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eddetmenin
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Patronu 1IKna
getmenin yollari

Psikolog Burcu Canaaik:
“Cocuklar 3 - 4 yaslarinda bir
“hayir’ siireci yagar. Bu stireg
cok oncmhdlr ve cocuk hayir
sinir ¢izmeyi ogrenir,

in temellerini atar.
Ancak bunu stireg igerisinde
abartili bir ‘her seyi sorgusuz
reddetme’ davramgi ile yaparlar.
Bu dénem gegicidir. En azindan

otoriteyle dzdeslestiren bir
kisinin patron/y6netici olmasi
halinde bu 4 yas davramsini 54
yasindaki bir insanda goriince
sagirmamahyiz. Her seye en
basta ‘hayir’ deme geregi duyan
otoriter patron modelini de
ikna etmenin yolu var. Ozellikle
Turkiye killtiirii icinde yetigmis
kizlannmiz bunu gocuk yasta

Oyle olmahdir. Ne var ki, yillar
sonra ‘reddetmenin giiciini

‘otoriter babay ikna etme’

Ikna yetenegi en cok satisla alakali alanlarda gerekiyor gibi goziikse de aslinda hepimizinis hayatinda en az bir kisiyi
ikna etmesi gerekiyor ki o da yoneticimiz. Bir projeyi kabul ettirirken; yetkiisterken,zam talep ederken hepikna
yontemlerine basvuruyoruz. Uzmanlardan bugibi konularda patronlari ikna etmek icin tilyolar aldik.

kna ya da en basit tammyla kargi-
mizdaki kisiye kendi goriisii-

miizii kabul ettirme, kiside bir
davrans degisikligi yaratma
yetenegi sadece cahsanlar icin degil,

ozel hayatta da cok ise

yaradigindan herkes icin D

ok dnemli. [kna yetenegi Burcu
kiginin bagarih ve mutlu
olmasim uglar En ¢ok
sansqilar igin gmkhdtr ama Lx
hepimizin birer ydneticis
oldugu ve aslinda hepimizin bir geyleri, hatta

OZCELIK S(”)"H{R

daha yetkin yapacagina dair gecerli
veriler sunmahsiniz.”

1,000 lirazam cin
kapiy14.000'denacin
Yoneticimizi ikna etme
konusunda pek qok teknik
var, kendini tamima, sonug
odakh diisiinme, yoneticiyi
anlama, ydneticinin manti-
#ina hitap etme, yoneti-
cinin duygularnina hitap
etme, (umrllhk ve Imrslllk(a hulunma gibi...

ikna kabiliyetine sahip olmak kisiye ok sey
kazanding, mesela bir projeyi kabul ettirirken,
evden caligmayr talep ederken, yada zam
isterken...

Ikna siirecinde dogru zaman ve ikna
edecek kiginin kigilik 6zellikleri ok biiyiik
rol oynuyor. Prof. Dr. Bengi Semerci “lkna
edilmeye calisilan konu, verilen mesaj ve
verilig sekli, veren kiginin kendisi, ozellik-
leri, mesajin dili, icenigi, gvenirligi, etkin-
ligi, mesaji veren kisinin o siradaki durusu,
yuz ifadesi, hepsi ikna stirecini etkiler. Aym
zamanda ikna edilmesi gereken kisinin ozel-
likleri de ikna siirecinde 6nemlidir” diyor.

Oyunun iki kurali: Dinlemek ve tanimak

Uzman psikolog Burcu Canacik,
‘oyunun ilk kurah karsinizdaki kisiyi iyi
dinlemek ve tammaktir’ diyor: i
seyi nasil isteyeceginiz, sizinle degil karg-
dakinin kigilik ve davranis yapisiyla ilgi-
lidir. Yoneticiniz neye nasil hayir diyor, neye
neden evet diyor gibi konularda bilgi sahibi
stirekli veri toplamahsiniz. Yoneti-
i kaybetmemek adina stirekli
hayir deme geregi hissediyor ol
yeteneklerinize inanmiyor ola

amaca, ortama, ydneticinin psikolojik yapi-
sina gore degisebiliyor. Nisantagi Universi-
tesi Meslek Yiiksek Okulu Halkla iliskiler
ve Tanium Programi Program Bagkani olan,
Patronunuzu Nasil ikna
Edersiniz? kitabinin yazan
Ash Kasar, 6rnegin bir
projeyi kabul ettirmek
igin tutarhhik tekniginin,
zam isterken de karsihkta
bulunma ve zithk ilkele-
rinin kullanilarak amaca
ulagilabilecegini soyliyor.
Kasar bu ilkelerin nasil
kullanilacagim soyle acik-
liyor:

‘Tatarhhk’ ilkesine gore kisi projesini
yoneticisine gdstermeden dnce ona boyle bir
projenin sirket kin agisindan ne gibi yararlan
olabilecegini sormahdir. Yonetici projenin
yararh yonlerini dustinerek kisiye projenin
yararlanndan bahsedecektir. Kisi de bir iki
giin icinde projesini sundugunda, kural
geregi, yonetici yararlanni sdyledigi bir projeyi

ilgili olumsuz bir gorusu olabilir. B
hig birinin sizinle bir ilgisi de olmayabilir.
Bunlarn nedenlerinden ziyade sonuglanna
odaklamin. Yoneticiniz size guivenmiyorsa,
en giivendigi kisi ile birlikte takim olarak
bir isteginizi dile getirin. Ik genglik yilla-
nnda kardesler ebeveynlerin en ¢ok giiven-
digi kardesi saflanna katarak ebeveynleri
ikna yoluna giderler. Yonetici otoritesini
kaybetmemek i¢in haylr diyorsa bunu tizeri-
nuc ahnmamah ve l‘\cl dcmcvmn onu

n veya list y imin g

vrddclmtyr«knr
bilir. Sizin bul ' kuralina y.
rinle nlan faluovk'nien n|an algnda mllk ilkesine
! gore objel tek b degil,

digerleri ile hmla;nnlarak algilanir. On
iki kiloluk agirhk kaldinlmadan 6nce yirmi
kiloluk agirhik kaldinhirsa, on iki kiloluk
agurhk daha hafif gelir. Buradan hareketle
yoneticinizin maasiniza bin liralik bir zam
yapmasini talep edecekseniz once bu teklifi
dort bin lira olarak sunmahsiniz ve sonra
talebinizi bin lira olarak asag cektiginizde
bu teklif yoneticinize kiiciik goziikecek ve
yoneticinizin sizin isteklerinize olumlu yanit
verme olanag daha da artiracakuir.

Iknamn 5 kurah

Cahganlar yone-
ticilerini zam,
proje gibi biiyiik
konularda ikna
etmek icin hazirhk
yaparlar, bir nevi
prova yapmak gibi.
“Soyle konusayim,
bu kozu oynayayim”
gibi. Oysa kars
taraf da aym sekilde
sizi nasil reddedeceginin provasini
par. Uzman psikolog Burcu Canacik,
“Yoneticiniz o giin lavsmua Rcddﬂv
menin Kargt K I

Burcu Canack

Omegm miihendis tarzinda distinen
bir yoneticiye “eger bu projeyi yaparsak
cok mutlu olacagim” demenin anlami
yoktur. Oysa projenin gerekliligini ve
olasi sonuclarim sayisal verilerle ongo-
rerek aciklayacagmniz bir rapor ise yara-
yabilir.

Tek bir taktik uygulayin
o Belirli bir taktik uygulayacaksaniz
bunu tutarhihkla yapmah, stirekli taktik
degistirmektense uzun vadede bunu bir
imaj olarak tistimuzde tasimalisiniz.
Omegin bir proje igin biitge isterken,

cahigmis olarak gelecek. Siz hangi karti
oynarsamz onun da karsthinda oyna-
yacafy kartlar olacak” diyor ve yonetici-
sini ikna etmek isteyenlere su tavsiye-
lerde bulunuyor:

Nelstediginizi bilin

» ve hak ettiginize inanin
Zam m istiyorsunuz? Ne kadar istedi-
ginize ve neden hak ettiginize dair net
olmadan yola gkmayin. “Biraz artirsak
iyl olur” yerine net bir rakam belidemek
gerekir. Neden o rakam dendiginde,
sirkete getirilerinizi, bolime fayda-
iz -Klkh)dhl‘"k'lt hak ettiginizi iddia

lisiniz. Hakkimiz old

inandiimiz seyi almak daha kolaydir,
clinkii alabilmek icin daha yiiksek ve

strdiirilebilir motivasyona sahip oluruz,

Engellerle kargilastigimizda yilmayiz.

Bu yiizden isteklerinizi net bir sekilde
belirleyin ve almay hak ettiginize dair
yiiksek inanciniz olsun.

Nasilisteyeceginize

» karar verin
Bir seyi nasil isteyeceginiz, sizinle degil
karsidakinin kigilik yapisiyla ilgilidir. Bir
yoneticinin ‘hayir’ dedigi tim istekleri
neden reddettigi aslinda onun kisiligi ile
ilgili qok sey siyler. Daha dnceki redde-
diliglerinizden ders gikarabilirsiniz.

mali konularda ‘kafast iyi ¢ahsan’ imaji-
nizla durumu yonetmelisiniz. Bu imaj en
bastan orada olmalidir. Son bir iki giinde
yaratilmas: guigtir. Bu nedenle oncelikl

bashg altinda erkek cocuklara

nazaran daha iyi 6grenirler.

Ne yazik ki, ve ashnda neyse
ki, erkek cocuklanin bizim
kiltirimuzde ebeveynlerini
stirdiiriilebilir sekilde ikna
etmeleri icin oynamalan
gereken ekstra bir oyun yoktur,
dolayisiyla oyunun kurallanm
is hayatina adim atmadan
ogrenemezler. Ancak yoneticiler
sag olsun, Syle ya da boyle,
ogrenmek zorunda kahrlar.”

ikna ederiz?

Evden
calismak
icin: “Fvden
yapilabilecek
islerim var

ve mutlaka
bitecek, giin
sonunda elinde
olur” denebilir.

Bercin Keles
Izin almak: ‘sen yokken iglerin

takibinde sikints olmayacak, xx
sekildeayarladim.” denebilir.

Erkencikmak: Mazereti
ve gecerliligini aciklamak ise
yarayabilir.

kalmamak: Aym
sekilde mazereti ve gecerliligini
agiklamak ige yarayabilir. Bazen
sorunun ¢ozami igin farkh
Oneri getirmek veya mesai icinde
yapilabilecekleri vurgulamak i ise
yabilir. Ancak acil di s0z

konusuysa zorlayic bir lmnudur

Sonteslim tarihini
esnetmek: ksnetme sebepleri

agiklanabilir,

Belli bir projede gorev almak:

Projede yeralmanmn yaratacagy

imajiniz goeden gegirin,

Pazarlik pay: birakin

» Yizde 100t alabilmek icin en az
yiizde 120 ile giris yapmahisiniz. Asla
pazarhk payr olmadan yola glkmaymn.
Yoneticiniz sizin 120-150 ile yola ciktigi-
niz varsayryor olacak, tam olarak istedi-
ginizi kabul etmeyecektir. Buna hazir-
Tikl olun. Gergekten sizi memnun
edecek sonucun ylizde 170'inin tizerinde
istekte bulunmayin, riski cok arttir-
mayin.

Ik ‘hayir lle yilmayin

« Pekgok baganli satisqy, hedef-
lerini astiklan aylardaki tecriibelerini
agiklarken “En cok reddedildigim ay en
cok satig yapuim aydi” derler. ‘Hayire'
kelimesi onlan yildirmaz, aksine daha
cok motive eder. i1k reddedilmenin
ardindan rahatsizhk vermeyecek sirin
bir israrla satisa yonelik faaliyetlerine
devam ederler. Alacagimz ders su olma-
hdir: Biri size ‘Hayir’ mi dedi? O halde
nedenini 6grenin, durumu degistirin
ve tekrar sorun, tekrar ve tekrar sorun...
Her sordugunuzda durumla ilgili bir
diizeltme veya iyilestirme yapnms olma-
izt tlavsiye ederim.

Belli bir projede gorev

Y rve riskler
almamak: Kaygilarve riskle
anlatilabilirama ¢ok benmerkezci
gorinmemekte fayda var.

Daha yiiksek maas: Dogru
zamanda istemek (ornegin iyi
giden birissonrasi) ve neden
hak ettigiinin etkili ekilde ortaya
konmas ise yarayabilir.

Kongreye katilmak:
Kongrenin birikim olarak
ik e

baglantilar ve faydalar ortaya
konabilir.

Isinyapils sekliyle lgil
oneriyikabul ettirmek:
Onerinin avantajlan ve getirileri
one qikarilabilir.

Ekibe yenibirini almak:
Hangi noktalarda eleman aqiginin
hissedildigi, buagigm nelere yol
acabildigi, yeni cahsamn baska
nerelerde kullanilabilecegi
agiklanabilir.



