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ILETISIM

Iletisim, insanin varlik siirdiirme big¢iminin bir iriinii ve insanmn varlik
stirdiirme bi¢imindeki gelismelere gore degisimlere ugrayan insana 6zgii bir
olgudur (Oskay, 1999: 7). Bireyler yiiz yiize iletisim kurdugunda karsimizdaki
bireyle 4560 ayr1 sekilde iletisim kurabiliyoruz. Orta diizey zekaya sahip bir birey
4560 iletisim seklinin %75°1 kullanabilmektedir. Bu ise 3420 ayr sekle karsilik
gelmektedir. Yine ayni kisi bu 3420 iletisim seklinin %90’ 11 da beden diliyle
karsilamakta ve iletisim kurmak i¢in yaklagik olarak 3078 ayr1 kombinasyonda
beden dilinden yararlanarak iletigim kurmaktadir.

ILETISIM
4560 3/4 % 90
Iletisim %75 Kullanim Beden Dili
Alam Alam

fletisim, duygu, diisiince veya bilgilerin bireyler, orgiitler (gruplar) ve
toplumlar arasinda ortak semboller kullanilarak aktarilmasi siirecidir. Bu nedenle
iletisim kisaca; "Simgelerin paylasiimasi” olarak ifade edilebilir. Tletisim kurmak
genellikle niyet ve anlam birlikte igerir. iletisim aslinda bireyin diger bir bireyle
baglant1 kurarak kendini ifade etme yoludur. Iletisimde niyet ve ortak semboller
(genellikle dil) 6nemli etkenler olmakla birlikte, duygular da iletisimde mutlaka
kullanilmaktadir. Duygularin ¢cogu zaman kelimelere ihtiyaci yoktur, ancak
iletisimi dogrudan etkilemektedir. Iletisimde ¢ok daha genis olan bu arka plan,
hislerin ve bireyin ruh halinin bilingli olmayan dogrudan aktarimini
saglamaktadir. Iletisim bazen duymak, bazen gérmek, bazen de dokunmaktir.
Insan etkinliklerinin ve iligkilerinin tiimii iletisimle ilgilidir. Tiim
etkinliklerimizle bdylesine i¢ i¢ce bir olguyu ayirt etmek, tanimlamak, isleyis
diizenini kavramak ve incelemek oldukga zordur (Zillioglu, 1992: 2).
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Farkl Seviyelerde iletisim; bireyin sadece aktarmak istedigi sembollerin
bilingli olarak gonderdigi mesajlarla sinirli degildir. Magara duvarina gizilen
resimler, kizilderililerin ates yakarak cikardiklari dumanlar, Afrika yerlilerinin
tam tam sesleri ilkel insanlarin iletisim gereksinimlerini karsilamak igin
kullandiklar1 ilkel yontemlerdir (Yiiksel, 1994: 9). Iletisim olmaksizin insanin
kendi ve toplumsal varligin siirdiirmesi olanaksizdir (Erdogan, 2002: 17).

Bilingalt1 hatiralar1 depolamak ve riiyalart kaydetmekle kalmaz, bireyle ilgili pek cok
bilgiyi de saklar. Bu bilgilerin analizleri sayesinde sorunlarin ¢6ziimiine ulasmak, kararlar
vermek ya da yeni fikirler iiretmek miimkiin olmaktadir. Iletisim bazen bellegin bu
katmanlarma yénlendirilir ve algilanir. Omegin siir bu sekilde imgelerin ve metaforlarm
gorsel diliyle derindeki hafizamiza ulasmaktadir.

Insanoglu giindelik hayatmin tamamini iletisim igerisinde gegirir. Iletisim
yalnizca cevre ile kurulan sosyal bir bag degildir. Birey, uyurken de kendisi ile
igsel iletisim kurar. Bu noktada temel alacagimiz iletisim kisinin kendisi ile
kurdugu degil, bireyler ile kurdugu iletisim olacaktir ki, buna bireylerarasi
iletisim diyoruz.

Yapilan c¢aligmalar, insanlarin uyku disinda kalan zamanlarinin %75'lik
kismum ¢esitli iletisim bigimleriyle gecirdigini ortaya koymaktadir. Bu %75’lik
kisim su sekilde dagilmaktadir. %30’unda bireyler konusuyor ve %45’inde de
dinleyerek iletisimlerini gerceklestiriyorlar.



Bir kisi dakikada 600 (kelime) ileti alabilir.
Ancak dakikada 140 (kelime) ileti génderebilir.
460 (kelime) iletilik boslugu. sdylenenleri ya da

soyleyeceklerini diistinerek doldurur.

Orta diizey zekaya sahip bir birey dakikada 600 iletiyi isleyebilecek bir beyne
sahiptir. Burada ileti, bireyin bulundugu ortamdaki 1siy1 algilamasi, eger
oturuyorsa oturdugu yerin konforu, karninin ag¢lik veya asirt tokluk hissi,
kiyafetlerinin konforu, giin i¢inde yapacagi toplantilar veya gelen giden para
dengesi, ddenecek faturalar vb. giinliik islerin yam sira karsisindaki kisiyi
dinlerken ki kullanilan iletileri kapsamaktadir.

Yiiz yiize iletisimde karsinizda iyi bir konugmaci varsa dakikada 90 ile 140
ileti arasinda mesajlarin1 gondermelidir. Burada bahsedilen ileti konusmacinin
sOyledigi kelimelerin yan1 sira diisiinme seslerini de kapsamaktadir. Diisiinme
sesi olarak kullanilan eee’ler, aaa’lar veya u1’lar kastedilmektedir.

Yiiz yiize iletisimde dakikada 600 iletiyi isleyen bir beyin ve karsiizda iist
smirt zorlayan iyi bir konusmaci varsa ki dakikada 140 ileti gondermesi
gerektigini diistintildiigiinde arada 460’11k bir bosluk kaliyor. Bu boslukta birey
kargisindakinin ne soyledigini zihninde anlamlandirmaya veya karsisindaki
bireye varsa sOylemek istedigi bir sey onu planlamak i¢in kullanmaktadir.
Dinleyici eger bunun diginda bir sey yapiyorsa karsisindakini dinlemiyor ve
zihninde yaratilmak istenen goriinti ya eksik olusturuyor ya da tamamen
olusturulmaktan uzaklasryordur.

Buradan ¢ikarilacak net bir sonug, etkin iletisim igin etkin dinlemenin ¢ok
onemli oldugudur.

ETKIN DINLEME

o Kesinlikle konugsmayin. (Konusurken dinleyemezsiniz!)

e Konusmactyi rahatlatin. (Kisiye konugmasinda 6zgiir oldugunu hissettirin)
e Konusmaciya ilgilenin.

e Tartismalardan uzak durun.

¢ Konunun 6ziinii kavramaya ¢aligin.

e llgi dagiticilar1 ortadan kaldirin. (Baska islerle mesgul olmayin)



e Anlayish olun. (Karsiizdakinin paradigmasini anlamaya ¢alisin ve esnek
olun)

e Sabirli olun. (Konugmay1 asla kesmeyin)

e Zihninizi agik tutun (Zihin alistirmalari yapin)

e Otokontrol yollarini 6grenin.

e Karsinizdakinin savunma mekanizmalar1 oldugunu ve tartistiginizda iki
tarafinda kaybeden taraf oldugunu unutmayin!

e Soru sorun. (Konugmaciy1 tesvik edin, ayrica soru sormak anlamayi
kolaylastirir.)

o Kesinlikle konusmayin.

Etkin dinlemenin ilk sarti karsimizdaki birey konusurken kesinlikle
konugsmamaktir. Soylemek istediginiz bir sey varsa konusmak istediginizi
belirten jest ve mimiklerden yararlanmalisimiz. Soylemek istediginiz bir sey
yoksa konusmacty1 rahatlatmalisiniz. Bu konusmacinin diisiincelerini 6zgiirce
aktarabilecegi bir ortam yaratmali ve konugmaciyr dinlemek istediginizi
gostermelisiniz. Yiiz yiize iletisime karsinizdaki kisi konusurken tiim bedeninizle
konusan kisiye donmelisiniz. Gogiis bolgeniz, ayaklariniz ve gozleriniz mutlaka
konugmaciya doniik olmalidir. Konusmaci karsimizdayken baska bir seyle
ugrasmamaniz gerekmektedir. Bilgisayar veya telefonla ilgilenilmemelidir.
Randevusuz olarak ofisinize ziyarete gelen veya ¢aligmanizla ilgili bir seyler
paylasmak isteyen calisma arkadasimiza ayiracak saglikli zamaniniz yoksa ve
ziyaret sebebi acil degilse kendisine daha kaliteli bir zaman ayirmak i¢in daha
sonra davet edeceginizi belirtip odaklanmaniz, yetistirmeniz gereken ise
odaklanmalisiniz. Daha sonra ilk firsatta hemen goriisme igin bir araya
gelinmelidir. Bir araya gelindigi andan itibaren dikkatli bir sekilde konusmaci
dinlenilmeli ve dinlenildigini beden diliyle de desteklenmelidir. Onaylayici
beden diliyle veya soylediklerini not alarak kars1 oldugunuz noktalar1 konusmasi
arasindaki aralarda sOylenmelidir. Konusmacinin sdylediklerine bagtan
reddetmeden, kar1 ¢ikarak degil neden boyle bir sdylemde bulundugunu anlamak
icin konuyu agmasini isteyerek anlamaya c¢alisiimalidir. Olaylarin tek dogrusu
yoktur ve farkliliklar organizasyonun zenginligi olarak algilanmalidir. Kars
oldugunuz noktaya degil konunun amacina odaklanilmalidir. Etkin dinlemeyi
etkileyen ilgi dagiticilar1 ortamdan uzaklastirmalidir. Gelen telefonlara acil
degilse cevap verilmemeli, hatta sessiz bir moda da alinabilmelidir. Eger
konugmaci bir egitmense giydigi kiyafet veya ayakkabi1 dikkat dagitacak sekilde
olmamalidir. Ortamda agik bir televizyon varsa sesi mutlaka kapatilmali hatta
miimkiinse televizyon tamamen kapatilmalidir. Sosyal bir ortamda bulugulmugsa



da oturmus oldugunuz masaya odaklanmali ve diger masalarda konusulanlara
odaklanilmamalidir. Konusmaci i¢in Onemli noktalar bazen c¢ok detayli
anlatilmakta ve konu uzuyormus gibi algilanabilir. Bunu engellemek i¢in
goriigmenin ne kadar olacaginin bilgisi bagta verilirse konugsma planlamasi ona
gore gerceklesebilir. Sabirli olunmalidir ve konusmacinin agzindan laflar
alinmadan beklenmelidir. Onemli noktalardan biri de zihnin acik tutulmasidir. Bu
ise, dogru oksijen miktarinin alinmasiyla olmaktadir. Oturulan koltukta doksan
derecelik aciyla dik bir sekilde oturulmali ve gene bolgesiyle beden arasinda yine
doksan derecelik ac1 olusturulmalidir. Bu sayede dogru miktarda oksijen alinip
islenip beyine gonderilecek ve bu sayede elde edilen enerjiyle tiim beden ve zihin
ding kalacaktir. Aksi taktirde az miktarda alinan oksijen zihni az enerji harcama
komutunu vermesine yoneltir ve bu da uyku haline neden olmaktadir. 600 iletiyi
isleyebilen bir zihin iyi bir konusmacinin hizindan daha fazladir. Konusmaci
konugma seklinden ya da konugsmanin konusundan dolay: siz 6fkelendirmeye
yonlendirebilir bundan o6fke kontrolleri ydntemleriyle uzak durulmalidir.
Konusturmay1 yonlendirmek i¢in elestirilerde yumusak olunmali ve karginizdaki
bireyin savunma mekanizmalarini devreye almasina olanak vermemelidir.
Konuyu anlamak i¢cin mutlaka sorular sorulmalidir. Sorular konugmacinin
konugma aralarinda iletilmelidir. Ayni anda konusulmamalidir. Etkin dinlemenin
birinci ve en son maddesi olarak kesinlikle konusmaciyla es zamanl
konusulmamasi gerektigi unutulmamalidir.

ETKIiN DINLEMENIN 4 ASAMASI

Etkin dinlemede dort asama s6z konusudur. Dinleyen kisinin duyma kaybinin
olmamasi istenmektedir. Eger duyma kaybi varsa konusma ortami ona gore
sekillenmeli veya duyma kaybi olan kisinin duyma araglarina sahip olmasi
beklenmektedir. Duyma isini gerceklestiren kisi duyduguna dikkat etmelidir. Dikkat
dagitici hicbir seyle ilgilenilmemelidir. Duyduguna dikkat eden kisi duydugunu
anlamlandirabilmelidir. Anlamlandirmanin dogru yapilabilmesi i¢in ortak deneyim
alanlarin olmasi1 gerekmektedir. Ortak deneyim alani olmayan bireyler arasinda
saglikli bir iletisim kurulmasi zor olmaktadir. Dinleyicini ge¢mis yasamisliklar ve
konusmaciyla ortak deneyim alani sayesinde konugsmacmin iletileri dinleyici
tarafindan gorsellestirilip anlamlandirilabilmektedir. Ornegin, elma dendiginde
dinleyiciler tarafindan kendi deneyim alanlar1 ¢cercevesinde elma imgesi zihinlerinde
sekillenmekte, kimi dinleyicilerde yesil elma, kimisinde kirmizi, kimisinde
elektronik markasi, kimisinde de Newton’un yer ¢ekimi kanunu gelebilmektedir.
Elma kelimesi e-I-m-a harflerinden olusan bir kelimedir ve hi¢ kimse kelime bazlt
diistinmeyip yasanmisliklarla c¢agrisim yapilmaktadir. Duyma isine dikkatli bir
sekilde gerceklestiren ve anlamlandiran kisi bu anlamlandirmayi daha sonra



hatirlayabiliyorsa etkin dinleme becerisine sahip bir birey olabilmektedir. Bu dort
asamay1 gerceklestiren kisi bir 6grenciyse ve hatirladiklarini da siav kagidina dogru
aktarabiliyorsa, girmis oldugu sinavlarda basarili olacaktir.

Bir egitimci, 6grencinin istekliligini dersin ilk birka¢ dakikasinda harekete
gecirirse, motive olmus bir 0grenciye sahip olma olasiligi artar (Keller &
Burkman, 1993). Bu nedenle, 6gretim gorevlisinin dgrencilerin motivasyonunu
artirmak i¢in Ogrencilerin istekliligini tegvik etmek icin daha fazla etkinlik
kullanmasi gerektigi ileri siiriilebilir. Dersin kapanig boliimiinde mutlulugun hizla
artt1ig1, diger tim duygularin ise hizla diistigii belirlendi (Tongug, G., & Ozkara,
B. 2020.)

ILETiSIM KAZALARI

Giinliik hayatta sikg¢a rastlanan "trafik sorunlar1”, temelde bireyler arasindaki
etkilesimden kaynaklanan kisilerarasi ¢atigsmalarin tipik bir yansimasidir.

Trafik yasasi; ara¢ kullanan kisilerin iligkilerini diizenleyen kurallar1 kapsar.
Bu kurallar aslinda diinyanin her yerinde ayn1 olmasina karsin, kurallarin bireyler
tarafindan uygulans sekli farklilik gosterebilmektedir. Bireylerarasi iletisimdeki
temel anlayist da net bir sekilde yansitmaktadir. Yanlis bilinenlere 6rnek verecek
olursak;

e Arabasi daha biiyiik olan kendini daha glivende hissetmesinden kendisine

yol verilmesi gerektigini diigiinmesi.

e Kadm siiriiciiler erkek siiriiciilere yol vermelidir. Ciinkii oncelik erkek

stirictilerindir.

Bu kurallarin biiyiik bir c¢ogunlugunun iletisimde de kullanildigi ve
iletisimsizlige neden oldugu da agiktir. Ornegin;

e Sosyal itibarli, prestijli kisilerin, diger kimseleri dinlememe ve sozlerini
kesme haklar1 vardir. (Gegis tistiinligii)

o Erkeklerle tartigan bayanlarin sézleri 6nemsenmeyebilir. Otorite erkektir.

e Duruma ve sartlara gore nezaket kurallar1 ve diger tiim kurallar ihlal
edilebilir.

e Giivenilen kisiler varsa, baska bir ifadeyle arkaniz giicliiyse, dilediginizi
sOyler, istediginiz gibi davranabilirsiniz.

e Devlet dairelerinde calisanlar, kurallar koyar, digerleriyse bu kurallara
uyar.

Nasil ki bir siiriicii, yolda tek basinaymis gibi hareket ederek trafik kazasina
yol agabilirse, iletisimde de kisi, karsisindakinin tepkisini Gnemsemeden yalnizca
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kendi isteklerini dile getirirse iletisim kazalari meydana gelebilir. Bu kazalarin
sonucunda, trafik kazalarinda 6lenler ya da yaralananlar olur. letisim kazalarinda
yaralananlar; kirilanlar, kiisenler, ayrilanlar olabilmektedir. Iletisim kazalarinda
Olenler ise; kendi i¢ine kapanip, yalnizliga gomiilenlerdir.

Davraniglarin1 gézden gegirebilen bireyler, kurduklar iligkilerin temelindeki
psikolojik dinamikleri kavrayarak, farkinda olmadan meydana gelen "iletisim
kazalarini" 6nleme imkanina sahip olur.

ILETiSIM SURECLERI
En yalin tanimryla iletisim kaynaktan, alictya iletinin aktarilma siirecidir.
Giiriiltii

Kaynak =2 Kodlayia 2> Mesaj-ileti > Kod Acic1 > Hedef

A

Kanal

Geribildirim v

4
-

KAYNAK: Baskalan ile paylasacak, duygu, diisiince ya da bilgisi olan.
Konusan, yazan, ¢izen, beden dili kullanan birey ya da kitle.

MESAJ-ILETI: Siirec i¢inde iletisime temel olan, haber, fikir, diisiince ya da
duygu olarak degerlendirilir. Kaynak tarafindan, hedefe gonderilen ve ortak
semboller yardimi ile kodlanan her seydir.

KANAL: Mesajin hedefe ulasmasini saglayan yontem, arag, ya da
gecirgenlerin tiimidiir. Kanal, hava olabilecegi gibi, araglar, stratejiler, yontemler
ya da kitle iletigim araclar1 olabilir.

KODLAYICI: Kaynagin kafasmin igindeki goriintiileri ortak sembollere
doniistiirme stirecidir. Sozlii, yazili, sdzsiiz veya gorsel olabilir.

HEDEF: Kodlanmis mesaji alan, anlamlandiran, yorumlayan ve bir sonraki
stirecte kaynak olan kisi ya da kitledir.

KOD ACICI: Hedefin kaynaktan aldigi mesaji deneyimleri ve bilgi
birikimleri ¢er¢evesinde anlamlandirma siirecidir.

1"



GERIBILDIRIM: iletisim siirekli bir mekanizmadir. Bu gergevede, hedefin
kaynaktan aldig1 mesaja gosterdigi tiim tepkilerdir. Eger bir iletisim siirecinde
geribildirimden s6z edemiyorsak, bu iletisim tek yonlii bir iletisim olarak
degerlendirilir.

GURULTU: Mesajin hedef tarafindan alinmasini engelleyen, biitiiniinii ya da
icerigini bozan fiziksel, zihinsel, psikolojik, ¢evresel faktorlerdir.

ILETISIMDE VERICIDEN KAYNAKLANAN SORUNLAR
¢ Yetersiz Bilgi Aktarimi

e Belirsiz ve Karmasik Anlatim

e Hizli Konugma Nedeniyle Dinleyici Odak Kayb1

¢ Beden Dili Kullaniminda Tutarsizlik

e Uygunsuz Ses Tonu ve Yanlis Vurgulama

o Agiri Soyut Ifadeler Kullanma

¢ Dinleyiciyi Kiigiimseyen Tutum

e Hedef Kitlenin Ozelliklerini Dikkate Almama

¢ Konu Biitlinligiinii Kaybetme

o Empati Eksikligi ve Duygusal ihmal

o Sinirh Kelime Dagarcigi

e Yanlis Sozciik Se¢imleri

e Asin ve Gereksiz Detaylandirma

o Anlasilirhig1 Azaltan Yabanci Terim/Jargon Kullanimi
o Tekdiize ve Ilgi Cekmeyen Anlatim

o Dikkat Dagitic1 Fiziksel Hareketler

o Agsir1 Detaylarda Bogulma

¢ Yerinde ve Anlagilir Benzetmeler Kuramama

ILETiSIMDE ALICIDAN KAYNAKLANAN SORUNLAR

e Alcimn Kaynaga Karsi Tutumu, Giiveni ve Inanci: Alicinin kaynaga
(gondericiye) kars1 6nyargili, giivensiz veya inangsiz olmasi, mesaji dogru
bir sekilde algilamasini engelleyebilir. Giiven eksikligi, iletisimin saglikli
bir sekilde ilerlemesini zorlagtirir.

e Mesajlar1 Yorumlayarak Alma, Dinleyememe: Alici, mesaji oldugu
gibi dinlemek yerine kendi yorumlarmi katarsa, gondericinin asil iletmek
istedigi anlam kaybolabilir. Bu durum, yanlis anlamalara neden olabilir.

e On Yargilara Uygun Haber Alma Egilimi: Alici, kendi 6n yargilarina
uygun olan bilgileri secerek alma egiliminde olabilir. Bu, gergekleri
carpitmaya ve iletisimin amacindan sapmasina neden olabilir.
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e Mesajlar1 Secerek Alma: Alici, kendisine iletilen mesajin sadece belirli
kisimlarint duyar veya anlar. Bu, mesajin biitiinliigliniin bozulmasina ve
eksik bilgiye dayali yanlig kararlar alinmasina yol agabilir.

e Etkin Dinlememe: Etkin dinleme, mesajin tam olarak anlagilmasini
saglar. Ancak alici, dikkatini vermezse veya pasif bir sekilde dinlerse,
mesajin dnemli kisimlarini kagirabilir.

e Kaynaga Empati Gosterememe: Empati, iletisimin en Onemli
unsurlarindan biridir. Alici, gondericinin duygularin1 ve bakis agisini
anlamazsa, iletisim kopuklugu yasanabilir.

e Sabirh Olmama ve Sik Sik Konusmacimin Soéziinii Kesme Egilimi:
Alici, sabirsiz davranip konusmacinin soziinii keserse, hem mesajin
tamamini alamaz hem de gondericiyi rahatsiz edebilir. Bu, iletigimin
akisini bozar.

e Sartlanmalar: Alicinin belirli kaliplara veya sartlanmalara sahip olmasi,
mesaj1 objektif bir sekilde degerlendirmesini engelleyebilir. Bu durum,
onyargili davranislara yol agabilir.

e Soru Sormama: Alici, anlamadig1 veya net olmayan konularda soru
sormazsa, mesajin dogru bir sekilde anlagilmasi miimkiin olmayabilir.
Soru sormak, iletisimin daha etkili olmasini saglar.

o Evet Efendimcilik: Alici, kaynaga kars1 asiri itaatkar davranip kendi
diislincelerini ifade etmezse, iletisim tek tarafli hale gelir. Bu durum,
gercek bir diyalog olusmasini engeller

Insanlar karsisindakilerin hatalarmin kaynaginin karsisindan kaynaklandigini
diistintirken, kendi hatalarimi kaynaginin karsisindaki kisilerden kaynaklandigini
diisiinme egilimindedirler. Kisi kendisinden kaynaklanan hatalar1 bile digsal
unsurlara baglamaktadir. Bagkalarinin hatalari i¢sel unsurlarda arandigi zaman,
kisiler yeteneklerine gore degerlendirilirler. ORN; hata yapti, ¢iinkii yetenekli
degil, gibi...

Aym hata kendisi i¢in s6z konusu oldugunda, hatalar digsal faktorlerde,
bagimli degiskenlerde aranir. ORN; hata yaptim ¢iinkii, bu kosullarda baska tiirlii
davranma olanagim yoktu seklinde olabilmektedir. Bu hususa temel tutum hatasi
neden olmaktadir.

Bunun yan1 sira insan iyi ve olumsuz davranislar kendi yeteneklerinde, kotii
ve olumsuz davranislarn ise ayni mantikla dis faktorlerde arama egilimindedir.
Kisilerin buradaki temel amact; 6zgiiven seviyesini koruyabilmektir.
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ILETiISIMDE GERIBILDIRIMIN ONEMI
Evet, iletisim dongiisel bir siirectir ve bu siirecin saglikli bir sekilde islemesi
icin geribildirim biiyiik 6nem tasir. Geribildirim, iletisimin iki yonli olmasini

saglayan ve mesajin dogru anlasilip anlagilmadigimi kontrol eden bir

mekanizmadir. Iletisim siirecinde geribildirimin roliinii ve dnemini su sekilde
detaylandirabiliriz:
Geribildirimin Iletisimdeki Rolii:

Mesajin Anlasilma Diizeyini Gosterir: Geribildirim, alicinin mesaji1 nasil
yorumladigini ve anladigini gosterir. Bu sayede gonderici, mesajin dogru
bir sekilde iletilip iletilmedigini kontrol edebilir.

Iletisimin Etkili Olmasimi Saglar: Geribildirim, iletisimin tek yonlii
olmaktan ¢ikip iki yonlii bir siire¢ haline gelmesini saglar. Bu, iletisimin
daha etkili ve verimli olmasina katkida bulunur.

Konusmaciya Yon Verir: Geribildirim sayesinde konusmaci,
dinleyicinin tepkilerine ve ihtiyaclarina gore mesajin1 ayarlayabilir.
Ornegin, dinleyicinin anlamadig1 bir konuyu daha detayli agiklayabilir
veya konusmasinin hizimi degistirebilir.

Yanhs Anlasiilmalar1 Onler: Geribildirim, mesajin yanlis anlasilmasi
durumunda bunun hizl bir sekilde fark edilmesini saglar. Bu sayede yanlis
anlagilmalar diizeltilebilir.

Iletisimin Tamamlandigim Gésterir: Geribildirim, iletisim siirecinin
tamamlandigini gosteren bir igarettir. Alicinin tepkisi, mesajin ulastigini ve
anlagildigini ifade eder.

Geribildirimin En Kolay Ahndig fletisim Sekli: Yiiz Yiize iletisim
Yz yiize iletisim, geribildirimin en kolay ve en hizli alindig iletisim seklidir.
Bunun nedenleri sunlardir:

Sézlii ve Sozsiiz Ipuclar: Yiiz yiize iletisimde, hem sozlii hem de sozsiiz
(beden dili, mimikler, jestler) ipuglar1 bir arada kullanilir. Bu,
geribildirimin daha zengin ve detayli olmasini saglar.

Aninda Tepki: Yiiz yiize iletisimde, alicinin tepkisi aninda goriilebilir.
Bu, konusmacinin mesajini aninda ayarlamasina olanak tanir.

Samimiyet ve Giiven: Yiiz yiize iletisim, daha samimi ve gilivenilir bir
ortam yaratir. Bu da geribildirimin daha agik ve diiriist olmasini saglar.

Kiiltiirel ve Dil Farkhliklarimn iletisime Etkisi
Kiiltiirel ve dil farkliliklari, iletisim siirecinde 6nemli engeller olusturabilir.

Bu farkliliklar, mesajin yanlis yorumlanmasina veya anlagilmamasina neden

olabilir. Ornegin:
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e Dil Bariyeri: Farkli diller konusan kisiler arasinda iletisim kurarken,
kelimelerin yanlis anlasilmasi veya c¢eviri hatalar1 ortaya ¢ikabilir.

o Kiiltiirel Farkhhklar: Farkli kiiltiirlerde, ayn1 davranis veya ifadeler
farkli anlamlar tasiyabilir. Bu da yanlis anlasilmalara neden olabilir.

Bu tiir durumlarda, geribildirim mekanizmas1 devreye girerek yanlig
anlagilmalarin  diizeltilmesine yardimci olur. Ancak, kiiltirel ve dil
farkliliklarinin ¢ok biiyiik oldugu durumlarda, saghkli bir iletisim kurmak
zorlagabilir. Bu nedenle, bu tiir farkliliklara karst duyarli olmak ve iletisim
stirecinde dikkatli davranmak 6nemlidir. her kiiltiir hem ortama bagimli hem de
ortamdan bagimsiz diisiinme kaliplarina sahiptir ancak bunlarmn birbirine orani
diger kiiltiirlerden farklidir (Gudykunst ve Kim, 1984: 122).

Geribildirimin etkinligini artiran faktorler, iletisim siirecinin daha verimli ve
anlamli hale gelmesini saglar. Bu faktorler, geribildirimin dogru bir sekilde
iletilmesini ve alic1 tarafindan anlasilmasini kolaylastirir. Iste bu faktorlerin
detayl agiklamalari:

1. Dogru Bilgi Temelinde Gergeklesmesi

e Geribildirim, kaynak (gonderici) ve hedef (alic1) arasinda dogru ve
giivenilir bilgiye dayanmalidir.

e Yanlis veya eksik bilgiye dayali geribildirim, iletigim siirecini olumsuz
etkileyebilir ve yanlis anlagilmalara neden olabilir.

o Ornegin, bir proje hakkinda geribildirim verirken, projenin tiim detaylarini
bilmek ve buna gore yorum yapmak gerekir.

2. Ozel, Acik ve Somut Ornekler Icermesi

o Geribildirim genel ifadelerden ziyade 6zel, acik ve somut Orneklerle
desteklenmelidir.

¢ Genel ifadeler (6rnegin, "Daha iyi olmalisin") belirsizdir ve aliciya neyi
nasil diizeltmesi gerektigi konusunda yol gostermez.

e Somut 6rnekler (6rnegin, "Sunumunun giris kismi biraz uzundu, ilk 2
dakikay1 kisaltabilirsin") daha anlasilir ve uygulanabilir bir geribildirim
saglar.

3. Degerlendirme Igin Yeterli Zaman Taninmasi

e Geribildirim, alicitnin  mesaji  degerlendirebilecegi ve iizerine
diisiinebilecegi bir zaman diliminde verilmelidir.

o Aceleyle veya yeterli diisiinme firsati taninmadan verilen geribildirim, alict
tarafindan dogru bir sekilde anlasilamayabilir.

o Ornegin, bir toplanti sonrasinda hemen geribildirim vermek yerine,
katilimcilarin diisiinmesi i¢in bir siire tanimak daha etkili olabilir.
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4, Hedefin Anlayip Anlamadiginin Olgiilmesi

e Geribildirim, alicinin mesaji dogru bir sekilde anlayip anlamadigini
kontrol etmelidir.

e Bu, geribildirimin etkili olup olmadigini 6l¢menin bir yoludur.

e Ornegin, "Bu konuda ne diisiiniiyorsun?" veya "Soylediklerimi nasil
anladin?" gibi sorularla alicinin anlayisi test edilebilir.

5. Hedefin Uygun Zamaninda Verilmesi

e Geribildirim, alicinin 6zel bir zamanina denk gelmemelidir. Yani, alicinin
stresli, mesgul veya hazir olmadig1 bir anda geribildirim vermek, etkisini
azaltabilir.

¢ Geribildirim, alicinin agik ve dinlemeye hazir oldugu bir zamanda
verilmelidir.

o Ornegin, bir ¢alisanin yogun bir is giiniiniin ortasinda geribildirim vermek
yerine, daha sakin bir zamanda konugmak daha uygun olacaktir.

Ayrica geribildirim;

e Yapia Olma: Geribildirim, elestirel degil yapici olmalidir. Alicinin
gelisimine katkida bulunacak sekilde verilmelidir.

o Dengeli Olma: Geribildirim sadece olumsuz yonleri degil, olumlu yonleri
de igermelidir. Bu, alicinin motivasyonunu artirir.

e Acik ve Net ifadeler Kullanma: Karmasik veya belirsiz ifadelerden
kagimilmalidir. Geribildirim, alicinin kolayca anlayabilecegi sekilde ifade
edilmelidir.

Geribildirimin etkinligini artiran bu faktorler, iletisim siirecinin daha saglikli
ve verimli olmasini saglar. Dogru bilgiye dayali, agik, somut ve zamanlamasi iyi
ayarlanmig bir geribildirim hem gdnderici hem de alict i¢in faydalidir. Ayrica,
geribildirimin yapici ve dengeli olmasi, alicinin gelisimine katkida bulunur ve
iletisim siirecini gliglendirir.

Etkili bir geribildirim, kaynaga destek olmay1 hedeflemenin yani sira, mesaja
biitiiniiyle karsilik verecek sekilde sunulmalidir. Zamanlama agisindan uygun
olmali ve kaynagin hedefine ulagsmasina yardime1 olacak kadar net ve anlagilir bir
sekilde ifade edilmelidir. Ayrica, etkili geribildirim yapici bir nitelik tagimali ve
kisinin karakter 6zelliklerine degil, davraniglarina odaklanmalidir.

Etkisiz geribildirim ise, mesajin anlamini yansitmayacak kadar genel ve
mesajla dogrudan baglantisizdir. Cogunlukla zamanlama ag¢isindan yanligtir ve
kisinin karakterine odaklanma egilimindedir. Anlasilmas: zor, karmagsik bir
yapiya sahiptir ve ¢ogunlukla varsayimlara dayanir. Somut veri veya bilgi
icermez, daha ¢ok kisisel yorumlardan olusgur.
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Tletisim Engelleri

Iletisim engelleri iletisimsizlikle baslamaktadir. Genel bir perspektiften
bakacak olursak. “bireylerin duygulari, diisiinceleri ve bilgilerinden olusan
kiimeyi i¢inde bulundugu diger insanlara aktarimi esnasinda kendisinden,
karsisindan veya g¢evresel iklimden kaynaklanan anlasilamam ve/veya iletisim
kurulamama durumuna iletigimsizlik denmektedir.

[letisim engelleri bireyin kendinden veya karsisinda yer alan kisinin iletisimi
engelleyici tutum ve davraniglart sonucu iletisimin sekteye ugramasi olarak
adlandirilmaktadir. iletisim engellerini korku, deneyimlenmis basarisizliklar,
haddinden fazla giiven, etkin bir dinleyici olmamak, nezaketsiz tavir, iislup ve
kiistahliktan kaynaklanabilmektedir. Iletisimi engelleyen faktorleri; fiziksel
mesafe, statii farkliliklari, cinsiyet ayrimlar, kiiltiirel ve dilsel farkliliklar gibi
unsurlar seklinde de gruplandirmak miimkiindiir. iletisim engelleri arasinda en
onemlileri, insan faktoriinden kaynaklanan sorunlardir. Bu engelleri su sekilde
siralayabiliriz:

e Bireylerin iletisim kurma ihtiyaglarinin farkinda olmamalari,

e lletisimin 6nemini yeterince kavrayamamalari,

o Etkili iletisim yontemleri hakkinda bilgi sahibi olmamalari,

o lletisim kurma konusunda gerekli yetenek ve becerilere sahip olmamalari.

Insanlar arasinda etkili iletisimin dniindeki en biiyiik engellerden biri, mesaji
tam olarak anlamadan once onu yargilama ve degerlendirme egilimidir. Bu
durum, catigmalara, karsitliklara ve anlagmazliklara yol acabilir. Savunucu
iletisim, iletisimin Oniindeki en 6nemli engellerden biridir. Savunucu iletigim ile
acik iletigim arasindaki tutum farklarini su sekilde siniflandirabiliriz:

Savunucu fletisim Acik Tletisim

Yargilayic1 Tutum Tanimlayic1 Tutum
Denetlemeye Yonelik Tutum Soruna Yo6nelik Tutum

Planli Tutum Plansiz Tutum

Aldirmaz Tutum Anlayish ve Duygusal Tutum
Ustiinliik Belirten Tutum Esitlik Belirten Tutum

Kesin Tutum Denemeci Tutum

Savunucu iletisim, iletisimi engelleyen ve taraflar arasinda mesafe yaratan bir
yaklasimken, acik iletigim anlay1s, is birligi ve ¢6ziim odakli bir iletisim tarzini
temsil eder.
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Etkili bir iletisimin gergeklesebilmesi icin siirecin belirli 6zelliklere sahip

olmasi gerekir. Bu 6zellikler su sekilde siralanabilir:

e Mesajin Dikkat Cekici Olmasi: Gonderilecek mesaj, hedef kitlenin
dikkatini ¢ekecek sekilde tasarlanmalidir.

e Ortak Semboller ve Deneyim Alani: Kaynak ile hedef arasinda ortak
semboller kullanilmali ve bu semboller i¢in ortak bir deneyim alani
olusturulmalidir.

e Dogru lletisim Kanal Secimi: Mesajin hedef tarafindan tam olarak
algilanabilmesi i¢in en uygun iletisim kanali segilmelidir.

o Hedefin Hazir Bulunusluk Diizeyi: Hedefin fiziksel, zihinsel, psikolojik
ve bilgi diizeyinin yeterli olmasi, mesajin anlasilabilmesi agisindan kritik
Oneme sahiptir.

e Hazirlayiar iletisim Siireci: Etkili iletisim igin, hazirlayici iletisim
stireciyle hedef kitlenin bilgi ve algilama diizeyi yiikseltilmelidir.

o Hedefin Deger ve Beklentilerine Uygunluk: ileti, baslangigta hedefin
deger, tutum, beklenti ve davranig kaliplarina ters diismemeli; hedefin
mesaj1 kabule hazir hale getirilmesi saglanmalidir. Dogru mesaj, dogru
zamanda verildiginde etkili olur. Ancak, kirilamayacak direnglerin de var
olabilecegi unutulmamalidir.

Bu unsurlar, iletigim siirecinin bagarili bir sekilde tamamlanmasi ve mesajin
hedef tarafindan dogru bir sekilde anlagilmasi i¢in biiyiik 6nem tasir.

[letisim, belirli amac icin kurulur. Iletisimin amaca ulastirilabilmesi icin, her
seyden Once, amacin gergeklestirilebilir ve kabul edilebilir bir amag¢ olmast
gerekmektedir. Bu nedenle amag, dikkatli belirlenmelidir. Amacin tam ve dogru
olarak belirlenememesi veya ayni anda birden ¢ok amacin belirlenmesi
durumunda, mesajin karmagiklig1 artacak ve algilanmasi giiglesecektir.

ILETISIM VE KIiSILIK

Iletisimin etkili kurulabilmesi icin 6nemli olan etkenlerden biri de mesaji
gonderenin yani kaynagin, iletisimdeki kisilik ve ustaligidir. Ornegin; kaynagimn
iyi telaffuz yetenegi, kelime hazinesinin genisligi, kavramlari yerinde kullanmasi
iletisimi gelistirecek yontemlerdir.

Iletisimde bireyin kisilik yapisi ayr1 bir 6nem tasir. Kisiligi, bireyin i¢ ve dis
cevresiyle kurdugu, diger bireylerden ayirt edici, tutarli ve yapilasmis bir iligki
bi¢imi olarak tanimlamak (Ciiceloglu 1993:404) olanaklidir.

Cekingen bir kimse, kendi haberlesme sistemini kendine 6zgii kurar. Bu
sistem dogal olarak girisken bir kisinin iletisim sisteminden farklidir. Her birey
kendi kisiliklerine gore 6zgiin sistemler kullanir.
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Insanlarn iletisim kurarken gosterdikleri kisilik tipleri:

1. Kendini inkar Stili: Birey kendini diger insanlardan uzak tutar ve
toplumdan izole eder. ige déniik bireylerin kullandig bir sistemdir. Birey,
ozellikle geri bildirim gondermede ve kendini diger insanlara agmada
siurlt davranir.

2. Kendini Koruma Stili: Savunmac:i bir iletisim stilidir. Savunmaci
iletisimi segen bireyle etkin iletisim kurmak kolay degildir. Bu bireyler
ortada kendilerinden kaynaklanan bir hata oldugunu hissettikleri durumda,
hatay1 kendilerinin disindaki ¢evre faktorlerinde ararlar. Saldirgan, agresif,
ofkeli, bazen de ige doniik, pasif bir tutum sergilerler. Genellikle
geribildirim gonderirler. Ancak yine de agik degillerdir.

3. Kendini Aciklama Stili: Bu stilde bireyin iletisim kurdugu kisi veya
kisiler etkilesim kurmaya uygunsa, onlarla iletisim kurmaya istekli olurlar.
Bu stile sahip bireyler kendilerini karsilarindakinin tutumuna gore
ayarlarlar. Geribildirim gonderme oranlari orta derecelidir.

4. Kendini Gerg¢ekleme Stili: Bu stili kabul etmis birey iletisim kurdugu kisi
veya kisilere kendileri hakkinda yeterli bilgi verirler. Ozgiivenleri vardir.
Savunmaci degillerdir, hatalarin1 kabul ederler, elestiriye aciklardir.
Geribildirim gonderme oranlari ¢ok yiiksektir.

Iletisimde kisiligin en fazla 6ne ¢iktig1 iletisim bicimi "Sozlii Iletisim"dir.
Insanlar konularinda uzmanlastikca (bilgi + deneyim) konusmalar1 dogallasir ve
konusmalar dogallastikca mesaji iletenin kisiligi ortaya ¢ikar. Kaynagin, sectigi
kelimeler, jargon kullanimi, dilinin sadeligi, konusma iislubu, hatta ses tonu,
kisiliginin gostergesi olarak da ortaya ¢ikabilmektedir.

DAVRANISSAL ILETIiSIM

Karsimizdaki  insanlarin  duygularim1  okuyarak, onlar1  anlamak,
gereksinimlerini saptamak ve bu dogrultuda tepki iiretmek duygusal zekanin bir
fonksiyonudur. Davranigsal iletisim becerileri, bireylere duygulari anlama ve
yorumlama yetenegi kazandirir. Bu beceriler sayesinde, karsimizdaki kisinin
sozel olmayan ipuclarini, beden dilini, mimiklerini ve tonlamalarin1 dogru bir
sekilde analiz ederek, onlarin duygusal durumlarin1 daha iyi anlayabiliriz. Bu da
iletisimi daha etkili ve empatik hale getirir.

Ego durumlari, bireylerin yasadiklan ¢esitli algilar ve duygularin bir sonucu
olarak ortaya cikar ve davraniglarla kendini gosterir. Her insan, ii¢ temel ego
durumuna sahiptir. Birbirinden olduk¢a farkli yaklagimlari yansitan bu haller,
¢ogu zaman igsel gerilimlerin ve kararsizliklarin kaynagidir.
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Cocuk, Yetiskin ve Ebeveyn olarak adlandiran bu egolarin ¢ikis noktasi;
yetiskinlerin de bir zamanlar ¢ocuk oldugu ve bu donemde yasadiklar1 korku,
sevgi, merak gibi duygularin belleklerinde yer etmis olmasidir. Zaman iginde
karsilastiklar1 olaylarda 6grenmis olduklari bu davranislari kendilerine 6zgii bir
tepki olarak ortaya ¢ikma halidir.

Hayatta herkesin bir anne babasi ya da bu rolii {istlenen bir biiy{igli olmustur.
Ister 6z ister {ivey anne ve babaya sahip olunsun ya da biiyiik anne-anneanne,
biiyiik babaya sahip olunsun veya bu rolii {islene yetigkinlerle bir arada olunsun,
bu rolii iislenmis olan biiyiigiin goriis ve davranislarini bilingli ya da bilingsiz bir
sekilde 6grenir ve birey ileride bu davranislar1 yaptiginda ebeveyn egosu olarak
adlandirilan egosunu gelistirirmis olmaktadir.

Aslinda her bireyin, rasyonel ve tarafsiz olma yetenegi i¢sel olarak mevcuttur.
Kisiler her olay1 duygulariyla degil, ayn1 zamanda mantigiyla da degerlendirir.
Bu yetileri de ebeveyn egonun temelini olusturmaktadir.

Ebeveyn Ego: Cocuklugumuzda bize otoriteyi temsil eden kisinin
davraniglarinin taklididir. Biitiin yetigkinler, ¢ocuklar i¢in bir dl¢iide otoriteyi
temsil etmekle beraber, ebeveyn olarak algilanan bireylerin, kisilik gelisim
siirecinde Ozellikle etkileyici bir rol oynamaktadir.

Ebeveyn egosu yiiksek olan kisiler; kendi bakis agilarina gore dogruyu
yanligtan ayirmaya yarayan degerleri ve toplumda kabul goéren davraniglar
cocuklarina 6gretmeye caligirlar. Yargilayici, geleneksel, kuralci, egemen ve
destekleyici tavirlar bu egonun digavurumudur.

Ebeveyn Ego Durumu, bireyin yasaminin ilk 8 yilinda ebeveyn figiirlerinden
veya otorite figlirlerinden Ogrendigi tavirlar, degerler, disiince ve davranig
kaliplarmi igerir. Bu ego durumu, adeta ebeveynlerin davraniglarinin bir kopyasi
gibidir ve su ozellikleri tagir:

e Smir Koyma Egilimi: Kurallar belirlemeyi ve smirlart net bir sekilde

cizmeyi sever.

¢ Kontrolii Ele Alma: Gerektiginde kontrolii eline alir ve durumlar
yonetmeye calisir.

o Ogiit Verme ve Yol Gosterme: Bagkalarma 06giit vermeye, yol
gostermeye ve rehberlik etmeye egilimlidir.

 Disiplin ve Otorite: Disiplin, diizen ve otoriteye biiyliik 6nem verir.

e Belirli Kelime Kaliplari: "Yap, yapma, daima, asla, olur, olmaz, olmak
zorunda, olmamalidir, iyi, kotii, dogru, yanhs" gibi kesin ve yargilayici
ifadeleri sik¢a kullanir.

¢ Korumaci ve Duygusal Yaklasim: Bagkalarini koruma ve kollama
egilimindedir, duygusal ve sefkatli bir tutum sergileyebilir.
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Ebeveyn ego durumu, bireyin hayatinda disiplin, rehberlik ve koruma gibi
islevlere sahip olsa da, asir1 kontrolcii veya elestirel bir tutum sergilediginde
iletisimde sorunlara yol agabilir. Dengeli bir sekilde kullanildiginda ise, olumlu
bir rehberlik ve destek saglayabilir.

Yetiskin Ego Durumu, bireyin bilgi toplama, bu bilgiyi eleyerek
degerlendirme ve mantikli sonuglara ulagma yetenegini ifade eder. Bu durumun
temel Ozellikleri arasinda tarafsizlik, bireysel haklara saygi, yapici bir tutum,
bilgiye dayali arastirma, analiz yapma ve sonuglara ulagsma yer alir. Yetiskin ego
durumundaki bir birey, karsilastigi sorunlarda problem ¢6zme odakli bir yaklagim
benimseyerek zorluklarin iistesinden gelir. Yetigkin ebeveynden 6n yargil
olmamasiyla ayrilir. Verileri degerlendirerek uygun eylem planini olusturur.

Yetiskinlik, bilyiime ya da zeka ile baglantili bir ego degildir. Onyargilari,
kisisel gereksinimleri ve duygulart bir kenara koyabilen ve kapasitesi
elverdigince tarafsiz gérme (objektif olma) ¢abasini igeren psikolojik bir ruh
halidir.

Yetiskin: Mevcut durumlar1 yonetme yetenegini ve bilgiyi objektif bir sekilde
analiz etme becerisini kapsar. Bu, bireyin olaylar1 duygusal tepkilerden uzak,
nesnel bir bakis acisiyla degerlendirmesini ve dengeli kararlar almasini saglar.
Bu egonun 6zelligi;

e Veri Toplama ve Analiz: Ebeveyn, yetiskin ve ¢ocuk ego durumlarina
iligkin bilgileri toplar. Cocugun duygularini, ebeveynin deneyimlerini ve
egilimlerini, ayrica yetiskinin davraniglarini detayl bir sekilde analiz eder.
Bu analiz, dengeli ve mantikli kararlar almay1 kolaylastirir.

e (Coziim Odakh Davrams: Davranislar1 genellikle sorunlar1 ¢ézmeye ve
pratik ¢oziimler iiretmeye yoneliktir. Bu yaklasim, zorluklarin tistesinden
gelmeyi kolaylastirir.

e Duygu Kontrolii ve Mantiksal Yaklasim: Duygularin1 yonetir ve karar
alma stlireglerinde mantigint 6n planda tutar. Bu sayede, duygusal
tepkilerden uzak, dengeli ve akilci segimler yapar.

o Alternatifleri Degerlendirme: Farkli secenekleri, mevcut durum ve
kosullar cercevesinde detayli bir sekilde degerlendirir. Bu, en uygun
¢oziimil bulmayi1 ve kararlar1 gerceklere dayandirmayi saglar.

e Verilere Dayali Karar Alma ve Planlama: Karar verme siirecinde
elindeki verileri dikkatlice inceler ve bu bilgiler 1s181inda hareket eder.
Onemli noktalar1 dnceden planlayarak, etkili ve organize bir sekilde ilerler.

Cocuk Ego: Bireyin davraniglariin, mantiktan ¢ok duygularinin etkisinde
olmasi durumudur. Genellikle bireyin i¢indeki ¢ocugu temsil eder. Sezgilere
dayali, yaratici olma, bagkaldirma, bencillik, sikayet etme, zaman zaman
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gaddarlik, korkma, nezaket, inat, sevgi gosterme veya gilivensiz olma gibi
cocuklarin benimsedigi hislerin davranislara yansimasi hali olarak da
tanimlanabilir.

Cocuk: Bireyin ¢ocukluk doneminde yasadigi duygulari, disiinceleri ve
davraniglari igerir. Bu egonun o6zelligi;

Merakli ve Kesfetmeye Yatkin: Cocuk ego durumu, bireyin merak
duygusunu ve yeni seyler kesfetme istegini temsil eder. Bu durum,
O6grenme ve deneyimleme arzusunu 6n plana ¢ikarir.

Yaraticihk ve flgi Cekme: Cocuk ego durumu, bireyin yaratici fikirler
iiretme ve bulus yapma egilimini yansitir. Ayni zamanda dikkat ¢gekmekten
ve ilgi odag1 olmaktan hoslanir.

Duygusal Kontroliin Zayif Olmasi: Cocuk ego durumunda, duygular
genellikle minimum diizeyde kontrol edilir. Bu durum, ani ve yogun
duygusal tepkilerin ortaya ¢ikmasina neden olabilir.

Asir1 Enerjik ve Heyecanli: Cocuk ego durumu, bireyin gereginden fazla
enerjik ve coskulu olmasina yol acar. Bu durum, sinirsiz bir heyecan ve
hareketlilikle kendini gosterir.

Duygusal ve Degisken Kararlar: Cocuk ego durumunda, kararlar
genellikle o anki duygulara gore verilir. Bu kararlar, hizli bir sekilde
degisebilir ve tutarsiz olabilir.

Kolayca Yeni Baslangiclar Yapma: Cocuk ego durumu, bireyin keyif
almadig1 isler veya durumlardan hizla uzaklasmasina ve yeni baslangiclar
yapmasina olanak tanir. Bu durum, sik sik degisiklik arayist ve yenilik
ihtiyaciyla kendini gosterir.

fletisimde Savunma Mekanizmalar

1. Mantiga Biiriinme: Gergekte var olmayan ancak mantikli goriinen

nedenler ©ne siirerek kendini koruma egilimidir. Bu savunma
mekanizmasinin amaci, gergekler karsisinda incinmekten veya sucluluk
duymaktan kagmmaktir. (Ornegin, "Kopya ¢ekmenin yanlis oldugunu
biliyorum, ama sorular ¢ok zordu" gibi gerekgeler sunmak.)

. Telafi (Giderim): Insanin kendinde hissettigi eksikligi gidermek igin

kullandig1 bir mekanizmadir. Bilgi eksikligini gidermek yerine giiclii
oldugu alana yonelir. (Aile hayatt mutsuzken, kendini yogun sekilde ige
vermek gibi...)

Tepki Olusturma: Birey gergcek duygularmin tam karsitim1 gostererek,
benligini savunur. (Mutsuzlugunu siirekli neseli goriinerek 6rtmek gibi...)

22



4. Yansitma: Kendi eksikligini ya da beceriksizligini bagkalarina yiiklemek,
kabul edilmeyecegini diisiindiigii davraniglarini ya da tutumlarini
baskalaria yakistirma. (Bekarken son derece ¢apkin kisilerin daha sonra
eslerine giivenmemeleri gibi...)

5. Ozdesim: Kendinden emin olmadigi durumlarda, birini taklit etmeye
yonelme. Birinin davranigim model alir. Siirekli yapilmasi tehlikeli
olabilir.

6. Hayal Kurma: istek ve beklentiler gerceklesmedigi zaman hayal
kuararak, ger¢ek diinyadaki sikintilardan uzaklagma.

7. Bastirma: Hos olmayan bir durumu asmak yerine, onu goérmezlikten
gelme.

8. Apati: Duygusal Sogukluk. Duygusal bir yara aldigi zaman benzer
olaylardan uzaklasmak. Ornegin duygusal bir iliskinin bitiminde kendini
yogun olarak ise verme ve yeni bir iligkiye zamani ya da ihtiyact
olmadigini sdylemek.

9. Yer Degistirme: Kizgmligimi bu duyguya yol acana degil, giiciiniin
yettigine gdsterme. (Patron kocaya, koca ese, es ¢ocuguna, ¢ocuk kedi ya
da kopeklere...)

10. Kars1 Saldir: Elestirildigi konuya tepki gostererek, karsisindaki kisinin
de benzer davraniglarini 6rnekleme. “Sen de yapiyorsun!” gibi...

ETKIN ILETISIM

Glinlimiiz insani, i¢inde yasadigi toplumun degerlerini, Gnemini bastan kabul
edip bu toplumsal degerler i¢inde yasamayi benimsemektedir. Bununla beraber,
baz1 bireyler de giiven, onur ve sayginlik gibi toplumsal degerlerden uzaklasarak
iin, sohret ve popiilerlige kisa yoldan ulagsmaya calistiklar1 da goriilmektedir.

Bu noktada bazi sorular sorulmalidir. Bu sorular; etkin iletisim insanlara ne
kazandirir? Iletisimi basarili olan bir insan karizmatik midir yoksa miknatis
midir?

Bu sorulara cevap vermeden Once iki kelimeyi iyi kavramaliyiz. Bu kelimeler
Karizmatik ve Miknatis.

Liderlik 6zelliklerine sahip birg¢ok kisi, karizmatik olma ¢abasi iginde olsa da,
gercekte "manyetik" olarak adlandirilabilecek niteliklere sahip degildir. Gergekte
karizmatik insan, lider degillerse daha cok egoist sahte liderler olarak
tanmimlanirlar. Taraftarlarim1 ve kendilerine bagimli kisilerin potansiyelini de
negatif yonde etkilemektedirler. Manyetik insan olmanin tabiatinda ise miknatis
olma 6zelligine sahip insan olmaktan gegmektedir.
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e Karizmatik insanlar bencil olmaya egilimlidir. Miknatislar ise comert ve
paylasimeidir.

e Karizmatik insanlar genellikle cevrelerinden ilgi ve enerji alirken,
manyetik kisiler ise enerji ve ilgi veren bir yapiya sahiptir.

e Karizmatik insanlar ¢cogunlukla giivensizlik hisleriyle miicadele eder ve
stirekli olarak bagkalarinin onayini ve takdirini arzular. Manyetik insanlar
ise bu tiir digsal onaylara bagimli degildir; kendine giivenen, i¢ huzura
sahip ve kendi degerinin farkinda olan bir karakter sergiler.

e Karizmatik insanlar baglilik yeminine inanirlar. Miknatis insanlar i¢inse
sozden ¢ok eylem onemlidir.

e Karizmatik insanlar iyi bir etki birakmaya yogunlagir. Miknatis insanlar ise
gergeklestirebilecekleri vaatlerde bulunmayi tercih ederler.

e Karizmatik insanlar kendilerine konsantre olurlar. Miknatis insanlar
nedene veya yapilmasi gereken ige konsantre olurlar.

Toplum i¢inde yer alan miknatis insanlar 6rnekleri genelde yol gdstermeye
meyillidirler. Lider o6zelliklerini tasirlar ve ¢ogunlukla karakter modellerdir.
Icinde bulunduklari toplulugu cezbederler. Bunun gerekgesi de siirekli bir dvgii
ya da kesin bir sadakat beklemeksizin c¢evrelerine yardim etmeyi dogal
davraniglar1 hale getirmiglerdir. Miknatis insan Ozelligine sahip bireyler,
karizmatik insanlar olmalar1 gerekmez ¢iinkii bu yonde bir ihtiyaglar1 yoktur.
Buradaki temel fark karizmanin durumuna gore kullanilmasi veya
kullanilmamasidir. Ote yandan miknatis insanlar comert etkilesimlerinde igten ve
tutarlidir. Etkileri siirekli olabilir; karizma ise belli ortamlarda azalabilir ya da
yok olabilir. Cogu zaman karizmada bir erime, erozyon olugmussa yeniden
canlandirmakta olanaksiz hale gelebilmektedir.

Miknatis insanlarin Ozellikleri:

Miknatis insan Diiriisttiir: Kim olduklarim ¢ok iyi bilirler. Bu nedenle de
bagka birisiymis gibi davranmaya gereksinimleri olmaz. Kendini bilen insan,
kendine giivenir. Bu ise karsisindaki kisinin de ona giivenmesine neden
olmaktadir. Genelde diiriist olan insan tercihini sadelikten yana kullanir. Insanlar
etkilemek i¢in olmayan hikayelerden bahsetmezler. Bunun nedeni karsisindaki
kisi etkilemek veya kandirmak gibi kaygilar1 tagmmiyor olmalardir.
Diisilindiikleri, soyledikleri ve yaptiklar1 tutarhdir. Bu tiir 6zelligi barindiran
kisiler bos sozlerden, iltifatlardan da etkilenmezler. Bir isletmedeki veya
gerceklestirilen organizasyon ic¢inde bu tiir kisilerin sayisinin artmasi, igletmenin

24



kiltiiriinii olugturan ortak degerlerin artmasina ve iletisim problemlerinin
azalmasina yardimei1 olur.

Miknatis Insanlar Azimlidir: Bir olayr sonuglandirabilmek igin istekli
olunmali, sebat etmeli ve azimle c¢alisiilmak miknatis insanlarin temel
ozelliklerindendir. Miknatis insanlar giiciinii kendinden alir. Elde etmis olduklar1
basarilar1 iizerinde uzun siire durmazlar ve hemen bir sonraki ¢aligmalarina
odaklanirlar. Miknatis insanlar kendilerini yetistirip zaman iginde daha iyiye
gitmelerini saglayan ozelligine azimli olma olarak tanimlamaktayiz. Bunun
nedeni, isleri cok daha iyi yapmalarinda degil; siirekli ne yaptiklarini ve niye
yaptiklarint diisiinmelerinden kaynaklanmaktadir. Azim, basariya giden yolda
caligmak kadar 6nemlidir. Verimli ve etkili ¢calisma arasinda fark vardir. Verimli
calisma; kaynaklar yerinde kullanarak, isleri dogru yapmaktir. Etkili ¢alisma ise;
dogru seyleri dogru olarak yapmak, amaca ulagsmak seklinde tanimlanmaktadir.

Miknatis Insanlar Onyargisizdir: Miknatis insanlar karsisindaki insanlari
degerlendirirken onlarin  potansiyellerine ve gergeklestirdikleri islere
odaklanirlar. Miknatis insanlar gerceklerle karsilasmaktan ve yiizlesmekten
cekinmezler. Tam tersi bu durumu bir firsat olarak degerlendirirler. Ciinkii
sorunlar hayatin kaginilmaz bir pargasidir ve 6nemli olan sorunlarin nasil ele
alindigidir. Ornegin miknatis insanmn oldugu bir ortamda iki kisi arasinda
gergeklesen bir ¢atisma sahit oluyorlarsa, miknatis insanlarin davraniglari etkili
dinleme ve sorunun ¢6ziimiinde yardimci olacak sekilde bagimsiz ve tarafiz bolge
islevini icra ederler. Kisacast bu durumda miknatis insanlar kimin hatali
oldugundan 6nce neyin yanlis gittigine odaklanirlar.

Miknatis Insanlar Profesyoneldir: Profesyonel davranis; amaca ydnelik
davranistir. Insan iligkilerini ve cevre sartlarini kontrol etmeyi gerektirir. Bunun
disinda kurallara uymak ve alternatif ¢ézlimler aramay1 da icermektedir. Sorun
ortamida ya sorunu ¢dzen taraf olunur ya da sorunun bir pargasi olunur.
Profesyonellik amaca uygun alternatif ¢oziim Tlretmeyi gerektirmektedir.
Alternatif {iretmenin gerekleri: “ZEKA, BILGI, CESARET ve ISTEK” tir. {yi
bir profesyonel “Haklt miyim?”, “Haksiz miyim?” ya da “Kim Hakli?”, “Yanlis
mi1, Dogru mu?” sorular1 yerine “Amacima Ulastim mm?” sorusunu sorar.
Amator davranis ise; bireyin tepkilerini kendisinin yerine karsisindakinin kontrol
etmesiyle ortaya c¢ikar. Amaca yonelik degil, etkiye karsi tepki niteligindedir.
Profesyonel iligkiler, profesyonel is ortamlari yaratir. Kurum kiiltliriiniin
olusumunda, diger bir deyisle ortak degerler biitiiniiniin olusumunda profesyonel
davranislar 6nemlidir. Ozellikle isletmelerde lider, ko¢ ya da ydnetici
pozisyonundaki kisilerin profesyonel davranis sergilemeleri zorunludur.
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1.

Miknatis Insanlar Cémerttir: “Hic kimse bir ada degildir.” Miknatis
insanlar basartya tek baslarina ulagmadiklarini bilirler. Arka planda emegi
olanlar1 hatirlar ve takdir ederler. Biiyiikliik; baskalarinin yararlanmasi igin
sergilenen comert davraniglarin bir sonucudur. Comertlik, miknatis
insanlarin en Onemli Ozelliklerinden biridir. Yalnizca hayatlarini
kazanmakla degil, ayn1 zamanda onlara ihtiya¢ duyan insanlara yardim
etmekle de ilgilenirler. Kendi ¢ikarlari i¢in baskiya boyun egmezler ya da
birlikte oldugu, bir seyler paylastig1 insanlart harcamazlar.

. Miknatis Insanlar Ekip Cahsmasma Onem Verirler: Bir isletme

insanlarin bireysel amaclarindan ¢ok kolektif bir amact gergeklestirmek
icin kurulur. Her birey kendi potansiyeli 6l¢iisiinde bu amaca hizmet etmek
icin isletmede yer alir. Bu nedenle ortak bir amag en iyi ortak bir calismayla
gergeklestirilir.

Miknatis insanlar yer aldiklar ekibin parcasi olarak hareket eder ve ekip
olmakla, takim olmak arasindaki temel farkliliklar: bilirler.

ETKIN EKIP CALISMASINI ENGELLEYEN FAKTORLER:

Bireyin isleri tek basina tistlenmesi,

Ekip i¢inde kritik bilgilerin paylasilmamasi veya gizlenmesi,

Bireyin ihtiya¢ duydugu durumlarda bile baskalarindan yardim talep
etmemesi,

Bireyin resmi lider olma konusunda 1srarc1 davranmasi,

Ekip i¢inde baskalarinin c¢alismalarim siirekli olarak elestirmek ve hata
aramak,

Ekip ¢alismasinda amaglarin net bir sekilde belirlenmemesi veya bu siirece
yeterli zaman ayrilmamasi,

[liskileri ve iletisimi bir yana birakarak sadece ise odaklanmak

Tek bagina kararlar almak ve uygulatmak i¢in digerlerine baski yapmak
Deneyimleri paylagmamak ve baskalarinin deneyimleriyle ilgilenmemek
Hata yapmaktan korkmak ve hatasini kabullenmemek.

Degisime ve gelisime agik olmamak

Ekip iiyelerini dinlememek, desteklememek ve cesaretlendirmemek
Ogrenmemek ya da 6grendiklerini paylasmamak

MERKEZLER
ES MERKEZLI: Giiven duygusunu esinizin size davranisi belirler. Esinizin

ruh hali ve duygularina kars1 savunmasiz kalabilirsiniz. Esiniz sizinle ayni fikirde
olmadig1 ya da beklentilerinize uymadigi zaman ondan uzaklasirsiniz ya da
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anlagmazliklar baslar. Bu iligkiyi etkileyecek seyleri bir tehdit olarak algilamaniz
miimkiindiir.

Sizi esinizin ve kendinizin gereksinim ve istekleri yonlendirir. Karar verme
Olciitiiniiz birlikteliginiz ya da esiniz i¢in neyin iyi olduguyla ya da esinizin
fikirleri ve tercihleriyle sinirlidir. Yasama bakis aginiz (paradigmaniz) sizi ya da
esinizi olumlu veya olumsuz bigimde etkileyecek olaylara baglidir. Hareket etme
giiciiniizii sizin ve esinizin zayifliklar1 kisitlar.

AILE MERKEZLI: Giivenliginizin temeli ailenizin sizi kabul etmesi ve
onlarin beklentilerini yerine getirmenizdir. Kendinize bigtiginiz degerin kokeni
aile itibarina dayanir.

Dogru olarak algiladiniz tutum ve davraniglarinizin temelini aile senaryonuz
olusturur. Karar verme 0l¢iitliniiz aile i¢in neyin iyi olduguna ya da aile iiyelerinin
isteklerine baghdir. Biitiin yasami ailenize gore yorumlama egiliminde
olursunuz. Bu nedenle tarafli bir anlayis ve aile narsisizmi yaratirsiniz.
Hareketlerinizi aile 6rnekleri ve gelenekleri kisitlar.

IS MERKEZLI: Kendinizi mesleki géreve ya da yaptiginiz ise gore
tamimlarsiniz.  Ozellikle c¢alisirken rahat hissedersiniz. Kararlarmizi isin
gereksinimleri dogrultusunda vermeyi tercih edersiniz. Ancak isteki roliiniiz, 6zel
yasaminizi kisitlayabilir. Cogu zaman hayati isinizin bir uzantis1 olarak
algilarsimiz.  Gliciiniizii isteki basarilardan alirsiniz, bu nedenle kiigiik
basarisizliklarda bile hayal kiriklig1 yasamaniz miimkiindiir.

MULKIYET MERKEZLI: Giiveninizin dayanag: itibarimz, toplumdaki
yeriniz ya da sahip oldugunuz elle tutulur seylerdir. Sizde olanlarla, bagkalarinda
olanlar1 kiyaslarsiniz. Kararlarinizin temelinde sahip oldugunuz seyleri neyin
koruyacagi, arttiracagi ya da daha iyi sergileyecegi diislincesi yatar. Diinyay1
karsilagtirmali ekonomik ve toplumsal iligkiler agisindan goriirsiiniiz. Bu nedenle
paradigmaniz “Ben ne kazanabilirim?”” sorusunun yanitidir. Giiciiniiz maalesef
azdir.

PARA MERKEZLI: Kisisel degerlerinizi maddi varhigmiz belirler.
Ekonomik giivenliginizi tehdit eden her seyin karsisinda savunmasiz
kalabilirsiniz.

Karar verme 0l¢iitiiniiz kazancinizdir. Yasami para kazanma arzunuz altinda
goriirsiiniiz ve yargilamalariniz algilamalariniza bagl olarak dengesiz ve tutarsiz
olabilir. Sizi sinirhi goriis aginiz kisitlar.

DOST MERKEZLI: Giivenliginiz, toplumsal olmanizla birebir ortiisiir.
Baskalarinin sizinle ilgili fikirlerine ¢ok bagli olursunuz. Karar verme 6l¢iitiiniiz;
“Onlar ne diisiiniir?” sorusunun karsiligidir. Cok ¢abuk utanabilir ya da rahatsiz
olabilirsiniz. Sizi “Toplumsal huzur bolgeniz” kisitlar. Hareket ve diisiince
tarziniz genel olarak bagkalaria bagli oldugu icin kolaylikla degisebilir.
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DUSMAN MERKEZLI: Giivenliginiz degiskendir ve diismanimzin
davraniglarina dayanir. Siirekli diisman olarak gordiigiiniiz kisilerin ne yapmaya
caligtiklarini diigliniirsiinliz. Sizin gibi diislinenlerin onaymi ve sizi hakl
cikarmalarimi istersiniz. Sizi aslinda bagimlist oldugunuz diismaninizin
davranislar1 yonlendirir. Kararlarinizin temelinde diismaninizi engelleme istegi
vardir. Yargilama aginiz dar ve garpiktir. Az olan giiciiniiziin kaynag: 6fke, hiddet
ve ¢ogu zaman intikamdir. Bu negatif enerji, baska hicbir seye enetji
birakmayacak sekilde sizi tiiketir.

BEN-MERKEZLI: Giivenliginiz kendinize ve isteklerinize baglh olarak
siirekli degisir. Yargi 6l¢iileriniz sunlardir:

“Hosuma giderse.”

“Benim istedigim.”

“Gereksinimim olan.”

“Bu bana ne saglar?”

Diinyaya kararlarin, olaylarin ya da kosullarin sizi nasil etkileyecegini
diisiinerek bakarsimiz. Hareket yeteneginiz sadece kendi kaynaklarinizla
simirlidir. Kargilikli bagimlilik ya da paylasimdan faydalanamazsiiz.

ILKELER

Yasamimizin temelini dogru ilkeler iizerine kurmazsak, hayatin ilerlemesi ve
gelismesi i¢in giiclii bir zemin olusturamayiz.

Giivenligimiz, su bilgiyle saglamir: Insanlara veya nesnelere bagli olan ve
siirekli degisen merkezlerin aksine, dogru ilkeler asla degismez. Onlara her
zaman giivenebiliriz.

Ilkeler, tepki gostermezler, dfkelenip, bize farkli davranmazlar. Bizi biz
istemedikce terk etmez ve yolda birakmazlar. Derin ve temel gercekliklere
dayanirlar. Aslinda ilkeler; insanlig1 ortak paydasidir.

ILKE MERKEZLI: Dis kosullar ve olaylar ne olursa olsun, giivenligimizin
temelinde dogru ilkeler mevcuttur. Dogru ilkeler bizim ve diger insanlarin
deneyimlerine dayanmaktadir ve her zaman iyi niyet temellidir.

Kendimizi gelistirebilmemiz ig¢in, anlayis diizeyimizi yiikseltir. Giiven
duygusunu i¢imizden almamizi saglar.

Sizi, gitmek istediginiz yone dogru gotiiren bir rehberdir. Kararlarinizin
uygulanabilir ve anlamli olmasii saglar. Ciinkii akil ve mantiga dayalidir.
Olaylar ya da durumlar yerine her seye bir biitiin agisindan bakmanizi saglar. Bu
da uzun vadeli plan yapabilmeniz i¢in gereklidir. Kararlariniz vicdaninizla
uyumludur.

Diinyaya etkili ve ol¢iilii bir sekilde yasamak icin gerekli olan bakis acilariyla
(paradigmalarla) bakarsiniz. Kendi kararlarini alabilen ve se¢imlerini yapabilen
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(proaktif) bir yasam tarzin1 benimser, basgkalarina yardim etmeye ve onlari
gliclendirmeye odaklanirsiniz.

BEDEN DILI

e Baslangic ¢ok &nemlidir. Iletisimlerinizin ilk dakikasina énem verin.
Genellikle ilk izlenim son izlenimdir!

e fletisim, yalnizca bilgi alisverisinden ibaret degildir. Bilgiyi etkileyen
duygular ve davramslarin olusturdugu karmasik bir biitiindiir. letisimde
duygusal boyut asla goz ardi edilmemelidir.

e Jletisim, sozlii ve sdzsiiz isaretlerin birlesiminden olusan bir biitiindir.
S6zsiiz iletigimin en 6nemli unsuru beden dilidir. Beden dili, kiginin i¢inde
bulundugu durumu ve kisiligi hakkinda sozlii ifadelerden ¢ok daha fazla
bilgi aktarir.

e Beden dilinin temel 6geleri; viicut durusu, yiiz ifadeleri (mimikler), el ve
kol hareketleri (jestler), basin kullanimi, oturma bigimi, giyim tarzi, takilan
aksesuarlar, goz temasi, kisiler aras1 mesafe ve fiziksel temas olarak
siralanabilir.

e Yiiz yiize iletisimde; kelimeler %10, ses tonu %30, beden dili ise %60
oraninda 6nem tasir. Bu da beden dilinin iletisimde ne kadar kritik bir rol
oynadigimni gosterir.

Postiir (Bedenin durusu) biitiin olarak ele alinmali ve tiim pargalara bakilarak
beden dili iizerinde fikir yiiriitiilmelidir. G6z temas1 kesinlikle kurulmali ve
olumlu duygularimizi yansitacak sekilde iletisim kurulmalidir. Bireyler arasinda
mesafe 0-30 cm kigisel alandir. Kisi izin vermedigi siirece bu alan ihlal
edilmemelidir. 30-100 cm arasi iki kisinin yiiz ylize iletisim kuracagi mesafedir.
Yiiz yiize iletisimde 100-200 cm aras1 en {i¢ kisinin yapacagi goriismelerdeki
mesafedir. Yiiz yiize iletisimde bedensel temasa dikkat edilmelidir. Tokalagma
bedensel temasin en iyi kullanilacagi alandir. Uzun siireli olmayan ve samimiyeti,
ictenligi gosteren bir temas icermelidir. Jestler ise bel bolgesi ile boyun bdlgesi
arasindaki el kol ve viicut hareketleridir. Mimikler, yiiz bolgesindeki kaslarin
sekil degistirmesiyle karsimizdaki kisilere gonderilen mesajlardir. Ses tonu ve
siddeti etkili iletisimde biitiinii tamamlayan en énemli unsurlardandir ve olumlu
kullanildig: taktirde etkili sonu¢ vermektedir.

EQ YONETIMI (Duygusal Zeka)

Insan olarak hepimiz varligimiz1 duygularimizla siirdiiriiyoruz. Seminerin bu
boliimiinde bilimsel bulgular ile duygularimizi degerlendirecegimiz bir yolculuga
cikiyoruz. Bu yolculukta rehber olarak, oOncelikle amacimizi agik¢a ifade
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etmeliyiz: Ister is ister 6zel hayatimizda olsun, en karmasik anlar1 ve
cevremizdeki diinyay:r anlagilir hale getirmektir. Hedefimiz ise; duygularimizi
mantigimizla birlestirmek ve dogru iletigim ile hayatimizi yonlendirmek...

Duygularin mantiga iistliin geldigi anlar1 yasamak her ne kadar dogalsa da,
sorunlar1 ¢6zme siirecinde "Aliskanlik" olarak karsimiza ¢ikiyorsa, asil sorun bu
noktada demektir. Bu aligkanliklarin en iyi niyetlerimizi nasil engelleyebilecegini
ve kendimize zarar veren diirtiileri nasil kontrol altina alabilecegimizi
derinlemesine inceleyecegiz.

Her insanin genetik bir mirasi bulunmaktadir. Her birimize, mizacimizi
sekillendiren bir dizi duygusal 6l¢iit, genetik miraslarimizin bir armagani olarak
sunulmustur. Beyin ve dogal uzantisi olan diisiince yapilari, olaganiistii esnektir.

Mizaglarimiz kaderimiz degildir. Bunun i¢in duygusal egitimimiz, ¢ok
onemlidir. Ozel ya da is hayatimizda duygularimizi kontrol altina alabilmek,
kendi otokontroliimiizii saglayabilmek, basariya giden yollardan en 6nemlisidir.

Genelde sorun olarak adlandirilan, duygusallikta degil, duygularin ifade
edilme seklindedir. Bu nedenle sorulmasi gereken tek bir soru vardir:
duygularimizi, akilla nasil birlestirebiliriz?

DUYGULARIMIZI AKILLA NASIL BIRLESTIREBILIRIZ?

Tim duygular, bizi harekete geciren igsel itici giiclerdir. Duygusal
cesitliligimiz i¢inde her bir duygunun kendine 6zgii bir islevi bulunur. Her duygu,
bedeni farkli bir tepki vermeye hazir hale getirir. Ornegin:

OFKE: Hissi yasandiginda, kan akisi ellere dogru yénelir, kalp atislari
hizlanir ve adrenalin gibi hormonlarin hizli salinimiyla birlikte, hizli ve giiclii bir
sekilde hareket etmeye yetecek enerji ortaya ¢ikar.

KORKU: Duyuldugunda, kan, kagmay1 kolaylagtirmak i¢in bacak kaslarina
yonelir ve ylizden c¢ekilir. Bu durum, yiiziin solmasina ve "kanin donmas1"
hissinin olugmasimna neden olur. Hormon salgilamasi artar, beyin ka¢mak,
saklanmak ya da hareketsiz kalmak konusunda karar verir. Dikkat; bu karari
netlestirmek i¢in tehlikenin oldugu yere odaklanir.

MUTLULUK: Hissedildiginde, beyin merkezindeki olumsuz duygular
engelleyip bir enerji artisina yol agan biyolojik degisim baglar. Kaygilarin
baskisiin ortadan kalkmasiyla, huzur duygusu bedene yayilir. Aciga cikan
enerji, kisiyi elinde isi yapmaya hazir ve istekli hale getirir. Ayrica bu enerji
cesitli hedefleri gerceklestirmek arzusu uyandirir.

SEVGI: Sevecen duygular, parasempatik sistemin uyarilmasini tetikler. Bu
durum, korku ve dtke gibi "Savas ya da Kag" tepkisinin fizyolojik olarak tam
tersidir. "Gevseme tepkisi" olarak adlandirilan parasempatik model, is birligini
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kolaylastiran, genel bir huzur ve tatmin hissi yaratan, bedenin her yerine yayilmis
bir sakinlik hali olusturur.

SASKINLIK: Saskinlik aninda kaslarin kalkmasi, goriis alanin1 genisleterek
retinaya daha fazla 151k girmesine yardimci olur. Bu durum, beklenmedik bir olay
karsisinda c¢evrede neler oldugunu daha iyi anlamamizi ve en uygun tepkiyi
vermemizi saglayacak bilgiyi toplamamiza olanak tanir.

TiKSINME: Tiim diinyada evrensel olarak ayni sekilde ifade edilen ve ayni
mesaj1 ileten bir duygudur. Bu duygu, bir seyin kendisinin, fikrinin, tadinin,
kokusunun ya da goriintiisiinlin rahatsiz edici veya itici gelmesi durumunda
ortaya c¢ikar Harekete gecen beden derhal kurtulmaya yonelik davranir ve
rahatsiz olunan durumdan kurtulmaya yo6neliktir.

UZUNTU: Temel islevi itibariyla, sevilen birinin kayb1 ya da hayal kirikl1g1
gibi zorlu durumlara uyum saglamaya yardimci olan bir duygudur. Uziintii, enerji
seviyesini digiiriir ve derinlesip depresyona yaklastikca metabolizmay1
yavaslatarak, hayattan alinan zevki azaltir. Bu i¢e kapanma hali, kaybin ve
kirginligin yasini tutmaya, sonuglar1 degerlendirmeye ve ardindan artan enerjiyle
birlikte yeni baglangiglar planlamaya olanak tanir. Enerji kaybi, insanlar
kendilerini giivende hissettikleri yerlere ya da kisilere yakinlastirir.

IKi ZIHIN

Her insanin sahip oldugu iki zihni bulunmaktadir. Birisi diisiiniirken, digeri
hisseder. Ornegin; bitmis bir iliskinin artik ac1 vermedigini, 6zgiirliigiin tadini
cikarttigini sdyleyen birinin gozlerinin dolmasi gibi.

Zihinsel yasantimiz, birbiriyle etkilesim halinde olan iki farkli kavrayis bi¢cimi
tarafindan sekillenir. Akilci zihin, genellikle farkinda oldugumuz, biling diizeyine
daha yakin, diislinen, analiz eden ve olaylar1 yansitan kavrayis tarzidir. Bunun
yaninda, daha fevri, giiclii ve bazen mantiga aykir1 goriinen bir baska kavrayis
sistemi de vardir. Bu iki sistem, zihinsel deneyimimizi olusturmak icin birlikte
caligir. Bu da bilingaltina daha yakin olan ve olaylar duygusal penceremizden
degerlendiren kavrama tarzi.

ILETiSIMDE INSAN FAKTORU

fletisim, insan icin temel ve vazgecilmez bir unsurdur. Insanin karmasik
biligsel, duygusal ve davranigsal yapisi, psikoloji ve sosyal psikoloji
disiplinleriyle birlikte incelenebilir. Bu yaklagim, iletisim halindeki bireylerin
psikolojik ve sosyal psikolojik gergekliklerini anlamaya yardimci olurken, tutum
ve davraniglarinin sekillenmesinde de 6nemli bir rol oynar.
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Toplum igindeki bireylerin en dikkat g¢ekici 6zellikleri, uyum davraniglari
gostermeleridir. Bunun altinda yatan gerceklik toplumun geneline aykiri
diismemek ve kabul gérme ihtiyacidir.

Bir diger uyum davranisi ise 6zdeslesmedir. Birey, iliskide bulundugu kisi,
grup veya gevrenin tutum ve davramslarina uyum saglar. Ozellikle sayg1 duydugu
bir 6zneyle benzerlik kurma ¢abasi igine girerek, onun 6zelliklerini benimsemeye
ve ona benzemeye c¢alisir. Bu siireg, bireyin sosyal ¢evresiyle bagini giiclendirir
ve aidiyet duygusunu pekistirir. Bu davranis bicimi baglangicinda tamamen
duygusalken, zaman igerisinde diisiinsel boyuta gecebilir.

Uyum davraniglarinin sonuncusu benimsemedir. Birey dogruluguna inandig1
goriis, ilke ya da diislincelere ictenlikle uyum gdsterir, onlar1 6ziimser. Burada
duygusalliktan ¢ok bilissel bir kabul siireci isler.

Bu 3 ayr1 tiir uyum davranisi, kisiye iletisimde 3 ayr1 yarar saglar.

ITAAT - Insanlar tarafindan kabul edilip, 6diillendirilmek

OZDESLESME - Birey, kendine 6zel ve degerli buldugu kisilere benzeme
ve onlar gibi hissetme arzusu tasir. Bu durum, bireye bir aidiyet ve benzerlik
duygusu kazandirirken, ayni zamanda kendini o kisilerle 6zdeslestirerek kimlik
olusumuna da katkida bulunur. Bu siireg, bireyin sosyal baglarini gii¢lendirir ve
kendini daha yakin hissettigi bir gruba dahil olmasini saglar.

BENIMSEME - Bireye sagladigi yarar, dogruyu anlama ve uygulama
ihtiyacini karsilamasidir. Bu siireg, bireyin kendini gelistirmesine, dogru kararlar
almasina ve davranislarini daha bilingli bir sekilde sekillendirmesine olanak tanir.
Bdylece birey hem kendi i¢ diinyasinda hem de sosyal ¢evresinde daha tutarli ve
uyumlu bir yaklagim sergileyebilir.

fletisim ve insan faktoriinden soz edildiginde iletisim kuran bireyin davranis
ve diigiince bigimini etkileyen bir diger faktérde tutumdur.

TUTUM: Tutum, bireyin duygusal, diisiinsel ve davranigsal agidan bir kisi,
olgu, nesne, ideoloji veya durum hakkinda gelistirdigi psikolojik egilimlerdir.
Bireyin davranislarini gozlemleyerek, tutumlarn hakkinda ¢ikarimlar yapmak
mimkiindiir. Ancak tutum, dogrudan gdzlemlenebilen bir davramis degil,
davraniga zemin hazirlayan bir egilimdir. Bu egilim, bireyin belirli durumlara
karsi nasil tepki verecegini sekillendirir ve davramiglarinin altinda yatan
psikolojik yonelimi yansitir.

ORGUTSEL ILETISIM

McCroskey orgiitsel iletisimi “soguk binalarda sicak iligkiler” olarak
tanimlamaktadir. (aktaran Goldhaber,1986). Roger D’Aprix ise oOrgiitsel

32



iligskilerde diirtist (D’ Aprix, 1996), giivenilir ve sevgi dolu olunmasi gerektigini
belirtmektedir.

Carl Rogers da (Rogers, 1970); etkili bireylerarasi iligkilerin her iki tarafinda

su kosullar yerine getirdigi zaman gerceklesebilecegini belirtir:

e Bir araya gelinmeli.

e Birbirlerinin 6zel diinyalarin1 tam olarak anlamak ve bunu anladigini
birbirlerine iletmek. Birbirlerini pozitif, sartsiz, samimi olarak kabul
etmek.

o Karsilikli olarak acik ve destekleyici bir havanin olumsuzluklar
azaltacaginin bilincinde olmak.

e Giiven verici davranislar sergilemek.

e Yanlis anlamalarda sorumlulugu kabul etmek ve anlamlarin, algilamalarin
birbirleriyle ¢cakismasi saglamak.

e Bireylerarasi etkilesimin amaglarini yerine getirmek icin gerekli olanlari
O0gretmeye ¢alismak.

Likert, sevecen, nazik, kararli, asla tehditkar degil, orgiitiin oldugu kadar
caliganlarin isteklerini karsilamaya da caba sarf eden, dogruluk, yetenek ve
caliganlart giidilleme ve giiven veren Tstlerin astlar1 tarafindan basarili
algilandigini belirtmektedir.

Gibb de iki iletisim ikliminden bahseder:
e Savunmaci Iletisim Tklimi
e Destekleyici letisim iklimi

Gibb savunmaci iletisim iklimini, belirli 6zelliklerle tanimlanir. Bunlar
arasinda rastgele yargilamalar, ayiplama veya dvgiiler, baskalarinin giidiilerini ve
standartlarin1 sorgulama, digerlerinin tutum veya davranmislarini degistirmeye
caligma gibi kontrol davranislar1 yer alir. Ayrica, baskalarina hile yapma, onlara
karsi ilgisizlik, tistlinliik taslama ve kesinlik iddiasinda bulunma gibi tutumlar da
savunmaci iletisim ikliminin tipik 6zelliklerindendir. Bu tiir bir iletisim tarzi,
giiven eksikligi ve agik diyalog kurmay1 engelleyen bir ortam yaratir.

Destekleyici iletisim iklimini de betimleme, problem oryantasyonu,
kendiligindenlik, esitlik ve karsisindakinin duygularin1 paylagsmak olarak
tanimlamaktadir. Orgiitsel iletisimde destekleyici bir iklim biiyiik dnem tagir.
Orgiitiin iklimini sekillendirmede, bireyin 6rgiitle ilgili kavramsal ve duygusal
algilar, oOrgiit icindeki diger {iyelerin davranmislarini da dogrudan etkiler.
Bireylerin orgiite yonelik olumlu tutumlar1 ve aidiyet duygulari, is birligini
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artirirken, giiven ve agik iletisim ortamimi giiclendirir. Bu da orgiitiin genel
performansini ve uyumunu olumlu yonde etkileyerek, saglikli bir ¢aligma
ortaminin olusmasina katkida bulunur. Bu etkileme baz1 sorular1 da beraberinde
getirmektedir.  Bu sorular, bilgi kaynaklar1 olarak calisanlar, {istlerden,
yardimcilardan ve astlardan memnunlar m1? Kaynaklarin giivenilirligi var mi1?
Kaynaklar agiklar m1? Son olarak da kaynaklara inanilir m1?

Bu sorular ayrica su sorular sorulmalidir. Farkli kaynaklardan elde edilen
bilgilere uygunlar m1? Elde edilen veriler, bilgiler faydali bilgiler mi? Elde edilen
verilerin zamanlamasi dogru mu? farkli kaynaklardan elde edilen geribildirimler
yeterli mi? Orgiit icindeki astlar, iistlerin kararlarina katiliyor mu? Kurum
icindeki is giicii destekleniyor mu? Kurum calisanlar1 ddiillendiriliyor mu? Is
giiciinii olugturanlar empati yoluyla iyi dinleniyor mu?

Iliskiler iizerine yapilan arastirmalar, genellikle bireylerin algilanan
Ozelliklerine odaklanir. Bu ozellikler arasinda agiklik, diriistlik, giivenilirlik,
etki yaratma, anlayis ve yetenek gibi faktorler 6ne ¢ikar. Bu unsurlar, iliskilerin
kalitesini ve siirdiiriilebilirligini belirlemede kritik bir rol oynar. Arastirmalar, bu
Ozelliklerin iligkilerde giliven, baglihik ve tatmin gibi olumlu sonuglar
destekledigini géstermektedir.

Sonuglara gore diizeyler arasindaki sorumluluk, otorite ve gorevlendirme ile
ilgili anlasma dogrudan dogruya MOTIVASYON’la ilgilidir. Birbirlerinin
gorevleriyle ilgili ayni tiir bir algilama yiiksek motivasyon demektir.

Read iist yonetimin, asagidan yukar iletisim yoluyla, astlardan kendilerine
yanstyan isle ilgili problemleri anlama dereceleri ile ilgilendi.

Bu anlama astlarin goriis agisindan, iistiin giivenilirligi ve etkisi ile ilgilidir.
Read’e gore asagidan yukarn iletisim yiiksek giivenin oldugu en iyi durumdur.
Ancak tstiin varliginin, etkisinin fazla algilanmasi, diisiiniilmesi gliveni ve
iletisimi olumsuz yonde etkiler.

Athnassiades, asagidan yukariya mesajlarin bozulma derecesinin astlarin
kendilerini giivende hissetmelerine ve onlarin yiikselme arzusuna baglamistir. Bir
ast eger biiyiik bir bagarma ihtiyaci i¢indeyse bilgiyi muhtemelen g¢arpitacaktir.
Eger astlar kendilerini is giivencesinde hissederlerse mesaj muhtemelen daha az
bozulacaktir. Genelde sOylenen; iistlerin, astlarin problemlerini anlamakta
basarisiz olduklaridir. Ustlere ise soyle bir yargi hakimdir: “Astlara ncelikle
siipheci ve hirsh olarak bakmak. Ayni zamanda sorunlar1 6rtmek ve saklamak
egiliminde olmak”.

Purdue Universitesinden W. Charles Redding baskanliginda yapilan bir
aragtirma, bir Orgiitteki agiklikla ilgili asagida yer alan ozellikleri ortaya
koymaktadir:
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[letisime kars1 pozitif bir tutum ve iletisimci olarak basar,

[letisimi anlamaya istekli, dinleme yetenegi,

Daha iyi yonetim, iletisimlerinde otoriter bir tavirdan ¢ok istekli ve merakli
bir tavir sergileme,

Calisanlarin duygularina ve ihtiyaglarina karsi duyarlilik,

Bilgiyi paylasma konusunda isteklilik, isten c¢ikartma durumlariyla ilgili
onceden haber verme, ilkeler, politikalar ile ilgili nedenleri agiklama.

Yine iletisim iklimine donecek olursak Dennis; iletisim iklimi ile ilgili olarak
5 unsuru temel almaktadir (Falcione vd., 1987):

Ast-iist iliskisini desteklemek

Yukaridan asagiya iletisimin niteligi

Yukaridan asagtya iletisimin etkisi

Astlardan veya ayni diizeyde ¢aliganlardan gelen bilginin giivenilirligi
Ust ile astin iliskisinin pozitif niteligi

Dennis iist ile astin iliskisinin pozitif niteligi ile ilgili de su noktalar {izerinde
durmaktadir:

Ustiiniiz sizin onunla rahat¢ca konusmaniza olanak tanir.

Ustiiniiz isler kotii gittiginde sizi, ona ¢ekinmeden durumu aciklamaniz
icin tesvik eder ve cesaretlendirir.

Ustiiniiz isle ilgili problemlerinizi anlar. (Anliyormus gibi goziikmez!)
Ustiiniiz sizin en iyi ¢alismay1 yapmaniz igin olanak saglar.

Ustiiniiz size mesleginizi yerine getirmenizle, yeteneginizle ilgili giivenini
aciklar.

Ustiiniiz sizi, kotii haberleri igerse de, yeni bilgileri ona iletmeniz igin
cesaretlendirir.

Ustiiniiz ona anlattigimiz seylerin dnemli oldugunu size hissettirir.
Ustiiniiz tartismalarda hosgériiliidiir ve biitiin goriisleri anlamaya isteklidir.
Ustiiniiz isinin ehli, uzman bir yéneticidir.

Ustiiniiz sizi stkan seyleri anlattigimizda sizi dinler.

Gergekte ne diisiindiigiiniizii iistiiniize sdyleyebilirsiniz.

Ustiiniiz, size kars1 diiriist ve i¢tendir.

Ustiiniize isle ilgili asabiyetinizi yansitabilirsiniz.

Ustiiniize sizin ¢aligma grubunuzu yonetmesi ile ilgili duygularinizi
aciklayabilirsiniz.

Ustiiniizle ayni fikirde olmadigimz agiklayabilirsiniz.
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Yukarida sayilan ozellikler bazi kavramlar1 da beraberinde getirmektedir:
Giiven, Etki, Degiskenlik, Karsilikli iletisim ve etkilesim arzusu, iliskinin yonii,
Dogruluk, Ozetleme, Bilgi Yiikii... Bu kavramlar Mesleki Tatmin, Liderlik
Diisiincesi, Orgiitsel Yeterlilik gibi noktalarda énem tagimaktadir.

Bir bagka acidan da; oOrgiitsel yasamda iletisimin ve iligkinin niteligi bu
kavramlarla yakindan ilintilidir. Giiven, Destekleme, Agiklik ve Etki Liderlik,
Karar Verme orgiitiin tiimii ile iliskilendirilir.

Yapilan son arastirmalar, astlarin {stleri ile ilgili goriislerinde
(algilamalarinda) GUVENILIRLIGIN én planda oldugu belirlenmistir. Ustlerin
giivenilirligi icin 4 faktdrden soz edilebilir:

e Giiven ( Diiriist, ahlakli, adil vs.)

o Cevreyle ilgili ( Aktiflik)

o Yeterlilik ( Deneyimli, bilgili)

e Kararhhk (Sakin ve istikrarli)

ILETISIM VE LIDERLIK

Orgiitlerde giic genellikle en yiiksek statiideki yoneticilerde ya da isverenlerde
toplanir. Yoneticilerin liderlik (6nderlik) yapmalar1 gerekmektedir. Liderlik
yapmalar1 beklenen kisiler, kendilerine verilen sorumluluklar ve gorevlerin
niteligi nedeniyle liderlik vasiflaria sahip olmalidir. Bu, onlardan etkili karar
verme, iletisim kurma, motive etme ve ekip c¢aligmasini yonlendirme gibi
yetenekler beklenmesini gerektirir. Liderlik, sadece pozisyonla degil, ayni
zamanda sorumluluk alabilme, vizyon sahibi olma ve baskalarini etkileme
becerisiyle de iliskilidir. Bu nedenle, liderlik roliindeki bireylerin bu 6zelliklere
sahip olmalari, hem kendi basarilar1 hem de ekiplerinin performansi i¢in biiyiik
Onem tagsir.

Liderlik, bir orgilit veya grubun ortak hedeflerine ulagsmasini saglamak
amaciyla, bir kisinin baskalarimin faaliyetlerini etkileme ve yo6nlendirme
siirecidir. Bu siireg, lider olarak belirlenen kisinin davranislari, kararlari ve
etkileme giiciiyle sekillenir. Lider, baskalarin1 belirli bir ama¢ dogrultusunda
harekete geciren, onlara ilham veren ve yon gosteren kisidir. Liderlik, sadece bir
pozisyon degil, ayn1 zamanda sorumluluk, vizyon ve etkileme becerisi gerektiren
dinamik bir siiregtir. Bu siire¢, grubun basarisin1 ve uyumunu saglamada kritik
bir rol oynar.
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GRUP

LIDER

-
-

GRUP UYELERI

LIDERLIK DAVRANISI

Karar verme ve bunu belirtme

Kararini1 agiklikla bildirme

Diisiincelerini sunma ve baskalarinin bu konulardaki goriislerini alma
Degisime ve yeni bilgilere agik olma

Yoneticiler tarafindan belirlenen sinirlar i¢inde yetki devri yapabilmek
Calisanlarin karsisinda degil, yaninda oldugunu hissettirmek

Dogru iletisim kurma, empati ve etkin dinleme yapabilme yetisine sahip
olma

Bir organizasyon veya grup i¢inde bir kisinin lider olarak kabul edilebilmesi

icin belirli 6zelliklere sahip olmasi beklenir. Yapilan arastirmalarin biiytlik bir

¢ogunlugunda su ozellikler iizerinde durulmustur:

Bagkalarina Giiven Verme ve kendine giiven
Yeterli (Isinin uzmani) ve Deneyimli
Duygusal Dengeye sahip, Tutarli ve Kararli
Giizel Konugma yetenegi

Hevesli, Istekli ve Coskulu

Zeki-Bilgili

Etik, Degerlere Sahip ve Ahlakli

Motive Edebilen

Acik Fikirli

Kisilerarasi Iletisim ve Kendini Ifade Yetenegine Sahip
Inisiyatif Sahibi Olma ve Kullanabilme Yetisi
Duygusal Kontrol (EQ)

Is Basarma Yetenegine Sahip
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Liderlik Tarzlar::

ZORBA OTORITER DEMOKRATIK CEKINGEN
(Extreme)
Liderlik Tarzi Karmasi
Otoriter Demokratik
I -—
Arzu Edilen Lider

(Ekip Performansim Etkinlestirme)

Lider olarak gorev yapan kisiler karar verme ve uygulama konusunda
kendilerini gelistirmek durumundadir. Ciinkii liderler bir ekiple ¢alisacagi icin
“SINERJI” yaratmakla yiikiimliidiirler.

SINERJI

Ulasilabilir tiim kaynaklar etkin ve verimli bir sekilde kullanmak.

Ekip iiyelerinin gorev ve sorumluluk dagilimlarina 6zen gostermek.
Verimsiz tartismalardan kaginmak.

Birinin kazanmak, birinin kaybetmek zorunda olmadigina inanmak.

Her kararin, herkes tarafindan onaylanmayacagini bilmek.

Farkliliklarin yaraticiliga ve yeni ¢oziimlere olanak tanidigini unutmamak.
Problem ¢6zme egzersizleri yapmak.

Diisiinceleri desteklemek ve dogru sorularla dogrular aragtirmak

Negatif Sinerji:

Itaatkarlik-Evet efendimcilik
Benzerlikler

Statii Farkliliklarii 6n plana ¢ikartma
Riskli Calisma Gruplari

Grubun Siirekliligi
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KARAR VERME SURECI

Bir konuda karar verebilmek i¢in 6ncelikle s6z konusu konuda her tiir bilgi
yani veriler alinir, analiz edilir, durum ve sartlar agisindan degerlendirilir ve karar
verilir. Bu her agamas1 6nem tasiyan bir siirectir.

Karar Verme

Problemi Tanimlama ve Simirlandirma

Probleme i]iskin Nedenleri Siralama

Coziim Icin Gerekli Verileri Toplama ve Analiz Etme

|

|
|

Alternatiflerin icinden Uygun Cozumu Secme

|

e Risk Yonetebilmek (Olas1 durumlara hazirlikli olma)

Alternatif Cozumleri Belirleme

Durum ve Sartlar: Degerlendirme

Uygulama ve Sonuclar: Degerlendirme

Karar verme becerisini gelistirmek icin:

e Onceden gorebilme (Ihtiyaglari belirleme)
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e Standardize etme (Belirli sorunlarin ¢oziimlerine yonelik standartlar
gelistirme)

e Egitim ve Uygulama (Gelisim diizeyini arttirmak igin)

e Profesyonel Davranmay1 Siirdiirme, Disiplinli olmak

e Etkin Iletisim Kurma, iyi ve hizl1 diisiinme

ILETISIM VE MOTIVASYON

Teknik olarak motivasyon kelimesinin kokeni Latincedeki hareket etmek
anlamina gelmektedir (Luthans, 1992). Motivasyon bir ya da birden ¢ok insani,
belirli bir gaye veya amaca dogru devamli sekilde harekete gecirmek i¢in yapilan
cabalarin toplamidir (Eren, 1989).

Neden bazi kisiler gec saatlere kadar calisirken, bazilar bitis saatinden 6nce
gitme hazirliklarina baslarlar?

o Kisileri farkli yonde davranmaya iten faktorler nelerdir?

e Kisilerin aym1 sekilde davranmalari ya da davranmamalar1 nasil

saglanabilir?

Y onetici-lider, motivasyon konusuyla yakindan ilgilenmek zorundadir ¢iinkii
liderin basarisi, astlarinin orgiitsel hedefler dogrultusunda ¢aba gostermesine,
bilgi, yetenek ve potansiyellerini tam olarak bu yonde kullanmalarina baglidir.
Motivasyon, ¢alisanlarin iglerine olan bagliliklarin artirir ve performanslarini en
iist diizeye ¢ikarir. Bu nedenle, "Motivasyon ile Performans yakindan iligkilidir"
ifadesi, liderlik siirecinde kritik bir gergegi yansitir.

Lider, calisanlarin ihtiyaglarii anlamali, onlari motive edecek unsurlar
belirlemeli ve bu dogrultuda adimlar atmalidir. Motivasyon, sadece maddi
odiillerle degil, ayn1 zamanda takdir, 6zerklik, geligim firsatlar1 ve anlamli bir i
ortami saglayarak da artirilabilir. Lider, bu unsurlar1 dengeli bir sekilde
kullanarak, calisanlarin hem bireysel hem de orgiitsel hedeflere ulagmalarini
saglayabilir. Bu da orgiitiin genel basarisin1 ve verimliligini artirir.

Motivasyon, kisilerin belirli bir amaci gergeklestirmek i¢in kendi arzu ve
istekleriyle harekete geg¢meleri ve bu yonde ¢aba gostermeleridir. Bu siireg,
bireyin igsel dirtiileri ve digsal faktorlerle sekillenir. Motivasyon, kisinin
hedeflerine ulasma yolunda enerjisini, odaklanmasini ve kararliligini artirarak
performansini1 yiikseltir. Liderler ve yoneticiler, ¢alisanlarin motivasyonunu
artirmak icin onlarin ihtiyaglarimi anlamali, uygun tesvikler sunmali ve anlamli
bir ¢aligma ortami yaratmalidir. Bu sayede, hem bireysel hem de orgiitsel
basariya ulagsmak miimkiin hale gelir.
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e Kisilerin bekleyis ve ihtiyaglar

e Amaglar

e Davranislari

e Performanslar hakkinda bilgi verilmesi

Motivasyonun iki temel 6zelligi sunlardir:

1. Motivasyon Kisisel Bir Olaydir: Motivasyon bireyseldir ve kisiden kisiye
degisir. Bir kisiyi motive eden bir faktor, bagka bir kisiyi ayni sekilde
etkilemeyebilir. Ornegin, bir ¢alisan icin takdir ve &vgii motive edici
olabilirken, bir digeri i¢in daha fazla sorumluluk veya 6zerklik daha etkili
olabilir. Bu nedenle, motivasyon kaynaklari kisisel ihtiyaglara, degerlere
ve beklentilere gore farklilik gdsterir.

2. Motivasyon Davramslarla Gozlemlenebilir: Motivasyon, dogrudan
gozlemlenebilen bir durum degildir; ancak insanlarin davraniglart ve
eylemleri {izerinden anlasilabilir. Ornegin, bir kisinin ise olan baglhhg,
cabast, hedeflere ulagsma istegi veya sorumluluklarini yerine getirme sekli,
motivasyon diizeyi hakkinda ipuglar verir. Bu nedenle, motivasyon ancak
davranigsal gostergelerle degerlendirilebilir.

Bu iki 6zellik, motivasyonun hem bireysel hem de davranigsal boyutlarim
vurgular ve liderlerin veya ydneticilerin motivasyon siireclerini anlamalarina
yardimc1 olur.

ORTAM

is S B

-—

Kisi icin is ne kadar 6nemliyse, aym sekilde is icinde kisi 6nemlidir. Ciinkii

isi gelistirecek olan yine kisilerdir...
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IHTIYACLAR HIYERARSISI (MASLOW)

1. Fizyolojik ihtiyaclar

2. Giivenlik Ihtiyaclar

3. Sosyal Intiyaclar

4. Kendini gosterme Ihtiyac

h
b

Kendini Gercekleme Ihtiyac

Maslow’un ihtiyaglar Hiyerarsisi (Frager ve Fadimam,1997)

e Fizyolojik: Yemek, igmek, su, uyku, barmma, korunma (Ucret ve benzeri
faydalar vs.)

e Giivenlik: Can ve is giivenligi, ¢alisanlarin tehlikelerden korunmasini
saglayan bir dizi Onlemi igerir. Bu Onlemler arasinda is giivenligi
uygulamalari, emeklilik planlari, hastalik durumunda yapilacak mali
destekler, yeterli dinlenme siireleri, adaletsiz durumlara karsi koruma ve
fiziksel gilivenlik gibi unsurlar yer alir. Bu faktorler, calisanlarin hem
fiziksel hem de psikolojik olarak giivende hissetmelerini saglar.

e Sosyal: Ait olma, kabul edilme, dostluk ve paylasma gibi sosyal ihtiyaclar,
caligsanlarin motivasyonu ve is tatmini i¢in bliylik 6nem tasir. Bu ihtiyaclar,
amirlerle kurulan etkili iletisim, ekip ¢aligmasi ve ig yerinde saglikli sosyal
iligkilerle karsilanir. Caliganlarin bir gruba dahil olma ve desteklenme
hissi, hem bireysel hem de orgiitsel basariy artirir.

o Kendini Gosterme: Taninma, kendini kanitlama ve prestij kazanma,
bireylerin 6zsaygi ihtiyaclarini karsilayan temel unsurlardir. Bu ihtiyaclar,
yoneticiler tarafindan takdir edilme, kabul gorme ve isinde ilerleme

42



beklentileriyle dogrudan iligkilidir. Caliganlar, bagarilarinin fark edilmesi
ve deger gbrmesiyle motivasyon kazanirken, ayni zamanda kariyerlerinde
ilerleme firsatlar1 ararlar. Bu siire¢, hem bireysel tatmini hem de orgiitsel
basariy1 destekler.

e Kendini Gerg¢ekleme: Sahip olunan potansiyeli gelistirme ve yaraticilik,
bireylerin yeteneklerini en {iist diizeyde kullanmalarin1 saglayan 6nemli
unsurlardir. Bu siireg, ilgi ¢ekici ve doyurucu gorevlerle desteklenirken,
aynt zamanda c¢alisanlarin sorunlarla ilgili fikirlerinin alinmas1 ve
katilimlarmin tesvik edilmesiyle giiclenir. Yaraticilik ve potansiyelin
ortaya cikarilmasi, hem bireysel gelisimi hem de orgiitsel yenilikgiligi
artirtr. Bu  yaklagim, calisanlarin islerine olan baglhiliklarint  ve
motivasyonlarim gii¢lendirir.

STRES YONETIMI
Stres, organizmanin hem bedensel hem de ruhsal smirlarinin tehdit altinda

hissedilmesi veya zorlanmasi sonucu ortaya ¢ikan bir durumdur. Bu durum,

bireyin icsel veya dissal baskilara karsi verdigi tepkilerle kendini gosterir ve hem
fiziksel hem de psikolojik dengenin bozulmasina neden olabilir. Stres, genellikle
zorlu kosullar, belirsizlikler veya asir1 talepler karsisinda ortaya cikar.

Eger basarilmas:t beklenen is, kisinin sahip oldugu bilgi, beceri ve
yetkinliklerin tizerindeyse ve kisi kendi kapasitesini bu zorluklarla basa ¢cikmak

icin vetersiz hissediyorsa (algiliyorsa), stresin ortaya cikmasi icin gerekli sartlar
hazir demektir. Bu durum, kisinin kendini baski altinda hissetmesine ve hem

fiziksel hem de psikolojik olarak zorlanmasina neden olur. Stres, bu tiir
durumlarda, Kisinin performansini ve refahini olumsuz yonde etkileyebilir.
Bu durumda, genellikle bir agirlik veya baski olarak algilanan stres, dogru

sekilde yonetildiginde daha basarili ve verimli olmak ig¢in bir giice
doniigtiiriilebilir. Stres, kisiyi harekete gegiren ve potansiyelini ortaya ¢ikaran bir
itici kuvvet olarak kullanilabilir. Bu stireg, stresi kontrol altina almay1 ve onu
performans artirici bir enerji kaynagi haline getirmeyi gerektirir. Bu sayede, stres
olumsuz bir durum olmaktan ¢ikarak, kisinin hedeflerine ulasmasinda yardimeci1
bir faktor haline gelebilir. Stresin bilesenleri su sekilde siralanabilir:

1. Kisisel Beklenti ve Secimler: Bireyin kendi hedefleri, beklentileri ve
yaptig1 tercihler, stres diizeyini belirleyen onemli faktorlerdir. Yiiksek
beklentiler veya zorlayict segimler, stresin artmasina neden olabilir.

2. Degisimin Getirdigi Baski ve Talepler: Degisen kosullar, yeni
sorumluluklar veya belirsizlikler, birey {izerinde baski olusturarak stres
kaynag1 haline gelebilir. Degisime uyum saglama siireci, stresin ortaya
cikmasinda 6nemli bir rol oynar.
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3. Kisinin Stresle Basa Cikma Becerisi veya Bu Beceri Hakkindaki
Algist: Bireyin stresle basa ¢ikma yetenegi veya bu yetenege olan inanci,
stresin etkisini belirler. Stresle etkili bir sekilde basa ¢ikma stratejilerine
sahip olan kisiler, stresi daha kolay yonetebilirken, bu becerilerden yoksun
oldugunu disiinenler daha fazla zorlanabilir.

Bu bilesenler, stresin kaynagimi ve birey lizerindeki etkisini anlamak igin
onemlidir. Stresle basa ¢ikmak, bu faktorlerin farkinda olmay1 ve uygun
stratejiler gelistirmeyi gerektirir.

Aragtirmalar, stresin temel kaynaginin, kiginin bir durumu veya olay1 nasil
algiladigiyla iligkili oldugunu gdstermektedir. Stres, genellikle kisinin kendi
istekleri, potansiyeli ile ¢evresinin beklentileri arasmdaki uyumsuzluktan
kaynaklanir. Bu uyumsuzluk, kisinin tehdit algisini tetikler ve stres tepkisini
ortaya c¢ikarir.

Bu nedenle, stres kisiden kisiye farklilik gosterir. Bir kisi i¢in biiyiik bir stres
kaynagi olan bir durum, bagka bir kisi i¢in tamamen normal veya hatta motive
edici olabilir. Ornegin, bir kisi igin topluluk oniinde konugmak biiyiik bir stres
kaynag olabilirken, bir baskas1 icin bu durum heyecan verici ve keyifli olabilir.

Stresin bu kisisel ve 6znel dogasi, onun yonetimini de kisiye 6zgii hale getirir.
Stresle basa ¢ikmak, kiginin kendi algilarini, beklentilerini ve basa ¢ikma
stratejilerini anlamasini gerektirir. Bu sayede, stres daha etkili bir sekilde
yOnetilebilir ve hatta olumlu bir itici glice doniistiiriilebilir.

Stres, hayatin dogal bir parcasidir ve her zaman olumsuz veya zararl olarak
algilanmak zorunda degildir. Onemli olan, stresin diizeyi ve kisinin bu stresle
basa ¢ikma becerisidir. Stres, kisinin siirekli degisen ¢evreye uyum saglamasina
yardimci olur, ona heyecan verir, harekete gecirir ve yeni bakis agilart kazandirir.
Bu tiir stres, yararh stres olarak adlandirilir ve kiginin yaratici ¢oziimler
bulmasina, potansiyelini ortaya ¢ikarmasina ve geligmesine olanak tanir.

Yararl stres, kisiyi motive eder ve hedeflerine ulagmasi i¢in gerekli enerjiyi
saglar. Ancak, stresin asir1 veya kontrolsiiz olmasi durumunda olumsuz etkiler
ortaya cikabilir. Bu nedenle, stresi yonetmek ve onu olumlu bir giice
doniistiirmek, kisinin hem fiziksel hem de psikolojik saglig1 icin biiyiikk 6nem
tasir. Stresle basa ¢cikma becerileri gelistirmek, kisinin yagam kalitesini artirir ve
zorluklarla daha etkili bir sekilde miicadele etmesini saglar.

Canlilik; “degisen sartlara uyum saglamak” olduguna gore, hayatta
kalabilmek i¢in stres diizeyimizi kontrol altinda tutmak durumundayiz. Bunun
icin de oncelikle harekete gecmek ve enerjimizi amacimiza dogru
yonlendirmektir.
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Tehdit olarak algilanan bir durumla karsilasan ve bununla basa ¢ikmak i¢in
¢ozlim arayan kisi, oncelikle kaygl duyar. Kaygi, kisinin potansiyel tehlikelere
karsi tetikte olmasini saglayan bir mekanizmadir. Bu duygu sayesinde kisi,
dikkatini tehdit edici duruma yoneltir ve zihinsel faaliyetlerini mevcut tehlikeye
odaklar.

Kaygi, olasi aksakliklarin 6nceden fark edilmesine ve bunlara karsi
alinabilecek dnlemlerin planlanmasina yardimci olur. Bu agidan bakildiginda,
kaygilanma, adeta bir "prova" islevi goriir. Kisi, kaygi sayesinde potansiyel
riskleri degerlendirir ve bu risklere kars1 hazirlikli olmak i¢in stratejiler gelistirir.
Bu siireg, kisinin tehditlerle daha etkili bir sekilde basa ¢ikmasini saglar ve
hayatta kalma becerilerini giiglendirir.

Ancak, kaygmin asir1 veya kontrolsiiz olmasi durumunda, kisinin
performansim1  olumsuz  etkileyebilecegi ve  strese  doniigsebilecegi
unutulmamalidir. Bu nedenle, kaygiy1 yonetmek ve onu olumlu bir giice
doniistiirmek onemlidir.

Stres Yonetimi:

Bireyler algilayislartyla baglantili olarak, degisime 4 diizeyde tepki
vermektedirler:

Kurban Anlayisi, degisimi 6ncelikli bir sorun olarak géren ve bu siirecten
olumsuz etkilendigini diisiinen kisilerin benimsedigi bir tutumdur. Bu kisiler,
degisimin ardindaki sorumluyu bulmaya ¢alisirken, enerjilerini ¢6ziim
tiretmekten ziyade direng, 6fke ve korku gibi duygulara harcarlar.

Bu yaklagim, kiginin kendini garesiz ve magdur hissetmesine yol agcar.
Degisimi bir tehdit olarak algilayan bireyler, genellikle pasif kalir ve sorumlulugu
baskalarina yiikler. Bu durum, hem kisisel gelisimi engeller hem de orgiitsel
degisim siireclerinin etkisini azaltir.

Kurban anlayis1 yerine, degisimi bir firsat olarak gormek ve ¢éztiim odakl1 bir
bakis agis1 benimsemek, hem bireysel hem de kolektif basariy artirir. Bu tiir bir
zihniyet degisikligi, degisim siireclerine uyum saglamay1 kolaylastirir ve kisinin
giiclenmesine katkida bulunur. Stresi azaltacak birini ararlar ve bu streslerini
azaltmak yerine arttirir. Genellikle ¢aresiz ya da kdtiimser davranig sergilerler.

Uyum Saglamak: Degisimi ikinci diizeyde algilayan bu kisiler, zihinlerini
duruma uyum saglamaya odaklamistir. Degisiklikten pek hoslanmasalar da,
ayakta kalabilmek ve degisime ayak uydurabilmek icin ¢aba gosterirler. Bu
kisiler, degisimin kaginilmaz oldugunu kabul eder ve bu siiregte hayatta kalmak
icin gerekli adimlar atarlar.

Bu yaklasim, kisilerin degisime direnmek yerine, onunla basa ¢ikmak i¢in
pratik ¢éziimler bulmalarini saglar. Uyum saglama becerisi, hem bireysel hem de
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orgiitsel diizeyde degisim siireglerinin daha sorunsuz ilerlemesine katkida
bulunur. Bu kisiler, degisimi bir tehdit olarak gérmekten ziyade, onunla basa
¢ikmanin yollarin1 ararlar ve bu sayede daha esnek ve dayanikli bir tutum
sergilerler.

Firsata Cevirmek: Degisimi ligiincii diizeyde ele alan kisiler, degisim
stirecindeki firsatlar1 fark edip bunlardan yarar saglamaya ¢alisirlar. Bu
diizeydeki bireylerin zihin haritalari, "degisimden kagma, ondan fayda elde et"
seklinde 6zetlenebilir. Bu kisiler, yapici bir bakig agisi benimser ve enerjilerini
degisimin basariya ulagmasi i¢in kullanirlar.

Bu yaklasim, degisimi bir tehdit olarak degil, bir gelisim firsat1 olarak gérmeyi
gerektirir. Bu kigiler, degisim siirecinde ortaya c¢ikan yeni imkanlar
degerlendirerek hem kendileri hem de ¢evreleri i¢in deger yaratirlar. Bu tiir bir
zihniyet, degisim siire¢lerinin daha etkili ve verimli bir sekilde yonetilmesine
katkida bulunur. Ayn1 zamanda, bu kisiler degisimin getirdigi zorluklar: asarak,
yenilik¢i ¢ozlimler {iretir ve siirecin bagariya ulasmasina onciiliik ederler.

Stresi Yonetmek: Bu diizeydeki kisiler, degisime tepki vermek yerine,
degisimi aktif bir sekilde gerceklestirmeye ve degisimden dogan firsatlart
istedikleri yonde sekillendirmeye odaklanirlar. Bu kisilerin zihin haritalari,
degisimi kontrol altina almak ve onu bir avantaja doniistiirmek iizerine kuruludur.

Bu yaklasim, stresle basa ¢ikma becerilerini etkili bir sekilde kullanmay1
gerektirir. Bu kisiler, stresi yonetebilme yetenegine sahiptir ve stresi bir engel
olarak degil, yonetilebilir bir siire¢ olarak gorilirler. Degisimin getirdigi
belirsizlikleri ve zorluklari, stratejik bir sekilde ele alarak, hem kendileri hem de
gevreleri i¢in olumlu sonuglar tretirler.

Bu tiir bir bakis acis1, degisim siireclerini daha etkili ve verimli hale getirirken,
ayn1 zamanda kisinin esneklik ve dayaniklilik gibi 6zelliklerini de giiclendirir.
Stresi yonetebilen kisiler, degisimi bir firsata doniistiirerek, hem bireysel hem de
orgiitsel basariy1 artirirlar.
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UYUM MATRIKSI
Kisisel Ozellikler

Yetersiz Yeterli
Isin Ozellikleri
Zorlayan KAYGI ISLE
BUTUNLESME
ISE ILGISIZLIK BIKKINLIK
Zorlamayan

Is stresiyle basa ¢ikabilmek, kisinin sahip oldugu bilgi, beceri ve yetkinlikler
ile igin gerektirdigi zorluklar arasinda kurulan dengeye baglidir.

Bir iste yetersiz bilgi, beceri ve yetkinlik:

e Zorlayici Islerde, kisinin kaygi diizeyini artirir. Bu durum, kisinin kendini
baski altinda hissetmesine ve stres yagamasina yol agar.

e Zorlamayan Islerde ise ilgisizlik ve ise yabancilasma gibi sorunlara
neden olur. Kisi, isini monoton ve anlamsiz bulabilir, bu da motivasyon
kaybina sebep olur.

Bu nedenle, is stresini yonetmek i¢in kisinin bilgi, beceri ve yetkinliklerini
isin gereklilikleriyle uyumlu hale getirmesi biiyiik 6nem tagir. Bu denge, hem
performansi artirir hem de is tatmini saglar. Ayrica, kisinin kendini gelistirmesi
ve ise uygun yetkinlikler kazanmasi, stresle daha etkili bir sekilde basa ¢ikmasina
yardimei olur.

Bir iste yeterli bilgi, beceri ve yetkinlige sahip olmak:

e Zorlayia islerde, kisinin isle biitiinlesmesini saglar. Bu durum, kisinin
kendini yetkin ve giivende hissetmesine, ayn1 zamanda ise olan bagliliginin
artmasina katkida bulunur.

e Zorlamayan Islerde ise bikkinliga neden olabilir. Kisi, isin gerektirdigi
zorluklarin altinda kalmadigi igin sikilabilir ve ise karsi ilgisini
kaybedebilir.

Bu nedenle, isin zorluk diizeyi ile kisinin bilgi, beceri ve yetkinlikleri arasinda
dogru bir denge kurulmasi énemlidir. Bu denge, kisinin hem motive olmasini
hem de iste anlam bulmasini saglar. Ayrica, kisinin siirekli kendini gelistirmesi
ve yeni zorluklarla karsilagsmasi, is tatminini artirir ve bikkinlik hissini onler.
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CATISMA YONETIMI

Catisma, birbirinden bagimsiz iki kisi veya taraf arasinda, ihtiyaglar, amaglar
veya fikirlerdeki farkliliklardan kaynaklanan anlagsmazliklar veya rekabet
durumudur. Bu tiir durumlar, taraflarin beklentileri, degerleri veya ¢ikarlart
celistiginde ortaya c¢ikar. Catisma, hem kisisel iliskilerde hem de orgiitsel
ortamlarda kagimilmaz bir olgudur ve dogru yonetildiginde, yapicit sonuglar
dogurabilir.

Catismalar, taraflar arasinda iletisim eksikligi, farkli bakis agilar1 veya
kaynaklarin paylasimi gibi nedenlerle tetiklenebilir. Ancak, ¢atigmalar her zaman
olumsuz olmak zorunda degildir. Etkili bir sekilde yonetildiginde, catismalar
yenilik¢i ¢oziimler tretmek, iligkileri giiclendirmek ve oOrgitsel gelisimi
desteklemek igin bir firsat haline gelebilir. Bu nedenle, ¢atigsmalar1 yonetmek ve
¢Oziim odakl1 bir yaklagim benimsemek biiyiik 6nem tagir.

Catigmalarda profesyonel davranig son derece Onemlidir. Profesyonel
davranis; amaca yonelik davranistir ve kendimizle birlikte ¢evreyi kontrol altinda
tutmamizi Ongormektedir. Amatér davranista ise kontrol mekanizmalarimiz
diisiiktiir, amacimizdan ¢ok o an i¢in psikolojik rahatlama 6nemlidir.

Catismalarda asil odaklanilmasi gereken, "kimin hakh oldugu" degil,
**"'neyin dogru oldugu"**dur. Ayni zamanda, sadece hakli olmak degil, hakh
kalabilmek de biiyiik 6nem tagir.

Bu yaklagim, catigmalar1 ¢c6zmek i¢in daha yapici ve uzlagsmaci bir bakis agist
sunar. Taraflar, kisisel egolar1 veya kazanma arzular1 yerine, dogru olani1 bulmaya
ve adil bir ¢6zlim tiretmeye odaklanir. Bu sayede, ¢atismalar iligkileri zedelemez,
aksine taraflar arasinda giliven ve saygiy1 artirir.

Hakli kalabilmek, uzun vadede iliskilerin saglam kalmasin ve taraflarin
birbirine kars1 diiriist ve adil davranmasini saglar. Bu nedenle, ¢atismalari
yonetirken, kisa vadeli kazanglar yerine, uzun vadeli iligski ve isbirligini goz
oniinde bulundurmak énemlidir.

Catigmalarin ¢6ziimiinde kiginin kendi duygularini tanimasit ve kontrol
edebilmesi onemlidir. Bir ¢atisma sirasinda insanin davranig bigimi, biitiiniiyle
kaygi diizeyini ve tepkilerini kontrol edebilmesine baglidir.
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Bir Catismay1 Ele Almada Farkh Yaklasimlar

Yiiksek
Kendini REKABET [SBIRLICI
Giizeten
KACINMA TAVIZ
Diisiik Yiksek

v

Baskalarim Gozeten

REKABETCI YAKLASIM: Kars1 tarafin 6deyecegi bir bedel iizerine
istenileni elde etme yaklagimidir.

ISBIRLIKCI YAKLASIM: Kendimizin ve karsimizdaki kisinin ¢ikarlarini
en Ust diizeyde birlestirmeye ¢alisma yaklagimidir.

KACINMA YAKLASIMI: Elde edecegimiz sey bizim i¢in ¢ok biiyiik bir
anlam ifade etmiyorsa, taviz vererek, karsi tarafi gozeterek catismadan kaginiriz.

TAVIZCi YAKLASIM: Cikarlarimizdan kars: tarafin lehine vazgegmemiz
sonucunu verir.

SAVUNMA MEKANIZMALARI

e Mantiga Biiriinme: Mantiga uygun ancak gercekte var olmayan nedenler
bularak kendini koruma egilimi, kiginin gercekler kargisinda incinmekten
kaginma amacini tasir. Bu durum, genellikle kisinin kendi davraniglarini
mesrulastirmak veya sorumluluktan kaginmak i¢in kullandig1 bir savunma
mekanizmasidir. Ornegin, "Kopya ¢ekmek yanlis biliyorum, ama sorular
cok zordu" gibi bir ifade, kisinin kendi eylemini hakli ¢ikarmak i¢in gercek
dis1 bir gerekge sunmasidir.

e Telafi (Giderim): Insanin kendinde hissettigi eksikligi gidermek igin
kullandig1 bir mekanizmadir. Bilgi eksikligini gidermek yerine giiclii
oldugu alana yonelir. (Aile hayati mutsuzken, kendini yogun sekilde ise
vermek gibi...)

e Tepki Olusturma: Birey gercek duygularinin tam karsitin1 gostererek,
benligini savunur. (Mutsuzlugunu siirekli neseli goriinerek ortmek gibi...)
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e Yansitma: Kendi eksikligini ya da beceriksizligini bagkalarina yiiklemek,
kabul edilmeyecegini dislindiigli davraniglarimi ya da tutumlarini
bagkalarina yakistirma. (Bekarken son derece ¢apkin kisilerin daha sonra
eslerine giivenmemeleri gibi...)

e Ozdesim: Kendinden emin olmadigi durumlarda, birini taklit etmeye
yonelme. Birinin davranisin model alir. Siirekli yapilmasi tehlikeli
olabilir.

e Hayal Kurma: istek ve beklentiler gerceklesmedigi zaman hayal
kuararak, gercek diinyadaki sikintilardan uzaklagma.

e Bastirma: Hos olmayan bir durumu asmak yerine, onu gdrmezlikten
gelme.

e Apati: Duygusal Sogukluk. Duygusal bir yara aldigi zaman benzer
olaylardan uzaklasmak. Ornegin duygusal bir iliskinin bitiminde kendini
yogun olarak ise verme ve yeni bir ilisgkiye zamani ya da ihtiyaci
olmadigini sdylemek.

e Yer Degistirme: Kizgmligim1 bu duyguya yol acana degil, giiciiniin
yettigine gosterme. (Patron kocaya, koca ese, es ¢ocuguna, ¢ocuk kedi ya
da kopeklere...)

e Kars1 Saldirr: Elestirildigi konuya tepki gostererek, karsisindaki
kisinin de benzer davranislarini 6rnekleme. “Sen de yapiyorsun!” gibi...

ALGI

Paradigma; bireyin yasamini nasil algiladigidir. Bir bagka deyisle, yasama
baktig1 penceresidir. Paradigmalari ge¢mis deneyimler, egitimler ve tutumlarimiz
belirler. Tutumlar; bir konudaki inang, duygu ve diisiincelerimizdir. Tutumlar,
davraniglara yani eyleme doniistiigiinde anlagilirlar.

Hi¢ yanimizdan bir arac¢ gectiginde, sizin icinde bulundugunuz arac
durdugu halde, gecen aracin degil de sizin aracimzin hareket ettigini
diisiindiigiiniiz oldu mu?

N
~N S

A B

A ile B uzunluklari esit olmasina karsin, B daha uzun olarak algilanir. “Olmak
gormektir, gordiigiim dogrudur” her zaman gecerli bir diisliince degildir.
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Gordiiklerimiz her zaman gergekleri yansitmaz. Ornegin; Paradigma Lady...
Bakis agilarimiza gore bazimiz geng bayani goriirken, bazimiz yaslt bayani
goriiriiz.

A
BIRD
IN THE
THE HAND

Genellikle yukaridaki yazinin ilk 3 satirini okuyanlar, bir sonraki satir1 tahmin
ederek okuduklar igin ikinci kez yazilan THE’ y1 yokmus gibi algilamaktadirlar.

EGITIiM iLETiSiMi
Bir konuyu 6gretebilmek i¢in, oncelikle bir alan bilgisine sahip olmak gerekir.
Bunun yaninda, bu bilgilerin kisilere nasil aktarilacagina iligkin bilgi ve
becerilere ihtiyag vardir. Cok iyi bilinen bir konunun, bireylerde olumlu
davraniglara doniisebilecek sekilde, belirli kurallara gore Ogretilmesi
gerekmektedir. Bu egitmenin amacidir ve bu amaca ulagsmak i¢in;
1. Bilmek, 6gretmek ve davranisa doniistiiriilebilmenin ayr1 seyler oldugunu
kavramali
2. Egitim programi konusundaki yaklagimlart ve programin unsurlarini
tanimali
3. Ogretime iliskin ilke, yontem ve teknikleri bilmeli
4. Ogretim etkinliklerinin planlamasi konusunda beceri kazanmali.

Etkin bir 6gretim, 6gretim ilkelerinden yararlanarak en uygun yontem ve
teknikleri yerine gore segmeyi gerekli kilmaktadir. Bunun yanisira, iyi bir
Ogretim planina da gerek vardir.

EGITIM

Egitim, toplumun sosyal, kiiltiirel, politik ve ekonomik dinamiklerinden
etkilenen, igerik agisindan genis kapsamli, belirli bir siireye yayilan ve g¢ok
boyutlu bir siirectir.

Egitim sadece bilgi aktarimini degil, ayn1 zamanda her tiirlii egitsel ve egitsel
olmayan deneyimleri de kapsar. Bu siireg, bireyin sadece akademik bilgi
edinmesini degil, ayn1 zamanda kisisel gelisimini, sosyal becerilerini ve yagam
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deneyimlerini de sekillendirir. Egitim, bireyin topluma uyum saglamasini,
elestirel diistinme yetenegi kazanmasini ve yasam boyu O0grenme becerilerini
gelistirmesini amaglar. Bu nedenle, egitim siireci, hem formal hem de informal
O0grenme deneyimlerini iceren kapsayici bir yapiya sahiptir.

HIZMET-iCi EGITIiM

Ozellikle isletmelerde, organizasyon yapisi iginde, isletmenin amaglarin
gergeklestirmeye yonelik egitimlerdir. Aslinda, uygulanig big¢imi itibariyle
"Ogretim" olmasina ragmen, hizmet-i¢i egitim olarak adlandirilir.

OGRETIM
Ogretim; egitimin bir dilimini olusturur. Bireyin yasam boyu siiren egitimi
belirli bir plan ve program dahilinde yiritilen sistematik bir siirectir. Bu siirec,

bireyin bilgi, beceri ve yetkinliklerini gelistirmeyi amaclar ve hem formal (okul,
kurs, egitim programlar)) hem de informal (deneyimler, gézlemler, kisisel
cabalar) 6grenme vollarini kapsar. Planli ve programli egitim, bireyin hedeflerine

ulasmasini kolaylastirirken, aymi zamanda sirekli gelisimini ve topluma

uyumunu destekler. Bu yaklasim, yvasam boyu 6grenmenin temelini olusturur ve

bireyin hem kisisel hem de profesyonel anlamda kendini gelistirmesine olanak

tanir.
Ogretim, amagli, planli ve programli bir etkilesimdir. Bu etkilesimde,
Ogrencinin, egitmen ve onun sagladig1 6gretim ortamiyla iliskileri 6nemlidir.

Bu etkilesim i¢inde zaman ve mekan belirlenmis olup, beklentiler iizerinde

durulur. Egitimin tiim tanimlarinda ortak olan temel nitelikler sunlardir:

1. Amagh Olmasi: Egitim, onceden belirlenmis hedefler dogrultusunda
gerceklestirilir. Bu hedefler, bireyin bilgi, beceri ve davranislarinda olumlu
degisiklikler yaratmay1 amaglar.

2. Planh Olmasi: Egitim, belirli bir plan ve program cergevesinde yiiriitiiliir.
Bu plan, egitim siirecinin etkili ve verimli bir sekilde ilerlemesini saglar.

3. Cok Boyutlu Olmasi: Egitim, sadece akademik bilgi aktarimini degil, aym
zamanda sosyal, duygusal, kiiltiirel ve mesleki gelisimi de kapsayan
kapsamli bir siiregtir.

4. Davrams Degistirmeye Yonelik Olmasi: Egitimin temel amaci, bireyin
davranislarinda kalic1 ve olumlu degisiklikler yaratmaktir. Bu siireg, bilgi
birikimini ve kiiltiirel gelisimi de beraberinde getirir.

5. Bir Siire¢ Olmasi: Egitim, belirli bir zaman dilimine yayilan ve siirekli
devam eden dinamik bir siirectir. Bu siire¢, yasam boyu 6grenmeyi ve
stirekli gelisimi igerir.
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Bu nitelikler, egitimin hem bireysel hem de toplumsal diizeyde etkili ve
anlamli bir sekilde gerceklesmesini saglar.

Egitim, bireyin yasam boyu dgrenme siirecini kapsar ve hem formal hem de
informal yollarla gergeklesebilir. Ote yandan, 6gretim daha yapilandirilimus,
planli ve belirli bir amaca yonelik bilgi aktarimini igerir. Bu iki kavram, birbirini
tamamlayici nitelikte olsa da, kapsam ve yontem agisindan farkliliklar gosterir.

OGRENME

Genis anlami ile davraniglarda meydana gelen degisikliklerdir. Cevresel
faktorlerin etkisiyle meydan gelen bu davranis degisikliklerine 6grenme diyoruz.
Ogrenme bir gelismedir.

Ogrenme, sosyal bir siirectir ve dgrencinin duyularini, becerilerini ve aktif
katilimimm gerektiren bir etkinliktir. Ogretim icerigi, 6grencilerin ilgi alanlari,
ihtiyaglar1 ve 6grenme stilleri dogrultusunda sekillenir. Bu siiregte, 0grencinin
katilim1 ve ilgisi, 6grenmeyi daha etkili ve kalici hale getirir.

Katilim ve ilginin bir araya gelmesi, 6grencilerin sorun ¢ézme becerilerini
gelistirir ve 6grenme siirecini daha keyifli ve verimli kilar. Bu nedenle, 6gretim
stirecinde Ogrencilerin aktif rol almasi, onlarin motivasyonunu artirir ve
ogrenmeyi daha anlamli hale getirir. Ogrenme, sadece bilgi aktarim degil, ayni
zamanda deneyim, kesif ve isbirligi yoluyla ger¢eklesen dinamik bir siiregtir.

OGRETME

Ogretme bir etkinliktir ve Ogrenmeyi meydana getirme olay1 olarak
Ozetlenebilir. Bireylere kazandirilmak istenen davranislarin, planli ve programli
bir siire¢ i¢inde hedef kitleye aktarilmasidir.

Ogretme; bir bilginin aktarilmasim temel aldig: icin, iletisimdir. Bu
nedenle iletigim siiregleri 6gretme siiregleri ile ayni olmak durumundadir.

EGITiM PROGRAMINI OLUSTURAN UNSURLAR

Egitim programi, agagidaki temel unsurlardan olusur:

1. Belirlenen Amaclar: Egitim programinin temelini, 6nceden belirlenmis
hedefler olusturur. Bu amagclar, dgrencilerin ne 6grenecegini ve hangi
becerileri kazanacagini tanimlar.

2. Icerik: Amaglari davranislara doniistiirecek bilgi, beceri ve deneyimlerin
diizenlenmis halidir. Igerik, 6grencilerin hedeflere ulagmasini saglayacak
konular1 ve materyalleri kapsar.

3. Yontemler: Igerigin &grencilere aktarilmasinda kullanilan &gretim
stratejileri ve tekniklerdir. Bu yontemler, 6grencilerin 6grenme stillerine
ve ihtiyaglaria uygun olarak segilir.
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4. Degerlendirme: Amaclarin ne 0Olgiide gergeklestigini Slgmek igin
kullanilan siirectir. Degerlendirme, 6grencilerin 6grenme diizeyini belirler
ve programin etkililigini analiz etmeye yardimci olur.

Bu unsurlar, egitim programinin sistematik ve etkili bir sekilde tasarlanmasini
saglar. Egitim programi, bu bilesenlerin uyumlu bir sekilde bir araya
getirilmesiyle olusturulur ve dgrencilerin basarisini artirmay1 hedefler.

AMACLAR

Bir egitim programinin en Onemli unsurudur. Bilgi, beceri ve tutuma
yoneliktir. Bilgi diizeyinde amag, bireyin daha &nceden bilmedigi ilke ve
kavramlar 6grenmesi ve farkli bir davranista bulunmasini 6ngériir. Zihinsel
faaliyetlerdir.

Kisi daha d6nceden yapamadigi seyleri yapar hale gelir.

Amaglarin belirlenmesinde dikkat edilmesi gereken Ol¢iitler sunlardir:

1. Bireyin TIhtiyaclarma Uygunluk: Amaclar, bireyin ihtiyaclarmi
karsilayacak sekilde tasarlanmalidir. Bu, Ogrencilerin ilgi alanlar,
yetenekleri ve 6grenme stillerine uygun hedefler belirlemeyi gerektirir.

2. Beklenen Davramisin Net Olarak Aciklanmasi: Amaglar, 6grencilerin
hangi davranislar1 gdstermesi gerektigini acik ve anlagilir bir sekilde ifade
etmelidir. Bu, 6grenme siirecinin odak noktasini belirler ve 6grencilerin ne
bekledigini bilmelerini saglar.

3. Karmasikhk ve Celiskiden Uzak Olma: Amagclar, basit, anlasilir ve
tutarli olmalidir. Karmasik veya kendi iginde c¢eligkili amaglar,
ogrencilerin kafasim1 karigtirabilir ve Ogrenme siirecini olumsuz
etkileyebilir.

Bu olgiitler, egitim programinin amaglarinin etkili bir sekilde belirlenmesini
saglar. Amaglar, 6grencilerin basarisini artirmak ve Ogrenme siirecini daha
verimli hale getirmek i¢in net, uygun ve tutarli olmalidir.

ICERIK

Egitim programinin énemli boyutlarindan biri olan icerik, "Ne 6gretilecek?"
veya "Ne aktarilacak?" sorularma yanit veren temel kaynaktir. Icerik, dgrencilere
aktarilacak bilgi, beceri ve deneyimleri kapsar.

Icerik, oncelikle yapilan analizler sonucunda belirlenen amaglar
dogrultusunda sekillenir. Bu amaglar, dgrencilerin ne 6grenecegini ve hangi
davramglar1 kazanacagimi tamimlar. Igerigin dogru ve uygun bir sekilde
belirlenmesi, amaglarin gerceklesme sansini dogrudan etkiler. Iyi tasarlanmis bir
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icerik, 6grenme siirecini daha etkili ve verimli hale getirirken, 6grencilerin
ilgisini ¢eker ve motivasyonlarini artirir.

Bu nedenle, icerik se¢imi ve diizenlemesi, egitim programinin basarisi igin
kritik bir 5Sneme sahiptir. Icerik, dgrencilerin ihtiyaclarina, 6grenme stillerine ve
programin genel hedeflerine uygun olmalidir. Bu sayede, egitim programi hem
ogrenciler hem de egitimciler i¢in daha anlamli ve etkili hale gelir.

YONTEMLER

Ogretim  siirecinin  tasarlanmasi, uygulanmasi ve degerlendirilmesi

asamalarinda izlenen yol, asagidaki faktorlere gore belirlenir:

1. Hedef Kitlenin Ozellikleri: Ogretim siireci, dgrencilerin yas grubu,
Ogrenme stilleri, ilgi alanlari, 6n bilgileri ve ihtiyaglar gibi 6zelliklerine
uygun olarak tasarlanir. Bu, 6grencilerin 6grenme siirecine etkili bir
sekilde katilmalarini saglar.

2. Secilen Konunun Kapsami: Ogretim siirecinde ele alinacak konunun
icerigi ve kapsami, 6grenme hedeflerine uygun olarak belirlenir. Konunun
gore ayarlanir.

3. Amaclar: Ogretim siireci, onceden belirlenmis amaclar dogrultusunda
sekillenir. Bu amaclar, 6grencilerin hangi bilgi ve becerileri kazanacagini
tanimlar ve dgretim yontemlerinin se¢iminde rehberlik eder.

Bu faktorler, 6gretim siirecinin etkili ve verimli bir sekilde yiiriitiilmesini
saglar. Ogretim ydntemleri, bu unsurlar dikkate almarak segilir ve uygulanir. Bu
sayede, 0grencilerin 6grenme deneyimi daha anlamli ve basarili hale gelir.

DEGERLENDIRME
Hedef kitleye aktarilan bilginin, geri-bildirimle alinma stirecini kapsar. Egitimin
amacinin ne derece basartya ulastigini belirlemek i¢in énemlidir. Cift yonliidiir.

Ogrenci ya da katilimcilar kadar, egitimcinin de basarisi 6l¢iiliir.

OGRETIM YONTEMLERI

e Anlatma Yontemi (Ogretmen aktarir)

e Tartigma Yontemi (Bir grup hazirlanir, sorun ¢6zmeye yoneliktir)

e Soru-Cevap Yontemi (Ogretmen anlatir, sorar, agiklamalar yapar.)

e Laboratuvar Yontemi (Ogretmen denetiminde yaparak, yasayarak
O0grenme siirecidir.)

e Problem Coézme Yontemi (Sistematik yaklasim kul. Hayatla
iligkilendirilir.)
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e Bireysel Calisma Yontemi (Tek Yanli sunum)
e Grupla Caligma Y ontemi (Grup arastirir, sunar, degerlendirme hep birlikte

yapilir.)

OGRENME TEKNIKLERI

Ogrenme aslinda “zihindeki eski yasanti ve bilgilerin yeni problemlerin
¢cOziimiine uyarlanmasidir.” Yeni bir sey dgretilirken, eski bilgiler temel alinir.
Ogrenme zihinde olusur.

“Gozler sadece bakar, fakat asil géren beyindir.”

Ogrenilenler bellekte saklanir. On bellek gegici depolama igindir. Uzun siireli
bellek ise kalic1 bilgiler i¢indir. Hatirlama ise; kalic1 bellekten uyaricinin etkisiyle
bilgilerin yeniden ortaya ¢ikmasidir.

Bir konuyu 6gretirken ya da aktarirken kullanmak istedigimiz bellek, uzun
siireli bellektir.

OGRENMEYI ETKILEYEN UNSURLAR

e Olgunluk diizeyi (Yas onemli etkendir. 20’li yaslarda gelisir, 60’dan sonra
diiger.)

e Zeka, 6grenme yeteneginin en onemli belirleyicilerindendir.

e Istek, ilgi ve dikkat

e (Ogrenmeye hazir olma (Konsantrasyon-Odaklanma)

e Eski 6grenilenlerin etkisi

BELLEK: OGRENDIKLERIMiZi NEREDE VE NASIL SAKLARIZ?

Tvancilar TEEFRAR

— Gonne /

. Isitme N T3lenmis bilgi
Dokunma -

— GECici DERO. EISASE. TzZUNsE.
Koklama Hatirlatmz

- Tad alma

UNUTMA +

56



Zihnimizde, bilgiyi depolama ve isleme siireglerine gore iki temel bellek tiirii
bulunmaktadir: Kisa Siireli Bellek ve Uzun Siireli Bellek. Dis uyaricilardan
gelen her tiir mesaj, beyinde anlam kazanir. Gegici bellekte tutulur ve ilk olarak
Kisa siireli bellege yerlesir. Eger bu mesaj ya da bilgiler tekrar edilirse Uzun
stireli bellege yerlesir. Aksi taktirde unutulur.

Egitim ve oOgretimde amacg, bilgilerin uzun siireli bellege
yerlestirilmesidir.

Bellek olmasaydi; belirli bir davranis ve goriislerden elde ettigimiz bilgileri
saklayamaz, her seferinde tekrar etmek durumunda kalirdik.

Bellegin iki temel 6zelligi, bilgilerin saklanmasi ve ¢cagrilmasi siirecleridir.
Bu siiregler, bellek isleyisinin ana agsamalarini olusturur:

1. Kodlama — Depolama — Ara, Bul, Geriye Getir:

o Kodlama: Bilgilerin bellege kaydedilmeden oOnce islenmesi ve
anlamlandirilmasi siirecidir.
Depolama: Kodlanan bilgilerin bellekte saklanmasidir.

o Ara, Bul, Geriye Getir: Ihtiya¢ duyuldugunda, depolanan bilgilerin
aranmast, bulunmasi ve geri ¢agrilmasi siirecidir.

2. Kisa Siireli Bellek ve Uzun Siireli Bellek:

o Kisa Siireli Bellek: Bilgilerin gegici olarak tutuldugu ve smurl
kapasiteye sahip olan bellektir.

o Uzun Siireli Bellek: Bilgilerin kalic1 olarak depolandig1 ve neredeyse
siursiz kapasiteye sahip olan bellektir.

Bu iki ozellik, bellegin bilgiyi isleme ve kullanma siireglerini tanimlar.
Kodlama, depolama ve geri ¢cagirma asamalari, bilgilerin kisa siireli bellekten
uzun siireli bellege aktarilmasimi saglar. Bu siiregler, 6§renme ve hatirlama
becerilerimizin temelini olusturur.

Bellegin 3 agamasindan biri aksadiginda “Unutma” gerceklesir.

KODLAMA » DEPOLAMA » ARA-BUL-GERIYE GETIR
Bellege Yerlesir Bellekte Tutulur Bellekten Cagrilwr

KISA SURELI BELLEK

1. Kodlama, 6grenilen bilginin kisa siireli bellege aktarilmasi ve islenmesi
stirecidir. Bu siireg, bilgilerin sadece 2-3 saniye gibi kisa bir siire tutuldugu
durumlarda bile gerceklesir. Kodlama, depolama ve geri ¢agirma asamalari,
bilgilerin bellekte islenmesi i¢in gereklidir.

Dis cevredeki uyaricilarin hepsi algilanamaz. Oncelikle, belirli bir eleme
(segme) siirecinden gegcer ve ancak bir kismi algilanarak kisa siireli
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bellege (gegici bellek) ulasir. Bu bellege gegemeyen deneyimler veya bilgiler,
daha sonra hatirlanamaz.

Kisa siireli bellege giren bilgiler, burada islenir ve anlamlandirilir. Eger bu
bilgiler tekrarlanir veya 6nemli bulunursa, uzun siireli bellege aktarilir ve kalici
hale gelir. Bu nedenle, kodlama siireci, bilgilerin hatirlanmasi ve 6grenilmesi i¢in
kritik bir 6neme sahiptir. Bilgilerin kisa siireli bellege ulagsmasi, onlarin daha
sonra geri ¢agrilabilmesi i¢in ilk adimdir.

Cogu kisi hafizasinin zayifligindan yakinir. Oysa ki, sorun bellekten degil,
secici algilarimizdan kaynaklanmaktadir. Diger bir deyisle “Neye dikkat edip,
etmedikleri konusunda problem” vardir. Sorun KODLAMA asamasindadir.

2. DEPOLAMA: Kisa siireli bellegin ortalama kapasitesi 7 (£ 2 ) birimdir. 1
BiRIM; birbiriyle iliskisiz bir dizi kelime rakam ya da sembol olabilir. 7 / 9 dan
sonra hata yapma pay1 artar.

3. ARA-BUL-GERIYE GETIR: Bellekteki birim sayis1 arttikca, hatirlama
siiresi uzar. Bellekteki her birimi hatirlamak i¢in 40 milisaniyelik bir siire artis1
gbzlemlenir. Ancak birey bu siirenin farkinda bile degildir. Ornegin; bir
arkadaginizin telefon numarasi ( 237 43 47 ) ile ( 16 x 3 = 48 ) carpim islemini
ayni anda ezberlemesini ve carpmasini isteyin. Bu iki i de kisa bellekte
yapilacag i¢in, bellegin kapasitesini asar, birbirini engeller.

Bu nedenle bir egitim programinin icerigini diizenlerken, kisa ciimleler ya da
basamaklandirilmis islemler hazirlamaliyiz. Bu nedenle su ii¢ say1 ¢cok énemlidir.

(7-5-9)

KUMELEME

Ginliik yagantimizda 6grenecegimiz konular, her zaman bize ufak ufak (7°1i)
birimler halinde verilmez. Zaman zaman ¢ok uzun bir ciimleyi hatirlamamiz
gerekebilir. ORNEGIN; bir yere nasil gidecegimizi sdyleyen birinin, bize adresi
tekrar etme sansi olmayabilir. Bizde adresi sOylendigi anda bellegimize
yerlestirmek zorunda kaliriz. Kisa siireli bellek kapasitemizi agsmig olmasina

KUMELEME (Clustering) siireciyle 6grenilen malzemeyi uzun bellege
aktaririz.

IRELZOGNIRALKUCOC

17 Harflik dizeyi ezberlememiz, hatta anlamamiz olanaksiz gibi goriinse de
bellegimiz daha 6nceki bilgileri sayesinde, bu dizeyi anlamli hale getirir.
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COCUKLARINGOZLERI

17 Harflik dize, aslinda bilinen 2 kelimeye indirgendi. Bu 2 kelimeyi tanima
da, anlamlandirma da ve hatirlama da giigliik ¢cekmeyiz, ¢linkii bellegimizde
“Tiirk¢e Kelimeler” depolanmustir.

Kiimeleme, uzun siireli bellekteki bilgiler araciligiyla yeni bilgileri anlaml
bir sekilde gruplama siirecidir. Bu siireg, sadece kelimelerle degil, 6grenilen her
tirlii konuda gerceklestirilebilir. Kiimeleme, bilgi transferlerinin temelini
olusturur ve 6grenmeyi kolaylastirir.

Kimelemenin basarili  olmasi igin, temel olarak bildigimiz ve
kullanabilecegimiz bir diizene ihtiya¢ vardir. Ornegin, dil 6grenirken kiimeleme
stirecinin temelinde, dilin gramer diizeni yatar. Bu diizen, yeni kelimelerin veya
kavramlarin anlaml bir sekilde gruplandirilmasini ve daha kolay hatirlanmasim
saglar.

Kimeleme, bilgilerin organize edilmesini ve daha etkili bir sekilde
Ogrenilmesini saglar. Bu siireg, 6zellikle karmasik bilgilerin 6grenilmesinde ve
hatirlanmasinda biiyiik 6nem tasir. Kiimeleme sayesinde, yeni bilgiler mevcut
bilgilerle iliskilendirilir ve bu da 6grenme siirecini daha anlamli ve kalic1 hale
getirir.

ORNEGIN;

145319232004

1453 > Istanbul’un Fethi
1923 > Cumhuriyetimizin Kurulusu
2004 > icinde bulundugumuz Yil

UZUN SURELI (KALICI) BELLEK

1. Kodlama, bilgilerin uzun siireli bellege kaydedilmesi ve daha sonra geri
cagrilabilmesi i¢in gerekli olan siirectir. 30 saniyeden sonra hatirlanan her tiirli
bilgi veya olay, uzun siireli bellekten ¢agrilir. Uzun siireli bellek, kisa siireli
bellekte islenen bilgileri birkac¢ dakikadan bir 6mriin sonuna kadar saklayabilir.

Uzun siireli bellek, dis diinya olaylarinin ve insan yasantisinin tiim boyutlarini
kapsayan bir kodlama sistemi {izerine kuruludur. Bu sistem, bilgilerin organize
edilmesini, anlamlandirilmasini ve kalic1 olarak depolanmasini saglar.

Sozlii iletisimde ise anlam, en 6nemli kodlama aracidir. Kelimeler ve
climleler, anlamlariyla birlikte kodlanir ve bu sayede daha kolay hatirlanir.
Anlam, bilgilerin bellekte diizenlenmesini ve iligskilendirilmesini kolaylagtirarak,
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O0grenme ve hatirlama siireclerini destekler. Bu nedenle, anlamli ve baglamsal
bilgiler, uzun siireli bellekte daha kalic1 hale gelir. Terlik denildigi zaman, kitap
hatirlanmaz. Ciinkii aralarinda anlamli bir baglanti bulunmamaktadir. Terlik ile
ayak; kitap ile okumak arasinda anlamli bir baglanti bulunmaktadir. Ornegin;
kitap, terligin yaninda duruyor denildiginde anlamli bir baglant: olusturulabilir.

2. Depolama ve Ara-Bul-Geriye Getir siiregleri, bilgilerin uzun siireli

bellekte saklanmasini ve gerektiginde hatirlanmasini saglar. Kisa siireli bellekte
islenen bilgiler, uzun siireli bellege aktarilir ve burada kalici olarak depolanir.
Ancak, bu bilgilerin geri ¢cagrilabilmesi i¢in iki temel kosul vardir:

e Bilginin Bellekte Depolanmis Olmasi: Hatirlanmak istenen bilginin
oncelikle uzun siireli bellekte kayitli olmasi gerekir. Bu, bilginin kodlanip
depolanmasi siirecini igerir.

e Ara-Bul-Geriye Getir Ipu¢larmin Var Olmasi: Bilginin geri
cagrilabilmesi i¢in, o bilgiye ulasmamizi saglayacak ipuglarina ihtiyag
vardir. Bu ipuglari, bilginin depolandigi baglam, duygusal cagrigimlar veya
diger iliskili bilgiler olabilir.

Cogu zaman, bilgi bellekte mevcut olsa bile, dogru ipuglart olmadiginda
hatirlamak miimkiin olmayabilir. Bu nedenle, bilgilerin anlamli bir sekilde
kodlanmas1 ve iliskilendirilmesi, hatirlama siirecini kolaylastirir. Ipuclari,
bilginin geri ¢agrilmasinda kritik bir rol oynar ve 6grenme siirecinin etkililigini
artirir.

Ornegin; smav sirasinda hatirlanamayan  bilginin, smavdan sonra
hatirlanabilmesi gibi. (Yiiziigiin soldan saga takilmasi, parmaga ip baglamak vs..)

OGRENMEYi KOLAYLASTIRMA YOLLARI

e Belli Araliklarla Calisma (Ogrenmede en iyi kuraldir.)

e Duyu Organlarin1 Etkin Kullanma (Ogrenilecek malzeme ne kadar ¢ok
uyaran araciligiyla bize ulasirsa o kadar iyi 6greniriz. Gorsel malzemeler
daha etkilidir.)

e Okuduklarimzin % 11°u

e Duyduklarimizin % 19’si

e Gordiiklerimizin % 29’u

e Gor-Duy. Birlikte % 41°si

e Ogrencinin Aktifligi

e Tekrar Etme (Okuyup, anlatma)

e Biitiin ve Parca Ogretimi (Bir konuyu biitiin 6grenme, parcalara ayirmadan
daha istiindiir. Konunun uzun olmamasi énemlidir.)
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e Anlamli Olma (Anlamli olan seyler daha kolay &grenilir. Orn; BVDFYU
ile Sinav iyi)

OGRENME TEORILERI

Insanlar, duyu organlari veya sezgileri aracilifiyla aldiklar1 uyaricilardan
etkilenerek yeni diistince ve davraniglar gelistirirler. Bu siire¢, 6grenme olarak
adlandirilir.  Ogrenme,  insanlarmn  cevrelerindeki  bilgileri  islemesi,
anlamlandirmasi ve bu bilgileri davranislarina yansitmasidir.

Algilanan uyaricilar, beyinde zihinsel bir siirecten gecer. Bu siirecte,
uyaricilar dnce secilir, ardindan yorumlanir ve son olarak 6ziimsenir. Bu asamalar
su sekilde gerceklesir:

e Secme: Dis diinyadan gelen sayisiz uyarict arasindan, dikkatimizi ¢eken

veya onemli buldugumuz bilgiler segilir.

e Yorumlama: Segilen bilgiler, onceden sahip oldugumuz bilgi ve

deneyimlerle iligkilendirilerek yorumlanir.

e Oziimleme: Yorumlanan bilgiler, zihnimizde anlamlandirilir ve uzun

siireli bellege kaydedilir. Bu bilgiler, daha sonra davraniglarimizi
sekillendirir.

Bu siireg, insanlarin ¢evrelerine uyum saglamasini, yeni bilgiler 6grenmesini
ve davranislarmi gelistirmesini miimkiin kilar. Ogrenme, sadece bilgi edinmek
degil, ayn1 zamanda bu bilgileri hayata gegirme ve davraniglara doniistirme
stirecidir.

Insan beyninin sag ve sol yarim kiirelerinin farkli 6grenme ve isleme
ozellikleri bulunmaktadir.

SAG BEYIN SOL BEYIN

Yaraticilik Mantikli, sistematik
Duygusallik Analitik diisiinme

Sesler ve renklere duyarh Yazi ve sayilara duyarl
Hayalgiiciine, sezgilere ve Ol¢me ve degerlendirme ve
Soyut algilamalara.... Somut algilamalara ...

vatkmn caligir.

Giintimiizde basarili insan, beyninin her iki yarisin1 da (sol beyin ve sag
beyin) etkili bir sekilde kullanabilen ve gerektiginde birinden digerine kolaylikla
gecebilen kisidir. Sol beyin, mantik, analiz, dil ve sayisal becerilerle iligkilidir.
Sag beyin ise yaraticilik, hayal giicii, sanat ve sezgisel diisiinme gibi 6zellikleri
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barmdirir. Bu iki yar1 kiireyi dengeli bir sekilde kullanmak, problem ¢6zme,
yaraticilik ve 6grenme siireclerini daha etkili hale getirir.

Beynin yeni bilgileri dgrenmesi ve hafizada tutmasi igin {i¢ temel yol
bulunmaktadir. Bazi insanlar bu yollardan birini daha fazla kullanirken, digerleri
bu yollar1 dengeli bir sekilde kullanabilir. Bu yollar sunlardir:

1. Isitsel Boyut: Bilgileri duyarak 6grenme ve hatirlama. Bu yontem, sesler,
miizik, konugmalar ve diyaloglar aracihiftyla bilgi edinmeyi igerir. Isitsel
ogrenenler, dinleyerek daha iyi 6grenir ve hatirlar.

2. Gorsel Boyut: Bilgileri gorerek 6grenme ve hatirlama. Bu yontem,
resimler, grafikler, renkler ve gdrsel materyaller araciligiyla bilgi edinmeyi
kapsar. Gorsel 6grenenler, gorsel ipuglariyla daha kolay 6grenir ve bilgileri
daha iyi hatirlar.

3. Duyusal (Kinestetik) Boyut: Bilgileri dokunarak, hareket ederek ve
deneyimleyerek oOgrenme. Bu yoOntem, fiziksel aktiviteler, pratik
uygulamalar ve deneyimler araciligiyla bilgi edinmeyi igerir. Duyusal
Ogrenenler, yaparak ve yasayarak daha iyi 6grenir.

Bu ii¢ boyut, 6grenme stillerini belirler ve her birey bu yollardan birine daha
yatkin olabilir. Ancak, basarili bir 6grenme siireci i¢in bu yontemlerin dengeli bir
sekilde kullanilmasi 6nemlidir. Beynin her iki yarisini ve farkli 6grenme yollarini
etkili bir sekilde kullanmak, 6grenmeyi daha verimli ve kalic1 hale getirir.
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