gorevlileri, esyalarini bildiklerini gosteren dolayli sorular soruyorlar.

'Fred, en biiyiik iki rakibinin birlesmesine nasil tepki veriyorsun? Ya

da gecen ay New York'taki yatirimcilar konferansinda soylediklerin ilgimi ¢ekti. Asya pazarlarina olan itisiniz nasil gidiyor
finansal kontrollerinizi ve risk yonetimi gereksinimlerinizi etkilemek i¢in mi?

“Gecen giin, birisi vekalet beyanimiz1 dikkatlice okumustu ve bana

icra tazminat planimiz hakkinda ¢ok akillica sorular sordu. Neden bazi se¢imler yaptigimizi bilmek istedi

. Tlgi cekici bir tartismaydi. Nazikge arastirip sorular sormaya devam etti.

Aklimdakiler ve yetenek yonetimi ve elde tutma stratejilerim hakkinda ¢ok sey 6grendi.

Mevcut tedarik¢imizden memnun kaldik ve ona herhangi bir is verme niyetimiz yoktu. Ama o kadar ustaydi ki,
sirketinin bizden bir proje alacagina inaniyorum.

“Bagka bir deyisle, bana bilgili ve deneyimli oldugunuzu dolayl olarak gosteren sorular sorun.

Rekabetime bakig aginizdan ve endiistrinin nasil gelistigini diisiindiigiiniizden bahsedin. Bana katiliyor bu
diyalog. O zaman ag¢ilmaya baslayayim. Bu oldugunda, biraz daha dogrudan olabilirsin.

“Hatta sOyle diyebilirsiniz ' Tartistigimiz her sey goz Oniine alindiginda—x, y ve z—nerede

daha hizli ilerleme kaydetmeyi diliyorsunuz? Bu sorunlardan hangisinin kirilmasi en zor somun oldugunu kanitliyor?"
Bitiriyoruz ve 1sinlaniyorum. Bir saat i¢inde bir donem ileri satig dersi aldim.

"Fred, bu harikaydi. Kahve i¢in de tesekkiirler."

"Tartigmadan zevk aldim. Bu arada sen ¢ok iyi bir dinleyicisin. Istedigin zaman ara.”

Toplant1 bana giiclii bireylerin aglarindaki insanlara yardim etmeyi sevdigini hatirlatiyor.

Baskalar i¢in iyilik yapmaktan hoglanirlar. Bazen, bir miisteriden veya is arkadasindan tavsiye

istemek, iliskiniz hakkinda iyi hissetmeleri ve 6grenmeniz icin bir firsat yaratir.

Ne zaman seni istemesini anlamak bir liderin sorunlari, sakin sorma yorgun klise sorular gibi “Ne sakliyorsun kadar
gece?” Onlart kritik zorluklar1 hakkinda bir tartigmaya dahil edin. Giincel olaylarin etkisini sorun

. Gelecegi sor.

Diisiincenizi harekete gecirecek birkac 6rnek vereyim:

"Gelecekteki biiyiimeniz nereden gelecek?”

“Nasﬂ sence gecerli bir strateji gidis icin degisiklik, verilen. . .(6rnegin, yeni rakiplerin basarist, diisiik maliyetli ithalatin artmasi,

kuralsizlagtirma vb.)”

«
Ek kaynaklariniz olsaydi, bunlar1 hangi girisimlere yatirirdiniz?”



"Bazen bir' atilim ‘bir 'kopus’ gerektirir. Vurgulaman veya yapmay1 birakman gereken seyler var m1?”
3

¢ Neden simdiye kadar basarili oldun? Bu gelecekte nasil degisecek?”

“Hangi orgiit ya da operasyonel yetenekler musun ihtiyacimiz gii¢lendirmek amaciyla elde gol?”

€.
¢ Isinizin gelecegi hakkinda diisiiniirken, en ¢ok neyi heyecanlandiriyorsunuz? En ¢ok neden endiseleniyorsun?”

“Seni geceleri ayakta tutan nedir? " Gibi tembel kligelere sorma.” Bunun yerine, gelecekle ilgili bilingli sorular
sorun. Hayal giiciinii yakalayan sorular. Diger kisinin 6zlemleri,
oncelikleri ve gevrelerindeki diinyaya tepkileri hakkinda sorular.

Klise Olan Diger Sorular
“Ne var sagirdin mi?”’

Bu, insanlarin yeni bir ige giren veya 6nemli bir yeni deneyim yasayan birine sormay1 sevdigi bir sorudur. Ama

ayn1 zamanda diiriist ve olumlu olan iyi bir cevap yok. Eger bir seye sasirirsan, bu senin saf

oldugunu ve kendini neye bulastirdigini bilmedigini gosterir! Eger ki hicbir siirpriz, ben sizin risk olarak karsidan karsiya geliyor
kayitsiz ve hissiz. Lewis ve Clark Koleji'nin Baskam Barry Glassner, Wall Street Journal'da soyleifade etti:

“Eger ben bir bin dolar i¢in her zaman ben oldum sordugu soru—~Ne var sasirdin mi?- iiniversite baskani olarak yeni gérevimde bulundugum yedi ay
icinde iyi donanimli bir Lexus alabilirdim. Bu son 'yakaladim' sorusu. . .her cevap

tehlikelidir.”

Iste bunun yerine sormay tercih ettigim sorular “ " Isteki ilk alt ayiz boyunca en ¢ok neye odaklandiniz?”

veya " Roliiniiz i¢in daha uzun vadeli bir giindem gelistirdiniz mi?”

""Hangi soruyu sormadim?”’

Taninmig bir pazarlama uzmani bunu bir satis ¢agrisini tamamladigi igin katil sorusu olarak adlandiriyor. Bu soruyla ilgili soru

, potansiyel miisterinizi bir rakipten ziyade satis siirecinizde size ko¢ yapmak icin agikca acik bir girisimdir. Bu

biraz manipiilatif, sirin bir girisim, " Burada ger¢cekten masanin ayni tarafindayiz. . .nasil

daha etkili bir satig eleman olabilecegime dair bana tavsiyelerde bulunun!” Geceleri seni uyutmayan Ne gibi“,” sen de ¢cok kullanildi.

Orada ¢ok daha fazla bu. “Sormadan 6nce li¢ kez ‘evet’ demelerini saglayim”ile aym kategoriye girerler.

sakinman gereken bir yaklagim.

Iste bunun yerine sormay tercih ettigim sorular " Bununla ilgili oldugunu diisiindiigiiniiz tartismadigimiz herhangi bir sorun var m1

6zel bir meydan okuma m1?"ya da," Bu konuda daha fazla perspektif elde etmek icin konusmam gerektigini diisiindiigiiniiz bagka biri var m1?”
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Yok ama Herkes Calmak Riiyalar

20 y1l1 agkin bir siiredir Ben Sampson 60 saatlik ¢alisma haftalar gegirdi.

Daha biiyiik ve daha biiyiik sorumluluk ve otorite pozisyonlarini iistlenerek kurumsal merdiveni tirmandi.

Ben Sampson ismi sana tanidik gelmeyebilir ama onun gibi bir¢ok erkek taniyorsun. Karisi Liz,

iki cocugunu biiyiitmek icin kendi kariyerinden vazgegti. Aileyi birka¢ hamle

ve birka¢ geng krizden daha fazla siirdiirdii.

Yakinda cocuklar iiniversite icin evden ayrilacaklar.

Ben ve Liz lisansiistii okulda tanigtilar. Daha sonra, ikisi de kariyerlerinde olaganiistii ilerleme kaydettiler.

O biiyiik bir sanayi sirketindeydi, o biiyiik bir bankadaydi.

Liz bes y1l sonra ¢ocuk sahibi olmak i¢in igsinden ayrildi.

Yeni yiirlimeye baglayan cocuklartyla ¢aligma haftas1 kocasinin sirketinden bile daha uzun olmasina ragmen {icretli ige geri donmedi.
Yiizlerce cocuk bakimi sorumlulugu vardi. Bunlar sabah altida bagladi. Eger kiigiik bir cocuk uyanincaya

kadar orta gecesi, olan oldu sik sik). Yillik okul miizayedesi vardi.

Altincr siif 6gretmenine yardim etmeye goniillii olmak. Miizik dersleri. Egitmenler. Ve sonra, okul sonras1 spor.

Ayda en az bir kez, Liz kocasina sirketinin sirket merkezini ziyaret eden sehir dis1 yoneticilerle aksam yemegine eslik etti

Kadn arkadaglarinin ¢ogu kariyerlerini siirdiirdii. Bazilar1 ona acimasizca

duyarsiz seyler sdyledi. "Ne zaman ige doneceksin?"{istesinden gelebilecegi bir soruydu. Ama arkadaslarindan biri
Liz'e sordugunda “ " Ne zaman gercgek bir ig bulacaksin?” ¢cok fazla oldu.

Anne olmayi ve ¢ocuklariyla ¢ok fazla zaman gecirme liiksiine sahip olmayi severdi. Evet,

bagka fikirleri ve planlari vardi, ama isteyerek onlar1 beklemeye aldi.

Aralik aymin baglarinda bir aksam, bagka bir uzun giin ¢alistiktan sonra, Ben aksam gec saatlerde ofisten ayrilir

. Banliy0 treninde otururken, iki kizinin neredeyse geng

yetigkinler oldugu gercegini yansitiyor.

O mucizeler ne onun karis1 bunu bir kez onlar eve birak.

Yakin bir meslektas1 az 6nce ac1 bir boganma gecirdi. Ben neyin yanlig gittigini bilmek istiyor.

Peki bu ona olabilir mi?

"Ne oldu?"Ben bir gece meslektagina yakindaki bir kafede bir kadeh sarap icmesini ister.

“O, kizgin bana. Ona evliligimizde istedigi yakinlig1 vermedigimi soyledi.

Ben kariyerimi siirdiiriirken o da evde kalmaya icerledi."

Ben, kendi karisinin boyle kizgin olmadigindan emin. Ama sonra. . .pek emin degil. Degil mi bu konu onlar

hic¢ tartigild1.

Ben'in meslektasi, evlili§inin ac1 verici basarisizlig1 yiiziinden paramparga oldu. Onlar gibi terk kafe'nin o aksam,
o anlatiyor Ben, “Sen gerektigini sormak Liz ne diye gibi ne simdi bu ¢ocuklar biiyiiyor. Bir son

sey benim esim anlatt1 bana, ‘Seni her zaman odaklanmig senin hayallerin, ama hi¢bir zaman senden benim."



Biiyiik sanatg¢ilar ve liderler, onlardan uzaklastigimiz kadar hayallerine yakin dururlar.

Kendi hayal giiciinden memnun olan Thoreau,” Hayaller karakterlerimizin mihenk taglaridir " diye yazdi. Van Gogh
bir arkadagina, " Resmimi hayal ediyorum, sonra hayallerimi ¢iziyorum.”

Eve giden trende Ben, meslektasinin sdyledikleri hakkinda ¢ok sey diisiiniiyor. O hakli-o ve Liz

bunun hakkinda hi¢ konugsmuyorlar. Birak kendi hayallerini, onun hayallerini diisiinmiiyor. O zevk onun ig, ama
bazen o giizellikleri merdiven o tirmaniyor egilerek karsi yanls bir duvar.

O gece, geg bir aksam yemeginde, Ben Liz'e bakar ve ona basit bir soru sorar:

"Hayallerin neler, Liz?"

"Ne?"

"Merak ediyorum. . .ne hayallerin var senin? Okula geri donmekten bahsederdin, belki

de o dereceyi almaktan. Hatirliyor musun?”

Liz tabagina bakiyor ve tekrar yukari baktiginda gozlerinde yaslar yiikseliyor.

“Sana asla. . .bunu bana daha 6nce hi¢ sormadin” " diyor. Masada kaliyorlar ve

iki saat konuguyorlar. Hayallerini, umutlarini ve korkularini dékiiyor. Sadece dinler.

Yatmadan dnce neredeyse gece yarisl.

Onlan hafife aldiginizda iligkiler atrofi olur. Sadece hareketlere girme!

Esinize veya esinize yeni evli gibi davranin. Eski miisterilere yepyeni miisterilermis gibi davranin. Bir arkadaginizi
bir yildir gérmiiyormussunuz gibi selamlayin. Bu basit soruyu kullanin-hayalleriniz neler?- 6zeninizi gostermek ve
insanlarin en biiyiik 6zlemlerine kavugmalarina yardimci olmak igin.

Giinliik hayatimizin detaylar tarafindan emilen, nadiren hayal kurmamiza izin verilir. Bir arkadaginizi davet edin veya
kalbini seninle paylasacak birini sevdim. Sor: '"Hayallerin neler?”

Bu Sorunun Nasil Kullamlacagina iliskin Oneriler
“Ne var riiyalar?”

Bu, cogumuzun sormaktan korktugu aldatic1 derecede basit ama giiclii bir soru, belki de cok miidahaleci olacagini diisiindiigiimiiz
icin. Belki de cevabin ne olacagindan korkuyoruz. Yine de herkes hayal kurmayi sever ve hepimizin hayalleri vardir.

Onlart hayallerini sizinle paylasmaya davet ettiginizde bagkalari i¢in biiyiilii bir an olabilir.

Bu soru ne zaman kullamlir

Sevdiklerinizle veya arkadasinizla baglant: kurmak ve yakinlagmak istediginizde.

Birinin tutkularina ve 6zlemlerine yeniden baglanmasina yardim etmek istediginizde.
Sorunun alternatif versiyonlar

“Hayalmda heniiz ulasamadigin ne gibi seyler yapmak istersin?"

"Herhangi bir kisitlamaniz olmasaydi-¢ocuklar, para, esinizin isi, her neyse—ne yapmak istersiniz?”
Takip sorulart

“Bu konuda sizin i¢in en 6diillendirici ne olurdu?"

"Bunu ne miimkiin kilabilir?”

"Bunu yapmaya ne engel oluyor?”

15
Sessizlik En iyi cevap Olabilir

“Beni aray1n, sizi en kisa siirede miimkiin. Seninle konusmaya ihtiyacim var.”

Kilisemizdeki saat 11'deki hizmeti takiben kabul hattindayim. Iste o zaman

bakanimiz Tom Sewell kolumu tuttu ve beni gérmek i¢in ¢aresiz oldugunu fisildadi. Ben Kilise Kurulunun Bagkaniyim ve
Tom ve ben ¢ok yakiniz.

Pazartesi sabahi ilk is onu ararim. Ne diisiinecegimi bilmiyorum. Isin asli, ben diisiince

koti.

Ertesi giin Tom'un kitaplarla kapli ofisinde oturuyorum. Yiiksek diizeyde bir eziyet yasadigini gorebiliyorum

. Hic boyle gdrmemigtim.

Tom bana” Bana yeni bir pozisyon teklif edildi " diyor. "Dort Pazar 6nce hizmetleri kacirdigimi hatirliyorsun.

New York kilisesinde misafir vaizdim. Beni artyorlardi. Mezhebimizdeki en biiyiik, en

goriiniir ve prestijli. Beni Kidemli Bakanlar1 olmam i¢in ¢agirdilar. Bu

kilisemizin en 6nemli minberi olurdu."

"Seninle gurur duyuyorum," dedim ona, " ama sasirmadim. Bizimle oldugunuz siire boyunca kilisemiz ii¢ katina

cikt1 ve cemaat sizi seviyor. Hepsinden iyisi, vaaz ettigin degerleri yasiyorsun. Neye karar verdin?”

“Bu sorun,” diyor. "Karar veremiyorum. Nancy hareketten yana degil. Ama kararim ne olursa olsun benimle

gelecek. Cocuklarin bundan hi¢ hoglanmayacagini biliyorum. Yakin arkadaslar: var ve taginmaya gercekten direnecekleri bir yastalar

“Soyle bana, ne yapiyorsun, sunu ¢ikarayim mi?"
Tom'un ikilemi hakkinda bir an durup diisiiniiyorum. Bazen, bir secim yogun bir sekilde kisisel oldugunda,
alternatifler bagirsaklarimizi ¢ektiginde, kisinin gercekten ne yapmak istedigini ortaya ¢ikarmak icin yeterince derine inmek en iyisidir

Art1 eksi egzersizi kullanmaya karar verdim. Bilirsin, sayfanin ortasindaki bir ¢izgi-

sayfanin bir tarafindaki avantajlar, diger taraftaki dezavantajlar.

Ben soru var. Avantajlari bol vardir. Maag, maas,

bizim dort katimiz kadar bir cemaat, tam zamanl bir isletme miidiirii ve yedi kisilik bir bakanlik personeli.



Defterin diger tarafinda, girisler daha da uzundur. Baglangi¢ olarak, Nancy'nin

kalma konusundaki hisleri. En biiyiik iki cocuk lisede-Ted iiniversite basketbolu oynuyor ve Fran sinif

bagkani. Ayrica Tom'un 6zellikle New York'u sevmedigi ortaya cikti.

Liste uzayip gidiyor. Biitiin zamanini vaaz vererek gegirirdi. Uyeleriyle olan tiim kisisel temaslarini ve
iligkilerini kaybederdi.

Eger hareket ederse, kilisenin yiizii olurdu, ama ruhu ve ruhu degil. Biitiin bunlarin {izerine kilisemiz

bir sermaye kampanyas1 baglatiyor. Tom bu kritik zamanda ayrilma konusunda endiseleniyor. Endiselerin listesi
¢ok uzun.

Onu birkag saat dinliyorum.

Sonunda uzun bir sessizlik oldu. Tam bir sessizlik. Benedictine sessizligi. Sonunda sessizce soruyorum, " Tom,
biitiin sdylediklerine dayanarak senin i¢in dogru kararin ne oldugunu hissediyorsun?"

Tom sandalyesinden atlar ve bana koca bir ay1 sarilir. "Bana cevabi verdin. Cok acik. Ben

kalryorum.”

Aslinda ona hig bir cevap vermemistim. Kendi ¢dziimiinii buldu. Arka planda bir yerde,

Rocky'den temay1 duyuyorum.

Bu ii¢ y1l 6nceydi. Tom asla geriye bakmadi ve daha mutlu bir insan tanimadim.

Cemaat biiylimeye devam ediyor, vaazlar her zamankinden daha ilham verici ve motive

edici ve Pazar okulundan gegen bazi ¢ocuklarin evliliklerinde gorev yapacak. Mutlu ve

tatmin olmug bir adam.

Tavsiye vermek zorunda olmadigin zamanlar vardir. Aslinda, bazi durumlarda bunu yapmamalisiniz.

Kisinin kendi sorusuna cevap vermesine izin verirseniz, yazar Virginia Woolf'un

“varlik ve aydinlanma anlari olarak gordiigii 1s181n netligi, ger¢egin bir sezgi flasinda algilandig1 ayricalikli zamanlar
olabilir.”

Secim cok kisisel oldugunda, sunu sorun: ''Sizin icin dogru kararin ne oldugunu diisiiniiyorsunuz?”
Susmak. Sessizligi doldurma. Diger kisinin dogru ¢6ziimii bulmasina izin verin.

Bu Sorunun Nasil Kullamlacagna iliskin Oneriler
“Sizin icin dogru kararin ne oldugunu diigiiniiyorsunuz?”

On yedinci yiizyilda yasayan ispanyol bir Cizvit olan Baltasar Gracién, krallara, kralicelere ve zenginlere giivenilir bir danigmandi
Soylu. Onun hala popiiler olan kitap, Sanat Diinyevi Bilgelik, yazd1: “o Zaman sana tavsiyem bir prens, sen goriinmesini olmasi
onu hatirlatan bir seyler mi vardi unutulmus, yerine 15181 0 %1 igin bkz.”

Bazen, senin is icin bagkalarina yardim etmek icin gidip derin derin i¢ine onlarin kalplerini ve tanmimak onlarin kendi karar yerine itin onlar1 bir
ozel yon.

Bu soru ne zaman kullamilir

Ne zaman se¢imler ¢cok yakin. (Birisi iki alternatif hakkinda karar veremediginde, daha mantikli

analiz yardimci olmayabilir.)

Karar, sevdiklerinizi de etkileyebilecek ¢ok kisisel bir karar oldugunda. (Yeni bir

sehre tasinmanin ¢ocuk iizerindeki etkisini 6lcemezsiniz. Bunu sadece kalp anlayabilir).

Sorunun alternatif versiyonlar

"Kalbin sana ne anlatiyor?"
"Bu ailenizi (esiniz, cocuklarimiz, sevdikleriniz) nasil etkileyecek?”

“Her biri bu segimler, ne pigmanlik ne diisiiniiyorsun olabilir,—oyle ya da boyle— iki y1l m?”
Takip sorulart

“Sizin icin belirleyici faktor ne derdiniz?"

"Bundan sonraki adimin ne?”

16
En Biiyiik Ogretmen

Miivekkilimin hisse senedi fiyat1 diisiiyor. Suya basiyor, hicbir yere gitmiyor, sikintidaki bir yelkenli gibi.

(Bu bolgeye yakin Ekvator nerede riizgarlar olacak 6lmek i¢in haftada bir kez, terk denizciler karaya).

Yiikselen bir hisse senedi fiyat1 olmadan, sirketin {ist yonetimine ait se¢enekler degersizdir.

Yeni yoneticileri ige almak zor. En kotii ihtimalle diisman bir akinciya kars1 hassastirlar. Is

temizlenebilir, varliklari ortacagda savas ganimeti gibi yagmalanabilir.

Sirket, bunun neden oldugunu anlamak ve iyilestirici stratejiler onermek icin bizi ise aliyor. Her

seyin Oziine inmeye kararlilar.

Davaya en iyi analist ekibimizi koyduk. Hatta

London Business School'da parlak bir finans profesoriiniin igbirligini istiyoruz.

Teshis aciktir: Bu sirketin hisse senedindeki yatirimeilar, isletmenin iirettiginden daha yiiksek getiri beklemektedir
-en azindan bugiin yonetilme sekli. Bu demektir ki onun maliyeti 6z sermaye daha yiiksek doniis tarihinde
sermaye. En biiyiik sorunlardan biri, pahali kiralamalar ve

zayif iirlin kategorileriyle dolu bir perakende magaza isletmesi olmasidir. Miigterinin ortalama satin alma islemi kiiciiktiir.
Giiclii ilaglara ihtiyaglar1 var. Ve yutmak i¢in ac1 bir hap olabilir.

Oncii bir rapor olusturuyoruz. En son sermaye piyasasi teorilerini ve analitik

modelleri icermektedir. Normandiya'nin isgali i¢in savas planlarina rakip olacak grafikler ve grafikler var. 172
sayfa.

Bu gecici belgenin derinligi, titizligi ve keskinligi ile gurur duyuyoruz. Bu

yadsinamaz. Acik.



Bununla birlikte, 6n onerileri sunmak igin ilk toplantimiz bir felaketten biraz kisa.
Helmut Von Moltke'nin uyarisini hatirlamaliydik, " Hicbir savas plan1 diigmanla temastan kurtulamazdi.”
Sirket merkezindeki biiyiik bir toplant1 odasindayiz, bir masanin etrafinda oturuyoruz. Ben baglamak benim
sunum. Perakende isini temsil eden yoneticiler analizimizin her yoniine saldirmaya basladiginda zorlukla basliyorum
. Cimlerini boz, sokak zekas1 hurdalik kdpekleri gibi savunuyorlar.
Sonuglarimizi tahmin ederek, analitik modellerimizdeki varsayimlar ¢iiriitmek i¢in kendi ekonomistlerini bile ige
aldilar. Gafil avladi ediyoruz.
"Sey," diye 6zetliyor CEO Trevor diplomatik olarak, " fikir farkliliklarimizi ¢6zmek i¢in bu konuda biraz daha ¢alismamiz gerekiyor gibi
goriintiyor
Ayriliyoruz ve rapor iceri girmekten daha agir.
Ofislerimizde yaralarimizi yalariz. Patronum James Kelly, olayla ilgili otopsi yaparken sessiz
. James firmamiz1 kurdu. Zeki, simdiye kadar tanistigim kadar diisiinceli bir problem ¢oziicii.
Sessiz caligan, derin bir deneyim deresi. Ik 20 dakikay1 gogunlukla miisteriyi
iyi aragtirilmig sonuglarimiza karsi bu kadar direngli oldugu icin elestirerek geciriyoruz. (Bu ¢ok agik. Grmiiyor mu bunlar?
Simdiye kadar hicbir sey sdylemeyen James, bana bakiyor ve " Ne 6grendin?"
Hepimiz birbirimize bakariz, sonra yan yana bakariz. James'in bakislarindan kaciyoruz.
"Sey," Goniilliiylim, " perakende yoneticileriyle daha fazla zaman gec¢irmeliydik.
” Kabul ettim " diyor James. "Ve bagka ne? Insanlar1 etkilemek hakkinda ne 6grendin?”
“O degil ben de gelmeye numaralari,” ben cevap. “Onlar derinden tutulan inang¢lar hakkinda onlarin
is. Bu konuda duygusallar. Onlart kazanmak i¢in farkli seviyelerde—rasyonel, duygusal - ¢aligmaliy1z
James bagini salliyor. "Siyaseti de unutma. Mantikli, duygusal, politik. Ugii de dikkate alinmal. Tligki
yonetimi hakkinda ne 6grendin?"
"CEO Trevor'a ¢ok fazla odaklandik. Yoneticilerine ne kadar erteledigini fark etmedik.
Burada birden fazla miisteri var. Biz gézardi ihtiyaci i¢in insa iligkileri ile diger liderler
orgiit."
James yine bagini salladi. “iyi. Oh-son sey. Miisteri sunumlarina hazirlik hakkinda ne 6grendin?"
Utangacca giiliimsiiyorum. James'in bir maksimumu var. O tekrarlanan bir¢ok kez bize: her Zaman onizleme sizin
sonug ile istemci. Her miisteri yoneticisine ne sdyleyeceginiz konusunda bilgi verilmedikge asla bir odaya girmeyin
. Her zaman nerede durduklarini 6nceden bil.
(Bu arada, bu tavsiye 6nemli bir secim bolgesi ile hemen hemen her toplant1 i¢in gegerlidir. Onemli
bir teklifi tartismak i¢in bir miigteriyle mi yoksa kendi kurulusunuzun liderligiyle mi goriisiiyorsunuz ayni
sey.)
“Ben” oldugunu kabul edin.“Bulgularimizi her zaman herkesle 6nceden gozden gecirin.
Parmak izlerini almalar1 i¢in onlari cesaretlendirin.”
Ug ay sonra Trevor emekli oldu. Bu sorunlu sirketi devralmasi icin yonetim kurulu tarafindan yeni ve geng bir CEO atanir
. Richard Early,
diger iki biiyiik sirketi ele gecirmis, tutuksuz bir yonetici.
Geldikten kisa bir siire sonra onunla ¢ok kisa bir goriigmem var ve analizimizin bir kopyasini onunla paylasiyorum.
Hepsi 172 sayfa!
Bir hafta sonra yonetici asistan1 beni aradi. "Bay Early, raporunuzun yonetici 6zetini hazirlayabilir misiniz diye soruyor
."Ona ne aradigin1 soruyorum. “Ondeki tek sayfalik
Ozet sonuglarla 172 sayfalik analiz arasinda bir gey istiyor."Masamda oturan 172 sayfaya bakiyorum
ve yiiziinii burugturuyorum. Benim koyulmasini istiyorum. Isim benim icin bicilmis kaftan.
Giinlerdir analizimizi 6zetlemek i¢in ugrasiyorum. Deli gibi calistyorum. Uyku yok. Sadece bir 6zet istemiyorum
, bir ag¢iklama istiyorum, acik, cesur ve zorlayici bir manifesto istiyorum.
Sonunda 172 sayfay1 bese indirdim ve yeni Ceo'ya gonderdim. Bunlar bes zorlu sayfa. Onlar
bir hikaye anlatmak. Inandirici, canli bir hikaye.
Ama birkag hafta gecgiyor. Hi¢gbir sey duymuyorum. Bu miisteriyle ¢alismalarimizi stirdiirme umudumu yitiriyorum.
Bir ay sonra Richard Early beni sahsen aradi. Bu aligilmadik bir sey—CEO, beni
dogrudan ¢agiryor. Genellikle, bes yonetici asistanindan biri tarafindan ¢agrilirsiniz.
"Ozet icin tesekkiirler"diyor. "Simdi, sonunda ne sdylediginizi anliyorum. Bana
verdigin biiyiik rapora dayanarak bunu daha 6nce acik¢a gérmemistim. Artik agikar. Thtiyacimiz olan cevaplar1 veriyor
. Aslinda, dzetinizi yonetim kuruluma ilettim. Bence bu zorlayici bir durum. Haftaya gelebilir misin
? Cuma giinii vaktim var. Bazi olas1 sonraki adimlar1 tartismak istiyorum."
Memnun oldum, James'in ofisine kostum ve ona iyi haberi verdim. CEO beni arad:! James onaylayarak basin1 salliyor.
"Peki bundan ne 6grendin?"bana tekrar soruyor. Tek bir tebrik kelimesi bile yok. Tek soyledigi
, Ne 6grendin?
“Ceo'larla 100 slaytla iletisim kurmuyorsunuz. Bilgiyi kisa, konsantre
wsiriklarla sindirirler.
"Tamam," diyor James. Bagka “ne?” Diisiiniiyorum.
» Ust diizey yoneticiler metodolojiyle ilgilenmiyor " diye ekliyorum.
“O hakl1. Sana giivenip giivenemeyeceklerini bilmek istiyorlar. Bu isi yapabilir misiniz? Sen arasinda en iyi de
sen ne yaptin? Onlarin ¢ikarlarini her zaman 6n plana ¢ikaracak misin? Bu arada, “diye devam ediyor, " gliven hakkinda ne 6grendigini



sOylerdin?

"Daha fazla analiz ve uzmanlik daha fazla giiven olusturmaz" diyorum. “Bu miisteriyle daha fazla yiiz yiize yatirim yapmamiz gerekiyordu
. Ve Richard'la erkenden, baglar baglamaz.”

“Bagka bir sey?”

Gurur duydugum 172 sayfay1 diisiinmeye devam ediyorum. Ve Ceo'yu igimize satan yogunlastirilmig bes sayfa

"Bazen, daha az daha fazla m1?"Louie Armstrong'un miizigi yapan notalarin degil, notalar arasindaki boglugun oldugunu sdyledigini
hatirlattim

James cevaplar benimle bir giiliimseme yavag yavas doldurur onun yiizii. Ben degilim tabii ki daha yapmak benim giin—
cagr1 gelen yeni CEO, ya da James giiliimseme.

Ogrenmem gereken ve asla unutmadigim bir ders. Zor bir deneyimin ¢ogu zaman

en iyi egitim oldugunu diisiinliyorum, ancak bazen 6grenim licreti ¢ok yiiksektir.

Aksilikler harika 6gretmenlerdir, ancak basarilar da dyle. Biiyiik Peter Drucker soyle yazdi: "

Sessiz bir yansima ile etkili eylemleri takip edin. Sessiz yansimadan daha etkili bir eylem gelecektir.”

Insanlar genellikle bir aktiviteden digerine paldir kiildiir yarigirlar, asla diisiinmek igin duraklamazlar. Yardim icin birini
almak en kendi deneyimleri, sorar: “Ne yaptin 6grendin mi?”’

Bu Sorunun Nasil Kullanilacagma iliskin Oneriler
“Ne yaptin ogrendin mi?”

Bu sizi sagirtabilir: Cogu zaman deneyimlerimizden ders almiyoruz. Bu

, sosyal bilimciler tarafindan yapilan aragtirma ¢alismalarinda defalarca gosterilmistir. Biz 6zniteligi bizim basarilari i¢in bizim kendi yetenekleri ve performans, oysa biz pin hatalari,
diger insanlar ya da dis kosullar 6tesinde bizim kontrol. Woody Allen, suclayacak birini bulamazsan yeterince

cabalamadigini soyledi.

AMERIKAN ordusunun bir kag organizasyonlarin sistemli bir sekilde ¢aligirsa bir 6grenme deneyimi. "Eylem sonrasi inceleme" bir

egitim tatbikatlar1 da dahil olmak iizere tiim askeri operasyonlarin elyafi. Komutanlar acimasizca diiriisttiir.

Hatirlamak sormak degil, sadece “Ne yaptin 6grendin mi?"ama ayn1 zamanda" Hakkinda ne 6grendin. . .?"Belki hakkinda bir ders vardir

insanlari, giiveni veya orgiitsel politikalar1 motive etmek.

Bu soru ne zaman kullanilir

Birisi sizinle herhangi bir deneyim veya etkinlik paylagtiginda.
Herhangi bir toplanti, goriisme veya ziyaretten sonra.

Birine mentorluk yaparken veya kogluk yaparken.
Sorunun alternatif versiyonlar

[13
Bu deneyimden aldigin en unutulmaz sey nedir?”

“Ne yapti§in hakkinda bilgi edinin. . .?” (insanlar, giiven, insan dogasi, motivasyon, planlama vb.).
Takip sorulart

(13
Bunun her zaman dogru oldugunu mu diisiiniiyorsun, yoksa bu durum &zel mi?”

Olabilir “demek daha ilgili?”

17
Sel Kapisinit A¢

Margaret'le 6gle yemegi yiyecegim.

Genelde boyle bir 6gle yemegi randevusuna zaman ayirmam. Ama Margaret

gecen senedir her ay bir araya gelebilecegimiz bir zaman ayarlamasi icin arryordu. Isletme hesabimin bulundugu bankanin Bagkan Yardimcisi
, Ozel Bankacilik Boliimiinden sorumlu.

Sanirim: Ne zaman biraz krediye ihtiyacim olacagini kim bilebilir? Neden bir araya gelmiyorsun? Onunla hi¢ tanigmadim.
“Emin. Bahse girerim 6gle yemegi yiyelim. Zamani gelmigti, " Son kez aradiginda sdylerim.

Onun sectigi 6zel bir restoranda bulusuyoruz. Ben geldigimde masada bekliyor. Ayaga kalkar. El

sikigsmasi saglam ve arkadag canlisi.

Garson siparis i¢in gelmeden once Margaret ne kadar siiredir bankada oldugunu anlatiyor.

Bana merdivenden bugiinkii konumuna kadar olan ilerleyisini anlatiyor. "Bulundugum yere ulagmak i¢in ¢ok ¢aligtim

Garson istiridye ¢orbasi ile geldi. Onu yerken

Hawaii'deki iki haftalik harika tatilini duydum. “Her y1l oraya gidiyoruz. Biiyiik Adada zaman payimiz var. Miithis bir duygu.”
(Bunun nereye gittigini merak ediyorum. Scarface'de Al Pacino'nun konaginda kocaman bir kopiik banyosunda rahatladig: harika bir sahne
var

. Etrafina bakar ve sorar, " Hepsi bu mu?” Ben de aym

soruyu soruyorum. Corba

ve Cobb salatamiz arasinda Margaret bana yeni torunundan bahsediyor. Cantasini kaziyor

ve bakmam i¢in birkag fotograf cikartyor. Yeni bir biiylikanne kadar gururlu bir sey yoktur.

(Margaret'in benim icin herhangi bir sorusu olup olmadigin1 merak ediyorum. Simdiye kadar hicbir sey.)

Biz bitirmek ile kahve.

O bakar ona dikkat et. Bir hapsirik gibi ani olarak terk etmek zamani belli. ” Bu ¢ok 6zel,“diyor,

" bu zamani seninle gecirmek. Seninle tanismay1 dort gozle bekliyordum."

Whoa - burada neler oluyor? Aklima Margaret hakkinda ¢ok sey 6grendim.



Benim hakkimda hicbir sey 6grenmedi. Hicbir sey degil. Beni neyin motive ettigi ya da sabah kalkmama neyin sebep oldugu hakkinda hicbir
fikri yok.

Benim isim hakkinda hicbir sey 6grenmedi.

Sadece baz1 basit, agik uglu sorularla neler kesfedebilecegini diisiin. Ornegin, "

Bana bankanin hizmetleri hakkinda ne hissettigini soyle?"Ya da," Neden kendin icin ig yapmaya karar verdin?"Ya da,

" Siz bizim 6nemli bir miigterimizsiniz—ihtiyaglariniz1 kargilamak icin nasil daha iyi bir ig yapabiliriz?"

En 6nemlisi:" Gercekten mi? Bana daha fazla bilgi verebilir misiniz?*

Birisi bir sorunuza cevap verdiginde

ve "Bana daha fazlasim anlat”" dediginizde inanilmaz bir konugma ve bilgi akis1 akiyor.” Bu basit ifade, aslinda, birisini ¢ekmek i¢in
neredeyse her zaman kullanilabilir

. “Daha sik kullanabilirsiniz gii¢lii bir sor bana” sdyle. Muhtemelen her giin.

Kafamu sallayarak restorandan ¢iktim.

Ofisimde bir meslektasim 68le yemegimi sordu. "Zamanini iyi kullandin m1?"

"Hay1r!"Uygun bir cevap bile diisiinemeden disart firladim.

“neden? Ne oldu?” diye sorar. Ve sanirim hakkinda bu 6gle yemegi benim bankaci oldugumu fark etmedi sor bana

yardimi dokunacak herhangi bir seyi bana agiklamak benim diisiince benim is ya benim kariyer. Ne yaptig1 paylasim ile benim igin
ornek, nasil bazi onu diger miisteriler, benzer isletmeler, anlagma ile, belirli sorunlar. Onceliklerimi

Ogrenemeyerek, bana nasil daha iyi hizmet edecegime ya da bagka hangi

hizmetlerden yararlanabilecegime dair hi¢bir ipucu bulamadi.

Sevgili okur, ayn1 seyi goriiyor muyuz? Kesinlikle emin olmak i¢in bir araya gelip notlar1 karsilagtirmaliy1z

ama bence kargilagtirtyoruz.

Bankacim gii¢ dolu bir firsati heba etti. Is hayatinin déner kapisindan

bagkasinin itisiyle geciyor. Banka ile devam eden iliskimi saglayabilirdi.

Miikemmel bir pakete sarilmig hevesli is destegimi kazanabilirdi ve birkag ip ¢oziilmiis halde kalabilirdi.

(6]

yapmadi, seninle ilgili degil. Biitiin konugmay1 yaparsan, o kisi hakkinda hicbir sey 6grenemezsin. Biitiin konusmay1 yaparsan
spot 15181ndasin. Biitiin konugmay1 sen yaparsan, karsindakini gii¢lendiremezsin.

Senin gorevin dinlemek ve cevap vermek degil. Goreviniz bilgi edinmek ve canli bir diyalog olusturmaktir.

Bu 6nemli bir ayrim. Bana daha fazlasim anlat, diger

kisinin diisiince ve deneyimlerinin bir sonraki katmanini agmanin sihirli anahtaridir.

Kazang daha fazla bilgi ve agik diger kisi ile soruyor, “Can soyleyeyim daha?”’ Sor bunu

sik sik. Yumusak kremal1 tereyagli taze pismis ekmegin bir yemek i¢in ne oldugunu konugmaktir.

Bu Sorunun Nasil Kullanilacagma iliskin Oneriler
""Bana daha fazlasini anlatabilir misin?

Bir kadin, bir ay iginde, on dokuzuncu yiizy1ln iki biiyiik rakibi ingiliz devlet adami Gladstone ve Disraeli ile aksam yemegi yiyor.
Her ikisi de iilkenin bagbakaniydi. iki adami karsilastirmas istendiginde, " Bay Gladstone ile aksam yemegimden sonra

, onun tiim Ingiltere'deki en zeki adam oldugunu diisiindiim." Arkadaslari ikinci aksamin sordugunda,”

Bay Disraeli ile aksam yemegimden sonra, sanki tiim Ingiltere'deki en zeki kadinmigim gibi hissettim!”

Ne zaman yaptiginiz konugma hakkinda, bagkalari olabilir misin akilli. Ama onlarin giivenini inga etmeyeceksin. Olmaz

onlar hakkinda bilgi edinin. Zengin, uzun vadeli bir iligkinin temellerini atma firsatin1 bosa harcayacaksiniz.

Bu soru ne zaman kullanilir

Sik sik ve her yerde.
Genel olarak bir istemi igin tesvik birine gitmesi daha derin ve daha fazla séyliiyorlar.
Sorunun alternatif versiyonlar

“Diyebilir misin bu konuda daha?"

"Ne demek istiyorsun. . .?” (terimlerini daha dikkatli tanimlamalarim isteyin)
Takip sorular

“«
Birden. . .7”

“Ne...””

“Nasil. . .?

“Neden. . .?

18

Isinizin Ozii

Miivekkilim Claire ile 6gle yemegindeyim. Halka agik biiyiik bir sirketin bir boliimiinii yonetiyor. Erken geldik ve
restoran neredeyse bos.

Claire ve ben yilda iki ya da ii¢ kez bulusuyoruz, genellikle Claire'in organizasyonu i¢in yaptigim danigmanlik ¢aligmalar1 hakkinda bilgi
almak icin. Konusmamiz kiiciik konugmalarla baglar. Sonra vardiya i¢in bir tartisma ile ilgili

girisimler miyim yardimc1 olmak i¢in gelistirmek i¢in onun boliimii.

Ana yemegi bitirdigimizde, pazarlama tartigmasin tiikettik. Bu neredeyse

her zaman olur. Sonugta, kim biitiin bir yemek i¢in ig hakkinda konugmak ister?

Miisteriler kapida siraya girdi ve restoran neredeyse doldu.

Aktivist Ralph Nader bir keresinde sdyle demisti: "Yemeklerin indirilebilecek bir isi oldugunu sanmiyorum.
Kalorileri ve sirketleri ayirmaktan yanayim.” Ayni fikirde degilim. Yemekler iliski kurmak icin iyidir. Arastirmalar
, bir yemegi paylasirsak birine kars1 daha olumlu hissettigimizi gosteriyor. Yemeklerin onemli



bir ig amaci1 olabilir.

Garson tabaklarimizi temizlerken sessizlik var. Claire'e bakiyorum. Konugmay1 degistirmeye karar verdim.

“Nasil mz yapiyor?"Soruyorum.

“Iyi, ben iyi."Daha fazla sessizlik. "Olduk¢a acimasizd:."

"Acimasiz m1?” (Bazen, sadece birinin climlesinin son kelimesini yankilamak daha fazla

aciga ¢ikmasina neden olur.)

“Da1g taahhiitlerim var. Biliyorum, gérmek, anahtar miisteriler, toplant1 ile tedarikg¢iler, ve bu yilizden

iizerinde. Sonra, i¢inde bulundugum tiim giinliik i¢ yonetim.

izin verirsem 100'e doniisebilecek 70 saatlik bir hafta.” Derin bir nefes verdi.

Calismalarimin ayrintilarim sormak, her secim bolgesinde etkinligini incelemek istiyorum. Igimdeki

problem ¢dzen parga parca oluyor.

Bunun yerine, bir nefes alip duraksiyorum.

"Claire, merak ediyorum. . .bir y1l1 askin siiredir tiimen CEQ'su olarak gérev yapiyorsun. Seni diigiindiigiim bu

is, ne seyler yapmak istiyorsun diye harcamak daha fazla zaman ve ne yaptiklari ile ilgili istediginiz olabilir yapmak
daha az m?"

Bir dakikaligina yansitiyor. Beyninin aniden ¢alkalandigini gorebiliyorum.

"Hmm. . .bu ilging bir soru."Baska bir duraklama.

“Her seyden once, liderlik ekibimdeki yoneticilere kogluk yapmak ve mentorluk yapmak i¢in daha fazla zamanim olmasini isterdim
. Bunu yapmay1 seviyorum ve bu iste iyiyim. Ve bugiin olduklarindan ¢ok daha iyi olabileceklerini biliyorum

. Ikincisi, gelismekte olan piyasalar icin daha diisiik maliyetli iiriinler gelistirmek icin iddial bir stratejimiz var. Yine
de satmak istedigimiz pek ¢ok iilkeye hi¢ gitmedim.”

Bir saat sonra hala yemek masasinda oturuyoruz. Maitre d'nin istasyonundaki hat gitti. Masalar

cogunlukla yine bos.

Claire'in oncelikleri hakkinda diislindiigiimden daha fazla sey 6grendim. Onu neyin sinirlendirdigini biliyorum.
Zamanin ileriye nasil yeniden odaklamak istedigini anliyorum.

Birkag ay sonra Claire ofisini tamamen yeniden diizenler ve

ona ek destek saglamak i¢in yeni bir pozisyon olusturur. Onu bir sonraki gordiigiimde, rolii i¢in yeni bir lezzet kokusu
aliyorum, terfi ettiinden beri gérmedigim bir cogku.

Claire'in roliiniin parcalarini tek tek incelemek ve kiigiik iyilestirmeler onermek istedim. Bu

analiz gerektiriyor. Bir seyi parcalara ayirip bilesenleri tek tek degerlendirmenizdir. "

Toplant1 yonetiminizi gelistirin!"Veya" Daha etkili bir sekilde delege edin!"Yardimci olurdu, ama sadece biraz.
Claire'in gercekten ihtiyact olan roliine ve onceliklerine tamamen yeni bir bakisti. Bu

sentez gerektirir. Once biitiine bak. Ayrica kisisel giiclii yonlere ve tercihlere de bakiyorsunuz. Bunun igin,

onu arkaniza yaslanip iginin biitiinliigiinii yansitmasi i¢in zorlayacak bir soru sormam gerekiyordu.

Birinin isini (veya hayatini) yansitmasini saglamak i¢in sunu sorun: "isinizin hangi kisimlarma

daha fazla zaman harcayabilmeyi diliyorsunuz ve hangi seyleri daha az yapabilmeyi diliyorsunuz?”’
Bu Sorunun Nasil Kullamlacagna iliskin Oneriler

“Isinizin hangi boliimlerine daha fazla zaman harcamak istiyorsunuz?"'
peki daha azint yapmak istedigin geyler neler?”

Zamanimizi nasil gecirdigimizi etkileyen bir¢ok faktor var: Tarihi kaza, diger insanlarin talepleri ve en az direnis yolunu takip etme egilimimiz
. Geri adim atarak, sonunda sadece agaclar1 degil orman1 da gorebiliriz.

Bu soru, bir girket isletmek veya bir hane halki igletmek olsun, insanlarin igleri hakkinda konusmalarini saglamanin harika bir yoludur.

Onlar neseli ve doniistiiriicii degisimlere yol agabilecek bir yansima yoluna yonlendireceksiniz.

Bu soru ne zaman kullanilir

Davet bagka bir kisi ile konugmak, kendi konumunu ve kendi roliinii bir organizasyon.

Ozellikle, birinin yildoniimiinde bir iste - bir yil, i¢ y1l vb.

Aragtir bir arkadag, meslektas ya da aile iiyesi hayatin1 ve yardim onlar1 anlamak, onlar olabilir onlarin yonlendirmesi zaman.
Sorunun alternatif versiyonlar

€.
Isinizin en keyifli kisimlari hangileridir ve hangilerini en az zevkli buluyorsunuz?"
"Her hafta fazladan birkag saatiniz olsaydi, onlar1 nasil gegirirdiniz?"

"Neye daha fazla zaman ayirabilmeyi diliyorsun?”

Takip sorular

"Bu degisikligi yapmanin &niine ne geciyor?

"Bahsettigin baz1 seyleri birakmanin ya da daha az zaman harcamanin zor oldugunu biliyorum. . .ama bunu yapmana ne izin verebilir ki
o

19
Firtinali Bir Konu

Garson yemek masamiza li¢ tane sicak meze getiriyor. Sonra bir dakika sonra, iki tane daha.
Chuck Colson ve karis1 Patty ile aksam yemegi yiyecegim. En sevdigimiz Cin restoraninday1z.
Chuck benim kahramanim.

Diisiindiim biliyordu sadece hakkinda her detay, onun hayat—hemen hemen her bit bilgi. Yemekte
bagka bir sey ortaya ¢ikardim. Ciinkii ona daha 6nce hi¢ sormadigim bir soru sordum.

Birazdan sana sordugum soruyu anlatacagim. Bu gercekten bir giic meselesi. Sordugumda



Moo Shu domuzundan fal kurabiyesine kadar iki tam saat konusuruz.

Ama once sana Charles W. Colson'dan bahsedeyim. Sana bu olaganiistii adamin hayatina sadece bir géz atacagim
. Yeniden Dogmus otobiyografisi3 milyondan fazla kopya satti. (Bu en ¢ok satanin telif haklart

tamamen Prison Fellowship'in kurulmasina gitti. Aslinda bir¢ok kitabinin telif haklar1 bu

bakanliga veriliyor.

Watergate skandalina ve komploya karistig1 icin hapse girdigini hatirlayabilirsiniz

. (Aslinda buna hi¢ katilmadi-ama bu bagka bir hikaye.

Hala otuzlu yaslarinda Chuck, Baskan Nixon'in Ozel Danismam oldu. Ofisi

Bagkanin gizli ofisinin hemen yanindaydi. Nixon Oval Ofis'ten nefret ediyordu ve zamaninin ¢ogunu tenha
siginaginda gegiriyordu.

Chuck, Nixon'in resmi olmayan Kabinesinin bir parcastydi. Onemli politika konularina dahil edildi.
Colson'in sabah ikide sohbet i¢in ¢agrilmasi ya

da giin i¢inde diizenli olarak Nixon'in ofisine ¢agrilmasi alisilmadik bir durum olmazdi.

Ama hepsini biliyordum. Ve, tabii ki, gayet iyi biliyormus onun i¢in hapishane olacak ¢iinkii uyduruk delil
hakkinda, onun katilimi1 komployu.

Chuck'a daha 6nce hi¢ sormadigim, sik sik bagkalarina sordugum bir soru suydu: "Sana sorulan en zor
soru neydi?

Chuck'in cevabina hi¢ hazirlikli degildim. Hapishane Bursunu kurmastyla bir ilgisi oldugunu diisiindiim

Colson hapse girmenin basina gelen en 6nemli sey oldugunu soyliiyor. New

York Times soyle yazdi: "Colson'in hayati tarihin en olaganiistii kurtulusunu sergiledi.”

Ucg yillik cezasi yedi aya baglandi. Ama o zaman, tohumlar

Hapishane Kardesligi icin ekildi. Onemli olan hayatta bagina gelenlerin olmadigini séyliiyor. Karakterinizi belirleyen bununla nasil baga
cikacaginizdir.

Hapishane Bursu, mahkumlarin rehabilitasyonu i¢in diinyanin en biiyiik orgiitii haline

geldi. 110 Ulkede faaliyet gostermektedir. Mezunlariin biiyiik bir yiizdesi

, serbest birakildiktan sonra, yakinda parmakliklar ardinda kalan diger mahkumlarin biiyiik cogunlugunun aksine hapishaneden uzak
durmaktadir. Colson

, su anda yiizlerce benzer orgiitii doguran bir hareketin babasidir.

Geri benim soru: “Nedir en zor soruyu sen gittin diye sordu?” Anlasilan o ki var

bir sey ile onun zamaninda hapishane, ne de onun her y1l diinyanin en reformcu esirleri. Ben alirim hadi

sOyle hikaye olarak o sdyledi bunu bana.

"Baskan Nixon beni ofisine ¢agiriyor. Gece ge¢ oldu. Yalniz oturuyoruz.

"Size soyleyebilirim, hepimiz olduk¢a kendinden ge¢mis hissediyoruz. Tkinci donem zaferi, o zamanlar

iilke tarihindeki en biiyiik heyelandi. Yanlig yapamazdi."(Watergate'den once.)

"Bana Henry Kissinger'den (Disigleri Bakani) bir kablo aldigini agikliyor. Kissinger

, ayn1 zamanda Vietnam'da baris i¢in dava agarken, Kuzey Vietnam'in bombalanmasini arttirmamiz gerektigini siddetle tavsiye ediyor
. Bu ona sadece makul degil, ayn

zamanda baris masasinda Kuzey tarafindan ciddiye alinmak istiyorsak gerekli gibi goriiniiyor.

Ama Kissinger Nixon'a bagka bir sey soyliiyor. Yaziyor onemli olan Basgkan agiklamak igin

Amerikan halki bu yiizden 6nemli. Bu Nixon o zaman, herkese acik tartisma i¢in.

"Chuck," diyor Nixon, " Bundan hi¢ emin degilim. Ne diisiind{igiinii bilmem gerek.

Kararlarina giiveniyorum. Bombalamaya devam edip politikamiz1 agiklamak i¢in halka geri donmeli miyiz?

” Bu ¢ok zor bir ¢agr1, " diye devam ediyor Chuck. "Kissinger parlak ve Bagkanla biiyiik bir etki tastyor

. Ama nihayetinde bu konuda yanildigini diistiniiyorum.

“Ayn1 zamanda, savagin etrafindaki seffaflik eksikliginden dolay1 halkin 6fkesi nedeniyle de zor bir soru

. Nixon, bir barig anlagmasini zorlamak i¢in miimkiin olan her seyi yapmaya kars1 kamuoyu tartismasi ve destek olusturma ihtiyacini

dengelemelidir

“Biraz daha konuguruz. Bu bir may1n tarlasi, bu soru. Ama sonunda Bagkana ne diisiindiigimii sdyliiyorum: Bombalamaya

devam etmeliyiz, ama agiklamaya ¢alismamaliyiz. Korkarim bu daha giddetli tartigmalara yol agacaktir.
iilke ve cekismeli gosteriler. Vietnam ve savag yliziinden herkes hasta. En 6nemlisi,

bunu agiklamaya galigmak baris miizakerelerinde basar1 sansimizi zedeleyecektir.

“Bu simdiye kadar sordugum en zor soru. Bu iiziicii, karmagik bir konudur. Sen de

Disisleri Bakani'na kars1 hafifce cikma.



“Bu arada, aslinda barig miizakerelerini hizlandirmaya yardimci olan bombalamayi siirdiiriiyoruz."
Okuyucu, komplo hakkinda daha fazla bilgi edinmek ister misin, John Dean, Ehrlichman, Haldeman, John
Mitchell ve hepsi? lyi. . .bu da ayr1 bir hikaye.

Biz sik sik 6grenmek ¢cogu zaman biz deneyim, yogun basing—zaman biz gergin ve itti.

Ogrenmek en derin girinti birinin deneyimi ile soruyor, “Nedir en zor

soruyu sen gittin diye sordu?”’
Bu Sorunun Nasil Kullanilacagina iliskin Oneriler
“Simdiye kadar sordugun en zor soru neydi?

Elie Wiesel, Tanri'nin Diinyay1 yarattigini ve insanlar1 yarattigini yazdi ¢iinkii Tanr hikayeleri sever ve tiim hayatlarimiz Onun
anlattig1 hikayelerdir.
Simdiye kadar sordugunuz en zor soru nedir, neredeyse her zaman akici bir konusma akis1 yaratir. Soru
soruldugunda, en sik bulacaginiz sey, kisinin durmasi ve " Tamam-burada neler oluyor? Bir diisiineyim.
Vay canina! Zor bir soru. Kalbimin derinliklerinde, cevap nedir?”
Bu Soru Ne Zaman Kullanilir

Kisinin ruhunun derinliklerine dalmak istediginizde.

Kisinin karakteri ve makyaji hakkinda daha fazla bilgi edinmek istediginizde.
Sorunun alternatif siiriimleri

“Simdiye kadar sordugun en derin soru nedir? Hi¢ kimseye sordugunu mu?"
"Soylesene, sana hi¢ seni gergekten sasirtan bir soru soruldu mu?”

"Hig sizi utandiran bir soru soruldunuz mu, yoksa

konugtugunuz kisi i¢in utang verici oldugu ortaya ¢ikan bir soru sordunuz mu?”
Takip sorulart

"Soru hayatiniz iizerinde nasil bir etki yaratt1?"

"Bir siire sonra, dogru cevab verdigini hissettin mi?"

"Bugiin size ayn1 soru sorulsaydi, cevabiniz ayni olur muydu?”

20
Alinan Yol

Her sey siyah ¢antayla baglar.babamin siyah doktor ¢antasiyla.

Bugiin doktorlarin nadiren kullandigi,ancak 1950'erde popiiler olan, biiyiik ve dikdortgen,

koseleri yuvarlatilmis, ¢akilli, mat siyah deriden yapilmus bir tiir. Icinde her tiirlii gizemli paket ve

sise var. Siringalar bile. Babamin ¢ekip istedigi zaman insanlar iyilestirmek i¢in kullanabilecegi tedavilerle dolu. O siyah
canta ¢ekici, giiclii, biiyiilii. Alt1 yagindayken ben de doktor olacagima karar verdim.

Ailemin ¢ogu tiptaydi. Babamin babasi da bir doktordu, basarili bir tirologdu.

Annem Ikinci Diinya Savag1 hemsiresiydi. Benim eski kardesim girdi Tip Fakiiltesi ne zaman ben bir kidemli olarak
lise.

Universitede tip ncesi oldum. Bu, matematik, biyoloji ve diger birgok fen dersine kaydolmam gerektigi anlamina geliyor
. Ancak benim i¢in, capalamak her zaman zor bir sira olacakti. Tip

fakiiltesine girmek—simdi oldugu gibi-¢ok zor bir zorluktu. Dort yillik {iniversiteni kiitliphanede ge¢irmek zorundaydin
. Yiiksek notlara ihtiyacin vardi. (Iyi notlar almak sorun degildi. Onlari

matematik ve fen bilimlerinde tutarli bir sekilde aliyordu!)

Bu tbbi 6ncesi gereklilikleri gergekten umursamadim. Onlart kuru buldum. Kalbimi almadilar.

Bunun yerine edebiyat, tarih ve diller lizerine aldigim derslerde bagarili oldum.

Ama dislerimi siktim ve kazdim-bu fen dersleri hedefime ulagmak i¢in atlamam gereken bir engeldi

. Ne de olsa hep doktor olmak istemisimdir. Ailemdeki herkes tip okuyordu ya

da okuyordu. Birinci siniftayken diger kardesim bize onun da

tip fakiiltesine bagvuracagim soyledi.

Basing artt1. Cehenneme ya da yiiksek suya gel, ben de bir giin siyah, ¢akil tash deri bir doktor

cantas1 alirdim!

ikinci smiftayken iiniversite gazetesinde bir ilan goriiyorum: "Kariyer Rehberligi Semineri.

Etkili bir o6zge¢mis yazmayi ogrenin."

Sanirim, Neden olmasin? Belki iyi bir yaz igi bulmama yardimeci olur. Sicilimde ¢ekici yaz pozisyonlarina sahip

olmak tip fakiiltesi bagvurularimi artiracaktir.

Farkinda degilim ama bir doniim noktasina geliyorum. Yoldaki o biiyiik catallardan birini kastediyorum

, hayatinda sadece birkag kez olan tiirden. Bir es se¢ti§in zamandir. Bir kariyere karar ver. Tartisma

olsun veya olmasin kabul terfi ve hareket yarim diinya.

Robert Frost, “Alinmayan Yol” adl1 siirinde, bdyle bir donlim noktastyla ylizlesmenin nasil bir his oldugunu zarif bir sekilde anlatiyor
. Cok sevilen bir siir. O aciklar gelecek icin bir ¢atal yol alirken gezen bir sar1

ahsap. Her iki yolun da iizerinde esit miktarda yaprak oldugunu sdyliiyor, ancak biri biraz

daha az seyahat ediyor gibi goriiniiyor. Bir ikilemi var: Hangi catali almali? Hangi secenek dogru yanttir.



Frost siiri su satirlarla bitirir:
Bir ormanda iki yol birbirinden ayrildi ve ben—
Daha az seyahat edeni aldim,
Ve bu tlim farki yaratt1.
Siir, yasami degistiren kararlar vermenin ne kadar zor olduguyla ilgilidir. Onemli olan secimlerin
birbirine ne kadar yakin olduguyla ilgili. Ve daha sonra, secimimizin bizim i¢in dogru olduguna inanmak istiyoruz.
Bu catallarda karar vermeli ve taahhiit etmeliyiz!
Kariyer gelistirme atlyesine kayit oluyorum. Iki giin boyunca 6zgecmis yazmay1 6greniyoruz.
Onceki deneyimlerimizi ve egitimimizi en iyi nasil vurgulayabiliriz. Gériisme tekniklerini inceliyoruz. Ag nasil kurulur.
ikinci 6gleden sonra, son gorev bize verildi. Egitmen bize” Bu sizin son egzersiziniz "
diyor.
"Bir kagit al. Bir sonraki saat i¢cinde 6liim ilanin1 yazacaksin. Sen yazma yazi
hakkinda senin hayatim1 goriintiilenir yerel Gazeteler sonra 6liir. Nasil okunmasini istersin? Ne
tiir bir hayat olacak ag¢iklar misin? Simdi bagla.”
Bazilari bizi gasp. Oliim ilanimiz m1? 20 yagindayken 6liimsiiz olursun. Hig 6leceksin.
Neden bu hastalikli egzersiz?
Ben yazmaya baglar. Unlii bir tip kariyerini tarif ediyorum. Oliim ilanimda, biiyiik bir
tip fakiiltesinde (tipki babam gibi) profesorliik yapan taninmig bir doktor oldum. Ayrica biiyiik bir
klinik pratigim vardi (tipk1 babam gibi). Ve daha fazlasi. Ailemin ne kadar gurur duyacagini hayal ediyorum.
Istikrarli gelir. Ovgii.
Ama 20 dakika sonra, climlenin ortasinda aniden duruyorum. Hafif bir panik hissediyorum. Kalbim kiit kiit atiyor.
Ne mi yaziyorum? Kalemimi indirdim. Simsek ¢aktim.
Gergekten yapmak istedigim sey seyahat etmek. Yurt diginda yagsamak. Bir girigsimci olmak.
Yillarca siiren tip egitimi olasilig1 aniden ezici goriiniiyor. Dort y1l ders alarak
tut sadece 1limli ilgi beni. Tip fakiiltesine girme konusunda siirekli endise i¢inde dort yi1l yasamak
. Sonra dort yillik tip fakiiltesinin kendisi. Daha sonra, ii¢ ila bes yillik bir ikamet.
Daha sonra, belki de yiiksek lisans bursu.
Ben degil gergekten istedigin icin ¢alisma Organik Kimya. Birden bunu babam i¢in inceledigimi fark ettim. Biiylikbabam icin
. Ama benim i¢in degil.
Hayir, yabanci dil 6§renmek ve harika romanlar okumak istiyorum. Icimdeki bir ses bagiriyor " Gercekten
doktor olmak istediginden emin misin! Onlar i¢in doktor oluyorsun, senin i¢in degil!
Yapmak istedigin onca seyahate ne dersin?”
Bag dondiiriicii bir kararhilik lizerime geliyor.
Taninmig ve saygin bir doktor olmakla ilgili ilk sayfay1 ¢cikariyorum. Ben pause, ve sonra baglatmak
i¢in tekrar yazin. Ama bu sefer farkli bir hikaye. Farkli bir gelecek.
Yeni 6liim ilanimda uluslararasi is alaninda bir kariyerim var. Dort dilde akiciyim.
Avrupa'da is yapiyorum. Hatta birkag ig kitab1 bile yaziyorum. Diinyay1 dolagirim. Bir
isletme okulunda bazi1 dersler verin. Radikal olarak farkli bir kariyer rotasi ¢iziyorum. Ayrica evliligim ve ii¢c cocugum hakkinda da
yaziyorum
. Ve bir¢ok ilging arkadas.
Daha 20 yagindayim. Oliim ilanimi yaziyorum. Gergekten yazdigim sey hayatimin plani.
Beni heyecanlandiran bir plan. Benim planim.
Yillar sonra o kagidi yanlis yerlestirdim. Ama lizerine yazdiklarimi asla unutmadim.
Caligtaydan sonraki sabah Pazar. Yurdumdaki koridorun sonuna kadar yiiriiyorum.
Ankesorlii telefona bir kurus koy. Her zamanki gibi, bu bir tahsilat ¢cagrisi-babama ve anneme haftalik cagrim.
"Baba, tip fakiiltesine gitmemeye karar verdim.”
Onaylamamay1, konugma tonunu, beni neselendirmeyi amaglayan tavsiyeyi bekliyorum. Hi¢ etmiyor.
"Tip fakiiltesine gidip gitmemen umurumda degil. Ben mutlu seni takip ne olursa olsun kariyer
olur gibi."
(Diistintiyorum: Bunu soyledi mi? Hayir! Miimkiin degil!)
"Gergekten mi?”
“Gergekten. Aileden hi¢ kimse doktor olmak zorunda oldugunu hissetmiyor.”
Ben sok. Sasirtiyordu. Telefon alicist elimden kayiyor. Yavasca nefes veriyorum,
kulaktan kulaga siritryorum. Babama sarilmak istiyorum.
Muhtemelen merak ediyorsundur, " Isler nasil gelisti? Ne oldu?"Sana sdyleyecegim: Her sey
yolunda gitti. Ve neredeyse hepsi 6liim ilanimda yazdigim gibi oldu, 20 yasinda.
Yardimc1 biri yansitmak ne Peki gercekten nasil hayatlarini ve nasil onlar gibi olmak
hatirladim tarafindan bagkalarina sor: “Eger sana sahip yaz senin 6liim ilanim bugiin, ne olur sen de
soyle ya sen ve senin hayat?”’

Bu Sorunun Nasil Kullanilacagma iliskin Oneriler
"Bugiin oliim ilanini yazmak zorunda olsaydin, ne isterdin
sen ve hayatin hakkinda ni?”

Oliim ilanlart normalde geride kalanlar igindir. Ayrilanlarin ailelerine ve arkadaglarina hayatlarini kutlamalarina yardim ediyorlar



Bir 6liim ilan1, bagka bir sekilde yasayanlar i¢in 6nemli bir sey olabilir. Vaktinden 6nce hayal etmek hayatiniz1 sekillendirmenize yardimei olabilir.
Sizin i¢in en 6nemli olani—ve gergekten zevk aldiginiz seyi—keskin bir odaga getirebilir. Oliim ilanimiz1 gimdi yazmak
, yaptiginiz ve yapabileceginiz se¢imleri vurgulayacaktir.
Bu soru ne zaman kullanilir

Birine kogluk yaparken veya mentorluk yaparken.

Geng bir insan 6nemli kariyer ve yasam se¢imleri yaptiginda.

Sorunun alternatif versiyonlar

“Hayanmzda ileriye baktifinizda, size en biiyiik basar1 duygusunu ne verecegini diisiiniiyorsunuz? En kisisel
tatmin mi?"

"Yapmadigin ama 6lmeden 6nce yapmak istedigin bazi seyler neler?”

Takip sorulart

"Bu 6zel seyleri neden 6liim ilanina koydun?”’

“Ne-ebil almak bir sekilde gerceklestirerek bu?”
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Kim Oldugumu Soyliiyorsun?

Bir finans yoneticisi ofis kulesini Wall Street'te terk eder, Belediye Binasi'nin dniinden gecer, Worth

Caddesi'nden doguya ve Bowery'e gider. Bos siseler ve ¢op ¢opleri kap1 sarkiyor. Insanlar

karton kutularda uyuyor. Bir barinagin oniinde, evsiz bir kadinla tanisir—igkence gérmiis bir yasam Oykiisii olan bir kadin.
Elinde kagittan bir fincan sade kahve tutuyor. O bakar, onun keskin lacivert takim elbise ve harikalar, o Ne

yapiyor burada?

Ona doner ve sessizce sorar, " Bana bir bardak getirebilir misin?”” Bu basit soru

olaganiistii bir sohbete ve degisen bir hayata yol aciyor.

Gergek bir olay m1? Yeniden hayal etmek en iyi tanim olurdu. Bu kargilagsma aslinda

uzun zaman 6nce ve New York'tan uzakta olmasina ragmen gerceklesti.

Iki bin y1l 6nce, Isa adinda bir Yahudi Haham, 12 6grencisiyle birlikte ¢olde yiiriiyor. Isa'nin

Israilli cagdaslarinin cesaret edemeyecegi bir bolge olan Samiriye'yi gegiyor.

Colde izole bir kuyunun yaninda, kiiciik bir kasabanin disinda oturan Isa, yalniz bir kadin gériinene kadar bekler.
"Bana bir icki verir misin?” diye sorar. Aslinda sok edici bir soru. O giinkii yahudiler asla,

asla Samiriyelilere ortak olmayacaklar. igrenc ve kirli sayilirlar. Kadin sagirdi.

"Benden nasil bir icki isteyebilirsin? Ciinkii Yahudiler Samiriyelilerle konusmazlar.” O ¢izer onun diginda,

ortadan kaybolan bir sikintili ge¢gmis. Hayatinda birgok kocasi, bircok erkegi oldu. Kendi kdyiinde bile dislanmis biri

Isa'min kadinin ruhsal bosluguna ve sosyal izolasyonuna nasil yardim edebilecegi konusundaki sonraki konusmalar
ylizyillardir incelenmistir. Isa'nin su soruyla basladig: karsilasma,

Bana bir igki verir misin?"onu doniistiiriiyor.

Isa bir devrimciydi. Yerlesik diizeni bozmaktan ve

insanlig1 kendi kirilganligindan kurtarmaktan basgka bir sey istemedi. Kralliginda, giice, paraya ve statiiye olan sayginin
yerini algakgoniilliiliik, hizmet ve komsusuna olan sevgi alacakti.

Sordugun sorular vardi biri Onun ana araglari i¢in doniistiirme Digerleri.

Zaman zaman, [sa marjinallesmis bir kisiye ulasmak icin basit bir soru sorardu.

Bir erkek ve egitimli sinifin bir {iyesi tarafindan saygi ile muamele gérmeyi beklemeyen bir kisi—konusmaktan bahsetmiyorum bile—.
Fahiselerle, clizzamlilarla, dilencilerle, suclularla ve agagilananlarla konustu.

Giiniin dini otoritelerini savusturmak i¢in “kars1 sorular” kullandi.

Kendisini su¢lamasi i¢cin Onu kandirmaya yonelik bir soru sorarlardi. Yerine cevap, ki karst

soru ile bir soru, kendi. Yeterince cevap veremediklerini bildigi bir soru.

Takipgilerini ve karsilagtig1 insanlar1 diisiindiirmek i¢in derin, retorik sorular sordu.

Isa, Kudiis'e son girisinden hemen 6nce en delici ve derin sorusunu sordu.

Ogrencilerini Caesarea Philippi bolgesinde etrafinda toplar. O sorar onlara, “Kim ne insanlar

demek, Ogul Adam?”

“Eh, "diye cevap veriyorlar," Bazilar1 Vaftizci Yahya diyor. Digerleri Elijah diyor. Sonra Yeremya

ya da diger peygamberlerden biri diyenler var."Giirleyen bir sessizlik var. Isa, her 6grencinin gozlerine delici bir bakis atiyor
. Sonra, simdiye kadar sorulan en dogrudan soru. Simon Peter'a doner:

" Ama kim oldugumu soyliiyorsun?” Isa oldugunu bilmek lazim. Peter ayaga kalkar. Cok sessizlesiyor. O baktig1

isa.

“Sen yasayan Tanri'nin oglu Mesih'sin.”

Bir hafta icinde Isa suclanacak, yargilanacak ve carmiha gerilecek. Ogrencileri liderlerinden mahrum kalacaklar.

isa neden bu soruyu kisa bakanliginda bu kritik kavsakta soruyor— " Kim oldugumu soyliiyorsun?”

Neden olmasin “sence sen yonetmek senin kendi simdi?"ya da" Gelecek hafta 6lmeden 6nce benden birkag ipucu daha ister misin
o

Bunu su sekilde diisiiniin: Carmihta 6lecegini biliyor ve takipgilerine

bunun Onun kaderi olacagini defalarca sdyledi.



Devriminin, cennetin kralliginin kok salmasini ve fiziksel diinyadan gittikten sonra biiylimesini istiyor

. Ama onun kim oldugunu ve neyi temsil ettigini gercekten anlayip anlamadiklarini bilmesi gerekiyor.

Kigisel bir inang bildirisini dinlemek istiyor.

Eger o sadece bagka bir bilge hahamsa, o zaman hepsi giinliik islerine geri donebilir—balik tutma, vergi toplama,

doktorluk. Isa'yla gecirdikleri ii¢ yili unutabilirler.

Fakat eger O'nun Mesih olduguna gercekten inanirlarsa, O'nun

alcakgoniilliiliik, hizmetkar liderlik ve O'nun araciligiyla Tanr1 ile dogrudan bir iligki kurma degerlerine kesin ve tamamen bagli olacaklardir.
Evet, eger

inanirlarsa, devam edecek enerjiye ve ilhama sahip olacaklarini bilir.

Isa'nin carmiha gerildikten sonra dirilis goriiniislerini inanglarim pekistirmek icin alir. Ve devam ediyorlar - buna ragmen

¢ogunun hayatina mal oluyor.

Sen bir lider bir kurulus? Bir is profesyoneli mi? Ebeveyn mi? Bir 6gretmen? Herhangi bu rolleri,

sen ihtiyac i¢in biliyorum eger o etrafinda seni anlayan vardir. Sizi tanimlayan inang ve degerleri gercekten takdir edip etmediklerini bilmeniz
gerekir

. Onlar da ihtiyacimiz oldugunu ne i¢in ve ne mi tahammiil

icin.

Bagkalar1 senin gercekte kim oldugunu biliyor mu?

Etrafinizdakiler neyi savundugunuzu anliyor mu? Sor onlara bu dogrudan soru: “Nasil m1 bakin

benim gibi bir lider mi?” (. . .ya da bir meslektas, arkadas, ebeveyn olarak m?)

Bu Sorunun Nasil Kullamlacagina iliskin Oneriler

“Beni nasu lider olarak goriiyorsun?” (. . .ya da bir meslektas, arkadas olarak,
ebeveyn mi?)

Biz almak i¢in verilen bu insanlar kim is i¢in bize ya da bizi anliyor ve saygi ne biz stand—onlar takdir

bizim degerler ve yaklasmaya calisir. Aynisi aile iiyelerimiz ve arkadaslarimizla ilgili olarak kisisel hayatimizda da gecerlidir. Ama gergekte kim oldugumuzu
biliyorlar m1? Nasil biliyoruz?

Bu soruyu sorarak gercekten samimi ve ilham verici bir konugma yaratabilirsiniz. Beklenmedik bir sey 6grenebilirsin.

Bu soru ne zaman kullanilir

Bagkalarinin liderliginizi nasil algiladigini bilmek istediginiz her an.

Size en yakin olanlarin—aile, arkadaglar, meslektaglar—kim oldugunuzu ve neyi temsil ettiginizi anlayip anlamadigim kesfetmek igin.
Niyetiniz hakkinda ¢itin iizerinde olan insanlari sarsmak igin.

Sorunun alternatif versiyonlar

«
Ne mi diistiniiyorum durmak icin?"

"Ornekledigim ilkeleri veya degerleri 6zetleseydiniz, bazilar1 ne olurdu?”
Takip sorulart

«
Bunu gergekten gii¢lendiren ne yaptim?"
"Daha iyi iletisim kurmak ve bu seyler icin rol model olmak i¢in bagka ne yapabilirim?"

"Neden boyle diisiiniiyorsun?”

22
Hayattaki O Ozel An

Hazirlan. Sana bu boliimiin neyle ilgili oldugunu soracagim.

Hayatinin en mutlu giinii neydi?

O 6nemli terfiyi aldigin giin miiydii? Ilk ¢ocugun ne zaman dogdu? Gelecekteki

esinle tanigtigin giin mii? Ya da belki evlendigin zaman?

Digerlerinin 6tesinde senin i¢in hangi giin 6zeldi? Hangi ani, yillar sonra bile seni hala giiliimsetiyor?
Bir dakikanmizi ayirin ve bu soruyu diisliniin. Hayatinin en mutlu giinii neydi, en giizel anin nmi1?
Cevabini zihnine sikica yerlestir. Tadina var. Isiniz bittiginde okumaya devam edin. Sizinle

Bob hakkinda bir hikaye paylasacagim.

Sana bir araya geldi bir kag kisi hayatinda onu. Ama ¢ok degil. Bir odaya giriyorlar ve

mekani yonetiyorlar. Onlarin varlig1 oday1 doldurur.

Bu Bob. Bu kisilerden biri de oydu.

Putnam Investments'in CEO'su ve Bagkani Robert Reynolds'tan bahsediyorum.

Ulkedeki en iyi bes yatirim evinden biri.

Putnam'a gittiginde sirket karmakarigikt1. Birkac yil siiren kotii getiriler

ve uygunsuz ticaretle ilgili sivil su¢clamalar vardi. O zamanlar finans diinyasinin sevgilisi Bob'un neden
bdyle bir meydan okumay1 listlenmek istedigini merak ediyorsun.

Sey, bunu tersine ¢evirdi. Wall Street Journal, Putnam'da yepyeni bir dénem baslattigini yazdi

. Gazete soOyle devam ediyor: “Sirketin itibarim1 ve performansim geri kazand1.”

"Putnam'a ilk geldigimde," diyor Bob bana, " Daha fazla para kaybetmemeye odaklanmis bir personel buldum. Ben



sOyledim onlara eger onlar istedigi i¢cin buralarda, onlar olsayd: daha iyi odaklanmak yerine yapmak para."

Ofisi, yatirim iginde biiylik goril olan Fidelity'den ayrildiginda aldig: fotograflar, heykeller, hatiralar ve hediyelerden olusan bir bereket
. Daha bir dakika iginde orada rol aldig1 anlatirim.

Once sana Bob'la olan bu ziyaretten bahsedeyim. Ona bir siirii soru soruyorum. Bunu her ziyaretimde biriyle goriistiigiimde yaparim
. Genellikle dokunakli bir tepkiye neden olan (ve en i¢csel

olan) bir soru var: Hayatinizdaki en biiyiik hayal kirtkligr nedir?

Bob'a bu soruyu soruyorum. Ondan bir 151k bile almiyorum.

Sanirim cevabi biliyorum. Onun hakkinda konusamayacak kadar ac1 bir an1 oldugunu diisliniiyorum. Ama Bob sonunda
cevap verdi.

"Biliyorsun, gergekten hayal kirikliklar1 yasamiyorum. Biiyiik olanlar1 gercekten hatirlayamiyorum. Ben ¢ok

olumlu bir adamim.”

Ben sonda biraz daha fazla. Sanirim Bob'u oldukga iyi tantyorum. Eminim bana

hayatindaki biiyiik hayal kirikliginin Ulusal Futbol Ligi Komiserligi gérevini alamamasi oldugunu sdyleyecektir.

Aslinda kendisine takim sahiplerinin tercihi oldugu sdylenmisti.

“Bir dizi aday vardi. Sonra sekize indi. Sonra dort. Sonunda bir i¢

aday ve ben.

"Paul Tagliabue'den bir telefon aldim. O sirada Komiserdi ve emekli oluyordu. Bana dedi ki, '

Bence adam sensin Bob. Konugmaliyiz. Onu gérmeye gittim ve iyi bir toplant1 yaptim.

"Ve hayir, sonunda bana is teklif edilmedi. Ama aslinda hayal kirikligina ugramadim. Aday oldugum i¢in gurur duydum

ve bildigim kadariyla bagardim.”

Bu ii¢ saatlik ziyarette Bob'la ¢cok fazla yer kapliyorum. Yetisecek cok sey var.

Ona bagka bir gii¢ sorusu sormaya karar verdim. "Geri diigiin Bob. Ne zaman gecti bu mutlu giinde senin

hayatin? En mutlu olan1."

"Bu ¢ok kolay. Fidelity Investments'in kurucusu Ned Johnson'in bana

halefi, icra Kurulu Bagkani olacagimi soyledigi giindii. Kesinlikle heyecan duyuyorum. Bu gok seyin doruk noktasi.
"Anlagildi81 iizere, bu sekilde bitmiyor. Detaylar1 6grenmek istiyorsan Fortune dergisine bak. Bu bir uzun

hikaye. Ama sevimli bir ayrilikti. Ayrilma vakti gelmigti."

Fidelity'den ayrildiginda Bob sirkette iki numarayd: ve Coo'ydu.

Sadakat hakkinda uzun uzun konustuk. Bob'u tanidigim kadar, bunu onunla hi¢ aragtirmamigtim. "

Hayatindaki en mutlu giin neydi?"

Sadakat deneyimine dair biiyiik bir i¢gdrii agan sey buydu. Bir aile isletmesinde iki numara olmak ¢ok zor ve zaman zaman
streslidir—ozellikle de denetlediginiz personelde ailenin iiyeleri varsa

. Buna benzer, benzer bir hikayeyi hatirlatityorum.

Birisi Christian Herter'e Disisleri Bakani1 John Foster Dulles komutasindaki ikinci komutan olmanin nasil bir sey oldugunu sordu

. “Tek kisilik bir boliimde iki numara olmak ¢ok zor.”

Bob'la yaptigim oturumda en dnemli cevabi veren soru su

" Hayatinizdaki en mutlu giin neydi?” Birisine bu soruyu her sordugumda, tepki derinden a¢i8a cikiyor.

Bir kisi icin en mutlu giiniin ne olabileceginin, bir bagkasi1 i¢in mutlaka en neseli olmayabilecegini unutmayin

Bagkan John Adams bir giin giinliigiine sdyle yazmist1: "Charles'la baliga ¢ciktim. Oldu en kétii giin
benim hayat."Oglu dokuz yasindaki Charles giinliigline yazdi. "Bugiin babamla baliga gittim. Yetti
mutlu giinii hayatimda.”

Derin kazin ve diger kisi hakkinda 6zel bir seyler 6grenin. Sen de getir bir giiliimseme onlarin yiiziine
zaman soruyorum, “Ne zaman en mutlu giiniin senin hayatin?”

Bu Sorunun Nasil Kullamlacagina iliskin Oneriler
""Hayatinin en mutlu giinii neydi?”

Bu soru karanlik bir oday1 aydinlatabilir ve birinin siyah havasini aydinlatabilir. Diger kisi bile
cevaplayamayabilir—veya tek bir cevap veremez. Sorun degil! Hayatlarindaki en keskin anilar1 gozden gegirerek zihinlerini harekete gegireceksiniz

Cevabin bir vahiy mi yoksa sadece diisiinceli bir sessizlik mi oldugu, bu sorunun heyecan verici olmasa da her zaman olumlu bir etkisi vardir.
Bu soru ne zaman kullanilir

Diger kisi hakkindaki anlayigimiz1 derinlestirmek ve onunla daha giiglii bir iligki kurmak istediginiz her an.

Birinin karakterini sekillendiren 6nemli olaylar1 anlamak.
Sorunun alternatif versiyonlar

“Ne oldu biiyiik giin senin hayat?"

"Hayatinizdaki hangi olay size en biiyiik neseyi getirdi?”
Takip sorulart

«
Bu neden senin i¢in bu kadar 6zeldi?"

"Sizin i¢in 6ne ¢ikan bagka giinler veya olaylar var nu?”
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Planlariniz mi, Planlar: mi?

Toplant1 odasinda toplanan, diinyanin en biiyiik finans kurumlarindan birinin en iist diizey sekiz yoneticisidir

. Zebrawood konferans masasinin etrafinda hem kopiiklii hem de diiz maden suyu siseleri 6zenle diizenlenmistir

. Tek ses, ayr1 bir beyaz projeksiyon perdesi

tavandaki gizli bir girintiden asag1 kayarken hafif bir girintidir.

” Onlara simdi gelmelerini sdyleyebilirsin, " diyor sekiz kisiden biri bir gorevliye.

Yonetim danigmanlar iceri girip el sikisiyor. Bu danigmanlar

, diinyanin en prestijli mavi ¢ip yonetim danigsmanligi firmalarindan birini temsil etmektedir.

Onde gelen bir is yaymimn ortaklarin1 “modern is diinyasinin Cizvitleri " olarak adlandirdig1 sahne arkas1 etkisine sahip bir organizasyondur
."Damigmanlik endiistrisi iizerine bir kitap onlara “stratejinin efendileri" diyor.”

Bugiin, bankanin CEO'su ve ekibi i¢in biiyiik bir proje kazanmak icin yarisan {i¢ finalistten biri.

Bu ¢ok biiyiik bir sdzlesme. Bu, tiim yonetim danigmanlig1 endiistrisindeki en ¢ok arzu edilen gorevlerden

biridir. Bahisler daha yliksek olamazdi.

Sunum bir saat siirer. Perdahli masanin {izerine ara sira kibar bir soru atiliyor.

Danigmanlik firmasinin bag ortagi Westervelt, bankanin ana is kollarindan biri olan kurumsal bankaciliga derinlemesine giriyor
. Firmanin banka i¢in yeni bir strateji gelistirmeyi nasil diisiinecegini gostermek icin konuyu seger

. O ¢ok zeki.

(Babamin 6zdeyisine agina olmaliydi, " Gergek hazirlik eksikliginin yerini

tutamaz.” Westervelt tamamen ve tamamen hazirlikli degilse hicbir sey degildir).

Biiyiik kurumsal pazari igten disa biliyor ve bankanin tiim kilit rakiplerine aginadir.

Biiyiileyici bir sozel akicilik sergiliyor. Bu elokiisyon ustasindan ne " ums "ne de "biliyorsun".

Westervelt'in sunumu bir four de force. Stiphesiz bu sektdrde diinyanin 6nde gelen uzmanlarindan biridir.

Muhtemelen, hi¢bir yerde, olaganiistii bilgi ve

deneyimini agabilecek bagka bir danigman yoktur.

Zaman ayirmalarinin sadece birka¢ dakikasi kaldi. Westervelt durakliyor. Orada “bagka sorusu olan var m1?"

Kafalar odanin etrafinda yan yana sallaniyor.

CEO,” Cok tesekkiir ederim " diyor. “Bu ¢ok 6greticiydi."

Kirk yedinci kattan asansore binerken, gen¢ ortaklardan biri Westervelt'e soyle

diyor:" Harikaydm."

Westervelt giiliimsiiyor. O ve ortaklar1 sunum konusunda kendilerini iyi hissediyorlar. Neden olmasinlar ki?

Icte ve dista bankacilig1 biliyorlar.

Konferans odasina geri dondiigiimiizde banka yoneticileri kisa bir bilgilendirme i¢in toplandilar. Duyduklar1 danigmanlar
Ceo'nun favorileri. Biliyorum, ¢iinkii CEO bana dyle olduklarini séylemisti. Isi almalarini istiyor

. Ama onlarn ekibine dayatmayacak. Orada ¢cok olumlu yorumlar gibi o gider

masaya. Cok iyi yani.

En cok kisitlananlar bankanin insan kaynaklar1 sorumlusu Jennifer'dan geliyor.

Yaklasik 30 yildir bankada ¢alisiyor. En son konugan

, danigmanlarin en ¢ok zaman harcadig: is olan kiiresel kurumsal bankacilik bagkani Peter.

Peter danigmanlarin sunumundan sonra agikga iizgiin. Yiizii biraz kirmizi. Tedirgin.

” Bu insanlara danismanlarim olarak sahip olamazdim " diye bulaniklagiyor. Ofkesini zar zor

kontrol edebiliyor. "Ozellikle bag ortak, Westervelt. Beni hi¢ dinlemiyor. O. . .empatisi yok!”

Endiseli, CEO ondan detaylandirmasini istiyor.

“Bize stratejimiz ve planlarimiz hakkinda neredeyse hi¢ soru sormadilar. Yaptigimiz se¢imler hakkinda.

Isi biiyiitmeye cahigirken katlanabilecegimiz giiclii yonler hakkinda.

Kurumsal bankacilikta kendi lider konumumuzu kabul etmediler. Sadece kendileriyle doluydular. Ozellikle Westervelt.”
Daha sonra CEQ, damigmanlarin sunumunda oturan Insan Kaynaklar1 baskan1 Jennifer'dan da haber aliyor

. Ceo'ya 0zel olarak” Benimle asla g6z temas1 kurmadi " diyor. Bir kez “degil.

Sanki odada degilmisim gibiydi. Sunumu tamamen sana odakladilar. Bu seni meraklandirtyor. Ne

olabilir ki gibi bir ¢caligma ile onlar1 giin be giin? Tarzlarinin bizim kiiltiiriimiizle uyumlu oldugunu sanmiyorum.”
Birkac giin sonra, CEO danigsmanlari isi kaybettiklerini sdylemeleri i¢in ¢agirtyor. O degil onlar

yoktu kazanmak icin. Onu kaybettiler.

CEO, tiim firmalarin yeteneklerinde “cok yakin” olduklari hakkinda bir seyler syliiyor. Westervelt ve
meslektaglari sagirdilar. Derin bir hayal kirikligi. Hayir, crestfallen. Bu nasil olmug olabilir?

Bu bir yil sonra. Projeyi kazanan firma halen banka ile calistyor. Simdi

iiciincii gorevlerinin bagindalar.

Ceo'yla kahve i¢iyorum. "Merak ediyorum," diye soruyorum ona. “Sonunda, Westervelt'in firmas1 ger¢ekten sahip olabilir mi
teklif verme siirecinde farkli bir sey yaptin mu, fark yaratacak bir sey mi yaptin?"

CEO bana bakiyor. Bir kagini kaldirir ve bagini bir tarafa gevirir. "Bir sey yaptin m1? Her

sey Westervelt'in sormadig bir soruyla ilgiliydi. Peter'a kurumsal bankacilik hakkinda sorabilecegi basit bir soru
‘' Bana planlarindan bahseder misin?’ Diye sordu bana. Ama asla Peter kendi kendine sordu.

“En basit ama en sevimli ve bilgilendirici soruyu gézden kacirdi: Bana planlarindan bahsedebilir misin
P



Birkag y1l 6nce, Peter'in o toplant1 odasinda neler hissetmig olabilecegini deneyimledim.

Bir is gezisinde Londra'ya gidiyordum ve kendi bagima fazladan birkag giin gegirmeyi planliyordum. Ayrilmadan hemen 6nce bir tanidigimla
tanigtim

. "Londra" kelimesi dudaklarimdan ayrilir ayrilmaz dogruldu ve bogazini temizledi. “Oh, yapmalisiniz

-sadece Lanesborough Hotel'de kalmalisiniz. Diger her sey Lanesborough'a gore ikinci sinif

. Senin tek gergek secenek var.” Agir bir sessizlik oldu.

Vard1 arkadagim rahatsiz etmek hakkinda sormak benim planlari, o-cekti var 6grendim ¢ok degerliydi sonraki giin.

Gece bagmna 1000 dolarlik Lanesborough'dan ¢ok daha ucuza mal olan giizel bir otele—en sevdigim otele—¢oktan rezervasyon yaptirdigimi
kesfederdi

Mi ne sen sor ne ben planlar1 vardi—o sdyledi bana ne onlar olmalidir. Ve sonug olarak

hos olmayan ve duyarsiz bir cad olarak karsimiza cikti.

Kendi planlarindan bahsederek baglama. Ve diger kisi icin planlarindan bahsederek baglama
. 11k, sor onlara, “Olabilir, sana benim hakkimda senin planlarin var m?”

Bu Sorunun Nasil Kullanilacagma iliskin Oneriler
""Bana planlarindan bahseder misin?”’

Harika bir dinleyici olmak i¢in su ii¢ ilkeye uyun:

Tevazu. Hint ruhani lideri Mahatma Gandhi, " Gergegi kesfetmek icin toz kadar algakgoniillii olmak gerekir.” Sen

karsilagtigin her insandan 6grenebilecegine inanmalisin.

Merak. Yaglandik¢a merakimiz Gliiyor. Ortalama bes yasindaki ¢ocuk giinde 200 soru soruyor. Kag tane soruyorsun?

Her duruma yogun bir merak duygusuyla yaklasin ve daha ¢ok dinleyeceksiniz.

Oz farkindalik. Onyargilariniz ve dnyargilariniz baskalarin dinlemenizi engelleyecektir. Kadinlar genellikle bu konuda karar verirler
Yeni araba satin almak icin heniiz, tipik bir araba bayilik, satic1 6demek daha dikkat i¢in kocasi. Kendini tan1!

Bu soru ne zaman kullanilir

Once sana biri ne mi diisiiniiyorum onlarin planlar olmalidir.

Diger kisinin niyetlerini ve onceliklerini anlamaniz gerektiginde.
Sorunun alternatif siiriimleri

“Buna nasil yaklagsmay1 planliyorsunuz?"

"Stratejiniz nedir?”

“Ne var senin fikirlerin icin istediginiz yere gidin gelecek?
Takip sorulart

“Buna ulagmak icin hangi siireci kullandimz?

"Hangi seyleri yapmamaya karar verdin?”
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Bu Sekilde Yagamay: Planlamiyorsan Asla Arkana Bakma.

"Parcalanmig gibi hissediyorum. Sana soyliiyorum, kalbim kiriliyor. Ben hi¢ hissetmedigim kadar kotii hakkinda bir sey icinde benim
hayat."

John Kirkman'la konusuyorum. Onun odasindayiz. Gozyaslarina yakin.

John kiigiik bir imalat sirketinin sahibi ve yoneticisidir. Iyi zamanlarda yaklagik 80

kadin ve erkegi calistiriyor, isler yavasladiginda daha az.

"John, seni daha once hi¢ bu halde gérmemistim. Ne oluyor?"Her dort

alt1 haftada bir John'la birlikteyim. Is planlamasi iizerinde galigtyoruz ve firmasinin hedeflerini ve finansal performansini gézden gegiriyoruz.
John, Finans Miidiiriiniin firmanin ¢eklerini kendi hesabina yatirdigini kesfettigini soyledi

. Sonunda hirsizliktan haberdar oldu. Ama ¢alinan 100.000 dolarin bile 6tesinde bir sorun var

Bana Cfo'sunun 16 yildir kidemli bir personel iiyesi oldugunu sdyledi. Ayrica

, John'un en yakin arkadaglarindan ve sirdaglarindan biridir. “I-cekti var giivenilir onu hayatimda,” John soyledi
bana.

Sonunda Bob'la (gergek adi degil) yiizlestiginde John'un soru sormaya basladigini soyliiyor.

"Bob, bana kay1ip olan paradan bahset."Bob uzun, ikna edici olmayan bir harangue'ye giriyor.

John'un tamamen masum oldugunu bilmesini sagliyor. John buna inanmiyor.

(Meksika'da bir ifade var, " con las manos en la masa. Ekmek hamurunda ellerinle "demek"

."Ingilizce versiyonu: sugiistii yakalandi. Bu durumda, Bob gergekten ellerini hamurun icine soktu).

Bob,” Sizi temin ederim hi¢ para almadim " diyor. “Bunu firmaya yapmazdim ve kesinlikle

senin gibi yakin bir arkadagimdan ¢almazdim, John."

Bob ailesi ve sirketle gecirdigi zaman hakkinda konusuyor. Uzerine iizerine gidiyor. Ondan bir cevap almak

, bir telefon kuliibesinde tam bir bale sahnelemek kadar kolaydir.

"Beden dili bana her seyi anlatiyor. Gozleri istiridye kadar donuk ve cansiz. Elleri

sik1 yumruklara yuvarlandi. Bacaklarini ¢aprazlayip duruyor.

” Higbir gey itiraf etmiyor, " diyor John. "Kay1p para hakkinda higbir sey bilmedigini iddia ediyor.

“Sonunda bana cok belirsiz, gelincik, agik u¢lu sorular sordugumu fark ettim. Ve

buna kargilik gelincik cevaplar1 aliyorum. Simdi ihtiyacim olan dogrudan bir cevap-evet ya da hayir.”

(Zaman zaman, kapali u¢lu bir sorunun degeri, degerli bir kesfe yol acabilecegidir.

Dogru bir sekilde, tam olarak dogru zamanda soruldugunda, kapali uglu sorular giiclii ve ¢ok nemli bir miittefik olabilir.



Dogrudan cevap istiyorsun. Eleme yok. Mazeret yok. Sallanmak yok. Hayir gevezelik.

John hikayesine devam ediyor. "Bob, evet ya da hayir istiyorum. Sagmalamak yok."(John daha giiclii bir kelime kulland1.) "
Paray1 ¢aldin m1? Evet mi hayir m1?

” Durakliyorum, " diyor John. "Bir cevap bekliyorum.” (An, ¢ckmekte olan bir sessizlikle doludur.

Bazen sessizligin ¢ogu zaman en iyi cevap oldugunu diisiiniiyorum.)

"Birkag¢ dakika geciyor. Bekliyorum. Tek kelime yok. Bob sonunda bozuldu. Adam itiraf etti.

“Bulanik, ¢ocuk eldivenli sorular sormaya devam etseydim diiriist bir cevap alacagimdan emin degilim

"Ben gok giiriiltiistiyiim. Hirsizlik beklenmedik, hatali bir davranig. Onlarca yillik

dostlugun ve ona giivenin ardindan bir sapma.

” Iste benim sorum, " diyor John bana. "Itiraf ediyor ve gercek su ki, ne yapacagimi bilmiyorum.

Gerek ihbar etmesini yetkililer? Istifa etmesi igin 24 saat mi verelim? Ozetle yangin onun yerini sormak

icin tuglara ofisini ve danigma, ve eskort onu digar1 bina.

"Bob'un kisisel durumunu da diigliniiyorum. Bir ¢ocuk hala {iniversitede. Karis1 ¢calismiyor. Bu kesinlikle

onu yok edecektir. Hepsi beni agirlastiriyor."

Okuyucu, bekle! Devam etmeden 6nce, ne tiir bir eylemde bulunacaginiz1 diigiiniin. Unutma, Bob John'un en

yakin arkadaglarindan biri. Aym zamanda birinci stif bir finans gorevlisidir. ilk tepkiniz polisi aramak ve

Bob'u miimkiin oldugunca binadan uzaklastirmak olabilir. Bu ¢ok dogal bir sey. Cok giivendigin birinin isledigi ciddi bir suc

Sana ne olacagini anlatacagim. John'a sordugum soruyu da sdyleyeyim.

"Eger sartlar tersine ¢evrilseydi, John—sana nasil davranilmasini isterdin?”

Bu diisiindiiriicii bir sorudur, ¢iinkii bir insan1 tiim 6fkeyi unutmaya,

hayal kirikligim1 gbzden kacirmaya ve kendilerini diger kisinin yerine koymaya zorlar. Bu harika bir soru ¢iinkii

kisiyi nasil ele alinmak istedigini diisiinmeye zorluyor.

Soruma donelim. "John, durum tersine donerse nasil davranilmak istersin?”’

"Hmm. Ben onu bu sekilde diistinmemigtim. Bu beni biraz zor duruma sokuyor. Cok iiziilmiistiim, tek diigiinebildigim
hayal kirikligimdu.

"Sanirim affedilmeyi isterdim. Bir sans daha isterim. Bir daha asla olmayacagina s6z veririm

. Bu korkung seyin ortadan kalkmasi i¢in her seyi yapmay1 taahhiit ederim.”

"Belki de bu diisiinmen gereken bir cevaptir John," diye dneriyorum. "Unutmaniz uzun zaman alabilir-

ancak bu segenegi masaya koymanizi tavsiye ederim. Sonra, olmadi hicbir sey senin ki gibi

olacak tedavi?"

Ug hafta sonra John'u ararim. "Bana Bob'a ne oldugunu anlat
“Ben affettim onu. Ve ona bir sans daha verdim. Olaganiistii bir and1. Ikimiz de aglad.
“Ben ona hicbir belirsiz acisindan biz istedigi paray1 6dedi. Ona 120 giin veriyorum.

L

diye soruyorum.

Sirketteki kimseye ya da karisina bir sey soylemeyecegime onu temin ederim. Karim bile.

Ona olan bitenin ikimiz arasinda kapal1 bir bag oldugunu sdyliiyorum. Yapilacak en dogru seyin bu oldugunu hissediyorum. Umarim.”
Biitiin bunlar yillar 6nce oldu. Olaydan sonra John, Bob'un eskisinden daha ¢ok calistigin1 sdyliilyor—

10 ve 12 saatlik giinler. Her zamankinden daha adanmusti. Ve bir daha asla sahtekar olmadi. Hi¢ bir zaman.

Bob sirketle yirmi besinci yi1ldoniimiine yaklasiyor. John'un en

yakin arkadaglarindan biri olmaya devam ediyor ve itaatkar bir sekilde sadik. John'un en sevilen ve giivenilir is sirdaglarindan biridir.
Bazen, dogru ¢oziim icin bir ikilem var olan biri kendisi mevcut zaman seni

diistinmek bir ters rolleri.

Bu kagamayacagin bir soru. “Kosullar tersine ¢evrilseydi, nasil

tedavi edilmek isterdiniz?”

Ne zaman sen istedigin tavsiyesi hakkinda bir ikilem, kesfetmek TUM secenekleri ile soruyor: Eger

durum farkh olsaydi dondii, nasil olur da senin gibi olmak icin tedavi ?

Bu Sorunun Nasil Kullanilacagina iliskin Oneriler
""Kosullar tersine cevrilseydi, nasil olmak isterdin
tedavi?”

Herkesin sevdigi atasozii, “sana yapilmasini istemedigini bagkasina seni gérmek, bagkalar1 size."Sicak ve bulanik. Cok mantikl1 geldi. Fakat
bu duyguyla entelektiiel olarak hemfikir olmak, onu yagsamaktan daha kolaydir. Bunu yagsamak ¢ok zor.
Kurban bagiglamasi, diinyanin birgok biiyiik dini tarafindan benimsenmektedir. Matta Yeni Ahit incili'nde Petrus
Isa'ya sorar: "Bana kars1 giinah isleyen kardesimi veya kiz kardesimi kag kez affedecegim? Yedi kereye kadar m1?"ve isa cevap verir," Sana
sOylilyorum, yedi kez degil, yetmis yedi kez.” Tabii ki, birini affetmek ve ona ikinci bir sans vermek iki farkli
sey olabilir-ilkini yapabilirsin ama ikincisini yapamazsin. Her haliikarda, diger kisiyi bu soruyu sorarak miimkiin olan her ¢dziime bakmaya zorlayacaksiniz

Bu soru ne zaman kullamlir

Birisi sizden bagka bir kisiyi iceren zor bir durum veya kafa karigtirict bir ikilem hakkinda tavsiye istediginde.

Sorunun alternatif versiyonlar

Birisi yanhs bir sey yaptiginda veya bu size kars1 incitici oldugunda, rolleri bagka bir sekilde tersine gevirebilirsiniz. Sor,
“sen bana, ne olurdu sizce?” Bu, diger kisinin kararimzi daha isteyerek kabul etmesine neden olabilir.

Takip sorulart

«
Neden bunun dogru olacagim diisiiniiyorsun?”
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Koklamay: Nasil Durdurabilirim

Telefon ¢ok kétii bagliyor.

Hatta miivekkilim ve firmasinin bir diger iist diizey yoneticisi Bill var. Bill'le daha 6nce hi¢ tanismadim. O

kizgin. Apoplektik akla gelen bir kelimedir. Biiyiik bir programin gidisatina iiziiliiyor.

Beni diizeltmem i¢in getirmenin isleri daha da kotiilestirecegini diisiiniiyor.

” Bu bir karmaga " diye bagiriyor. "Saygisizlik etmek istemem ama onerdiginiz yaklagim gereksiz geliyor.

Her seyin birbirine nasil uydugunu anlamiyorum.”

(Tanrtya siikiir bu bir telefon goriismesi, kendime diistiniiyorum, yiiz yiize goriisme degil).

Bill doniistimlii olarak 25 dakika boyunca rant ediyor, homurdaniyor ve elestiriyor. Denedikleri mevcut programdan sikayet ediyor
. Ben sonuglar elde degil. Ortaklarinin goniil rahatlif1 ve i¢sel olarak nasil odaklandiklar1 hakkinda vaaz veriyor

Ama asil meseleden bahsetmiyor, ki bu ¢cok acik. Kargilagtiklart gelir farki.

Buradan nereye gitmeleri gerektiginden ve ortaklarin tam olarak ne yapmalar1 gerektiginden farkli olarak bahsetmiyor.
Miivekkilime yardimei olmak igin ¢cagriya katilmay1 kabul etmistim.

Oyuncu ve kongre iiyesi Clare Boothe Luce,” Hicbir iyilik cezasiz kalmaz " dedi. Bu kesinlikle

bu alayci uyaridan muaf degil.

Bes dakika kala yavasca soziimii kesiyorum: "Bill, sana bir soru sorabilir miyim?”

"Tabii," diye homurdaniyor.

“Geng ortaklariniza bakarken, harika miisteri iligkileri kurmak i¢in gerekenleri diisiindiigiiniizde

-daha fazlasin1 yapmalarini ne istersiniz?”

Orada sessizlik.

O déniiyor, “Iyi. . .giizel soru."Sonra bir duraklama. “Oh, heck, simdi beni yoldan ¢ikardin!” diye

haykiriyor. Sesini tahris ile kisa kes rant onun zevkine nail oldugun bir olay yasanacak. Bir

duraklamadan sonra, “Umm. . .Tamam, bunu ben halledeyim."

Sonra gormek istedigi degisimin olumlu tarafi hakkinda konugmaya baglar:" Eh,

bana e-postayla gonderdigin gibi bir yol haritasina ihtiyaglar1 var. Evet, sayfanin en {iistiinden baslayarak-Bunu begendim, bence
daha iyi yapmalar gereken ii¢ onemli sey var."

Kabarmasi durur ve 6fkesi geri cekilir. Aniden, sanki ilahi emirle, firtina sakinlesir ve

sular piiriizsiiz ve camsi olur. Simdi temel konular hakkinda gercek bir konusma yapiyoruz.

Birkag ay sonra, Bill tarafindan yetkilendirilen sirketle yeni bir biiyiik projeye bagliyorum. Ciinkii

ben satilan bir sey, ama, ¢iinkii sagdan an ben sorulan hakli soru.

Iyi bir soru, kétii bir ruh halini yumusatan, 6fkeyi eriten ve diger kisiyi

gercekten 6nemli konulara geri ¢ceken bir iksir gibi olabilir. Bill'e sordugumda “Daha fazlasini yapmalarini ne dilerdin?”” Ben oldugunu
gorebilmeniz i¢in bir raydan konugma ve koy sikica sirtina dogru yolda.

Insanlarin sik sik sikayetci Digerleri ve 1srar ettiler degistirmeniz gerekir. Senin igin shift onlardan

elestirilere ¢ozlimleri soruyor, “Ne yapmak istiyorlar ki bunu daha fazla m?”

Bu Sorunun Nasil Kullamlacagina iliskin Oneriler
“Daha fazlasini yapmalarini ne dilerdin?”’

Degismek zorundalar!

Bu yaygin bir elestiri. Ve elestiri bulagicidir. Eger sen-ebilmek almak bir kisi i¢in 6zel olmak hakkinda davraniglardan onlar
dilemek gormek, ancak, sana ulagsmak, giiclii bir yonlendirme konugma. Sikayetlerden ve sinizmden nasil ilerleyeceginizle
ilgili tiretken diyaloga gececeksiniz. Diger kisinin sorunu anlamasini keskinlestirmeye yardimer olacaksiniz.

Sugu diizeltmeyin, sorunu diizeltin.
Bu soru ne zaman kullanilir

Ne zaman isteki biri sikayet etse.

Bir birey secilip elestirildiginde.

Sorunun alternatif versiyonlart

“Halklmzm sadece bir seyi farkli bir sekilde yapmasini saglayabilseydiniz-performans tizerinde biiyiik etkisi olacak bir eylem-ne
olurdu?"

"Hangi yollarla degismelerini istersiniz?”

Takip sorular

3

¢ Neden boyle seyler yapmadiklarini diisiiniiyorsun?”

“Onlar degil yapmak dogru sey ciinkii onlar eksikligi bilgi ve becerileri, ¢iinkii orgiitiin alir kendi yolunu, ya da
¢linkii onlar yok bu dogal bir yetenek mi?”
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Biraz Derine. Derin. Hala Daha derin

“Satis yoneticilerimiz icin bir egitim atolyesi planliyoruz. Ne olur sizden iicret talep teslim bir iki

giin antrenman?”” Telefonda, endiistriyel ekipman iireten bir sirketin kiiresel satig miidiirii Kurt Dawson
var.

(Whoa, diisiiniiyorum. Atlariniz1 tutun. Dizginleri sert¢e cekmem gerektigini biliyorum ya

da bu sirket i¢in ya da benim i¢in mantikli olmayan yerlere gidecek).

“Hadi konusalim,” ben sdyle Dawson. "Haftaya gelebilirim.”

"Bazen egitim baglamak i¢in en iyi yer degildir" diye ekliyorum. "Tecriibelerime gore,



bunun yapmak istedigin son sey oldugu zamanlar var."Cevabimi begenmedigini soyleyebilirim. Satig egitimi istiyor. Ama ihtiyaci olan bu mu
9

Bes giin sonra Kurt Dawson'in ofisinde oturuyorum, 20 yasindaki bir kahve makinesinden yanmis kahvemi yudumluyorum
. Sirketini, lirlinlerini ve salesforce'u parlak terimlerle tanimlar.

“Biz pazar lideriyiz. Bu iste en yiiksek kaliteye sahibiz. Satig elemanlarimiz ¢ok

arzulanan mallardir-rakiplerimiz her zaman onlar1 ¢almaya ¢aligirlar.”

Bu sesler ¢ok iyi olmak gergek.

Ik Neden ile bagliyorum. Sandalyemde 6ne egiliyorum ve soruyorum, " Neden satis egitimi yapmak istiyorsun?"

"Clinkii satig gorevlilerimizin becerilerini siirekli gelistirmemiz gerekiyor."

Ikinci Neden ile takip ediyorum. Ona soruyorum, " Neden satig gorevlilerinizin becerilerini gelistirmeniz gerekiyor?
Endiistrinin kiskan¢hg: gibi geliyor!”

“Becerilerini gelistirirsek, yeni miisteri kazaniminda daha etkili olacaklarina inaniyorum."

Uciincii Nedene geciyorum. “Neden yeni miisteri edinme cabalarimizi artirmaniz gerekiyor?"

Bana hayatta kalmak i¢in neden hava solumasi gerektigini soruyormusum gibi bakiyor.

“Mevcut miisteri tabanimiz ceo'muzun bizim icin belirledigi biiyiime hedeflerini destekleyemez.

Daha fazla yeni miisteri getirmeliyiz.”

(Simdi yaklagiyoruz).

Kurt'e dordiincii Nedenimi veriyorum. "Ve neden mevcut miisterilerinizi yeterince hizli biiyiitemiyorsunuz?”

Orada bir garip sessizlik. Hems ve sonsuza dek haws. Bekliyorum. Hig bir sey soylemedim. (Asla, asla

iiretken bir sessizligi kesmeyin!).

"Eh, bu yipranma. Her y1l mevcut miisterilerimizin yiizde 20'sini kaybediyoruz.”

Her korku filminde her zaman en korkutucu sahneye eslik eden o al¢ak, guruldayan, uyumsuz akoru pompalayan bir subwoofer'r neredeyse
duyabiliyorum

. Bu sinyaller oldukga kétii bir sey oldugu hakkinda

olacak. Glenn Close, Oliimciil Cazibe Merkezi'ndeki Michael Douglas'taki kiivetten sicramakiizere.

"Yiizde yirmi."Istatistigi dikkatsizce tekrar ediyorum, sesimde yargilama yok.

Son olarak, besinci Neden. “Sadece sormak zorundayim - neden her yil miisterilerinizin yiizde 20'sini kaybediyorsunuz?"
"Sadece isi satin almak i¢in fiyatlarini diisiiren birkac rakip tarafindan diisiiriiliiyoruz.

Ama siirdiiriilebilir degil. Bu kadar diisiik fiyatlar1 ¢ok uzun siire destekleyemezler.”

“Ve nasil biliyor?” Daha ona basin bile ben karar veririm.

“Satig elemanlarimizi arastirtyoruz. Bunu birka¢ miisteriden de duydum.”

(Sonunda, yeterince derine indim).

Miivekkilime, yipranmalarini, rekabetlerini ve

miisterilerinin tiriinlerine ve fiyatlandirmalarina bakis agilarini daha iyi anlayana kadar bir egitim programi koymanin bir anlami olmadigini
sOyliiyorum.

Egitim programu fikrini simdilik bir kenara birakmasi i¢in onu ikna ediyorum. Bunun yerine,

operasyonlarinin yogun bir incelemesini yapmakla megguliim.

Satig ekibiyle ve kaybettikleri bazi miisterilerle goriisiiyorum. Asil sorun hizla ortaya cikiyor.

Dawson'n sirketi nadiren fiyat1 diislirliyor. Bunun yerine, iiriinlerinde 6nemli kalite ve

teslimat sorunlari var.

Orijinal diislincemi onayliyorum. Ben benim miisteri sdyle eger onlar don ¢6zmek kalitesi ve teslimat sorunlart

ilk olarak, en iyi egitim diinya olacak bir atik zaman.

Miivekkilime sordugum beg neden yiiziinden, birlikte tanimladigimiz proje bir egitim programindan ¢ok daha genistir—ve
cok daha fazla etkiye sahiptir -. Kurt'e, iiretimden satisa kadar sirketinin faaliyetlerini elden gecirmek icin 6nemli bir ¢aba sarf etmesine
yardim

ediyorum. Bu giine kadar bir miisterim.

Ne zaman birisi diyor, “istedigim bu,” seni bulmak ne onlar gercekten ihtiyaciniz var. Sen bu sordugun

“Neden?"Bu soruyu bes kez sorabilirsiniz," Neden bunu yapmak istiyorsunuz?

"veya' Bu neden oluyor?”
Bu Sorunun Nasil Kullanilacagina iliskin Oneriler
“Neden istiyorsun bunu?”

“neden‘Y"yanh§ zamanda ve yanlig sorun i¢in kullanilirsa korkung bir soru olabilir. Altta yatan onaylamamay1 iletebilir.
Kritik gelebilir, oyalanabilir ve dirdir edebilir. Diger kisinin kendisi hakkinda kotii hissetmesine neden olabilir.
“neden?” ayrica giiclii bir soru olabilir. Bu, bagkalarinin ne yaptiklar1 hakkinda daha derin diisiinmelerini saglayabilir ve sorunun 6ziine ulasmalarina yardimect olabilir
. “neden?” sadece mekanik olarak hayatimiza devam etmek yerine eylemlerimizi durdurmanmzi, yansitmamizi ve incelememizi
saglayabilir.
Dikkatli kiyamet sordum: “Neden?"ama sik sik sor.
Bu soru ne zaman kullanilir

Birinin motivasyonlarimi gercekten anlamak istediginizde.

Diger kisi bir sey istediginde ama gergekten ihtiyaci oldugundan emin degilsin.
Ne zaman calistiginiz i¢in anlamak ne nedenlerini bir sorun.

Sorunun alternatif versiyonlar

“Bundan ne sonug bekliyorsunuz?"

"Bu yaklagimi benimsemeye nasil karar verdiniz?"

"Neden oradan baglaman gerektigini diisiiniiyorsun?”



Takip sorular
"Bu neden?"
"Bunun neden oldugunu diistintiyorsun?”’

“Nasil m1 biliyorum?”

27
Her zaman Sadik

Size tamidigim en dikkat ¢ekici adamlardan birini anlatmak istiyorum. Sana kisa versiyonunu verecegim.

Thomas S. Monaghan, Domino's Pizza'nin kurucusudur. Cogu yatak odas1 dolabindan ¢ok daha biiyiik olmayan bir odada basladi
—en genis 13 metrelik bir oda.

1960'taydi. Sirket bu magazadan 6.250'den fazla lokasyona ve 130.000

calisana ulast1. Sirketi 1998'de satti.

Domino's, Tom ve ailesine 6zel miilkiyetteydi, bu ylizden satista aldiklar1 kesin miktar

kamuya agik bilgi degildir. Ama yaklagik bir milyar dolar oldugunu sdyleyebilirim.

Hayirsever olarak ikinci bir kariyere baslayabilmesi icin satmaya karar verdi. > Olmeden 6nce hepsini vermek istiyorum

, " dedi bir giin bana. (Zaten bu konuda olduk¢a basarili oldu.

Simdiye kadar 700 ila 800 milyon dolar arasinda bir yere verdigini diisiiniiyor.

Ancak bu, o zamanlar Amerika Birlesik Devletleri tarihindeki en hizli biiyiiyen zincirle ilgili hikaye degil.

Bu bagka bir zaman i¢in basgka bir bolim.

Size bu olaganiistii adam hakkinda daha fazla bilgi vermek istiyorum. En sevdigi restoranda yemek yiyecegiz.

(Hayir, pizza yemiyoruz!)

Tom 0yle. . .Tom, bazilarinin yemegi hakkinda biraz telasl sdyleyecegi seydir. Balikta sos yok, nisasta yok,

tereyagi veya yag olmadan haglanmig sebzeler. Doktoru 100 yasina kadar yasayacagin soyliiyor. Tom'u ve aligkanliklarini bilerek
, bahse girerim.

O bir yetimhanede biiyiidii. Alt1 yasindayken en biiyiik etkisi

yetimhanedeki rahibelerden biri olan Rahibe Berardo'ydu. Giin boyunca ona defalarca soyle dedi: "Tommy, iyi ol, olabileceginin en iyisi ol
. Tommy, iyi ol, olabileceginin en iyisi ol.” O zamandan beri hayatim bu sozii izleyerek gegirdi. Igin

iyi ve ne iyi.

Bircok ziyaretimizde arastirdim ve diirttiim. Tom benim kahramanim. Bir siirii soru sordum. Size

ilgin¢ buldugum bir seyin ¢ok kiiciik bir 6rnegini verecegim.

Tom'un takim elbise giymedigini hi¢ gormedim. Ceketin i¢inde daima yesil bir i¢ astar vardir. Neredeyse her zaman yesil bir
kravat. (Elbette, elbette: Monaghan. O bir Irlandali. Ben sekil o gelene kadar sabah ve dus ile onun

takim iizerinde. Bir giin neden hep takim elbise giydigini soruyorum.

Tom'un tanigsacagin en disiplinli adamlardan biri oldugunu bilmelisin. O yastyor kod, tarafindan

kitap. Kod onun kitabi.

Takim elbiseye donelim. Bana diizgiin giyinirsen dogru diisiindiigiinii sdyledi. Diizglin davran.

Daha iyi kararlar veriyorsun. Bana bilimsel kanit oldugunu séyledi. Ofisinde yiizlerce iist diizey personelden olusan bir kiyafet kodu vardi
. Her giin uygun (hayir, yesil astarlara sahip olmalar1 gerekmiyordu). Spor ceket yok, ceket yok. Ve

kadn yoneticiler icin de bir kiyafet kodu.

Is hayat1 ve hayirsever hayati bilinen zirvelere ve bazi derin vadilere sahiptir. “Seni tamidigim onca zaman

boyunca Tom, sorun ya da meydan okuma ne olursa olsun hic stres gosterdigini gormedim. Nasil

olabilir?

"Bildigim tek stres, kanepede uzandigimda ve ¢imlerin biiyiimeye devam ettigini ve kesilmesi gerektigini fark

ettigimde. Dua ve egzersize karsi zihinsel tutumumu bile takdir ediyorum.”

Istediginiz igin ¢ok daha fazla Tom? Sanirim bir kitap yazacagim!

Ama Once sana bu ziyarette ona sordugum bir sorudan bahsedeyim. Cevabi tahmin edebilecegim en sasirtict sey

. Tamamen beklenmedik. Kesinlikle harika buluyorum.

Tom'a sik sik sordugum soruyu soruyorum: Hayatinizdaki en biiyiik basar: nedir? Bu

gercekten her zaman zihni acan ve bir insanin ruhunu aciga ¢ikaran bir giic meselesidir. Hatiralar hapishanesinin kilidini agar

Asla tahmin edemeyecegin bir cevaba hazir misin?

"Tom, hayatindaki en biiyiik basar1 nedir?”

Bana diinyanin en biiyiik pizza zinciri haline gelen seyin baglangicindan bahsetmesini bekliyorum. Hayir, o degil ben
onu.

Ya da biiyiik bir Katolik kurumu olan Ave Maria Universitesi'ni inga etmek ve finanse etmek. Ve

Ave Maria Hukuk Fakiiltesi'ni kurmak ve desteklemek. Hayir, dyle degil.

Ya da Detroit Tigers'1 satin alip Diinya Serisini kazanmaya ne dersin? Bu

olaganiistii bir bagar1 olurdu. Ama bu o degil.

Ya da Legatus (Latince Biiylikel¢i) fikrini ortaya atmak. Bu

, giic liderleri ve sirketlerin CEO'lar1 i¢in diinyanin en biiyiik Katolik orgiitlidiir. Grup, Katolik inancini incelemeye, yasamaya ve
yaymaya kararlidir. Yalniz ona g6hret kimsenin salona girebilmek istiyorum. Ama bu degil miydi o

ya.

Okuyucu, sagiracaksin. Oyleydim ve Tom'u tanidiginm santyordum. Cevabina hazir misin?

"Tom, hayatindaki en biiyiik bagar1 nedir?”” Onu soruyorum.



“Deniz Kuvvetleri'ne bagvurdugum ve kabul edildigim giindii. Bu benim en biiyiik bagsarimdi."

"Ne?! Tom, hayatta elde ettigin her sey Deniz Kuvvetleri'nde mi gorev yapryor?”

“Evet. Bana karakter, disiplin ve degerler 6gretti. Hayatimi degistirdi.” Oradan, oniimiizdeki

30 dakikay1 Denizcilerdeki yasami degistiren deneyimleri hakkinda konusarak geciriyoruz.

Deniz Piyadeleri slogan1 Semper Fidelis'tir (Her Zaman Sadiktir). Gore islemis olmasi, tiim kime hizmet i¢inde
bu seckin grup. Omiir boyu siirecek bir 6zveri ve sadakat var, Denizcilerin

Kolordu ve iilkeleri i¢in sahip olduklari bir yoldashk kardesligi.

Bu soruyu sordugunuzda tamamen beklenmedik bir yanit alirsaniz sasirmayin. Ciinki

konustugun kisinin filtrelenmemis ruhunu ortaya ¢ikaracaksin. Bu konuda bana giivenebilirsin.
Sadece ilgisiz Onemsiz seyler. Domino'nun logosunu goérdiiniiz, belki de benim gibi sordunuz-

neden domino'nun bir tarafinda ve diger tarafinda iki nokta var? Tom'un sadece ii¢ diikkani

varken, bir sanatgidan logo tasarlamasini istedi. Ug nokta, o sirada var olan ii¢ diikkan anlamia gelir.
Tiim biiylime yillarinda logo olmaya devam ediyor.

Birinin i¢sel varligin1 anlamak ve onlar i¢in en 6nemli olan1 6grenmek i¢in sunu sorun: "

Hayatimzdaki en biiyiik basari nedir?”
Bu Sorunun Nasil Kullanilacagina iliskin Oneriler
“Hayatinizdaki en biiyiik basari nedir?”’

Bu sorunun bir¢ok seviyesi var. Derin, ¢ok katmanli konugmalar olusturma potansiyeli igerir. Ek sorular
ortaya ¢ikarir: Tek bir en biiyiik basariyr tanimlamak miimkiin mii? Mesleki basariyr m1 yoksa kisisel ve aile hayati gibi herhangi bir alanda m1 kastediyoruz
? Sonugta basarty1 nasil tanimlariz? Derin diisiince ve diyalogu kiskirtan giiclii bir sorudur

Diger kisi tek bir deneyimi belirtmekte zorluk gekse bile, onlar hakkinda ¢ok sey dgreneceksiniz. (Ve bu arada, ol
bu soruyu kendiniz cevaplamaya hazir olun, ¢iinkii hizl1 bir sekilde size donebilir!)

Bu soru ne zaman kullanilir

Biriyle iliskinizi derinlestirmek ve onlar i¢in neyin 6nemli oldugu hakkinda daha fazla bilgi edinmek istediginizde.
Sorunun alternatif versiyonlar

{3
Kisisel olarak en sevindirici basariniz nedir?"
"Gurur duydugunuz tek basari nedir?"

"Tiim bagarilarimz diisiiniirken, diger insanlarin hangisini en ¢cok hatirlayacagim diisiiniiyorsunuz ve neden?”
Takip sorular
"Bunun hakkinda daha fazla sey soyle. Neden onu sectin?”
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Eskiden Kararsizduim Ama Simdi Emin Degilim.

Toplant1 siiriiyor. (Neyin aksine? Saatime bakmaya devam ediyorum. Hic bitecek mi? Tik tak.

Bu, muhtemelen size tanidik gelen bir hikaye. Son toplantilarinizdan birini tarif ettigimi bile diisiinebilirsiniz

Bu biiyiik bir yeni girisim i¢in bir planlama oturumu.
Ug kisi 15 dakika geg geliyor. Geri kalanimiz oturup kahve yudumluyoruz. Giindem

belirsiz— "’ dnce miisteri ' girisimi lansmanini tartigin.” Oturumun amacinin tam olarak ne oldugu belli degil

Konugma, katilimcilarin birgogunun durug ve kendine giivenen konusma yapmasiyla gizlenir

. Tipini biliyorsun. Yiiksek sesle kosan s1g dereler.

Toplantiya biraz odaklanmaya caligtyorum. Bu ac1 verici olmaya basladi. “Neyi basarmaya calisiyoruz?” Ben

sormak. Ayrica gruba su sorulart da soruyorum: "Bu, mevcut miisterilerinizi nasil etkileyecek?"

PowerPoint slaytlari, monte edilen,yikilan ve yeniden birlestirilen iskele gibi ekranda yukari ve asag1 gidiyor

. Diisiiniiyorum da, Insanlar neden slaytlar1 kaldirip sana okuyorlar? Neden

bir sirkette iiretilen her diisiincenin bir PowerPoint slaytinda ortaya konmas1 gerekiyor?

Oturumumuz 6glen sona eriyor (merhametle, sadece {i¢ saat icin planlanmisti). Birisi diyor ki, "

Sonraki adimlarin bir listesini yapalim."Herkes basin1 salliyor. Saglam bir fikir. Her toplantiy1 yapilacaklar listesiyle sonuclandirmak iyi bir
yonetim uygulamasi degil

mi?

Sonraki adimlarin hepsi son derece pratik goriiniiyor. Cathy Bill'i aray1p bir seyi kontrol edecek. Roger

programi desteklemeye calisacak. Fred ayrintili toplanti notlart yazmayi kabul eder. Sonunda

boldiim.

“Ben sormak bir soru?"Herkes yine bagini salliyor.

"Bugiin neye karar verdik?"

Hmmm. Bana ciddiyetle bakiyorlar. “Ne demek istiyorsun?” i¢lerinden biri sorar.

"Yani, tam olarak neye karar verdik? Bu, yeni bir girisimin sekillenmesine ve yapilandirilmasina yardimei olacak bir planlama oturumuydu

. Peki neye karar verdik? Bunlarin bir listesini yapip sonra yapilacak islere gecebilir miyiz?”



Karar verdigimizi diisiindiiglimiiz bes konunun bir listesini yaptyoruz. Sonra masanin etrafindan dolasiriz. Biz
kontrol i¢in uzlagma.

Megerse orada hi¢bir anlagma hakkinda ii¢ bes puan. Hi¢ Yok. Ve o ii¢

puan hakkinda ne birincil hedefi program. Sorun su ki, kurumsal liderlik

programi duyurduklarinda birden fazla hedef hakkinda konusmaya devam etti. ” Miisteri elde tutmay1 iyilestirin,
daha fazla iiriinii capraz satig yapin, rekabeti onleyin " ve devam edin ve devam edin.

Bu hedeflere oncelik verilmesi uygulama i¢in esastir. Grubun karsisina ¢itkmam gereken sey bu.

Biz yapmak bir listesi mutfak icin satin ama ihmal i¢in zemin ve duvarlarin

mutfak kendisi yer. Hayir, daha kétii. Biz bina bir mutfak ama pek emin degilim bir sey demek i¢in ara sira
yemek ve servis 100 diners bir giin icinde bir restoran.

Ben sdyle onlara biz hala is yapar. Ger¢ek konulara odaklanmadik. Bir buguk saat daha kalacagiz

ve sonunda bir araya geldigimiz gercek konusmay1 yapacagiz.

Simdi toplantidan ayrilmaya haziriz. Tartisilan ve {izerinde anlagsmaya varilan kararlarin bir listesi var.

En 6ncelikli hedefler konusunda netiz. Eylem adimlar1 da orada. Ancak

alinan kararlara ve amacin yeniden teyit edilmesine ikincildirler.

Herhangi bir grup toplantidan sonraki adimlarin bir listesini yapabilir. Kararlilik daha nadirdir. Ve ¢cok daha degerli.
Bir kararlilik kiiltiirii yaratmaya baslayin. Baglamadan 6nce her toplanti, sor, “Ne karar m1

ihtiyaci olun bugiin?”’ Sonra her toplanti, sorar: “Ne var karar bugiin?”’
Bu Sorunun Nasil Kullamlacagina Iliskin Oneriler
""Bugiin neye karar verdik?”

Bircok organizasyonda erteleme kurallar: vardir. ("Ertelememle ilgili bir seyler yapardim-ama buna ulasamiyorum!”)
Insanlar karar vermekten korkarlar. Giiglii, yerlesik ¢ikarlar1 iizmekten endise ediyorlar.

Sonugta sorumlu olabileceginiz bir karar vermekten daha giivenli oynamak daha kolaydir. Sizi gercekten énemli bir yere gotiirmeyen iyi huylu eylem adimlarmin bir listesini olugturmak

kolay ve diisiik risklidir.

Birlikte karar verdiginizde, grubu halka a¢ik bir onaylama ile baglar. Sonug, takip etmek i¢in saglam bir baghliktir

kararlagtirilan eylem adimlarinda.

Bu soru ne zaman kullanilir

Herhangi bir toplantidan sonra.

Bir aile tiyesi veya arkadasinizla 6nemli bir konuyu tartistiktan sonra. ("Yani, bir seye karar verdik mi?"ya da," Ne yapmaya

karar verdin?”)

Sorunun alternatif versiyonlar

Birisi size bir sorun veya sorunlageldiginde “ " Yapmam gereken veya size yardimci olabilecegim bir karar var m1?"

Bir toplantinin baslangicinda:" Bu toplantinin amaci nedir?"veya," Bugiin hangi kararlar1 vermek istiyoruz?”
Takip sorulart

“«
Ne gerekli siparis icin bir karar i¢in iiretilen bu?”

“Bunu hepimiz hemfikiriz bunda m1?”
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Blah Blah Blah

Bir ikilemim var.

Iste benim sorunum. Bu beni deli ediyor. Isi kazanmak istiyorum. Ama derinlerde bunun bana

bir siirii sorun ¢ikaracagini biliyorum. Dedikleri gibi,” Meyve suyu sikmaya degmez".

Isimin her yoniinii kontrol etmek isteyen potansiyel bir miisteriyle bir projeyi tartistyorum. Bahsettigim

her metodoloji i¢in ac1 verici ayrintilar1 gérmek istiyor. Konugmamin tamamini énceden gérmek istiyor.
Caliganlariyla birlikte atolyeye getirecegim PowerPoint slayt tiirlerini kontrol etmekte 1srar ediyor.

Beklenen grup katiliminin kesin yiizdesi hakkinda bir soru var.

Hig bitmeyen isteklerine ve direktiflerine nasil cevap verecegimle miicadele ediyorum.

Sozlesmeyi istiyorum. Ama igimden bir ses ters yone kogsmamu soyliiyor. Her gegen dakika daha da sinirleniyorum

There's an expression in Italy, Si vede il buon giorno dalla mattina. (Sabahtan ne tiir bir giin olacagini sdyleyebilirsiniz
. Bagka bir deyisle, isler genellikle bagladiklar1 sekilde sona erer. Ve bu iyi bir baglangi¢ degil.

Arkadagim ve akil hocam yazar Alan Weiss'a danigmaya karar verdim. Alan

, sorunlar1 ayristirma ve hemen konuya girme konusunda alisilmadik derecede yetenekli. Her seyin Oziine kiistahlikla sinirlanacak sekilde
gider

. Bazen aci1 verici ama her zaman 6zgiirlestirici.

Ben Ara Alan. “Sana sormam gereken bir soru var."

"Tamam, devam et."Kii¢iik bir konugma yok. Alan hemen ige koyulur.

"Bu potansiyel miisterim var. Chicago'da biiyiik bir sirketin iist diizey yoneticisidir. Cok biiyiik bir

sozlesme olabilir. Gelir artigini tegvik etmek ve

daha kar odakl1 bir kiiltiir olusturmak icin iddial1 bir programa baghyorlar."

Devam ediyorum, miisteriye daha fazla arka plan veriyorum. "Ayrica,

hafta sonlar1 da dahil olmak iizere benimle aramadan sonra aramay1 planlamak istiyor!"

Biitiin bunlar1 Alan'a anlatmanin 6nemli oldugunu hissediyorum. Hayr, sart!



Tam baglami duymadan sorunumu nasil anlayabilir ve bana uygun tavsiyelerde bulunabilir? Birka¢ dakika daha devam edecegim.
"Bolebilir miyim?"Diye soruyor Alan.

“Elbette,” ben onu soyle.

“Nedir senin sorunun?"

Akigsim kesildi. Hala Alan'a vermek istedigim daha ¢ok bilgi var.

"Goriiyorsun, bu adam bu programin sahipligini hissediyor ve. . .”

Dogru seceneklere ulagsmak icin kritik oldugunu bildigim arka plan bilgilerini yeniden ifade etmeye basliyorum.
Alan yine beni rahatsiz ediyor:

"Sorunuz nedir? Beg dakika dnce bir sorunuz oldugunu sdylediniz. O nedir?"

Kivranmaya bagliyorum.

"Soru mu? Hmm."Durup diisiiniiyorum. "Tamam, asir1 kontrol eden ve beni mikro yonetmeye calisan bir miisteriyle nasil basa
cikabilirim?" Alan kikirdiyor.

"Bir soru olmasi gerektigini biliyordum! Bak, onlara miigsterilere sattiklar1 yazilimi nasil yazacaklarini sdylemiyorsun
. Sana nasil danisacagini sdylememeliler. Iste sen bu konuda uzmansin. Sen sdyle senin

istemci zaman alacak bir Mercedes araba seni degil sen git igine showroom ve 1srar ugmak icin

Almanya'ya denetleme montaj hatti ve dneriler yapmak icin nasil iiretim araba. Mercedes harika

bir marka. Nihai iiriiniin yiiksek beklentileri karsilayacagina giivenmelisiniz.

“Benzer sekilde, onlara, ' pazardaki uzmanlifim, deneyimim ve itibarim nedeniyle beni ise almak istiyorsunuz

. Benzer sorunlar1 ¢dzme konusunda uzun yillara dayanan tecriibem var ve

bu programu sizin icin en etkili olacak sekilde tasarlamama izin vermelisiniz."

”Oh, " toplayabildigim tek sey bu.

“Sen hala orada misin?"Diye soruyor Alan. Sorunuzun cevabi verdik mi?”

“Ah, evet, bu harika. Tesekkiirler.”

“Sen hos geldin. Bagka bir sey?"

"Hay1r, bu ¢ok yardimei oldu."

"Istedigin zaman ara."

Alan'a sorunumla ilgili tiim arka plan1 vermek istedim—bes ya da 10 dakika degerinde. Ama gercekte, cogu
gereksiz olurdu. Sadece benim de bir sorum aradi ve dedi ki, “olabilir." Alan'in

daha fazla bilgiye ihtiyac1 olsaydi, o zaman bunu isterdi.

Muhtemelen sik sik bagina gelir. Bir kigi, “Sana bir sey sormak istiyorum.” Daha sonra devam ettiler

icine diistiikleri ¢ok karigik bir durumun her detayini size anlatmak icin 10 dakika harcayin.

Kendinize ve diger kisiye, sorunlarinin gercek cekirdegine odaklanmalarini saglayarak bir iyilik yaparsiniz. Sadece
sunu sorun: "Sorunuz nedir?”

Bu soru diger kisi i¢in giiclii bir aciklama yaratiyor. Sisin i¢inden gegen parlak sar1 bir sabah

glinesi 1g1n1.

Birisi size tavsiye i¢in yaklastiginda ve belirsiz oldugunda veya size ¢ok fazla arka

plan bilgisi vermeye basladiginda, "' Sorunuz nedir?”

Bu Sorunun Nasil Kullanilacagina iliskin Oneriler
“Nedir senin sorunun?”

Bu zor bir agk sorusu. Insanlar sik sik siddetle karsi olacaktir. Ama bunu sormalisin.

Birisi tavsiye istediginde veya “sizden bir sey firlatmak” istediginde, bu soruyu sorarak onlara 6l¢iilemez bir sekilde yardimci
olabilirsiniz. Bu onlar1 diisiincelerini kristallestirmeye zorlar. Yapar onlar1 almak i¢in ilk adim dogru kavusturan sorun nedir ve ne
tavsiye ettiler gercekten gerekli.

Tarafindan sordugun bu soru, sana da yardim azaltmak miktari durug bu insanlar size. Bir dogru daha hizli hareket edecegiz
otantik konugma.

Bu soru ne zaman kullanilir

Ne zaman birisi sana bir sorusu oldugunu sdylese ama sonra sormaya yanagmiyor.

Tavsiye istendiginde, ancak sorun ifadesi o kadar geneldir ki, sizden ne

hakkinda tavsiye istendigini ger¢ekten bilmiyorsunuz.

Sorunun alternatif versiyonlar

“Orada bir yerde bir soru olmal1. . .O nedir?"

"Sana ne hakkinda tavsiyede bulunmamu istersin?”

“Sen gordiin belirtilen cesitli sorunlar. Miicadele ettigin en 6nemli sey nedir?”
Takip sorulart

"Ne denedin?"
"Seceneklerinin ne oldugunu diisiiniiyorsun?"

"En ¢ok endiselendigin sey nedir?”
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Bu Giin Neden Farkli?

Iyi arkadasim Robie Wayneberg beni yemege davet ediyor. Cok 6zel bir aksam yemegi.

Sederlerini kutlamak i¢in kendisine ve ailesine katilmamu istiyor. Yahudilerin Misir'dan gégiinii anan son derece senlikli Fisth yemegidir
. Fisih, Yahudi bayramlarinin en ¢ok gbzlemlenen ve en iyi

bilinenidir.

Huristiyan inanciyla zengin, manevi bir akrabaliga sahiptir. Isa ve

Ogrencilerinin birlikte olduklar1 son aksam Seder icin toplandiklarina inanilir. Artik buna Son Aksam Yemegi diyoruz.



Robie'nin ailesi yemek masasinin etrafinda toplaniyor. Bana giymem i¢in yarmulke veriyorlar. Ailenin bir iiyesi
oluyorum.

Cok dokunakl bir aksam. Ayin bagliyor. U¢ matzoh, mayasiz ekmek. Aci otlar.

Yumurtalik. Tuzlu su. Sonra kavrulmus kuzu ve sarap.

Ve sonra, duydugum en diisiindiiriicii sorulardan biri. Bir dakikaligina ben ol.

Olay yerinde 6n sirada yer alin. Aksamu diislin. Aile. Ritliel. Misir'dan ucusun hikayesi

. Ve simdi soru.

“Bu gece neden diger gecelerden farkl1?”

Bazi yollar, bu aslinda kapatmak i¢in dyle bir soru oldum sordugun i¢in yil. Kii¢iik cocuklarim

her akgam yataga tikildiklarinda sunu sorardim: "Bu giinii hayatinizdaki diger giinlerden daha 6zel yapan neydi
? Bugiin bagina gelen tiim harika seyler nelerdi?”

Bu sorular yapilan her sey yavas yavas o da sahip oldu giindiiz oldu

negatif. Kiiciimseme, oyun alanina diisme, zorlu carpma egzersizleri,

bir takim i¢in se¢ilmeme, sakiz ¢igneme. Biitiin bunlar unutulacakti.

Bunun yerine, ¢ocuklar 6zel bir an1 hatirlarlardi. Ogretmenleri onlar1 ¢agirdiginda dogru cevap verdi.
Teneffiiste fazladan on dakika aliyorum. Okuldan sonra en iyi arkadaslariyla vakit gecirmek.

Bu biiyiik bir soru. Bu giinii digerlerinden daha ézel yapan neydi? Benim geng ¢ocuklar simdi yetigkin

olan aileler, kendilerine ait. Cocuklarina da ayni1 soruyu soruyorlar.

Tek tek veya bir gruptaki biriyle konusurken sik sik hala bu soruyu soruyorum. Bazen,

ben duymak hakkinda bir promosyon ¢aligsmasi, ya da bir bagari ile bir miisteri. Cogu zaman, birisi biiyiik nese getiren c¢ok kiiciik bir seyle
ilgilidir

. Giiliimseyen bir cocuk, akkor bir giin batimi veya

esleriyle samimi bir konugma olabilir.

Bu biiyiilli. Degil aksine yildizlar gokyiiziinde olan giizellik artar, onlar egitimi icin uzun bir

zaman, ve yeni bir y1ldiz kesfetti.

Soru bir an i¢in bir kisiyi durdurur. Robert Frost'un yazdig: gibi, " kesif esiginde."

Tekerlekler donmeye baglar. Ve sonra nese ve bir giilimseme geliyor.

Deneyin. Soruyu yemek masanda sor. Hala evde kii¢iik cocuklariniz olacak kadar sansliysaniz, onlari

ne zaman yataga soktugunuzu sorun. Arkadaslarindan bazilarina sor.

Ruh ¢iplak birakildiginda yiiksek mutluluk ve cogkunun 1s1ltili anlarini bulacaksiniz.

Eger bir gii¢ sorusunun tanimu diisiince geren ve bir cevap isteyen bir soruysa, bu

gergekten yumruk ve canlilikla dolu bir sorudur. Mistik biiyii.

Dylan Thomas hayata dokundugunu ve atese gomiildiigiinii yaziyor. Iste bu! Aynen oyle. «

Bu giinii digerlerinden daha 6zel yapan neydi?”

Bagkalarini en degerli anlarini sizinle paylagsmaya davet edin. Yardim onlar1 zevkle ve tadin1 ¢ikarmak i¢in onlarin giin
ile soruyor, “Ne yapt1 Bu giin daha 6zel daha bagska?”

Bu Sorunun Nasil Kullamlacagina iliskin Oneriler
“Bu giinii digerlerinden daha ézel yapan neydi?”

Bu sira dis1 bir soru sormak yemege zaman eglenceli arkadas bir kokteyl saat, ya da aileye yakin bir
giin. Yamtlar neredeyse her zaman olumludur. insanlar ortaya ¢ikan tiim iyi seyleri diisiinmeye gerilir. Ne yapar
bu tepki 6zel seving tagmalar1 onlarin fincan egilimi igin spill iizerine herkes.
Giiniin haberleri olumsuz olursa-ve bu sik sik ger¢eklesmezse-bulutsuz gokkusagi olmadigini unutmayin
ya da firtina. Yarin daha iyi olacak. day.In her iki durumda da, soru séylemin agiga ¢ikmasina yol agar.
Bu soru ne zaman kullanilir
Sonunda herhangi bir giin, ne zaman sen are konugmak i¢in hemen hemen herkes!
Ne zaman birisi gelip bir gezi, macera, ya da gezi.
Sorunun alternatif versiyonlar
«
Sdyler misiniz? benim hakkimda senin giiniin?”’

“Ne oldu bugiin boyle yaptiniz giilimseme? Kaglarini ¢attiran bir sey oldu mu?”
Takip sorulart

3
Bu neden senin i¢in 6zeldi?”
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Asla Cok Geg Degil

Roger bana” Bu zor bir seydi " diye acikliyor. "Bununla nasil basa ¢ikacagimdan emin degildim."

"Zor mu? Nas11?"Soruyorum. Hayret ediyorum. “Hi¢ kimseyle tanigmaktan korktugunu gérmedim.
Kelimeler i¢in bir kaybin oldugunu hayal bile edemiyorum."

Daha fazlasin1 duymak istiyorum. Roger tanidigim en kendine giivenen, zeki ve anlayigli danigmanlardan
biri. Ve o siradan bir danigman degil.

Harvard Business School'dan Baker Scholar olarak mezun olduktan sonra 15 y1l boyunca

diinyanin en prestijli danismanlik firmalarindan birinde ¢aligti. Daha sonra, bir Fortune 100 sirketinin biiyiik bir boliimiiniin CEO'su olmak
icin ayrildi

. Bes yil boyunca sirket diinyasindaki liderlik becerilerini gelistirdikten sonra

, su anda kidemli bir ortak oldugu danigmanlik firmasina geri dondii.

Roger, iliski becerilerinin ve analitik titizligin nadir bir karisimina sahiptir. Miisterilerle ¢alisirken



, bazi danigmanlarin gosteris yapti§1” bazen yanlis ama asla siiphe duymayan " giiveni géstermez.
Daha ziyade, sadece 30 yillik tecriibeyle gelen “Ayakkabilarinda yiirlimenin nasil bir sey oldugunu biliyorum” anlayisini ve empatisini
ornekliyor

"Oyleyse bana hikayeyi anlat. Ne oldu?"Soruyorum. Roger arkaniza yaslanip bir yudum daha kahve alir.
Sandalyemde one egiliyorum, elimde kalem ve not defteri.

“Bir sirket bizi biiyiik bir strateji gelistirme projesine dahil ediyor. Bu ¢ok yiiksek profilli bir istir.

Goreve li¢ ay kald1 ve Ceo'yla bir toplantim var.

“Onunla daha dnce birkac kez tanistim, ancak bunlar sadece kisa tartigmalardi. Bu sefer bire

bir olacagiz ve bolca zamanim olacak."

"Bu harika bir kurulum gibi geliyor. Haydi!"

"Bu adamin kim oldugunu anlamalisin. Alti fit sekiz santim boyunda

, robin yumurtasinin renginde ¢arpici mavi gozleri olan korkutucu bir figiir. Ansiklopedik bir hafizasi var. Bir
konugmay1 ya da okudugu higbir seyi asla unutmaz. Ben asla bir araya geldi yonetici kim var bu tam bir emir komuta onun
sirket iglemleri."

(Diisiliniiyorum, ben degil Roger olduguna sevindim. Bu, General Robert E. Lee'nin

savag stratejilerini tartigmak i¢in Saha Marshall Bernard Montgomery ile bulusmasi gibidir).

“O kaldird1 bir yetimhane. Keskin bir zeka ve giiclii bir ig ahlaki ile kutsanmus.

Bir Ivy League kolejine gitti ve yiiksek lisans derecesiyle mezunoldu.

Bir iiretim tesisinde giris seviyesi bir isten yonetim kurulu bagkani ve icra kurulu bagkani olmak i¢in ¢alisti. Simdi, o sadece bir kag yil
uzakta

itibaren, emeklilik.

“Sorun. . .Bu Ceo'ya sdylemek icin gercekten zorlayici bir sey bulmaya ¢aligtyorum. Ne

akilli ifade edebilirim olun ya da anlayish parca bilgi veremem vermek oldugunu gosterecegiz ben

bir layik Danismani onun sirketi mi?

“Bunu giinlerce diisiindiikten sonra, stratejik analizimizden ona sdyleyebilecegim hicbir

seyin carpici ya da orijinal olmayacagini anliyorum. Harika isler yapiyoruz ve ¢ok ilging bulgularimiz var. Ama konusmamizin bu
kisminin gercekten goze ¢arpacagini sanmiyorum.

“Ona zorlayict bir soru sormam gerektigine karar verdim. Ama ona

yapmacik goriinmeyecek ne sorabilirim—ya da en iyi ihtimalle, diger 10 kisiden daha 6nce duymadigi bir sey mi?"
"Peki, ne buldun?"

"Bazen en iyi sorular basit, dogrudan ve kisisel diizeyde baglant1 kurmaniza yardimci olur.

Proje hakkindaki brifingim sona erdi. Kiiciik konugma 6lmeye baglar. Derin bir nefes aliyorum. Sonra

Ceo'ya diyorum ki:

"William, sana bir sey sormak istiyorum.

"Elbette devam et," diye yanitliyor.

"Olaganiistii bir kariyerin oldu. Merdivenin ilk basamagindan baglayarak iiretim katinda ¢ok sey basardiniz

. Hak ettigin bir¢ok 6diil ve 6vgiiniin sayisin1 kaybettigini tahmin ediyorum

"CEOQ giiliimsiiyor. Sanirim sag tusa dokundum. Bana onay veriyor ve

bagini salliyor.

"fleriye bakarken-bagarmak istedigin baska bir sey var m? Heniiz gerceklestiremedigin bir riiya m1 var
9

"Durakliyor, bana dogru bakiyor. Onun gézlerinden bana pierce. Birkag saniye diisiincede kaybolur

. Sonra yavasgca cevap verir, ' Biliyorsun Roger, uzun yillar boyunca

yonetim kurulumla yakin isbirligi yaptim. Cok sayida yatirim bankacis1 ve danigmaniyla ve birlikte calistigim birkag biiyiik
vakifla calistim. Her tiirlii zeki ve basarili insanla iliskiye girdim. Ama hayir

biri bana bunu sormustu. Kimse bana bu soruyu sormamusti. Hickimse.

"Oda hareketsiz. Evet, aklimda bir sey var.. . . baslar.

“Oglen saatlerinde sona erecek olan toplantimiz yarim saat daha siiriiyor—

Ceo'nun siki programinda bir sonsuzluk. Daha da 6nemlisi, bu giine kadar gii¢lii olan iligkimiz,

bu soruyu sorduktan sonra gercekten gelismeye bagliyor."

Roger'in miivekkilinin ona soylediklerini duymak i¢in can atiyorum. Ama beklemek zorunda.
Roger,”Simdi, CEO olarak istifa ettikten sonra ne yapmak istediginin asil 6zii de biiyiileyici

diye devam ediyor Roger, " ama aslinda bu hikayenin ana noktas1 degil. Bu hikaye su soruyla ilgili—
birisine dogru anda sormakla ilgili, ' Basarmak istedigin bagka bir sey var m1? Hayalleriyle

baglanti kurmakla ilgili.”

Bir miisteriyi, meslektasini veya arkadagini basarilarindan dolayi iltifat et. Ama orada durma.

En derin, en igten arzularini ortaya ¢ikarin. Sor: ''Basarmak istedigin baska bir sey var mi?
Heniiz gerceklestiremedigin bir riiya mi var?”

Bu Sorunun Nasil Kullamlacagina iliskin Oneriler
""Basarmak istedigin baska bir gey var mi?”’

Kariyerlerinde veya hayatlarinda nerede olurlarsa olsunlar, hemen hemen herkesin yerine getirilmemis bir 6zlemi veya hayali vardir. Ancak nadiren
bagkalari onlari paylasmaya davet eder.



Herkes planlar, raporlar ve oneriler hakkinda bir konusma yapabilir. Daha derine inin ve yiice bir an yaratin
soran bu soruyu.
Bu soru ne zaman kullanilir

Diger kisiyle birkac kez tanigma sansimz oldugunda ve iligkiyi derinlestirmeye baglamak istediginizde.
Birinin kariyerinin herhangi bir asamasinda.

Oniimiizdeki birkag y1l iginde istifa edecek bir liderle.
Sorunun alternatif versiyonlar

"Heniiz ger¢eklestiremedigin bir riiya var mi?"
"Bir sonraki hareketiniz i¢in aklinizda bir sey mi var?"
"Bundan sonra, sizi heyecanlandiran 6zel bir meydan okuma var mi1?"

"Kariyeriniz i¢in en 6nemli 6zlemleriniz nelerdir?”
Takip sorulart

"Bunun zamanlamasi ne olacak?"
"Bunun sizi farkl bir sekilde uzatacagin diisiiniiyor musunuz?”

"Eger o yone gidersen, atacagin bir sonraki adim ne olacak?”
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Hayatinin Stokunu Al

Hayatimin en heyecanli ve unutulmaz giinlerinden biriydi. Sana hikayeyi anlatacagim. Her sey bir

telefon goriismesi ile baglar.

"Claremont, Kaliforniya'daki Peter Drucker'in telefon numarasini alabilir miyim?”

Uzun mesafe operatoriiyle ayni hattayim.

(Dr. Drucker ile ger¢ekten konugabilecegime inanmiyorum. Sanirim bir telesekreter ya

da kap1 bekgisi var. Yine de deneyecegim sanirim. Melville'in Moby Dick'teki yorumunu, tim

eylem insanlarinin er ya da ge¢ basariya giden yolu bulacagina yansitmaya calisiyorum.)

"Peter F. Drucker' istiyor musun?” Orta baglangicin1 gergekten bilmiyorum, ama

Claremont'ta ok fazla Peter Icicisi olamayacagini varsayryorum. Ona o oldugunu sdyliiyorum. Sonra sdyle der: "Marchand Caddesi, 847'de
yasayan

omu?"

"Hmm. . .evet, sanirim istedigim Drucker bu."Duydugum bir sonraki ses Peter Drucker.

50 Yildir bu iilkede olmasina ragmen hala ¢cok agir Avusturya aksani var.

Ben aciklamak icin ona ben aradim kitab1 ben yazmak icin tutku ve baglilik o

yonetim kurulu, sivil toplum kuruluglar1 getirmek icin kendi yonetim kurulu tiyeligi.

Ona kitabimda ona atfedebilecegim bir alinti, birka¢ climle almay1 umdugumu soyledim.

Peter Drucker hala yonetim teorisinde diinyanin 6nde gelen Onciisii olarak kabul ediliyor.

Unlii bir yazar, 6gretmen ve danigmandi. Tarihte

, modern kurumsal ve kar amaci giitmeyen yonetim uygulamalarinin gelisimi iizerinde daha biiyiik etkisi olan tek bir kisi yoktur.
Dr. Drucker'a kar amaci giitmeyen kuruluslar i¢in yonetim kurulu yonetimi hakkinda bir kitap yazdigimi soyliiyorum. “Orada
hig bir iilkede kim bilir daha kurumsal kurullar1 daha,” ben agiklamak. “

Kurumsal bir kurul ile kar amaci giitmeyen bir kurul arasinda onemli benzerlikler oldugunu hissediyorum. Benim gibi goriis bu
konuyu. Ne zaman seni aramak i¢in iyi bir zaman m1?"

"Bu biiyiileyici" diyor. “Su anda kar amaci giitmeyen kurullar hakkinda da bir kitap yaziyorum.

Belki gelip beni ziyaret edebilirsin. Bir siireligine tekmeleyebiliriz."

Iyi keder! Peter Drucker'la ugrastyorum.

"Bir Pazar giinii Claremont'ta beni ziyaret etmeniz miimkiin olabilir mi?"Oneriye atliyorum. Ne de

olsa Claremont sadece 3,000 mil uzakta! Pazar giiniine ii¢ hafta kala karar veririz.

Ontario, Kaliforniya havaalanina vartyorum, araba kiraliyorum ve Marchand Caddesi'ne gidiyorum.

Tam saat dokuzda miitevazi evinin zilini ¢aliyorum.

Dr. Drucker agik yakali, eski bir ekose gdmlek giymis.

“Girmek. Seni gérmeyi dort gozle bekliyordum. Karim kahve yapti. Gidelim i¢inde

mutfak ve konusma."

Kahramanimla biitiin giliniim var. Olabildigince hizli ve 6fkeli bir sekilde not aliyorum. Aslinda

iki tam kagit dolduruyorum. Birkag ay sonra birlikte tam bir 6gleden sonra gecirecegiz. Ama bu

bagka bir hikaye.

En 6nemli tartigmalarimizdan biri, Dr. Drucker'in “en énemli bes

soru " dedigi seyle ilgili.” Size sadece dort soruyu cevaplamayi basardigimi sdylemekten utantyorum.

Onun varlig1 beni korkutuyor ve bélmek istemiyorum. Beginci sorunun ne oldugunu daha sonra hatirlayabiliyorum

. Bunu birazdan anlatacagim.

” Bir kurulun goz oniinde bulundurmasi gereken bes soru var " diyor. “Bir

organizasyon olarak basarili olmak i¢in bu sorulara diisiinceli ve net cevaplara sahip olmalisiniz. Her birinde sana yol
gosterecegim."

(Simdi size geri donelim, okuyucu. Bu sorular kisisel olarak sizin i¢in esit derecede 6nemlidir.

Buradaki amaclarimiz i¢in, bir insan olarak sizin i¢in ne kadar anlaml ve degerli olduklarimi aciklayacagim.)

Ilk, Drucker diyor ki biz gerekir diisiiniin misyon, organizasyon.

Bir erkek ya da kadinin kisisel bir gérev beyanina sahip olmasinin esit derecede dnemli olduguna inaniyorum. Kendim yaptim. Bunun olmasi
korkutucu.



Kigisel gorev bildirinizde su sorular1 yanitlayin: Ben kimim? Hangi degerleri en

onemli goriiyorum? Ne anlama mi1? Hayatta ne elde etmek istiyorum? Hayatimdaki en yakin insanlara nasil davranmaliyim
? Nasil tedavi olmak istiyorum? Hayatimin amaci ne?

Sanirim i¢inden. O zaman yaz. Bu misyon olacak yardimeci belirlemek kimsin, soyle

sen kimsin ve ne siz ne diyorsunuz.

Ne zaman seni bitirmek kisisel misyon, seni unuttum iste bu yiizden senin yerinde koymak

bu diinyada. Hemingway'in yazdig1 sey buydu.Kendin hakkinda bildigini sandigin her seyi senden

aliyordu. Bagka bir sey yapmazsan, ifade iizerinde ¢caligmani siddetle tavsiye ederim. Devam edin, katmanlar1 soyun.
Sonra, Drucker miisterinizin kim oldugunu bilmeniz gerektigini sdyledi. Senin i¢in, ben sahsen, bu demek gerekir
bilingli olarak tanimlamak kim istiyorum harcamak zaman ile. Ne tiir kadin ve erkeklerle

etkilesim kurmak istiyorsunuz? Degerlerinizi ve ilgi alanlarinizi yansitiyorlar m1? Onlar yakat, enerji, heyecan senin i¢in
hayat?

Drucker bana ii¢iincii soruyu sdylemeye devam ediyor: "Miisteri neye deger veriyor?” Kisisel diizeyde, bu

, tim arkadaslariniz, aileniz ve meslektaglariniz i¢in neyin 6nemli oldugunu anlamaniz gerektigi anlamina gelir.
Amaclar1 ve oncelikleri nelerdir? Peki seninle iligkilerinde nelere deger veriyorlar?

Maya Angelou dedi ki: "Insanlar onlara sdylediklerini unutacaklar. Onlara yaptiklarin bile unutacaklar

. Onlara nasil hissettirdigini asla unutmayacaklar.”

Son soruyu ben yonetilen tutmak notlar, “Ne sonu¢ bekliyor musunuz?"Kisisel terimlerle,

sonuglar icin beklentiler kelimesini degistirin.

Cevrenizdeki insanlar beklentilerinizin ne oldugu konusunda net mi? Cocugunuz varsa, ne beklediginizi biliyorlar

m1? Esiniz veya esiniz ne olacak? Patronun mu? Calisanlariniz mi1, meslektaslariniz m1?

Ayni insanlarin senden ne bekledigini biliyor musun? Onlara neye ihtiyaglar1 oldugunu hi¢ sordun mu?

Besinci ve son soru, baslangicta yazamadigim soru. Belki de bu

, Drucker'in hayatimin en heyecan verici giiniiniin sonunda bahsettigi i¢in oldu. Kafam yeni

fikirler ve heyecanla patliyordu.

Bu son soru, " Planin nedir?” Bu, bir kurulus icin oldugu kadar kisisel yasaminiz i¢in de esit derecede gecerlidir

. Gorevinizi, neyi savundugunuzu agikliga kavusturdunuz. Bir iligkiye yatirim yapmak istediginiz insanlar konusunda netsiniz
. Sana sahip gelismis bir derin anlayis, her ne kadar insan degerlerinin

ne oldugu onemli onlar1. Senden ne bekleyecegini ve onlardan ne bekledigini biliyorlar.

Son adimimiz planimizi belirlemektir-sizi gitmek istediginiz yere gotiirecek kisa, orta ve uzun vadeli eylemler

. Bir plan olmadan hemen her yere gidebilirsin. Ya da hicbir yerde.

Iste burada, Peter Drucker'in en 6nemli sorulari-

bir yazarin ortaya koydugu en 6nemli sinav olarak selamlandi. Size rehberlik etmek icin bu sorular1 kullanin. Seni itmek. Onlara
bagkalarindan sor.

Sik sik.

Helen Keller'in sdylediklerini aklinizda bulundurun: “Hayat cesur bir maceradir."Simdi gorev

beyaninizla baglayin.

Oziine meydan oku. Kendinize ve baskalaria Peter Drucker'in

Misyon, insanlar, Deger, Beklentiler ve bir Plan hakkinda bes soru sorun.

Peter Drucker'mn Bes Sorusunu Nasil Kullanacagimza Dair Oneriler
Kigsisel Yasam

1. Nedir Senin gorevin?
2. Yatirim yapmak istediginiz en 6nemli iligkiler hangileridir?
3. Size en yakin olanlarin temel 6ncelikleri ve hedefleri nelerdir?
4. Cevrenizdeki insanlardan beklentileriniz nelerdir ve sizden ne bekliyorlar?
5. Ne plam?
Biiyiik yonetim diisiiniirii Peter Drucker, Misyon, Miisteriler, Deger,
Sonuglar ve bir Plana odaklanarak miigterilerine bes soru sorardi. Bu miisteriler biiyiik sirketlerdi, aym zamanda Amerikan Kizilhagi ve Kiz izciler gibi biiyiik kar amac1 giitmeyen
kuruluglardi
. Sorgulama seanslar1 sirasinda Drucker en kendine giivenen CEO'lar1 bile sarsacakti.
Simdi bu sorulari kendi hayatiniza evirin. Kendinize meydan okumak i¢in bunlari kullamin. Ortiik olan1 agik yap. Bir an icin daha diisiik
suda Nehri ve inceleyin ne ¢ok altinda yiizey, ne yalan {izerinde maruz bankalarin hayatini. Ciddiyetle mi yonetilmek istiyorsun
yoksa bilingli ve planli se¢imlerle mi?
Tiim bu sorular1 bagkalarina kogluk yaparken veya mentorluk yaparken kullanin. Duruma gore bunlardan sadece birini kullanin. Eger
birisi igin ¢alisan bir yap1 anahtar iliskisi, ask “mi ne, o kisinin 6ncelikleri ve hedefleri vardir degil mi simdi?"Diger
kisi liderlik pozisyonundaysa-profesyonel veya ebeveyn olarak - “Bagkalari onlardan ne beklediginizi biliyor mu? Size
yapilan bu agik?”

33
Meselenin Kalbi

Birinin bacagi ve dizini yukar1 ve agagi ziplamaya basladiginda, gozler dolasir ve kiginin sorusu yoktur

—bir seyler yapmanin zamani gelmistir. Bagin derde girer.

Biiyiik bir profesyonel hizmet firmasinin egsbagkan1 Kathleen ile goriisiiyorum. Seansimiz

haftalar 6nce ayarlandi. Glindem, sirketi i¢in yaptigim bir projedeki ilerlemeyi gdzden gegirmek.

Dikkatli bir sekilde hazirlanmistim ve Kathleen'e net bir bilgilendirme belgesi getirmistim. Ilerlememizi 6zetliyor. Bu agik ve
ozli. Kagit agr, etkileyici bir stok.



Tartigmaya yaklagik 20 dakika kala Kathleen'i kaybettigimi fark ettim. Sadece orada degil. Huysuzluk yapiyor.

Iyi takip sorular1 sormuyor. Daha da kétiilesiyor. Bogiirtlenine bakmaya basladi.

Bu bakis1 biliyorsun. Bu dehset. Diger kisi

, akill1 telefonlarmin sarildig1 kucagina gizlice bakarken sizi dinlediklerini gostermeye calisir. Kathleen'in akli bagka bir yerde.
Durakliyorum ve yaklagik bes saniyenin gegmesine izin veriyorum—mesgul bir yoneticiyle otururken bir sonsuzluk.

” Kathleen, "Diye soruyorum," Bu sabah konusmamiz gereken en 6nemli sey nedir?"

Dik oturuyor, aniden daha uyanik.

Ben bekleyin.

"Hmmm. Sey, "yavag yavag basliyor," bu yararli, giincellemenizi almak. Bu 6zete ve

Onerilerinize deger veriyorum. Cok iyi gorev yapiyor."

"Giizel, tesekkiir ederim. Ama birlikte 30 dakikamiz daha var. Neye odaklanmaliy1z?"

Miivekkilim bana bakiyor, kaglarini gatiyor ve bagini salliyor. ¢ cekiyor. “Sadece ekibimin gemide oldugunu sanmiyorum
. Bunu alamazlar.”

“Demek daha ilgili. Bana 'gemide degiller' dediginde hangi belirtileri goriiyorsun? Ne

caligmiyor?”

Biz vardiya disliler. Oniimiizdeki yarim saati ekibiyle ilgili sorunlar1 konusarak gecirecegiz. Birkag

gii¢ sorusu daha soruyorum ve Kathleen durum hakkinda daha fazla bilgi veriyor. Benim 6nerim biraz 6n fikir edinmek i¢in
onu takim daha uyumlu olan bir strateji. Proje giincellemesinin geri kalanini bagka

bir durum i¢in birakiyoruz.

Hazirladigim diizenli brifing paketi giin 151811 zar zor goriiyordu. Muhtemelen hak ettigini bulmusgtur.

Ayrilmak i¢in kalktigimda, Kathleen bana soruyor, " Gelecek hafta bu konuda yeniden toplanabilir miyiz? Cok

iyi sorular soruyorsunuz ve onerileriniz miikemmel. Bunu seninle biraz daha ¢ignemek istiyorum."

Tleri sar. Alt1 ay nceki konusmamizin mikroplarina dayanarak, Kathleen

en iyi takiminda genis kapsamli degisiklikler yapiyor. Ayrica, etkinliklerini artirmak i¢in onlarla birebir ¢aligmami
sagliyor.

Sordugumda, " Bugiin tartigmamiz gereken en 6nemli sey nedir?” bu basit, dogrudan

soru, Kathleen'in organizasyonunu iyilestirme yolunda ilerlemesine yardimci oldu. Bunu da derinlestirdi benim iligki ile
ve onun i¢in biiyiik takim.

Her iki taraf i¢in de gergekten 6nemli olan konularda birlikte zaman gegirildiginde, iliski derinlesir

ve biiyiir. Artan duygusal rezonans var. Birbirinizle daha alakali olursunuz. Bagl.

Birkag y1l 6nce danistigim bir CEO bana hi¢ unutmadigim bir sey sdyledi. Alakali olmanin anahtar

budur.

“Unutma,” dedi, “hani kabul bdliimii, miisterinin biiylime ve kar, onlar-ecek asla almak

yeterli mi. Ancak, yonetilecek bir maliyet olarak goriildiigiiniizde, sizi istedikleri zaman kesebilirler.”

Diger kisinin temel oncelikleri ve hedefleri giindemiyle baglant: kurmalisiniz. O zaman

biiyiimenin ve karin bir pargasi olarak goriileceksiniz. Bir yatirim olarak, bir maliyet olarak degil.

Diger kisinin dikkati dagildiginda veya baglantisi kesildiginde ya da en oncelikli konularindan bahsetmediginizi hissettiginizde sunu
sormalisiniz: "'Bugiin tartismamiz gereken en 6nemli sey nedir
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Bu Sorunun Nasil Kullamlacagina iliskin Oneriler
“Bugiin tartismanuz gereken en énemli sey nedir?”’

Eger bahsettiginiz sey diger kisinin en acil oncelikleriyle uyusmuyorsa,
baska bir yerde olmay1 dileyeceklerdir. Konusmalarimzin cogunu diger kisi icin en onemli olana odaklanarak gegirirseniz, alaka diizeyinizi ve etkinizi onemli 6l¢iide artiracaksiniz

Bu soru ne zaman kullanilir
Tartismayr yeniden odaklamaniz gerekebilecek bazi durumlar sunlardir:

Bir miisteriyle veya patronunuzla yapilan giincelleme toplantilarinda.
Bir satig konugmasi yaparken.

Esinizle veya 6nemli digerinizle.

Sorunun alternatif versiyonlar

"Bugiin ne hakkinda konusmak istersin?”

“Ne var senin aklinda?"

"20 dakikamiz kald: . . . bugiin konugsmamiz gereken bir sey var m1?”
“Ne degil biz neden s6z ediyoruz gerekir mi dedin?”

Takip sorulart

“Diyebilir misin bu konuda daha?"

"Bunun arkasinda ne var?"

"Bu neden simdi senin i¢in 6nemli?”
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Anlar: Yakala

O her seyi yasamak igin.
Connecticut'in en varlikli posta kodunda baronluk bir ev, sevgi dolu bir aile,

miimkiin olduguna inandi81 her seyin Stesinde bir maag vardi. Ve yeni bir terfi.



Sana isten bahsedeyim. Diinyanin 6nde gelen ve en biiyiik muhasebe firmalarindan biri olan kpmg'nin CEO'su ve Yonetim Kurulu Baskaniyd:
. Bagarmak i¢in feda ettigi bir pozisyondu. Bu uzun ¢aligsma saatleri,

seyahatler, ihmal edilen Aile, bu olaya al anahtar1 yerlestirin.

Gene O'KELLY diinyanin tepesinde oturuyordu.

Sonra kaderle kor bir randevusu oldugunu kesfeder. Rutin bir yar1 yillik yonetici fizik muayenesinde,

doktoruna tekrar eden bir sorun yasadigindan sikayet ediyor. Arastirip inceliyorlar. Klinik

ona fazladan testler yaptiriyor.

Sonuglar kesin. Haberler iyi degil. Trajik.

Gene O'kelly'ye ameliyat edilemez bir beyin tiimorii oldugu sdylendi. En iyi ihtimalle, yasamak icin 90 giinii var. Bu

anlari size hayat ¢cok hizli gegiyor, eger sakin durma, her seferinde bir siire i¢in etrafina bak sen,

sen olabilir Bayan.

Ne kadar ani bir umutsuzluk hissettigini bilmiyoruz. Haberi karisina nasil verdigini.

Prognozla nasil yiizlestigini. -Of-orta-gece korkular1 da neyle kars1 karsiya oldugunu. Boyle zamanlarda, kisinin hayat1 cesaretiyle orantili
olarak kiigiiliir veya

genisler.

Bildigimiz O'KELLY'NIN giidiimlii, zorlayic1 ve gercekgi bir adam oldugu. Oliim

cezasmdan kisa bir siire sonra bir noktada 90 giinliik hayatinin pismanliklarla harcanamayacak kadar degerli oldugunu hissetmig olmali. Is
tecriibesinden, bagarili insanlarin B Planina ge¢mekte iyi olanlar oldugunu biliyordu. Kendisine

kalan 90 giinliik yagsami anlatan bir giinliik tutmaya karar verir. (Aslinda

bunun 6tesinde 60 giin yasayacak.)

Simdi, liitfen bir kalem ve kagit alin. Beklerim.

Yazdig1 kitabin bir kopyasin1 almanizi siddetle tavsiye etmek istiyorum. Buna Giin Isigini Kovalamak deniyor.

Uzerimde silinmez bir etki yaratti. Sana ayn1 zamanda. Bu bir s6z.

Olaylara ilk kez goriiyormusum gibi bakmam gerektigini fark etmemi sagladi, ama ayn1

zamanda son kez goriiyormusum gibi. Ve belki de onlar1 bir daha goremeyecekmisim gibi. Her seyi alip sonsuza dek hatirlamak zorundaydim
. Her an1 yakalamak zorundaydim.

Atolyelerde, seminerlerde ve konferanslarda konusuyorum. Yilda yaklasik 60 giiniimii konusma toplantilarimda gegiriyorum
. Birkag yi1l daha.

Kitap benim lizerimde dyle bir etki yaratt1 ki, gruptan

sadece 90 giin yasayabilselerdi ne yapacaklarini diisiinmelerini isteyerek tiim konugmalarima baslamaya bagladim. Kim ziyaret eder misiniz?
Hangi yanlislan diizeltirdin

? Hangi arkadaglara onlar1 ne kadar sevdigini sdylersin? En son hangi yerleri ziyaret etmek isteyebilirsin

? Son giinlerini ailenle nasil gegirirsin?

Fikri anladin. Seyircilerimdekileri, hayatin ¢ok kirilgan bir sey oldugunu etkilemek istiyorum.

Dogdugun giin 6lmeye basliyorsun. Ben hatirlat onlara yagsamak icin onun verdigi—kendi fincan tagan seving,

yerine getirilmesi ve ddiiller. Onlara sonsuza dek yasayacaklarmis gibi caligmalarini

ve yarin Oleceklermis gibi yasamalarini soylilyorum.

Bu alistirmay1 bir veya iki y1l boyunca yaptiktan sonra, aslinda daha 6nemli bir soru oldugunu fark ettim.

Yasamak igin sadece ii¢ yilin oldugunu bilseydin ne yapardin? Bunun daha sonugsal

bir soru olmasinin nedeni, daha diisiindiiriicii olmasidir. Seni gercekten geriyor.

Doksan giin, hayatinizin tiim unsurlarini hizl bir gekilde diizgiin bir pakete getirme

ve bir kurdele ile baglama firsat1 verir. Ancak zaman ¢ergevesini ii¢ yila degistirmek ¢ok farkli bir zorluk yaratiyor.

Bu sizi ¢ok daha fazla diisiinme ve planlama yapmaya zorlar. Isleri bitirmekten fazlasini yapman igin sana zaman veriyor

. Bazi seylerin degismedigini hatirlatiyorsun. Onlara bakis agini degistiriyorsun.

Hayatin kaginilmaz ileriye dogru hareketine dikkatlice bakin. Ama aniden aniden durdu.

Son.

Daha ben diigiinmem uzanan dénem igin ii¢ y1l, daha iyi gibi bir fikir. Iste 0 zaman

konugma goriismelerimde biraz farkli bir sey yapmaya karar verdim. Simdi hepsinde yapiyorum.

Herkese bos bir zarf veriyorum. Doniis adreslerini sol kdseye yazmalarini s6yliiyorum. Sonra

zarf1 kendilerine gondermelerini sdylerim. > Kigisel ve Gizli Olarak isaretle, " diyorum onlara.

Damganin gittigi sag koseye, tarihi koydurttum.

Simdi onlardan kisa bir anlatim yazmalarini istiyorum. Cok 6zel bir belge.

“Sen lizlilme hakkinda ciimle yapisi, imla, ya da son ciimle ile bir edat.

Birinci smif ingilizce 6gretmeninin sana dgrettigi her seyi unut. Istedigim, kendiliginden yazmanin serbest akis1.
"Zihninizi bos bir beyaz kagida doniistiiriin. $imdi yazmaya hazirsin.



"Bugiinden ii¢ y1l sonra yasamak icin ii¢ y1liniz var. Hayatini kisisel ve profesyonel olarak degistirmek i¢in ne yapardin?
Neyi basarmay1 umuyordunuz? Hayatiniza daha samimi bir sekilde dahil etmek isteyeceginiz insanlar kimlerdir

o

Onlara bir arkadagin ruhunun garkisini bilen

ve kelimeleri unuttugunda sana geri sdyleyen biri oldugunu sdylilyorum. O arkadaglar kim ve neden simdi daha fazlasini gérmiiyorsun?
Hayatini nasil degistirirsin?

Anlatiy1 tamamlamalari i¢in onlara 15 dakika veriyorum. Kimsenin bundan daha fazlasina ihtiyac1 yok.

Siislenmemis, siislenmemis ve tamamen kalbe agik bir rapor istiyorum.

Onlardan kagid: katlamalarini, adresledikleri zarfa koymalarini ve zarfi miihiirlemelerini rica ediyorum. Biitiin

zarflar1 toplayip ofisime geri gotiiriiyorum. Bunlar1 gidikliyorum. Ofis onlari ii¢

yil sonra gonderiyor.

Bunu yaklasik alt1 yildir yapiyorum. Sonuglar olaganiistii.

Zarflarin1 alan insanlardan her ay bir diizine kadar telefonum var.

Bana zarfi ilk gordiiklerinde yazinin ¢ok tamidik geldigini

ama zarfi ele aldiklarim hatirlayamadiklarini sdylediler. (Ug y1l uzun bir zamandar.)

Zarf1 agarlar ve {i¢ yilin1 nasil gegirmeyi planladiklarini okurlar. Telefonlara o zaman ulagtyorum.

Bazilar1 bana yazdiklarin1 bagarmaya ne kadar yakin olduklarini sdyliiyor. Bircogu

bana iiciincii yilin 6tesinde yasadiklari i¢in ne kadar kutsandiklarim soyliiyor. Harika yorumlarim oldu. Ben yapilan bir notun
tiim bunlar1. (Sanirim bir giin bir kitap yazacagim!)

Sosyal bilimciler bize, bir seye halka acik bir taahhiitte bulundugunuzda, aslinda bunu

yapma olasiliginizi biiyiik l¢ilide artirdigini soyliiyor. Bunu yaziya dokersen aklinda silinmez bir iz biraktigin1 biliyoruz.
Sadece ne istedigine dikkat et. Biiyiik olasilikla ger¢eklesebilir.

Bu, sayisiz durumda kullanilabilecek bir sorudur. Miisterilerimle, arkadaglarimla ve

ailemle kullandim. “Yasamak icin sadece ii¢ yiliniz oldugunu bilseydiniz, kigisel ve profesyonel olarak neyi basarmayr umuyordunuz
o

Bir sorum olacak bu yol iizerinde yolculuk yapmak harika yollar. Tabelalarin hepsi devrede.

Izlenecek bir yol haritas1 yok.

Bu soru, insanlar1 hayatlarindaki 6ncelikleri nasil yeniden diizenleyeceklerini diislinmeye zorlar.

Dogru zamana kadar beklememeleri gerektigini anlamalarina yardimci olur. Zaman asla dogru olmayacak.

Bir gekilde duygusal bir kivilcimla ateglenecekler. Hayatlarinin tuvali n6trdiir, ancak detaylar

doldurulmaya hazirdir ve floresan olacaktir.

Davet birisi i¢in bence gercekten onlarmn oncelikleri yasam ve nasil onlar i¢in harcamak istiyorum kalan

onlarin giin. Sor: '"Yasamak icin sadece ii¢ yiliniz oldugunu bilseydiniz

, kisisel ve profesyonel olarak neyi basarmay1 umuyordunuz?”’

Bu Sorunun Nasil Kullamlacagina iliskin Oneriler
“Yasamak icin sadece ii¢ yuhin oldugunu bilseydin, ne umuyordun
kisisel ve profesyonel olarak bagsarmak igcin mi?”

Carpe diem artik bir klise haline geldi. Latince bilim adamlar1 bunun “ani1 yakala " olarak cevrilebilecegini soyliiyorlar.”
Klise olsun ya da olmasin, bizi yonlendirmesi ve itmesi gereken bir emirdir. Bize hayatin tamamini kucaklamamizi soyliiyor. Bu bizim sdyledigimiz ilahi. O
firsat1 kusatmamiz i¢in bizi cesaretlendiriyor. Savas agmak icin.

Giiniiniizii mesgul etmeli, am1 yakalamalisiniz. Gaspetmek ve hayattan stkmak, tiim iyi ve tiim verecektir. Amaciniz olmalidir
geng 6lmek icin—miimkiin oldugunca geg.

Bu yiizden bu ¢ok giiclii bir soru. Madem biliyordun, yasamak i¢in sadece ii¢ y1l oldu, ne kadar zaman harcadin? Sen

baska hi¢bir sorunun ortaya ¢ikarmadig: kesfedilmemis, beklenmedik yanitlar: ortaya ¢ikaracaktir.

Carpe diem. Bu her seyi soyliiyor.

Bu soru ne zaman kullanilir

Arkadaslarinla, ailenle, i arkadaslarinla ve tanidigin herkesle.

Diger insanlarin diisiincelerini sarsmak ve onlar1 hayatlarimin giinliik kiiiikliigiinden ¢ikarmak igin.

Sorunun alternatif versiyonlar

"Hayatinizdaki en 6nemli seyler nelerdir? Onlara yeterince zaman harctyor musun?”

Takip sorulart

"$imdi bunu yapman: engelleyen nedir?”
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Gii¢c Sorununun Husu ve Harikast

Gel bana. Bossier, Louisiana'ya gidiyoruz.

Madeline sekiz yagindaki Bonnie'ye ve alt1 yasindaki kiz kardesine arka bahgeye ¢cikmalarini sdyler. Madeline
onlarin annesi. ” Yanina bir kagit ve bir kalem getir " diyor onlara.

Madeline yerde oturuyor. Onu orada yaninda bir ayakkabi kutusu ve kiiciik bir kiirekle gorebilirsiniz

. Kizlar annelerinin yaninda yerde oturuyorlar.

"Simdi bir cukur kazin."Kutunun si18abilecegi kadar biiyiik bir cukur kaziyorlar.

"Simdi yaninda getirdigin kagidin iizerine "yapamam" kelimesini yaz. Katlayin ve ayakkab: kutusuna koyun.
O zaman kutuyu gémeriz.

"Simdi," diyor Madeline, " bir daha asla sdyleyemeyecegin kelimeyi soyleyemeyeceksin."O

zamandan beri Bonnie'nin inanc1 buydu: Asla “Yapamam” deme.



Bonnie'nin genglik yillarina hizli ileri sar. Dikmeyi 6grenmeyi reddediyor. Bu gercekten

onun sonraki yillarina zemin hazirlayan seydi.

Bonnie moda tasarimcisi olmak icin ¢alisacagini diiglindii. Sonra okul ona bir igne ve

iplik uzatti. Moda tasarimcisi olmak istiyorsa dikis dikmeyi 6grenmesi gerektigi soylendi. Bunu

ani sonu ne olurdu bir imit vermemektedir kariyer.

Cok siikiir. Diinyay1 vasat bir tasarimciya sahip olmaktan kurtardigimiza inantyorum.

Bunun yerine Bonnie McElveen-Hunter, Amerika Birlesik Devletleri'ndeki en biiyiik 6zel yayincilik sirketine bagkanlik etti ve sahip
oldu. Ulkedeki en biiyiik kadina ait igletmelerden biridir.

Biitiin bunlar bir sekilde basardi ve ayrica ABD'nin Finlandiya Biiylikel¢isi olarak gorev yapti. Orada

daha fazla. Amerikan Kizilhag tarihindeki ilk kadin sandalyedir. Bonnie

, kadinlar icin kiikreyen bir savunucudur ve Uluslararasi Kadin Is Liderleri Zirvesi'ni yaratt1.

Bir keresinde yemekte General Colin Powell'in yanina oturmustum. Onurlandirildig: Urban League'in ulusal toplantisindaydi.
Dasisleri Bakani olarak emekli olmustu. Bonnie'ye Biiyiikel¢i olarak yemin

etmisti. Ona Bonnie'yi tanidigimi séyledim.

“O inanilmaz,” dedi. "Tanidigim en parlak ve en heyecan verici insanlardan biri. O

derece etkili. Enerji kisilestirildi."

Sana Bonnie'yi nasil diisiindiigiimii soyleyeyim. Fince bir kelime sectim: sisu. Icinizdeki o 6zel ekstraya olan arzu

, sasirtici ve olaganiistii bir seye neden oluyor. Bana gore, bu Bonnie'nin

diirtiisiinii ve canlilifin1 miikemmel bir sekilde karakterize ediyor. Digerleri imkansiz olan: diisiindiiklerinde, Bonnie olasiliklar1 saymaya
baglar.

Bonnie'yi bir diizineden fazla yildir tantyorum ve onunla ¢aligtyorum. Bir ilham kaynagi. Ona olan

hislerimle ilgili yeni bir kelime kullanmay1 6grendim. Bonnie benim kahramanim.

Yillar boyunca ve onunla onlarca konugma boyunca, bir takim

giic sorular1 sordum. Herkesin diisiindiigii ve yardim konusmanin bir sel tanitmak test ediyorlardi.

Mesela, yedigimiz bir 6gle yemegini hatirliyorum. Ona sordum, Simdiye kadar sordugun en derin ve

en zor soru nedir? Duraksadi, ama sadece bir anligina.

"Birisi bir keresinde bana sordu,' Ayak sesleriniz bundan yiiz yil sonra ne fark edecek?"(

Iyi bir 6rnegin en iyi vaaz oldugunu hatirlatryorum.)

Sonra Bonnie oniimiizdeki 10 dakikay1

, gelecek nesiller i¢in bir etkisi olacak hayatinda nasil 6nemli bir fark yaratmay: umdugu hakkinda konusarak geg¢iriyor.
Bir gii¢ sorusu. 10 Dakikalik bir cevap.

Birlikte ziyaret ettigimiz bagka bir zaman vardi. "Bonnie," dedim, "Birine sordugun en derin ve

en zor soru nedir?” Bu, muhtemelen herkesin diisiincesini karistiracak bir soru.

Bana Filistin Kizilay1 Dernegi ve Magen David Adom

(Israil'in acil tip ve afet servisi-Amerikan Kizilhag'a cevabr) ile yaptig1 bir toplantidan bahsediyor.

Uluslararas1 Kizilhag¢ ve Kizilay Dernekleri Federasyonu'nun birlesmesiyle ilgiliydi.

“Onlara sordum, ' Kizilhag¢ ve Kizilay Toplumlar1 arasindaki farklar gercekten nedir?

Herhangi bir farklilik olup olmadigim belirlemek i¢in bir saat ugrastik.

Kiz1l Hag liderlerine de ayn1 soruyu sordum.

“Let's get kalp sorunu. Soruyorum, ' Insanlik i¢in paylastigimiz sevgi

, giinliik olarak tezahiir eden ve nezaketi test eden farklilik ugurumundan daha biiyiik degil mi?"

Baska bir giin Bonnie'nin ofisindeyim. Insanlar iceri girip ¢ikiyor-check-in yapiyor, sorular soruyor,

kararlar almak istiyor. Akis, “Bonnie, Miikemmel bir

glin hakkindaki fikrin nedir?"

"Bu ¢ok kolay. Benim i¢in miikemmel bir giin, dikey oldugum her giin. . .ve Tanr1'nin beni rahatsiz ettigi her giin
hayatimin normal giiriiltiisiiniin digina ¢ik ve daha biiyiik bir amaca hizmet et.”

I takip eden bu soru, “Ne zaman biiyiik giin hayatinda?"Kagiyorum ve rahatsiz

edilmeden dikkatini ¢ekiyorum.

“Sanirm benim en biiyiik giinii oldugunu heniiz icin gel. Iste 0 zaman en degerli yedi kelimeyi duymay1 umuyorum,
Aferin, iyi ve sadik hizmetkarim.” Oniimiizdeki 30 dakikay1 Bonnie'nin bu iki soruya verdigi cevabi dinleyerek gegirdim

Bir ziyaret daha oldu. "Bonnie, hayatta zaten ¢ok sey basardin. Orada bir Ulusal

Kadm Hall of Fame, isteyen herkes bir ilk girin. Bu iilkedeki en iyi kadinlardan bir avug

arasindasin. Nasil olur da senin gibi olmak hatirladi?"

"Hala iizerinde ¢alisiyorum. Ama bu diinyaya hi¢bir sey olmadan geldigimizi, hi¢bir sey olmadan gittigimizi

ve gercekten tuttugumuz her seyi hatirlatiyorum. . .hediye ettik ne oldugunu. Istiyorum olmak hatirlanacag iizere
olan biri var verilen kendini uzak.

“Bagkalarinin tam potansiyellerine ulasabilmeleri icin cesaret ve ilham veren bir kisi olarak hatirlanmak istiyorum
.’ Bu yorum

, Bonnie'nin hayatinda ne yapmasi gerektigine dair hissine dair 15 dakika kadar parlak ve sasirtict bir sdylemle sonuglaniyor.
Biitiin bunlarda biraz dogma var. Biraz vaaz verirsem beni affedeceksin. Hayati

, hizmet etmek icin bitmeyen bir bagliliga fidye olarak verilir.

Size bu olaganiistii insanin inan1lmaz hikayesini anlattim. Ama ben sadece belirli bir ka¢ bit ve

parcalar1 hayati.

Ancak sunu anlamanizi istiyorum, bu boliim Bonnie McElveen-Hunter ile ilgili degil-



onun kadar harika. Buradaki ders, giiclii ve zorlu sorularin

, en icteki duygularin ve canli konugmanin bir ¢aglayanini agiga ¢ikarma kapasitesiyle ilgilidir. Samimi, kisisel ve unutulmaz bir konugma.
Bu boliimde, ayr ziyaretlerde sordugum bir¢ok farkli soru hakkinda yaziyorum.

Bir kisiyle ¢ok sayida toplantiniz olsa bile sorularimizi nasil degistirebileceginizi ve bunlarin ¢cogunu nasil kullanabileceginizi gosterir. Bir
giic sorusu sormak tek seferlik bir olay degildir!

Gii¢ sorularinin enerjisi ve giicii, derinden tutulan duygular1 ortaya ¢cikarmada en giiclii miittefikinizdir.

Dogru anda kullanildiginda, konugmalarinizi doniistiiriirler.

Gii¢ sorular1 6nemlidir ¢iinkii dipsiz kesif ve firsata kap: acarlar.

Her seyden oOnce, iliskiler kurmaniza, yeni is kazanmaniza ve bagkalarim etkilemenize yardime olurlar.

Sadece Pazar icin degil
293 Daha Fazla Gii¢ Sorusu
Simdiye Kadarki Gii¢ Sorulari

Bu kitaptaki 35 boliim, konugmalari ve hatta yagamlar1 doniistiirebilecek bir dizi gii¢ sorusunu vurgulamaktadir
. Ancak devam etmeden 6nce, az 6nce okudugunuz temel gii¢ sorularini 6zetleyelim
. Bunlar1 boliimlerde bulunan bazi ek sorularla birlikte sayip bir sonraki boliimden eklerseniz

, ¢cesitli durumlarda kullanabileceginiz en az 337 soruyla sonuglaniriz

Iste 6nceki boliimlerden baglicalari:

Hakkimizda ne bilmek istersiniz? (s. 11)

Ne diisiiniiyorsun? (s. 16)

Satin almaya hazirlar mi1? (s. 22)

Bu gorevinizi ve hedeflerinizi nasil ilerletecek? (s. 25)

Sokrates'in sorgulama teknikleri (s. 31)

Sen nasil bagladi? (s. 36)

Bagtan baglamamizin sakincasi var mi? (s. 41)

Yaptigin seyi neden yapiyorsun? (s. 46)

Hayatindaki en biiyiik tatmin sana ne verdi? (s. 51)

Bu iyi olabilir mi? (s. 57)

Bu bir evet mi yoksa hayir mi? (s. 62)

Hedeflere ve 6zlemlere erisen gii¢ sorulari (s. 67)

Ne riiyalar? (s. 72)

Ne hissediyorum dogru karar m1? (s. 76)

Ne yaptin 6grendin mi? (s. 82)

- Ebilmek sen sdylemek beni daha? (s. 86)

Isinizin hangi boliimlerine daha fazla zaman harcayabilmeyi diliyorsunuz ve hangi seyleri daha az yapabilmeyi diliyorsunuz
? (s. 90)

Nedir en zor soruyu sen gittin diye sordu? (s. 95)

Bugiin 6liim ilanim1 yazmak zorunda kalsaydin, sen ve hayatin hakkinda ne soyletirdin? (s.
102)

Beni lider olarak nasil goriiyorsun? (s. 107)

Ne zaman gecti bu mutlu giinii hayatinda? (s. 113)

Can sana benimle ilgili planlariniz? (s. 119)

Eger durum farkli olsayd: dondii, nasil olur da senin gibi olmak icin tedavi gordiiniiz mii? (s. 126)
Daha fazla ne yapmalarini dilerdin? (s. 129)

Nigin? Bunu neden yapmak istiyorsun? (s. 134)

Hayatinizdaki en biiyiik basar1 nedir? (s. 139)

Bugiin neye karar verdik? (s. 144)

Nedir senin sorunun? (s. 148)

Bu giinii digerlerinden daha 6zel yapan neydi? (s. 152)

Bagarmak istedigin baska bir sey var m1? (s. 157)

Pete Drucker'm bes sihirli sorusu (s. 164)

Ne en 6nemli sey biz gerektigini olmak tartisirken bugiin? (s. 168)

Yasamak i¢in sadece ii¢ yiliniz oldugunu bilseydiniz, kisisel ve profesyonel olarak neyi basarmay1 umuyordunuz
?(s. 174)

Gii¢ Sorulan Sadece Pazar Giinleri icin Degil

Az dnce okudugunuz béliimlerde, gii¢ sorularinin kullanildig1 gercek konugmalar anlattik. Biz
hissettim onemli gostermek icin onlarla gergek hayattan 6rnekler. Sonugta, gercek ve dramatik bir hikayenin parcasi olan bir soru unutulmaz
, hatta silinmez hale gelir. Etkisini gorebilirsiniz.

Ama sadece yazdiklarimizdan ¢ok daha fazla gii¢ sorusu var. Cok daha fazla.



Her giin kullanmaniz gereken diisiinceli,arastirici, kigkirtict sorular-iste, evde ve arkadaslarimizla.
Ucgakta tanistigin yabancilarla bile.

Bu boliimde, bu tiir 293 soruyu daha paylasiyoruz. Asagidaki islemleri yapmaniza yardimci olacak dokuz konu altinda listelenirler

1. Yeni is kazan

2. Tligkiler kurmak

3. Koc¢ ve mentor digerleri

4. Bir krizi veya sikayeti ¢6zme

5. Liderliginize katilin

6. Calisanlariizi mesgul

edin 7. Yeni bir teklifi veya fikri degerlendirin

8. Toplantilariniz1 gelistirin

9. Bir hediye isteyin

Konugmalarimiza lezzet ve anlam katmak ve iligkilerinizi derinlestirmek i¢in bu sorulari kullanin.
Her sorunun etrafinda bir hikayemiz yok. Bu artik senin isin. Sorumlulugu al.

Kendi dokunakli, aciklayici, giiclii hikayelerinizi olusturmak icin bu sorular1 kullanin.

1. Yeni is Kazan

Satis kazanmanin sirr1 nedir? Potansiyel bir aliciy1 seninle gelmeye ikna etmeye mi?

Acik bir ihtiyag tespit edildiginde, giivene dayali bir iliski kuruldugunda ve deger gosterildiginde bir alic1 olusturulur
. Diinyanin en basaril1 satis temsilcileri, harika sorular sorarak bu kosullar1 yaratiyor

Siislii PowerPoint sunumlar: aracilifiyla potansiyel alicilarla giivenilirliklerini artirmazlar.
Bunun yerine, bilgi ve deneyimlerini ortiik olarak gosteren diisiinceli, bilin¢li sorular kullanirlar
. Gizli ihtiyaglar ortaya ¢ikarmak icin sorular kullanirlar. Ele alabilecekleri bir sorun veya
firsat olup olmadigini belirlemek i¢in. En iyi satis

gorevlileri, diger kisiyi tanimak ve onemsediklerini gostermek i¢in duygusal diizeyde baglanti kurmak icin sorulari1 da kullanir.
Bir iiriin, hizmet veya fikir satip satmadiginiz 6nemli degil. Biriyle ilk tanistiginizda,

giic sorular1 hizla size sayg1 kazanir. Ve bu ilk adim dogru bina giivenen bir

iligki.

Etkili Ilk Toplantilar Yapmak

1. Sizin bakis aciniza gore, bu zaman birlikte gecirmemiz i¢in degerli bir yol ne olabilir?
2. Sirketimiz hakkinda bilmeniz sizin i¢in yararli ne olabilir?

3. Toplantimiza olan ilginizi ne tetikledi?

4. Sektoriiniizdeki miisterilerimle konugurken, ugrastiklar: birkag 6zel sorundan etkilendim
. [Ornek vermek] bu vardir. Bunlar sizinle ve

yonetiminizle nasil rezonansa girer?

5. Kurulusunuz buna nasil tepki veriyor? . .? (bu miisterinin

endiistrisinde veya iglevinde yeni, onemli bir gelisme)

6. Nasilsin isleme. . .? (yeni rekabet, diisiik maliyetli ithalat, yeni bir diizenleyici cerceve
vb.)

7. Hayran oldugunuz belirli bir rakip var m1?

8. Yapabilir misin sdyle bana ne senin en biiyiik oncelikleri var bu y11?

9. Oniimiizdeki birkag yil icinde biiyiime icin en 6nemli firsatlarimiz nelerdir?

10. Dediginde tam olarak ne demek istiyorsun? . .? ("riskten kaginma”, “islevsiz”, "zorlu"
vb.)

11. Kim diyebilir misin senin en degerli miisterileri.

12. En iyi miisterileriniz sizinle ig yapmalarinin baglica nedenleri nelerdir?

13. Miisteriler neden seninle kaliyor?

14. Miisteriler neden ayriliyor?

15. Miisteriler sikayet ettiginde ne derler?

16. Miisterilerinizin beklentileri son bes yilda nasil degisti?

17. Kendi miisterilerinizin karsilagtig1 en biiyiik zorluklar1 nasil tanimlarsimiz?

18. Bu girisimin arkasindaki itici gii¢c nedir? (

Maliyetleri diisiirme, yeni bir organizasyon tasarlama vb. Siiriiciiniin arkasinda ne var??)
19. “Daha iyi " ne olurdu (risk yonetimi, orgiitsel etkinlik vb. bak gibi mi?

20. Disaridan yardim isteme kararina nasil ulastiniz?

21. Sorun ve olas1 ¢oziimler konusunda sirket icinde ne kadar anlagma var?

22. Senin bakis agi1s1, verilen her seyi biz bulduk tartisildi, ne olur bir yardimer takibi

icin bu toplant1?



Bir Ihtiyac Gelistirmek

23. Sence bu sana ne kadara mal oluyor?

24. Sence bunu diizeltmek i¢in neye deger?

25. Bu, isinizin diger yonlerini nasil etkiliyor? (satiglar, maliyetler, verimlilik, moral vb.)
26. Nas1l m1 biliyoruz. . .? (ciro yiiksek, verimlilik diisiik, riskler iyi

yonetilmiyor vb.))

27. Kurulusunuzda bu sorunun gercekten sahibi kim?

28. Etkili bir ¢6ziim bulunursa, kendi isinizi nasil etkiler?

29. Bu senin icin neden su anda 6nemli?

30. Bu ilk ii¢ veya dort 6nceliginizden biri mi?

31. Ne kadar zaman m1 sahsen adamak icin bu sorun?

32. Bana bunun bir 6rnegini verebilir misin?

33. Bunu ele almazsaniz (sorun / firsat vb.), isletmeniz nasil etkilenebilir?

34. Hangi ¢6zlimleri denediniz ve ne kadar basariliydilar?

35. Bu degisime ne tiir bir orgiitsel direnig olacak?

36. Orada bir sey sdylemedim ben senden bunu diigiinmek, ilgili anlayis bu sorunu?

Ozlemleri ve Hedefleri Anlama

37. Gelecekteki biiyiimeniz nereden gelecek?

38. Nasil sence gecerli bir strateji gidis icin degisiklik, belirli egilimleri gibi. . .?

39. Neden bu kadar bagarili oldun? Bu nedenler gelecekte nasil degisecek?

40. Zaten baz1 6nemli kilometre taglarina ulastiniz ve muazzam miktarda basar elde ettiniz.
Gelecekteki performans iyilestirmeleri agisindan buradan nereye gidiyorsunuz?

41. Biiyiimenizin ne kadar1 mevcut miisterilerden yeni miisterilere karsi gelecek? Nedir
Senin bu diisiincelerinin arkasinda oldugunu?

42. Ek kaynaklariniz olsaydi, bunlar1 hangi girisimlere yatirirdiniz?

43. Vurgulamaniz veya yapmay1 birakmaniz gereken herhangi bir sey var m1?

44. Cevap olarak “hayir” almaktan korkmasaydin daha ne isteyebilirdin?

45. Onceliklerinizin zaman icinde degistigini nasil sdylersiniz?

46. Y1l sonunda kendi performansiniz nasil degerlendirilecek?

47. Gelecekteki stratejinizi desteklemek icin 6nemli 6l¢iide giiclendirmeniz gereken herhangi bir organizasyonel veya operasyonel yetenek
var mt

?

48. Ne talepleri olacak gelecekteki strateji lizerinde nitelik ve nicelik insanlar sana

mi ihtiyaciniz var?

49. Isinizin gelecegi hakkinda diisiiniirken, en cok neyi heyecanlandirtyorsunuz?

50. Isinizin gelecegi hakkinda diisiiniirken, en cok neyi endiselendiriyorsunuz?

51. Kariyerinde ¢ok basariliydin. Basarmak istedigin bagka bir sey var mi1?

52. Gelecek i¢in hayallerin neler?

Bir Teklifin Tartistlmas

53. Asagidaki alanlar1 kapsamay1 planlamistik. Sunumumuzun hangi boliimlerini

vurgulamak ve zaman gecgirmek bizim i¢in en degerli olacak?

54. Bu programin basaril bir sekilde tamamlanmasindan ne elde etmeyi umdugunuzu kendi sozlerinizle yeniden ifade edebilir misiniz
9

55. Verilen ne duruyoruz yola bizim oneri ve diisiinmeye deger mi, olabilir ki

bir sey hakkinda ne diye gormek daha fazla veya daha az?

56. Ozetledigimiz yaklasimda en ¢ok neyi seviyorsun?

57. Hangi yonler seni ilgilendiriyor?

58. Bu basarmaya calistigin seyi hangi yollarla yakalar?

59. Diistinmek konusunda se¢me ortak ¢alisma bu, ne en Snemli size?

60. Bagka kiminle konustugunu sorabilir miyim?

61. Karar verme siirecinde bana yol gosterebilir misin?

62. Kim yapacak kesin kararimizi se¢imi bir firma i¢in ¢caligmak?

63. Bunun finansmani nasil belirlenecek?

64. iki saglayici teknik yetenek, deneyim ve fiyat agisindan esit sekilde eslestirilirse,

karariniz1 nasil vereceksiniz?

65. Biraz tereddiit ettigini hissediyorum. Bunun arkasinda ne oldugunu anlamama yardim eder misin?
66. Orada bagka kim biz gerektigini tartigmak bu ya haber 6nce biz sonuclandirmak bizim

yaklagim?



Bir Miisteriyle Goriismeden Once: Kendinize Sormaniz Gereken Sorular
67. Miisterinin bu toplant1 i¢in ihtiya¢ ve beklentilerini iyice tartigttm m1?

68. Onemli bilgiler veya Gneriler sunuluyorsa, bunlari

tiim dogru sec¢im bolgeleriyle onceden onizledik mi?

69. Dogru insanlar—kendi taraflarindan ve bizim tarafimizdan—toplantrya geliyor mu? Biliyor muyum
kim olduklarin1 ve kag tane olduklarini1?

70. Eger birden fazla kisi katiliyorsa, herkesin oynayacagi rolleri tartistik ve netlestirdik

mi?

71. Kargilagsmak istedigim en belirgin mesajlar veya fikirler nelerdir?

Bunlan bir dakika veya daha kisa siirede nasil 6zetleyebilirim?

72. Fikirlerimizi sunmak icin farkli se¢enekler nelerdir? PowerPoint yerine flipchart kullanabilir miyiz

? Noktalarimiz1 gostermeye yardimcei olabilecek ilgi ¢ekici hikayelerimiz var m1?

73. Bu toplantry1 daha verimli hale getirecek onlara 6nceden verebilecegim bir sey var m1 (6rnegin, 6n okumalar)
?

74. Su anda bu insanin diinyasinda neler oluyor? Hangi baskilar hissediyorlar (iste,

evde vb.)?

75. Soyleyeceklerime nasil tepki verecekler?

76. Canly, ver ve al tartigmast

yapmak ve/veya miisterinin tartismak isteyebilecegi diger konulari takip etmek icin programda yerlesik yeterli esneklik var m1?
77. Hangi ek bilgilere ihtiyacimiz var (katilacak kisiler, diger

onemli veriler vb.Hakkinda).) bu toplantidan énce mi?

78. Bu toplantida sormay1 planladigim ii¢ ya da dort diisiindiiriicii soru nedir?

79. Bu toplantinin muhtemel takibinin ne olacagini diigliniiyorum?

2. iligkiler kurmak

Nasil m1 hareket bir aginaligin1 gelistirmeye basladig1 kisi icin anlamli bir iliski mi?

iki insan birbirini daha iyi tanidiginda iliski derinlesir. Bu da demek gerekir pay1

onemli deneyimleri, ortaya ¢iksin sahsen ve Baglan bir duygusal degil profesyonel

seviyede.

Iliskiler dinamiktir. Nadiren ayni kalirlar. Ya gelisirler ve gelisirler ya da asma lizerinde solurlar
. Bu 6zel soru seti,iliskilerinizin biiylimeye, derinlesmeye ve gelismeye devam etmesini saglamaniza yardimci
olacaktir.

Kisisel Olarak Baglanma

80. Neden hatirlanmak istersin?

81. Ne oldu senin en biiyiik bagar1?

82. Hayatiizdaki en tatmin edici seyi size getiren nedir?

83. Hayatinin en mutlu giinii neydi?

84. Geng benliginizin neyi bilmesini istersiniz (basari, iligkiler, ebeveyn olmak,

vb. bugiin bildiginiz?

85. Bana kendi kariyerin ve su anki pozisyonuna nasil geldigin hakkinda bir seyler sdyleyebilir misin?
86. Ne senin gibi iyi ¢aligmasi i¢in senin orgiit?

87. Kendi etkinliginiz ve zamaninizi nasil harcadiginiz agisindan,

daha az ne yapmak istersiniz ve hangi etkinliklerde daha fazla zaman harcamak istersiniz?

88. Bana ailenden bahset. Cocuklarin kag yasinda?

89. Is yerinde ortalig1 karistirmiyorken, bog vakitlerini nasil gegiriyorsun?

90. Ne diisiinliyorsunuz (giincel bir olay, secim sonuclar1 veya bagka bir sey)?

91. Sizin icin etkili rol modelleri veya mentorlar kimlerdi?

92. Nerede biiyiidiin? Nasil oldu bu?

93. Ailen nasildi? Onlardan ne 6grendin?

94. Eger girmeseydiniz (is, 0gretim, tip vb.).), bunun yerine ne yapacagini diisiiniiyorsun?

95. Bugiin 6liim ilanin1 yazmak zorunda kalsaydin ne yazardi?

96. En unutulmaz kitap nedir (film, konser vb.) hi¢ okudun mu?

97. Kendini diga doniik mii yoksa ice doniik mii santyorsun? Bunu neden sdyliiyorsun?
98. E-posta, telefon, yazili yazigsmalar, yiiz yiize toplantilar, sosyal

medya vb. Hakkinda diisiiniirken iletigim tarziniz1 ve tercihlerinizi nasil tamimlarsiniz?
99. Bilmiyorum ne kadar erken kariyer yapabilirsiniz sdyle bana ne yaptin sirasinda

ilk bes y1l ya da Gylesine.



100. Nasil ¢ikardin baglayin.

101. Sence patronunun su anda en acil sorunlar1 neler?

Diger Kisinin Giindemini Anlama

102. Bana caligmalarindan bahseder misin? Zamaninizin ¢gogunu ne tiir aktiviteler alir?
103. Y1l sonunda nasil degerlendirileceksiniz?

104. Kurulusunuz bu yil sizden ne arryor?

105. Uzerinde calistigiiz biiyiik projeler veya girisimler nelerdir?

106. Ne 6nemli mi degil mi simdi?

107. Su anda hayatinda en ¢ok neye tutkulusun?

108. Bu y1l gergeklestirmek istediginiz en 6nemli seyler nelerdir?

109. Haftada fazladan birkag saatin olsaydi, onlar1 neye harcardin?

110. Olmadigin zamanlarda yapmay1 sevdigin favori seyler nelerdir? . .? (ofiste,
ailenize bakmak vb.)

Baskalariyla Empati kurmak

111. Soyle bana, nasilsin?

112. Diyebilir misin bu konuda daha? Neler oluyor?

113. Hissettigini sdylediginde ne demek istiyorsun ? . . ?

114. Neden sence bdyle mi oldu?

115. Bu konuda ne hissettin?

116. Ben calisirken hayal ne oldugunu hissediyorum. Sanirim (kizgin, utanmig, gururlu, vb.). Vardir

oyle degil mi?

117. Nasil (kizgin, utang, gurur) diyebilir misin sen simdi?

118. Olanlar senin i¢in zor muydu? Sanirim zorlayiciydi. [Asla kiiciimseme—

soylenen her seyi ciddiye al.]

119. Bunun dogru bir sey oldugunu diisliniiyor musun? Yoksa bunun dogru cevap oldugunu mu diigiinliyorsun?
[Yargilama. Yargi, empatiyi izinde olii olarak durdurur. Diger insanlara ne diisiindiiklerini sorun!]

120. Burada gergekten iki farkli sorun var gibi goriiniiyor, degil mi? Ya

da bir kaya ile sert bir yer arasinda sikigsmig gibi hissediyorsunuz. . .bu dogru mu? [Tefsir ve beyan ederim.

Birinin soylediklerini 6zetlemek sikici ve sikicidir. Yeniden ifade etmek veya sentezlemek ¢cok daha giicliidiir].

121. Ne oldugunu diisiinme yapiyor? Ya da seceneklerinin ne oldugunu diisiiniiyorsun?
122. Cok benzer bir deneyim yasadim. Sizinle paylasabilir miyim?
123. Orada higbir sey yapamiyorum ne olur yardimc1?

Profesyonel bir iliski hakkinda Geri Bildirim Alma

124. Sizin ag¢inizdan, igbirligimizin devam ettigini nasil hissediyorsunuz?

125. Birlikte ¢aligmamuizla ilgili diiriist bir degerlendirme yapabilir misiniz?

126. Tliskimizde degistirecegin bir sey var mi1?

127. Ne yapmaliyim yaptigin1 daha? Daha az?

128. Organizasyonda daha fazla zaman gecirmem gereken bireyler var m1?

129. Su ana kadar yeterli iletisim var m1?

130. Isimizi kilit 6nceliklerinizle iliskilendirmede etkili bir is mi yapiyorum?

131. Sana en ¢ok yardim: dokunan ne yaptim?

132. Hedeflerinize ulasmaniza hangi yollarla yardimci oluyorum?

133. Sizin i¢in en 6nemli ve kritik konular iizerinde ¢alistigimi diisiiniiyor musunuz?

134. Hayatin1 nasil kolaylagtirabilirim?

135. Benimle is yapmay1 nasil kolaylastirabilirim?

136. Sizin ve organizasyonunuz i¢in hangi yonlerden daha iyi bir dinleyici olabilirim?

137. Isletmenizin veya kurulugunuzun daha iyi anlamam gerektigini diisiindiigiiniiz herhangi bir yonii var
mi1?

138. Genel olarak, kendi hedeflerinize ulagsmaniza yardimci olmak i¢in daha iyi bir isi nasil yapabilirim?
139. Orada bagka bir konu biz gerektigini olmak farkinda ya da diisiinmek i¢in mi?

140. Seni herhangi bir diger ilgili edersin gibi koy masaya?

141. Bir dlcek 1 10, heyecanla nasil olacagini size tavsiye ben ve benim sirket i¢in bir arkadag
veya meslektag?

3. Ko¢ ve Mentor Digerleri

Su anda hayatinizda kim deneyimlerinizden ve bilgeliginizden yararlaniyor? Yasin 6nemli degil.

Bagkalarina mentorluk yapmak ve kogluk yapmak, ister
profesyonel ister kisisel hayatinizin bir pargasi olsun, saglayabileceginiz olaganiistii bir hizmettir.



Giig sorulari, birisine kogluk yaparken 6zellikle degerlidir.
Bir yon vermek yerine diger kisiyi bir ¢6ziime yonlendirmenize yardimci olurlar. Onlar yardim getirin diger kisinin umutlari,
korkular1 ve hayalleri. Gii¢ sorular1, onlar1 kisitlamaktan ziyade giigclendirici bir sekilde onlara meydan okumanizi saglar

142. Tliskimizde sana en biiyiik yardimi nasil saglayabilirim?

143. Simdiye kadar yasadiginiz en iyi mentorluk veya kogluk deneyimi nedir? Senin i¢in neden bu kadar etkiliydi
?

144. Su anda en 6nemli hedefleriniz neler?

145. Simdi hangi sorularla bogusuyorsun?

146. Ne soru sana yardim edebilirim cevap?

147. Su an hayatinda en ¢ok neyi heyecanlandirtyorsun?

148. Yapmanin ¢ok zor oldugunu diisiindiigiiniiz bir ey var mi1, ancak bunu yapabilseydiniz basarinizi nemli
olciide artiracak bir sey var mi1?

149. Bu hedeflere ulagsmak icin zaman ¢ergeveniz nedir?

150. Olmak istedigin yere ulasmak i¢in neyi basarman gerekecek?

151. Bu hedeflere ulagsmaya caligmayi diisiindiigiiniizde en ¢ok korktugunuz sey nedir?

152. Karsilastiginiz en 6nemli engeller nelerdir?

153. Orada higbir sey senin olabilir diigiiniiyorum ki bu engelleri kaldirmak?

154. Soruna genel bir bakis verebilir misiniz? Nasil bu noktaya geldi?

155. Simdiye kadar ne denedin? Bu nasil ¢alistyor?

156. Hayal edebileceginiz en iyi ¢6ziim nedir?

157. Daha 6nce hic benzer bir seyle ugrastin mi1? O davada ne oldu?

158. Ne yok ben biliyorum bu durum senin i¢in istedigim aklina gelirdi ki?

159. - Ebilmek sen vermek beni bir 6rnek sadece sana ne ifade etti?

160. Geriye doniip baktigimda, en bagarili oldugun sey neydi? Nicin?

161. Is yerinde gercekten tatmin oldugunu ne zaman hatirlayabilirsin?

162. Bugiin isinizin hangi boliimleri sizin i¢in en tatmin edici?

163. En biiyiik yeteneklerin neler?

164. Ne degeri en?

165. Ne var bazi seyler sana ihtiyaci gidelim amaciyla hareket ileri ve bagarmak

gol?

166. Ne riiya icin gelecegin kariyer?

167. Ne oldu en yararl1 icin mi bu konugmay1?

168. Dayanan bu tartisma, ne gordiin, senin gibi bir sonraki adim?

4. Bir Krizi veya Sikayeti Cozme

Birisi sikayet ettiginde, ilk tepki genellikle noktayi tartigmak ve onlara tiim gerceklere sahip olmadiklarini géstermeye ¢aligmaktir
. Onlar diizeltmek i¢in. Hakl1 oldugunu kanitlamaya niyetlisin.

Bununla birlikte, bir Kisi iizgiin oldugunda, duygular gergekler gibidir. insanlar duyulmak ve anlagilmak ister.
Akaler tartigmalar giinii kazanamaz. Daha da kotiisii, gerginligi alevlendirir. Bir

anlagmazlik oldugunda, amaciniz tartigmayi degil, iligskiyi kazanmaktir!

Sirasinda ilk asamada herhangi bir kriz ya da problem durumunun gerekir neden olan soru. Bunu
yaparak, temel bilgileri 6grenecek ve—en 6nemlisi-sorunu ¢6zmede bir miittefik olusturacaksiniz.

169. Bunu benimle biiyiittligiin icin tesekkiir ederim. Durum hakkinda bildigin her seyi anlatabilir misin?
170. Diyebilir misin bu konuda daha?

171.Gercekten mi?

172. Ne oldu o zaman?

173. Ne var onlarin tepkisi oldu mu?

174. Nasil yapmak sen diigiinmek geldigi bu noktay1?

175. Bana bagka ne soyleyebilirsin?

176. Ben bunun i¢in iizgliniim. Bu noktada ne yapildigin1 gérmek istersiniz?

177. Bu benim icin olaganiistii derecede 6nemli. Bunu yiiz yiize goriigmek icin ne zaman bulusabiliriz?
178. Ek bir bilgi bulmam yararl1 olur mu ve dniimiizdeki birkag¢ giin iginde yiiz yiize goriisiip

bunu ele almak i¢in Onerilen bazi eylemleri tartigabilir miyiz?

179. Eger bagka bir sey yiizeylerde bu arada, hadi beni taniyor hemen.

5. Liderliginize Katilin

Liderligine giiven asilayan birinin performansi ve tutumu nedir?

Sadece bir miisteri etkilendim giiclii, diisiindiiriicii sorular, senin patron ya da kurulusun

liderlik edecek olmasi da. Isinizi etkili bir sekilde ele alma ve hedeflerinize ulasma kapasiteniz cok 6nemlidir.
Ama bir o kadar da 6nemli senin tutum ve outlook.



Her seyi bilen biri misin? Yoksa saglikli bir merak ve 6grenme arzusu sergileyen biri misiniz? Yalniz
bir korucu musun? Yoksa meslektaslariniza ve iistlerinize diizenli olarak danisiyor musunuz?
Bu sorular, liderliginizle etkilesime girmenize ve gergekten

merakli ve kararl1 bir organizasyon iiyesinin 6zelliklerini gostermenize yardimci olacaktir.
180. Oniimiizdeki 12 ay i¢inde organizasyon icin en kritik girisimler nelerdir?

181. Oniimiizdeki 12 ay icin kendi dncelikleriniz neler?

182. Patronun bu y1l senden ne bekliyor?

183. Hedeflerimize ulagmak acisindan, planimizin neresinde veya ilerisindeyiz ve hangi
geride oldugumuz alanlar m1?

184. Orada her seyi ben yapmak i¢in destek olarak takip gol?

185. Bu karar verirken sana nasil yardimci olabilirim?

186. Bu karar1 uygularken size nasil yardimet olabilirim?

187. Siz ve liderliginizin bu karara nasil ulastiginiz1 benimle paylagir misiniz? Bagka hangi
secenekleri diislindiiniiz?

188. Ne kadar biiyiik sorunlarla goriisiiriiz kendinize kars1 karsiya gelecek.

189. Gelecek hakkinda seni ne heyecanlandiriyor?

190. Olarak bak tekrar senin kariyerin, ne var karakterize seckin sanatg¢ilar kim

var ¢aligtin?

191. Sizin aginizdan en 6nemli dnceliklerimin

kisa, orta ve uzun vadede ne olmasi gerektigini diisiinliyorsunuz?

192. Bir sonraki performans incelememde, benim i¢in beklentilerinizi agmak isteseydim

, simdi ve o zaman arasinda ne yapmam gerekirdi?

193. Sence benim en biiyiik ii¢ gliclim nedir? En biiyiik zaaflarim m1 yoksa

gelisim ihtiyaglarim m?

6. Cahisanlarimz1 Mesgul Edin

Biiyiik liderler harika sorular sorarlar. Onlar biliyor ki eger onlar gelip biitiin cevaplar, sansi
olan var mi1 bagka yapabilecegim bir ¢6ziim var yaninda sifir. Fakat eger ¢aliganlar1 cevabi
bulurlarsa-eger sahip olduklarini hissederlerse-meyve vermesi icin iyi bir sans var.
Soyliiyorum, hakim ve bildiren gercegi olarak goriirler degil mesgul ya da gii¢lendirmek. Cevaplar
sizi bir lider gibi hissettirir, ancak sorular gercek takipciler yaratir.

194. Artik 6nemli ya da etkili olmayan ve durmamiz gereken bir sey yapiyor muyuz?

195. Ne fikirler var yardimei biiyiimek bizim organizasyon?

196. Bunu nasil gelistirebiliriz?

197. Kurulusumuzu daha bagarili kilmak i¢in yapabilecegimiz en 6nemli eylemin ne oldugunu diisliniiyorsunuz
?

198. Biliyor musun neden biz bunu bu sekilde?

199. Ne yapmak sen diisiinmek asil sorun alt bu sorunu?

200. Orada hicbir sey bir sekilde yerine is etkili?

201. Hangi fikirleri 6nerebilirsin? . .? (maliyetleri diisiirmek, gelirleri artirmak,

verimliligi artirmak, yeniligi gelistirmek vb.)

202. Tsinizi daha ilging ve heyecan verici kilan nedir?

203. Organizasyonumuzda nereye gitmek istersiniz?

204. Hangi ek bilgi veya kaynaklar daha etkili olmaniza izin verir?

205. En etkili ve en etkili oldugumu nerede goriiyorsun?

206. Isinde en ¢ok neyi seviyorsun?

207. Isinizin en zor kisimlari nelerdir?

208. Tecriibelerinize dayanarak, bu organizasyonun kiiltiiriinii nasil tanimlarsiniz?

209. Burada ¢aligmaktan gurur duyan nedir?

210. Bu noktay1 bir son karar1 yonetim mi anlamiyorum ya da istediginiz biliyordu

bagka?

211. Liderlik, kurulugla daha etkin iletisim kurmak icin ne yapabilir?

212. Organizasyonumuzda kim daha iyisini bilmenizi isterdiniz?

213. Son zamanlarda miisterilerimizden ne duyuyoruz?

7. Yeni Bir Teklifi veya Fikri Degerlendirme

Yeni bir fikrin iyi mi kotii mii oldugunu nasil belirlersiniz? Eger bir sozii varsa ya da tamamen

gergekei degilse?

Her giin fikir ve dnerilerle bombardimana tutuluyoruz. Is yerinde size rapor veren biri

yatirim gerektiren yeni bir girisim Snerebilir. Ya da ¢ocuklarinizdan

birinin almak istedikleri yeni bir spor veya takip etmek istedikleri bir kariyer yolu hakkinda bir fikri olabilir.



Bir miisteriyle veya bir aile {iyesiyle konusuyor olsaniz da, bu sorular size

ne onerdiklerini 6grenme,etkilesim kurma ve degerlendirme olanagi verecektir.

214. Neden yapiyorsun bunu? (Bunu yapma konusunda size ne hitap ediyor?)

215. Nedir Senin gorevin?

216. Ne oldugu 6nemli mi bu?

217. Nedir sizin en 6nemli hedefleri?

218. Ozellikle neyi bagarmay1 umuyorsunuz?

219. Sonuclar neye benzeyecek?

220. Hangi sonuglar1 artyorsun?

221. Bagsar1 neye benzeyecek?

222, Bu nasil etkileyecek. . .? (miisteriler, ¢alisanlar, tedarikgiler, destek personeli veya digerleri.)
223. Ne degisir sence bu olacak m1 yaratacak?

224. Sence herhangi bir olumsuz sonug olabilir mi?

225. Nasil olur da bu sinur1 yetenegini harekete gecmek icin bagka yollar ya diger yerler?
226. En 6nemli varsayimlariniz nelerdir?

227. Ne hakkinda diisiiniiyorsun. . .? (karar etkileyebilecek herhangi bir sayida degisken.)
228. Bu varsayimi nasil dogrulayabilirsin?

229. Ya temel varsayimlarindan biri yanligsa?

230. Ne plan1?

231. Buna nasil yaklasacaksin?

232. Ne yardim veya kaynak yapmak gerekiyorsa yapmak bu?

233. Ne zaman baglamayi planliyorsun?

234. Zamanlamanizi hangi faktorler yonetiyor?

235. Daha erken baglamanin avantajlar1 var mi1? Daha sonra? Dezavantajlar1?

236. Zamanlamaya kim karar verecek veya etkileyecek?

237. Ne diye gitmek yanlig?

238. Beklemenin ya da higbir sey yapmamanin riskleri nelerdir?

239. Bunun basarili olmast igin iyi gitmesi gereken en 6nemli iki veya ti¢ sey nelerdir

?

240. Hangi riskleri kontrol edebilirsiniz ve hangileri kontrol edilemez?

241. Bagka ne diisiindiiniiz?

242. Eger sana sahip kisitlamasi olursa olsun, ne olurdu sizce?

243. Bu diger alternatiflerle nasil karsilastirilir?

244. Siradaki en iyi alternatif nedir? Bunun en iyi alternatif gibi goriinmesi i¢in degisebilecek bir sey var m1
?

245. Bu senin gorevinle tutarli mi1?

246. Bu sizin inanglariniz ve degerlerinizle tutarli m1?

247. Bu, kamuoyunda sdylediklerinle tutarli m1?

248. Bu, organizasyonda devam eden diger girisimlerle ne kadar tutarli olacak?

8. Toplantilarimz Gelistirin

De onlarin en koétiisii, toplant1 yerini harcamak dakika ve atik saat.

Biiyiik bir organizasyonda (veya bu konuda kiiciik bir organizasyonda) caligsan herkesle konusun ve bitmeyen toplantilarda ne kadar zaman
harcandigini—ve

cogu zaman bosa harcandigini—duyacaksiniz.

Tarafindan sordugun bu soru ile baslayan, “orada bir alternatif olmasi i¢in bir toplant1 m1?”’- katildiginiz
toplantilarin etkinligini ve verimliligini artiracaksiniz.

249. Bu toplantinin amact nedir?

250. Neyi bagarmay1 umuyoruz?

251. Bagka kim orada olacak ya da olmal1?

252. Ne kadar siirer bu ihtiyacimiz olacak? Ni¢in?

253. Bunu 30 dakika i¢inde yapabilir miyiz? (bir saat degil.)

254. Toplant1 yapmanin bir alternatifi var m1?

255. Hangi kararlar1 almamiz gerekiyor?

256. Biz biliyoruz yeterli bir karar m1?

257. Hangi kararlar1 verdik?

258. Nasil m1 hissediyorum bu toplantiya gitti.

259. Zamanimizin iyi bir kullanimi m1ydi1?

260. Umndugumuz seyi basardik m1?



261. Gecmige baktigimizda, bu toplantiy1 yapmaliydik?

9. Bir Hediye isteyin

Biz tahmin orada fazla 30 milyon kadin ve erkek, Amerika Birlesik Devletleri kime Hizmet iizerinde kurullarinin
sivil toplum kuruluglari. Bir tane olabilir.

Bu miidiirler ve miitevelli heyetleri en biiyiik sorumluluklarindan biri olarak kurulusglari i¢in fon toplamay: tagirlar
. Iste bir hediye igin aradigimz biriyle kullanabileceginiz birkag gii¢ sorusu.

Ne olacak akig1 akis1 konusmay1 o yapacak sana yardim iginde kalp ve ruh insani.

262. Toplulugumuza (hastalar, 6grenciler, evsizler vb.) En etkili sekilde hizmet edebilecegimizi nasil hissediyorsunuz
N?

263. CEO olsaydiniz ve herhangi bir hedefe ulasabileceginizi bilseydiniz,

kurulugsumuz i¢in ne iistlenirdiniz?

264. Nasil m1 hissediyorum ile ilgili hizmetlerin bu 6rgiit?

Sosyal yardimlarini genigletmek i¢in ne yapmalarini 6nerirsiniz?

265. Hediyenizin sonuclar1 hakkinda size nasil bilgi verilmesini istersiniz?

266. Hayirseverligin hayatinda 6nemli oldugu ilk ne zaman aklina geldi?

267. Yonetim kurulu iiyesi olsaydiniz, fonlarinizi en etkin sekilde kullanabilecegimizi nasil hissederdiniz?

268. Organizasyonumuzla ilgili neyi degistirirsiniz?

269. Hangi yollarla daha iyi ve daha etkin hizmet verebiliriz?

270. Neden toplumumuzdaki en taninmig kuruluslardan biri oldugumuzu diisiiniiyorsunuz?

271. Nasil daha iyi taninabiliriz?

272. Nasil yapabiliriz bunu daha iyi bir i sdyliiyorum bizim hikaye?

273. Kurulusumuzun ceo'sunda veya tanidiginiz ve birlikte ¢alistiginiz bagka bir kurulusta en ¢cok hangi nitelikleri ve nitelikleri seviyorsunuz?

274. Sen bizim tiniversiteden mezunsun. Hayata hazirlanmana ne sekilde yardim ettik?
275. Tanima senin i¢in ne kadar 6nemli?

276. Bir hediye icin miikkemmel tanima fikriniz nedir?

2717. Hediyelerin icin nasil tesekkiir edilmek istersin?

278. Ne oldu senin deneyim bizim organizasyon?

279. Organizasyonumuz hakkinda ne diigiiniiyorsunuz?

280. Nasil m1 hissediyorum bu proje?

281. Programimizin en ¢ok hangi yoniinii seviyorsunuz? Ve neden?

282. Gonderdigimiz materyalle dikkatinizi cekmenin en iyi yolu nedir?

283. Bize ilk hediyeni neden yaptin?

284. Orgiitiimiize vermeyi biraktin. Nicin? Seni nasil hayal kirikligina ugrattik?
285. Ne zaman para vermeye basladin ve neden basgladin?

286. En biiyiik hediyenizin alicis1 hangi organizasyondur? Onlara ne kadar verdin?
287. Ne var ki gecmelerini bize daha biiyiik vererek oncelik listesi?

288. Sana en biiyiik neseyi hangi hediye verdi?

289. Nasil vardir ekonomisini olumsuz etkiledi mi?

290. Bana hangi hediyenin en biiyiik hayal kirikligina neden oldugunu sdyle.

291. Yaptiginiz organizasyonlara vermeniz i¢in sizi motive eden nedir?

292. Ne istiyorsun ¢ogu yasam i¢in ulagmak?

293. Nasil olur da senin gibi olmak hatirlad1?

Yazarlar Hakkinda

Andrew Sobel ve Jerry Panas'in Garip Ciftteki Oscar ve Felix'inkine benzeyen bir iligkisi var
. Bununla birlikte, saplantili Felix'in kim oldugu ve daginik, rahat Oscar'a en ¢cok kimin benzedigi hakkinda tartismaya devam ediyorlar

Her haliikarda, kendi alanlarinda 6nde gelen otoriteler olma yolunda sasirtict derecede paralel yollar izlemislerdir

. Jerry, yasam icin bagis¢ilar yaratma konusunda diinyanin 6nde gelen otoritesidir; Andrew,

yasam i¢in miisterileri nasil gelistirecekleri konusunda. Liderlere danismanlik ve kogluk yapma konusundaki 70 yillik deneyim sayesinde
, iliskileri derinlestirmek, yeni is kazanmak ve bagkalarini etkilemek i¢in biiyiik sorularin giiciinii kullanmay1 6grendiler

. Gii¢ Sorulari, benzersiz isbirliklerinin meyvesidir.

Andrew Sobel

Andrew, miisteri sadakati ve giivenilir is iligkileri kurmak i¢in gereken yetenekler konusunda diinyanin en ¢ok yayinlanan yazaridir
. 1k kitab1, Yasam icin en ¢ok satan Miisteriler

, miigteri sadakati ile ilgili biitlin bir ig literatiirii tlirlinii tanimladi. Diger kitaplar1 arasinda Yagmur Yapma ve 6diillii Hepsi

Bir Arada: Giivenilir Miisteri Ortakliklart Olusturmak icin On Stratejiyer aliyor.

Andrew, 30 y1l boyunca hem iist yonetim danigmani hem de yonetici egitimci



ve kog olarak calisti. Miisterileri arasinda Citigroup, Xerox ve Cognizant gibi 6nde gelen sirketlerin

yani sira Ernst & Young, Booz Allen Hamilton, Towers Watson ve digerleri gibi profesyonel hizmet firmalar1

da yer ald1. Makaleleri ve calismalart New York Times,

BusinessWeek ve Harvard Business Review gibi ¢esitli yayinlarda yeraldi. Andrew Middlebury Koleji'nden mezun oldu ve
Dartmouth's Tuck School'da MBA derecesini aldi.

Andrew, biiyiik konferanslarda ve etkinliklerde fikir acisindan zengin, yiiksek enerjili konugmalar ve seminerler veren taninmis bir acilig
konugmacisidir

. Konular1 arasinda Yagam i¢in Miisteriler Gelistirmek

; Bir Yagmur Yapim Organizasyonu Olusturmak; Gelir Elde etmek icin isbirligi yapmak; Beatles Ilkeleri; ve Yeni is Kazanmak ve
Gii¢ Sorulariyla iligkiler kurmak. Su adresten ulagilabilir

http://andrewsobel.com

Jerold Panas

Jerry, bagis toplama hizmetleri ve finansal kaynak gelistirme alaninda diinyanin en saygin firmalarindan biri olan Jerold Panas, Linzy &
Partners'in Yonetici Ortagidir.

Firmas1 1968 yilinda

kurulugundan bu yana 2.500'den fazla miisteri kurulusuna hizmet vermistir. Jerry miisterilerine olusturan ¢cok 6nemli degil-i¢in-

kar kurumlarinda diinya. Bunlar, Amerika Birlesik Devletleri'ndeki tiim biiyiik {iniversiteleri, miizeleri ve saglik merkezlerini igerir

. Uluslararasi alanda Jerry, Oxford Universitesi,

Paris'teki Amerikan Hastanesi ve diinyanin en biiyiik yetimhanesi olan Meksika'daki Nuestros Pequefios Hermanos gibi ¢esitli kuruluglara
danigmanlik

yapti.

Jerry, tim zamanlarin en ¢ok satanlar1 ve Mega Hediyeler de dahil olmak tizere 13 popiiler kitabin yazaridir.

Hayirseverlik alaninda en 6nemli egitim saglayicilarindan biri olan Hayirseverlik Enstitiisti'niin kurucusu ve yonetim kurulu bagkanidir

Firmanin 6ne ¢ikmasi ve Jerry'nin yazisinin etkisi nedeniyle, ¢ok azinin

meslek tarihinde daha biiyiik bir etkisi olmustur. Amerika Birlesik Devletleri'ndeki konferanslarda ve ¢alistaylarda favori bir konugsmaci
. Para Agacin Sallamak da dahil olmak iizere cesitli baghiklarla yilda 50'den fazla agilig konugmasi

yapiyor; Olabilecegin en iyisi ol; Sihirli Ortaklik; Dinle! ve bir Hediye duyuyorum,

Yiiksege Nisan Al. Su adresten ulagilabilir

http://jeroldpanas.com



