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Onsoz

“Bana bir climle sdyleyin... Onu, geri kazanmami saglayacak
bir kelime.”

Yillar &nce Ikna Miihendisligi kitabim yayimlandiginda, bir
sabah telefonum ¢aldi.

Karsimdaki kadin, aglamakl bir sesle sevgilisinin onu terk
ettigini anlatt1. Sesi titriyordu ama asil ¢irpinigi suradaydu:

“Ne olur, bir ey sdyleyin. Siz, bu isin kitabini yazdiniz. Bi-
lirsiniz.”

Duraksadim. Ciinkii her iligki farkliydi. Hazir bir climleyle
kimseyi geri getirmek miimkiin degildi. Ama o konusma ben-
de giiclii bir iz birakti.

Insanlar bazen bir climleye tutunmak ister.

Bir kelime, bir kapiy: aralayabilir.

Dogru ifade, duyguyu doniistiirebilir.

O telefon konugmasiyla atilan tohum, yillar icinde biiytidii.
Hikayeler birikti, sorular ¢ogaldi. Ve bugiin, elinizde tuttugu-
nuz bu kitap ortaya ¢ikt.

Neden hissetmek yetmez de ifade etmek gerekir?
Neden bazi duygular ancak sdze dokiildiigiinde tamlik ka-
zanir?



8 NASIL SOYLEMELI?

Felsefeci Ludwig Wittgenstein'in sdyledigi gibi: “Dilimin
sinirlari, diinyamin siurlaridir.” Yani ifade edebildigimiz se-
yi diistinebilir, doniistiirebiliriz. Psikoterapistler de buna ben-
zer sekilde, kisinin kendini acik¢a ifade edebilmesinin hem iyi-
lesmenin hem de gergek iligkilerin temel kosulu oldugunu sa-
vunur.

ifade etmek, yalnizca i¢imizi dokmek degil; kendimize, kar-
simizdakine ve hayata karsi nasil durdugumuzu da gostermek-
tir.

Hissetmek insani bir i¢giidiidiir; ifade etmekse iletigimin
yap1 tagidir.

Bu kitap, iste tam da bu farkin {izerinde duruyor.

Nasil soylerim?

Ne desem de kirmadan dogru anlagilabilsem?

Ya da bazen sadece susmasam da konugabilsem...

Bu kitap, gilindelik hayatin icinden secilmis iletigim anlarin-
da size yol gostermek icin yazildi.

Bes boliimden olusuyor. Her biri, hayatin icinden sik kargi-
lagtigimiz bir konusma bi¢imine odaklaniyor.

* Para Konusmak: Borg, alacak, zam istemek gibi para etra-
findaki zor konular1 nasil daha acik ve saygili konusuruz?

* Harekete Gegirme ve Ikna: Manipiilasyona bagvurmadan
karsimizdakinin i¢sel motivasyonuna dokunarak nasil ikna
ederiz?

* Zor Konusmalar: Hayir demek, sinir koymak, catigmalari
yapici bicimde ele almak i¢in hangi dil kaliplar1 ise yarar?

* Kotii Haber Vermek: Ayrilik, isten ¢ikarma ya da kayip ha-
berlerini daha insani bir dille nasil iletiriz?

* Oziir ve Onarim: Gergek bir 6ziir nasil dilenir, giiveni yeni-
den inga etmek miimkiin miidiir?
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istediginiz béliimden baglayabilir, ihtiyaciniz olan yerde
sayfalar1 karigtirip bakabilirsiniz.

Kisa formiiller, 6rnek ciimleler, egzersizlerle destekleme-
ye caligtigim anlatinin pratik olmasina 6zen gosterdim. Ornek
ifadeleri okurken bazi yerlere kendi kelimelerinizi koyabilme-
niz icin elverigli bir yap1 olusturmaya caligtim.

Umuyorum ki bir konugmanin ucunda dururken bu sayfa-
larda size cesaret verecek bir ciimle bulursunuz.

Kelimeler, dogru kullanildiginda yalnizca anlatmaz; onarir,
doniigtiiriir, yakinlagtirir.

Ve baz1 kapilar sadece dogru ciimleyle acilir. Belki de sizin-
kini birlikte buluruz.






BIiRINCi BOLUM

Para Konusmak

Para hakkinda konugmak... Basit gibi goriinen bu konu, ¢cogu-
muz i¢in karmasik duygularin tetiklendigi bir alan. Ciinkii pa-
ra, sadece bir aligveris araci degil; deger, utanc, 6z giiven, kor-
ku, mahremiyet gibi bircok kavramla i¢ ice ge¢mis durumda.
Bir arkadagla hesap paylagirken bogazimiza diiglimlenen ciim-
le, miisteriden 6deme isterken yasadigimiz huzursuzluk, zam
istemeyi aylarca ertelememiz... Bunlarin hicbirinin tek sebebi
para degil. Asil mesele, parayla birlikte gelen duygular.

Cogumuz parayla ilgili konugmalar1 ertelemek, yumusat-
mak ya da tamamen kac¢inmak egilimindeyiz. Ciinkii para ko-
nusmanin “ayip” oldugu ve para konugmanin “paragézliik” ol-
dugu gibi kaliplarla biiytitiildiik. Para istemek kdtii, cok kazan-
mak siipheli, para hakkinda konugmak ise yiiz kizartic1 bir me-
sele gibi gosterildi. Ama gercek su: Para, hayatimizin tam orta-
sinda duruyor ve onun hakkinda konusmay1 6grenmeden para
meselesini halledemeyiz.

Simdi gelin, bu sessizligi birlikte ¢dzelim. Parayla aramiza
oriilen gértinmez duvarlari fark edelim. Bu boliim, parayla ilgi-
li inan¢larimizi sorgulayarak daha net, daha cesur ve daha sag-
likli konugmalar yapabilmemiz icin bir baglangi¢ olacak.
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Paray1 diisiindiiglimiizde i¢imizde ilk ne beliriyor? Bu soru-
nun cevabini hemen hizlica vermeye ¢alismayin. Biraz diigiine-
lim, parayla ilgili inanclarimiz1 gézden gecirelim.

* Parayla ilgili deneyimlerimiz hangi anilara, hangi kisilere ya
da hangi duygulara dokunuyor? Ornegin, cocuklugumuzda
evimizde para hakkinda neler konugulurdu?

* Paranin eksikligi hangi duygular hissettirirdi? Utang, sug-
luluk ya da kayg: yasar miydik?

Bunlar1 sorgulamak, parayla kurdugumuz iligkinin derinlik-
lerine inmemizi saglayacak.

Bu yiizlesme, bizi gercekten Ozglirlestirecek ve parayla olan
iligkimizi daha saglikli hale getirecek. Ciinkii insan ancak i¢
diinyasindaki duygular kabullendiginde onlar1 degistirebili-
yor.

Parayl Rahatca Konugsmanin Anahtari
Paray1 rahatca konugabilmemiz i¢in énce kendi degerimize
inanmamiz gerekiyor. Emegimizin, zamanimizin, bilgimizin
ve sundugumuz hizmetin degerini gercekten kabul ediyor mu-
yuz? Bu sorunun cevabi net degilse para konugurken zorlan-
mamiz ¢ok normal. Oncelikle sunu unutmayalim ki biz para
istemiyoruz bir deger takas: yapiyoruz. Karg: tarafin elindeki
deger, para ise bizim elimizdeki deger, ona verecegimiz {irii-
niin ya da hizmetin kalitesi, ortaya ¢ikaracag: fayda ve kargi-
layacag ihtiyaclar. Bizim i¢in yeterince 6nemli gibi goziikme-
yen herhangi bir konu (bir sorunun cevabi ya da bir proble-
min hizli ¢ézlimii), kars: taraf icin ¢ok kritik olabilir.

Belki yaptigimiz bir ig ya da hizmetin karsi taraf icin ne den-
li biiyiik bir deger ifade ettiginin farkinda olmayabiliriz. Bir isi
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yaptigimizda kendimize, “Ne var ki bunda, zaten yapmam ge-
rekiyordu,” dedigimizde aslinda kendi degerimizi agag1 ¢ekiyo-
ruz ve karsi taraf da bunu hemen hissediyor.

Kendimizi degerli gérmek, paray: rahatca konusmak icin
atabilecegimiz en giiclii adim. Ciinkii biz kendimizi deger-
li gordiiglimiizde, kargimizdaki kisi de buna ikna olacak-
tr.

Diyelim ki maaginizi konusacaksiniz. Iginizdeki gekingenli-
gi kenara birakip rahatca sdyle sdyleyebilirsiniz:

— Bu igi yapmak icin hem deneyimime hem yetkinliklerime giive-

niyorum. Bu nedenle benim icin ideal iicretin bu oldugunu diigii-

nifyorum. Siz ne dersiniz?

Emin olun, b&yle konustugumuzda kars: taraf da bizim
kendimize duydugumuz giivene karsilik vermek isteyecek. El-
bette 6nemli olan bu climlenin altin1 dolduracak kadar dene-
yim ve yetkinlige de sahip olmak. Aksi halde yarattigimiz dege-
ri de dogru fiyatlandiramayz.

Net ve Acik Konusmak isimizi Kolaylastirir.

fletigimde karmagay1 yaratan gey, cogu zaman lafi dolandirma-
mizdir. Ozellikle konu, para oldugunda sdzciikleri yuvarlama
egilimi daha da artiyor. Belki nazik goriinmek veya kars1 tarafi
kirmamak adina parayi acikca dile getiremiyoruz.

Fakat sunu diisliniin: Biz net olmadigimizda, kars: tara-
fin da kafas1 karigir ve sonucta iletigim gereksiz yere karma-
sik hale gelir.

Bundan kurtulmak icin ¢ok basit bir yol var: Direkt ve net
konugmak.

Ornegin bir arkadaginizla hesap paylagirken sdyle diyebi-
lirsiniz:
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— Bugiin hesabi paylasalim mi? Senin i¢in de uygunsa hesabr egit
olarak boliigebiliriz.

Miisterinizden 6deme talep ederken de net ve sicak bir ge-
kilde:

— Odemenizi zamammda yapmaniz, birlikte daha rahat calg-
mamiza yardimet oluyor. Bu konuda desteginiz benim icin ¢cok
kiyymetl.

Bdylece kars: taraf da sizin ne istediginizi anlar, gereksiz ge-
rilim ya da yanlis anlamalar yagsanmaz.

Ben sahsen geciken ddemeleri takip ederken miisteriye
sOyle derim:

— Aylik ddeme planmmiz1 yapryoruz. Odeme giinii hakkinda bilgi
alabilirsek ¢cok seviniriz.

Bu, su anlama gelir: Sizin gibi benim de dénen bir carkim ve
O0deme planim var.

Empati Kurmayr Unutmayalim.
Para konusurken iki tarafin da duygularim dikkate alirsak, ko-
nusmamiz daha kolay ve samimi olur. Belki karsimizdaki ki-
si de bizim gibi para konugmaktan cekiniyordur, onun da kay-
gilar1 vardir.

Fiyat1 ya da biitgeyi yiikseltmek istediginizde karg: tarafin
zorlandigini fark ettiniz diyelim. Bunu fark ettiginizi ona his-
settirin:

— Sizi anlyyorum, biitcenizi zorlamak istemem. Her iki tarafin
da kazanmasim saglayacak nasu bir ortak yol bulabiliviz?

Bdyle konustugumuzda, kars: taraf empatiyle yaklagtigimi-
z1 hisseder ve rahatlar. Sonug olarak her iki taraf da kendini gii-
vende hissederek samimi bir iletisim kurmusg olur.
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Reddedilmekten Korkmayin.
Belki para konugmaktan ¢ekinmemizin altinda “Hayir” ceva-
b1 almaktan duydugumuz kayg: yatiyordur. Bu, ¢ok insani bir
durum ama unutmamaliy1z ki aldigimiz cevap, kisisel degildir.
Yaptigimiz neri belki o anda kars: taraf i¢in uygun degildir;
bu, bizim degersiz oldugumuz anlamina gelmez.
Reddedilmeyi kisisellestirmemeyi 6grendiginizde paray1 da-
ha rahat konugabileceginizi fark edeceksiniz. “Hayir” cevabi al-
diginizda bile kendinizi giivende hissetmek miimkiin. Ornegin
maaginiza zam isteginiz reddedildiginde sdyle diyebilirsiniz:
— Anlyorum ve buna saygr duyuyorum. Peki, bu konuyu tekrar
degerlendirme firsatimiz olur mu?

Bu yaklagim hem sizi korur hem de kars: tarafin daha esnek
olmasina yardimci olur.

Pratik Yaparak Aliskanlik Kazanin.

Her beceride oldugu gibi para konusunda rahat hissetmek de
pratikle gelisiyor. Kiiciik adimlarla baglayabiliriz. Arkadaglari-
mizla, ailemizle giinliik yagsantimizda daha net ve rahat konus-
ma denemeleri yapabilir, drnegin disarida hesab: paylagirken
acik ve rahat olup soyle diyebiliriz:

— Bugiin hesab: yar1 yariya odeyelim mi?

Baglangicta garip gelebilir ama kisa siirede aligmak miim-
kiin. Bu kiiciik pratiklerle gliclendikce daha biiyiik konugma-
larda kendimizi rahat ve giivende hissetmemiz cok kolay ola-
cak.

Paray1 rahat konugmak demek, kendimizle rahat bir iligki
kurmak demek. Once kendi i¢cimizde bunu sagladigimizda, ha-
yatimizdaki diger iligkilerde de bu rahathig hissedecegiz.
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Is Gériismesinde Maag ve Para Konugmalari

Biliyorum, ig gériismesinde konu, maasa gelince zorlanabiliyo-
ruz. i¢imizden belki s6yle diyoruz:

* Cok sdylesem yanlis anlagilir mryim?
* Az sOylersem kendime haksizlik mi1 etmis olurum?
* Acaba yanlis bir rakam sOylersem isi kaybeder miyim?

Iste bu béliimii yazarken tam da bu hisleri géz éniinde bu-
lundurdum. S$imdi birlikte maag ve yan haklar1 rahatca konus-
manin yollarini kesfedelim.

Gériismeye Gitmeden Once:

Kendinizle Anlagin.

Oncelikle kendimize diiriist olmak ve i¢imizden gecen gercek
rakami bulmak 6nemli. Bagkalar1 ne diyor, sektdr standardi ne-
dir diye diisiinmeden 6nce sunu netlestirmekte fayda var:

* Bizi ne mutlu eder?
* Yaptigimiz isin degeri nedir?
* Kendi yasam standartlarimizi korumak i¢in nasil bir maa-
sa ihtiyacimiz var?
* Cekince bedelimiz nedir? (Miizakerede duracagimiz nokta,
hayir diyecegimiz rakam)
Bu sorulara verdigimiz cevap, bize iceriden bir gii¢ vere-
cek. Ciinkii net oldugumuzda, bunu kars: tarafa hissettirmek
de kolaylasur.

Net, Samimi ve Rahat Olun.

Maag konugmasini yapmadan 6nce sektdr hakimiyetimiz, bi-
zimle ayn1 pozisyondaki kisilerin maag araliklari, rakip firma-
larin verdigi licret araliklarina hakim olmamiz ¢ok 6nemli. Ay-
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rica gorlisme yaptigimiz pozisyon icin beklenen teknik ve kigi-
sel yetkinliklere sahip olmamiz da igveren acisindan deger ifa-
de eder.

Goriigmede maag beklentimiz soruldugunda, ¢ekinmeden,
acik ve samimi bir dille ifade etmeliyiz. Maag istemek, ay1p ve-
ya utanilacak bir sey degil. Aksine, hakkimizi net bir gekilde
sOylememiz, kendimize olan giiveni gosterir.

Mesela s0Oyle bir climleyi rahatca kullanabilirsiniz:

— Bu pozisyon igin deneyimimi ve becerilerimi ve sektor iicret
araliklarimi da hesaba kattigumizda maas beklentim X TL civa-
rinda. Tabii sizin teklifinizi duymaya da agigim. Birlikte deger-
lendirebiliriz.

Kendinizi Kiicimsemeyin.
ig goriigmelerinde bircok kisi, “fazla” istedigini diiglinerek
kendi degerini agagiya ¢ekiyor. Siz, bunu yapmayin. Yaptigi-
niz ise, harcadiginiz zamana ve bilgi birikiminize sahip ¢ikin.
Ciinkii biz, kendimize deger verirsek kars: tarafin da bize de-
ger vermesi kolaylasir.

Ornegin goyle diyebilirsiniz:

— Tecriibeme ve simdiye kadar basardiklarima baktigimda, s6y-

ledigim rakam bana makul ve adil geliyor. Eminim siz de benim

emegime deger veren bir yaklasim gosterivsiniz.

Bu, sizin kendinize duydugunuz giivenin altini ¢izer ve kar-
s1 taraf bunu net bir gekilde hisseder.

Eger size Onerilen teklif diisiindiigiiniiziin altinda kaliyorsa
yan haklar isteyerek adim atmalarini rica edin.

— Kendimi daha degerli ve motive hissedebilmem icin yan haklar
konusunda nasil bir esneklik gosterebilirsiniz?
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Miizakerede en 6nemli unsurlardan biri de taviz almadan
taviz vermemektir. ilk maagimizin her zaman baz olusturaca-
g1in1 unutmayin.

Karsi Tarafin Durumunu da Gézetin.
Goriigmeler, karsilikli anlayigla ilerlediginde daha verimli ge-
cer. Karsimizdakinin biitgesini ya da girketin durumunu da dii-
slinmemiz, bizi daha samimi yapar. Boyle bir empati, goriisme-
yi yumusatir ve herkes rahatlar.

Su ifadeyi kullanabilirsiniz mesela:

— Biitcenizin stmrlarmi anlayabiliyorum. Belki iki tarafin da iis-
tiinde anlasabilecegi ortak bir ¢oziim bulabiliriz. Sizin aklimizdan
gegen nedir?

Bu tarz bir yaklagim, giivenli bir iletigim ortamu saglar ve
her iki tarafi da rahatlatir.

Reddedilmekten Korkmayin.
Evet, bu zor bir kisim, biliyorum. Hi¢ kimse reddedilmekten
hoslanmaz. Ama unutmayin, maag teklifimiz kabul edilmezse
reddedilen biz degil, sadece sdyledigimiz rakamdir. Bunu, kisi-
sel algilamayin.

Ornegin, eger beklediginiz rakam uygun bulunmazsa goyle
sOyleyebilirsiniz:

— Anladim, bu rakama su an icin ctkamyorsunuz. Ug aylik per-
Sformansum gordiikten sonra tekrar degerlendivelim mi?

Bu ifade, reddedilmeyi kigisel algilamadigimizi ve ¢6ziim
odakli oldugumuzu gosterir. Bu da bize ayr1 bir giic katar. Ayri-
ca maagimizin tekrar gézden gegirilme konusundaki beklenti-
mizi de satir arasinda ifade etmis oluruz.



Bazen insan, séyleyemedikleri yiiziinden kendi zihninde dolasir
durur. Oysa dogru kelime, zihni de kalbi de berraklastirir,

Nasil S6ylemeli? bu berraklifin pesine diisiip konusmanin yalnizca
bir ifade degil, ayni zamanda bir durus oldugunu hatirlatiyor. Her
climlenin bir niyet tasidifini, her kelimenin iliskilerde bir iz birakti-
gini sakin bir tonda anlatiyor.

Hayatin zor anlarinda ydniimiizii kaybetmek kolaydir. Para konus-
maya calisirken, bir sinir gizerken, bir yarayr onarmaya ugrasirken
ya da k&tii bir haberi kibarca iletmeye hazirlanirken insanin elinde
saglam bir rehber clmasi biyik glic verir. Bu kitap, o giici, dogru
sbzil bulmaniz igin formiillerle sunuyor.

Ozel hayatta ya da is yasaminda; zorlu durumlarla karsilagtigimizda veya
kritik bir adim atmamiz gerektifinde, elimizdeki en giicli aragc dogru
ctimleyi kurabilmektir. Bu kitap, tam da bu anfarda zihnimizde beliren “Nasil
sdylemeli?” sorusuna yalnizea teorik bir cerceve sunmakla kalmayip pratik
ve uygulanabilic yGntemlerle de yol gésteriyor. Kelimelerin giiciind anlamak,
onlari dogru anda en etkili sekilde kullanmak isteyen herkes icin giivenilir bir
il KAMELYA ASAL

Bosch Home Comfort Thrkiye,
fnsan Kaynaklan Midird

Bagak Tecer, zor konularda konusma ve ikna etme ydntemlerini akici ve
yaln érneklerle cok giizel anlatrmis. Bir ¢irpida okunasi bir kitap.
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