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0z
GulnUimuzde; dinyadaki degisim rizgari, gelisen teknoloji ve buna bagli
degisen talepler, ylksek kaliteyi yakalamaya calisan ve kendine kiresel diinyada
yer edinmek isteyen kurumlari yeniden yapilanmanin énemini kavramaya itmistir.
Bu baglamda halkla iligkiler kurumlar igin gin gectikge 6nem kazanan bir ihtiyaca
donUsmustlr. Bu gereksinim, halkla iligkilerin yénetim iglevini yerine getirmek igin

donanimli ve iletisim becerilerinde basarili halkla iliskiler uzmanlarini gerekli kilar.

Halkla iligkiler uzmanlarin sahip olmalari gereken yetkinliklerin basinda
kuskusuz iletisim becerileri gelir. Bu calismada, bireylerin ¢esitli beceriler
kazanmalari ve gelistirmelerinde son zamanlarda yaygin bir yontem olan kogluk
sisteminin halkla iliskiler uzmanlarinin etkili dinleme, gucli sorular sorabilme
teknikleri ve gobzlem becerilerini gelistirip gelistiremeyecedi sorgulanmistir.
Arastirma istanbul Universitesi iletisim Fakiltesi Halkla iligkiler ve Tanitim Bolimii
2. sinif dgrencilerinde Kisilerarasi iletisim Dersi alan 100 kisi (50 deney grubu, 50
kontrol grubu) ile gergeklestirilmistir. Ogrencilere 6 saatten olusan “Temel Kogluk
Becerileri” egitimi verilmistir. Veriler Yildiz Kuzgun tarafindan gelistirilen Dinleme
Becerisi Olcegi ile elde edilmistir. Alan tarama yéntemi, yapilan anket calismasiyla
gruplar arasi farklar modeli kullanilarak test edilmistir. Uygulanan istatistiksel analiz
sonucunda “Temel Kogluk Becerileri” egitimi alanlarla almayanlar arasinda anlaml
bir fark goézlenmistir. Buna goére temel kogluk becerileri egditimi, halkla iligkiler
uzmanlarinin dinleme, soru sorma teknikleri ve gdzlem becerilerini gelistirmede
kullanilan bir kisilerarasi beceri kazandirma yéntemi olarak ele alinmistir. Sonug
olarak, mesleki bir beceri kapsaminda, halkla iligkiler uzmanlarinin ‘meslek
tanimlarr’ icinde organizasyonlarda, yonetimde, degisim yonetiminde, hedef kitleye
yonelik yapilan faaliyetlerin koordinesinde, reklam ve tanitim faaliyetlerinde, hedef
belirlemede “ko¢” rolinl Ustlenebileceklerine yonelik bir saptama ortaya konarak,

sonuglar literattr bilgileri esliginde tartisiimistir.



BASIC COACHING SKILLS IN PUBLIC RELATIONS:
The Effect of Basic Coaching Skills Training on the Public
Relations Students Concerning Their Listening,
Questioning and Observation Skills

Gorkem ildas Asilipinar

ABSTRACT

Worldwide changes in trends, technology and accordingly in demands have
caused organizations with high quality requirements and aims for a reasonable
global market position to recognise the importance of restructuring themselves.
That’s why the concept of “Public Relations” (PR) has turned over to be a need with
increasing importance. Because of this need and in order to fulfill the corresponding
managerial functions PR has to have experts with necessary facilities and

communication skills.

Communication skills are undoubtedly to be mentioned very firstly. In this
thesis it will be investigated whether the flourishing “coaching” concept used to
enable people developing and improving their skills also couldd be a method to
facilitate the PR-experts to gain effective listening, questioning and observing skills.
The survey used for this study covers 100 fourth term students (50 as experiment
group, 50 as control group) of Istanbul University, Faculty Of Communication,
Public Relations And Publicity Department, who took lectures about “Interpersonal
Relations”. The students are given a 6 hour-course of “Basic Coaching Skills”. Data
is collected through a special “Listening Skills Measurement Tool” developed by
Yildiz Kuzgun. Within the survey the “Field Scanning Method” and the “Intergroup
Differences Model” are used. At the end of the statistical analysis it came out that
those students having attended the course showed to have better corresponding
skills than the ones who did not take it. As a result coaching is handled as a
interpersonal facilitating tool for PR-experts to improve their listening, questioning
and observing skills. Hundreds of literature resources assisted the discussion
throughout this study being on how PR-experts in organizations can take over the
role of a coach in various management functions, in coordination of campaign

activities, in those towards target groups, in setting goals etc.



ONSOZz

Halkla iligkiler Alaninda Temel Kogluk Becerileri Kullanimi: “Temel Kogluk
Becerileri Egitiminin Halkla ili§kiler (")Qrencilerinin Dinleme, Soru Sorma, Go6zlem
Becerilerine Etkisi” adli bu ¢alisma istanbul Universitesi Sosyal Bilimler Enstitlisi
Halkla iliskiler ve Tanitim Ana Bilim Dal’ nda Ylksek Lisans Tezi olarak

hazirlanmistir.

Degisen yeni dinya duzeni, surekli iletisim ortami, farklilasan hedef kitle
beklentileri her sektdrt oldugu gibi halkla iligkiler alanini da kendini yenilemeye
yoneltmistir. Sirekli gelisen bilgi teknolojilerine uyumun yani sira hedef kitlenin
degisen gereksinimlerini agik ve net bir sekilde kavrayabilecek, ya da hedef kitle
icin neyin dogru oldugunu bulabilecek halkla iligkiler uzmanlari aranmaktadir. Halkla
iliskiler uzmanlari yetigtiren okullarin egitim programlari da bu yonde degisime ayak

uydurmak zorundadir.

Tum bu gerceklerden yola ¢ikarak g¢alismamda popduler bir kavram olarak
taninmasina ragmen icerdigi psikolojik altyapi ve iletisim becerilerinin kullanildigi

kocluk sisteminin halkla iligkiler alanina neler katabilecegini 6lgmek amaclanmigtir.

Calismada halkla iligskiler uzmanlarinin aldiklari egitimler, tagimasi gereken
roller, ve sahip olmasi gereken iletisim becerileri Gzerinde durulmustur. Dinyadan
sonra Turkiye’ de de uygulama alanlari farklilasan kogluk sisteminin halkla iligkiler
alanina neler katabilecedini sorguladigim calismam da hem kogluk sisteminin

dokusunu incelerken, hem de halkla iliskiler alaninin gereksinimlerini fark ettim.

Temel kocgluk becerilerinin dayandirildii psikolojik alt yapi ve iletisim
becerilerinden beslenerek olusturulmasi geregi kisilerarasi iletisimde yeni bir sentez
olarak goérulebilir. Halkla iligkiler alaninda da kisilerarasi iletisimin dneminin yeri

kuskusuz ¢ok buylk yere sahiptir.

Halkla iligkiler uzmanlarinin tagsimasi gereken o&zelliklerle temel kocluk
becerileri birebir ortusmektedir. Dolayisiyla temel kocluk becerileri egitimi halkla
iliskiler uzmanlarinin becerilerini gelistirmeleri igin bir arag¢ olarak kullanilabilir. Ayni
zamanda temel kogluk becerilerini kullanarak ydnetimde “kog¢” rolinu Ustlenen bir
halkla iligkiler uzmani birlikte yol aldigi calisan, yonetim ya da kurum icin apayri

yararlar saglayabilir.



Bu calisma gostermistir ki; halkla iliskiler 6grencilerine verilen temel kocluk
becerileri egitimi sahip olunmasi beklenen dinleme, soru sorma, gozlem, empati

becerilerini anlamli diizeyde etkilemis ve gelistirmistir.

Alanda boéyle bir galismanin daha dnce yapilmamasi endigsemi firsata
donlsturen, calisma suresince dederli katkilarini esirgemeyen danisman hocam
Sayin Yrd. Dog. Dr. Yildiz Dilek Ertiirk’e, desteklerinden étiirii Halkla iligkiler Ana
Bilim Dali Bagkani Sayin Prof. Dr. Suat Gezgin’e ve boliumimuzin tim degerli
Ogretim Uyeleri ve arastirma gorevlilerine sonsuz tesekkulrlerimi sunarim. Ayrica
tezim icin son duzeltmelerimde bana destek elini uzatan arkadaslarim Sayin Aysun
Kubilay’a ve Gonca Kiling Erglilen’e, tezimi tamamlarken ayni zamanda egitimimi
tamamlayak “ko¢” olmami saglayan Fatos Ayvaz'a ve hi¢ bir zaman sabrini

esirgemeyen esime tesekkurlerimi sunarim.

Gorkem ILDAS ASILIPINAR

istanbul, 2009
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GiRIS

insanoglu varoldugu andan itibaren cevresiyle sirekli iletisim ve etkilesim
icine girer. Varolma nedeni, kisinin kendini tanimasinin énemi, tepkilerini ve bakis
acisini yansitma sureci, ¢evresinde olusturmak istedigi ve olusturdugu algi, hepsi
bir bitin olarak kisinin dogustan itibaren iletisimle sarmalandiginin gdstergesidir.
Bir bebegin dinyaya gelir gelmez aglamasi ve aldigi ilk nefes, dlnya ile
iletisiminin ve etkilesiminin bir ¢esit gdstergesidir. Anne c¢ocuk arasinda kordon
badi ile baslayan iletisim ve gliven ortami kiginin gevresiyle etkilesime girdigi ilk
asama olarak kabul edilebilir. Gobek kordonuyla baslayan ilk yodun iliski dogumla
sonuglanir ve bebek birey olarak bagimsizligini ilan eder. Dogumla baslayan anne
cocuk aligverisi emzirme dénemiyle slrer ve tim bu slreclerde glivene dayali bir
iliskisi s6z konusudur. Fiziksel ve sosyal anlamda varligini kabul ettiren bebek
annesinden sonra ailesiyle etkilesim igine girer. Anne ¢ocuk arasindaki bu duygusal
iliski kisinin yasaminin her déneminde zemin olusturarak kisilerarasi iligkilerin yani
sosyal iletisimin temeli atilmaktadir.' Bu kisisel, giiclii bagin ilerideki yillarda dis

cevreyle kurulan anlamli sosyal iliskilerin temelini olusturdugu savunulur.?

Dinyaya gelisle baslayan bu iliski ve etkilesim c¢esitli boyutlarla
sekillenerek ve degisim géstererek émir boyu sirlip gider. insanin her disiince
ve davraniginin arkasinda kesinlikle bir iletisim yatar. Kisilerin olaylar karsisinda
geligtirdigi ve deneyimledigi iletisim aliskanliklar Kkigiliklerinin  olusmasinda
bagroldedirler. Anlamak ve anlatmak icgin Kigilerin gelistirdikleri iletisim tavirlari,
kisilerarasi birliktelikler ve uyum siirecinde billylik dnem tasir. lletisim tavirlari
yasamin her alaninda kigilerin yasamlarinda belirleyici rol Ustlenirler. Cok genis bir
inceleme alani olusturan ve etki alani olarak her disiplinle iligkisi bulunan bir
sistematigin kugkusuz tanimlanmasi da c¢ok yonlidir. Ancak is diunyasi
distnulerek 6nemi aciklanmaya calisildiginda; vyillardir yapilan c¢alismalar ve
arastirmalar sonucunda etkili iletisimin zirhli kapiy! bile agan etkili bir anahtar

oldugunu sdyleyebiliriz.

L Yildiz Dilek Ertiirk, “Kisilerarasi iletisimin Temeli: ilk Yakinlik ve Sosyal iletisim”, 1.
Uluslararasi Gocuk Ve iletisim Konferansi ‘Milenyumda Gocuk Ve iletigim’, istanbul,
13-15 Ekim 2003

% Jeremy Holmes, Attachment theory: A biological basis for pschotherapy, British Journal
of Psychiatry, 1993, s. 163:430-437.



Geligtirebilir olarak kabul géren etkili iletisim becerileri, kisilerin kendilerini daha iyi
tanimasi, daha yakin kisisel iligkiler kurmasi ve kendini daha etkili ifade etmesine
olanak saglar. Glnimuze yansiyan ylzunin ardinda, iletisimi sorguladigimizda
uygarlikla ayni yasta kabul edildigini gortriz. Helenler ve Romalilar etkili ve guzel
konusma sanatina iliskin yaptiklari calismalarla glinimuzde anilirlarken o ¢aglarda
iletisim etkinligi sayesinde konusma yeteneklerinin gelistiriimesine yénelik ¢ok
biyiik adimlar atiimistir.®> Gorliyoruz ki; bugiin halkla iliskiler etkinligi bakimindan
onemli sayillan kuramlar Uzerine yapilan calismalar yuzyillar 6ncesine dayaniyor.
Daha yakin tarihlerde, 70’ler ve sonrasinda kigisel gelisim alaninda biayik adimlar
atilirken, insanlar gugli 6zelliklerini 6n plana g¢ikarmaya baslamis ve bunu diger

insanlarla etkili iletisim kurmak amaciyla kullanmiglardir.

GunUmuz kosullarinda etkili iletisim kurmanin basariya giden yolda
kacinilmaz oldugunun kavranmasiyla bu konudaki arastirmalar hiz kazanmistir.*
Klresellesme ve ginimazin artan rekabet ortami, is dinyasinin yenilikgi ve surekli
daha basarili olma c¢abasini tetiklemistir. Bu baglamda, g¢alisanlar icin kendilerini
gelistirmek ve dedisime ayak uydurmak kaginilmaz olmaktadir. Glnumuzde yildizi
parlayan meslek gruplarindan biri olan Halkla iligkiler alaninda etkinlik gosteren

uzmanlar da bu sirekli degisim ortamina ayak uydurmak zorundadirlar.

Gegen yarim ylzyil icinde goérilen dikkat cekici bliylme ve gelisme
sonucunda halkla iligkiler alanindaki mesleki gelistirme ¢alismalari, daha geleneksel
mesleklere gore, 6zgll calismalar olarak nitelendirilebilir. Halkla iligkiler alanindaki
cogu gelistirme firsatlarinin 6z acgisindan “genel” ve hedef kitle agisindan da ¢ok
daha “heterojen” olduklari gozlenmektedir.> Ug vyiizyilh askin bir siredir
akademisyenler, meslekleri islerden ayiran en 6nemli niteligin, mesleklerin bir
entelektiel temelinin bulunmasi gerektigini savunmaktadirlar. Ginimuizde artik
halkla iligkiler uygulamalarinin bilgi, beceri ve zihinsel gl¢ gerektirdigini kanitlayan
kuresel arastirma sonuglari bulunuyor. Etkili halkla iligkiler uygulamasi surekli

gelisme gostererek ilerleyen somut bir bilgi temeline dayanir.

® Klaus Merten, Kommunikation, Eine Begriffs- und ProzeRanalyse. Opladen, 1977, s. 14
* Megep, “Halkla iligkiler ve Organizasyon Hizmetleri Alani”, Ankara, 2007,
http://emezun.meb.gov.tr/doc/tanitimmodulu/19-Halkla_lliskiler_Ve_Organizasyon.pdf, 15
Subat 2008
® Berth ve Sjoperg, Halkla iligkiler Egitiminin Evrimi ve Kiiresellesmenin Etkisi
Sekiz Ulke Uzerine Bir inceleme: Halkla iligkilerde Kalite, Altin Kitap, Sayi:12,
IPRA, 1998 s. 15-24.
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Halkla iliskiler, yuzyillar siren emekleme déneminden sonra yalnizca bir
tanitim etkinligi olarak algilanmaktan cikip bir karar alma stureci haline gelirken,
uygulamali bir sosyal bilim disiplini niteligi kazanmistir. Halkla iligkileri uygulamali
sosyal bir bilim olarak tanimlayan Bernays, sosyal psikoloji, psikoloji, antropoloji,
sosyoloji, ekonomi ve tarih ile iliskilendirilmemis bir yaklasimi saglikli bulmaz.® Carl
Botan’in da savundugu gibi, “Halkla iliskiler, iletisim disiplininin kuramsal olarak ve

arastirma araglari kullanilarak incelenebilecek uygulamali iletisim etkinligidir.”

Halkla iligkiler alanina her yil yiizlerce 6grencinin katildigi gézlendiginde
meslegdin her gecen yil ¢ekiciligini arttirdigini ve gelistigini goértriz. Gelismekte olan
halkla iligkiler alani tam donanimli ve iletisim becerilerinde basarili halkla iligkiler
uzmanlarini gerekli kilar. Bu uzmanlarin sahip olmalari gereken yetkinliklerin
basinda kuskusuz iletisim becerileri gelir. Dolayisiyla bu rekabet ortaminda halkla
iliskiler uzmanlari daha basarili olmak, fark yaratabilmek ve yiksek performans
dizeyine ulagsmak icin kaynaklarini ve yetkinliklerini daha da gelistirmenin yollarini
aramaya basladilar. Bireylerin ¢esitli beceriler kazanmalari ve gelistirmelerinde son
zamanlarda yaygin bir yontem olan kogluk sisteminin halkla iligkiler uzmanlarina
neler katabileceg@inin sorgulandigl bu ¢aligmada; varsayimlari ve disiplini itibariyle
kocluk sisteminin isleyisinde kazanilan becerilerden 6zellikle etkili dinleme, gugll

sorular sorabilme teknikleri ve gdzlem becerileri ayrintili bir sekilde ele alinmistir.

Kocluk “Coaching”; 1500'lii yillarda ingiltere’de insanlari ve degerli esyalari,
fayton benzeri atli arabalarla tagsima islemine verilen addir ve gunimizde de bu
anlamda kullanilagelmektedir.” Kogluk; yiizyillar iginde yasamin degisik alanlarinda
yer almaya baslamis; de@erli esyalarin yerini “de@erli insanlar’ almistir. Kavram
Onceleri “Sporcu koglugu” olarak yasamimiza girmis, tim didnyada spor alaninda
kullaniimaya baglanmasindan sonra; kuresellesme ve rekabetin bas gosterdigi
1990l yillarda is dunyasi ile tamigmigtir. Bu durumda; kocluk, degerli bireylerin ya
da sirketlerin potansiyellerini arttiran ve onlari performans, verimlilik, yaraticilik

anlaminda yukarilara tagiyan bir arag diye tanimlanabilir.

icerik ve sistematik acisindan inceledigimizde “Kocluk” kavraminin,

Socrates’in “dUsunceleri ve bilgiyi dogurma” yontemiyle ve psikolojik danismanin

® irfan Erdogan, iletisimi Anlamak, Ankara, Erk Yayinlari, 2005, s. 329.
" Max Landsberg, The Tao of Coaching, First Edition Harper Collins Publishers, New York,
1997, s. 64.



dayandigi bazi temel kuramlarla benzerlikler tasidigini goértriz. 1990°li yillarin
populer kavrami kocluk; is ve 6zel yasamda kisilerin kendilerini gelistirmeleri ve
hedeflerine ulasmalari icin degisik turlerle cesitlenmistir. Yasam kocu, kurumsal
kog, iliskiler kogu, finans kogu ve diger kocluk tirleri; kisinin kendini tanimasi ve
isteklerine ulagsmasi icin hayalleri hedefe, hedefleri de eyleme donlstiren bir
calisma sistematigi olusturmustur. Literatir taramalari sonucunda ulasilan kogluk
tanimlarinin ortak noktasi; koclugun kurumlar ve bireyler icin hedef belirleme,
gelisim ve performans gelistirme icin bir strateji belileme ydntemi oldugu ve

“degisim ajans!” olarak calistigi yéniindedir .2

Kog, bireyin glcunu artirarak kendini programlamasi ve kendini
gerceklestirmesi konusunda ona destek olmayi ve bunun igin de gerekli glicl kendi

benliginde bulmasina yardimci olmayl amaglar.

Yillardir ugradigi degisiklikler ve kullandigi yontemler bakimindan kocluk
sistemi “coklu beceri yonetimi” olarak adlandiriimis, koglar da, bireylerin ve
kurumlarin yeni beceriler ve yetkinlikler kazanmalari, hedef belirlemeleri ve sorun
¢ozmeleri icin birlikte galistigi kisilere ve kurumlara destek olan Kigiler olarak

tanimlanmislardir.®

Bu calismada, dinyada Once spor alaninda, sonra ig dunyasinda, egitim
alaninda ve sanat dinyasinda yaygin bir sekilde kullanilan kog¢lugun, kavram ve
uygulama agcisindan halkla iligkiler alanina ne gibi yararlar getirecedi ve halkla
iliskiler uzmanlarinin, tasimalari gereken O&zellikleri nasil gelistirebilecekleri

sorularina yanit aranmistir.

Galismanin birinci bélimunde, yasam boyu kurulan iletisimin dnemi, bir yonetim
etkinligi olan halkla iligkilerde insan iligkisinin zorunlu kosulu olan “iletisim bagi”
incelenmistir. Bu bolimde ayrica halkla iligkiler alanindaki gelismelerde deginilmis,
dinyada ve Turkiye'de Halkla iligkiler Egitiminin igerigi ele alinmistir. Calismanin
ikinci bélumunde iletisimde insan faktori ve Kkigilerarasi iletisim ve kendini
tanimanin 6nemi vurgulanmaktadir. Calismanin Gguincu béliminde, kogluk kavrami

ve yaklasimi irdelenerek, temel kogluk becerileri Uzerinde durulmustur. Dordinci

® J.H. Katz ve F.A. Miller, “Coaching Leaders Through Culture Change”, Consulting

Psychology Journal, 48(2), 1996, s. 104-114
 Otto Laske, “An integrated Model of Development Coaching”, Consulting Pyschology
Journal, 53(1), 1999, s. 139-159



ve son boélimde ise; temel kogluk becerileri egitiminin halkla iliskiler uzmanlarinda

gelistirece@i becerilerin neler olabilecedi sorgulanmistir.

1. Problem

Gulnlimuzde; degisen teknoloji ve buna bagh degisen istekler, ylksek
kaliteyi yakalamaya calisan ve kendine kiresel dinyada yer edinmek isteyen
kurumlar icin yeniden yapilanmanin 6nemini kavramaya itmistir. Bu baglamda
halkla iliskiler giin gectikce O©Onem kazanarak “degisim yonetimi® gorevini

Ustlenmistir.*

Halkla iligkileri de kapsayan iletisim bilimlerindeki basarinin insan kaynakli
olmasi, hem birtakim becerilerin kazaniimasini hem de mesleki formasyonu

gliclendiren bu becerilere yonelik egitimleri gerekli kiliyor.**

Halkla iliskiler uzmanlarinin da kazanmalari gereken bu beceriler ve

tasimalari gereken 6zellikler en genel bakis acgisiyla soyle siralanabilir:

“lletisim ydntemleri ve becerileri hakkinda bilgi sahibi olmak, yénetim ve
organizasyon yetenegi, diristlik, glglu bir kisilik, kendini ifade yetenegi, sagduyu
genisligi, érgutlenme, elestiri yetenedi, tarafsizlik, diger kisilerin bakis acilarini
anlayip degerlendirebilme, sogukkanllik, ayrintilarla ilgili bir disince kapasitesi,
sorgulayici bir zekd, mizah duygusu, yaraticilik ve esneklik, ayni anda degisik
bakis acilarini degerlendirebilme yetenegi,ayni anda birden fazla sorunla
ugrasabilme yetenegi, insan iligkilerinde basari, iyi bir dinleyici olmak, giglu bir
empati yetenegi, gucli stratejiler olusturabilme, misterisinin ne istedigini dogru
anlayabilme, basarili saptamalar yapabilme.” *2

Halkla iligkiler uzmanlarinin sahip olmasi gereken dzelliklerin basinda kuskusuz
iletisim becerileri gelir. Bu amaca ulasmak igin iletisim egitimi programlari
geligtiriimeli ve gulglendiriimelidir. Genel olarak uygulamali iletisim becerileri
derslerinin yetersiz olmasi, bu beceriyi kazandirmaya calisan yan sektorleri

dogurmustur. Halkla iliskiler d3rencileri sahip olmalari gereken bu beceriyi okul dis!

1 Fatma Gecikli, Halkla iligkiler ve iletisim, istanbul, Beta, 2008, s. 15

1 Yildiz Dilek Erturk, iletisim Tarzi ve Benlik Olusumunda, Duygusal Zeka Etkeni: iletisim
Fakiiltesi Ogrencileri Uzerine Bir inceleme”, international Symposium, Emotional
intellgence and Communication, On The Vision of Perfection in professional Life” ,
May 7-9, 2007 Hosted By Faculty of Communication Ege University, Volume (1):453-
475, izmir, 7-9 Mayis 2007

! Balta Peltekoglu, a.g.e., s. 116.



egitimlerde arayarak kazanma c¢abasina giriyorlar.

Kigilerin temel kogluk becerileri egitimi sonunda kazandiklar yetkinlikler,
halkla iliskiler uzmanlarinda olmasi gereken 6zelliklerle kargilastirildiginda benzerlik

gOsterirler.

Temel kogluk becerileri egitimin geligtirdigi beceriler soyle siralanmaktadir :

“Gozlem becerisi, sorgulama becerisi, dinleme becerisi, beden dili becerisi, analiz
ve sentez yetenegi, inandirma ve etkileme becerisi, s6zel ve sbzel olmayan
beceriler, farkinda olma ve sabir” 13

Bu caligmada bu becerilerin tanimlari ve nasil geligtirilecedi incelenecektir.

Kocluk iligkisinde; guvenilir, saydam ve sicak bir iligki kurmak buyuk énem
tasir. Yalnizca danisanin gergegi dikkate alinmali, yargilardan ve egolardan uzak
durulmalidir. Sezgilerin blylk rol oynadigi kogluk iligkilerinde kog, sdylenmeyeni de
duymaya c¢alismall, her seyden dnce iyi bir dinleyici olmay! basarmali ve dogru geri

bildirimlerde bulunmalidir.

Tipki kogluk yaklasiminda oldugu gibi halkla iliskilerde de etkili ve basarih
insan iligkileri temeldir. Bu nedenle basaril bir halkla iliskiler uzmani konusuyla ilgili

kisisel yetenek ve donanima sahip olmalidir.

Halkla iligkiler alaninda da gerek duyulan bu beceriler kocluk egitimiyle
gelistirilebilir mi? Halkla iligkiler uzmani temel kogluk becerilerinden nasil
yararlanabilir? Halkla iligkiler uzmani, tagimasi gereken roller arasina kogluk rolinu

de ekleyebilir mi?

Bu calismada kogluk becerilerinin “halkla iligkiler’e saglayacagi katkilar ve
temel kocluk becerileri egitimi ile halkla iliskiler uzmanlarinin degisen becerileri
sorgulanacaktir. Arastirmada 06zellikle dinleme, gugli sorular sorma sistemi ve
gozlem becerilerinin halkla iliskiler uzmanlarinda temel kogluk egitimiyle nasil
gelistirilebilecegi ele alinmigtir. Bu sorgulama sonucunda kogluk becerilerinin halkla
iligkiler uzmanlarinca hangi durumlarda kullanilabilecegi ve ne sekilde yarar

saglayacagi saptanacaktir.

13 Beatrice Aebi Magee, Cognizm & Coaching New Strategies for Leadership, USA,
Aebi Systems, 1998, s. 126



2. Onem

Arastirma; halkla iliskiler alaninda calisan ya da ¢alisacak iletisimci profilini
icinde bulundugumuz 2009 yilinda yeniden gbézden gecirerek, daha &nce
yapilmamis bir ¢alisma olan halkla iliskiler uzmanlari ya da adaylari icin halkla
iliskiler alaninda “kocgluk becerileri’/nden nasil yararlanilacagi konusunda yol
gosterici olacaktir. Halkla iliskiler uzmanlarinin, etkinliklerini yurGtirken “kogluk
becerileri’nden nasil yararlanabilecekleri o6rneklerle agiklanmaya calisiimistir.
Ayrintili ve derinlemesine arastirmalar galismaya, diger arastirmacilar igin givenle

yararlanabilecekleri bir bagvuru kaynagi niteligini kazandirmigtir.

Balta Peltekoglu’'nun halkla iligskiler uzmanin tasimasi gereken ozellikler
vurgusundaki, insan iligskilerinde basari, iyi bir dinleyici olmak, gugli bir empati
yetene@i, sorgulayici bir zeka, degisik bakis acilariyla olaylari yorumlama
kapasitesi, ayni anda birden fazla sorunla ugrasabilme yetenegi; temelinde
kisilerarasi iletisim yatan temel kogluk becerileri ile benzerlik gdstermektedir.
Dolayisiyla temel kocluk becerilerinden kabul edilen “gdzlem becerisi, sorgulama
becerisi, dinleme becerisi, beden dili becerisi, analiz ve sentez yetenegi, ikna ve
etkileme becerisi.” kazandirmayl amacglayan Temel Kocluk Becerileri Egitiminin
halkla iligkiler uzmanlarina neler katabileceginin sorgulandidi bu ¢alisma ilk olma

Ozelligi de tasimaktadir.

3. Amag

Aragtirmanin temel amaci, “koglugun ve kogluk egitiminin kazandirdigi
becerilerin”, kapsam ve igerigi incelenerek, halkla iligkiler alanindaki katkilarini

ortaya koymaktir. Bu baglamda alt amaclar asagidaki sekilde siralanabilir:

1. “Kapsamh Kogluk kavrami” nedir, performans degerlendirme ve
performans geligtirici bir strateji olusturma silrecine alternatif bir
yaklagsim olarak uygulanan kogluk sisteminin yapisi ve Ulkemizde
uygulama alanlari nelerdir?

2. Kocluk egitiminin bireylerde gelistirdigi beceriler nelerdir?

3. Kogluk; hedef belirlemede ve sorun ¢ozmede etkili bir yontem midir?

4. “Kog¢’un; danigsman, terapist ve mentordan farki nedir?



5. Halkla iligkiler uzmanlari temel kocgluk becerilerinden nasil
yararlanabilir?

6. Kocluk egitiminin halkla iligkiler uygulamalarina olumlu Kkatkilari
nelerdir?

7. Koglugun kullandigi yontemler nelerdir? Bu yontemlerin temellerinde
neler yatar? (Etkin dinleme, gugli sorular, gozlem ve sdylenenin
arkasindakini gucli sorularla agida ¢ikarma..)

8. Halkla iligkiler uzmanlari ¢cahstiklari kurumlar ya da Kisiler i¢in birer kog
olabilirler mi?

9. Halkla iligkiler uzmaninda olmasi gereken kisilerarasi iletisim becerileri;
dinleme yetenegi, sorgulama yetenegi, gézlem becerisi, glcli empati
kurma vyetenegi, degdisik bakis agilariyla olaylari yorumlayabilme
becerisi temel kogluk becerileri egitimi ile geligtirilebilir mi?

10. Bu egitimin kazandirmasi beklenen go6zlem becerisi, sorgulama
becerisi, dinleme becerisi, beden dili becerisi, analiz ve sentez
yetenegi, ikna ve etkileme becerisi halkla iliskiler uzmanlari i¢in fayda
saglar mi?

4. Sinirhhiklar

Bu arastirma

1.

2007-2008 egitim-6gretim yili bahar déneminde istanbul Universitesi
Halkla iliskiler ve Tanitim 2. sinif dgrencileri ile sinirlandiriimistir.
Arastirmanin uygulandigi grup, istanbul Universitesi Halkla ligkiler ve
Tanitim 2. sinif dgrencilerinden “Kisilerarasi iletisim” dersi alan 100
ogrenciyle sinirlandiriimigtir. Odak ¢alisma olma acisindan ¢ok sayida
kisinin egitime katilmasinin, calismanin etkili iletisim dersindeki kaliteyi
disurebilecegi riski goOzetilmig, Kisilerarasi iletisim dersi alan
ogrencilerin etkili iletisim teknikleri konusunda altyapilari oldugu g6z
onunde bulundurulmug ve sonugta egitime gonulli olarak katiimak
isteyen 50 o6grenci secilmigtir.

Uygulanan d&lgme araglariyla sinirhdir. Anket calismasiyla Temel

Kogluk Becerileri Egitimi alan ve almayan o&grencilerde, “Empatik



Davranma”, “Dinlemeye istekli ve Hazir Olma”, “ilgi Gdsterme”,
“Karsidaki Kisiye S6zllU ve Sozsuz Tepki Verme”, “Saygi Goésterme” ve
“Sabirl Olma” davraniglarini gosterme sikliklari karsilastiriimistir.
Ancak temel kocluk becerileri bununla sinirli degildir. Prof. Dr. Yildiz
Kuzgun tarafindan gelistirilerek ¢alisma kapsaminda kullanilan Dinleme
Olgegi, kocluk becerilerinden “dinleme” lizerinde yogunlasmis, s6zli ve
s6zslz tepkiler, sabirli olma ve goézlem becerilerinin o6lciimesiyle
sinirlandiriimigtir

4.  Uygulama igin gruba verilen Temel Kogluk Becerileri Egitimi 6 saat ile
sinirli tutulmustur.

5.  Uygulama d6ncesi verilen egitim, uygulamacinin anlatimiyla sinirhdir.

5. Yontem

Alan Taramasi yontemi ile yapilan bu tez calismasinda, alani karakterize

etmek Uzere kuguk bir drneklem taramasi yapilmistir.

5.1. Arastirmanin Modeli

Alan tarama yontemi, yapilan anket galismasiyla gruplararasi farklar modeli
kullanilarak test edilmigtir. Kog¢luk egitiminin kazandirdigi becerilerin, halkla iligkiler
alanindaki katkilarini belirlenmeye calisiimistir. Bu ¢ercevede s6z konusu egitimi
alan ve almayan ogrenciler, “Empatik Davranma”, “Dinlemeye Istekli ve Hazir
Olma”, “ilgi Gésterme”, “Karsisindaki Kisiye S6zlii ve Sézsiiz Tepki Verme”, “Saygi
Gosterme” ve “Sabirh Olma” davraniglarini  gdésterme sikliklari agisindan

kargilastiriimigtir.

Kontrol Kontrol
grubu — grubu
Deney Deney

Kocluk
grubu » \GQM » grubu )

Sekil 1 - Aragstirmanin modeli

> fark




5.2. Evren ve Orneklem

5.2.1. Evren

Yiksek Ogretim Kurulunun verilerine gére (lkemizde 2007-2008 yili
itibariyle 23 iletisim fakiltesi ve 18.526 &grenci bulunmaktadir. Ayrica iletigim
Bilimleri ad1 ile 6grenim gdsteren bir fakilte bulunmaktadir ve 1194 okuyan 6grenci
yer almaktadir. Halkla iligkiler ve Tanitim Boélimiu 15 tane olmak iizere toplam
ogrenci sayisi 4710°dur. Arastirmanin evrenini, Glkemizdeki Universitelerin Halkla
iliskiler ve Tanitim Boélimi’'nde &grenim géren 4710 sayidaki 6gdrenci

olusturmaktadir.**

5.2.2. Orneklem

2007-2008 bahar déneminde istanbul Universitesi iletisim Fakiltesi
Halkla iliskiler ve Tanitim Boéliminde 6grenim géren 2. sinif dgrencilerinden
Kisileraras! iletisim dersi alan 120 kisiden dersi alttan almayan 100 kisi érneklem
olarak belirlenmistir. Rastgele drnekleme ydntemine gére 50 dgrenci kontrol, 50
o6grenci uygulama grubuna atanmistir. S6z konusu 6érneklemin olusmasinda, ana
kitleyi temsil edecek 6rneklem buydkliginin belirlenmesi icin saptanan sayi
asagidaki formile uygun olarak belirlenmistir ve buna goére 100 kisi yeterli

Orneklemi olusturmaktadir.

N: Hedef kitledeki birey sayisi

n: Ornekleme alinacak birey sayisi

p: Incelenen olayin gériiliis sikligi (gergeklesme olasiligi)

q: Incelenen olayin gériilmeyis sikligi (gerceklesmeme olasiligi)

t: Belirli bir anlamlilik diizeyinde, t tablosuna gére bulunan kuramsal deger

d: Olayin gériiliis sikligina gére kabul edilen + &rnekleme hatasi
olmak lizere™
n=N2tpq /d2(N-1)+2tpq

form0li kullanilarak homojen bir yapida olmayan bu evren icin % 95 glven

4 2007-2008 yili Yiksekogretim istatistikleri, OSYM Yayinlari, 2008-2, Ankara
'* Tirker Bas, Anket Nasil Hazirlanir Uygulanir Degerlendirilir, Ankara, Seckin
Yayincilik, 2006, s. 47.
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araliginda, £ % 10 drnekleme hatasiyla gerekli drneklem buyukluga n = 98 olarak
hesaplanmistir. Sonug olarak arastirma bulgularinin % 95 guven araligiyla ve £ %

10 6rnekleme hatasiyla genellenebilecegi sdylenebilir.

5.3. Veri Toplama Araci

Arastirmada Kuzgun ve Cihangir tarafindan 2000 yilinda geligtirilen "Dinleme
Becerisi Olgegi" kullanilmistir  (Ek1). Olgegin gecerlik calismasi, benzer Slgekler
gecerligi  yontemiyle, Korkut tarafindan gelistirilen “iletisim  Becerilerini
Degerlendirme Olgedi” ile karsilastirilmis ve puanlari arasinda %33 korelasyon
degeri bulunmustur. Bu deger %1 dizeyinde anlamhdir. Ayrica, dl¢edi olusturan
maddelerin ayirdedicilik guglerinin kuvvetli olmasi, dlgedin gecerlik kaniti olarak

kabul edilebilir.

Olgegin Giivenilirlik calismasi sonucunda alfa degeri (ic tutarlik katsayisi)
%69, test yarilama teknigi ile bulunan korelasyon katsayisi ise %67 duzeyinde

istatistik bakimindan anlaml bulunmustur.

Bu galisma kapsaminda gecerlilik ve guvenilirlik degerleri gézden gegirilerek

yeniden hesaplanmistir.

Olgegin glvenilirliginin test edilmesinde o Katsayisindan (Cronbach Alfa)
yararlaniimistir. Yapilan analizlerde 100 katiimcidan saglanan veriler kullaniimigtir.
Ayrica sorularin, o katsayisina ne derecede ve ne yénde etkide bulunduklarini
saptayabilmek icin; “Degisken Silindigi Taktirde Olgegin o Katsayisi” degeri
hesaplanmistir. S6z konusu degerler, herhangi bir degisken silinirse geri kalan
degiskenlerin i¢ tutarliliklarini gdstermektedir. Bu ¢ercevede 6lgedin glvenilirliginin

incelenmesi sonrasinda o = 0,765 gibi yuksek bir guvenilirlik dederi elde edilmistir.

Olgegi olusturan maddelerin glivenilirlik diizeyine etkileri ise ekte sunulmustur
(Ek 2). Tablodaki “Madde Silindiginde Cronbach Alfa” degerleri incelendiginde
yalnizca “Bazen birisiyle konusurken yuzine baktigim halde sézlerini dinlemedigim
olur’ maddesinin 6lgegin glvenilirligine kismen de olsa zarar verdigi ve silinmesi
halinde guvenilirligin o = 0,765'den, o = 0,774’e ¢ikacagl anlasiimaktadir. Bununla
birlikte 6lgegin guvenilirliginin daha 6nce yapilmig olmasi ve aragtirmanin 6rneklem

blyUklGginin sinirli olmasi nedeniyle s6z konusu maddenin korunmasinin uygun
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olacagi ve elde edilen sonuclarin ayni 6lgek kullanilarak yapilan calismalarla

karsilastirilabilecegi disinulmustar.

Dinleme Becerisi (")Igegi, dinleme davranisinda temel olan; dinlemeye istekli
ve hazir olma, dinleme durumunda dikkat ve ilgiyi konugsmaciya ve anlattiklarina
ybneltme, konusmaciyl anlamak icin ¢caba gosterme ve dinleme davranisinda
onemli olan karsisindaki kisiye yonelik so6zli ve sdzsiiz tepkiler, karsisindaki kisiyi
yargilamadan dinleme ve ona saygi goésterme, sabirli olma ,dinleyen Kkisinin

dinledigini s6zel olarak ifade etme, boyutlarini 6lgmek icin kullanilmigtir.

Olgek, “Temek Kogluk Becerileri Egitimi” alan ve almayan 6grencilere
uygulanmis ve tim asamalari arastirmacinin kendisi tarafindan yaratalmuastar. Bu

sekilde formlarin yanhs ve eksik doldurulmasi dnlenmistir.

Olgek, “Hayir’, “Kararsizim” ve “Evet” olmak Ulzere Ugli Likert tipi bir dlgme
aracidir.. Verilerin analizinde “Hayir” segenegi icin “1”, “Kararsizim” secenegi igi “2”
ve “Evet” secenedi igin “3” degeri verilmistir. Bu ¢gercevede Olgekten alinabilecek en

yuksek puan 45, en dislk puan ise 15dir.

5.4. Verilerin Coziimlenmesi

Aragtirmada veri toplama araci olarak kullanilan Dinleme Becerisi Olgeginden
elde edilen verilerin ¢ézimlenmesi icin SPSS 15 paket programi kullaniimis ve

¢ozumleme bilgisayar ortaminda gerceklestirilmistir.

Olgegin faktorleri arasinda kargilastirma yapabilmek ve egitim 6éncesi ve
sonrasi goreceli degisimi hesaplayabilmek icin gerek her bir faktérden alinan puan,
gerekse genel 6lgek puaninin hesaplanmasinda verilen yanitlarin ortalamasi
alinmistir. Bu sekilde anket sonucglari hem toplam, hem de ortalama degerler

cinsinden hesaplanmistir.

5.5. islem

Calismanin basinda gerekli kuramsal bilgilere zemin olusturacak okumalar
yapilmis ve 25 Aralik 2007 tarihinde literatir tarama ve arastirma suirecine

bagslanmistir. Uygulama igin kullaniimak istenen 0Olgegin kullanim izni alinmigtir.
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Olgegin uygulanmasi icin 6ncesinde bir egitim vermek planlanmistir ve egitim

modull hazirlanmistir. Temel Kogluk Becerileri Egitimi’nin igerigi su sekildedir.

Hazirlanan egitim programi iki ders suresince toplam 6 saatten olusmaktadir.
iletisim Fakiltesinde okuyan &grencilerin  temel kogluk becerileri egitimi

LT L TH

kapsaminda “empatik davranma”, “dinlemeye istekli ve hazir olma”, “ilgi gdsterme”,

“karsidaki kisiye sozlli ve sdzsuz tepki verme”, “saygi gosterme”, “sabirli olma”
becerilerini  olumlu yénde gelisip gelismeyecedinin dlgtlmesi programin temelini

olusturur.

Belirlenen hedeflerin, deneklerin asagida gruplanan beceri ve davraniglari

kazanmalariyla gergeklesebilecegi dustUnulmugtar.

Empati kurarak karsidaki kisiyi hosgori ve anlayisla dinleme.
Dinlemeye istekli ve hazir olma

Konuya ve anlatilana duyulan ilgi

Karsisindaki kisiye yonelik olan s6zll ve s6zsuz tepki

Dinlenen kigiye gosterilen saygi

© g > w Nk

Dinleme stresince gosterilen sabir

Egitim verilen gruba temel kogluk becerileri anlatildigi gibi, kogluk becerilerini
nerelerde kullanildigini érneklemek igin filmlerden de yararlaniimistir. Arastirmaci
tarafindan hazirlanan “Filmlerden Kogluk Yansimalar” videosu, ayri ayri kogluk
tirleri incelenerek secilen filmleri kapsamaktadir. Ornek olaylar (zerinden
anlatilarak uygulanan dersler egitim oyunlariyla birlegtirilerek islenmistir. Katilimcilar

icin hazirlanan egitim seti ekte sunulmaktadir (Ek 3).

Calisma da kullanilacak Olgegdi ve egitimi test etmek icin bir pilot ¢alisma
uygulamasi yapilmistir. Bu g¢alisma Istanbul Universitesi iletisim Fakiiltesi Halkla
iliskiler ve Tanitim Bolimi 2. Sinif égrencilerinden Kisilerarasi iletisim Dersi alan 30
kisi ile yaratdimagtar. 15 6grenci uygulama grubuna alinirken 15 6grenci kontrol
grubu olarak secilmistir. Bu pilot calisma “Bir Empati Becerisi olarak Etkin Dinleme:
Halkla iliskiler égrencilerine verilen Dinleme Egitimi Kapsaminda Uygulamali Bir
Arastirma ismi ile Halkla iligkiler Alaninda Empatik Yaklasimlar® adli kitapta yer
almaktadir.  Yapilan pilot galismanin ardindan toplam 50 6grenciden olusan farkh

bir grup iki esit gruba ayrilmistir.
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50 6grenci uygulama grubuna alinirken 50 6grenci kontrol grubu olarak
secilmistir. Orneklemin uygulama gurubunu olusturan 50 &grenci kendi iginde iki
gruba ayrilarak temel kocluk becerileri egitimine alinmistir. S6z konusu 6rneklemi
olusturan uygulama grubunun 50 kisi olmasinin, ders kalitesini dlstrebilecegi ve
kicuk gruplarda egitimin daha etkin olacagi varsayimindan yola ¢ikilarak, egitim iki
gruba ayrilan 50 6gdrencinin 25 6grenci olarak belirlenen gruplarina esit bir kalitede
verilmeye calisilmistir. Odak grup calismalarda kisi sayisinin artmasinin dersin
kalitesini dusurebilecegi disinilmustir. Uygulamaya katilimda isteklilik géz éniinde
bulundurularak her iki gruba 6 saatlik egitim verilmigtir. Her bir gruba ayni egitim
modull tekrarlanarak toplam 6 saat siren “empatik davranma”, “dinlemeye istekli

ve hazir olma”, “ilgi gbsterme”, “karsidaki kisiye soézli ve sdzsuz tepki verme”,
“saygl gosterme”, “sabirli olma” becerilerini gelistirmeye yonelik uygulamal “Temel
Kocluk Becerileri Egitimi” verilmistir. Kisilerarasi iletisim Dersi alan égrencilerden
secildigi icin uygulamaya doénidk 6 saatlik kisa bir egitimle “empatik davranma”,
“dinlemeye istekli ve hazir olma”, “ilgi gosterme”, “karsidaki kisiye s6zlu ve sdzsiz
tepki verme”, “saygi goOsterme”, “sabiri olma” becerilerindeki artigin
degerlendiriimesi amaglanmistir. Toplam 2 ders suren bir egitimin ardindan dlgek
katihmcilara uygulanmigtir. Egitim 6ncesinde belirlenen ve egitime alinmayan 50
kisilik kontrol grubuna da ayni o6lgcek verilerek iki grup arasinda “Temel Kogluk

Egitimi’ni almaktan olusan fark test edilmeye calisiimistir.

Arastirmaci, 19 Eylul - 25 Kasim 2007 tarihleri arasinda ICF’e bagl Fa Coach
Academy’de “Kapsamli Kocluk Egitimi” programina katilimig, egitimini basariyla

tamamlayarak “Kocluk Sertifikasi’ni almistir (Ek 4).

Adustos 2008 tarihinde uygulama degerlendirilerek bulgular elde edilmigtir.
Arastirmada veri toplama araci olarak kullanilan Dinleme Becerisi Olgeginden elde
edilen verilerin ¢dzimlenmesi igin SPSS 15 paket programi kullaniimis ve
¢6ziimleme bilgisayar ortaminda gergeklestirilmistir. Bulgular incelenmeden her bir
o6grencinin sorulara verdigi yanitlarin teker teker gérinmesi igin sol situnda
sorularin yer aldigi ve her bir sorunun hangi degiskeni Glgcecegini belirten egitimi
alanlar ve almayanlar olmak Uzere iki ayri tablo hazirlanmigtir. Tabloda sorularin
kargisinda yer alan (1) o soruya 6grencinin Hayir yanitini verdigini, (2) Kararsizim

segenegini isaretledigini, (3) ise Evet segenegini isaretledigini gdsterir.
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SPSS analizi 6ncesi hazirlanan bu tablo arastirmaciya kolaylik saglamistir ve
ekte sunulmaktadir (Ek 5).

Calismanin tamamlanmasi ve gerekli okumalarin ardindan baslanan tez

yazim agsamasli Haziran 2009 tarihlerinde sona ermistir.
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BOLUM |

HALKLA ILISKILER ALANINA GENEL BAKIS

Son yillarda adina sikga rastladigimiz “kiresellesme”, ekonomi, uluslararasi

politika ve sosyo-kilturel konularda kokli degisimleri iceren ¢ok yonli bir stregtir.

Ekonomilerin ve toplumlarin yakin baglliklar ve iligkileri kiresellesmenin
etkisiyle diinyayla bitiinlesme hareketinin varig noktasi olmustur. iletisim araclari
ve simgesel donanimlar, kisilerin dolasim alanini da zenginlestirerek tekil
toplumlarin ya da kurumlarin gitgide daha buayldk batinlere katiimalarini

hizlandirmistir.*®

Rekabet alanindaki basrollerin sayisi arttikga, degisen gereksinimlere karsilik
verebilme ve ¢aga ayak uydurma zorunlulugu her dali oldugu gibi halkla iligkileri de
bir degisim sirecine sokmustur. Kurumsallagmalar, kiiresel birlikteliklerin gogalmasi
ve rekabete dayali demokratik ortamda iletisimin artmasiyla yoneticiler farkli hedef
kitlelerinin 6nemini kavramis ve hedef kitlelerine ulasabilecek dogru stratejik

planlamayi yapmak igin halkla iligkiler alanini daha ¢ok kesfe yonelmiglerdir.

Kurumlar ve kisiler kiresellesme havuzunda bogulmamak icin suda kalmanin
yollarini aramak zorundadirlar. Tomlinson, “Kuresellesme ve Kultur” adli kitabinda
kiresellesmeyi  “yalin  toplumsal gercekleri oldukca asan varsayimiar,
spekllasyonlar ve metafor Uretme kapasitesiyle olaganistli dogurgan bir kavram”
olarak nitelendirmistir."” Kiiresellesme, kendini dogru ifade edebilenler igin zararli

olmamistir.

Hamrefors’'un, “Cagimizda birgok kurumun is yapma stilli degismistir.” tezini
dogrulayan birgok geleneksel yapidaki kurulus, degisimle hareket ederek vyol
almaya baslamistir.’®* Bu degisim hem bir ydnetim islevi olan hem de iletisim

uzmani olarak kuruluglarda katilimci ve yodnlendirici bakis agisiyla hareket eden

® Armand Mattelart, iletisimin Diinyasallagmasi, Cev. Halime Yiicel, istanbul, iletisim
Yayinlari, 2005, s. 9.

" John Tomlinson, Kiiresellesme ve Kiiltiir, Cev. Arzu Eker, istanbul, Ayrinti
Yayinlari, 2004, s. 13

'® Serra Gorpe, “Halkla iliskiler Rolleri ve Yansimalari”, Halkla iligkiler Alaninda Orgiitsel
Davranig Yansimalari, Ed. Yildiz Dilek Ertiirk, istanbul, Nobel Yayin, 2007, s. 108.
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halkla iliskiler uzmanlari igin 6nemli atiimlarin yapilabilece@i bir sahne deneyimi
olmugtur. Halkla iligkilerin dallarinin sayisi artarken alanda yeni arastirmalar hiz

kazanmistir.

GunUmuzde basariya giden yolda yuriyen kuruluglar degisen kosullara ayak
uydurabilmek igin kendilerini ¢ok iyi konumlandirmahdirlar. Bunun igin iyi planlama
yapabilmeleri ve yeteneklerini kesfederek gelistirmeleri gerekir. Halkla iligkiler bu
gelisim surecine yalnizca taniklik etmekle kalmayip, getirdigi ¢ozimlerle gucunu
hissettirmeyi basarmistir. Kurumlar, varliklarini korumalari, hedef kitlelerine dogru
mesajlari iletmeleri ve hem mdusterilerinin hem de toplumun 6nudnde istedikleri

durusu sergilemeleri icin halkla iligkiler etkinliklerine blyik énem vermelidirler.

Surekli degisen ve gelisen diinyanin kosullari is yasamini degisime zorlarken,
halkla iliskiler de c¢alisma alanini gitgide genigleterek bu degisime ayak
uydurmaktadir. Kamu ve 6zel sektoériin yanisira, siyasi partilerin yapilanmalarinda
ve sivil toplum kuruluglarinin uygulama alanlarinda etkin bir sekilde varlik gésteren

halkla iligkiler, bu daldaki profesyonellere gereksinimi de arttirmistir.

Halkla iligkiler ve ilgili tanitim galismalarinin Glkemizde yarim yizyillk bir
gecmisi vardir. Oysa dinyadaki érneklerinde, 20. yy baslarindan itibaren 19. yy’daki
girisimler 1s1ginda adimlar atilmaya basglamistir. Bu stiregle birlikte halkla iligkiler ve

ilgili tanitim etkinliklerinin kurumsallastigindan s6z edilebilir.

Tarkiye'de gecmisi 1960’lara dayanan halkla iligskiler sektorinde surekli olarak
arastirma verisi eksikligi yagsanmaktadir. Ancak yakin tarihte, -2007 yilinda- Halkla
iligkilerin diinyadaki gelisimiyle ilgili 22 Ulkenin katildi§i bir arastirma yapilmistir.
Leipzig Universitesi ve Stockholm School of Economics tarafindan yapilan ve 22
Ulkeden yaklasik 110 sektoér profesyonelinin katihmiyla gergeklestirilen Avrupa
iletisim Arastirmasi sonuclari giniimiiziin gercegini destekler niteliktedir.
Arastirmaya mesleki deneyimi en az 10 yil ve yas ortalamasi 41 olan sektor
profesyonelleri katilmigtir. iletisim yonetimi ve halkla iligkiler stratejilerinde gelecek

10 yilda degerlenecek ve 6n plana gikacak konu basliklari séyledir:*®

19 Elgiz Yilmaz, “Halkla iligkilerin Buglinii ve Yeni Egilimler”, istanbul, 2008, s. 4-6.
http://www.politikiletisim.com/index.php/ariv/imakale/437-halkla-lklern-buguenue-ve-
yen-elmler.html (erisim tarihi: 7 Kasim 2008)
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“1. Sosyal medya ve digital ortama ayak uydurabilmek (% 48,9)
2. Is stratejisi ve iletisim yonetimi arasinda baglantiyi kurabilmek (% 45,6)
3. Ozgiin iletisim stratejileri sayesinde gliven olusturmak ve bu giiveni
surdurebilmek (% 43,4)
4. Aktif hedef kitlelerin iletisimde saydamlik iste@ini karsilayabilmek (%36,3)
5. Iletisim yonetiminin kazandi§i degerin analizi ve gosterilebilmesi icin yeni
yontemler yaratabilmek (% 31,4)”

Gunumuzde gelinen son noktayl ve bu tabloyu daha iyi algilayabilmek icin

gecmisteki adimlari incelemek gerekir.

Hem kuram hem de uygulama agisindan 20. ylzyilin baglarindan itibaren
kendini ivme kazanarak kabul ettirmesi, halkla iligkilerin modern baslangici olarak
literatiire gegmistir. Halkla iliskilerin tarihsel gelisiminde baslangi¢ olarak kabul

edilebilecek adimlari t¢ genel baslikla siniflandirabiliriz.

Birincisi, baglangici belli olamayan bir tarihsel gegmistir. insanoglu, var
oldugu zaman dilimlerinin hepsinde birilerine inanma ve glvenme gereksinimi

duymus, ancak bunun igin herhangi bir kavram gelistirmemistir.

ikincisi, iletisimin toplumsal sinerjiyi harekete gegirebilecek kuvvete sahip
oldugunun anlasiimasidir. Bu, toplumsal yapilarin olusmasiyla birlikte, endustri

devrimiyle baslayan bir tarihsel ge¢gmisin temelidir.

Son olarak Halkla iligkilerin dnciileri kabul edilen Ivy Lee ve Edward Bernays
buglnku halkla iligkilerin stratejik ve kavramsal ¢ercevesini belilemek adina 6nemili

adimlar atmiglardir.?

Bu adimlar halkla iliskiler davranislarini modellerle ortaya koyan Grunig ve

Hunt'un gelistirdigi dért agsamal halkla iliskiler modelinde de buyuk yer edinmistir.

Basin Ajansi modeli doért halkla iliskiler modeli arasinda en basit olanidir. 19.
yy.In ikinci yarisinda rastlanan bu model propaganda etkinliklerini icerir.
Kamuoyunu etkilemek igin yapilan etkinliklerde bilgilerin dogrulugundan ¢ok
propagandayla basari saglamak hedeflenmigtir. “Bagkalarinin goéruslerini istenen

yonde etkilemek” diye nitelendirilebilen bu modelin temsilcisi P.T. Barnum’dur.

Ivy Lee ise 1900-1920 yillari arasinda, halkla iligkiler igin énemli bir kosul

%0 Ayla ve Aydemir Okay, Halkla iligkiler Kavram Strateji ve Uygulamalari, istanbul,
Der, 2005, s. 7.
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olan basinla iligkiler konusunda bugunkd uygulamalar igin sarsiimaz temeli
olusturan alt yapiyr hazirlamigtir. “Karsilikl iligkilerin uygun bir diizenini saglamak”
amaciyla etkinlikler gésteren lvy Lee, ilk kez dogru bilgilerin hedefe goénderiimesi
konusunda 6nemli adimlar atmistir. Halkla iligkiler danismani olarak ¢alismasini bir
avukatin goéreviyle karsilastiran Lee, her iki meslekte de temel ilkenin musterinin
cikarlarini  gbézetmek oldugunu savunur. Uygulamis oldugu bu “kamuyu
bilgilendirme modeli’nde inandirma c¢abasindan c¢ok bilginin  yayilmasini

amaclamistir.

1920 yilindan sonra uygulanmaya baslayan iki yonlu asimetrik modelde ise
ilk kez hedef kitlenin goérusleri alinmistir. Bu gortslerin alinmasinin amaci, hedef
kitleyi daha iyi taniyarak inandirabilmenin yollarini bulmaktir. Temel amaci, bilimsel
verilere dayanarak inandirmayi basarili bir sekilde saglamak olan bu modelin en
onemli temsilcisi Edward L. Bernays’dir. Bernays kampanyalarinda kitle psikolojisi
ve Freud’'un gorislerinden sikga yararlanarak musterisinin davraniglarini etkilemis,

kamuoyunu da sekillendirmigtir.

Dért halkla iliskiler modelinin sonuncusunu olusturan “iki Yénli Simetrik
Model’in temsilcileri dncelikle Bernays, daha sonra da halkla iligkiler egitimcileri ve
dénemin 6nde gelen reklam ajanslaridir. Bu modeli uygulayan kuruluslarin hedefi,
halkla iligkiler programlariyla kurulugsun kamu Gzerindeki olumsuz etkilerini en duguk

diizeye getirmeye yardimci olmaktir.**

Disiplinlerarasi bir nitelik tasityan halkla iligkiler, gesitli disiplinlerin ara¢ ve
tekniklerinden yararlanarak yillar iginde yerini alarak bagimsizhigini ilan etmis,
sosyoloji, psikoloji, felsefe, antropoloji ve igletme gibi disiplinlerle beslenerek
gunumuze gelmigtir. Yoneten ve yonetileninin var olmasindan bu yana ortaya ¢iktigi
varsayllan Halkla iligkilerin 20. ylizyilda kendini hissettirdigi, bagimsiz bir bilim dali
olma gabasina girdigi ve kavram ve teknikleriyle disiplin olarak sinirlarini geniglettigi
kabul edilir. Halkla iligskiler ¢alismalarinin disiplinlerarasi niteligi, halkla iligkilerin
icine yerlestirildigi temel alan olan “iletisim”in sosyal bilimler igindeki konumuyla
iligkilidir. Konuya iligkin akademik yayinlar incelediginde yapilan calisamalarin

baydk bir bélumunde halkla iligkilerin iletisim disiplini icinde ele alindidi1 gorilse de

2 Ae.,s. 165

19



stratejik dneminin yanisira, ideolojik etkisinden séz etmek gerekir.?* . Uygulamali bir
sosyal bilim olan halkla iligkilerin tanimlari, yillar igcinde degisen iglevleri ve halkla

iliskiler uzmanlarinin rolleri bu bélimde ele alinacaktir.

1.1. Halkla iligkiler, Tanimlar

Uygulamali bir sosyal bilim olan halkla iligkiler ylzyillik bir tarihe sahip
olmasina karsin birden fazla bilim daliyla iliskilendirildiginden tanim kargasasi
yasamaktadir. Baslangicindan gunimuze kadar yasadidi kimlik krizini asarken
yapilan yuzlerce tanim nicelik olarak fazla olsa da nitelik olarak ayni dongu iginde

kalmaktadir.

Halkla iligkiler dilimize ingilizce “public relations” deyiminin karsiligi olarak
gelmistir. Fransizca’da ise “publique” olarak karsilik bulmaktadir. iki temel terimden
olusmaktadir: Public (Halk), Relations (iliskiler). Halk, belirli bolgede ayni amag,
ortak ilgi ve 6zellikleri paylasan kisilerin bir araya geldigi genis kitle, grup demektir.?®
Biraraya gelme istedi olan orgutsiz yigdin olarak nitelendirilebilen halk, ayni
topluluga bagh olma duygusunu tasiyan ve surekliligi olan sosyal bir butinden
olusur.* Halkla iligskilerde kullanilan “halk” sézciigii ise sinirlandiriimis bir bitini
temsil eder ve “tim bireylerin olusturdugu kalabalik kitle” olmanin yanisira amaca

ve kosullara gore cesitli sekillerde siniflandirilir.

Relations (iliskiler) kavrami ise; iletisimi yUriten ve en azindan iki tarafl

iletisimi iceren karsilikl etkinlikler olarak tanimlanir.

ilk gdzlemde yanyana gelen bu iki sdzciik, yani “halkla iliskiler”; bir tarafin,
kendisine “halk” denen bir diger tarafla olan iligkilerini disunmesini ve

diizenlemesini anlatir.?®

Yillar boyu Halkla iligkiler yayginlagip alanini geniglettikce tanimlarin da

iceriklerinin zenginlestigini goérmekteyiz. Degisik bakis agcilariyla yapilan bazi

2 Melike Aktas ve Pinar Ozdemir, “Disiplinlerarasi Bir Alan Olarak Halkla iliskiler ve
Tirkiye’'deki Akademik Calismalar Uzerine Niteliksel Bir inceleme”, Ankara, 2006, s.
39. http://if.kocaeli.edu.tr/hitsempozyum2006/kitap/04-
melike_aktas_pinar_ozdemir.pdf (erisim tarihi: 25 Aralik 2008)

* Erdogan, a.g.e., s. 323.

4 Metin isci, Halkla iligkiler, Isparta, Der Yayinlari, 1999, s. 5.

% Erdogan; a.g.e., s. 323.
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tanimlar soyledir:

Harlow’a gore halkla iligkiler;

“...bir kurulus ve onunla kamu arasinda karsilikli iletisim slrecine, anlayisi kabule
ve igbirligini kurmaya ve surdirmeye yardimci olan bir ydénetim islevidir. Yonetimle
kamuoyu arasinda kopru gorevi gorlr ve, yonetimin kamu ¢ikarina hizmet etme
sorumlulugunu vurgulayarak kamuoyunu bilgilendirir. idari yapi, halkla iligkiler
sayesinde glindemi izlemekle kalmayip erken uyari sistemi olarak beklenmedik
yonelimleri tahmin etme yoninde hareket edebilir.”*®

iki Amerikali Halkla iligkiler uzmani Scott M. Cutlips ve Allen H. Centera
gére; “Halkla iligkiler, karsilikli yarar saglayan iki yénli iletisime dayali dirist ve

sorumlu uygulamalarla kamuoyunu etkilemeye yénelik planli gabalardir.”®’

“Halkla iligkiler halkin tutumlarini degerlendiren, bir bireyin ya da kurulusun
politikalarini ve ydntemlerini halkin ¢ikarlariyla butunlestirebilen, halkin anlayis ve
kabuliinii kazanmak igin eylem programi yirtten bir etkinliktir.”*®

Carl Botan halkla iligkileri, herseyden once “iletisim islevini Ustlenen ve
iletisim disiplininin kuramsal olarak ve arastirma araglari kullanarak incelenebilecek

uygulamali iletisim etkinli olarak tanimlar.”

Halkla iligkiler; kisi ve kurulusun amaglarini gergeklestirmesine yardimci
olan, 6nem sirasi kimi zaman tuketici, kimi zaman ise dagitimci ve c¢alisanlar gibi,
kurulusun yapisina goére degiskenlik gdsteren hedef kitlelerle gergeklestirilen
stratejik iletisim yontemidir.*® “Halkla iliskiler’i, halki belirli bir tutumu kabule ya da
belirli bir uygulama yolunu izlemeye inandirma sanati olarak kabul edenler, bu
Ozelligin is dunyasina katkisini kavramig ve Ozellikle yonetimle baglantili calismanin

énemine deginmislerdir.**

ingiliz halkla iligkiler enstitiisii IPRA’ya gore ise “Halkla iligkiler, temsil edilen

% Rex F. Harlow, Practical Public Relations, New York, Harper and Row, akt.
Alaeddin Asna, 1976, s. 34-42.

" Balta Peltekoglu, a.g.e., s. 95.

2 james B. Orrick, An Introduction to Public Relations, ¢ev.0Oguz Onaran, 1967,s.3.

# carl Botan, Vincent Hazleton, Public Relations Theory, Lawrence Erlbaum
Associates, Hillsdale, N.J., 1989

% Filiz Balta Peltekoglu, Halkla iligkiler Nedir, istanbul, Beta, 2001, s. 6.

% Howard Stephenson, Handbook of Puclic Relations, McGraw-Hill Book Company,
1960, s. 12.
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kisi ya da kurulus ile kamuoyu arasinda karsilikli anlayigi ve iyi niyeti olusturmak ve

strdiirmek igin ydritalen planh gabadir”.*

Alaeddin Asna’nin tanimi;

“ Halkla iligkiler, 6zel ya da tuzel kisilerin belirtilmis kitlelerle durlst ve saglam baglar
kurup gelistirerek, onlari olumlu inang ve eylemlere yoéneltme, tepkileri
degerlendirerek tutumuna yon verme ve bdylece karsilikli yarar saglayan iligkiler
stirdiirme yolundaki planli cabalari kapsayan bir yoneticilik sanatidir.”*

Halkla iligkilerin bir ydnetim fonksiyonu oldugu yonundeki ilk géruglerden biri
de Bertrand Canfield’a aittir. Canfield’e gore halkla iligkiler, halkin ilgisini cekmek ve
glvenini kazanmak igin etkinlik programlari olusturarak bu konuyla ilgili kisi, kurulus
ya da organizasyonlarin izleyecekleri yontemleri, ilkeleri tanimlayan halkin tutum ve

davranigini 6lgerek degenlendiren bir yénetim fonksiyonudur.>*

M. Croizer'e gore halkla iligskiler, “Dis dinyanin sempati ve iyi niyetini
saglamak amaciyla yénetici ve girisimcilerin basvurduklar yéntemlerin tiimiidir”.®
Halkla iligkiler, hem ydnetimi hem de halktan etkilenmeyi saglayici, bu amagcla

yontemler olusturan, olanaklar sagdlayan planl bir caba olarak agiklanmistir .*°

Halkla iligkilerin yonetim islevi olmasi, iletisim c¢abasi ve kamuoyunu
etkileme araci oldugu yonundeki tanimlamalarin icinde pazarlama odakh
tanimlamalara da rastlanir. Halkla iligkilerin; diger disiplinlerle yaptigi ortak
calismalar kapsaminda reklam, satis tutundurma ve -kigisel satigla birlikte hareket
ettiginde- iyi niyet ve iyi iliskiler disinda farkli amaglari da gézlenmistir. Ornek olarak
marka bilinirliligini artirmaya ve Urin ya da hizmete karsi olumlu davraniglar

yaratacak algiya yonelik galismalar gésterilebilir.®” Miisteri baghligi olusturabilmek

%2 Arzu Cekirge Paksoy, Tiirkiyede Halkla iligkiler Uygulamalari, istanbul, Rota
Yayinlari, 1999, s. 24.

3 Alaaddin Asna, Public Relations, istanbul, Osmanli Matbaasi, 1983, s. 208.

% Erol Yilmaz, “Kiitiiphanecilikte Halkla iliskiler ve Kitle iletisim Araglan”,
Yayinlanmamis Yiksek Lisans Tezi, Ankara, Hacettepe Universitesi Sosyal Bilimler
Enstitisu, 1996, s. 27-41.
http:/Mww.kutuphaneci.org.triweb/node.php?action=6&type=6&target=contentShow&id=1065&
node_id=134 (erisim tarihi: 28 Subat 2008)

% Nuri Tortop, Halkla iligkiler, istanbul, Yargi Yayinlari, 1993, s. 3.

% Metin Kazanci, Halkla iligkiler: Kuramsal ve Uygulamaya iligkin Sorunlar, Ankara,
Savas, 1980, s. 33.

% Serra Gorpe, “Etkili iletisim”, 1999, Yayinlanmamis Doktora Tezi, istanbul, istanbul

Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisi, s. 56.
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icin hedef kitle ile duygusal bir bagd kurmak gerekir. Bunun icin de kurulustaki
gelismeler kamuoyuyla paylasiimalidir. Halkla iligkiler, “belirtimis hedef kitleleri

etkilemek icin hazirlanmis, planli, inandirici haberlesme aracidir.®®

Halkla iligkiler tanimlarina bakildiginda tanimlarda yer alan en genel

ogelerin “yénetim”, “kurulug” ve “halk” oldugu goérilmektedir. Ote yandan “halkla
iliskiler”, Webster'in “Third New International Dictionary” sozligunde “kargilikli
anlayisi ve iyi niyeti gelistiren bir bilim veya sanat’ diye tanimlamistir.*® Halkla
iligkileri bilimin yanisira etkisi kuvvetli bir sanat olarak degerlendiren Black ise;
halkla iligkileri “dogru ve tam bilgiye dayali olarak karsilikli anlayis sayesinde

cevresiyle uyumlu olmayi basarma becerisi, bilimi ve sanati” olarak nitelendirir.*°

Wilcox’a goére halkla iligkiler “...egilim analizleri yaparak ve bu analizleri

dogru bir sekilde yorumlayarak hedef kitle ve kurum vyararina etkinliklerde

bulunulmasi adina danismanlik gérevi yiiriiten bir sosyal bilim ve sanattir.”**

Alaeddin Asna, Halkla iligkiler icin su tanimlamayi getirir:

“...ybnetim felsefesi, bu felsefenin yuritilen eylem ve politikalarla gérintilenmesi,
bir ydnetim fonksiyonu ve karsilikli anlayis ve iyi niyeti saglamasi i¢in, kamuoyu ile
haberlesme ydntemlerinden ‘yararlanarak bu felsefenin, politikanin, uygulamanin
ve eylemlerin agilanmasidir.” 2

Tam tanimlari ortak bir paydada topladigimizda; halkla iligkiler, hem kisi ve
kurumlarin hedeflerine ulagmalari i¢cin hedef kitlenin tutumlarini degerlendirerek
olumlu inang yaratmaya yénelik atilan stratejik adimlari belirleyen ve gergeklestiren

uygulamal bir iletisim etkinligi, hem de bir yonetim fonksiyonudur.

Tdm bu tanimlardan anlasildigi Utzere; halkla iligkiler siyasal, ekonomik,
kalturel her alanda gruplarin, yonetici siniflarin ve bireylerin belli bir amaca ulasmak
icin giristikleri etkinlikler olarak tanimlanmakta ve iletisim kontrolinin bilingli

kullanimiyla érgttla bir etkinlikler zinciri olusturmaktadir.

% John Marston, The Nature of Public Relations, New York, Mc Graw Hill, 1963, s.12.
Okay ve Okay, a.g.e., s. 2.

Sam Black, The Essentials of Public Relations, London, Kogan Page, 1993, s. 12.
Dennis L. Wilcox, Glen T. Cameron, Public Relations: Strategies and Tactics,
USA, Allyn ve Bacon Publishing, 2005, s

Asna, a.g.e.,s. 2

23



Halkla iligkilerin her 6rgitlu sosyal yapi icinde var oldugunu dusunursek;

dogusunun sandigimizdan da eski bir tarihe uzandigini gériiriiz.*®

1.2. Halkla iligkilerin Tarihsel Geligimi

Halkla iligkilerin her érgutlii sosyal yapi icinde yer aldigini kabul ettigimiz
anda adi bir zamanlar “halkla iliskiler” olmasa bile birgok planh etkinligin halka
iliskiler i¢in drnek olusturdugunu gérmekteyiz. ik kez nerede ve nasil kullanildigina
iliskin tarihsel surecte farkli yorumlar belirse de; insanlarin topluluk halinde

yasamaya baslamasina kadar uzanan bir zaman yolculuguna gereksinim vardir.

1.2.1. Diinyada Halkla iligkilerin Geligimi

Totemist toplumlarda gorulen sihirbazlar, gesitli dini davranislariyla kabileler
Uzerinde otorite kurarak, halki istediklere yone kolayca yonlendirmiglerdir. Kimi
kaynaklar bunu halkla iligkiler etkinliklerinin dénisiim 6ncesi érneklerinden kabul
etse de, zorunluluk ve otoriter tavir geregi bu 6rneklerin halkla iliskilerden uzak

oldugunu dusunmekteyim.

Kaynaklara gére M.O. 1800’de, (riiniin zararl etkilerinden nasil korunmasi
gerektigi konusunda bilgi vermek amaciyla giftgiler icin hazirlanan Ciftlik Blltenleri
halki bilgilendirmeye yénelik en eski egitim materyalleridir. Cutlip ve Center’a gore;

bu biiltenler siyasi giictin planli halkla iligkiler etkinligi olarak degerlendirilebilir.**

Bir iletisim etkinligi olarak tanimlanan halkla iligskilerin bu yoénuyle
bakildiginda tarihteki yuvasinin Helenler ve Romalilar oldugunu goéruraz. Etkili ve
glzel konugma acisindan iletisim ogretisi tarihinin en blyuk kuramcisi kabul edilen
Aristo’nun; M.O. 330 yillarinda yazdi§i “Retorik” bu konuda kaleme alinmig en
etkileyici calisma olarak gorulmektedir. Retorik; ileten (konusmaci), iletilen
(dinleyici) ve konusma uzerine yazilmigtir. Aristo’ya gore dinleyiciler tarafindan
dogru anlasiimanin ve inandirmanin baglica araglarn kaynagdin niteligi (ethos),
dinleyicilerin hissettikleri (pathos) ve kaynak tarafindan sunulan iletinin niteligidir
(logos). Yillardir varhigini koruyan iletisim felsefesi olarak kabul edilen ethos, pathos

ve logos bugun ig dunyasinda etki artirmak icin kullanilan bir yontem halinde

*® Erdogan, a.g.e., s. 330
* Balta Peltekoglu, a.g.e., s. 67
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donUismustar. Ethos sayginlik ve given, pathos sempati, logos da mantik ve akil
yurttmeyi temsil ederek kurumlar ve Kisiler igin verimlilik arttirma ve gtict kesfetme

araci olarak kullaniimaktadir.*®

M.S. 15. yy.da Gitenberg hareketli baskiyi baslatarak, kitle haberlesmesinin
genis aglara yayilmasini saglamig, bdylece karsilikli iletisimin geliserek iletinin
kalabalik gruplara ulagtiriimasi gibi devrim niteliginde bir atilimin dnculdgunu
yapmistir. Artik cesitli bildiriler, el ilanlari araciligiyla genis kitlelere ulasmaya
baglamistir. 15. ylzyilin ortalarindan sonra el ilanlari ve duyuru amacl kullanilan
blylk afisler sokaklari kaplamis, basinin gucli kesfedilmisti. O tarihlerden
gunumize kadar olan etkinliklere “halkla iligkiler etkinlikleri” denmis olmasa da
bunlar, bugtin de karsiliklari olan ¢ok cesitli halkla iligkiler drnekleri olarak kayda

gecmistir.

Halkla iligkiler terimi ilk olarak ABD bagkani Thomas Jefferson tarafindan
dile getirilmistir. Jefferson bu terimi 1807 yilinda ABD’nin dis iligkileriyle ilgili olarak

Kongre'ye génderdigi bir mesajda kullanmistir.*®

19. yuzyilin sonu ve 20. yuzyilda halkla iligkileri degerlendirmek gerekirse;
ABD, Avrupa ve diger ulkelerdeki gelisimler tarihsel farkliliklar géstermekle birlikte
halkla iligkilerin mesleki bir disiplin haline gelmesi, 20. ylzyila rastlar. Bu dénemde
adimlar atmiglardir. ilerleyen satirlarda paylasilacak olan bu adimlarla; is
dinyasinin yeni yasal dizenlemelere uymak zorunda kalmasi, yazili basinin
yayginlasmasi ve kimi kuruluglarin  olumsuz uygulamalarini kamuoyuyla
paylagmalari gibi énemli gelismeler olmustur. Bu baglamda, Halkla iligkilerin gelisim

asamalarini basamak basamak ¢ikmakta yarar vardir.

James Grunig’e gbre 1850’lerden itibaren halkla iligkiler uygulamalari dért
ayri modelde incelenebilir: 1850 -1900 vyillari arasinda gergeklestirilen uygulamalar
Basin Ajansi (ya da Tanitim) Modeli olarak adlandirilarak, 1900’lerden baslayarak
1920 yilina kadar gegen siregte halkla iliskiler etkinlikleri “Kamuyu Bilgilendirme”
paydasinda toplanmaktadir. 1920’lerden itibaren halkla iligkiler uygulamalari iki

yonlu asimetrik model, 1970’lerden sonraki uygulamalar ise iki yonli simetrik model

** Franklin Covey, “Etkinizi Artirin: Ethos- Pathos-Logos”, Eylul 2007
http://www.franklincovey.com.tr/provistaoncelikler_0907.htm (erisim tarihi:18 Ekim 2007)
*® Black Sam, Practical Public Relations, 4th edition, London: Pitman, 1978, s. 202.
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olarak nitenlendirilmektedir.*’
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Tablo 1 - Dort Halkla iligkiler Modelinin Karakteristik Ozellikleri*®
1. Basamak 2. Basamak 2. Basamak
MANIPULASYON ENFORMASYON  ILETISIM
PT Ivy Lee’nin E. Bernays' In
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iletisim

Sekil 2 — Halkla iliskilerin Gelisim Basamaklari*®

Grunig ve Hunt'in halkla iligkiler modellerinin ilki olan basin ajansi ya da

*" Okay ve Okay, a.g.e., s. 83.

*® Balta Peltekoglu, a.g.e., s. 96.

*9 Okay ve Okay, a.g.e., s. 9.
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tanitim modeli, kamunun ilgisini ¢cekmeyi basarmistir ve bir konunun tanitimini
yapmak Uzerine kurulmustur. 19. yuzyihn ikinci yarisina rastlayan bu modelin
temsilcisi Phineas Taylor Barnum’dur. Dort halkla iliskiler modeli arasinda en basit
olarak nitelendiriimesinin nedeni, génderiden aliciya yalnizca tek yonlu bir iletisimin
s6z konusu olmasindandir. Modelin tek amaci dikkat cekmek ve kisa slrede satin
alma ya da karar verme ve secme davranigini tetiklemektir. Ginimuzde “reklamin
iyisi kotlist olmaz” mantidinin temeli olan bu modelde 6nemli olan dikkat

cekmektir.

1900-1920 yillari arasinda Ivy Lee, hakla iliskilerin felsefesi olarak nitelenen
“‘Kamuyu Aydinlatiimahdir’ goéristnin egemen oldugu “Kamuyu Bilgilendirme
Modeli’ni uygulamaya koymustur. Barnum’un “kéti tanitim yoktur” felsefesinin

aksine “kamuya dogru ve gercek bilgiler aktarilmalidir “ felsefesiyle hareket

edilmistir.*

1920’den sonra yayginlasmaya baslayan iki yonll asimetrik model ile ilk kez
iki yonlu iletisim etkinlikleri uygulanmistir. Bu donemde (1920-1960) hedef kitleyi
daha iyi inandirabilmenin yollarini aramak icin hedef kitlenin goérusleri
onemsenmistir. Bu modelin temsilcisi kabul edilen Edward Bernays, 1920'de
“Crystalizing Public Opinion” kitabini  yayinlamisg, bdylelikle New York
Universitesi'nde ilk kez Halkla iligkiler dersleri verilmeye baslanmistir.>* 1929'daki
blylk ekonomik bunalimdan sonra beklenmedik sorunlarla kargilasiimasi,
kuruluglarin halkla iyi niyete dayali iliskiler kurmasini zorunlu kilmigtir. Bdylece

Halkla iliskiler toplumsal bir zorunluluk olarak kabul edilmistir.

iki yonlii asimetrik modelle birlikte halkla iligkiler icin glnimizde de
vazgecilmez olan “feed back” (geribildirim) gerekliligiyle hareket edilmigtir. Bugtn
de halad uygulayicilar bulunan modelin temsilcisi Bernays, kitle psikolojisinden ve
Freud'un goriislerinden sikga yararlanmistir.®> Modelle, bilimsel gercekliklere

dayanarak inandirmayi gergeklestirmek hedeflenmistir.

1946 yilindan sonra, gerek kurumlarin kendi bunyelerindeki danigsmanlik

bolumleri, gerekse onlara danismanlik yapan badimsiz danigsmanlk firmalari

% Zeyyat Sabuncuoglu, isletmelerde Halkla iligkiler, Bursa, Ezgi Kitabevi, 1993, s. 8
L Okay ve Okay, a.g.e., s. 126-127.
2 Ae., s. 123
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sayisinda artis gézlenmistir.>

iki yoénli simetrik model ise doért halkla iligkiler modelinin son halkasidir.
Balta Peltekoglu’'nun da belirttigi gibi, bu modelin temsilcisini saptamak oldukca
zordur, clnkld pek c¢ok halkla iligkiler uzmani uyguladiklari modelin simetrik
oldugunu savunur.®* Grunig'e gore iki yonlii simetrik modelin asil savunuculari

egitimciler ve kuramcilardir.

Halkla iligkilerin simetrik modelinin kavramsallastiriimasini ve bu distincenin
dogmasini ciddi bir bicimde saglayan ilk egitimci Scott M.Cutlip’tir. Cutlip ve Center
iki yonlU simetrik terimini sdyle tanimlamislardir: “Halkla iligkiler bir kurulusun hedef
kitlesine yonelik olarak verilen bilgilerin ve duslUncelerin yorumlanmasi ve
iletisimidir. Gerek hedef kitleden kurulusa ydnelik olarak beliren distince, gérus ve
bilgilerin yorumlanmasi, gerekse iletisim her ikisini de uyumlu hale getirme cabasi
icindedir.”®

isletmeler agisindan bakildiginda model, isletmelerin hedef kitleyle uyum
saglamaya c¢alistigi bir modeldir. iki yonli simetrik modeli uygulayan
mekanizmalarin hedefi, halkla iligkiler etkinlikleriyle kurulusun kamu Gzerindeki
olumsuz etkilerini en distUk dizeye tasimasina yardimci olmaktir. Bu nedenle
sosyal sorumlulukla hareket edilmesi gerektdi savunulur,®® bu 6zelligiyle de 21.

yuzyilin cagdas halkla iliskiler anlayisiyla benzerlik gosterir.

Bogner’in ifade ettigi gibi goruluyor ki; halkla iligkilerin ydnlendirme
(manipulasyon), bilgilendirme (enformasyon), etkilesim ve anlayis gelistirme evreleri
gecmisten izler tagimaktadir.>” Halkla iligkilerin tarihsel gelisimini ortaya koyarken
degisik agilardan yaklasimlara rastlanabilir. Halkla iliskilerin baslangici, tarihsel
olaylar arasinda kirintilar arayarak net bir bicimde ifade edilemez. Endustri
devrimiyle birlikte iletisime duyulan gereksinimin getirdigi birtakim etkinlikler daha
gercekgci izler tagirken -Okay’larin da ifade ettidi gibi- lvy Lee ve Edward Bernays’in
buglini yansitan halkla iliskiler galismalariyla baslayan dénem giinimiize daha

fazla 1sik tutmaktadir.

Gegikli, a.g.e., s. 12

Balta Peltekogdlu, a.g.e., s. 94

Cutlip, S. M., A. H. Center, ve G. L. Broom, Effective Public Relations,
Englewood Cliffs, NJ:Prentice-Hall, Inc, 6.baski, 1985, s.45.

Okay ve Okay, a.g.e., s. 165

" A.e., s.8.
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Halkla iligkilerin gectigi bu asamalar bugln farkli basliklar altinda daha
zengin igeriklerle karsimiza ¢ikmaktadir. Temelindeki bu basamaklari tirmanan
halkla iligkiler uzmani bu tarihsel sireci bir pusula gibi kullanarak giinimuze kadar
gelen teknik ve yontemleri gelistirmistir ve caga ayak uyduran yenilik¢i adimlarla

yoluna devam etmektedir.

1.2.2. Tiirkiye’de Halkla iliskilerin Geligimi

Literatlr taramasinda Turkiye’de yazilmis halkla iligkiler kitap ve makaleleri
incelendiginde; Halkla iligkiler tarihiyle ilgili genel yapinin ABD’de olusturuldugu
gorulir. Ancak Kazancr'ya gore, Turkiye'deki halka iliskilerle ilgili yazilanlarin yakin
tarihe rastlamasi ayrintili inceleme alani olusturulmasini gerektirmektedir. Séyle ki;
Osmanli tarihine uzandigimizda halkla iligkiler alanini yansitan parcaciklar bir araya
getirilerek bir resim olusturulabilmektedir. Osmanl sisteminde halkini dinleyen bir
devlet olmadigi gibi, devlet sorunlarina duyarli bir halk olusumu da yoktur. Gergi bu
olusumun 6nlne ge¢meye c¢aba gdsterilen sistemle birlikte halka ulasmak igin
sikdyet mektuplari toplaniyordu. Yetkililer, istek ve &neri metinlerindense
sikayetlerin yer aldigi mektuplar aracihgiyla halki dinlediklerini gdstermeye
calismaktaydilar. Sadrazamin halkin iginde dolagsmasi, padisahin sik olmasa da
kilik degistirerek gezmesi, “Cuma selamliklar’” ve 2. Mehmet’le baglayan halka agik
divan toplantilari bunlarin gdstergeleri olarak sayilabilir. Osmanli, halkla sorunu
¢6zemedigi zaman ya yasaklar getirmekte ya da kuvvet uygulamaktaydi. Kazanci,
uzlastirici mekanizma olarak goérilen camileri ise halkla iligkiler mekani olarak
degerlendirmektedir. Cami avlusundaki soéylesiler ve dini sdylesiler ¢cogu kez
yonlendirme ve dayatma igerikli olsalar da halkla biraraya gelinen ortamlar
saglanmis oldu. Osmanlr’'da halkla iligkiler izlerini gérmek isteyenler Prof. Dr: Metin

Kazancrnin “Osmanlr’da Halkla iligkiler’ makalesini inceleyebilirler.*®

Ancak Turkiye'deki halkla iligkiler calismalarinin ilk kez devlet kuruluslarinda
yuruttldigunu séyleyebiliriz. 1920 yilinda reformlarin halka duyurulmasi igin tipki
ABD'’de kurulan Halki Aydinlatma Komitesi (The United States Information Agency)
gibi Turkiye'de de Anadolu Ajansi kurularak halka dogrudan ulagsmak

8 Metin Kazanci, “Osmali’da Halkla iliskiler”, Ankara Universitesi iletisim Fakiiltesi, 2006
http://ilef.ankara.edu.tr/id/gorsel/dosya/11646367460smanlida_Halka_iliskiler.pdf (erigsim
tarihi: 5 Ocak 2008)
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hedeflenmistir.

Yazili basinin gucunin anlagildigi donemden modern zamanda yapilan
halkla iligkiler ¢alismalarina uzanan yolculuk, 1960 yilinda Ulkemizde ilk olarak
devlet kuruluslarinda halkla iligkiler adi altinda ydratilen etkinliklere isaret
etmektedir.*®

1960’lardan sonraki degismeler 6zel sektorlu toplumsal sorunlara daha
duyarli yaklagsmak zorunda birakmistir.

Tarkiye’de kamu blnyesinde yeseren halkla iligkiler ¢alismalari
Universitelerde ders olarak verilmis ve sonra da iletisim fakulteleri binyelerine
tasinmistir. 1966 yilinda ise konu ilk kez Universite ders programlarina alinmis ve
Ankara Universitesi Siyasal Bilgiler Fakiiltesi, Gazetecilik Yiiksek Okulu'nda “Halkla
iliskiler” egitimi veriimeye baslanmistir.®* Daha sonra halkla iliskiler dersleri izmir,
istanbul ve Ankara’daki Gazetecilik Yiksek Okullar’nin egitim programlarinda yer
almis ve Radyo-Televizyon, Gazetecilik bdéliimlerinin yanisira Halkla iligkiler
bolimleri de olusturulmustur. 1992 yilina kadar Basin Yayin Yiksek Okullari
blnyesinde verilen bu egitimler giinimizde iletisim Fakiiltelerinin disiplinlerine

dénusmuslerdir.

Dunyadaki gelismelere paralel olarak, sektore kiresel bir bakis kazandirmak
amaciyla Ulkemizde de 1994 yilinda Leyla Alaton, Ceyda Aydede, Ayse Semiha
Baban, Canan Bengiserp ve Ibrahim Camli 6nderliginde bir Halkla iligkiler
Danigmanlar Dernegi kurulmustur. Turkiye’de halkla iligskilerin okullarda ders olarak
okutulmasi ve bu alanda kitaplar yayinlanmasi da yine son yillara rastlar. Halkla
iliskiler akademik bir disiplin olarak hem siyasal bilgiler fakiltelerinde kamu yonetimi
dersleri kapsaminda, hem iktisadi ve idari bilimler fakiltelerinde hem de iletisim

fakiiltelerinde ayri bolimler biinyelerinde okutulmaktadir.®*

Tanimlarindan da anlasilacagi gibi halkla iligkilere bakis yillar iginde
degismistir. McManus 1994'te Ingiltere’de yapti§i incelemede, halkla iliskiler
uzmanlarinin  %94’Gnun halkla iligkileri pazarlama araci olarak goérdugunu ve

%75’inin de halkla iligkilerin pazarlamayla daha fazla birlesecegini dusundigunu

%% Sabuncuoglu, a.g.e., s. 9.

% Aydede, a.g.e.,s.24. _

% Ceyda Aydede, Halkla iligkiler Kampanyalari, istanbul, Mediacat Yayinlari, 2005, s. 23-
24
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gdzlemistir.®?

Kurumlar halkla iligkileri diger pazarlama etkinliklerinden soyutlanmig, dar
amagcl taktik olarak gérmemekte, halkla iliglkileri pazarlama araci olarak kullanmak
icin bircok yol oldugunu kesfetmekte ve olay / konu ydnetiminden stratejik

planlamaya ve imaj gelistrmeye kadar herseyde kullanabilmektedirler.®®

Politik ve ekonomik sistemlerden ve kulturel konulardan medya ve yeni
teknolojilere kadar degisen is iligkileri halkla iligskiler uygulayicilarinin rollerini
genisletmistir. Kiresellesmeye ayak uydurmak durumunda olan halkla iligkilerci de
hem musterinin ¢ikarlarini gézetmek, hem de kamu yararini disinmek zorundadir.
Harward Universitesinden Prof. Millera goére, “kapitalist sistemde halkla iligkiler

0zgur / serbest isletmenin savunma refleksidir.”

Bugline degin kavram kargasasli yasayip diger disiplinlerden ayrilarak kendi
sinirlarini gizmeye calisan Halkla iligkiler giiniimiizde, -benzer sorunlar yasamasina
karsin- uygulamada verimliligini kanitlamig ve yerini saglamlastirmayi basarmistir.
Halkla iligkileri aga¢ olarak disundigimuzde, uzunlu kisali dallariyla biylimeye
¢alisan bir canli oldugunu varsayabiliriz. Canli olmasi, henliz blylme evresini
surdudrmesini, dallarinin uzunlugu kisahgi ise; kuruyup kirilanlar yerine ayni kokten
ama farkli yonlere dogru yeni yeni gelismeye baglayan iglevleri karakterize
etmektedir. Sulandiginda canlihgi artan ve buyime sureci hizlanan agag gibi halkla
ilskiler de desteklendiginde kuruluslar icin can damari niteligi kazanan bir disiplindir.
GUnumuzde saghk sektériinde uzman hekimlerin geregi nasil tartigsiimiyorsa, halkla
iliskilerin de varligini sdrdurebilmesi icin bunyesinde uzmanlagmis alt birimleri
barindirmasi ayni 6lgide bir zorunluluk olmustur. Degisen ¢agin gereksinimlerine
gore, eklenen yeni dallarla buyumesini surduren halkla iligkilerin “uzmanlik konulari
nelerdir?” ve “halkla iligkiler kurumlarda nerede konumlaniyor?” sorularina yanit
aradigimizda ilk soruya yonelik olarak literatur taramasinda olusturulan su uzmanhk
birimleriyle karsilaginiz: Kurumsal iligkiler, kurum kimligi, kurum kalttrd, kurum imajt,
algi yonetimi, itibar yonetimi, medya ile iligkiler, liderlik iletisimi, iletisim
danismanhdi, konu ve sorun yoOnetimi, marka ydnetimi, isgorenle iligkiler, kriz

yoénetimi, sosyal sorumluluk, giindem yaratma yonetimi, devlet ve toplumla iliskiler,

%2 John Marston, The Nature of Public Relations, New York, Mc Graw Hill Co.,1994,s. 14.
&3 Dilenschneider, Richard L. ve D. J. Forrestal ,The Darnell Public Relations
Handbook, Chicago: The Dartnell Corporation., 1987, s. xi.
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pazarlama amagl halkla iligkiler, kar amaci olmayan kurumlarda halkla iligkiler,

sponsorluk yonetimi.

Klresellesmeyle uzaklar yakin olurken, is dinyasinin bu yakinlagsma iginde
dik durusunu saglamlastirma telasi da artmaktadir. Kendi yakin ¢gevresinde “dev”
olarak goérulen firmalar, buytk resimde ufak bir fon olusturmaktan éteye gegmek igin
daha buydk adimlar atmak zorunda kalmiglardir. Bu durumda halkla iligkiler

etkinlikleri de diinyadaki bu degisim sirecine paralel yirimek zorundadir.

Halkla ligkilerin tarihsel siirecinde de vurgulandigi gibi, 1900’lerde biiyiik
kuruluglarin, halk tarafindan benimsenmesi ve vermek istedikleri mesaji dogru
iletmek icin giristikleri gabalar gunumuzde teknolojiyle butlnlegtiginden ¢ok farkh

sekillerde karsimiza ¢ikmaktadir.

Kurumlari da bireyler gibi tek dlisinmek gerekir. Her birimizin bir adi vardir
ve karakterlerimiz parmak izi kadar farklidir. Kurumlar da gaga ayak uyduran ve fark
yaratan birer marka olmak istiyorlarsa dnce kendilerini dogru konumlandirmali

sonra da ona gore bir hareket plani yapmalidirlar.

Kurumlarin kendini tanimasinda ve misyonlarini belirlemesinde Ust
yonetimle birlikte yardimci olan halkla iliskiler gorevlisi ayni zamanda Ust yonetime
kazandirdig! bakis agisiyla onlara, kurumlari igin vizyon gelistirme konusunda da
destek vermektedir. O halde Halkla lliskiler, kurum ydnetimiyle omuz omuza
calusmalidir ki bu da halkla iliskiler nerede konumlanmalidir sorusunu karsihgi
olarak kabul edilebilir. Atilacak her adimin amaca hizmet etmesi ve kurumu

yansitmasi igin dncelikli olarak kurum kiiltiiriiniin yaratiimasi gerekir.®

Olusturulan bu kultir ve vizyon dogrultusunda amaca yonelik olarak
yukarida siraladigimiz halkla iligkiler etkinliklerinden en uygun olani segcilerek

hedefe ulasilir.

Hedefe giden yolda halkla iligskiler uygulamacisinda olmasi gereken en
onemli yetkinlik iletisim becerisidir. Halkla iligkilerde amac¢ ve uygulayicinin

ustlendigi roller bagariyi etkileyen en énemli faktorlerdir.

% Beril Akinci, Kurum Kiiltiirii ve Orgiitsel iletisim, iletisim Yayinlari, 1998, s. 147.
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1.3. Halkla iligkilerde Amag ve Roller

Bernays halkla iligkilerin rold icin “riza muhendisligi” tanimini getirirken,
kamuoyunun yaratilmasinin ve -manipulasyonun 6tesinde inandirma slreciyle- bir
iliskinin temelinin atilmasinin altini gizmektedir. Baslica roli “yonetime hizmet
etmek” olan halkla iligkilerin bu iglevini yerine getirirken kimi zaman savunucu, kimi
zaman inandirici, egitimci, bilgilendirici ve sohret yodneticisi kimlikleriyle hareket
ettigi ifade edilir.®® irfan Erdogan’in da vurguladigi gibi istlenilen bu roller aslinda
islev degil, islevlerin gerceklesmesi icin ara¢ niteligindedir. Halkla iligkiler,

tanimlanan amaclara bu yollarla ulasmaktadir.

Avusturya Halkla iligkiler Toplulugu, halkla iliskiler uzmanlarini “iletisim
mimarlarl” olarak nitelendirmistir.®® Halkla iligkiler uygulayicilari iletisim mimari

olarak tasarladiklar etkinlikleri sonug¢landirmak igin,

“ ...inandirici, savunucu, bilgilendirici, taraftar, sayginhk, yénetici rollerini oynarken
oncelikli olarak arastirma, imaj yaratma, danisma, ydonetme, yol gbsterme, el
feneri gorevi (6n uyari), yorumlama, mizakere etme islevlerini gerceklestirirler.
Kullandiklari taktikler ya da araglar ise duyurma, Uriin yerlestirme, haber Uretme,
kurumsal kimlik, yapilanma temelleri, kurumsal reklam kampanyalari yiritme ve
degerlendirme, Kigilerarasi iletisim, web siteleri, ticari gijstergelerdir."67

Halkla iligkiler, diisiince, davranis ve kararlar etkileyerek algiyi hedef alan
bir iletisim bilimi olarak degerlendirimektedir.®® Halkla iligkilerin tanimlari icin genel
bir cerceve cizmek istendiginde; halkla iligkiler uygulamalarinin alti belirgin modeli

ve ilkesiyle karsilagiriz: ®

. inandirma

. savunma

. imaj yonetimi

. amaca dayali halkla iligkiler
. kamunun bilgilendiriimesi

. iliski yénetimi *

OO~ WNPEP

Erdogan, a.g.e., 364

Esra Kelesoglu isler, Halkla iligkiler Mitler ve Gergekler, Ankara, Gazi Universitesi
iletisim Fakultesi Basimevi, 2007, s. 120.

Demiray, a.g.e., s. 23.

Ceyda Aydede, Halkla iligkiler Kampanyalari, istanbul, Mediacat Yayinlari, 2002, s. 13.
Ugur Demiray, Etkili iletisim, Eskisehir, Pegem Akademi Yayinlari, 2008, s. 203-222.
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Ortaya konan bu altigen; halkla iligkiler felsefeleriyle uygulama alanlarinin
karsilastirilabilecedi bir kavramsal dayanak olusturur. Cizilen bu ¢ergevenin aslinda

halkla iliskilerin 6ncelikli gdrevleri ve katma degerini de gdsterdigi saptanmistir.”

Promosyon, propaganda ve “riza miihendisligine””

yoénelik tim halkla iligkiler
program ve kampanyalari inandirma kapsamdadir. Ornedin medya araciligiyla
artnlerinin satigini arttirmak ve urinua tuketicinin zihinsel gindemine yerlegtirmek
amaciyla yapilan bir promosyon kampanyasinda inandirmada gindem olusturma
yaklagimi kullanilabilir. Buna 6rnek olarak 2009 yerel sec¢imlerinde oldugu gibi
secim zamanlari yapilan manipulasyon etkinliklerini verebiliriz. Duygularini mantigin
onlne gegirerek kamuoyunu etkilemeye calismada inandirma ilkelerinden ve

‘inandirma sanati’ndan yararlanilabilir.

Savunma, gerek amaglar gerekse hedef kitlenin (musteri), kurum (birey-grup)
cikarlari dogrultusunda dislinmeye ve hareket etmeye inandirilmasi agisindan
“inandirma” ya benzerse de girisim olarak tartismadan ve “karsi ¢ikma’dan ortaya

ciktigi igin “inandirma” dan farklidir.

Kamu yararina etkinlikler ise Kamunun bilgilendirilmesi; musteri kurulusun ya
da bireyin 6ncelikle bir bilgilendirici olarak hizmet verdigi durumlarda ortaya ¢ikan

halkla iligkiler seklidir.

Amaca dayali halkla iligkiler ise; hedef kitleyi belli bir sekilde diginmeye ve
hareket etmeye galistigindan “proaktif inandirma” ya benzemektedir.”” Amaca
dayali halkla iligkiler taktikleri; genelde gugli fakat o6rgutlenmemis bir kamu
olusturma; lobi ve reklam araciligiyla medya destedi olusturma gereksinimiyle ile

ayirt edilir.

Imaj ve sayginlik yénetimi; bir firmanin bilinirligini, artan ortak destegi, gelisen
is performansi ve firmanin igletme amaglariyla baglama yetenegidir.”® Bir kurumun

isminin olugsmasi ve korunmasina yonelik etkinliklerde bulunulur.

lliski yénetimi; her iki taraf (kurulug ve hedef kitleleri) arasindaki karsilikli

degerlerin, cikarlarin ve yargilarin agikliga kavusturulmasi igin yapilan halkla iligkiler

® Hanife Giiz, Sema Yildirim Becerikli, Halkla lliskilerde Segme Yazilar, Ankara,
Alban, 2004, s. 12

" Erdogan, a.g.e.,s. 364

2 Giiz ve Becerikli, a.g.e,s. 15

® Okay ve Okay, a.g.e., s. 351
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uygulamasidir. Hollandali akademisyen Van Ruler “arabuluculuk roli’ni halkla
iliskiler uygulayicisi icin betimleme olarak secerken bu rolin stratejik olarak
kurulugla kamuyu birbiriyle uyumlu hale getirme ve gliven ortami olusturarak iyi

anlasmalarini saglama olarak tanimlamaktadir.™

Stratejik iligki ybénetiminde, stratejinin iligki yonetimi onunde ek olarak
kullaniimasi hedefin ¢cagrigtiriimasiyla ilgilidir. Nasil ki stratejik planlamada kurumun
oncelikleriyle ilgili hedefler belirlenirse, bu oncelikleri gercege donustirmek icin de
eylem plani hazirlamak gerekir. Strateji ile yanyana gelen “iligki” ifadesi ise etkili bir
iletisim, karsilikli uyum ve anlayig, gelistirilen ortak degerler ve guveni temsil
etmektedir. Bu kavram iletisimcilerden c¢ok, pazarlama odakli c¢alismalarda
isletmeciler tarafindan kullanilir. Broom ve arkadaslarinin Uzerinde durdugu bir
baska baslik ta yine pazarlama iginde gelisen 6rgutin kurumsal ve yasal yapilar
icinde cikarlarini nasil gerceklestirdigine yanit ararken bulunan “iligski pazarlamasi”
tanimlamasidir. Morgan ve Hunt, modellerinde, gliven ve sonrasinda olusan kendini

adamayi, pazarlamada iletisimin cekirdegi olarak géstermektedirler.”™

Halkla iligkilerin rolii lzerinde ortak bir goérisbirliine varmak zordur.”

Arastirmalarda Broom adina sikc¢a rastlanmaktadir.

Broom ve Smith’in 1978 yilinda baglayan halkla iligkiler uygulayicilarinin rol
saptamalari ginimuze kadar uzanmakta ve hald bu alanda en gecerli kaynak

olarak gosterilmektedir.

Broom ve Smith’in dnermesini yillar sonra Lauzen de (1992) desteklemis ve

rolleri Serra Gorpe tarafindan séyle aktariimistir.”’

“Uzman regeteci: Uygulayici halkla iligkiler sorunlari hakkinda bir otorite olarak
hareket eder ve kisilerden ¢cok 6nemli katkilar almadan ¢ézimler getirir.

iletisim kolaylastirici: Hedef kitle ve érgiit arasinda arabuluculuk roliini tstlenir.”

Halkla iligkiler uygulayicisi ve danigan arasindaki iliski “uzman recgeteci” olarak

tanimlanmakla, doktor-hasta ya da oOgretmen-ogrenci iligkisini gagristirmaktadir.

" Gorpe, a.g.e., s. 129

> Giiz ve Becerikli, a.g.e,s. 19
® Erdogan, a.g.e., s. 363

" Gorpe, a.g.e., s. 129
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Yonetime bir doktor gibi 6gut veren halkla iligkiler uzmani regete yani ¢6zim
Onerileri sunarak firmanin daha iyilesmesine ve iyiye girmesine hizmet etmektedir.
iletisim kolaylastirici rolii yonetim ve hedef kitlesi arasindaki bilgi akisinin nitelik ve
niceligi ile ilgilidir. Halkla iligkiler ve iletisim i¢ ice kavramlar olup, uygulayici icin

iletisimi kolaylastirmak adina atilan adimlar nedeniyle bu sifat kullaniimaktadir.

“Sorun ¢o6zme sirecini kolaylastirma rolii: Halkla iliskiler uzmani 6rguti ya da
musteriyi sorun ¢ézme sireci ile ydnlendirir.

iletisim teknisyeni: Genelde uzmanin iletisim yetenegi, becerisi én plandadir ve
medya ile iligkiler agisindaki uzmanlik da 6nem tasir. Beklenen basin bilteni,
konusmalar gibi halkla iligkiler malzemelerinin Gretilmesidir.*

iki yénli simetrik modeli uygulayan kurumlarda sorun ¢oézme siirecini
kolaylastirmada Ustlenilen rol daha fazla benimsenirken, uzman regeteci rollnin
aksine halkla iligkiler uzmani, yonetimle birlikte karari uygulayan bir uygulayici-
katihmci rol Ustlenmektedir. Uygulayici, yalnizca yol gostermekle ve strateji
olusturmakla kalmayip hedefe dogru giderken sorun ¢ézme slirecinde ydnetimin

her asamada yaninda yer alir.”®

iletisim teknisyeni rolii, iletisim kolaylastirici rolii ile ayni islevi yapar gibi
algilanmasina karsin “iletisim teknisyeni roll” -adi Ustlinde- teknik hizmet saglayici
gibi hareket eder. islevi, yénetimin belirledigi strateji ve kararlara iligkin, basin
bilteni hazirlama, medya ile iligkilerin izlenmesi ve benzeri uygulamalarinin

asamasinda yardimci tekniklerin kullanimiyla ilgilidir.

Gorpe’nin de vurguladidi, Avrupa Birligi Arastirma Projesi kapsaminda
yapilan Delfi arastirmasina gore 6ne cikan roller, Avrupa halkla iligkilerinin dort
Ozelligi olarak degerlendiriimelidir: ® Yansima rol(, yonetici rolu, operasyonel rol,

egitim rolu.

Yansima rolii tanimiyla halkla iligkiler uygulayicisinin bir tur aynalama gorevi
ustlendigi belirtiimeye caligilir. Kurum ile hedef kitle arasinda kdpru gorevi kurdugu
kabul edilen halkla iligkiler uzmaninin toplumdaki gelismeleri ve degisimi anlayarak,

icinde bulundugu kurulusun ydnetimiyle paylasmasi ve kurulusun degisimini

® Gegikli, a.g.e., s. 77
" Gorpe, a.g.e., s. 132
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yénetmek gibi bir gérevi benimsemesi beklenir. Yénetici roliindeki iletisimci, iletisim
streglerini ve iligkileri ydonetmekle sorumludur. Operasyonel rolde iletigimcinin
eylem planlarini uygulama konusunda bir roli vardir. Eylem plani, iletisim
planlarinin ilgili kanallar ve araclarla uygulanmasini esas alan bu rol geregi islerlik
kazanir. Egitim roli, kurum UGyelerinin iletisim acgisindan bilgilendiriimesini ve

yetkinlik kazandiriimasina yonelik ¢abalari kapsar.

Gorpe’nin de vurguladigi, Avrupa Birligi Arastirma Projesi kapsaminda
yapilan Delfi arastirmasina gore 6ne cikan roller, Avrupa halkla iligkilerinin doért

ozelligi olarak degerlendirilmelidir.®

Harold Burson halkla iligkiler meslegine ilk bagladigi yillarda firmalarin ve
kurumlarin “sunu nasil sdylemeliyiz?” sorusunun, zaman iginde degiserek “ne

sOylemeliyiz ve bunu nasil yapmaliyiz?” sorularina déniistiigiinii vurgulamaktadir.®*

Smith ise halkla iliskilere bicilen sayisiz adin, halkla iligkilerin liderlik
ozelliginin 6n planda tutularak siralanmasi gerektigine dikkat ceker.? Sven
Hamrefors, halkla iligskiler uygulayicilarina liderlik rolleri sunulmasa dahi,

iletisimcilerin bu rolii almaya gaba géstermeleri gerektiginin nemine deginmistir.®

9 Kasim 2006 yilinda Halkla lliskiler Enstitiisti tarafindan verilen bir davette
Grunig, “50 yiIl sonra Halkla iligkilerin Degeri ve Degerleri’ adli konugmasinda

Halkla iligkilerin degeri i¢in sunlari sGylemigtir:

...... halkla iligskilerin kurumlara olumlu katkilari olabilir ¢linkii eger halkla iliskiler
kurumlarda stratejik karar alimlarinda hedef kitlelerin sesi olabilirlerse, sosyal
sorumluluk sahibi kararlar vereceklerdir. Sorumluluk sahibi kurumlarin davraniglari
hedef kitleleri ile iligkilerinin kalitesini karsilikli olarak arttiracaktir.”®

Bu baglamda halkla iligkilere verilen degerin ve degisen alginin halkla
iliskiler uzmanlarinin egitimi acgisindan ve halkla iligkiler alanindaki ise alimlar
bakimindan degerlendirildiginde gdértlmektedir ki, halkla iligkiler uzmanlarinin

degisimi izlemeleri kacinilmaz olmustur.

Gorpe, a.g.e., s. 132

8 A.e., s. 139.

Richard D. Smith, Strategic Planning for Public Relations, New Jersey, Lawrence
Erlabaum, 2002, s. 3.

% Gorpe, a.g.e., s. 140-142.

# Ae.,s. 135.
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1.4. Halkla iligkiler Uzmaninda Bulunmasi Gereken Nitelikler

Hamrefors’'un da belirttigi gibi cagimizda bir¢gok kurulusun is yapma tarzi
degismistir. Halkla iliskilerin ¢alisma alanini genigletmesi ve iglevlerinin gcogalmasi,
halkla iligkiler uzmanindan beklentilerin de degismesine yol agmistir. Halkla iligkiler
alaninda donanimli uzmanlar yetistirmek icin verilen egitimlerin dnemi kadar kimi
uzmanlarca bu ise yatkinligin da kriter olabilecegi gorisi 6ne surilmektedir. Kisilik
Ozellikleri bakimindan dogustan suskun, icine donik ve ¢ekimser yapida olan bir

kisinin, yiiksek okulu bitirse bile bu alanda basarili olmasi giigtiir.®®

ideal halkla iligskiler uzmani kriterleri, degisen diinya kosullarina ve kiresel
pazarda farkli olmanin yollarini arayan kurumlarin gereksinimlerine goére boyut

degistirmis olsalar da ¢ekirdek degerleri korunmustur.

Asna halkla iligkiler uzmaninin tagimasi gereken olmazsa olmaz nitelikleri

soyle ifade etmigtir:

“...Halkla iligkiler uzmani kullandigi dile egemen olmali, dilini etkili bir sekilde
kullanmayi bilmeli ve istedigini dogru ifade edebilmek icin giindemi takip etmeli ve
genel kiltir sahibi olmali ki gindemi iyi yorumlama ve sentezleme guclnu
kullanabilsin. Bu ytzden gazetecilik deneyimi olan bir halkla iligkiler uzmaninin
muhakeme yetenegdi ve arastirma meraki gelismis olacagindan bu tecriibe énem
tasimaktadir. Tim bu birikimi yansitabilmek igin beden dili de 6nem tasimaktadir.
Dis goruntsune dikkat etmesi gereken halkla iliskiler uzmani tavirlariyla da gliven
olusturmayi bilmelidir.”

Asna, genis kitleleri etkileme potansiyeline sahip olmasi gereken halkla
iliskiler uzmanlarinin ¢abuk kavrayan, liderlik vasfi olan, sagduyulu, esprili, hayal
glcu genig ve vizyonu olan bireyler olmasi gerektigini savunur. Black ise yillar boyu
yapilan arastirmalar ve uygulamalar sonucunda, etkili halkla iligkiler ¢galismalarinin
bilgi, yetenek, beceri ve akil gerektirdiginin kanitlandigini séylemistir.®® Ceyda
Aydede, iyi yazabilme, etkili konusabilme ve inandirma yetenedinin halkla iliskiler
uzmani i¢cin édnemli oldugunu vurgularken medyayla dogru iligkiler kurabilmesi icin
medyayi tanimasi gerektigi ve ydnetimle hareket edebilmesi icin de yodnetim

bilgisine sahip olmasi gerektigini savunur. Aydede’ye gore, bir yonetim iglevi olarak

% M.Salim Kadibesgil, Halkla iligkilere Nereden Baslamali, Ankara, MediaCat Yayinlari
3.Bask, 1998, s. 141
% sam Black, The Essentials of Public Relations, London: Kogan Page, 1998, s. 12
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halkla iligkilerden s6z ediliyorsa; problem ¢ézme, karar verme ve glven yaratma
yetenekleri de halkla iligkiler uzmaninin tagsimasi gereken en temel 6zelliklerdir.
Bunlarin yanisira, sektériin dinamizmini yakalamasi icin heyecanl ve arastirmaci
olmasi, yine sektordeki gerginliklerin ve bunalimlarin Ustesinden gelebilmesi igin
“stresle bas edebilme” tekniklerini bilmesinde yarar vardir.?” Calistigi kisi ve
kurumlari anlayabilmesi igin empati yetenegine, bu yetenegi devreye sokabilmesi
icin ise iyi bir dinleyici 6zelligine sahip olmalidir. Peltekoglu ise bunlara ek olarak
sagduyu genisligi, érgitlenme yetenegi, tarafsizlik, misterisinin ne istedigini dogru
anlayabilme, basarili saptamalar yapabilme, mizah duygusu, disinme kapasitesi,
guclu stratejiler olusturabilmek icin sorgulayici bir zeka, yaratici zeka ve ayni anda

birgok sorunla ugrasabilme kapasitesi éngoriir.®

Alanin 6nde gelen isimlerinin “Halkla iliskiler uzmanlarinin tasimasi gereken
Ozellikler’ konusundaki éngoérulerini ortak bir havuzda topladigimizda kesisen su

nitelikleri goruriz:

e lletisim ydntemleri ve becerileri hakkinda bilgi sahibi olma
e Tarafsizlik

e Sorgulayici bir zeka

e Ayni anda degisik bakig acgilarini degerlendirebilme

¢ Ayni anda birgok sorunla ugrasabilme

o Kisilerarasi iletisimde basari

e lyi dinlemeyi bilme

e Gucli bir empati yetenegi gelistirme

e Gugcli stratejiler olugturabilme

e Mdsterisinin ne istedigini dogru anlayabilme, dogru saptamalar yapabilme

Tugce Girelin 2006 yilinda IDA (iletisim Danismahdi Sirketleri Dernegi)
Uyesi olan Turkiye'nin dnde gelen halkla iligkiler ajanslariyla - “bir halkla iligkiler
uzmanini ise alirken hangi 6zelliklerine dikkat etmeli?” sorusuna yanit bulmak igin
yaptigi ve “halkla iligkiler uzmani nasil olmali” konulu arastirmada; takim

calismasina yatkinlk, durastlik, yaraticilk ve sabir o kiside beklenen nitelikler

8" Ceyda Aydede, Teorik ve Uygulamali Halkla iliskiler Kampanyalari, istanbul,
Mediacat, 2002, s. 82.
% Peltekoglu, a.g.e., s. 116
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arasinda 6n siralardayken, duygusal olmasi beklenen 6zellikler son siralarda yer
almistir.®®  Yine ayni arastirma sonucunda, halkla iliskiler uzmani olmak icin ise
basvuranlarin; yabanci dil (konusma), analitik dislinme, analiz ve sentez becerisi,
empati, hedef belirleme, kendini ifade etme, genel kiltir konularinda yetersiz
olduklar ortaya ¢ikmis, pek ¢ogunun da sahip olduklari gereksiz kuramsal bilgileri

on plana ¢ikarmaya calistiklari gézlenmistir.

1.5. Halkla iligkiler Galigmalari Basamaklari

Basarili bir halkla iliskiler kampanyasini yiritmek i¢in kurumu ve hedef
kitleyi iyi tanmimalidir. Kurumun gereksinimleri, imaji, algilanisi, gugli ve zayif
yonleri, hitap edecegi hedef kitlenin tanimlamalari ve o kitleye ulasmak icin atilmasi
gereken dogru adimlar, dogru zamanlama, etkili Uslup gelistirme ve benzeri

kriterlerin timi bir biitiin olarak halkla iligkiler kampanyalarinin temelini olusturur.*

Etkili bir halkla iliskiler ¢calismasinda, sistematik bir yol haritasi ve iletisim
plani buyluk énem tasir. Eger halkla iligkiler uzmaninin elinde rotasinin yer aldigi
boyle bir yol haritasi bulunursa; varmak istedigi sonuca istedigi tarihte ve
planlandigi gibi ulasabilir. Bagarih bir iletisim plani olusturabilmek igin ise kurumun
icindeki ve gevresindeki gelismeleri tam olarak algilayabilmek ¢ok o6nemlidir.
Basarili bir iletisim plani; iletisim politikasini, stratejisini, program uygulamasini ve
degerlendirmesini icermelidir. iletisim politikasi, birtakim sorulara yanit aranarak
belirlenir. Sorulardan yola ¢ikmak, strateji ve politika olusturulmasinda son derece
yararhdir. Kurum kimdir? Daha iyi nasil tanitiimaldir? Hedef nedir? Hedef kitle
kimdir? iletisim alanindaki etkinlikleri nelerdir? Medya iligkileri nasil olmali ve
izlenmelidir? Sponsorluk iligkileri nasildir? gibi daha bir¢ok sorunun olusturdugu
zincirin tek tek her bir halkasinin irdelenerek netlestiriimesi, gidilecek yolu tanima
konusunda biyik ©6nem tasir.®® Olusturulan iletisim programinin, kurumun
gereksinimlerine yanit verme niteligini tasimasinin yani sira stratejinin ve hedef
kitlenin tanimlamasi, butuni gozlemleyerek vizyon dogrultusunda sonuca

ulasmanin o6nemli asamalarina gk tutar. Halkla iligkiler uzmani kurumun

89 Tugge Giirel, “Halkla iligkiler Profesyonelleri, iletigim Fakulteleri Mezunlarinda Neler
Ariyorlar: Ajans Yoneticilerinin Bakis Acilari”, 2. Halkla lligkiler Sempozyumu, 2006,
s. 362.

% Balta Peltekoglu, a.g.e., s. 147-149.

% Aydede, a.g.e., s. 48.
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gereksinimleri, hedefleri ve icinde bulundugu durumu iyi analiz ederek ona uygun
bir ilerleme haritasi gizebilmelidir. Hazirlanan iletisim programinin, kurumun tim
bolimleriyle koordinasyon saglayarak diger boélimlerde calisanlarin yetenek ve

bilgilerinden yararlanmayi destekleyen nitelikte olmasi kurum igin blyik avantajdir.

Her durumda yonetimle sirt sirta durmasinin dnemini vurguladigimiz halkla
iliskiler uzmani, belirlenen stratejiler dogrultusunda hareket plani hazirlanirken yine
ybnetimle birlikte kararlar aldiktan sonra hangi iletisim araglarini kullanacagini

seger.

Kurum politikasini ve stratejisini belirleyen iletisim programlari genellikle;
kurumsal iletisim medya iligkileri, toplumsal iligkiler, yatirimci iligkileri, i¢ iletisim, kriz
yénetimi, arastirma-gelistirme, toplumsal sorumluluk gibi basliklardan derlenip

taretilir.

Halkla iliskiler kampanyalarinda, plansiz ve programsiz yarutulen etkinlikler,
ne kadar emek, zaman ve para harcanirsa harcansin yorulmaktan ve bosa ¢aba
harcamaktan 6teye gecemez. is diinyasi ve kisisel kariyer planlamasinda yillardir
bilinen ancak simdi daha fazla yararlanilan yéntemlerle birlikte uygulama 6éncesi ve
sonras| agsamalari daha da deger kazanmigtir. Uygulama, galismayi sonlandirma,
hedefe ulagsma gibi goriinse de uygulama sonrasi yapilan degerlendirme, sonuca
Isik tutmakta ve basarinin dlgllmesini saglamaktadir. Yine ayni sekilde
alkisladigimiz basarinin, istedigimiz yonde bir basari mi oldugunu bilmek agisindan

da, yolun basinda koyulan hedefler ve stratejiler referans olurlar.

Basarili bir halkla iliskiler kampanyasi yurutebilmenin kilit noktasi, daha
Once de belirtildigi gibi kurumun rakipleri karsisinda gugcli ve zayif ydnlerini
saptanmasi ve hedef kitleye ulastirilacak mesajlarin bu cercevede belirlenmesidir.
iste bu noktada kurumun bulyukIGgi-kiigikligu, hedef kitlesine yakinhgi-uzakligi,
cevresinde nasil algilandigi, imaji, hedefleri, rakiplerince nasil bilindigi, onu
rakiplerinden ayiran basarili oldugu alanlar 6nemle Uzerinde durulmasi gereken
basliklardir. Tum bunlarin yanitini alabilmenin sik kullanilan bir yolu SWOT

analizidir.

SWOT analizi, belirli bir durum ile ilgili analiz etmeyi ve onlarla galigsmayi

kapsar.
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“glclu yanlart  ( Strengths)
zayif yanlar ( Weaknesses)
firsatlari ( Opportunities)
tehditleri ( Threats)

ilgili ingilizce sdzciiklerin bas harflerinden olusturulmus bir kavramdir. Giiglii ve
zayif yanlar durumu etkileyen i¢sel; firsatlar ve tehditler ise dissal kuvvetlerdir.”®

Gulglu yanlari siralamak kurumun gugli oldugu yanlari ya da becerilerini
ortaya g¢ikarmak igin onemlidir. Zayif yonler kurumun hangi konularda zayif ve
geligtiriimesi gerektigi konusunda ipuglarini yakalamak noktasinda énem kazanir.
“Zayif yanlarimi geligtirmek icin sahip oldugum firsatlar ve olanaklar neler?” sorusu
firsatlarimizi tanimamizi gerektirir. Firsatlar; sahip olunan olanaklari isaret ettigi gibi
glcli vyanlarla birleserek “Gulclid yanlarimi kullanarak tehditleri nasil firsata
ceviririm?” sorusu igin temel olusturur. Tehditler, karsl karsiya kalinan riskleri ve
kuskulari igerir. Rakiplerin ve ilgili kuruluglarin planlari ile i¢c ve dis tehditler, iginde
bulunulan durumun analizi ve sorunlarin ¢ozimlerinde etkili geri bildirimler

saglamamiza olanak tanimaktadir.

Uriin ve hizmetler icin de SWOT analizi yapilabilir. Gugli - zayif yanlar,

firsatlar ve tehditler bilinirse hedefe daha emin adimlarla ilerlenebilir.

Bir halkla iliskiler kampanyasini saglikli yirutebilmek bir plan kapsaminda
calismalidir. Bu plan, dért adimh bir sistematik iligskiler kimesidir:  Arastirma,

planlama, uygulama ve degerlendirme.

1.5.1. Arastirma

ilk adim arastirmadir. Ona verilen énem giinimiizde gitgide artmaktadir.
Arastirma; sorunu tanimlama, hedef belirlemek ve varilmak istenen yere cikis
yollari aramak amaciyla planli ve sistematik olarak verilerin toplanmasi,
¢6zimlenmesi, yorumlanmasi ve raporlama surecidir. Biz kimiz? Neyiz? Nereye
gidiyoruz? sorularina yanit aranarak kendini tanimaya yonelik ¢aligmalardan

olusur.*

% Aydede, a.g.e., s. 96-97.
% Okay ve Okay, a.g.e., s. 190-191.
“ Ae.,s. 192.
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Scott M.Cutlip ve Allen H.Center, Halkla iligkiler sanatini dértte tigli suyun
altinda (arastirma, planlama , degerlendirme) dortte biri suyun ylzinde (uygulama)

olan bir buzdagina benzetir .%°

ABD ve ingiltere’de yapilan galigmalara gore, biitce ve zaman yetersizli§i
halkla iligkiler ve kurumsal iletisimde arastirma yapiimamasinin en yaygin
nedenlerinden ikisidir. Bagska c¢alismalar ise nedenin daha derinde yattigini
g6stermektedir. IPRA dergisinde c¢ikan “Evrim: Halka iligkiler Mesleginin Asil
topugu” adli makale sorunun kaynaginin uygulanan halka iligkiler modellerinde

yattigini éne siirmektedir.”®

Arastirma; anket ve ylzylze gbrisme gibi bicimsel ya da kurum igi
calismalar, raporlar, incelemeler gibi bicimsel olmayan ydéntemlerle yapilabilir. Bu,
durum degerlendirmesi, fikir tutum ya da imaj arastirmalari araciligiyla; medyada
yer alan duyurularin degerlendiriimesi, satis sayilarina iliskin egilimlerin
incelenmesi, rekabet endistri cevresel faktorler Griin performans ve test

raporlarinin incelenmesi seklinde de olabilir .*’

Arastirmada ve tim halkla iligkiler etkinliklerinde hep referans alinmasi
gereken, yol gosterici hedef kitle olmalidir. Halkla iligkiler etkinliklerinde taktikler ve
uygulama yontemleri hedef kitlenin gereksinimine goére sekillenecegi icin dncelikle

hedef kitleyi tanimak gerekir.

Saglikh bir iletisimin temeli birbirini anlamakta yatar; dolayisiyla hedef
kitlenin isteklerini bilmek én kosuldur. Hedef kitleyi belirlemek igin cesitli yollar
izlenebilir ve izlenmektedir de. Halkla iliskiler akademisyeni olan Frank Jefkins’e ve
Ceyda Aydede’nin yeniden yapilandirmasina gére dokuz toplumsal gruplama

vardir; %

“ 1. Potansiyel ¢alisanlar
2. Genel anlamda toplum
3. Caliganlar
4. Mal ve hizmet saglayicilari
5. Yatirimci ve finansal pazarlar

% Asna, a.g.e., s. 78 _ _

% JPRA- Uluslararasi Halkla lligkiler Dernegi, Diinyada Halkla lligkiler Egitimi, 1998, Say!:2,
s. 7-24

" Yavuz Odabasi, Pazarlama iletisimi Yonetimi, istanbul, Mediacat, 2007, s. 137.

% Aydede, a.g.e., s. 105.
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6. Tuketici ve kullanicilar
7. Dagitimcilar

8. Dustlince onderleri

9. internet kullanicilari ”

Hedef kitleyi belirlerken gecmigte edinilen deneyimler, kaynaklar, pazar
arastirmasi ve durum saptamasi, dedisime olan gereksinim, zamanlama... hepsi

etkili birer faktor olarak karsimiza gikar.

Hedef kitleyi belirledikten sonra hedef kitlemizin goériglerini alarak kurum
imajimizi olusturuyoruz. Zayif ve guclu yanlarimizi saptiyoruz. Etkinlikler hedef
gruplara nasil ulasacak sorusunu yanitini, dagitim yollarinin analiziyle buluyoruz.
Fiyat politikasi analizi, kurumun kendi etkinliklerinin analizi, ¢evre analizi, hedef

gruplariyla iletisim araclari analizi bu asamada gerceklesiyor.”

Firma profilini ve hedef grubu belirlemek icin bilgileri bir araya getirirken
anket teknigi, gézlem ve deney yontemlerinden yararlanilabilir. Halkla iligkiler

uzmani bu bilgileri toplamak igin bir arastirma firmasindan destek de alabilir.

Arastirmanin de@erlendirmesi, arastirma basamadgini basariyla atlayip bir
Ust basamaga gecgebilmek buyik dnem tagir. Arastirma sonucu elde edilmig bilgiler
saglikh bir bigimde yorumlanmal ve degerlendiriimelidir. Bu son basamak,

kampanya sonundaki dederlendirmeyle értiismeyi gérme agisindan yon gostericidir.

1.5.2. Planlama

Halkla iliskiler kampanyalarinda arastirmadan sonra gikilan ikinci ve dnemli
basamak planlamadir. Sorun ve firsatlarin arastrma ve veri analiziyle

belirlenmesinin ardindan bir sonraki basamak olan planlamaya gegilir.

Sorunlarin nasil ¢ozilecedi ve firsatlarin nasil degerlendirilecedi ise
planlama asamasinda ortaya konur. Yonetimle biraraya gelmek, planlama
yapilirken, kararliigin paylasimi icin firsat yakalamak anlamina gelir. Kimi
isletmelerde glintin sikintilari sorun olarak algilanip asilmaya calisilir. Halkla iligkiler
uzmani  kisa, orta ve uzun doénemli planlamalarla dogru bir strateji belirler.

Planlama slresince yapilmasi gerekenlerden ilki; etkinlik alanini belirlemek

% Okay ve Okay, a.g.e., s. 194-196.
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olmalidir. Zaman, enerji ve insan kaynaginin nerede kullanilacagina karar verilmeli,
amaglarin dayandirildigi olculebilir faktérler saptanmali, hedefler ve beklentiler

belirlenmelidir. Planlama asamasi 10 adimdan olusur:

. Problem
. Durum analizi
a. i¢ faktorler
b. dis faktorler
. Program amaglari
. Hedef kitle
. Her hedef kitle icin program amaglari
. Hareket plani program stratejisi
. lletisim program stratejisi
a. mesaj stratejisi
b. medya stratejisi
. Program degerlendirmesi
. Program uygulama plani
a. sorumluluklarin saptanmasi
b. takvim
c. butce
10.Geri bildirimin alinmasi ve programin deg“;erlendirilmesi.”100

~No obhw N

©

Halkla iliskiler uzmanlarinca saptanacak bu amaglarin tim kurulus amac ve

hedefleriyle tutarli olmasi énemlidir.

Planlama bdéliminde “Neye nasil ulagsmak istiyoruz?” sorusuna yanit aranir.
Hedeflerin, hedef gruplarinin, butgenin ve zamanlama planlama asamasinin énemili
bilesenleridir. Ayrintili maliyet calismasinin én asamasinin tamamlandigi bu
surecgte, kampanya icin gerekli iletisim araglarinin kullanimindan dogacak olan

biitce saptanmalidir.*®*

1.5.3. Uygulama

Plan, uygulama asamasinda gergeklesir. Daha 6nceden planlanmis ve
hesaplanmig tim ayrintilar bu asamada yasama gecer. Bu asamada, 6nceden
saptanmis iletisim kanalari yoluyla ortaya konan strateji kullanilarak amaglar
gergeklegtirilir. Dogru iletisim medyalari araciliiyla dogru mesajlar iletilerek

kurumun, mesaji ulastirmak istedigi kitleye ulagmasi saglanir. Planlama surecinde

1% Balta Peltekoglu, a.g.e., s. 156. _
101 Aytug Akesen ve Metin Ozdenmez ve Abdi Ekizoglu, Halkla iliskiler, istanbul, AB
Ofset Yayin, 1999, s. 17.
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oncelikli amaclarin yer aldigi zaman tablosu denetlenmelidir. Blt¢ce bu asamada
yapilir ve but¢e disina cikilmamasi igin 6zen gosterilir. Bdoylelikle kurumun gig
dengesi saglkli bir bicimde sirdurtlmias olacaktir. Uygulama asamasinda cesitli
engellerle karsilasilirsa ve bu yluzden planin disina ¢gikmak gerekirse, bunun icin en

uygun kosullari olusturmalidir.*®

Planlamanin uygulamasi olarak belirlenen bu sirece iletisim evresi de denir.
Kararlarin alinmasi kadar uygulamaya eksiksiz gecmesi de énemlidir.'®® Kararlarin
uygulamada ne denli etkili olduklari ise bir sonraki “dederlendirme” slrecinde

saptanacaktir.

1.5.4. Degerlendirme

Halkla iligkiler plan ve programinin hazirlanmasi kadar énemli olan bir diger
sure¢ sonugclarin degerlendiriimesidir. Degerlendirmede elde edilecek sonuglar bir
sonraki halkla iligkiler galismalari igin yol gdsterici olacaktir. Bu nedenle yapilan

calismalar duzenli bir bicimde dosyalanmalidir.

Degerlendirme neyin nasil oldugunu ve kampanyanin amacina ulagip
ulagmadigini 6lgmek icin yapilir. Degerlendirme, bir norm ya da kriter/dlgi
kullanilarak ya da kargilastirma yapilarak bir seyin degerini ortaya koyma

islemidir.***

Kampanyanin basariya ulasip ulagsmadigl konusunda veri saglayan énemili
bir stre¢ olan degerlendirme asamasi, kurumun calismalarini degerlendirip, dersler
cikarabilmesi ve gelecekte daha basarili projelere imza atabilmesi igin son derece
onemlidir. Degerlendirme o6lgimiU surecinde su noktalar g6z ©Onunde

bulundurulmalidir:

1. Ne ve nigin sorularina yanit verebilme

2. Degerlendirmeyi etkili ve dogru bir bicimde yapabilmek amaciyla

kullanilacak yontemleri saptama

3. Hedef kitleden saglanan geribildirim araciligiyla stratejinin  yeni

102
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Okay ve Okay, a.g.e., s. 218 .
Alaaddin Asna, Public Relations Temel Bilgiler, Istanbul, Der Yayinlari, 1993, s. 85.
Okay ve Okay, a.g.e., s. 219.
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durumlara uygulanabilmesi ve gelecekteki etkinlikler igin bir 6ngoru

olusturabilme

Degerlendirme kriterleri kampanyanin icerigine gore degisebilir. Bir sarkici
album i¢in halkla iligkiler kampanyasi surecinde albim satiglari bile degerlendirme
kriteri  olabilmektedir. Bunun igin sonuglar nicelik ve nitelik agilarindan

degerlendirilmelidir.

Degerlendirme, hedef kitleye ulastirdigimiz mesajlara gonderilen geri
bildirimin &lgiilmesi ile sagdlanir.'®® Geri bildirimi dgrenildigi siirete, halkla iligkiler
programinin tim ayrintilariyla degerlendiriimesi s6z konusudur. Degerlendirmede
dogru program yaplilip yapiilmadigi, amaclara nasil ulasildigi, hedef kitlelerle istenen
iletisimin kurulup kurulamadigi, program maliyetinin dngoéruye uygun olup olmadigi

gibi sorulara yanit aranir.*®

1.6. Halkla iligkiler Egitimi

Belirli amaglara ydnelik planli ve sistemli bir etkinlik batind olarak yuritilen
halkla iligkiler, belirlenen stratejiler dogrultusunda istenen hedefe ulasabilmek igin
alana hakim ve yeterli donanima sahip uygulayicilara gereksinim duyar. Halkla
iliskiler uygulayicilari, cagin degisen kosullari ve dinyada gecerli olan yontemleri
ancak bilgi, beceri ve deneyim uUclusuyle kullanabilirler. Bu baglamda verilen halkla
iliskiler egitimlerinin eksik yonlerinin, temel kogluk becerileri kapsaminda giderebilip

giderilemeyeceginin sinanmasinda yarar gortulmektedir.

1990’ll yillarda tartisilan "Halkla iligkiler egitimi gerekli midir?” sorusunun
yerini ginumuizde "Nasil bir egitim?” sorusu almigtir. Son arastirmalar, su anda
verilmekte olan halkla iligkiler egitiminin revize edilmesi gérusunu 6n plana

cikarmaktadir.*’

Halkla iliskiler egitimleri; Universite dlzeyinde oldugu kadar sektérin
gereksinimini karsilamaya yonelik kisa sureli halkla iligkiler egitimlerle de mumkin
olabilmektedir. Halkla iligkiler alaninda akademik kariyer yapmayi planlayanlar ve

bu alanda yonetici olmayi hedefleyen kisiler i¢in Universite diizeyinde halkla iligkiler

1% sabuncuoglu, a.g.e., s. 27
% Bigakgl, a.g.e., .75
197 Kelesoglu Isler, a.g.e., s. 38.
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egditimi, orta kademe yoneticilik konumlari igin 6zel okul ve seminerler araciligiyla
diploma ya da sertifika sahibi olunan orta duzeyde halkla iligkiler egitimi; uzmanlar
icin 6zel olarak hazirlanmis sinirlandiriimis egitim paketlerinin yanisira yeni
baslayanlar ve orta dizeydeki ogrencilere yonelik kisa sureli halkla iliskiler

seminerleri diizenlenmektedir.%®

Bilgi ve beceri gelisimini hedef alan “Universite duzeyindeki halkla iligkiler
egitiminin icerigi, gereksinimleri karsilamak yonunde vyeterli mi?” sorusunun
tartisildigi birgok galisma gdéstermektedir ki: egitim sonrasi ¢alisma yasamina atilan
halkla iliskiler &grencileri sektorin gereksinimlerini yeterince karsilayabilme

konusunda kayg! yasamaktadirlar. %

Kocaeli Universitesi Kandira Meslek Yiiksek Okulu'nda 6grenim géren 462
ogrenciyle gercgeklestirilen bir arastirmanin sonucuna godre; aldiklari egitim-
ogretimin mesleki uygulama alaninda yeterli olup olmayacagi sorusuna verilen
yanitlarda % 71,6 oraninda vyeterli olmayacagi gorisine rastlanmaktadir. Bunu,
halkla iligkiler 6grencilerinin is yasamina iliskin kaygilarinin ve guvensizliklerinin
olabilecegi bigciminde yorumlamak ve akla gelen ilk olasilik olarak 6ngérmek dogru
bir yaklagim olabilir. Aldiklari egitimin hangi noktada yetersiz kaldigini belirlemek
icin sorulan diger bir sorunun yanitlarinda deneklerin %68,6's1 aldiklari egitim ve
ogretimin yeterli, ancak uygulamanin eksik oldugunu belirtmeleri ise; pratikte
uygulama alani, teknik altyapi ve ortam eksikligi gibi farkli konulari glindeme
getirmektedir.**°

Halkla iligkiler editiminin gucli ve zayif yénlerini arastiran bir¢cok ¢calismada
eksik yanlar;

“ « gereksiz kuramsal bilgilerle doldurulmusluk
* yaratici olma
* empati kurma
* kendini ifade etme
* sunum yetersizligi
+ analitik distnme eksikligi
* sentez eksikligi

198 Albert Qeckl, Diinyada Halkla iligkiler Egitimi, Cev., Nur Unver, Ahmet Unver, IPRA,
Altin Kitap Sayi:2, istanbul, Rota Yayinlari, s. 17.

Ahmet Ayhan, “Halkla iligkiler Onlisans Ogrencilerinin Halkla iligkilere Bakis Agisi Okul
Sonrasi Beklenti ve Kaygilari”, Kocaeli Universitesi Kandira MYO, 2. Ulusal Halkla
iligkiler Sempozyumu, 27-28 Nisan 2006,
http://if.kocaeli.edu.tr/hitsempozyum2006/kitap/27-ahmet_ayhan.pdf (erisim tarihi: 15
Subat 2008)

% Ayhan, a.g.e., s. 390.
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* cevresel gézlem
» neden sonug iliskisini arastiracak sorgulayici zeka
« iletisim temelli egitime karsin iletisim sorunlari yagamalari ”

olarak siralanirken; gucli yanlar,

 kuramla uygulama dengesi

« sistematik dislincenin aktif kullanimi
* stajla sektére uyum saglayabilme

« genel kiltarle ilgili donanim ”

olarak belirtilmistir.***

Bu noktada kuramla pratigin bulustugu ders programlarinin hazirlanmasi
gerektigi konusunda gorusbirligi icinde olan halkla iliskiler 6gretim Uyeleri; analiz ve

elestirel diisiinme derslerinin de biiyiik nem tasidigini savunmaktadirlar.**?

ideal bir halkla iligkiler ders programinda ele alinmasi beklenen ders

gruplarini Toth séyle aktarmistir:

“1. Halkla iligkiler Teori ve Uygulamasi
a. Bilgi ve teori temeli
* Motivasyon ve inandirma kurami
+ lletisim kurami, etik ve profesyonel degerler (dogruluk, diiriistliik,
guven, sayginlik, netlik, sorumluluk, misteriye ya da topluma hizmet....)
* Yasal yukumlulukler ve sinirliliklar
+ s diinyasina bakis (ilkeler, biitce ve zamanlama)
* Uluslararasi yaklagim
o Kurumsal kiltir ve iletisim, kurum igi iletisim, iletisimin i¢ ve dis kanallari
b. Deneysel alanlar
* Mausteri hizmetlerini anlama
* Staj
* Gondllulak temelli projelere katilma ve uygulama
» Halkla iligkiler, kltpler, 6grenci topluluklar
» Rapor hazirlayip sunabilme
» Kariyer segeneklerinin avantajli ve dezavantajli yonlerini kavrayabilme
2. Analiz ve Elestirel Distnme Dersleri
* Analiz, elestirel disinme, kampanya stratejisi, sorun ¢o6zme, érnek
olaylar, sonugclarin raporlanmasi
Arastirma
Veri toplama, kamuoyu yoklamalari, saha arastirmalari
Arastirmanin sinirliklar
Endustriyel standartlarda yazilim arastirma bilgisi
* Sentez, yorum, analiz
3. iletisim Siireci ve Sunumu

111

Gtrel, a.g.e., s. 362.
112

Sema Yildinm Becerikli, “Turkiyedeki Lisans Duzeyindeki Halkla iligkiler Egitimine iligkin
bir Degerlendirme”, Eskisehir, Anadolu Universitesi, Communication in the
Millennium Sempozyumu 2004, s. 197-198.
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a. Yazil lletigim
b. S6zIu iletigim
c. Gorsel/Teknolojik Iletisim

d. Kisilerarasi lligkiler ve Grup lliskileri” '3

Halkla lligkiler ve Tanitim Boélimi'nde verilen kuramsal bilgiler kadar pratik
egitim de énemlidir. Uygulama dersleri, bir halkla iligkiler uygulayicisi olabilmek igin
yeterli bulunmamakla birlikte en basta gelen eksiklik olarak, uygulamayi
pekistirecek  atolyelerinin  olmamasi goOzlenmektedir. Gazetecilik Bolumu
ogrencilerinin  bir gazeteleri ve Radyo-TV BOlumiu 6grencilerinin  uygulama
radyolarinin olmasina karsin Halkla iligkiler Bélimi égrencilerinin atélye calismasi
yapabilecekleri bdyle bir alanin olmamasi, onlarin en bulylk eksikligi olarak

degerlendirilmektedir.***

Kamu Universitelerinde halkla iligkiler béluminde kuramsal derslerin agirligi
%76 - %85 arasinda degisirken; 6zel Universitelerde bu oranin %63 - %88
arasindadir. Bu durumda 6zel Universitelerin uygulamaya daha fazla 6nem

verdikleri sonucu gikmaktadir.*®

Halkla iligkiler egitiminin verimliliginin sorgulandigi bir arastirma kapsaminda
"Mukemmel bir halkla iligkiler egitimi icin hangi 6grenme yontemleri kullaniimahdir?"
sorusuna katilimcilarin gogu aktif ve katilimci egitimin kendileri i¢cin daha énemli
oldugu yanitini vermistir. Katilimcilar, derslerde kisisel sunum ve konusmalarin
kendi kisisel gelisimlerine énemli dlgide katki sagladigini, kendilerine guvenlerini
artirdigini ifade etmisler, "Halkla iligkilerde etkin 6grenme ydntemleri nelerdir?"
sorusuna ise ¢ogunlukla drama ve yaratici drama yanitini vermiglerdir. Dramanin
derste  6grendikleri  bircok  konuyu pekistirilebilecedini, grup iletisimini
glglendirecegini ve grup c¢alismasindaki aksakliklari géz &nlne sererek,

eksikliklerin tespitinde de etkin rol oynayacagini belirtmislerdir.

Halkla iliskiler alaninda yeni cagdas yoénelimler de dikkate alinarak,

% Sema Yildirim Becerikli, “Tiirkiye’deki Lisans Diizeyindeki Halkla iliskiler Egitimine
iliskin Bir Degerlendirme”, Eskisehir, Anadolu Universitesi, Communicitaion in the
Millennium Sempozyumu, 2004, s. 197-198. ,
http://cim.anadolu.edu.tr/pdf/2004/1130846892.pdf, 15 Eylul 2008.

Hanife Giiz, “Halkla iliskiler Egitimi: Halkla iligkiler Egitiminin Algilanmasi Uzerine Bir
Arastirma ve Model Onerisi”, izmit, Kocaeli Universitesi, 2. Ulusal Halkla iligkiler
Sempozyumu, 27-28 Nisan 2006 http://if.kocaeli.edu.tr/hitsempozyum2006/kitap/21-
hanife_guz.pdf (erigim tarihi:15 Eyul 2008).

5 Yildinm Becerikli, a.g.e., s. 206.

114

50



gereksinimlerin belirlenip, bu dogrultuda program yapilmalidir. Her gegen gin daha
fazla 6grencinin tercih ettigi ve bu egitimi alanlarin da bilingli bir segim yaptigi
gerceginden hareketle, halkla iliskilerin dogasina uygun olarak dengeli kuramsal ve

uygulamal igerikle yapilandiriimasi, bu alanda verimliligi ve etkinligi artiracaktir.

Egitim programlarinda yapilacak degisiklikler sirasinda da -Toth’un belirttigi
gibi- halkla iligkiler kurami ve uygulamasi, analiz ve elegtirel dusinme yetenegini
kazandirma ve halkla iligkilerin her dokusunda rastlanan iletisim sireci ve sunumu

konu basliklari g6z éninde bulundurulmalidir.

Dean Kruckeberg'in makalelerinde de''®

onerdigi gibi halkla iligkiler
profesyonelleri  yetistirilirken  olusturulacak  yeni  bir egitim  programi,
akademisyenlerin, uzmanlarin ve halkla iligkiler derneklerinin bir araya gelmesiyle

daha etkili hale getirilebilir.

Halkla iligkiler diger egitim alanlarinda oldugu gibi toplumsal 6érgitlenme
bicimi ve iligkilerinden bagimsiz ya da soyutlanmigs olarak degisip gelismez, tersine,

toplumsal etkilesimle ic icedir.**’

Halkla iligkiler egitimi gunumuzin endustriyel yapisinin gereksinimlerine
uygun bir karaktere sahiptir. Buna karsin endustri “yetismis eleman” istegi
dogrultusunda baskilar yapmakta ve degisiklikler istemektedir. Egemen karakter,
halkla iligkiler egitiminde amag¢ belirlemekten baslayip verilen derslere yansiyan
dizenlenmelere kadar pek c¢ok platformda kendini gdstermektedir. EndUstrinin
degisiklik igin baskisi 6zellikle halkla iligkiler dernekleri tarafindan ifade
edilmektedir. Bu ifadeler egitimin, endustrinin ¢ikarlari yoninde olmasi gerekliligini
savunan akademisyenler tarafindan egitime yansitiimaktadir. Ginimuzdeki halkla
iliskiler egitimine, hem liberal sosyal bilimler gelenegini hem de uygulamali gelenegi
birlikte iceren karma bir sistem egemendir. Bu karma sistemde uygulamanin mi
yoksa liberal gelenedin mi egemen oldugu halkla iliskiler bélimlerinin amacina bagl
olarak sgekillenmektedir. Bu kuramsal gerekceye bagh olarak yapilan bir arastirma
gostermektedir ki: Eger bir okuldaki mesleki egitim (ya da bilim) dersleri %40 ile %

60 arasinda ise o okulda hem bilimsel hem de pratik derslerin dengesiz dagiimadigi

1% Dean Kruckeberg, “The Future of Public Relations: Some Recommandations”.Public
Relations Review, 1999, 24(2), s. 235 —-248.

Esra Kelesoglu isler, Halkla iligkiler Mitler ve Gergekler, Ankara, Gazi Universitesi
iletisim Fakiltesi Basimevi, 2007, s. 128.
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karma bir sistemin oldugu varsayilir. Eger bir okuldaki bilimsel derslerin orani %
60’dan fazlaysa liberal egitim geleneginin, pratik derslerin orani % 60’dan fazlaysa

meslek elemani yetistirmeye ydnelik bir egitimin egemen oldugu kabul edilir.**®

Uluslararasi halkla iligkiler dernegi (IPRA) halkla iligkiler egitimini, halkla
iliskiler icin gerekli olan temel bilgileri ve sahip olunmasi gereken iletisim temelli

becerileri i¢ ice Ug iligkiyle aciklamaktadir (Bkz. Sekil 3)

Organizasyon yapisi
Ve drgltsel davranig

Isletme istatistik
yonetimi
iletisim ve
Ekonomi Kuram Siireci Yabanci
diller
Medya} Reklamcilik
Yazarhgi
Politika ppgal
e bilimler
bilimi Halkla ligkiler
- § Medya Yasasi
Orlik Kuram ve Ve Etik
Uygulamalari
Sosyal
Hilkiimet iletisimde hizmetler
P ) Aragtirma
orgiitt grafik
Medya
Analizi
Beseri
ilimler
o bilimle
yonetimi
YoOnetim
Personel bilimi
yonetimi

Sekil 3 — Egitim Semasi*™®

Bu egitim semasindaki beceriler ayni zamanda halkla iliskiler uzmanlarinin
bilgi sahibi olmasi gereken alanlara da isaret etmektedir. Oncelikle bir ydnetim iglevi
olan halkla iligkiler alaninda halkla iligkiler uygulayicilarinin iletisim becerilerini
zenginlestirmenin onlara neler katabileceginin analizi yapiimadan halkla iligkiler
alani icin iletisimin neden vazgecilmez bir unsur olarak goéruldigunin alti

cizilecektir.

18 Kelesoglu isler, a.g.e., s. 135.
9 Balta Peltekoglu, a.g.e., s. 117
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1.7. Halkla iligkiler ve iletigim

Halkla iligkilerin her agsamasinda iletisim dokusuna rastlanir. insanlikla ayni
yasta olan iletisim Uzerine yapilan incelemeler kokli bir tarihe sahiptir. Standford
Universitesi profesdrlerinden Steven H. Chafee “insanlarin sdylediklerinin arkasinda
yatan nedenler ve sdylediklerinin bagkalari Uzerinde yarattigi etki ile ilgili konularda
varsayimlar olusturup onlara gére davranmadiklari takdirde etkili bir yasam
siiriilemeyecegini” belirtmistir.**® Dolayisiyla yasamin her alaninda olan iletisim,

insan odakli bir yapi tGizerinde kurulan halkla iligkilerle buyuk o6lctde iliskilidir.

Halkla iliskiler ve kisilerarasi iletisim arasindaki bagin sorgulanmaya
baslamasi halkla iligkiler calismalarinin tarihine yayilmistir. Broom’un halkla
iliskilerde ortak yonelime basvurulmasi Uzerine olan ¢alismasi Kisilerarasi iletisime
basvurmakta ilk girisim olarak varsayilirken, Ferguson (1984) ve Toth (1995)

kisilerarasi iletisimin dnemini tartisan gorusler 6ne surmasglerdir.

iletisim sisteminin olusturdugu kurumsal yapi iginde ic iletisim, kurum disi
iletisim, iletisimin dili ve yonetimi kavramlariyla karsilasiriz. Bu 6nem halkla
iliskilerin (ic gerekli 6ézelligini de kapsamaktadir. iletisim, yonetim ve iliskiler.**
Halkla iligkilerin yonetime etki eden rolinu de animsarsak, iletisim hem kurulusun
eylemlerini, hem de kurulug ve ortaklar arasindaki iliskiyi yonetmek igin gereklidir.
Bilginin paylagsimi ve diyalog olusturuimasinda yazili ve so6zli iletisimden

yararlanilir.

“Kisilerarasi iletisimin her tanimi aslinda iliskinin taniminin kendisidir”
gorusunu savunan Cappela (1987) taraflar arasinda karsilikli degisimleri iceren
uzun sureli baglantinin gerekliligine dikkat ¢cekmektedir. Ayni zamanda kigilerarasi
iletisim medya karmasi igin gerekli bulunulmaktadir.®®® Cartwright (1949)
kampanyalarda davranis degisikligi olusturmak icin de halkla iligkilerde kigilerarasi

iletisimin varligindan s6z eder.

Kiginin bir soruna ya da konuya duydugu meraki yansitan ilgi, halkla iligkiler

arastirmalarinda ve calismalarinda en yaygin kisilerarasi degisken olarak kabul

20 wilbur Lang Schramm, Steven H. Chaffee, Everett M. Rogers, The Beginnings of
Communication Study in America: A Personal Memoir, USA, Sage, 1997, s. 105.
Guz ve Becerikli, a.g.e., s. 54-55

A.e. ,s. 57.
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edilir. Ilgi; hedef kitlenin sinirlandiriimasi, sorun yénetimi ve risk iletisimi gibi halkla

iliskiler konularinda kullanilir.**®

Ceyrek yluzyili agkin bir suredir halkla iligkiler igin dnem tasiyan bu kuramlar
insan bilgisinde dnemli bir rol oynamiglardir. Gegen sire hem kuramlari, hem de
insanlarin duaslncelerini paylasma, birbirlerini etkileme ve glven olusturma gibi

kavramlar gelistirmistir.***

Halkla iligkiler, sabirli galisma isteyen sirekli bir etkinliktir. Saygl, sevgi gibi
genis zaman isteyen duygular bir ginde kazanilamaz. Sayginlik kazanma ve
dostluk kurma zaman alir. Dostluk karsilikli tanisma, yardimlagsma ve uzun siren bir
arkadaslik sonunda kazanilir. Saglam bir halkla iligki, saglam bir dostluga
benzetilebilir. Nasil ki saglam bir dostluk zamanla kurulabilirse iyi bir halkla iligkilerin

kurulmasi da zamana ve sabirla galismaya baglhdir.**

Gorusler, halkla iligkileri algilayisa gore farkhlik gosterir. Likely’e gore halkla
iliskiler bolumlerinin kendilerini nasil yapilandirildigiyla ilgili ¢aligmalar oldukga
azdrr. Ik olarak 1989 yilinda Public Relations Research Annual'in ik sayisinda
Larissa Grunig’in halkla iligkilerle ilgili ¢calismasindan s6z etmigtir. Bir yonetim
danismani olan Likely bu calismayl yeniden ortaya cikarip gunimuize de

uyarlanabilecegini savunmustur.'?

Yalnizca halkla iligkilere 6zgl bir kuram yoktur, ¢linkl halkla iligkileri bir¢ok
disiplin besler. Halkla iligkiler, psikolojiden sosyolojiye, politika biliminden
ekonomiye ve tarihten felsefeye kadar birgok alandaki kuramla acgiklanmaktadir.
Halkla iligkilerle ilgili ¢calismalardaki egemen kuramlar, Amerikan pragmatizmine,
uyarici tepki modeline ve davranis psikolojisi ile iletisimdeki etki modellerine

dayananlardir.

iletisim dendiginde hemen akilda canlanan bir déngl vardir: génderici,
mesaj ve alici. Bu doéngundn karsiligi Halkla iligkilerde; kuramsal cergeveler,

toplum, iletisim, medya ve halkla iligkilerin tarihsel gercegini yaratma bigiminde

123 Grunig ve Hunt, Managing Public Relations, Holt, Rhinehart and Winston, New York,

NY,1984

Berth ve Sjoperg, Halkla iligkiler Egitiminin Evrimi ve Kiiresellesmenin Etkisi
Sekiz Ulke Uzerine Bir inceleme: Halkla iligkilerde Kalite, Altin Kitap, Sayi:12,
IPRA, 1998 s. 15.

Tortop, a.g.e., s. 24

Gorpe, a.g.e., s. 136.
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karsimiza gikar. Ote yandan egemen iletisim kuramlari medyanin, iletisimin ve
halkla iligkilerin toplumsal rollerini demokrasinin ve Ozgurligun tanimiyla, politik
glcin pratikleriyle ve gunlik yasamin slrecleriyle iliskilendirirler. Bu
iliskilendirmede kisilerarasi iletisim ve halkla iliskilerde iletisimin édneminin farkina

variimistir.
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BOLUM I
YASAM BOYU ILETISiM VE KiSILERARASI ILETiSIM
2.1. Yagam Boyu iletigim

insanlik tarihiyle yasit olan iletisim, yasamimizin her alaninda cesitli bigim
ve sureglerle karsimiza ¢ikar. Yasamsal anlamini koruyan ancak glinimuze gelene

kadar bilimsel ve teknolojik gelismelerle boyutlarinin degistigi “iletisim”, yasam boyu

siiren uzun bir gizgide siireklilik gésterir.**’

Bireyi yasam boyu iletisim cercevesinde degerlendirdigimizde; bireyin var
oldugu andan itibaren 6nce kendiyle sonra cgevresiyle etkilesim i¢inde oldugunu
gorurdz. Anne ve bebek arasinda bad kurulmasina yardimci olan kordon bagi bir
cesit iletisim araci gorevi Ustlenerek bireyin ilk adim olarak yasama tutunmaya
calismasina ornek olarak verilebilir. Anne ve bebek arasinda olusan bu glven
temelli iligki, kisinin cevresiyle etkilesime girdigi ilk asama olarak kabul edilir.
Dinyaya gelen ve nefes aldigi ilk andan itibaren iletisim halinde olan bebek,
anneyle yakin iligkisinden sonra fiziksel ve sosyal anlamda varlik gbéstermeye
baslar. Yasaminin her evresinde ve Kigilerarasi iletisimde bebegin annesiyle
kurdugu bag 6nemli bir temel olusturur. Once beden diliyle sonra sézcikleri ve
timceleri kullanarak kendini ifade etmeye baglayan bebek, genigleyen cevresini
tanimaya baslar. Degerlendirmeleri sonucunda olugan yargilara ve yasadigi
iliskilere, bu iligkilerden sagladigi kazanimlara ve deneyimlere gore geligimini
surdUrdr. Butin bunlar iletisim slrecleridir. Bireyin c¢evresi ve kendi yasami
Uzerinde etkin ve belirleyici olabilme gabasini, Berlo’nun “amach olarak etkilemek

ve degistirmek igin iletisim kurariz” ifadesi bir sekilde yansitmaktadir .**®

Omir boyu yasamin biitiniinde kendini hissetiren iletisimin, kiginin kendini
anlamasi, karsisindaki Kigilerle geligtirdigi diyaloglar, dinyayi algilamasi ve
anlamdirmasi  acgisindan degerlendirildiginde  toplumsal yasamin temelini

olusturdugunu géruriz.

insan iligkileriyle paylagilan ve gelistirilen anlamlar, iginde bulundugumuz ve her

127 Ugur Demiray, Etkili iletisim, Ankara, Pegem Akademi, 2008, s. 2.

128 Merih Zillioglu, iletisim Nedir, 2. bs., istanbul, Cem Yayinevi, 1996, s. 12.
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yonden iletilerle cevrelendigimiz ddneme gelirken elbette cok yol almistir. insanoglu
“iletisim” kavramini, hep icinde bulundugu dénemle harmanlayarak ortaya koymaya

calismistir.

insanlik tarihinin en eski yillarindan bu yana varliklararasi bir beceri olan
iletisim, 6nce entelektieller arasinda ilging bir konu olmayl basarmis, yakin

gecmisten itibaren de bilimsel inceleme konusu olarak ele alinmaya baslamistir.*?

iletisim her dénem, o dénemin kendine dzgli kosullari cergevesinde farkli
bakis acilariyla yorumlanmig, felsefe, psikoloji, sosyoloji gibi bilim dallariyla
etkilesim godstererek kendini kesfetmeye calismis, ancak kendi yapisini kurup,

temelini atmasi uzun yillar almistir.

iletisimin felsefe ve psikolojinin ¢izdigi sinirlardan gegip, gegen yiizyildan bu
yana, gelisen ve degisen sosyal bilimlerin odak noktasi halini almasinda, teknolojik
gelismelerin ve kuresel yakinlagmalarin roli buyuktur. Oskay’in belirttigi gibi
iletisim, “insan varligini surdirme bigiminin bir Grinu ve insan varhgini surdirme

bigimindeki gelismelere gére, degisimlere ugrayan bir olgu”dur.**

Ancak glinimuizdeki iletisim algisini ele alirken, iletisim arastirmalari tarihini
ve iletisimin kok salma ddénemlerini incelemekte yarar vardir. iletisim bilimi
glinimize gelene kadar cesitli evrelerden ge¢cmis ve farkli géruislerin Urettikleri
iletisim modelleriyle literatiirdeki yerini almistir. iletisim arastirma ve kuramlari bu
bélimde daha ayrintih ele alinacaktir. Oncelikle yasam boyu iletisimde iletisim

olgusunun tanimini yapalim.

2.1.1. iletisimin Tanimi ve Amaci

iletisim herkesin bildigi ancak ¢ok az kisinin doyurucu bir tanim getirdigi bir
insan etkinligidir.*** insan yasaminin temelinde yer alan iletisim iginde bulundugu
zamanin gereksinimlerine gore iglevlerini gesitlendirmistir. Eflatun’'un dustnceleri

sembole donustirmesinden, Aristo’nin guzel s6z sOyleme sanati ve inandirma

129

10 Judith Lazar, iletigim Bilimi, Cev. Cengiz Anik, Ankara, Vadi Yayinlari, 2001

Yildiz Dilek Ertirk ve Aysen Akkor Gll, Gogugunuzu Televizyona Teslim Etmeyin,
Ankara, Nobel Yayin, 2006, s. 188.

John Fiske, iletigsim Galigmalarina Girig, Cev. Siilleyman Irvan, Ankara, Bilim ve Sanat
Yayinlari, 2003, s. 15.
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becerisine glnimuize gelene kadar iletisimin sayisiz ayak izine rastlamaktayiz. En

yalin anlamiyla, iletisim bilgi, diisiince ve davranislarin aktarilmasi siirecidir.**

iletisim Latince “Communicare” fiilinden gelmekte olup, baglanti saglama
bilgiyi ya da haberi paylasma, herkese pay verme, ortak kilma anlamlarina
gelmektedir. iletisim davraniglara yén vermek ve kisiler arasinda sézlii ya da
sozsliz diger aracglar araciidiyla karsilikli anlayis saglamaktir.*®®  “letisim kelime
olarak 15. ylzyildan sonra bir bilgiyi cogunlukla, toplulukla paylasma anlaminda
kullanilmigtir. 20. ylzyila gelindiginde ise; iletisim araclariyla toplumsal iliskiyi
saglayan araglarin ulastigi gelisim dizeyi ve insanlar arasi iletisimin kazandigi

onem iletisim kavraminin insan bilimlerinde yer almasina yol agmistir.

iletisim olgusunu, iletisim kuramlari alaninin éncisii Amerikan bilim

adamlarindan Wilburg Schramm’in tanimindan yola ¢ikarak agimlamak gerekirse:

“Beklentilerin zaman boyutu ne olursa olsun kisilerin amaclarina gore degiskenlik
gosteren iletisimin temel bir tek amaci yoktur. Insanin dogumuyla baslayan bir
iletisim yasamindan s6z edilmelidir.”***

Var oldugumuz andan itibaren s6z konusu olan iletisim olgusunu kuskusuz
her yénuyle ele almak bu tez kapsaminda yeterli olmayacaktir. Ancak iletigsimin
koklerini arastiran ve tarih boyunca topluluklarin degisimini incelemek igin Kizilderili
kabileleri arasinda arastirmalar yapan Lewis Henry Morgan’in “Eski Toplum”u (The
Ancient Society), zamanla degisen toplumsal &rgitlenme bigimlerindeki
gelismelerle dildeki degismeleri birarada iligkilendirerek incelenmesi gereken bir
kitaptir.™*

Prof Dr. Unsal Oskay'in isaret ettigi gibi George Thomson’un Aiskhylos ve
Atina kitabi ise gbgebe yasamdan site yasamina gecis boyunca; dinsel ayinlerdeki

etik ici monologlardan Aiskhylos’la baglayip, Sofokles ve Euripides’e dogru ikinci,

%2 Ersan llal, iletisim Yiginsal iletisim Araglari ve Toplum, Der Yayinlari, istanbul, 1997,

s.9

Ziloglu, a.g.e., s. 3

Wilburg Schramm, Kitle Haberlegsme Teorilerine Girig, Cev. Unsal Oskay, A.U.S.B.F.
Basin Yayin Yuksekokulu Yayinlari, 1985

%5 Unsal Oskay, iletigsimin ABCsi, Der Yayinlari, istanbul, 2001, s. 7
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Uclnci ve daha c¢ok sayida aktore gecisi izlemek baglaminda ilging bir

calismadir.**

Bu basit adimlarla baslayan doénisim gunimize gelindiginde tekil
toplumlarin gittikge daha blyuk butinlere katiimasini hizlandirmis, maddesel,
zihinsel ve diistinsel sinirlar siirekli olarak degistirmistir.**” Uzaklari yakinlastiran

iletisim araclari, iletisimin de evrensellesmesini saglamistir.

Toplumlar her zaman iletisim igceriginden ¢ok, bireylerin iletisimde
kullandiklari iletisim araclarinin degisimiyle bicimlendirilmislerdir. Ornegin kiclk bir
cocukken bilincine bile varmadan 6zimsenen ve yasamimiza giren alfabe,
sodzcukler ve sozcuklerin icerdigi anlamlar; cocugun neyi, nasil dusunecegdini nerede
nasil davranacagini égreten 6n kazanimlardir.*® fletisim de alfabe gibi bilincine bile

varilmadan 6zimsenen bir olgu olmaktan 6te kazanilan ve gelistirilen bir beceridir.

Prof. Dr. Unsal Oskay’a gére iletigim;

%elirli bir cografya iginde ayni yasamsal sartlar iginde varlik gosteren, arag ve
geregler bulan, bu konuda gesitli bilgeler tretmis olan, bunlari belli is b&limi
cercevesi cizerek yasama gegiren, kendi aralarindaki bu is paylasimindan
kaynaklanan farkhlastirmalari haklilastirmak icin gesitli degerler ve inanglar Ureterek
toplumun farkli kesimlerini ortak Ust kimlikler icinde kaynastirmayl amaclayan insan
etkinligidir.”**°

iletisim; dustncelerin, fikirlerin, bilgi ve gergeklerin karsilikli aligverigidir.
iletisim; bir kisiden diger bir kisiye bilgi ve anlayisin aktariimasidir. iletisim; yazil,
s6zlli ve sodzsliz mesajlarla anlamlari aktarma sirecidir.** lletisim; bireyler,
kimeler, toplumlar arasinda séz, yazi, goéruntl, el-kol-bas hareketleri v.b.
simgeler aracihdiyla dusunce, dilek ve duygularin kargilikh iletiimesini saglayan

bir etkilesim sirecidir.

Her ne kadar Koontz (1998) iletisimin taniminda tam bir gorUsbirligi

olmadigini vurgulasa da tum bu tanimlardan ortak ¢ikarimlar yaparak iletisim “sozlu

16 Ae.,s. 7

37 Armand Mattelart, iletisimin Diinyasallagmasi, Cev. Halime Yiicel, istanbul, iletisim
Yayinlari, 2006, s. 9

138 Marshall Mc Luhan, Yaradanimiz Medya, Cev. Unsal Oskay, istanbul, Merkez

Kitapgilik, 2005, s. 8

Oskay, a.g.e., s. 9.

0 4. Yimaz Tutar, Genel iletisim, Ankara, Nobel Yayincilik, 2003, s. 17.
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ve sbzsliz mesajlar araciligiyla paylasilmak isteneni anlamlandirma, karsilikh bilgi

alisverisi, distince ve duygu paylasimi” diye tanimlanabilir.

iletisim denince aklimiza éncelikle insan ile insan arasindaki sézel etkilesim
gelir. Ancak bu slre¢ gundelik yasamimizi ve karsilastigimiz durumlari gézden
gecirdigimizde bu kadar basit bir olgu degildir. iletisim bize nesneleri ve insanlari
tanimlamay! ve ona gére bir yasam tarzi benimsetmeyi beraberinde getirir. Eski
lonca Uretiminden gunimuize uzanan esnafin kullandidi bir tanimlama vardir:
Ekmek teknesi. Ekmek teknesine duyulan saygi ve gosterilen 6zen tekneyi bir ifade
bicimi haline getirir. Soyle ki; s6z konusu mekanin kullaniimasi da ayri bir dil
bicimidir. Dil sadece sdzel kodlamaya dayanmaz. insan ile insanin iligki kurdugu her

yerde her kosulda ayri bir dil biciminde kodlanmus iletisim siireci yasanir.***

iletisim, bireysel, kitlesel ve toplumsal bir siire¢ iginde seyreder. iletisimde
etkilesim sureci vardir, ¢lnkd blnyesindeki 6geler surekli ve karsilikli etkilesim

icindedir.

Yillardir bilindigi gibi iletisim siirecinin en temel dgeleri kaynak, hedef mesa;j,
kanal ve araclardir. iletisim icin esas olan bu temel déJeler ayni zamanda en yalin
anlamiyla iletisim modeli olarak benimsenmistir. Kaynak ve hedef mesaji ileten ve
alan; kisi ya da gruplardir. Mesajin ne anlama geldigi, simge ve kodlar araciligiyla
fiziksel altyapi malzemesi olarak belirtilir.*> Sézel ya da sdzsiiz iletisimde de
mesajlarin nasil iletilecegi buylik énem tasir. Duncan (1969)a gore, kKisilerarasi
iletisimde mesaj iletmek icin basvurulan yollar basvurdugumuz araglarin segimidir.
Takilan rozetler, parfim kokusu, kullanilan kalem kisiler hakkinda ipuclari
olabilmektedir. Hatta Duck’a (1986) gbre bu sayede ara¢ ve mekan kullanimi
yoluyla kisisel stati belirlenebilir. Kaynak, alici, mesaj, arag, zaman, yer ve alinan

sorumluluk birleserek iletisim strecini etkilerler.

2.1.2. iletisim Kurma Nedenleri

insanlar igin iletisim yasamsal bir eylem olan iletisimin kurulma nedenleri
farklidir. Bunlar var olmak, haberlesmek, paylasmak, etkilemek ve ydnlendirmek,

eglenmek ve mutlu olmak olarak ézetlenebilir. 13

14l Oskay, a.g.e., s. 3.

142 Zilhoglu, a.g.e., s. 118-119 )
13 lker Bigakgl, lletisim ve Halkla lligkiler, Ankara, Mediacat Yayinlari, 1998, s. 19-24
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Toplum icinde bireyin varlik gosterebilmesi icin diger insanlarla etkilesim
halinde olmasi gerekir. Birey dnce ailesiyle kurdugu iligkiyi, en kig¢uk grup birimi
olan aileden daha blylk cevreye ve dis dlnyaya tasir. Genelde insanlar, iginde
yasadiklari toplumsal sistemin kurallarina uyum sagladiklari dl¢iide toplumsallasmis

kabul edilirler. Laswell’'e gore toplumsal agidan iletisim slreci g islevlidir:

“1. Cevreyi denetleyerek toplumun da degerlerini denetlemek
2. Toplumsal degerlerin strdurtlmesinde yardimci olmak
3. Toplumla bireyler arasinda etkilesimi saglamak ”

Bireylerin degisik sifatlari vardir; bunlar bireysel varolmanin toplumsal
etiketleri olarak degerlendirilebilir. Ornegin bir Glkenin yurttasi olmak, bir dernegin
Uyesi olmak, bir futbol takiminin yandasi olmak bireysel varligin toplumsal
etiketleridir. Bu baglamda, birey benligini icinde bulundugu toplumsal yapilar iginde

var olarak gdstermektedir.

ilkel donemde posta giivercini ya da duman araciliiyla gerceklestirilen
haberlesme bicimleri bu gln sinirsiz olanak saglayan bir haberlesme ortamina
donusmustir. Kanadali iletisim kuramcisi ve medyanin duayeni olarak
gosterebilecedimiz Mc Luhan’in 1967°'de yazdigi “Yaradanimiz Medya” kitabindaki
elektronik bilgi cagina iliskin 6ngdéruler, neredeyse guinumuzu yansitir niteliktedir.
Yasadigimiz elektronik ortam, toplumsal yasamimizdaki karsilikli iliski kaliplarimizi

ve kisisel yasamimizin her alanini yeniden bastan sekillendirip kurmaktadir.

iletisimde bilgi, diisiince ve duygu paylasimi sz konusudur. Paylasim
yalnizca bireysel degil, toplumlarin kusaktan kusaga kultirel degerlerini ve
geleneklerini surdurmeleri baglaminda da anlagiimaldir. Toplumsal ve kulturel
mirasin aktariimasi olarak tanimlanan iletisimin bu islevi degerlerin, rollerin ve
davranig kurallarinin yeni kusaklara kazandiriimasiyla ilgilidir.** Duygu paylagimi

daha ¢ok yiuz yuze iletisimde etkindir.

Kigiler, iletisim sureclerinde alici 6geleri etkilemeye ve inandirmaya yonelik
cabalar gosterirler. Politikada iletisimin ana amaci, hedef kitleyi etkileyip

yonlendirmektir. Kisilerarasi iletisimde ise; sosyoekonomik ve kulttrel konumlar ve

144 Zillioglu, a.g.e., s. 82
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diger kisisel donanimlar (bilgi, dis gérinus, beden dili, etkili konusma vb.) etkileme

ve yonlendirme iglevi icin 6nemli faktorlerdir.

iletisimin eglence islevine yalnizca toplumsal sistemin genelinde yer veren
Shram ve Porter, iletisimin kisilerin bos zamanlarini degerlendirmede ya da is disi
yasamin keyifli yanlarini kesfetmede basvurulan bir olgu olduguna deginir.**
iletisim araglari aracihigiyla aralanan edilgin eglence anlayisi kitlelere yeni bir
mutluluk alani yaratmistir. Eglence anlayigi yasanmakta olan zamana goére
sekillenirken teknoloji de buna zemin hazirlamaktadir. TV ya da bilgisayar
araciligiyla eglenmeyi hedefleyen sanal ortam kisilere pasif eglence anlayisi sunan

bir iletisim aracidir. isvecli bir arastirma grubunun ortaya attigi “iletisim potansiyeli”

terimi, bireyin iletisim kurmasinda sahip oldugu potansiyelin belirleyici olduguna

Ozellikler . Araglar/
kavnaklar : defjerler

) 1

2

1 -

Onemii fakat belirli

3 Belirl letisim degerleri elde 3
ozeilker potansiyeli etmede her zaman
sekil yeterli degil

isaret eder.

Sekil 4 - iletigim Potansiyeli ve Birey '*°
iletisim potansiyeli, bireyin bilgi aligverisine olanak saglayan ve iletisim
surecini kolaylastiran 6geleri ve kaynaklar icerir. Arastirmacilar ileri surdukleri
tezle, “iletisim potansiyeli yasamdaki bazi degerleri elde etmenin bir aracidir”

gorusini benimsemislerdir.

iletisim potansiyelinin boyutu ve sekli dzellikler ve kaynaklarin tic ana tipine

baghdir.

“1. Kisisel 6zellikler: Her insanin dogustan gelen gormek, konusmak gibi birtakim
yetenekleri oldugu gibi bilgisayar kullanmak, farkli dilleri konusabilmek gibi
kazanilmis becerileri vardir. Bunlara kisinin sahip oldugu iletisim potansiyeli de

145
Ae.,s. 8

146 Denis Mc Quail ve Sven Windahl, iletisim Modelleri, Cev. Mehmet Kiigiikyurt
lletisim Modelleri, Cev. Mehmet Kuglkyurt, Vadi Yayinlari, Ankara, 1993, ss.104-
105
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eklenebilir. Bireyin iletisim bilgi, tutumlar ve kisilik 6zellikleri icin var olan bir
potansiyeli vardir.

2. Bireyin iginde bulundugu ortam ve sosyal yapi: Birey Once ailesi sonra
cevresiyle slrekli etkilesim igcindedir. Okullar, dernekler, organizasyonlar bireyin
icinde bulundugu cevreler olarak goésterilebilir. Bu agidan bakildiginda toplumu
da bir iletisim sistemi olarak ele alabiliriz.

3. Bireyin Sosyal Statiisine Bagl Ozellikler: Bu; pozisyon, egitim, yas, cinsiyet,
gelir gibi degiskenlerle tanimlanir.” 147

2.1.3. lletisimde insan Faktorii

insanligin var olmasiyla baslayan iletisim 6nce insanlarin kendilerini
kesfetmelerini daha sonra kendilerine benzeyen digerleriyle iligki icine girerek,
cemberin digina ¢cikmalarini saglamistir. Dolayisiyla; kisilerarasi iletisimin amacina
ulagsmasi icin insani anlamak son derece énemlidir. insani anlamak igin énce
kendini tanimak gerekir. Burada onceligi insan iligkilerinin dneminin acgiklanmasi

almalidir.

Toplumsal yasama ayak uydurma istedi (uyma davranigl) ve aidiyet
duygusu (bireyin iginde bulundugu grubun davraniglarini 6zimseyerek o grupla
O0zdeslesme davranigi) sergilemesi, kisiler tarafindan kabul ediime ve degerli

oldugunu hissetme gereksiniminden kaynaklanan davranislardir.**®

2.1.3.1. Tutum ve Davraniglar

Uzun yillardir sosyal psikolojinin ana konularindan biri olan tutum, Kigiye
atfedilen ve onun bir psikolojik objeyle ilgili duygu, dislince ve davranislarini
diizenli bir bicimde olusturan bir egilimdir.**® Smith’in bu taniminda tutum deyince

siraladigi duygu, distnce ve davranis egilimi Gg¢lisu tutumun 6gdelerini olustururlar.

Bununla birlikte davraniglarin olusmasinda tutumlari yalniz basina etkili
gbrmek dogru olmaz. Cevresel etkenler, toplumsal yapi ve statl gibi bireyin kisisel
donanimlari da davranis gelistrmede belirleyicidir.®® Tutum kisinin bir obje

karsisinda olumlu ya da olumsuz bir davranigi nasil gdsterdigi seklinde de

147
14
14

A.e., s.105.

Bicakgl, a.g.e., s. 83

Cigdem Kagitcibasi, Yeni insan ve insanlar, istanbul, Evrim Yayinevi, 10. Basim,
2006, s. 102

Bicakgl, a.g.e., s. 84
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tanimlanir. Tutumlar dogrudan go6zlenmemelerine karsin, Kisilerin sevgileri,

1

nefretleri ve davranislarini énemli dlgiide etkilerler.®* Bu noktada kisinin kendini

tanimlamasi ve kendinin farkinda olmasi da 6nem kazanir.

Tutum ve davranig arasindaki iliskiyi ortaya koyan icin birgok arastirma
vardir. Tutumlarin davraniglari nasil ve hangi durumlarda etkiledigine iligkin son
yillarda yapilan c¢alismalarin ¢odu Ajzen’in olusturdugu “Planlanmig Davranis
Kurami”’indan etkilenmigtir. Bu kuram, Mantiksal Eylem kuraminin bir uzantisidir.
Her iki kuram da davraniglarin arkasinda yatan nedenler Uzerine odaklanir.
Davraniglarin belli bir niyet sonucu olustuguna dikkat ¢eken bu kuramlara goére bir
davranigi belirleyen dogrudan ve yalnizca tutum olamaz. Tutum ancak niyeti, niyet

de davranisi etkiler.'*?

2.1.3.2. Inandirma

Etkili iletisimde tutum ve davranislar istendigi gibi olusturulup
yonlendirilebilirler. Politik propagandalarda ya da pazarlama stratejisi olarak Grin
veya hizmetin sayisina yonelik reklam ve tutundurma etkinliklerinde, inandirma
yoluyla algi yonetimi s6z konusudur. Eski inanclarin yenilenmesi ve istenen
tutumlarin surekli kilinmasi amacin bir pargasidir. Mesajin givenirliligi de inandirma
eyleminde dnem tasir. Hedef kitleyi nasil etkilemek istendigine karar verildikten
sonra izlenecek yol ve iletisim araci segilir. Hedef kitleyi yeterince tanimadan dogru

yol secilemez.**®

2.1.3.3. Benlik ve iletisim

Freud’a goére kisi dinyaya kendi basina tatmin edemeyecedi duygularla
yukll olarak gelir ve blyldukge ruhu daha karmagik bir yapiya burtinur. Bu ylzden
de insanda ug¢ farkh benlikten s6z eder. Cocukluktan gelme tatmin edilmemis
duygularin ve en dogal gidulerin barinagi ilkel benlik bilingsiz bir sekilde depolanan
her zaman kontrol edilemeyen duygulardan olugur. “Kisiyi eyleme itme” seklinde

hareket gegen bu duygular kimi zaman duglerinde, kimi zaman baskalariyla

151 Clifford T.Morgan, Psikolojiye Girig, Ed. Sibel Karakas, Meteksan, Ankara, 2006,s.
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Kagitcibasi, a.g.e., s. 115

Bicakgl, a.g.e., s. 85-86
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iletisiminde, kimi zamansa olaylari yorumlamada kendini belli eder. Kisi icin neyin
uygun oldugunu neyin de olmadidini gdsteren (st benlik Ulki ve vicdan gibi Ust

degerler tasir. Benlik ise bu ikisi arasindaki denge unsurudur.*®*

Ozellikle is yasamindaki iletisim ortamlarinda 6z benligi savunmak ve
korumak icin toplumsal uyum maskeleri takilabilmektedir. Ornegin, sevilmeyen bir
yoneticiyle -diglanmamak korkusuyla- iyi anlasmaya calismak gibi. Agik iletisimin
onunde bir engel olarak konumlanan bu toplumsal maskeler, toplumsal yasamda
bireyin kendini koruma ve sayginlik kazanma gereksinimleri nedeniyle devreye
girer. Dusuncelerini ve duygularini acik¢a belirttiginde zarar gérecegine inanan Kisi
kendini gizlemeyi secer. Kisilerarasi iletisimde taraflarin birbirlerine korunmali
yaklasmalari sosyo-ekonomik duzenin baskin deger yargilarinin sonucudur. Ancak
tanimlardan anlasilmaktadir ki; kisinin yasamini didsuncel ve duygusal anlamda

zenginlestirip nitelikli kildi§1 takdirde 6z benligi de giivencede kalir.**

iletisimin psikolojik islevlerinden biri benligin gelisimindeki rolidir. Ben
kimim? Nasil biriyim? Nasil bir galisanim? Bu sorularin yanitlari insanin benlik
duygularinin geliserek kendisiyle tanismasina olanak tanir. Kisinin, kendine
yonelttigi bu sorularin yanisira, bagkalarinin kendisi hakkindaki goruslerini, s6zIG-
s6zslz davraniglarini ve tepkileri goézlemleyerek degerlendirmesi de benligini

gelistirir.**®

2.2. Kisilerarasi iletisim

Kisilerarasi iletisim becerileri iletisimde insan faktorinin bir koludur. Berger
(1995) iletisimi, “kisileraras!”, “grup i¢i” (sunum, seminer, konferans gibi) ve “kitle

iletisimi “ (iletisimin temel kavrami; mesaj alici verici geri bildirim vs) diye tlrlere

ayirmistir.™’

Kisilerarasi iletisimin incelenecedi bu ¢alismada 6ncelikle kisilik kavramina

aclklik getirmek yerinde olacaktir.
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islamoglu, Altunisik, Tiiketici Davraniglan, Beta, istanbul, 2008, s. 135-140
Bicakgl, a.g.e., s. 87-88

Zillioglu, a.g.e., s. 78

Alison Theaker, The public relations handbook, Newyork, NY., 2001, s. 19.
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Bir insani digerlerinden ayiran en temel 6zellikler onun kisiligini olusturur. Bu
anlamda kisiligi bireyin ayirdedici 6zelligi olarak nitelendirebiliriz. Kisilik bireyin kendi
acisindan fizyolojik, zihinsel ve ruhsal Ozellikleri hakkindaki bilgileridir. Kisiligi;
sosyal cevre, aile, is cevresi, fizyolojik yapi, bireyin yetenekleri (zekd gibi),
ustlendigi rol ve gorevler éncelikli olarak etkiler. Kisilik bu 6zellikleri agisindan
degerlendirildiginde “benlik biitiinlesmesi” olarak adlandirilir.*®® Bireylerin birbirini
anlamasi icin iletisim becerileri kimi zaman yetersiz kalmakta, kurulan diyalogta
karsi tarafin kisilik yapisi da etkili olmaktadir. Kisiligin incelenmesinde bireyin
baskalarindan hangi noktalarda farkli oldugu 6nem kazanir. Bir yandan ¢agimizin
konumlandirdigi ¢evredeki karmasik yapi kigilerin birbirini anlamasini guglestirirken,
Ote yandan kisilerarasi iletisimi gelistirmenin yollari aranmaya baslamistir. Kisilerin
davraniglarini degistirmeleri ve kisilerarasi iligkilerini iyilestirmeleri, etkili grup

calismalari ve koordinasyon igin temel kosullardir.*°.

Kisilerarasi iletisim dinamiktir, her yerdedir, her sirectedir. iletisim,
tanismak, duygulari baskalarina gdstermek, bilgi paylasmak, gorts bildirmek ve
inandirmak, diyalog kurmak icin kurulur. Kisilerarasi iletisim kurulan tim iletisimlerin
yasam kaynagidir. Bir arastirmada iletisimin kigilerarasi sayilabilmesi icin gerekli ¢
maddeye dikkat gekilmektedir: iletisimin yiiz yiize olmasi, katiimcilar arasinda

mesaj aligverisinin olmasi, kurulan iletisimin sdzel ya da sézsiiz olmasi. **°

Kigilerarasi iletisim; s6zsuz (sesli, sessiz ve nesnel) ve sozel (dinleme,

konusma ve anlama) olabilir.

Kisilerarasi iletisimin saglikli isleyisi taraflarin becerisine baghdir. Bu beceri,
kisinin kendini ve dis dinyayi algilamasiyla kazanilir. Kendisiyle barisik olmayan
birinin gevresiyle barisik olmasi beklenemez. Uzlasma amaciyla iletisim kuran kisi
once kendisiyle uzlasmali, kendini anlamali ve tanimalidir.®*. Baskalarini

taniyabilmek ve anlayabilmek kendini tanimakla baslar.

%% Yildiz Dilek Ertiirk, Kisilerarasi iletisim Ders Notlari, 2006, 5.122-123.

1o Morgan, a.g.e., s. 311

180 Adem Solak, insan iligkileri ve iletigim,Hegem Yayinlari, Ankara, 2006, s. 403
161 Bicakg¢l, a.g.e., s. 89-90
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2.2.1. Kendini ve Bagkalarini Tanima

Kendimizi tanimak kendimizi ifade acgisindan c¢ok o6nem tasidigi gibi
yasamdaki ve olaylar karsisindaki durusumuzu da belirler. Bireyin gergekgi ve kendi
icin dogru olani kararlari alabilmesi icin, kendine iliskin objektif ve kullanigh bilgilere
gereksinimi vardir.*®? Bireyin “gercekci bir benlik yapisi” gelistrmesi ve kendini

tanimasi, insanlarla iligkilerinde ona kilavuzluk edecektir.

2.2.1.1. Kendini Tanima

Kendini taniyan bir kisi bedenindeki duyumlarin, i¢ dldnyasinda
hissettiklerinin ve ¢evresinde olup biten gergeklerin farkindadir. Kendine,
bagkalarinin géziyle baktigi ve onlardan nasil etkilendiginin farkinda oldugu igin
davraniglarini kontrol edebilir ve dedistirebilir. Kisilerarasi iligkilerinde verdigi
tepkilerin altinda yatan nedenleri kendine ve karsisindakine agiklayabilen Kkigi
kendini taniyor demektir. Boylelikle kisi, baskalarinin kendi hakkindaki
distncelerinin sentezini daha iyi yapabilir. Kendini tanima bagkalarini taniyabilme

ve anlayabilmenin ilk basamagidir. Kendini tanimay:

“ e kendini kavrama,
« kendinin farkina varma,
* kendine giiven ve sayq,
* kendini agma ve ifade “

diye doért boyutta inceleyebiliriz.**3.

Kendini tanimanin yollarini Ertiirk sdyle aciklamistir:*%*

“i¢ gbzlem: Kendini tanimada yararli bir yéntemdir. i¢ gézlem bir kiginin bir olayi
yasarken kendini inceleme slreci olarak tanimlanabilir.

Baskalarindan izlenim edinmek: insanlar arasindaki iligkiler karsiliklidir. Bir
duygu dislnce ve davranis ortaya koydugumuzda karsimizdaki insanlardan bazi
tepkiler aliriz. Bu tepkilere gbre duygu, dislince ve davraniglarimizi bagkalarinin
nasil gérdugunu anlanz. ”

162 Alim Kaya, Psikolojik Danigma ve Rehberlik, Ankara, Ani Yayincilik, 2004, s. 204.
163 Demet Gurlz, Ayge_ Temel Eginli, lletisim Becerileri, Ankara, Nobel, 2008, s. 7
% yildiz Dilek Ertiirk, iletisimsizsiniz, Yayinlanmamis Ders Notlari, 2009
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Ertirk’dn vurguladidi i¢c gdézlem gunimuizde sikga s6zi gegen “farkindalik”
la ifade edilerek kisinin kendini tanimasina isaret eder. i¢ gbézlem kisinin olaylar
karsisinda verecegi tepkiyi ©nceden kestirerek ona gore iletisim stilini

olusturmasina ve diyalog gelistirmesine yardimci olur.

Kisinin aldigi geri bildirimler ve tepkiler kisiye kendisi hakkinda fikir
vermektedir. Ancak izlenimler her zaman gercegi yansitmaz. Kisi zaman zaman

kendi bildigi bir gercegi onaylamak igin bagkalarinin géruslerine basvurabilir.

“ Egduyum (Empati): Bagkalarini tanimaya yonelik bir tekniktir. Bagkalarini tanima
sureci kendimizi tanimamiza katkida bulunur. Kendini bir baskasinin yerine koyup
onun gibi dislinen kisi, kendi duygu, disliince ve davraniglarinin da farkina
varabilmektedir.”

Rogers kiginin, kendini bir bagkasini yerine koyar ve o Kigiymig gibi
diistinmeye calisirken, empatik anlayistan yararlanabilecegini savunur. *** Rogers’a
gore bir tlr sosyal duyarlilik gerektiren empati kisiye, kisilerarasi iletisimde énemli
bir yer saglar. Sosyal duyarlilik bir kisilik 6zelligidir. Bu 6zellige sahip kisiler bunu

egitimle daha da gelistirebilirler.*®®

Empatik kisi ¢evresini o anin sartlarina gore degerlendirilebilir, yargidan
uzak ve yorumsuz algilamaya calisir. Empatik olabilmek kargindakinin gézinden
dinyayi algilarken kisinin i¢ dinyasini kendisinin dinyasi gibi i¢csellestirebilmektir.
Empatik tutum, bu anlayisi benimseyen kisinin is ve 6zel yasaminda ¢evresindeki
kisilerle olan etkilesimlerinde onlardaki gelisimi kolaylastirici 6ge olabilir. Rogers,
empatinin egitimle kazanilabilecegini sdyler. Bir baskasinin neler hissettigini ancak
onun go6zliginden bakarak ve onun kihdina burinerek dogru bir sekilde

algilayabiliriz. Bu beceri kisiler arasinda saydam bir hosgori bagi olusturmaktadir.

“Kendini degerlendirme olgekleri: Kisinin kendisi tarafindan doldurulan bu
oOlcekler, degerlendirildiklerinde sonugclari kisinin kendisine kendisi hakkinda fikir
verebilmektedir.”
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Lo Cavit Unal, insanlari Anlama Kabiliyeti, Ankara, Bagnur Matbaasi, 1973, s. 79

Fiisun Akkoyun, “Empatik Anlayis Uzerine”, Ankara Universitesi Egitim Bilimleri
Fakiltesi Dergisi, Cilt: 15 Say:: 2, 1982, s. 64.
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Kisinin kendini tanimasina yardimci olan birtakim &lcekler fener gorevi
gorerek, kisinin kendisinin bile bilmedigi yanlarini aydinlatabilir. Buna bir 6rnek,
kendimizi tanima konusunda yaygin olarak ele alinan “Johari Penceresi’dir.
Kisilerarasi iletisimden ve etki alanlarindan s6z etmek igin kisilik kavramini ele
almahdir. Johari Penceresi kisinin kedini tanimasina yardimci olan ve kendiyle ilgili

geribildirim almasini saglayan bir calismadir.*®’

Johari Penceresi; kiginin kendiyle ilgili genel bilgilerin yer aldigi acik alan,
kendine iligkin 0Ozel bilgilerin bulundugu gizli alan, kisiyle ilgili digerlerince
bilinenlerin yer aldi§1 kér alan ve kisi hakkinda hem kendinin hem de digerlerinin

heniz bilmedidi potansiyel olmak izere doért alandan olusur.

AGIK KOR
ALAN ALAN
GizLi

ALAN POTANSIYEL

Sekil 5 - Johari Penceresi

Kisinin hem kendinin hem de karsisindakilerin goruslerinden 6grendigi
(anladigi, algiladigi, bildigi), farkinda oldugu tutum, nitelik ve davraniglar agik
alandadirlar. Burasi, etkili iletisim sidreci i¢cin en genis olmasi beklenen alandir ve

paylasim, kisilerin birbirini anlamasi ve diyalog kurmasi i¢in 6énemlidir.

Kisinin kendini kavramasi kendi tutumlari, inanglari ve degerleri hakkinda ne
kadar bilgiye sahip oldugunun bir gostergesidir. Kisinin diger kisilerce algilanigi
hakkinda da ipuglari bulmasina yarayan kendini kavrama, kisiye farkindalik da
getirir. Johari Penceresi bu farkindaligi daha da arttirir.

Ayrica kisinin kendinin de baskalarinin da bilmedigi, bilinmeyen benligini

tanimak igin kegfe ciktigi bir alan vardir. Bu kesif sirasinda kendisiyle ilgili bilgileri

%7 Murat Toktamisoglu, Cengiz Alkisg, insan Tanima Kilavuzu, Kapital, 2005, s. 21-22
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alabilmesi i¢in sorulardan yararlanmasi, duygularini tanimlamasi ve diger kisilerden

geri bildirimler almasi gerekir.*®®

Kendine guven ve saygi i¢in kisi kendini degerli hissetme gereksinimi duyar.
“‘Nasil yeteneklere sahibim?”, “Kendimi degerli hissetmek igin neyim (nelerim)
olmali?” sorulari kiginin kendine olan guvenini arttirmak igin soracagi sorulardir.
Kendine guveni artirmak icin Devito, kiginin kendiyle ilgili sinirlandirici inanglardan
uzaklasmasini ve olumsuz dusuncelerden siyriimaya calismasini 6ngorur ve
kisinin; kendi Ozelliklerine “onay vererek” kendini iyi hissedebilecedini ve pozitif

bakis acil kisilerle birlikte olmasinin ona yarar saglayacagini sdyler. **°

Kisinin kendisi agmasli, kendiyle ilgili bilgileri karsi tarafa yansitmasi,
karsisindaki kisiyle iletisime gecerek kendiyle ilgili bilgileri paylasmasi surecidir.
Kimi kisiler onaylanmayacaklari dislncesiyle kendilerini agcma konusunda
cekimserdirler. Kendine glven bu baglamda oldukga énemlidir. Kendini agma
kisiler arasindaki hosgoéri ve daha yakin kisisel iligkileri ve yakinhigi beraberinde
getirir. Ayni zamanda kendini tanima korkusundan uzaklasip bildiklerini kisi hem
kendi hem de digerleriyle paylasmaya basladiginda enerji tazelenmesi yasar, ¢inku

kisinin kendiyle ilgili bilgileri gizli tutmasi ayri bir enerji gerektirir.

Kisilerarasi iletisimde kendini ifade etmede kurulacak diyalog, igtenlik ve
glven yaratma bakimindan olduk¢ca énemlidir. Gézlem, dustnceler, duygular ve
gereksinimler, kurulan tabani olusturdugu gibi gidisi de degistirir. Gdzlem, kisinin
duygularinin ve i¢ sesinin ona soylediklerini aktarmaktir. Kisinin algisina gore
degiskenlik go6sterirken, duygularina ve ne goérdagine baghdir. Duistnceler,
g6zlemlerden c¢ikarilan sonucu yansitirlar. Paylasilan duygular yakinhgin temelidir.
Kisi kimi zaman kendi birgsey sdylemeden anlasiimayi bekler. Bu istedini ve hangi
gereksinimden bu beklentide oldugunu karsi tarafa ifade etmek istemez, ancak
unutulmamaldir ki her bireyin olaylari ve yasami algilayigi farklidir. Ne istedigini
kendinden baska kimse bilemez. Kisilerarasi iletisimde taraflarin her biri kendini

acik bir sekilde ifade ettigi zaman uyum yakalanir.'"

Guriz ve Eginli, a.g.e., s. 11-13

Joseph A. Devito, The interpersonal Communication Book, Tenth Edition, Pearson
education, USA, 2004, s. 63- 69

McKay, M., Davis, M. ve Fanning, P, iletisim Becerileri. HYB Yayincilik, Ankara, 2006
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2.2.1.2. Ben ve Digerleri: insanin Bagkalarini Anlamasi

Toplumu ve kiltirimdzi anlamanin temeli bagkalarini anlama becerimizde
saklidir. lyi bir sentez becerisi kisinin, baskalarindan yola ¢ikarak kendine aynalama
yapmasina, bir baska deyisle, kendini gérmesine ve tartmasina olanak tanir. Kisi
isteklerinin ve baskalarindan beklentilerinin sinirlarini belirlemek ve uyumlu iligkiler

kurmak icin digerlerini yani karsisindaki Kisileri tanimaya ¢alismalidir.

Kiginin kendini tanimak icin kullandigi yontemler gibi bagkalarini tanimaya
calisirken de kullanabilecedi dogal gozlem, &zel durumlarda gozlem, izlenim
edinerek gorus sahibi olma, goérisme, anketler ve kendini degerlendirme odlgekleri,

empati gibi ydntemler vardir:*"

Dogal Gobzlem, kisilerin kendi ortamlarinda ve en dogal halleriyle
g6zlenmesidir. Gézlemin, gdézlem yapan kisinin mudahalesinden ve yargisindan
uzak, kisinin sdylemlerinden, davraniglarindan ve tepkilerinden alinan
degerlendirmeler sonucunda kaydidir. Ne var ki degerlendirme asamasinda gozlem
yapan Kiginin edindigi izlenim Kkigisel algiya goére degisebileceginden goézlemi

etkileyip kimi zaman yanlis gérus sahibi olunmasina da yol acgabilir.

Ozel durumda gézlem, sinirlandiriimig bir olay ya da durum karsisinda

kisinin tepkisini 6lcmeye yonelik gézlemdir.

Karsimizdaki kisinin konusmalari, sergiledigi tavir, beden dili, jest ve
mimikleri o kisi hakkindaki izlenimlerimizi olusturur. Ancak izlenimlerimizi etkileyen

deger yargilarimiz her zaman gergegi yansitmaz, kimi zaman gergegdi golgeleyebilir.

Gunlik yasamda ve ozellikle is yasaminda bilgi toplama ydntemi olarak
kullanilan gérisme, baskalarini tanimada yardimci olan diger bir yontemdir.
Gorismenin ortami, goérismeyi yapanin ozellikleri, geligtirilen diyalogun dili ve

ictenligi gérusmenin verimliligini etkiler.

Tipki kendini tanimada kullanildigi gibi benzer testler ve anketler burada da
kullanilir. Bu tir 6lgme araglari, kisinin dogrudan ya da dolayl olarak kendisi
hakkinda bilgi edinmek igin kisilerin kendilerinin doldurduklari araglardir. Sézel

bicimde ifade edilmediginde gdriismecinin birgok ipucu yakalayabilecedi bu dlgme
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araclari, kisilik 6zellikleri ve kisinin sahip oldugu degisik 6zellikleri ayirdetmek icin iyi

bir yontemdir.

Kigileri tanimanin ve anlayabilmenin etkili bir ydontemi olarak yasamin her
alaninda kullanilan “empatik yaklagim” kisilerarasi iletisimde bagkalarini

anlayabilmek icin kendini tanimada etkili olan gibi bagaril bir yontemdir.

Cikarim kurami, Kkisilerin, karsisindaki kisileri gruplandirmaya ve onlar
hakkinda sonug¢ ¢ikarmaya yonelik genel bir icsel 6nerme yetisine sahip olduklarini

Ongordr.

Kisiler hakkindaki, tutum davranis ve deger yargilarimizdan kaynaklanan
anlam yuklemelerimiz, kisilerin haklarinda hikim vermeye ve tanimlamaya yol
acar. Yeni insanlarla tanistigimizda daha o6nceden hazir olan bir sema, bir
cagrisimla devreye girer ve kafamizdaki sekle gore karsimizdaki kisiyi algilamaya
baslariz. Bu durumu ¢ogu zaman 0On yargi diye tanimlariz. Kigilere gesitli gorsel ya
da isitsel sinyaller kullanarak anlamlar yikleriz. Bu cesitlemeler yas, fizik, ulus, irk
gibi genellemeler yapmamizi saglayan &gelerden olusur. Ingilizler soguktur,
Japonlar ¢aliskandir vb. gibi... Cook’a gore kimliklendirme silreci olarak tanimlanan
bu suregten sonra baglanti kurma ve iligkilendirme kurallari uygulanir. Ornegin “Zeki
kisiler daha kolay uyum saglar.” ya da “Sabirsiz kisi basariya ulasamaz.”
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yargilarinda oldugu gibi.

Yasam boyu iletisimin 6geleri, zamanimizin bayuk bir bolumunu gegirdigimiz
is yasaminda da oldukga degerlidir. Buraya kadar anlatilanlari is dinyasi agisindan
degerlendirdigimizde kisinin kendini, kurumunu, ¢alisma arkadaglarini tanimasinin

kariyerinde de artl deger kazanmasina yardimci olacagini goruruz.

2.2.2. Kigilerarasi iletigim Tiirleri

iletisim, karsilikli gelisen bir siireg olarak tanimlanirken, iletisimin bir pargasi
kabul edilen sessizlik hali, bir amaca ve insanlara yonelik sézlu ifade, tavir, tutum
ve davranislarimizin  timi iletisimin  icinde degerlendirilir.'" insanoglu,
karsisindakini anlayabilmek ve kendini anlatabilmek gereksinimi igindedir. Anlamak

ve anlasiimak iletisim surecinin zeminidir. Uyumu yakalamak, ¢evremizi algilamak,

"2 Gegikli, a.g.e., 262-263 _
3 suat Ozcelebi, Konugsmak ve Anlasilmak, Istanbul, Sita Yayinlari, 1998, s. 7.

72



saglkli bir iletisim ortami yaratmak igin iletisim tlrleri 6nem kazanmaktadir. Bir
iletisimin kisilerarasi sayilabilmesi icin ylzylze olmasi, katihmcilar arasinda bir
mesaj alisverisinin olmasi, sdzel ya da so6zsliz olmasi Ozellikleri aranir. Psikolojik
nitelikli bir bilgi alisverisi olarak kabul edilen kigilerarasi iletisimde énemli bir nokta
da yazismalarin kigilerarasi iletisimden sayiimamasidir. Kimi kaynaklar yazili
iletisimi kisilerarasi iletisim tlrleri arasina alsa da, kisilerarasi iletisim kendini su iki

sekilde gésterir: sézsiiz iletisim ve sdzel iletisim.*™

2.2.2.1. Sozel iletisim

Kisileraras! iletisimde soézel iletisim ses ve kulaga dayal iletisimdir.
Konusma dili olarak da adlandiriir. Sozel iletisim, yUz yuze gorusmeler,
toplantilardaki konusmalar, sézIU brifingler, halka hitaplar, sézli sunumlar, telefon
gorasmeleri, egitim kurslari, konferanslar, resmi konusmalar gibi ¢esitli bicimde

kurulur.

Etkilesimlerimizin ¢odu konusmadaki soézlerle gerceklesir. Dil toplumsal
yasamin temelidir. Teklifsiz konusma gunlik yasamda onemli bir yer tutar.
Konusmaya iligkin incelemeler etno-metodolojinin temellerini atan Garfinkel'in
calismasindan ¢ok etkilenmistir. Etno-metodolojinin hedefi, glnlik etkinliklerin bir
anlami oldugunun altini ¢izmek ve olaganustl olaylara gosterilen duyarliligin
ayninin siradan olaylara da gésterilmesini saglamaktir. *’> insan hep sdylediklerine
ve yaptiklarina bir anlam yakigstirmaya caligir. Dil, algilarimizi, yorumlarimizi,

yargilarimizi olusturmamizda oldukga etkilidir.

Dilin insan yasamindaki boyutu kavrandiginda yol gdsterici bir
anlamlandirma haritasi gibi nitelendirilebilir. Ortaya koyulmus bir isareti anlamak
icin iletisim eyleminin igerigini kavramak gerekir. Bdylece ayni mesaj farkl
baglamlarda aktarilmasina gore farkli bir isaret tasiyabilir. Sézel iletisim cesitli

zaman ve mekanlarda kisilerarasindaki iliskilerle ilgili amaglari gerceklestirir.*"®

Sdzel iletisimde teknolojik aracglarin varligina bagli olarak mekan ve zaman

birlikteligi veya da farkliigi olusur. Kigilerin yuz ylze olmasini temel alan sézel

174
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Adem Solak, insan iligkileri ve iletigim, Iistanbul, Hegem Yayinlari, 2006, s. 403.
Zillioglu, a.g.e., s. 133.
Erdogan, a.g.e., s. 200.
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iletisim, teknoloji sinirlarinin genislemesiyle boyut degistirmistir. Telefon sayesinde
kisilerin iletisim kurmalari igin ytz ylze olmasi gerekliligi ortadan kalkarken, gelisen
teknolojinin telefonlara kamera 6zelligi eklemesiyle -kisiler birbirine uzak da olsa-

yuz yuze iletisim yine de kurulabilmektedir.

Konusulani dinleme ve empati kurma da sdzel iletisim sayilir. Etkili iletisim
surecinin baglangig asamasi olarak kabul edilen dinleme, blayuk ol¢cide yaygin bir
iletisim davranigi olarak kabul edilirken, iyi bir dinleyicinin zamanin % 70’ini
dinlemeye, % 30’unu konusmaya ayirdigi belirtiimektedir. Etkili iletisim icin gerekli
olan en énemli beceriler etkili dinleme ve etkili tepki vermedir.'’’ iletisim dinleme
analiz etme ve konusma olmak Uzere U¢ asamada gerceklesir. Dinleme becerisi

ticlinci bélimde daha ayrintil anlatilacaktir. *"®

Tdm bunlardan anlasiimistir ki sézel iletisim, kisinin hem kendini hem
bulundugu sosyal ve fiziksel ¢evreyi anlama ve kontrolle dizenlemesine yardimci

olan kisilerarasi iletisim tartddr.

2.2.2.2. Sozsiiz iletisim

“Ne oldugunuz o kadar yliksek sesle konuguyor Ki; ne dediginizi
duyamiyorum.™™
Ralf W. Emerson

So6zsiz iletisim, toplumsal yasamda kisinin sahip oldugu kisilik ézelliklerini,
hem kendi kendine hem de ¢evresiyle iliskide bulundugu kisilere karsi ifade tarzinin

bir pargasini anlatir.

Kisilerarasi iletisimin %75'inin beden diline dayandigi sdylenir.*®® Kisinin
duygularini ve dusincelerini yorumlamada ve anlamlandirmada beden dili en etkili
referanstir. Kisilerarasi iletisimde beden dili 6nemli bir ifade aracidir. Oxford
Universitesinden Michael Argyle’e gore, sdzsiz sinyaller Kisilerarasi iligkiyi
saglarken, sozel iletisimin; digsal olaylar tzerindeki iletisimi yerine getirir. Beden dili

kisilerin bilingaltinin ifadesidir goérisinde olan Argyle, bu nedenle biriyle

Y7 Fidan Korkut, “iletisim Becerileri Egitiminin Lise Ogrencilerinin iletisim Becerilerini

Degerlendirmelerine Etkisi”, 3P Dergisi, Cilt:4, Sayi:3., 1996, s. 191-198.

Roger Ailes, Mesaj Sizsiniz, Cev. Ebru Kilig, istanbul, Sistem Yayincilik, 1999.
Ercan Kasikgl, iletisim ve Beden Dili, Kisisel Gelisim ve Spritiiel Yasam Kitaplari,
2004, s. 13.

ilker Bigakgl, a.g.e., s. 34.

178
179

180

74



karsilasildigindaki ilk izlenimi yaratmada en 6nemli etkenin beden dili oldugunu

savunur.'®

Albert Mahrebian’a gére, iletisim slreci icinde yuz ifadeleri %55, ses tonu
%38 ve sozcikler %7 oraninda etkilidir.'® Arastirma sonucuna gére iletisimde
beden dilinin verdigi mesaj, konusarak verilen mesajdan daha etkilidir. Yani ne
soylendigine degil nasil sdylendigine dnem verilir. Jest ve mimiklerin beden dilinin
temel 6geleri oldugu kabul edildiginden, kendini ifade sanatinda etkili konugsma
kadar, beden dilinin ne anlattigi da énemlidir. Kisi hakkinda ipuclari veren sézsuz
iletisim kisinin yasi, statlsu, vizyonu gibi konularda fikir sahibi yapar. Beden dili
yalnizca dis gorinis demek degildir, ayni zamanda duygu ve disuncelerin sessiz
anlaticisidir.  Karsllastigimiz insanlarin adini ya da ismini unutsak da dis
gorunusini daha kolay animsamamiz da bu yluzdendir. S6zsiz mesajlar; jestler,
g6z ve bas hareketleri, ses tonu, giyim, beden durusu, yliz ifadeleri, mesafe ve
temas gibi beden dili 6geleriyle ifade edilir. Yalnizca yayinladiklari sirada
anlamhdirlar. Sézel olmayan iletisime iliskin arastirmalarin biyuk bir bélimdana
yuzle ilgili sunumlar olusturur. G6z kirpmalar, agiz yapisi, yluz burusturma v.b.
hareketler yizin sunumlarini belirleyen égdelerdir ve bilesimlerinin bir tar "kural"ini

elde etme olanagi saglarlar.

Cevresel sinir sistemimize gelen mesajlar néronlar araciligiyla merkez sinir
sistemine iletilir. Mesaji alan beyin, yine néronlarla kaslara komutlar iletir. Bu
komutlar davranisin olugsmasini saglayan yaptirim guclune sahiptirler ve beden
dilimizin olusmasini saglarlar.'®® Toplumsal etkilesimlerin biiyiik bir bélimi, sézel
olmayan iletisimin kapsamina girer. Bunlar beden hareketleri, jestler veya
mimiklerle gercgeklestirilen bilgi  aligverisleridir. S6zel olmayan iletisimin
Ozelliklerinden biri de aracisiz olmasidir. Verici bireyin anlik heyecanlarini yansitir.
Neseyi ya da ayriigl sanatlariyla anlatan baletler ve balerinler ya da basindan

gecen olaylari sahnede anlatan pantomim oyunculari jest ve mimiklerinin guciyle

81 Judi James, Beden Dili, Cev. Murat Saglam, istanbul, Alfa Basim Yayim Dagitim,

1999, s. 48.

Bekir Abatay, “Jest ve Mimiklerin iletisimde Yeri ve Onemi”, Egitim Dergisi, say: 36,
2009, http://www.egm.gov.tr/egitim/dergi/eskisayi/36/webl/iletisim/bekir_abatay.htm
(erisim tarihi: 25 Ocak 2009)

Kasik¢l, a.g.e., s. 15.
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duygu ve disiincelerini aktarirlar.”®* Goriildigi gibi s6zsiiz iletisim oldukca etkili bir

kisilerarasi iletisim ttradar.

2.2.3. Kigilerarasi iletisim Kuram ve Aragtirmalari

Halkla iligkiler alaninda kisilerarasi iletisimin varlik nedeni ve dneminden s6z
etmeden 6nce iletisim kuramlari ve Kisilerarasi iletisimin altinda yatan psikolojik

temelleri incelemekte yarar gorilmektedir.

iletisim alaninda pek ¢ok kuram ve modele rastlanir. Kurulan iletisimin
yontem ve sonuglarini belirlemek igin iletisimin 6neminin her alanda gittikce
yikseldigi glinimiizde bu modelleri bilmek gerekir. iletisimin tarihi insanlik kadar
kokli olsa da iletisim arastirmalari da toplumbilimsel arastirmalarla birlike

19.ylzyilda baglamistir.

iletisim Bilimi giiniimiize gelene kadar cesitli evrelerden gecmis ve farkli
goruslerin  Urettikleri iletisim modelleriyle literatiirdeki yerini almistir. iletisim
arastirma ve kuramlari bu bélimde daha ayrintili ele alinacaktir. iletisim siirecinin
nasll isledigine iliskin ilk goruslere Aristoteles’de rastlanir. Aristo’nun temelini attigi
ve “retorik” olarak kabul géren gortise gore en etkili iletisim tlra “s6zel iletisim”dir.

LT}

Aristo iletisim sureclerini GU¢ ana temelde bir araya getirir: “Konusmaci”, “konusma
metni” ve “dinleyici”'®. lletisim tarihine ®nemli bir “giris” olarak gegen bu bilgiyi
“iletisim modelleri’ni arastirmalariyla destekleyen arastirmacilar farkli acilardan
genigletmigler ve glinumizdeki iletisim algisinin gergevesini olusturmuslardir. ilk
iletisim modelleri ve iletisim arastirmalarinin baglangici genelde propaganda, egitim
ve insan iligkilerini anlamaya ydnelik adimlarla baslar. Sikago Okulu, iletisimin
sosyal yasamdaki etkin rolinU ortaya cikarmak icin iletisime iliskin arastirmalar
yapan énemli bir okuldur. iletisim, kamusal alanda odak noktasi olmus, politikadan

sanata, sanattan mimariye ya da géreneklere kadar kendini hissettirmistir.'®

19. yy. sonlarindan bu yana Kkitle iletisim araclarina surekli yenilerinin
katilmakta oldugunu goren toplumbilimciler, yeni medyalarin toplumun geleneksel

etkilesim modellerini etkilemekle kalmayip, bireyin gundelik yagsamina iligkin her bir
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Ozcan Koknel, insani Anlamak, istanbul, Altin Kitaplar Yayinevi, 1997, s. 51.
Merten, a.g.e., s. 14.
Lazar, a.g.e., s. 25.
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ayrintiyi degistirecegini de 6ngérmusglerdir.

1930 - 1950 yillar arasinda doért énemli arastirmaci ginimuze isik tutan
iletisim arastirmalariyla tarihe geg¢mistir. Siyaset bilimci Laswell, matematik¢i ve
toplumbilimci Paul Felix Lazarsfeld, sosyal psikolog Lewin ve deneysel psikoloji

uzmani Hovland, cizgileri yillarca kaybolmayan buyuk bir resim gizmiglerdir.

Bu onemli isimler; uygulamali ve kuramsal arastirmalarin kaynastiriimasi
suretiyle attiklari temelle, iletisim bilimlerinin gelecedi agisindan énemli bir zemin
olusturmuslardir. Farkli bakis agilariyla ele alinan bu kuramlar iletisimin pek ¢ok

modeline isaret ederler.

Ortaya atilan birbirinden farkh o kadar kuram ve model vardir ki sonugta tam
anlamiyla bir kavram karmasasiyla karsi karsiya bulunulmaktadir. Ana akim iletisim
kuramlari, dilbilimsel ve gdstergebilimsel yaklasimlar gibi farkli gruplandirmalarla
karsimiza ¢ikan modeller, bu ¢alisma kapsaminda iliskin olduklari gértslere goére
siniflandiriimistir. Lasswell Modeli, Shannon Weaver Modeli, Houland’in iletigim
Modeli, Westley McLean Modeli, Newcomb Modeli, Riley ve Riley’'in Sosyolojik
Modeli, Gerbner Modeli ve Jacobson Modeli bu ¢alisma kapsaminda incelenen

iletisim modelleridir."®’

2.2.3.1. Felsefi Goriigler

iletisim felsefi gorisler platformunda ele alinacak olursa; daha dénce de
belirtildigi gibi Aristoteles ile yapilan ag¢ilimi Amerikali bir siyaset bilimci olan
Lasswell'in galismalari izlemigtir. Lasswell Modeli, ¢izgisel yapisi nedeniyle
elestirilen ancak iletisim arastirmalarinda temel araglardan biri olarak kabul edilen
bir yaklagimdir. Kitle iletisimini ¢ézimlemeyi 6neren Lasswell Modeli (1948), “Kim,

neyi, hangi kanaldan, kime, hangi etkiyle sdyler’'®®

sorularina yanit arayarak;
haberin temelinin Gzerine kuruldugu 5N1K kuralini ginimuze tagimistir. Yurt ve
ulus bilincinin sekillenmesinde kitle iletisim aracglarinin ¢ok buyuk bir rol oynadigini
savunan Lasswell, grup iletisimine iligkin birarada yasama olayini iletisimle

bagdaglagtirarak “psikolojik alan” terimini ortaya atmistir. Ornegin A goékyiziinden

" Fiske, a.g.e.,s.43. _
188 Korkmaz Alemdar ve irfan Erdogan, lletisim ve Toplum, Bilgi Yayinevi Ankara, 1990,
S. 65.
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yuzine disen damlayi kar olarak nitelendirirken, B kar oldugunu kabul etmeyerek
yagmur oldugunu iddia edebilir. iste iletisim sireci bu iki farkl diisiincede olan

kisinin anlasmalari ve davranislarini olguyla uyumlu kilmalari amacina yoneliktir.*%

Ne dedi Hangi kanalla Kime Hangi etkiyle
—» Icerik —» Medya —» Izleyici —» Etki
cozlmlemesi  ¢ozimlemesi  ¢dzimlemesi  ¢Ozlimlemesi

Kim
Denetim

Sekil 6 - Lasswell Modelinde Arastirma Alanlan™®
2.2.3.2. Matematiksel Yorum

Matematik¢i Claude E. Shannon ve Warren Weaver Matematiksel iletisim
Kurami anaakim iletisim kuramlarinin temelini olusturur.’®* Lasswell'in aksine
iletisim surecini bireysel bir sekilde ele alan Shannon ve Weaver Modeli (1949),
matematikten esinlenerek iletisim slrecini mesajin vericiden aliciya dogrudan
aktariimasi olarak tanimlar. Sirecin ilk 6desi ve c¢ikis noktasi enformasyon
kaynagidir. Bir sonraki basamakta mesaj verici tarafindan sinyale donusturalir.

Alici ise aldidi sinyallerden mesaji yeniden yapilandirarak hedefe ulagir.'*?

Bilgi Kaynad Yayinci Alici Hedef

lleti | — — |[Alinan simge | ——

|

| Guriiltii Kaynag |

Sekil 7 —Shannon Weaver iletigsim Modeli'*®

% Ersan llal, iletisim Yiginsal iletisim Araglari ve Toplum, istanbul, Der Yayinlari, 1997,
s. 15-16.

199 Sermin Tekinalp ve Ruhdan Uzun, iletisim Arastirma ve Kuramlari, istanbul, Beta
Yayinlari, 2006, s. 63.

¥l Ae.,s. 63.

192 benis Mc Quiail ve Sven Windahl, iletisim Modelleri, Ankara, imaj, 1993, s. 19

19 John Fiske, iletisim Caligmalarina Girig, Cev. Siileyman irvan, Bilim Sanat Yayinlari,
Ankara, 1996, s. 22.
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Modelde anlami ¢ok net olmayan terimlerden biri gurdltidar. Gurdltd,
kaynagin istegi disinda kalan aktarici ve alici arasindaki sinyale eklenen herseydir.
Bu mesaji engelleyen hersey olabilmektedir; telefon kablosundaki hisirti, radyo
sinyalindeki -sesten dolayl olusan- hisirti ya da televizyondaki karlanma gibi...
Konusmaci agisindan degerlendirildiginde ise guriltli, konusmacinin sézcukleri
disinda araya giren bir ses olarak tanimlanir. Ornegdin konferans esnasinda
gicirdayan sandalye ayagi gibi. Shannon Weaver Modeli A dizeyindeki gurdlti
kavraminin B dlzeyindeki sorunlarla basa c¢ikabilmek icin genigletiimeye
gereksinimi oldugunu kabul etmektedir. Anlamsal gurilti ve mekanik gurultd
ayrimina da giderek gurdltinin tanimini yapar ki ve gurultindn her zaman,

gondericinin niyetinde bozulmaya neden oldugunu ileri sirer.

2.2.3.3. Psikolojik Modeller

iletisimde gelistirilen Psikolojik Modeller’in ilki Houland'in iletisim Modeli'dir.
Houland iletigimi; bir bireyin diger bireylerin davraniglarini etkilemek amaciyla s6zlu
isaretler géndermesi olarak tanimlar. Houland, iletisim slrecine yogunlagsmak
yerine, sart kosan bir etki modeli olarak degerlendirilebilen bir model kurmustur.
Model sadece neden —sonug iligkisi ile hareket eder ve géze alinmayan faktorler

devre digi birakilir. Ayrica Houland arastirmalarinda inandirmayi odak alir.

Westley ve MacLean Modeli (1957) ; Newcomb modelinin geligtirilerek,
dogrudan Kkitle iletisim araglarina uygulanmasiyla ortaya Westley ve MacLean
modeli cikmistir.*®* Asagidaki satirlarda yer verilecek olan ABX modeline, -
Newcomb modelinden- neyin nasil aktarilacagina karar verme slreci eklenmistir.
Sirece, editoryal iletisim islevi géren yeni bir C 6gesi katilmistir. A yazdigi haberini
C ye (gazetesine / televizyonuna / radyosuna) gonderen bir muhabir olarak
dusunulebilir. Ardindan editoryal basma ve yayina hazirlama sureci (C) calismaya
baslar ve haberi B’ye (izleyiciye) aktarir. Bu modelde B, A ile dogrudan iligkisini
yitirdigi gibi, C'nin B’ye aktardigi mesajlarla (X) olan dogrudan deneyimlerini de

195

yitirmistir.

Westley ve MacLean; kitle iletisim araglarinin B’nin iligkilendirme gereksinimi

¥ Ale., s. 53-56.
1% Fiske, a.g.e., s. 54-55.
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duydugu toplumsal cevreyi genislettigini ve ayrica iligki ile ydnelimlerin

gerceklestirildigi aracglari sagladigini ileri strerler.

X1
X1b
X2
X3 > A > B
/ K\ /,
X4 e -7
Savunucu Davranis
Rolu sistemi
kaynak Rold
_ Alicl
X o

Sekil 8 — Westley ve MacLean Modeli**®

Westley ve MacLean; kisilerarasi iletisim ve kitle iletisimi arasindaki ayrimi
ortaya koymuslardir. Bu model secicilik goérisini ve alici tarafindan algilarin
iletiimesini vurgular. Westley ve MaclLean, medyanin izleyici, okuyucu ve
dinleyicinin gereksinimlerini kargilamaya yarayan ve ayni zamanda cevreye iliskin

bir goérus yaratmak icin kullanilan bir ara¢ oldugu goérisin ileri strerler.

2.2.3.4. Sosyal Psikolojik Modeller

Sosyal psikolojik yaklasim toplumsal kosullarin ve bireysel 6zelliklerin
birarada gergcek nedeni sorgulayabileceginden hareketle yola ¢ikmistir. Medya
etkileri arastirmalarinda kisinin igcinde bulundugu toplumsal kosullar ile bireysel
farkhliklar birarada incelenirse; etki sonuglari daha anlamli olabilir. Bu nedenle
sosyal psikolojik modelleri,etki arastirmalarinda o6nemli yer tutarlar. Etki

calismalarinda tutum, algilama ve guduleme basliklari 6hem kazanirlar.

196 Tekinalp ve Uzun, a.g.e., s. 107-108.
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iletisim arastirmalarina yonelen sosyal psikolojik modellerden Newcomb
Modeli (1953); ana akim iletisim kuramlarindan olup, iletisimi denge unsuru olarak
degerlendirilir. Modelin temeli kisilerarasi iligkiler tzerine kuruludur. Newcomb, en
azindan iki insanin birbirine ve c¢evrelerindeki nesnelere karsi ayni anda
yonelmelerini sirdiirmelerinin, iletisimin en dnemli islevi oldugunu vurgular. iletisim,
gerginlige karsi 6grenilmis bir tepkidir. Bu nedenle belirsizlik ve dengenin olmadigi
durumlarda daha fazla iletisim etkinligi gerceklesir, bunun sonucunda da iletisim

denge saglayan bir siire olarak belirir.*’

X

A > B
<€

Sekil 9 - Newcomb ABX Modelinin Sematik Gosterimi'*®

Modelin isleyisi U¢ koseli surecten olusmaktadir: A ve B aktarici ve alicidir.
Ornegin yonetim ile sivil toplum kurulugu ya da hilkiimetle halk olabilir. X bunlarin
toplumsal gergevesinin bir pargasidir. ABX bir sistem olmakla birlikte, birbiriyle
etkilesim icindedir; A degisirse B ve X de etkilenecek ve degisecektir. Ornegin A ve
B is iligkisi iginde iki kurum, X ise her ikisini de etkileyen ¢c6zim ortadi ya da bir kisi
ise A ve B’nin X’e karsi benzer tutumda olmalari 6nem kazanir. Aksi takdirde tutum
degisinceye kadar degisime zorlanan taraf baski altinda kalacaktir. Fiske’nin verdigi

savas 6rnegi, modeli anlasilir kilmayi basarmistir.**°

Savag doneminde halkin kitle iletisim araclarina bagliligi artar, hikimetin de
bu dénemde kitle iletisim araclarini kullanma sikhgi artar, ¢inkd savas (X) dnemli
olmasinin yanisira degiskendir, dolayisiyla hem hikimet hem de halk bu

degiskenligi izlemek icin slrekli iletisim halinde bulunma gereksinimi duyarlar.

Y7 Erol Mutlu, iletisim Sézliigii, Ark Yayinevi, Ankara, 1995

198 Fiske, a.g.e., s. 52.

%9 rfan Erdogan ve Korkmaz Alemdar, iletisim ve Toplum, Kitle iletisim Kuramlari,
Tutucu ve Degisimci Yaklasimlar, Ankara, Bilgi Yayinevi, 1990, s. 72.
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Newcomb’a gore iletisim sosyal sistemde denge saglama islevini Ustlenir,
dolayisiyla bu modelde kisiler “enformasyona gerek duyarlar” yoéninde
tanimlanirlar.  Yeterli enformasyona sahip olmak hem Kkisileri hem de toplumu
algilamak acisindan o6nemlidir. Dolayisiyla model, insanlarin strekli olarak
toplumun bir parcgasi olarak sosyal ¢evreleriyle ilgili bilgiye gereksinimleri oldugunu
ve bu olmadan kendilerini toplumun bir pargasi olarak hissedemeyeceklerini 6ne
surer. Bu bilgi insanlara ¢evrelerindeki olaylara nasil tepkide bulunmalari gerektigini
ve -parcas! oldugu kaltdrin diger bireyleriyle ortak olarak- paylastiklari noktalari

belirlemelerine yardimci olur.

2.2.3.5. Toplumbilimsel Yaklagim / Sosyal Modeller

Sosyolojinin yeniden mikro siregler (bireysel ve grup iligkileri) hakkindaki
ilgisini kesfetmesi, onu iletisim fenomeni ile karsilastirmistir. Sosyolojik agisindan
iletisimin degerlendiriimesi ise diger modellerden daha sonraki yillarda yapilan
arastirmalarla acgiga c¢ikmistir. Sosyal Modellere 6rnek olarak Riley Modeli
verilebilir. Sohn W. Riley ve Mathilda W. Riley’e gore iletisim sosyal yapidan
soyutlanarak aciklanamaz.”® Bu nedenle yazarlar, iletisim sistemini, toplum icinde
iletisime katilan aktorler ve bu aktdrlerin icinde bulunduklari gruplar ve bu gruplarin
icinde bulundugu genis sosyal yapilar, her seyi soran bir sosyal sistem icinde

dusunarler.

Birincil Grup
Birincil Grup

Toplumsal igerik

L 4

9

C= lletigimei
R= Alici

Sekil 10 — Riley’in Sosyolojik Modeli*®*

2% Orhan Gokge, Iletigim Bilimine Girig, Ankara, Turhan Kitabevi, 1993, s. 17-18.
201 Korkmaz Alemdar ve irfan Erdogan, lletisim ve Toplum, Bilgi Yayinevi, Ankara, 1990,
s. 101.
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Kitle iletisim slreci de bu genis sosyal slreci etkiler ve ondan etkilenir. Yani
hem verici hem de alici konumundaki birey toplumsal cevrelerinden soyutlanamaz
ve bunlarin davraniglari, icinde bulunduklarn toplumsal kosullar tarafindan

yonlendirilir.%2

Riley ve Riley'in sosyolojik Modeli'nde gonderici mesajini, ayni sistem
icindeki 6teki kigilerin ve gruplarin etkinliklerine ve beklentilerine uygun bir bicimde
gonderir. Gonderici ve alici arasindaki karsilikli bir mesaj aligverisi s6z konusudur.
Ancak bu iliski cogu zaman dolayhdir. Riley’ler iletisim slreci icerisinde birincil
gruplar ve ikincil gruplarin oynadiklari role dikkat cekerler. Mesajin etkisi G
(gbnderici) ve A’'nin (alici) icinde bulundugu gruplardan ve grup Uyelerinden
gecerek ortaya cikar. Boylelikle mesaj géndericiden aliciya ulasir ve A'nin (alici)
gruplari buna yanit verir. Bu slre¢ ve dongu icinde Riley’ler, basta da belirtildigi gibi
kitle iletisim kavramiyla toplumsal kuramlar arasinda iliski kurmaya calisirlar.
Riley’lerin toplumbilimsel yaklasimlarinda A ve B arasindaki iletisimde, mesajin
Uretildigi ve tuketildigi ¢evrelerin toplumsal kosullarinin ayrildigi noktalar gézénune
alinmaktadir. Ornegin; A kdyde yasayan, B de kentte yasayan iki kisiyi temsil etsin.

Her ikisinin olaylari algilayisi farkl olacaktir.

Shannon Weaver modelinde oldugu gibi her an her yerde uygulanabilir olma
iddiasini tasiyan bir model de Gerbner Modeli’'dir. Modele adini veren Prof. Dr.
George Gerbner sosyolog olarak genel amagli bir iletisim modeli Uretmeye
cabalarken dogrusal sure¢ modelini benimseyerek Shannon Weaver'dan daha yalin

bir modelin temelini olusturmustur.?®

Gerbner iletisim surecini algilama ve alimlama boyutu ile aktarma ya da
araclar ve kontrol boyutu 6gelerinden biraraya gelen bir stre¢ olarak gormektedir.
Shannon ve Weaver modelinin bir uzantisi olarak kabul edilen bu modelde, olay
(E), olayin algisi (E;) ve olay hakkindaki agiklama(SE;) arasindaki u¢ koseli bir
iliskiyi gosterir.’* Gerbner E ile SE;yi “dogruluk degeri’ adini verdigi bir okla
baglar. Ancak alicly1 igine almak icin modelinde yaptigi genisletme, anlami
belirleyen diger etmenler arasina alicinin mesajla ilgili algisini da katmamiza olanak

tanir. Model, her ne kadar anlam sorgusunu guindeme getiriyorsa da anlamin nasil

292 judith Lazar, iletigim Bilimi, istanbul, Vadi Yayinlari, 2001

23 Denis Mc Quail ve Swen Windahl, a.g.e., s. 34.
2 Fiske, a.g.e., s. 49.
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olusturuldugu sorusuyla dogrudan ilgilenmez. Model mesajin bi¢imini (S) ya da
kullanilan kodlari veri olarak kabul eder, oysa géstergebilim okulu savunuculari
bunu sorunun kalbi olarak niteler. Ornegin kotl kisinin kahraman tarafindan
vuruldugu bir filmde goésterdigimiz tepki ile yasamin iginde tanik oldugumuz gergek
bir olaya gosterecedimiz tepki ayni degildir. Dogal olayin aksine filmde mesaj,
tepkimizin daha etkin bicimde yo6nlendirimesini saglayacak bigcimde
konumlandiriimis ve kodlanmistir. Gerbner’in daha sonraki ¢alismalarinda kendine

dzelestiri getirmis ve yaklasimindaki eksik yanlari kabul etmistir.**

E E1
Ayikl
Olay j s ( LGILAMA

—————»

Algi Boyutu IMedyanin
Kontroline

T Denetim ve arac

Girig

M

oLAY

AKKINDAKI

Ayiklama GIKLAMANIN
GILANMA

Sekil 11 - Gerbner Modeli®*®

Gerbner’in yaklasimi, mesajin Uretiimesinde en azindan Ureticinin bireysel
algilama ve tanimlama kosullarini dederlendirmeye ve bunlar tuketicinin algilama
surecine iligkin iseler de algilamayi etkileyen c¢evresel faktérleri gbz dnlinde tutmaya
elverisli gériinmektedir.®” Bu noktada Gostergebilim Okulu’nun dénemi ve islevine

dikkat cekmekte fayda gorulmektedir.

“Gostergebilim Okulu: Burada iletisim, anlamlarin Gretimi ve degisimi olarak ele
ahnir. Dilbiliminden ve guzel sanatlardan yararlanan bu okul, iletisim Grinlerine
agirlik verir. Gostergebilim okulu modelleri, “iletisimi bir sure¢ olarak degil anlam

2% Ae.,s. 43-51.
206 llal, a.g.e., s. 17.
27 pe., s 17.
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olusturmasi” olarak ele alirlar.” 2

C.S. Pierce, bu modelde g koseli bir siire¢ yaratmistir. Gosterge, nesne ve
yorumlayici olarak ifade edilen her kése, diger ikisiyle yakindan iligkilidir ve ancak

digerleriyle iliskileri acisindan anlasilabilir’.?%°

2.2.3.6. Dilbilimsel Yaklagimlar

Konustugumuz dil algimizi daglncelerimizi ve davraniglarimizi etkiler. Farkl
dilleri konusanlar diinyayi farkli algilarlar.?® Dilbilimin gérevi érgiitlenmis sistemin
anlam Uretimini saglayan kurallari incelemektir.”** Jacobson bir dilbilimci oldudu igin
mesajin  anlamiyla ilgilenmigtir. Hem dogrusal hem de kd&seli modellerle
benzerliklere sahip oldugu icin sure¢ okulu ve gdstergebilim okulu arasinda bir

képra kurmus ve Jacobson Modeli’ ni olusturmustur.

Jacobson’a goére, bir iletisimin gerceklesebilmesi icin alti 6genin varhgi
gerekir. Bu 6geler; gbnderici, mesaj ve alicidan olusan dogrusal surecgle baglar.
Bunlara baglam, génderen ve alici arasindaki fiziksel ve psikolojik baglantilari
gOsteren temas ve icinde mesajin yapilandigi ortak anlam sistemi anlamina gelen
kod eklenir.?*? Jacobson, bu ddelerin her birinin ayri ayri dilin farkli bir islevine isaret
ettigini savunur. Bu islevlerden duygulandirici iglev iletinin gonderenle iligkisini
betimler. Ask siirlerindeki dokunakli Gslubun Ustin konumda olmasi gibi
duygulandirici iglev de gdnderenin duygularini agiga vuran bir islevdir. Surecin
diger ucunda c¢agri islevi vardir. Bu, mesajin alici Uzerinde biraktigi etkiyi niteler.
Komutlarda ya da propagandada bu isleve rastlamakla birlikte diger iletisim
turlerinde pek karsilagsmayiz. Géndergesel islev nesnel olaylara dayali iletisimde en
onemli iglev olarak wvurgulanir. Bu islev mesajin dogru ve anlagilir ulasip
ulagsmadigina iliskin adeta saglama gorevini yerine getirir. Bu haliyle Newcomb’un

ABX modeliyle oldukga yakin benzerligi gortlur. iliski amagli islev, génderen ile alici

2% Fulya Maksudoglu, Kitle iletisim Araglarinin Segim Propagandalarinda Kullanimi, Musta
Kemal Universitesi, Kamu Yénetimi Ana Bilim Dal Yiiksek Lisans Tezi, 2006, s. 17.
http://kutuphane.mku.edu.tr/tez/T301.pdf (erisim tarihi: 20 Mart 2008)

Fiske, a.g.e., s. 63.

Erol Mutlu, iletigim Soézlugu, Ark Yayinlari, Ankara,1998, s. 97.

Tekinalp ve Uzun, a.g.e., s. 132.

John Fiske, iletisim Galigmalarina Girig, Cev. Siileyman irvan, Bilim ve Sanat
Yayinlari, Ankara, 2003, s. 56-57.
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arasindaki iliskinin sirmesini saglamak, bir tir iletisimin sirddrildiga onayini
vermektir. Mesajlarin yinelenmesi iliski amach islev geregidir. Ustdilsel islev,
kullanilan kodun tanimlanmasina yarar. Tum iletiler acik ya da dolayh Ustdilsel
isleve sahip olmalidir. Eskiciye verilmis bir koltuk toz icinde eski oldugu icin para
etmezken bir yandan antika degeri oldugu icin en sik ve pahall vitrinlerde
gb6zimuize carpabilir. Sanat anlaminda kodlama vyapilabilir. Tim mesajlar
kullandiklari kodlari tanimlamalidir. Diger bir iglev siirseldir. Bu, mesajin kendisiyle
olan iligkisidir, ice donustur. Siirsel olarak kulaga hos gelen sdylemler yaratarak
duygulari glglendirmek ve kodlari tanimlamaktir. Ornegin; ilgisiz, dikkatsiz seyirci
yerine, masum seyirci deriz. Yarglyl yumusatmak ve ritmik yapi geregdi estetik bakig

acisiyla siirsel islevi yerine getirmek igin bu islev vurgulanir.

Kisaca ele alinan bu modeller ginimuzdeki iletisim bilesenlerine bir
basamak olusturur, ancak modellerden de anlasildigi gibi ginimizdeki kavram
kargasalarinin temeli o yillara dayanmaktadir. Farkh kuramsal gorislere dayanan
bu bakis acilari ylzunden iletisimin ne anlama geldigi hakkinda ortak bir kaniya

varilmasi gergekten zor gozukmektedir.

Cografi alanin genislemesi, kuramsal bolinmeler ve uzlasmalar sayesinde
iletisim bilimi gunimizde kavramlarda ve dusuncede Onemli bir kaynasma
gOstermistir ve bu ¢ikarimlar en genel anlamda toplumsal iligkiler sistemi gatisinda
biraraya gelir. iletisim; “Grup lletisimi”, “Kurumsal iletisim” ve “Toplumsal iletisim”
ana basliklariyla insan yagsaminin tim etkinlikleriyle etkilesim gosteren ve degisik
katmanlarda yer alan bir mekanizma olmustur. Bu mekanizma, sinirlarini
genisleterek c¢agdas gelismeleri kucaklamig, boylelikle “uzak’lar yakinlasmis,
iletisim de evrensellesmistir. Nitekim iletisim teknikleri sayesinde dinyanin dért bir
yani birbiriyle etkilesim igine girerek, televizyon kanallari, uydu yayinlari ve internet

aracilihgiyla haberlesir olmuslardir.

iletisim kavraminin bilimsel ve giincel tartismalarin oda@i haline gelmesi
yalnizca teknolojik gelismeler sonucunda degil, toplumsal, ekonomik ve politik
gelismelerle de baglantiidir. Endustrilesme sureciyle birlikte ekonomide Uretim,
dagitim ve tiketim alanlarinda, toplumsal ve siyasal yasamda ise ulusal
bltinlesme, yonetim ve yonlendirme alanlarinda iletisimin 6nemi daha da artmistir.
iletisim konusunda yapilan arastirmalar artarken, iletisim yiiksek dgretim diizeyinde

kazanilan bir uzmanlik alani haline gelerek kendini kanitlamistir. iletisim olgusu;
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zaman icinde teknolojik gelismelerle kurulabilen bir platformda varlik gosterir gibi
goérunse de, insanin kiltir tarihi kadar eski olmasi nedeniyle duygu ve distncelerin
anlamlar diizeyinde paylasimi olmustur.?*® lletisim artik dogrudan dogruya “kitle
iletisimi” olarak algilanmaya baslamig, insani anlamak ve anlamlandirmak
cercevesinde kisilerarasi iletisimin 6nemi ve bu konuda yapilan calismalar hizla

artmistir.

Gunumuzde iletisim sosyal yasamin merkezinde, evrensel ve disiplinlerarasi
birlestirici bir gorinim kazanmistir. Bu olgu; yonetim bilimi, psikoloji, sosyoloji,
antropoloji ve daha birgok bilim dalinin, arastirmalarinda iletisime yer vermeleriyle
anlasiimaktadir. Birgok bilim dalinin konuya olan ilgisi ve ag¢imlamalari, iletisime
farkh ve zengin bakis agilari getirmis, ama yine de gecmiste oldugu gibi genel bir

kavram kargasasina da yol agmistir.

Son yillarda ise iletisimin sosyal yasantinin bir mihenk tasi olmasinin, diger
disiplinlerle iligkilerini saglamlastirdigini gériyoruz. iletisim kavramini éziimseyen
her bir disiplin kendi bakis agisiyla iletisimin tanimini yaptigindan iletisimin kuram
ve modellerini ortak bir paydada toplamak oldukga gulgtir. Sosyal bilimlerde
kullanilan kavramlar hakkinda ortak bir gorusbirligine varilmasi zorlugu da g6z
onlnde bulundurulursa, yeni gelismekte olan bir bilimin -diger bilim dallariyla
kargilastirildiginda- tanimlar ve kuramlari arasindaki karmasayl anlamak da zor

degildir.

Goruldugu gibi iletisim, dmur boyu insan yasaminin temelinde var olan bir
olgudur ve yillar siiren ¢abanin ardindan bilim olarak varlik géstermektedir. iletigim,
cogu aciklamada oldugu gibi yalnizca “bilgi paylagsimi ve duygu yansitma” demek
degildir. Anlam yaratma, etkileme ve degistirme, inandirma ve yodnlendirme gibi
daha birgok islevi vardir. Bu iglevleri en ¢ok kullanan uygulamali sosyal bilimlerden

biri de bu calismanin konusu olan Halkla iliskiler Bilimidir.

2.2.4. Gagdas Psikolojik iletigsim Yaklagimlar

Modern psikoloji biliminin kuruldugu 1879 yilindan giinimize kadar gelisen

psikoloji akimlari her dénemin toplumsal yapisi iginde degiskenlik géstermektedir.

23 Merih Zillioglu, iletisim Nedir, 2. bs., istanbul, Cem Yayinevi, 1996, Onsdz

87



Bu calismada Kkisilerarasi iletisimi aciklayan psikolojik temeller {zerinde
durulmustur. iletisim yaklasimlari tic ana baslikta biraraya getirilebilir: psikodinamik

yaklasim, davranissal yaklasim ve yasamsal ve iliskisel yaklagim.?**

2.2.4.1. Psikodinamik Yaklagim

Psikodinamik yaklasimin kurucusu Sigmund Freud'dur. Bu yaklasima goére
insanin 6zl bilingalti oldugundan psikoloji bilingaltini incelemelidir. Freud, akil
hastaliklarinin psikolojik nedenlerini incelerken "Bilingalti"ni kesfetmistir.?*®> Freud’a
gore bilingalti, her insanda bulunan dogustan gelen cinsellik ve saldirganlik gibi
egilimlerle bastiriimis duygularin coskularin ve bunlarla iligkili distncelerin alanidir.
Freud ve arkadaslari psikoz ve nevrozlarin ¢ogunun, Kisinin ¢ocukluktan itibaren
tatmin edilmemis olan istek ve gereksinimlerinin baski altina alinmasindan ve biling
disina itiimesinden kaynaklandigini éne surmusler, kliniklerde yaptiklari deneylerde
bunu kanitlamaya c¢alismiglardir. Bilingalti, biling dizeyine geldiginde kisiyi rahatsiz
eden, olumsuz yagsam deneyimlerinin, doyuma ulagmasi engellenen gudulerin
bilingten uzaklastirilarak bastiriimasiyla olusur. Hepimizin bildigi ya da duydugu
divana uzanarak c¢ocukluga ddénme seanslarinin temeli o yillarda atilmigtir.
Freud'un, bilingaltini incelemek Uzere gelistirdigi bu yonteme, "serbest ¢agrigim"
denir. Bu yontemle, kisinin gegmis yasamina donulerek bastiriimis duygu, dusince
ve gudulerin agiga vurulmasi amaglanir. Ona goére ruhsal hastaliklarin kaynagi
bilingaltidir. Bu baglamda hastanin taninmasinda duglerinden de yararlanilir., ginku
dislerin bilingaltiyla baglanti kurma araci oldugu kabul edilir.?*® Psikodinamik
yaklagimda dusler kadar gegmisteki deneyimler, konusma sirasindaki dil surgmesi

ya da duraklama gibi tepkiler bilingaltindaki isteklerin ifadesi olarak kabul edilir.

19. ylzyilin sonlarinda ve 20. ylzyilin baslarinda Freud ve onu izleyenler,
glinimuizde hala kullanilan psiko-analitik yontemleri baslatmiglardir. Psikanalizin
amaci daniganin duygusal gatigmalarinda icgoru kazanmasina yardimci olarak,
kayg! halinden kurtulmasini ve catisma durumlarinda daha saglikli tepkiler

vermesini saglamaya c¢alismaktir Freud ile 6zdeslesen Psiko-analitik kuram ayni

#4v|ldiz Dilek Ertiirk, Kisilerarasi iletisim, Yayinlanmamis Ders Notlari,Cagdas Psikolojik

iletisim Yaklasimlari, 2009.

Duane P. Schultz ve Sydney Ellen Schultz, Modern Psikoloji Tarihi, Cev. Yasemin
Aslay, Istanbul, Kakniis Yayinlari, 2007, s. 565-567.

Clifford T. Morgan, Psikolojiye Girig, Cev.Sibel Karakas, Hacettepe Universitesi
Psikolojik Bolimu Yay, Ankara, 2006, s. 352.
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zamanda kisiligin gelisimi ve etkilendigi etmenlerle de ilgilenir. Freud’a gére Kkisilik
id, ego ve stiper ego olmak Uzere i¢c dnemli temel lizerine insa edilmistir. id, haz ve
tutkularin egemen oldugu icgtdulerin birikim yeridir. Siper ego, kisinin yasadigi
toplumun degerler sistemiyle olusan yonuidur. Ego ise akil ve sagduyunun egemen

oldugu psikolojik yéndur ve davranislar bu etkilesim yoniinde gergeklesir.

Freud'a gére anormal davraniglar, aslinda insanlarin ruhsal ¢atismalarindan
kurtulabilmek igin basvurduklari c¢abalardir. Bu nedenle bu davraniglar asla
anlasilmayacak olan davraniglar degildir. Normal davraniglarla aralarinda yalnizca

bir derece fark vardir.

Psiko-analitik yaklasimla hareket eden psikologlar (Freud, Adler ve Jung)
akil hastaliklarini ve bilingaltini klinik ydntemlere ve go6zlemlere basvurarak

incelemislerdir. Psikolojinin bulgularini hekimlik alaninda kullanmislardir

2.2.4.2. Davranigsal Yaklagsimlar

Davranig Kurami terimi ile Ogrenme Kurami terimleri gogunlukla esanlamli
kullanirlar. Davranisgl yaklagima gére tiim davranislar 6grenme yoluyla kazanilir.?’
Kisinin cevresiyle etkilesiminin temele oturtuldugu bu yaklasima gére kisilik cevreyle
olusur. insan tabiati nétr olarak yorumlanir adeta insani bos bir kap olarak géren bu
yaklasimda, kabin icine iyilik ekerseniz iyilik, kotllik ekerseniz kotuluk dallanip

budaklanir. Yani iyi ve kotu davranis kazanma olasiiginin kaynagi ¢evredir.

Ogrenmeyle ilgili ilk deneysel arastirmalar 20. Yuzyilhin baginda Pavlov'un,
James B. Watson ve Thorndike’in insan ve hayvanlar Gzerinde yaptiklari laboratuar
calismalariyla baslamistir. Bu psikologlarin ¢calismalarinin odak noktasi hayvan ve
insan davraniglari oldugu ig¢in bu yaklasimi benimseyenlere davranisgl ve

gelistirdikleri kuramlara davranis¢i kuramlar denmistir.

Davranisgilara gore davranis degismesine neden olan U¢ temel 6grenme

sureci vardir. Bunlar: “tepkisel kosullanma”, "edimsel kosullanma” ve “model alarak

6grenme”.

27 Enver Ozkalp, Davranig Bilimlerine Girig, Eskisehir, Anadolu Universitesi Agikdgretim

Fakdltesi Yayinlari, 1998, s. 279.
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Tepkisel kosullanma Rus Fizyolog Ivan Pavlov’'un ¢alismalarina dayanan ve
yaygin bicimde kullanilan bir 6grenme turtdir. Pavlov képekler Gzerinde yaptigi
uzun laboratuar calismalari sonunda, 6grenmenin uyaranlara verilen tepkilerle
gerceklestigini géormustir. Yapilan deneyin ilk asamasinda képege yiyecek verildigi
zaman kopek salya salgilamistir.?® Képek, bu siireg icinde belirli araliklarla calinan
zile tepkisiz kalmigtir. Deneyin ikinci asamasinda zil sesinin hemen ardindan
képege yemek verilmis ve bir sire sonra her zil ¢galdiginda képegin salya salgiladigi
gbzlenmistir. Kopek; zil ve yemek arasinda bir iligki kurarak kosullanmigtir. Buradan
clkaracagimiz sonug¢ belli uyaricilarin her zaman belli istem digi tepkilere yol
actigidir. Ogrenme tekrarlar sonucu gerceklesen bir stre¢ oldugundan tepkisel

kosullanmada tekrarlar ve genellemeler &nem kazanir.

Bir davranisin sonuglarina baglh olarak degisiklige ugramasi diye
tanimlanabilecek edimsel kosulama B.F. Skinner’in calismalari sonucu ortaya
konmustur.?*® Skinner, belirli cevresel uyaranlara karsi yapilan hareketler olan
“tepkiler” kosullanabildijine gére cevresel uyaricilardan bagimsiz, icten gelerek

yapilan hareketler olan “edim”lerin de kosullanabilecegini savunmustur.

Olumlu sonuglar getiren bir davranis 6dullendirilirse 0 davranisin yeniden
ortaya gikma olasihgi artar. Bir davranigi hosa giden bir uyarici izlerse bu duruma
olumlu pekistirme, hosa gitmeyen bir uyarici izlerse buna da olumsuz pekistirme

denir.

Ornegin, uzun siredir calistigi projeyi tamamlamaya calisan bir galisana,
onu ayni projede yogun bi¢cimde calisirken gdren yoneticisi, kendisine tesekkir edip
motive edici sdzler sdylerse, ¢alisanin proje Uzerindeki dikkati ve galisma istegi
artar. Bu, pekistirilen davranig 6grenilir. Bu nedenle ydneticiler c¢alisanlarin olumlu
davraniglarini pekistirmelidir. Calisanin davranisinin onaylanmasi, takdir edilmesi,
hatta bu durumun Ucrete yansimasi birer pekistirectir. Okul 6drenimlerinde ve is

yasaminda daha ¢ok edimsel kosullanma kullanilir.

Ogrenmek igin Uzerimizde 6dil ya da ceza gibi araglarin kullanilimasina
gerek kalmaksizin, bagkalarinin davranigslarindan kaynaklanan sonuglari

g6zlemleyerek de kendi davraniglarimizi degistirebiliriz. Digerlerini izleyip davranis

28 yavuz Odabasi ve Giilfidan Baris, Tiiketici Davranisi, istanbul, Mediacat, 2007, s. 79.

29 Ae.s. 84.
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gelistirme “model alarak 6grenme’dir. Genelde kisiler, goézledikleri kisinin olumlu
sonugclar aldigini gérdiklerinde taklit etme ve kopyalama yoluna giderler. Tersine
sonugclarin olumsuz oldugu gézlenmisse yinelememe egilimde olurlar.”Taklit yoluyla
6grenme, deneme-yaniima yoluyla 6grenmeye gére zaman tasarrufu saglar.
Ornegin islerini tam zamaninda yiiksek verimle bitiren bir calisanin tatille
Oduillendirildigini géren bir arkadasi, daha c¢ok calisma egilimi gosterebilir,
arkadasinin, ¢ok calistigi halde yoneticisi tarafindan fark edilmedigini gézlemleyen
kisi ise hi¢ calismama egilimi gosterebilir. insanlar bu sekilde gevresiyle olan

iliskilerinden ya da kitle iletisim araglarindan pek ¢ok davranis 6égrenebilir.

Rus fizyologu lvan Pavlov’'un (1849-1936) calismalari, G¢ Amerikali psikolog
J. B. Watson (1878-1958), E. L. Thorndike (1874-1949) ve Skinner (1904)

tarafindan gelistirilmistir.?%

J. B. Watson davranisin, psikolojinin tek inceleme konusu oldugunu ileri
surmustur. Daha énceleri psikolojiyle ilgili veriler blylk oranda igebakis bigimindeki
kisisel gbzlemlerden olusuyordu. Watson tamamen nesnel bir davranis bilimini
savunmus, psikolojiyi hem ydntem hem terminoloji agisindan daha nesnel hale
getirmigtir. Pavlov'a her firsatta tesekkur etmis, oncelikli calisma konusu olarak
davranig verileri Uzerinde durarak kaslarla ilgili hareketler ve i¢ salgi bezleri gibi
uyarici — tepki, aligkanlik edinimi ve aligkanlik butinlesmesi gibi terimleri nesnel bir

sekilde incelemistir.

Davranisgi psikolojinin 6nclisi olan Watson gegtigimiz ylzyilin baslarinda
gelistirdigi kuramla psikoloji dislince Uzerinde ne denli 6nemli bir etki yaratti ise,
son yirmi yil iginde de B.F. Skinner, gériisleriyle ayni élgiide 6nem kazanmistir.”
Skinner, uyarici davranis psikolojisini, kargiliklara neden olan 6dul ve ceza
araglarini ve 6dul ile cezanin degistiriimesiyle ortaya ¢ikan davranis degisikliklerini
incelemistir. Skinner’in ¢alismalarindaki temel varsayim, bir insanin Kkatil de,
insanliga yararl igler yapan iyiliksever biri de olabilecegidir. Her iki tir davranig da
bazi faktorlerin birbirlerini farkli bigcimde etkilemeleri sonucu olusur. Bir baska
deyisle, kisinin davranigi dis dunyanin dogrudan bir Grandddr ve bu Urinin

olusumunda belirli yasalar gecerlidir. Boyle bir inang, davranigi denetleyebilme

220 Engin Gengtan, Gagdas Yasam ve Normaldigi Davraniglar, istanbul, Evrim

Matbaacilik, 1988, s. 67.
2L gchultz ve Schultz, a.g.e., s. 456-457.
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olanagini da tanir, ne var ki asil 6nemli olan bireyin iginde bulundugu kosullarda

degisiklik yaratabilmektir.

Pavlov, Watson ve Thorndike’nin c¢aligmalari ginimuize kadar pek c¢ok
sekilde yorumlanmis ve bir temele oturtularak birgok yeni teknidin dogmasini

saglamistir.

“‘Davranisci terapi” birbirlerinden farkli teknikleri kapsar. Bu tekniklerin
altinda yatan temel anlayis, 6grenme ilke ve sureglerinin davranis bozuklugunu
ortadan kaldirmaya yetecegidir. Ogrenme kavramlarini kullanarak kisinin sikayetgi
oldugu davranis bozuklugunu gidermeyi amaclayan bu teknikler degisik adlar
alirlar. Ornegin; Sistematik duyarsizlastirma, Flooding teknigi, Hiicum, Kaginma,
Atilganlik Terapisi ve islemsel Céziimleme gibi. Simdi kisaca bunlari incelemekte

yarar gorulmektedir.

2.2.4.2.1. Sistematik Duyarsizlagtirma

Sistematik duyarsizlastirma yoéntemi ilk olarak Wolpe tarafindan
tanimlanmig, uygulama vyollari ve ydéntemleri belirlenmistir. Burada amag, korkulan
ya da kugku duyulan nesne ile kisiyi asamali olarak karsi karsiya getirmek ve
korkulan nesneyi siradanlastirarak kisiyi duyarsizlastirmaktir.??>  Sistematik
duyarsizlastirma teknigi en ¢ok, fobilerin etkisini azaltma ya da ortadan kaldirmada
kullanilir. Fobik kisilerin davranis tarihgelerinde ¢ogunlukla travmatik ve Urkitlcu
olaylar vardir.”? Duyulan korkuyu tanimlayarak kisiyi ylzlestirmek icin sistematik

duyarsizlastirma yonteminden yararlanilir.

Wolpe’a gore nevrotik davranislar kaygi durumuyla ifade edilir. Wolpe
Jacobson’un gelistirdigi dinlenme teknigini kas dinlendirmede kullanmigtir.
Sistematik duyarsizlastirmada iki 6énemli asama vardir. Once bireye viicudunu
bilingli olarak nasil gevsetip, nasil rahat edebilecedi ogretilir. ikinci asamada,
bireyden korku uyandiran durumlarin bir listesini yapmasi istenir. Bu liste en fazla
korkulandan en az korkulana dogru siralanir. Terapi, bireyin en az korktugu,
kaygilandidi durumu hayalinde canlandirmasi ve tam bu sirada, kendini gevsetip,

rahatlamay! basarmasiyla baslar ve listedeki daha korkutucu durumlar sirayla ele

222 BOzcan Koknel, Korkular Takintilar Saplantilar, istanbul, Altin Kitaplar Yayinevi, 2004,

S. 214-215.

223 Morgan, a.g.e., s. 339.
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alinarak korkularin Gzerine gidilmeye devam edilir. Listedeki tim durumlarda birey
gevsemesini 6grenince terapi amacina ulasmis sayilir. Duyarsizlastirma yéntemi,

ogrenildikten sonra kiginin kendi basina uygulayabilecegi bir terapidir.

Uyumsuz davraniglar yerine uyumlu davraniglar koyma ydntemlerinden biri
de 6zendirmedir. Burada hasta bu davranisa 6zendirilir ve karsiliginda édullendirilir.
Cogunlukla gocuklarda ve uzun siren ruh hastaliklarinda uygulanan bu yontemle
hastalara yeni ve olumlu davranislar kazandirilabilir. Terapi kapsaminda hem birey
olarak etkinligini artirmak igin kullanilan giriskenlik egitimi, hem de yeni davraniglar

kazandirma ve kazaniimis olanlari bicimlendirme egitimi yer alir®®*

2.2.4.2.2. Flooding Teknigi

Bu, kayglyr yaratan uyarici tekrarlanarak ve surekli kisiyle iletisimde
tutularak kayglr durumunun artmasini saglama teknigidir, kosulanmis uyaricinin
pekistirme olarak yinelenerek sunulmasidir. istenmedik davranisi yaratan uyaricilar
her seferinde yeniden verilir ve kisin artan kaygi haliyle korkusuyla ylzlesmesi
saglanir. Sistematik duyarsizlastirmadaki dinlenme teknikleri uygulanmaksizin
kaygi verici uyaricinin artirilir. Boylece Kkisi, gercek yasamda kaygi uyandiran

nesneyi en siddetli haliyle gérerek korkusuyla yizlestirilir.?*°

2.2.4.2.3. Hiicum Terapisi

Hicum (implosive) Terapisi Stamp tarafindan gelistirilmistir. Bu terapi
surecinde de tipki Flooding Teknigi’'nde oldugu gibi kaygi arttirirmi s6z konusudur.
Birey tekrarlanan araliklarla kaygi yaratan uyariciyla karsi kargiya birakilir ve
sonucgta kotl birsey olmadigini goériince korkusundan uzaklasir ve alisir. Bu
teknikte, kagmak yerine Ustiine gitmek ve yiizlesmek esastir. Ornegdin sokaga
cikinca kaygisi artan bir kigsiye tek basina sokaga ¢ikmasi dnerilir ve bunun sikligi
artinlir. Hasta bunu yapmakta giclik cekse de israrla kaygisiyla ylzlesmesi

saglanir.®

224 Kdknel, a.g.e., s. 215-216. )
% Yidiz Dilek Ertiirk, Kisilerarasi iletisim Ders Notlari, 2009.
226 Kdknel, a.g.e., s. 216-217.
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2.2.4.2.4. Kaginma Terapisi

istenen davranis pekistirilirken, istenmeyen davranis yinelendigi siirece kisi,
olumsuz ve korku yaratan bir durumla karsi karsiya birakilir. Olumsuz davranisin
cezalandirildigi bu yéntem, 6rnegdin alkol terapisinde kullanilir. Alkoligin énce neden
sarhos olmayi sectigi yani kdkeninde onu o eyleme iten nelerin olabilecegi
bulunmaya calisilir, sonra Kacinma (Aversion) Terapisi uygulanir. Histeride,
hastaya korktugu ve bilingsizce kagcinmaya calistigi durumdan daha kéti, daha aci
verici bir elektrik soku verilerek uygulanan bir tir kaginma terapisi de vardir.

Homoseksiieller iizerinde uygulanmistir.?’

2.2.4.2.5. Atilganhlik Egitimi

Cogunlukla “Hayir” diyemeyen ve hakkini aramakta ¢ekimser kalan kisilere
uygulanan bir teknik olarak karsimiza ¢ikan bir teknik de Atilganlik Egitimi’dir
(Assertive Therapy). Yasaminin sorumlulugunu tam olarak alamamis ve kendi
sinirlarini gizmekte zorlanan kisiler bu egitimle birlikte rol yapma sureglerinden
yararlanirlar. Rol yapmaya bagladiktan sonra gercek yasamda uygulama
girisimlerine baglarlar. Bu deneme sureglerinde kisi kimin karsisinda atilgan
olamiyorsa, onun o6zelliklerini anlatir, onu tarif eder ve oynar. Bu noktada amag
kisilerarasi iliskilerde kisinin kendini tanimasi ve dogrudan iletisimi saglamasidir.
Dolayh yollardan iliskiye girmesindense; dogrudan kendini ifade edebilmesine ve

baskalariyla uyumda kendi hakkini savunmasina olanak saglamaya calisilr. >

2.2.4.2.6. islemsel Géziimleme

islemsel Coziimleme (Transactional Analysis) iyimser bir yaklagima dayanir.
Temel varsayimi insanlarin, gec¢misteki olumsuz yasamlarina karsin
degigebilecekleri Uzerinedir. Eric Berne, insanlarda kendi kaderlerini belirleme gucu
olduguna inanmistir. Ne var ki ¢ok az insan 6zerk olabilmek icin gerekli benlik
farkindahgini kazanir. Berne’e gore kisilik gelisimlerinde ilk yagsam deneyimleri
onemlidir. Insan 6zgir dogdugu yolculugunda baskalarinin dediklerini yapan bir

mekanizmaya donusur. Kisiler ilk koleliklerini ana babalarinin yénlendirmeleriyle

27 Ae., s.210-211. _
2 Yildiz Dilek Ertiirk, Kisilerarasi iletisim Ders Notlari, 2009.
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ailelerine karsi yasar. Prof. Dr. Ustiin Dékmen Esitler Evi adli kitabinda insanlarin
birbirlerinin  6zgurliklerini  kisitladiklari bu ortama esirler evi tanimlamasini

getirmistir.??

islemsel ¢dziimleme kurami, insanlarin yasamlarinda segcme haklarinin
O6nemli bir olgu oldugunu vurgular. Karar verilen sey hakkinda daha sonra yeni bir
karar verilebilir. Birey, yeni amaclar ve davraniglar secmek igin kaderinin kendi
elinde olduguna inanir. Bu durum bireylerin sosyal etmenlerden bagimsiz oldugu ve
kritik yasam kararlarini kendi baslarina verdikleri anlamina gelmez. Diger Kisilerin
beklenti ve istekleri de gdz ardi edilmemelidir. Ozellikle bireyin bagkalarina bagimli
oldugu ilk yillarda verecedi kararlar dnemlidir. Ancak birey her zaman bu kararlari
istedigi yonde degistirme potansiyeline sahiptir. Daha 6nce verdigi kararlar su

andaki yasam bicimiyle bagdasmiyorsa yeni ve daha uygun kararlar verebilir.?*°

Berne'e gore, her insanin kisiligi U¢ benlik durumundan olusur. Bunlar "Ana
baba Ben", "Yetigkin Ben" ve "Cocuk Ben"dir. Ana baba benlik durumunu kullanan
bir kisi, kendini ana babasi ya da onlarin yerini tutmusg olan -otorite- figurleri gibi
distnur ve Oyle davranir. Cocuk benlik durumuna gére davranan kisi, erken
cocukluk yasamina benzeyen davraniglar sergiler. Yetigkin benlik durumuna goére
davranan bir Kisi ise fiziksel gergedi objektif olarak degerlendirir. Yetiskin benlik

durumunda gercekgilik ve akilcilik esastir.?*!

“Islemsel Coziimleme’de iletisim catismasi sdyle ortaya cikabilir: Karsi
kargiya gelen iki insanin her biri, bu G¢ benlik durumuna sahiptir. Bu iki kisi ¢ tur
etkilesim sergileyebilirler: Biitiinleyici (complementary) Etkilesim, Capraz (crossed)

2

Etkilesim ve Ortiik (ulterior) etkilesim.”*? Biitiinleyici etkilesime bir érnek olarak,
ister cocuk ister blyuk olsun bir kisinin digerine "kartopu oynamay!" teklif etmesi,
digerinin de bunu kabul etmesi gdsterilebilir. Burada ¢ocuktan ¢ocuga karsilikh bir
butunleyici etkilesim s6z konusudur Ya da bir ¢ocuk, oyuncagi kirildigi igin

aglayarak annesine gider (gocuktan ana babaya mesaj), annesi de onu avutur (ana

229 (Jstiin Dokmen, Esitler Evi, istanbul, Remzi Kitabebi, 2009, s. 16.

%0 Richard Nelson Jones, Theory and Practice of Counseling Psychology, London:

Cassel Education Limited, 1991, s. 20.

Ustiin Dékmen, “Aile igi iletisim Gatigmalarinin Transactional Analiz ve Graph

Analiz ile incelenmesi”, http:/dergiler.ankara.edu.tr/dergiler/40/519/6501.pdf, (erigim

tarihi: 9 Mayis 2009)

%2 Thomas A. Harris MD, | am OK You are OK, United Kingdom, Arrow Books, 1995, s.
62-67.
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babadan cocuga mesaj). Burada da yine butlnleyici etkilesim olmustur. Eger bir
anne, cocuguna "canim sikiliyor" diye dert yanar, ondan destek beklerse, anne,
kendi cocuk benlik durumundan, ¢ocugunun ana baba benlik durumuna mesaj
gbnderiyor demektir; ¢ocugu ise annesini avutursa, kendi ana baba benlik
durumundan annesinin ¢ocuk benlik durumuna mesaj géndermis olur ki, burada da

yine butlnleyici etkilesim vardir.

Capraz Etkilesim'de ise, iletisim ¢atismasi ortaya ¢ikar. Bu durumun ifadesi
olarak, grafiklerde etkilesim oklarinin kesistigi gorilir. Ornegin, bir cocuk annesine
"kartopu oynayalim" dese, annesi ise "otur dersine caligs" diye karsilik verse, burada

bir gapraz etkilesim, yani iletisim ¢catismasi vardir.

islemsel Coéziimleme’ ye gére (glinci etkilesim tirii Ortiik Etkilesimdir. Bu
tir etkilesimde cifte anlamli mesaj vardir. Ornedin bir anne gocuguna "olur,

bahceye cikip oyna”, ya da “oturup ders galis istersen" der.

islemsel Coziimleme, bir kisinin gesitli ortamlarda, kimlere karsi, hangi
benlik durumunu ne siklikla kullandiginin, batlnleyici, capraz ve ortuk etkilesim
tirlerinden hangisini daha fazla ortaya koydugunun incelenmesi temeli lzerine
kuruludur. Kisinin i¢ goéri kazanabilmesi ve bagkalariyla ¢atismalarini azaltabilmesi
amacina yoneliktir. Ya bireysel olarak ya da grup i¢inde -psikolojik danisma ve

terapiler- kullanilabilir.

2.2.4.3. Yasamsal ve lligkisel Yaklasimlar

insanin 6ziinde iyi oldugunu savunanlar ve iyimser bakis agisi sergileyenler
psikanalitik yaklasima ve ilk davranisgilara tepki gdstererek, merkezinde insanin
bulundugu vyeni yaklasim arayiglarina girmiglerdir. Freud’'un so6z ettigi icsel
catismalarin yerini olumlu ve iyimser ice donus yaklagimi almistir. 1960’larin ilk
yillarinda himanistik psikoloji ya da Uginci glg olarak nitelendirilen bir hareketlilik
yasanmistir. Uglincli glic olma iddiasinin anlami, psikolojide iki temel gii¢ olarak

bilinen davranisgilik ve psikanalizin yerine gegmektir.
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Kokleri varolusgu dustinceye dayanan Humanistik yaklasim (Kierkegaard,

Nietzsche, Heidegger ve Sartre)?*®

zaman zaman psikolojinin U¢ degisik ekoll
icinde algilanir; davraniscilik, psikanaliz ve hiimanizm. ilk ekol Ivan Pavilov’un
kosullu tepki calismasindan kéklenerek Amerika’da Watson ve Skinner’in éncilik
ettigi akademik psikolojinin kurulmasin saglamistir. Abraham Maslow sonradan
davranisciliga ‘Birinci Gli¢’ adini vermistir. ‘ikinci Gig¢' ise Freud’'un psikanaliz
arastirmasiyla baslayarak Alfred Adler, Erik Erikson, Carl Jung, Erich Fromm,

Karen Horney, Otto Rank, Melanie Klein ve Harry Stack Sullivan ile stren ekoldur.

TUum bu kuramcilar icinde Himanistik Psikolojinin temelini atanlar Abraham
Maslow, Carl Rogers ve Rollo May’'dir. Bu ekoliin diger temsilcilerinin arasinda
Roberto Assagioli, Medard Boss, R.D. Laing, Gritz Perls, Anthony Sutich, Erich
Fromm, Kurt Godstein, Clark Moustakas, Lewis Mumford ve James Bugental

sayllabilir.

Humanistik Psikoloji akimini etkileyen ilk adimlar Avrupa’daki varolusgu
analitik egilimdir. Bu egdilim hem felsefenin insanin klinik incelenmesinde
uygulanmasi istegi hem de Freud’'un insan modeline tepki olarak dogdmustur.
ABD’de 1950’lerin sonuna dogru benzeri bir hareket baslamig, 1960’larda yuzeye
cikmistir.

Amerikan himanist psikolojisi Avrupa varolusgu gelenediyle esanlaml
degildir. Avrupa’daki varoluscu gelenek insanin sinirliliklarini ve varolma trajedisini
vurgular. Bunun nedeni belki de savaslarin ve belirsizliklerin dogurdugu cografi ve
etnik sinirliliklar Amerikal’lardan daha fazla tanimis olmalaridir. Oysa Amerika’da
yayllma, iyimserlik, sinirsiz ufuklar ve pragmatizmle ici ice bir yasam vardi. Bu
nedenle, ithal edilen varolusgu duisincenin Amerika’da belirgin bir Yeni Dinya
vurgusu vardir. Avrupa’da odak noktasi sinirlar, belirsizlik ve olmamak korkusuyla
yuzlesmek iken, Amerika’da potansiyel gelisimi, farkindalik, kendini gergeklestirme

ve sen-ben iliskisi dnem kazanmistir.?**

HUmanistik Psikoloji ile Varolusgulugun ortak yanlari iki ekolin de gelisme
ve buylmeye yonelik modeller Gzerine oturmasidir. Ama temel kavramlarda kimi

ayriliklar vardir. Himanistik ekol, saglikli bireyin kendini gerceklestirmesini tesvik

23 Meltem Kavcar Sirmali , “Hiimanistik Yaklasim” , 15 Ocak 2008,
http://www.genbilim.com/content/view/3446/38/ (erigim tarihi:3 Mayis 2009)

24 rvin Yalom, Varolusgu Psikoterapi, istanbul, Kabalci Yayinevi, 3. Basim, 2001
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eder. Temel fark manevi boyutun Huimanistik Psikolojide ele alinmamasi,
yadsinmasidir. Béylece, egoya ve varolus boyutlarina yonelir. Temel amag benlik
glclenmesidir. Varoluscu Psikoloji ise insanin kendini gergeklestirmesinin dtesinde,

kendini asma yetenegini 6n plana cikarir.

HUmanistik yaklagimda, biling deneyimleri Uzerinde yogunlasma, insan
dogasinin butinligdne olan inancin olugsmasi, 6zgur irade, bireyin olumlu ve
gelistirebilir yani olan yaratici glicu Uzerine odaklanma, insan ile iligkilendirilen her
faktorin incelenmesi konularina odaklanilir. “Psikologlar sadece ruhsal hastaliklar
Uzerine galismalar yaparsa, olumlu insan 6zellikleri hakkinda nasil yeteri kadar bilgi
sahibi olabilirler?” sorusu, HUmanistik yaklasimi savunan psikologlarca strekli
giindeme getiriimistir .>* insanin sahip oldugu erdem ve giiclii dzellikleri insan
dogasinin ve Kigiliklerin 6zimsenmesi acisindan dikkat cekilmesi gereken bir
konuydu. Bu niyetle yola ¢cikan Abraham Maslow ve Carl Rogers gunumize isik
tutan 6nemli agilimlara imza atarak humanistik yaklasimin temsilcileri olmuslardir.
Bu baglamda himanistik yaklasimin amaci, kisinin kendini bir butin olarak
algilamasini ve kendini gerceklestirmesini saglamaktir. Kisinin dogustan tasidigi ve
gecmisten getirdigi kimi becerilerle donatiimis oldugunu varsayan bu yaklasima
gore kisi hangi becerilerini gelistirmek istedigini danisman yardimiyla bulmaktadir.
Buna goére HUmanistik Psikolojide, benliginden, davraniglarindan ve olusturacagi
kimliginden insan kendisi sorumludur. Yasami kendi 6zglr iradesiyle
bicimlendirebilir. Yaklagsim, insan davraniglarini kontrol altina almak yerine, daha
cok dzgiirliige yer verilmesini éngoérir. insani anlamak icin onun i¢ yapisini bilmek
gerekir. Insan cansiz bir nesne olmadigindan, distan bakilarak davraniglari
yorumlanamaz Bunun igin terapist i¢ gbézleme basvurmak zorundadir.. Bu akim
insani inceleme ydntemini getirmis, psikolojiyi bir o6lclide yeniden felsefeye

yaklastirmigtir. %

Freud’'un Ustlendigi 6dretmen roli bu yaklasimda yer almamakla birlikte,
danisan ve danisman esitligi soz konusudur. insan kendi benligini farkedebilir,
kendini taniyabilir ve davraniglarinin farkinda olabilir. Bu se¢cme ve karar verme
O6zglrligu, kisinin  kendi yasaminin ydnetimine gegmesi sorumlulugunu da

beraberinde getirir. Ozetle kisi kendi kaderini kendi secimleriyle bigimlendirebilir.

235

v Schultz ve Schultz, a.g.e., s. 670.

Meltem Kavcar Sirmali, a.g.e.
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Secimlerin sonucunun bilinmezlik olmasi kisinin kaygi haline buriinmesine neden
olur, gelecegi yorumlayabilme ve resmetme gereksinimi onu, kendini kesfe ve
tanima c¢abasina yonlendirir. Kisiler yasamlarina gli¢ katacak degerleri ve amaglari
kesfetmeye dogru cabalarlar. Tim bu cabalar yalnizca kendini tanimak degil,
baskalariyla saglikli etkilesim igine girebilmek amacini da tasirlar. insanlar iligkisel
varliklardir.?*” Bu yaklasima gore kendi iliskilerinin dizginlerini eline alan kisi kendini

toplum iginde dogru konumlandirabilir ve secimlerini yasadigi icin daha mutlu olur.

Rogers, Kkisilerarasi iligkileri 6nemseyen ve bu yodndeki calismalarini
psikoterapi teknigdi ile yonlendiren bu alanin ¢ok énemli bir kuramcisidir. Gelistirdigi

kisilik kurami su noktalara dikkat ceker:

* Her birey yasaminin merkezindedir. Bireye 6zgl ve bireyin sahip oldugu bu 6zel
yasama alanina fenomenal alan denir.

* Birey bu alana, yasadigi ve algiladigi bir tepkide bulunur. Bu alan birey igin
gercektir.

» Davranig, bireyin gereksinimlerini yasadigi ve algiladigi yasami doyurma
amacina yonelik bir girisimdir. Bu girisimde cgevresiyle iliski kurar ve gercgegi
sinar.

* Bireyin davranisi ve segtigi tavirlarin ¢ogu, onun kendilik kavramiyla tutarli
olanlardir. Kisiligin degisen ve gelisen bir slire¢ olduguna ve kisinin surekli kendi
icinde 6grenici olduguna vurgu yapilir. ”

Humanistik psikologlara goére benlik yapisi i¢ varlik ve benlik tasarimi olarak
iki bolumde ele alinmalidir. Maslow benligin cekirdegini temsil eden igsel varliktan
s6z etmektedir. Carl Rogers’a goére kalitimla edindigimiz yonler i¢sel varlig
olusturur. Bireysel farkliliklar bireyleri birbirinden ayirdeder. Sevilme gereksinimi,
basarili olma istedi, yeme-icme ve seks gibi herkeste bulunan ortak gereksinimler
vardir. Ancak yetenekler ve ilgiler kisiye gére farklilik gosterir. i¢ varlik bu anlamda
Onemlidir. Bu tanimlama varhgini stirdirmek ve potansiyelini gelistirmek anlaminda
kullanilir. Benlik yagsami insan dogduktan hemen sonra cgevresiyle etkilesime girer.
Anne, baba, kardes ve 6gretmenle iligkiler ve etkilesim sonucunda -i¢ varhdin bir

parcasi olan- benlik kavrami geligir. Benlik kiginin kendini algilama bicimidir,

27 Yildiz Dilek Ertiirk, iletisimsizsiniz, Kisilerarasi iletisim Yayinlanmamis Ders Notlari,

2009
Enver Ozkalp, Davranis Bilimlerine Giris, Eskisehir, Anadolu Universitesi
Acikdgretim Fakultesi Yayinlari, 1998, s. 278-279.
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varolusumuzun temelidir, her tirli duygu, diisiince ve davranisimizi etkiler.?*®
Benlik, kisinin algilarina bagh olarak iki boyutta degisir: Gergek benlik ve ideal
benlik. Gergek benlik; “Ben kimim?” sorusuna yanit ararken, ideal benlik bireyin
“Kim olmak istiyorum?” sorusuna verdidi yanitlarla sekillenir.?®® Kisiler gercek

benliklerini ideal benliklerine ulastirmak igin ¢abalarlar.

Lecky benligi bir buttin olarak aciklayan bir kuram gelistirmigtir. Bu kurama
gbre benlik, kisiligi ve davraniglari etkileyen énemli bir kavramdir. insani anlamak
icin onun kendisi hakkindaki kanilarini ve diinyayi algilayisini bilmelidir. O ylizden —
empatik davranmada oldugu gibi- kisiyi anlamayi ve olaya onun penceresinden
bakmayi gerektirir. Empatinin esas alindigi bir yaklasim da himanistik psikolojinin
turlerinden biri olan Danisandan Hiz Alan Yaklasim ya da bir diger adiyla Danisan

Merkezli Yaklasimdir.

2.2.4.3.1. Danigsandan Hiz Alan Yaklagim

Humanist (insancil) Psikoterapi 1960’larda ABD’de gelismeye baslayan bir
psikolojik danisma tiridir. insanin tek olmasi ve irade 6zgirliginin énemine
dikkat c¢eken yaklasimda bireyin kendi tercihlerini segebilmesi ve kararlarini
uygulayabilme 6zgurligu gibi kavramlarin tizerinde durulur. "Uglinct gli¢" olarak da
bilinir ve psikanaliz ile davranis¢l yaklasimlara bir tepki olarak ortaya c¢ikmistir.
Himanistik Psikoloji Ekolu'nin temel ilkeleri dogrultusunda ortaya c¢ikan
Danigsandan Hiz Alan Yaklasim, ilk kez Carl Rogers tarafindan ortaya atilmistir.
Rogers, danisan merkezli terapilerin gec¢misle ilgilenmedigini, bugln danisanla
terapist arasindaki iliskiye odaklandigini vurgulamistir. Bireye terapistin yardim

edebilmesi icin Uig nitelik gereklidir:*** Empati, deger verme ve ictenlik.

insanin 6ziinde iyi olduguna ve giicline inanan Danigandan Hiz Alan
Yaklasim’da hosgoruli ve midahaleci olmayan bir psikolojik danigsma ve rehberlik
ortaminin yaratilmasi gerektigine inanilir. Rogers, insan yaradilisina olumlu dgeler
yukleyen, ayrimcilik yapmayan pozitif goruglere sahip bir psikologdur. Benlik

bilincine 6énem verir. Bir kimsenin kendisiyle ilgili algilamalari ve goérlgleri onun
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o Cigdem Kagitgibasi, Yeni insan ve insanlar, istanbul, Evrim, 2006, s. 360.

Yavuz Odabas! ve Giilfidan Baris, Tiiketici Davranisi, istanbul, Mediacat, 2007, s.
204.

Gilgsah Bestav,” Psikoterapi”, www.psikohipnoz.com/psikoterapi.html, (erisim tarihi: 5
Ocak 2009)
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benlik bilincini olusturur.?*> Olumlu benlik bilinci icin kosulsuz sevgi gerekir.
Kosulsuz sevgi birey ne yaparsa yapsin onun sevgi ve saygiya layik oldugunun
kabultdiir. Bu tiir sevgi icinde biiyiiyenlerin benlik anlayislari giiclii ve olumludur.?*?
Bu yaklasima gore; bireyin kendi kararlarini almakta ve kararlarini uygulamakta
dzgur oldugu goériist savunulur. ictenlik, danisanina verilen deger ve en énemlisi
empatik yaklasim bu gortisin temelini olusturur. Bu siregte 6nem kazanan empati
yaklasimi ise Danisandan Hiz Alan Terapide terapist tutumlarindan biridir
Empatinin gelistiriimesi Danigandan Hiz Alan Terapi’yi uygulayan terapistlerin
programinda 6énemli bir yer alir. Bu tutum diger terapi yontemlerinde ve kisilerarasi
iliskilerde de kisiye yarar saglar. Empatik olmak, bir diger kimsenin duygularina
birinebilme ve kendini onun yerinde “imig” gibi hissedebilme yetenegi ve
tutumudur. Danisandan Hiz Alan Yaklasim’da hasta ya da danigan oldugu gibi

kabul edilir. Danigsma surecinin temelinde guven ve insancil psikoloji yatar.

Empatik anlayis tutumunun gelistiriimesi danisandan hiz alan terapi
yonelimli psikolog ve terapistlerin programinda onemli bir yer alir. Bu tutum diger
terapi yontemlerinde ve hattd gunllk yasamda da saglikli insan iligkileri
kurulabilmesinde énemli bir davranis boyutudur. Danisandan hiz alan yaklasimda
terapist empatik davranarak kendisini danisanin yerine koyar ve dinyayl onun

gordagu gibi gérmeye calisir.

Bu yaklasimda amag; akil verme, inandirma, teshis ve yorum yapmak degil,
bireyi merkeze almak, kendisiyle butlinlesmesini saglamak, problem ¢ézmek yerine
birey Gzerinde odaklanmak ve bireyin birtakim bas etme becerilerine sahip olarak
problemlerini kendi basina ¢ozerek potansiyelini en Gst noktada ortaya koymasina
yani kendini gelistirmesine yardim etmektir. Empati ve sayginin 6n kosul oldugu
surecgte danisanla danigilan arasindaki iliski cok saydam ve guven temeline dayall
olmaldir. Danisman danisana gidecegi yolu gostermek yerine onu aktif bir sekilde
dinleyerek ipuclari yakalar ve onun ne istedigine ve hedefine nasil ulasacagini
bulmasina yardimci olur. Tim bunlari yaparken de nedenler yerine ¢ozimlere

odaklanir.

2 Q’Neal, Hiimanistik Yaklagim, www.trplatform.org/psikoloji-dersleri/92916-

humanistik-yaklasim.html (erigim tarihi: 5 Ocak 2009)

243 Dogan Cuceloglu, Savase¢i, Ankara, Sistem Yayincilik, 1999.
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Danisandan hiz alan terapi -tipki psikanalizde oldugu gibi- gérisme ortami
icinde olur. Temelinde herhangi bir Kisilik kurami yoktur, terapist danisaninin
rahatlamasini ve icinde yeserttigi rolleri agikca ortaya koymasini saglar.?** Terapist
ile yakin ve izin verici bir iliski kuran danisan arasinda duygularin ézglrce ifadesi ve
bastiriimis duygularin saydamlasmasi ortami yakalanir. Bu saydamlasma
danisanin duygusal tutumlarina yénelik yeni iliskiler gormeye baslamasini ve

olumsuz tepkide bulundugu durumlara olumlu tepkiler gelistirmesini saglar.

2.2.4.3.2. Gestalt yaklagimi

“Kendi 6liim acimiza katlanabilmemiz ve yeniden

dogmamiz kolay degildir.”

Fritz Perls 2*°

Ana rakibi davranisciligi elestiren Gestalt yaklasimi, psikoloji akimlari icine
cekilemeyen temel ilkeleriyle ayri bir kurum olarak varhigini strdtirmastir. Biling
deneyimleri Gzerindeki bu odaklanma fenomolojinin ¢agdas versiyonu Uzerinde
konuslanmigtir. Cagdas bilissel psikolojinin pekg¢ok ydnid koklerini Werheimer,
Koffka ve Kohler'in aragtirmalarina ve bundan yaklasik 90 yil dnce kurduklar
harekete borgludur.”*® Gestalt psikologlarinin savunduklari gériise gére insanlar

kendi yasamlarini kendileri diizenlerler.

Gestalt psikologlari insanlarin goérduklerini nasil duizenlediklerine iligkin
ilkeler ortaya koymuslardir. Organizmamiz dogustan, bir yandan programlamaya
diger yandan 6grenmeye dayall bu karmasay! dizenlemeye c¢alisir. Yasamimizin

temeli kargilastigimiz anlamsiz seylerden anlam ¢ikarmaya dayanir.

Bu temeller Uzerine gelistirilen Gestalt Yaklagsimi, Dr. Fritz S. Perls’in
kurdugu yeni bir yontem olarak kargimiza ¢ikar. Freud ile birlikte galismis olan
Perls, sonralari Freud’'cu psikanalizdeki gelismeleri, Jung, Adler ve Reich’in
yaklagimlari, Gestalt psikolojisi, anlambilim, sibernetik, davranisgilik gibi bati
uygarliginin  yaklagimlarini Zen, Yoga, Taoculuk gibi dogu Ogretileriyle
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- Morgan, a.g.e., s. 352-353.

Nevzat Erkmen, Gestalt Yaklagimi, M.A. & Ph.D., New York Universitesi Pedagoji
Bolumu,
http://www.duygusalzeka.net/BolumGoster.asp?id=229&AnaKonu=genel&acik_olan
=5&acik_olan_alt= (erisim tarihi: 2 Mart 2009)

245 Schultz ve Schultz, a.g.e., s. 563.
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bltlnlestirerek ulastii bu son ve en kapsamli sentezi, California’daki Esalen

Enstitisu’nde uygulamaya baslamistir.?’

Gestalt Yaklasiminin kuruculari olan Perls, Goodman ve Heferline, Gestalt
anlayiginin kisinin digtnce, eylem ve duygularina en 6zgun ve en dogal yaklagim

oldugu gérusundedirler.

Dinyanin her yerine yayilan ve Turkiye'de de buyuk ilgi gérmeye baslayan
Gestalt Yaklasimi, Kkisinin kendi 6zunun farkindaligina kavusarak 6zinu
gerceklestirmesini amaglar. Farkindaligin vurgulandidi bu ¢alismalarla kisinin, belki
de uzun yillar boyunca yitirmis oldugu gérmezden geldigi yanlarina yeniden canhlik
kazandirarak, biylime ve gelismesini tamamlamasini ve kendi bedenine,
duygularina, dusuncelerine ve c¢evresine iliskin farkindahdini  bileyerek
potansiyelinin gitgide daha blyUk bdlimlerini ortaya g¢ikarabilmesini saglar. Bu
yaklagsima gore, Kisi kendi yasaminin sorumlulugunu alir ve gevresinden destek
almadan kendi i¢ mekanizmasinin destegiyle yagsamda yol almasi gerektigini bilir.
GunUmuzde is adamlari, yoneticiler, sporcular, sanatcilar ve potansiyellerini agiga
clkarmak ve daha basarili olmak isteyen birgok kisi Gestalt Yaklasimindan

yararlanmaktadir.

Gestalt yaklagiminin kullanildigi bireysel ya da grup c¢alismalari, yasam
icinde bize artik yardimci olmayan davranislarimizin farkina varmamiz, kendimizle
ve Otekilerle daha iyi iligki kurma yollarini bulmamiz igin gereken destekleyici
ortamin olusturulmasi Uzerinde yogunlasmistir. Bu anlamda, kisisel blylime ve
gelisimle ilgilenenler Gestalt yaklasiminin bireysel ya da grup calismalarindan

yararlanabilirler.

Gestalt yaklasiminda temel kavramlar gecmisin gec¢miste kaldigi ve
aslolanin simdiki zaman ve simdiki duygular oldugundan yanadir. Bitirilmemis isler
ve tamamlanmamis duygular bu yaklagimla butinlesir. Soyle ki kisi, bos bir
iskemlede sanki karsisinda biri oturuyormus gibi duygularini anlatarak ge¢cmisten
bu yana sirtinda yuk gibi tasidigi yarim kalmis duygularin tamamlanmasini saglar.

Gestalt'a gore karar veremeyen bir kigi, kararinin “evet” diyen ve “hayir” diyen
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bolimlerini birbirleriyle konusturarak karsilikli diyalog oyunu kurar. Bu ve bunun gibi

oyunlar Gestalt'a gore kisinin duygularini kolayca yansitmasi agisindan énemlidir.

Bir bagka teknik olan “sorumlulugu kabul ediyorum” teknigi de kisinin gigla
sorularla agimlama ve netlestirme yapmasini temel alir.>*® Yasaminin kontroliinii
eline alan kigi her yaptigindan kendini sorumlu tutarak ¢cézumleri de kendinde arar.
Ne var ki danisanlar olumsuz duygulardan kagma egilimindedirler. Bu kagisi ve
danisanin raydan cikisini onlemek igin kiginin duygulariyla ylzlesmesi saglanir.
Duygularla basbasa kalinan bu teknikte, duygulardan kacis engellenerek, kisinin
saplantili alanlarini belirlemesi ve onlarla ylzleserek o durumdan kurtulmasi

amaglanir.

Yine bu oyunlardan biri olan abartma tekniginde ise; fiziksel davraniglarin
uzerine gidilerek kiginin farkindalik saglamasina yardimci olunur. Danisan surekili
ayagini salliyorsa, danisman “Kendin icin bir sey yapmak ister misin?” diye sorar.
Mesaji yorumlayan danisan kendi ayak sallamasinin farkina varir ve bunu nigin

yaptigini ve bunun, kendisi igin ne anlama geldigini bulmaya calisir.

Doénusumler yapma teknidi, kisinin karsisindakiler yizinden yapamadigini
soyledigi bir durumla ytzlesmesini igerir. Konusurken takilmasinin nedenini gruptaki
arkadaslarina ylkleyerek onlara glvenmedigini sdyleyen kisiden, “Ben sana
glvenmiyorum, clnki...” diye sd6ze basglamasi ve bu givensizligin nedenlerini
siralamasi istenir. Verdigi nedenlerin kdkeninde kisinin aslinda kendine
glivenmedigi anlagilir. Gestalt'ta verilen yanitlar ¢ok 6nemlidir, duygularin

gizlenmesi s6z konusu degildir.

Yoneticisiyle gérisme glnunun heyecanini yasayan bir ¢alisan, yineleme
oyunu oynayabilir. Bu 6n izlemede kisi kendine sdyledidi sdzlerin farkina varir ve

yuksek sesle konusurken ayrintilarin etkisini 6zimser.

Gestalt yaklasiminda danisan igin oyunlar olduk¢a o6nemlidir demistik.
Ancak belirtiimeliyiz ki bu teknikler ancak danigan isterse uygulanabilir, gonullaluk
esas! vardir. Bu oyun tekniklerinden biri de yansitma teknigidir. Yansitma teknigi
yoluyla kisi kendi duygu ve dusguncelerini tartma olanagi bulur ve danigsmanin igini
kolaylastirir. is arkadaglarina gok kizgin oldugunu sdyleyen bir kisiye “Peki,

kizginlik yaratan insan nasil olunur, bana oynar misin?” diye soruldugunda gorular

8 Yldiz Dilek Ertiirk, Kisilerarasi iletisim Yayinlanmamis Ders Notlari, Ankara, 1999, s. 12.
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ki kendi dogrularinin baskinligi onun, baskalarini objektif degerlendirmesini

engellemektedir.

Ozetle, Gestalt hareketi kapsaminda kisilik, algi, 6grenme, sosyal psikoloji
ve motivasyon gibi alanlarda yapilan calismalar psikoloji Uzerinde silinmez izler
birakmiglardir. Geleneksel goérislere karsi c¢ikan diger hareketler gibi Gestalt
psikolojisi de psikoloji Uzerinde bir butin olarak canlandirici ve tesvik edici bir etki

blrakmlstlr.249

2.2.5. Halkla iligkiler ve Kisilerarasi iletisim

Halkla iligkiler ile kisilerarasi iletisim arasindaki bagin agiklanmasi icin birgok
arastirma yapilmistir. Ferguson (1984) ve Toth (1995) kisilerarasi iletisimin halkla
iliskiler agisindan 6nemini tartismiglardir. Bu calismalar sonucunda Kkisilerarasi
kuramlarin kuruluslar ve ortaklarin iligkilerindeki eylemlerin etkilerini tahmin etmede
yararli oldugu kanitlanmistir. Kuramlar ayni zamanda halkla iliskilerde insan iligkileri
ve planlama ve degerlendirme slreclerinde vyararli araglar olarak kabul
gérmuslerdir. Ozellikle iliskilerin halkla iliskilerdeki artan dnemine dikkat ceken
Brom’a gére (1997) kuruluglar ayakta kalabilmek icin ortaklarla iyi iligkiler
kurmalidir. liletisime ayni zamanda, Grunig’in halkla iligkiler mikemmelligine
bakisinin da temelini olusturur.®® iki yénli simetrik iletisim iki taraf arasindaki
alisverig olan bir diyaloga dayanmaktadir. Bu diyalogun olusabilmesi icin birtakim

kisilerarasi becerileri etkili kullanabilmek son derece énemlidir.

Kendini, kurumunu ve mdasterisini taniyan halkla iliskiler uygulayicisi etkili
iletisim tekniklerini kullanarak basaril bir iletisim ortami yaratir. Etkili konusma,
Ogrenilerek ve uzerinde caligilarak geligtirilebilecek bir sanattir. Bir konusma,
konusmaci agisindan ciddi bir kararlihikla baglamalidir. Kararliik dogrultusunda
konusmaya hakim olmak i¢in dn calisma ve dusinme sureci oldukga 6nemlidir.
Winston Churchill, Abraham Lincoln ve Martin Luther King gibi buyuk
konusmacilarin kendi konusmalarini kendilerinin yazdiklari géz énine alindiginda
konusmanin icerigi hakkinda yeterli bilgiye sahip olunmasi gerektiginin goérulur. Ayni

zamanda dinleyici kitlesini tanimak ta olduk¢a oOnemlidir. En iyi konusmacilar

249 3chultz ve Schultz, a.g.e, s. 562-563.
%0 Hanife Glz ve Sema Becerikli, Halkla lligkilerde Se¢gme Yazilar, Ankara, Alban,
2004, s. 53- 66.
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dustincelerini seslenecekleri grubun 6zelliklerini dikkate alarak ifade ederler.
Zihinlerinde empati kurarak dinleyicileriyle yer degistirir ve kendilerine "Ben bu
konusmacidan ne duymak istiyorum?" sorusunu sorarlar. Iyi konusmacilar igin én
arastirma sinyal vericidir, dolayisiyla dinleyicileri hakkinda olabildigince fazla bilgi
edinmeye calisirlar. Eger kisi kurulus icinde bir konusma yapacaksa dusuncelerini
sinamak igin gortsmeler gerceklestirmelidir. Bu gdrismeler sirasinda aldigi geri
bildirimlerle dlsuncelerine gelebilecek itirazlari énceden gorebilir. Mesajin anlasilir
ve aclk olmasi ise konusmacinin 6nemsemesi gereken bir bagka konudur. Churchill
"Konusma bir projektdre benzer: Ne kadar odaklanmis ise kii¢uk bir alandaki 1sik o
kadar yogun olacaktir" demistir. Elbette konusmacinin beden dili, jest ve mimikleri
ve konuyu yansitmak igin sectigi Uslup basaril bir iletisim ortaminin yaratilmasinda

dnemlidir.??

Dinletmeyi bilenler, ayni zamanda iyi birer dinleyici olmalidirlar. Bir halkla
iliskiler uzmani1 musterisini iyi dinlerse, ne istedigini dogru anlayacak ve ona goére bir
eylem plani hazirlayacaktir. Etkili dinlemenin nasil olmasi gerektigine bir sonraki
bolimde ayrintilh bicimde yer verilecektir. Yazil iletisim ve sdzslz iletisim de daha
iyi insan iligkileri kurmak icin etkili iletisim teknikleridir. Ote yandan empati, hem
basarili bir dinleme igin gerekli, hem de halkla iligkiler uzmaninin gerek yoéneticisini

gerekse musterisini anlamada kullandigi en temel beceridir.

Halkla iligkilerdeki amag ve rollerden animsayacagimiz gibi inandirma igin iyi
bir gézlem gerekir. imaj-sayginlik yénetimi, kurum hakkindaki alglyi degistirmeye ya
da sabit kilmaya yoneliktir. Dolayisiyla halkla iligkiler uzmaninin kigilerarasi iletisim
becerilerine yine gereksinimi olacaktir. Kisilerarasi iletisim, halkla iliskilerin bir
kurumun bilinirligini, artan ortak destegi, gelisen is performansi ve kurumun igletme
amaglariyla iligkilendirme yetenegidir. Halkla iliskiler uzmani sorun ¢6zmede
Ustlendigi roll yerine getirebilmek igin yine iyi gdézlem yaparak etkili bir dinleme ile
gerekli bilgileri toplamalidir. Uzman regeteci roll ile animsayacagimiz halkla iligkiler
rold, yonetime bir hekim gibi yaklasan bir halkla iliskiler uzmani profili cizmekteydi.
Halkla iliskilerin amag¢ ve rollerinin anlatildigi bolimden animsandigi gibi, kuruma
sunulan regete yani ¢6zum o6nerileri kurumun daha iyiye gitmesine ve iyilesme
doénemine hizmet etmekteydi. Bu noktada yine halkla iliskiler uzmani igin kigilerarasi

iletisim becerisinin yasamsal dnemini goérirtz. Gézlem, dinleme, konusma, beden

21 Kasik¢l, a.g.e., s. 23.
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dili, empati, duygusal zeka, jest ve mimikler vb. yeteneklerin timu gelistirilebilen
iletisim becerilerdir. lyi bir gdzlemci, iyi bir dinleyici ve etkili bir konusmaci olmasi
beklenen halkla iliskiler uzmanlari giinimuzde iletisim becerilerini gelistirmek icin

kisisel gelisimin dnemi kavramistir.

Kuruluglarin buyamesi, politikalarinin degismesi, fark yaratma istekleri, bunu
tetikleyen varolus ¢abasi ve yoneticilerin farkli hedef kitlelerin dnemini anlamalari,
halkla iligkiler catisi altinda toplanan yeni egilimleri kaginilmaz kilmaktadir.
Kisilerarasi iletisimin halkla iligkiler igin 6neminin kavrandigi birgcok c¢alismadan
referansla halkla iliskiler uygulayicisinin  kisilerarasi iletisim  becerilerini
gelistirmesinin gerekliligi kavranmistir. Kisilerarasi iletisimde yeni bir yaklagsim
olarak gorulen kog¢luk kavraminin halkla iligkiler uzmanlarinin tasimasi beklenen
iletisim becerilerinin gelisimine katki saglayip saglamayacagini tartismak icin
oncelikle koclugun metodolojisini yakindan tanimak gerekir.
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BOLUM 1l

KiSILERARASI iLETiSIMDE KOGLUK YAKLASIMI

“Kimseye birsey égretemezsiniz yalnizca

yaniti kendi icinde bulmasina yardimci olursunuz.”

Galileo Galilei

Cagdas toplumda insanlar yasamlarinda pratik ve etkin ¢coéztmler isterler.

Gerek rekabet¢i yapinin egemen oldugu is dinyasinda kisinin kendini dogru
konumlandirmasi, gerekse 6zel yasamda uyumu yakalayarak yasamsal dengeyi

saglamasi konusunda pratik ¢ézimlere olan gereksinim her gegen guin artmaktadir.

isletmelerin  hem kurum ici hem kurum disi yapilanmalarinda ve
calismalarinda kullanilan ydntemler ve araglar teknolojiden etkilenerek gesitlilik
gosterir. Kitle iletisim araclarinin, teknolojik gelismeler paralelinde kurumlarin fark
yaratmasina neden olan etkenlere donugmesi, bu son gelismeleri izleyebilecek
“gelismis c¢alisan modeli’ni de kacginilmaz kilmigtir. Kendini strekli yenileyen bir

calisan profili, halkla iliskiler alanina da kuskusuz yenilik getirecektir.?*?

1970’lerde adini duydugumuz popdler kultirin tanistirdigi kisisel gelisim
semsiyesi altindaki birtakim egitimler de kigilerin kendilerini tanima, becerilerini

kesfetme ve bu becerileri gelistirmeye ydnelik ¢abalarini destekleyen yapidadirlar.

Klinik psikolojiden mitolojiye, kisisel gelisimden sosyal psikolojiye, sistem
yaklasimindan spor psikolojisine ve egitime kadar birgok bilim ve disiplinden
yararlanarak dunyadaki gelisimini surduren kocluk kavrami, son 10 yilda popduler
klltirle® paralel hareket ederek is yasaminda, spor alaninda ya da bireysel
performansi artirmak igin kullanilan yaygin bir yaklasim olmustur. Ulkemizde de
uygulama alanlarini genisleten kogluk “yeni bir kavramin dogusu” gibi
algilanmaktadir. Oysa 06zellikle dunyada yayginlik saglama gucu olan ABD
tarafindan “coaching” kavrami ekonomik yarar saglayan bir ara¢ olarak “yeni bir

kavramin kesfi” gibi lanse edilip, dinya Ulkelerine yeni bir imajla sunulmustur.

252 Zeyyat Sabuncuoglu, insan Kaynaklari Yénetimi, istanbul, Ezgi Yayinevi, 2008,

s.35.
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Amerika’nin yaptigi aslinda dinyanin her yanindan gelmis insanlarin kultirina

mozaik haline getirip her birine hazir bir uygulama paketi sunmaktir.

Kocluk, sdzcuk olarak 1930’larda glinimuizdeki anlamina yakin kullaniimaya
baslansa da bu konuda yapilan arastirmalar kuskusuz yavas ilerlemistir. Kogluk
Uzerine yapilan kuramsal ve pratik uygulamalar olduk¢a azdir. Diinyada oldugu gibi
Tlrkiye’de de bu konuda daha 6nce yapilan arastirmalarda kuramsal bilgilerin
eksikligi hissedilmistir. Bu calisma ile koglugun yararlandigi disiplinlerden daha

somut bilgilere ve yontemlere ulagilmaya c¢alisilacaktir.

insancil  kuramlarin  “kogluk” igin kuramsal cerceveler saglayabildigi
konusunda verilere rastlanmistir. Batln kogluk yéntem ve modelleri kosulsuz olarak
bireylerin kendi se¢cme ve kendi 0z-gergeklestirme kapasitelerine saygr duymayi
vurgulamistir. Kogluk sireci, dodanin butinlidl inancina dayalidir, danisan

merkezlidir ve insani degerlerin tzerine oturmustur.

Son 10 yilda Turkiye'de de dikkat ¢ekmeyi basaran kogluk kigilere, kariyer
planlamasindan para konularina, sosyal yasantidan aile yasantisina kadar yasamin
pek cok alaninda hizmet vermektedir. Diyetten imaja, kariyerden egitime, kisaca
yasamin her alaninda kisiye ya da kuruma destek veren koglar ilk giinden bu yana
imaj ve algilanma sorunu yasamaktadir. Terapist, mentor, danisman ve kog¢
ilgilendikleri alanlar bakimindan birbirlerine benzediklerinden islev ve yontemlerinin
de benzer, hatta ayni olacag! yanilgisi vardir. Bu konuda yapilan ve istanbul,
Ankara, izmir basta olmak lzere 75 ilden 1459 katilimci ile gergeklestirilen glincel
“Kogluk Nasil Algilaniyor” arastirmasinin  (2008) ortaya c¢ikardigi gercgekler

soyledir:*>*

“

* Kogluk kavrami ile mentorluk, danismanlik ve terapi gibi kavramlar arasindaki
farklari biliyor musunuz sorusuna katilimcilarin % 52’si evet, % 48’i ise hayir
yanitini vermistir.

» Arastirmaya katilanlarin % 65,3’0 kog¢lugu kisinin potansiyelini ortaya ¢ikarmak
konusunda destekleyen bir sure¢ olarak dogru tanimlamigtir.

» Katihmcilarin % 16,7’si koglugu karar alma asamasinda kisiyi ne yapacagi
konusunda ydnlendiren bir sire¢ olarak algilamaktadir.

2% Mustafa Duran, “Kogluk Nasil Algilaniyor”, Pazarlama Dinyasi, 9 Ocak 2009,

http://www.pazarlamadunyasi.com/Desktopdefault.aspx?tabid=138&ItemId=401&Rtabi
d=90, (erisim tarihi: 25 Mart 2009)
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* Koglugu, kisinin kendi goérlsleriyle en iyi segcimi yapmasini saglayan bir yontem
olarak deg@erlendiren orani % 15,4 olmustur.”

GunUmuzdeki kogluk sisteminin ve koglukta kullanilan yéntemlerin islevine
gegmeden oOnce populer kavram olarak karsimiza c¢ikan koglugun ge¢misteki

orneklerini incelemekte yarar vardir.?*

3.1. Kogluk Kavrami

Kocluk, 1500’lu yillarda ingiltere’de degerli esyalarin atli bir ulasim araciyla
tasinmasina verilen ad olarak karsimiza c¢ikmaktadir. Bugun, anlamiyla
degerlendirildiginde anlamindan pek de birsey kaybetmis degildir. Degerli esyalarin
yerini degerli insanlar almistir, bu degerli insanlarin bulunduklari yerden ve
durumdan, olmak istedikleri yere, yani hedeflerine ulasmalarinda bir ara¢ olarak
kocluktan yararlanilimaktadir.?®® Boylece koclugu, degerli bireylerin ya da firmalarin
potansiyellerini arttirmak ve onlari performans, verimlilik ve yaraticilik anlaminda

yukarilara taslyan bir arag olarak tanimlayabiliriz.

Endistri Devrimi déneminde Coach adi Oxford Universitesinde -1840’larin

basinda- égrencileri sinava hazirlayan egitmenler icin kullaniimigtir.?*°

Kavram yasamimiza 6nceleri performans ve verimliligin temel oldugu spor
alaninda “Sporcu kocglugu” olarak girmistir. Baslangigta NBA maglarini izlerken
kargilastigimiz bu kavram kisa surede tum dinyada spor alaninda kullaniimaya

baslandi, okul basketbol takimlarini bile “kog¢”lar ¢alistirir oldu.

GUnumuzde yasam becerilerini artirmak amaciyla kurulan kog¢ - danisan
iliskisi 1960’larda New York’ta Dr. Winthrop Adkins ve Dr. Sidney Rosenberg
tarafindan bir model olarak “yoksulluk karsiti” grup programlari igin kullanilmistir.?>’
Yasam becerileri egitimini veren bu ikili, arastirmalarindan elde ettikleri sonugclarla

birlikte, yasam ve degisim igin, avantaj saglamayan, biligssel ve duygusal engellere

»4 pe.,s. 2.

295 http://www.exi26.com/SubSection1.asp?SeclD=168.

%% Anna Survey, Corporate Coaching Growing as Retention Tool, Amerikan
Management Association, HR Focus, USA, 1999, s. 24.

Kazim Yurdakul, Kogluk Nedir, Maltepe Universitesi Sirekli Egitim Merkezi, Subat
2008, http://www.maltepe.edu.tr/akademik/rektorluge bagli/masem/kocluk.asp
(erisim tarihi: 15 Subat 2009)
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hitap etmeyen, uygunsuz ve etkisiz geleneksel egitime son vermislerdir. Yasam
becerileri modeli ilk olarak Kanada’da benimsenmis, modele, kisilerarasi becerileri
ayirma gereginden o6tirl sorun ¢bézme kavrami eklenmistir. Bu yillarda “Kog¢” adi
grupla galisan ve yarar goérenlerin 6nerisiyle kullaniimistir. Dinyada kocglugun tam
anlamiyla ayri bir sektor olarak kabull ve glnlik kullanilan sézcliklerin arasina kog

ve kocluk sézcliklerinin girmesi 1980’lerin sonlarina rastlar.

Kavramin spordan sonra is yasamina girmesiyle ilgili farkli gérusler olsa da,
1980 yilinda Seattle’da geng profesyonellere kazanclarini degerlendirebilmeleri igin
mali danismanlik veren Thomas J. Leonard’in da ko¢ olarak adina rastlanmaktadir.
Leonard’in, danigmanligini yaptigi genglerin daha fazlasina gereksinim duyduklarini
farketmesiyle birlikte onlarla yasam (zerine konusmaya baslamasi ve onlarin
isteklerine odaklanarak danismanlik yapmaya baslanmasi Gzerine bir musterisinin
de Onerisiyle yaptiyi bu ise Kogluk adini vermistir.?®® Leonard daha sonra

Uluslararasi Koglar Federasyonu ICF'i kurmustur.

Liderlik Gelisim Programlarinin izini slren “Business Coaching” ve
“Executive Coaching” kavramlari 1980’lerde kullaniimaya bagslasa da kocgluk asil

1990’lardan itibaren is diinyasinda belirgin bigimde adindan séz ettirir olmustur.**®

Witherspoon ve White’a gore kogluk performans artirma aracidir. Killburg
ise koglugu, etkili iletisim ve farkindaliklar igin yararl bir ydntem olarak nitelendirmis
ve is diinyasindaki 6nemine dikkat cekmistir.?®
Greenslade ise “COACH” s6zcigunin bas harflerinden yola ¢ikarak koglugu

iyi bir sekilde 6zetleyen su yaratici sonuca varmistir.?**

% Dost Can Deniz, Kog Olmak ve Kogluktan Yararlanmak isteyenler igin, 27 Ocak

2004 http://mww.marefidelis.com/ezine/mfsayi69.htm (erisim tarihi: 8 Aralik 2008)
Bernadette M. Crompton ve Kosmas X. Smyrnios, Evidenced-based coaching: A
cross disciplinary perspective, RMIT University School of Management,Sydney
Australia, 8-9 October 2005, s. 10.
http://www.psych.usyd.edu.au/coach/Conf2005/CONFERENCE%20ACEBC%20200
5%20POWERPOINTS/008_Crompton_2005.ppt (erisim tarihi: 1 Subat 2009)
Rodnay L. Lowman, Handbook of Organizational Consulting Psychology,
Jossey-Bass, 2002, s. 141.
L idil Akidil, Cekirge ve Sensei, Ntv-Msnbc, 24 Aralik 2000,
http://www.ntvmsnbc.com/news/126402.asp (erisim tarihi: 3 Mart 2007)
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isbirligi yap Calisanlariyla ortak cikarlar igin igbirligi
icinde olmak gerektigini gdstermek

“ Collaborate

Observe Gozle Calisanlarin gelisimini surekli izlemek.
Basarilarini kutlamak, Geribildirim vermek.

Duygularini anlamak

Ask - Sor Calisanlardan bilgi almak. Katkilarina ortam
hazirlamak, katkilarini istemek. Sorumluluk
vermek. Onlardan 6grenmek

Challenge Zorla/Meydan oku  Varsayimlari tartismak. Diyaloglara ortam
hazirlamak. Yanitlari zorlamak. Sorunlariyla

ilgilenmek Korkularinin Ustiine gitmek.

Hypothesize

Hipotez Uret Arastirmalari, Uzerinde calismalari igin
disunceler ortaya atmak. lddialara mantikl
yaklagim destegi vermek. “

Amerikan Toplulugu’nun Egitim ve Gelistirme Raporu’na gore, egitime ve
kocluga dizenli olarak yapilan yatirimlar, ¢alisan basina %50’nin Uzerinde net
satis, %40 brut kazan¢c ve hisse senetlerinde %20 daha yuksek pay ile
sonuclanmistir. Geleneksel egitimler, calisan Uretkenligini %20 - %25 arttirirken

kurumsal koglukla birlestirilen egitim, Giretkenligi %80’den fazla arttirmistir.?*

Koclugun, kisi ve kurumlara neler katabilecegini sorgulayan kuramsal ve
deneysel arastirmalarin azligindan 6turl, is dinyasinda her sektor tarafindan
hizlica kucaklanmasini beklemek yanlis olur. Gunumuizde, kogluk hakkinda iyi
tanimlanmis bilgiyle paylasilan terminoloji ile kuramsal temeli Dbirlestirmek
gerekmektedir. Ancak bu sayede bireyler, profesyonel kurumlar, tlketiciler ve

arastirmacilar somut, kesin ve ¢esitli bilgi kaynagina sahip olabileceklerdir.

Fortune Dergisinin, kogluk sisteminin bireylere ve kurumlara sagladigi
katkilari inceledigi ve kocluk almig 100 yoOnetici Uzerinde yaptigi arastirmaya gore
yOneticilerin bir bolimu, ortalama katma degerin 100.000 $’'dan fazla oldugunu,
baska bir grup ise katma degerin, koglugun firmalarina olan maliyetinin 6 kati
oldugunu belirtmistir. Bu c¢alisma ile birlikte kog¢luk surecinde, yoneticilerin
calisanlariyla ve yoneticileriyle iligkileri, ekip calismasi ve is tatmini konularinda

%61 - % 77 arasinda olumlu degisim gézlendigi saptanmigtir.?®®

%2 Elif Aynur ince, Kogluk Ne Degildir, 15 Mart 2009,
http://eince.blogspot.com/2009/03/kocluk-ne-degildir.html, 18 Mart 2009

%3 Demet Uyar Ezerler, Bir Gelisme Modeli Olarak Kogluk,
http://www.peryon.org.tr / kocluk.doc (erisim tarihi: 15 Aralik 2008)
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Her ne kadar cesitli danismanlik ve insan kaynaklari kuruluslarinin (Ernst &
Young gibi) ya da 6zel Universitelerin (Maltepe Universitesi gibi) verdigi ve kogluk
becerilerinin kazandiriimasina yonelik dénemsel egitimler ve sertifika programlari
olsa da dinya c¢apinda yanki uyandiran asil biylik adim International Coach

Federation (ICF)‘in kurulmasiyla atilmistir.

ICF’in 80 Ulkede 11.000 den fazla Uyesi ve 42 ulkede (Turkiye de iginde)
150 subesi vardir. ICF, bu meslegi profesyonel olarak yapan Kkisiler igin, etik
kurallarini belirleyerek, dinya ¢capinda kabul goren bagimsiz akreditasyon hizmeti

vermektedir.?%*

Populerlige duyulan ilgiyle birlikte kocluk, is yasami ve akademik sektor
olmak Uzere daha genis bir alanda yerini alirken meslegin imaji da yukselmigtir.
Amerika'da Georgetown Universitesi (Washington, DC) Mesleki Geligim
Merkezi'nde Yasam Koglugu, North Carolina Universitesi'nde (Charlotte, North
Carolina) ise Is Dinyasi Yasam Koglugu Sertifika Programi olusturulmustur.
George Washington Universitesi'nde (Arlington, Virginia) Organizasyon Bilimleri
Bolumu binyesinde Liderlik Koglugu Lisanststu Sertifika Programi vardir. Sidney
Universitesi Psikoloji Béliimii blinyesinde de Lisanstiistii Yagam koglugu Programini

acllmistir.

Hem is dinyasinda hem akademik alanda varlik gdsteren kogluk sistemi
gecgen yizyilin en hizli ortaya gikan ve ivme kazanan sektorlerinden biridir. Ozellikle
profesyonel koglugun, yakin gelecekte muhasebecilik ya da avukatlik gibi aranir bir

meslek olma potansiyeli vardir.?®®

3.2. Kog¢lugun Geligsmesinin Ardindaki Etkiler

Kocluk goreceli olarak; en azindan bugunki haliyle yeni bir disiplindir.

Yasam koclugu, 1950’lerden guiniimiize uzanan gesitli olusumlarin entegrasyonunun

%4 Dilek Yildirnm Akgiin, Dilek Yildirim Akgiin Kimdir, Pazarlama Diinyasi, 2009
http://www.pazarlamadunyasi.com/Desktopdefault.aspx?tabid=183&Itemld=243&Rtabid
=38 (erisim tarihi: 7 Ocak 2009)

The History of Coaching, Resuts Coaching Systems, 2004, http://www.docstoc.com /
docs/2204150/The-history-of-coaching, 4 Nisan 2009.
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sonucu olmasina karsin, ancak yakin gecmiste genis bir ilkeler, bilgiler ve beceriler

seti olarak kabul edilmistir.?°®

3.2.1 Mitolojik iskelet

Yasam kocglugunun 6geleri kendilerini her zaman farkh ylzleriyle tanitmaya
calismistir. Kogluga mitolojik bir ¢ati olusturmaya calisanlar din ve mitoloji
konusunda otorite kabul edilen Joseph Campbell ismiyle karsilasirlar.?®’
Campbell'in calismalari, zamansal ve codrafi olarak bulylk uzakliklarla ayrilan
kulturlerin mitolojilerini birbirine baglayarak ve temel bilegenlerinde ayni 6ykuyu
bularak dinyada harekete gecen her insanin yuklendigi temel drnek kahramanin
macerasinl aragtirmaktadir. Bu, bildikleri dinyayi terk ederek genellikle bir
rehber/6gretmen ile karsilasan, bir macera/arayis deneyimi yasayan (sik¢a
gUglikleri asmakla ilgili), kendi iclerinde yeni bir sey 6grenen veya gelistiren ve
sonra bu bilgiyi bir sekilde kendi toplumlarina yardim etmek icin kullanmak Uzere
evlerine doénen birinin masalidir.?®® Campbell'in i¢ disiplin yaklasimi, bu ortak
Oykandn, “her insanin ylklenecegi kendini kesif ve Kigisel gelisimin icsel
yolculugunun bir yansimasi oldugunu anlamasina yol ac¢mistir.” goérisini
savunanlar vardir. Bu goruste olanlar, koglari insanlarin kendi kisisel geligsim

surecini kolaylastirmak igin yararlandiklari rehberler olarak kabul ederler

3.2.2 Bilimsel Etkiler

Newton, Galilei, Keppler vb. bilim insanlarinin katkilariyla gelisen ve 20.
yy.’a kadar gelen fizik, Einstein, Heisenberg vb. bilim adamlarinin ortaya ¢ikmasiyla
0 zamana kadar insanlarin akillarindan bile geciremeyecekleri yeni boyutlar
kazanmistir. GUnimuz modern fiziginde gegen goérecelik, belirsizlik, kuantum gibi

kavramlar bu yeni boyutlarin akla ilk gelenleridir.

Daha sonra bu kavramlar, insanlara farkli bakis acilari kazandirmigtir.

Ornegin kigiler artik yalnizca urettikleriyle degil ayni zamanda bilgi ve becerileriyle

%% The History of Coaching, Resuts Coaching Systems, 2004,

http://www.resultscoaches.com/the-history-of-coaching, 20 Ekim 2008

Joseph Campbell ve B. Moyers, The Power of Myth , Minneapolis, Minn, HighBridge,
1987

The History of Coaching, Resuts Coaching Systems, 2004,
http://www.resultscoaches.com/the-history-of-coaching (erisim tarihi:20 Ekim 2008)
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de degerlendiriimeye baslamiglardir. Bu boyutlari, glinlik yasamla ve “kisinin kendi

gercegini yaratmasi” gorisiyle iliskilendirme egilimleri ortaya ¢cikmistir.?*°

Ozellikle Paul Davies, James Gleick ve Fritjof Capra gibi bilim adamlari,
cagdas fizigin 6gelerine, gunlik yasam ve insan iligkileri igin yol gdsterici nitelik
kazandirmiglardir. Boylelikle insanlar da kendilerini tanimaya ve gizli kalmis

yetenek ve becerilerini glin 1s1§ina ¢ikarmaya baslamistir.

3.2.3 Sosyolojik Degisim

Gegen elli yil boyunca ortaya cikan degisimleri incelersek yasam
kocglugunun gunumuiz toplumunda neden bu denli dnemli bir kaynak haline geldigini
yorumlamak daha kolay olacaktir. Bilimsel etkilerin icinde de deginildigi gibi kendini
gerceklestirme dusuncesiyle yola ¢ikan bireylerin pek ¢odu, bu slrecte mesleki ya
da finansal hedeflerine ulastikga kendilerini gerceklestirememis, ancak kisisel
potansiyellerini ortaya cikarmak igin farkli kaynaklar ararken kendilerini
bulmuslardir. Bu arayiglar bireyleri kimi zaman birbirlerinden uzaklastirmaya yol
acmistir. Bati kultdrlerinde ailenin azalan roli yasam koclugunun gelisiminde bir
faktordur. Gunimuzde evliliklerin yaridan fazlasinin bosanmayla sona erdigi de bir
gercektir. Tipik ¢ekirdek aile artik ¢calisan es ile gcocuga destek olmak Uzere evde
oturan esten olusmamaktadir. Elli yil édnce belirlenen aile rolleri artik degismis,
yakin ve genis ailemizden gereksinim duydugumuz destek, Isgiiciindeki biyiik
kaymalarin da artmasiyla biiyiik élgiide diismiistiir.?”® Yasam icin kariyerlerde kayip
insanlarda belirsizlige yol agcmis, daha fazla insan, gelecegi i¢in yardim aramaya
baglamistir. Su anda insanlar yasamlarinda ortalama olarak en az U¢ kez
kariyerlerini degistirmektedir. Modern is dinyasinda bir bitlinlesme eksikligi bas
gOstermistir. Bu belirsizlik ¢alisanlar tzerinde daha fazla ¢alisma ve daha basaril
sonuclar elde etme baskisi olusturmustur. Endustri ¢cagindan bilgi ¢cadina gidiste
insanlar ve sahip olduklari bilgi artik pazarda en onemli kaynak olarak kabul
gérmektedir. iste bu baglamda kuruluglar ve bireyler yasam koglugunu artik dnemli
bir kaynak olarak gérmeye baslamislardir. Ote yandan temel dinlere ilginin

azalmasi pek ¢ok insani destek, rehberlik ya da birlik igin bagvuracaklari bir kiginin

%9 F_Capra, "The Turning Point: Science, Society And The Rising Culture" , Physics
Today, vol. 35, issue 11, 1982, s. 76.

John Naisbitt, Megatrends: Ten New Directions Transforming Our Lives, New York:
Warner Books. 1982 s. 45.

270

115



olmadigi bir noktaya surtklemistir. Birgcok Gnlintn ve politikacinin yoéneldigi Budizm
gibi dogu dinlerinin popdulerligi gtin gectikgce artmaktadir. Gegen yizyilda ailenin ve
dinin gerilemesi, insanlar Uzerinde artan baski ve kentlere gdg¢, bati diinyasinin
genis bir yigininin izolasyonuna neden olmustur. insanlar kogluga, hem koglarin
danisanlari olarak hem de kendileri ko¢ olarak yasamlarina baglanti, ictenlik ve

anlam katmalarinda yardimci olmasi igin bagvurmaktadirlar.

3.2.4 Klinik Psikoloji

1950’lere kadar psikolojinin dominant modeli, insan davranisinin uyari ve
tepki baglantilariyla kontrol edildigi fikrine dayali bir kuram olan davranigsalcilikti.
Bir disiplin olarak psikoloji, akln iceriklerinin incelenmesinde kuguk bir nokta
oldugunu hissetti. Klinik ortamda davranigsalci yaklasim bazi bozukluklar igin,
Ozellikle depresyon icin calismiyordu. Bu davranigsalcilari biligsel teknikleri
kendilerinin hastalari tedavilerine dahil etmelerine acele ettirdi. Bu bilesene ek
olarak 1960Q’lar, buglnin klinik psikolojisinin kdse tasi olan bilissel davranissal
terapinin (“cognitive behavioral therapy - CBT”) dogusunu gormastir. Yasam

kocglugunda kullanilan bazi bilissel davranissal terapi teknikleri vardir.?*

1970’lerde, biligsel-davranisgi modellerinin dogasina odaklanan sorunla
arasl! iyi olmayan terapi egimli bir kesim vardi. Coézumleri kurmaya dayal bir
yaklagsimin danisanlar icin daha yararli oldugu goérisini savunuyorlardi. Kisa
¢6zim odakl terapiyi (BSFT - Brief Solution Focused Threapy) gelistirdiler.?”> Bu

yaklagsimin ézellikleri sunlardir:

“« Acik belirli hedef belirleme

» Musteriyle birlikte stratejik planlama

» Kisa surede degisim beklentisi

* Ne olacagi konusuna 6nem verme (gelecege (ge¢mis degil) odaklanma)
Musterilerin degisim Uretmek i¢in kaynaklarini ve deneyimine deger
verme “

ilerleyen bélimlerde kapsamli bir sekilde kogluk psikoloji baglantisi ortaya

konmaya calisilacaktir.

1 David Clark, Christopher G. Fairburn Science and practice of Cognitive Behavioral

Threapy, Oxford University Press Inc., Newyork, 1997, s. 67-75.
"2 David Burns, The feeling-good hanbbook, Plume Book, Newyork, 1989, s. 137-142.
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3.2.5 Yasam Becerileri Egitimi

1960’larda yasam becerilerini 06gretmeye odaklanarak engellilerin
fonksiyonelliklerini artirmak ve toplumdaki akil hastalidi olasiligini disirmek
umuduyla kimi adimlar atilmistir. Bu girisimler, akil sadligi uzmanlarinin normal
fonksiyon gosteren kisilerle calismak igin ilk girisimlerindendi. Ayrica bu dénemde
ogretim ve yetiskinlerin 6grenmeleri Gzerine 6nemli calismalar vardi. Sonug koglugu
modelinin temel ilkelerinden biri olan deneyimsel ve kigisel olarak ydnlendirilen

égrenme ile ilgili bazi anahtar kavram gelistirilmistir.?"

1970’lerde psikologlar performanslarini artirmak igin normal fonksiyon
gOsteren musterilerle daha ¢ok calismaya baslamislardir. Bu galismalarin en Gnlisu
Alman Psikolog Martin Seligman'in iyimserlik ve koétimserlik UGzerine olanidir.
Ogrenilmis iyimserlik kavramini ve kétimserlik ve iyimserligin égrenilebildigini ya da
ogrenilemedigini ilk gosteren calismadir. Seligman olduk¢a ylksek fonksiyon
goOsteren insanlarin nasil basarili olduklari konusunu arastiran ilk psikologlardan
biridir.?’* Gectigimiz yiizyillda uygunluk ve yetenek, akademik basarinin anahtar
sozcukleriydi. Ancak Seligman iyimserlik kavrami olmadan yetenedin ¢ok az sey
ifade ettigini savunmustur. Seligman’in yaptig1 arastirmalar, yenilgilerden sonra
iyimser sporcularin digerlerine gore daha kisa surede kendilerini toplayarak

formlarinin zirvelerin ¢iktiklarini géstermistir.

Son yillarda iyimserlik sayisiz incelemeye konu olmustur. Ozellikle onbir yil
once Seligman’in arastirmalari, “Olumlu Psikoloji’nin alanina girdiginden bu yana
daha ¢ok konu edilmistir. Alman Psikolog Jerusalem’a gére “Davranisi belirlemenin
en iyi yolu, kendi kendine etkili olma beklentileridir Bireyin kendine ve birseyler
yapabilecegine inanci, gergek yeteneklerinden tamamen badimsiz olarak igindeki

biiyiik enerjileri agiga ¢ikarir.”™

3.2.6 Spor Psikolojisi

Koc¢lugun, performans araci olarak bireylere ve kurumlara yarar saglamak

amaciyla yola c¢ikarken kullandi§i ara¢c ve ydntemlerle basarisini kanitladigi en

213 Stephen D. Brookfield, Understanding and Facilitating Adult Learning, San

Francisco, Jossey Bass Inc., 1991, s. 25-40.
Martin Seligman, Learned Optimism, Newyork, NY: AA Knopf, 1991, s.
Simin Nuhoglu, “lyimserligin GlcU”, Geo Dergisi, Mayis 2007, s. 71-76.
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gosterilebilir alan sporcu koglugu olmustur. Oyun alaninda kazanma psikolojisi,
yoénetim kurulu odalarinda, siniflarda, calistaylarda ve konusma cevrelerinde gitgide
daha fazla kendi yolunu bulmustur. Glinimuizde birgok takimin spor psikologu
vardir. Atletlere ve takimlara benzer hizmetleri saglamak konusunda uzman firmalar
kurulmustur. Sporcu koglugu da sporcularin motivasyonunu artiran bir uzman
olarak basketbol, tenis ve futbol gibi alanlarda kendini géstermistir.  W. Timothy
Gallwey’in, “The Inner Game Of Tennis, (1975)"i sporcu ve oyuncu koglugu
filmlerine birgok kez konu olmustur. Seytanin Avukati, Karateci Cocuk, Asla
Dénmek Yok gibi filmler en iyi kogluk filmi érnekleridir. Bu ¢alisma kapsaminda

hazirlanan “Filmlerden Kogluk Ornekleri”, egitim araci olarak kullaniimistir.

3.2.7 Kisisel Geligsim

1950’lerden bu yana birlikte yasadigimiz bir kavram olan kisisel gelisim,
Normal Vincent Peale'nin 'Pozitif dUginmenin glcUl' ile birlikte duyulmaya baslamis
ve 1980’lerde halka acilan literatiir ve derslerle gelisme goéstermistir. Simdi ise
modern yasamin bir O6zelligi olarak gelismekte olan Ulkelerde adina sik¢a

rastlanmaktadir. Kigisel gelisim hareketinin temel ilkeleri sunlardir:

* Gitgide artan kisisel farkindaliga dogru bir hareket (diinyaya baktigimiz *filtreler’,
beklentilerimiz ve varsayimlarimiz Gzerine ¢alisma dahil)

* Kisinin hareketlerinin sorumlulugunu kabul etmesine odaklanma.

« Yasamimizda segme hakkimizin oldugu gériisi. “*’

Kisisel gelisim hareketi daha genis kitlelerde yasam koclugunun kabull

icin optimal bir gevre yaratmistir.

Kisilerin kendi yasamlari Uzerindeki “bu yasam benim secimlerimle
yonlenmeli” dislncesinin egemenlidi su arastirma sonucu ile agiklanabilir: 15.000’i
askin ingiliz (izerinde yapilan uzun sireli bir gézlem, kendi yasamlarini
yonlendirmelerinin ve kendi eylemlerini kontrol etmelerinin insanlari, sagladiklari

gelirden yirmi kat daha fazla mutlu etmektedir.?”’

% Norman Vincent Peale, The Power of Positive Thinking, Ballantina Books, Canada by

Random House, 1952, s. 188-199.

& Nuhoglu, a.g.e., s. 71.
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3.2.8 Yonetim Gelistirme

Kocgluga katkida bulunan temel 6gelerden biri, is performansinin yonetim
gelistirme teknikleriyle gelistiriimesi hareketidir. Kimi erken dénem calismalari olsa
da bugun literatlirde karsimiza ¢ikan ve kurumlarin performansini gelistirme amagh
yonetim gelistirme etkinlikleri daha zengindir. Yeni milenyumda kocluk, kuruluslarin,
potansiyellerini kesfedip basariya ulasmak icin kullandiklari en heyecan verici ve

hizla biiyliyen alanlardan biridir.?"®

18.ylizyilin ortalarinda ingiltere’de baslayan ve sosyal, ekonomik ve kiiltiirel
agidan toplumlar Uzerinde buylk degisikliklere yol agan endustri devrimi ve
makinelesme, is tatmini ve ¢alisan mutlulugu kavramlarinin tartismaya agiimasina
olanak tanimistir. Endustri Devrimi 6ncesinde tim bir Uretim sireci iginde isin
bltina Gzerinde bilgi ve beceri sahibi olmayi gerektiren ustalik sistemi, yerini tek bir
alanda uzmanlasmaya birakmistir. Degisen calisma kosullari, yonetimin tavrini ve
calisanla olan diyolagunu degistirmistir. Kurulustaki insanlarin sorunlarina sahip
cikmay1 gerektiren yeni duzen calisanla uyumu yakalamak icin degisik yontemleri
kullanmayi zorunlu kilmigtir. O yéntemlerden biri olan kogluk giinimizde yo6netim

ve calisani arasinda kullanilan bir araca déniismustiir.?”

Yonetim literatlrinde yaklasik 45 yildir yer alan kurumsal 6grenme kavrami
1990’larda fark yaratan degisimler yasamistir. Odrenmenin énemini kavrayan
kuruluslar insan gucinu yetistirmek ve etkin kullanmak konusundaki yenilikleri
izleyerek, sirekli dinamik kalmanin vyollarini aramaya baglamislardir.”®® Bu
yontemin gerceklestiriimesinde calisanlarinin gelisimini ve sonrasindaki verimliligi

artirmak amaciyla kuruluslardaki yéneticiler kog roliini tistlenmislerdir.?®*

"8 Kenneth H. Blanchard ve Spencer Johnson, The One-Minute Manager, Blanchard

Family, 1983, s. 99.

Lary W. Gilley ve W. Boughton Nathaliel, Stop Managing Start Coaching, Irwin Pub,
Newyork, 1996, s. 16.

Fatma Dilek Kokel, Ogrenen Organizasyon ilkelerinin Kurum Kiiltiirii ile iligkisi,
Human Resources 3/2 , istanbul, 1999, s. 44.

Barbara Mink ve Oscar Mink ve Keith Owen, Developing High Performance People:
The Art of Coaching, Perseus Books, USA, 1993, s. 211.
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3.2.9 NLP (Neuro Linguistic Programming)

1975 yilinda Richard Bandler ve John Grinder’in gelistirdikleri NLP en pratik
psikolojik kavram ve tekniklerden biridir. NLP’den; yodnetim, satis, performans,
kisilerarasi iletisim becerileri, kisisel gelisim, motivasyon ve etkili 6grenim teknikleri

gibi hem mesleki hem de kisisel alanlarda yararlaniimaktadir.

Bandler ve Grinder’in ise, birka¢ en iyi iletisimci ve terapistin sablonunu
modelleyerek ve kopyasini gikararak basladiklari sdylenir. incelenen ilk insanlar
arasinda hipnoterapist Milton Erickson, Gestalt terapist Fritz Perls ve aile terapisti
Virginia Satir yer almaktaydi. O zamandan beri diger pek ¢ok kisi alanin blylimesi
ve gelisimine katkida bulunmustur ve NLP, emegin herhangi bir alaninda
mukemmellik arastirmasini temsil eder hale gelmistir. NLP uygulamasi, insanlarin
dinya ile iliski kurduklari modaliteler hakkindadir ve insanlarin dncelikle ¢ mod
olan gorsel, isitsel ve kinestetik (hareket) formlarindan birinden yararlandigi
varsayimindan hareket eder. Bu faktorler yasam kog¢lugunun ylzylze ya da
telefonla gergeklestirilen mekanikleri agisindan oldukca 6nemlidir. Ozellikle

kinestetik insanlar yasam koclugunun duygusalligindan cok etkilenirler.?*

3.2.10 Dusiinme ve Yaraticiigi Arastirma

Son yirmi yilda akl ve nasil disliindigimuz konusunu inceleyen pek ¢ok
calisma yapilmistir. Nérobilimde hiicre dizeyinde aklin ¢alisma seklini gdsteren
ciddi kirilmalar olmustur. Ornegin aliskanliklar, disincelerimizin  kolaylikla
izleyebilecegi denenmis yollardir. Gardner'in zekanin turleri GUzerinde yaptigi
calismalar, bu tlrlerden biri olan duygusal zekdya Ozel bir ilginin ve yeni
yonelimlerin olusmasina neden olmustur. Edward De Bono'nun, c¢ogunlukla
kavrayis, ama 6zellikle yatay disinme konusundaki distnceleri simdilerde gunlik
terminoloji haline gelmistir. Robert Fritz'in Son Direnis Yolu kitabi, hedeflerimize
ulasmak icin cerceveleri nasil olusturdugumuz konusunda adimlari tanimlayan bir

galisma olarak koglar igin temel yapitlardan biridir.?*

%82 The History of Coaching, Resuts Coaching Systems, 2004, http://www.docstoc.com /

docs/2204150/The-history-of-coaching (erigim tarihi: 4 Nisan 2009)
Walter J. Freeman, How Brains Makes Up it's Mind, Columbia University Press, 1999,
s. 115- 120.
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Gardner, zekanin genis ya da dar anlamda herkesin sahip oldugu bireysel
bir kapasite olduguna iliskin genis yargiya meydan okur. Arastirmalarini
derinlestiren ve topladigi kanitlarin sayisini arttiran Gardner, ¢ok sayida zekanin
var oldugunu ve herkesin kendine 6zgii bilissel bir profili bulundugunu éne siirer.?*
Bu yaklasim, duygusal zekd&nin ve -bireysel yaklasimlarin ve gereksinimlerin

yonettigi- 6grenmenin dnemini savunan goérusin dogmasina yol agmistir.

3.2.11 Duygusal Zeka

Son on yilda, gelecekteki basarinin olclisinde 1Q'nun (“Intelligence
Quotient”) belirleyici olmayacagi goértusu agirhk kazanmistir. Howard Gardner'in
¢coklu zeka kurami gibi ¢alismalari, gesitli zekalar Gzerine arastirmalara yol agmis,
teknolojideki gelismeler de insan beyninin haritasinin énceden ¢ikarmasini

saglamistir.

Daniel Goleman kisisel farkindalik, kisisel disiplin, sabir, fedakarlik, kisisel
motivasyon, empati, dostlarini sevmek ve onlar tarafindan sevilmek, aile sahibi
olmak gibi etkenlerin, insan basarisinda IQ'dan ¢ok daha 6nemli roli oldugunu

vurgular.?®

Duygusal Zeka (“Emotional Quotient - EQ”) iste oldugu kadar oyun, iyi giden
kariyer yasami ve saglikli iliskiler kurmada da insanlarin basarili olmalarini saglar.
Goleman'in zekinin ne anlama geldigini ortaya koyan modelinde duygular,
yetenedin merkezine koyulur. Goleman’in arastirmasi duygularin fiziksel saglikta
onemli bir rol oynadigini anlatir. Nasil ki gevre Kkirleticileri bize zarar verme
potansiyeli tasirlarsa, toksin duygular da yasamimizi riske sokarlar. Zayif bir
duygusal yasam bizi, depresyon, yeme bozukluklari gibi genis bir risk dizisiyle kargi
karsiya getirir.?®® Bu risklere korunma kalkani gibi goriinen koglar kisilere yol

arkadashgi yapmay: Ustlenirler.

#4 Howard Gardner, Frames of Mind: The Theory of Multiple Intelligences, Basic

Books, USA, 1993, s. 277-285.

Daniel Goleman, Working With Emotional intelligence, USA, Reed Business
nformation Inc., 1998, s. 73.

The History of Coaching, a.g.e., http://www.docstoc.com/docs/2204150/The-history- of-
coaching, (erisim tarihi: 4 Nisan 2009)
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3.2.12 lletigim Becerilerinin Geligimi

iletisim becerilerinin 6zgiivenle dogrudan iliskisi vardir. Ozgliveni en iyi
gelistirmenin yollarindan biri iletisim becerilerini arttirmaktir.?®” Kurumlarin da kisiler
gibi gelisim odakli olduklari kabul edilirse, kurulduklarindan ve yayginlastiklarindan
bu yana iletisim becerilerinin 6nemini kavradiklari ve gelistirmeye basladiklar
g6zlenir. Bu ybnde yapilan birgok arastirma vardir. Mesajin en etkin nasll

iletebilecegine iliskin birgok etkili yol vardir. NLP bunlardan biridir.

Gerek dinleme becerisinin, gerekse insanlarin dikkatini ¢ekecek konusma
becerisinin 6nemi kogluk dunyasini gelistirmistir. Yapilan son arastirmalardan

birinde 300 s6zclik distntp 100 sdzcik konustugumuz ortaya ¢cikmistir.

Reklam ve pazarlama alaninda oldukg¢a fazla arastirmaya vardir. Reklamin

animsanmasi ve dikkat gekmesi igin bu becerilerin nemi biiyiiktiir.?*®

3.3. Koglukla iligkili Kavramlarin karsilastiriimasi

Kocluk genis bir yaklagimi paylastigindan yontemlerinden yararlanan kimi
alanlarla ya da mesleklerle karistirilir. Koglugun kendine 6zgl yontemleri ve araglari
vardir. Bu nedenle psikoloji, rehberlik, danismanlik, mentorluk gibi alanlarin gérev

ve sorumluluklariyla karistirimamalidir.?®

Koglukta kullanilan ara¢ ve yontemlere gegmeden &nce koglugun
karistirildidi ya da karsilastirildigr alanlarla benzerlikleri ve farklarini ortaya

koymakta yarar vardir.

3.3.1. Mentor - Kog¢ Karsilastirmasi

Mentorluk, deneyimli ve konusunda uzman bir kisinin (mentor) bilgi ve

deneyimini, diger bir kisiye aktardigi ve ona 6rnek oldugu bir destekleme

287

268 Saim Kog, iletisimde Ustalagmak, istanbul, Kuraldisi Yayinlari, 2008, s. 11.

Robert Bolton, People Skills: How to Assert Yourself, Listen to Others and Resolve
Conflicts, Newyork, A Touchstone Book, 1987, s. 217-218.

Joseph O’Connor ve Andrea Lages, NLP ile Kogluk, Cev. Mehmet Zaman, istanbul,
Yasam, 2004, s. 246-247.
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iliskisidir.”® Mentor; ise yeni baslayan bir calisana oryantasyon siirecinde destek
veren ve bir tr akil hocali§i yapan kisi olabildigi gibi gelisme kaydeden ve yeni
sorumluluklar Ustlenecek calisanlar icin de yardimci olur. Bireyler hedeflerine
ulasirken somut ornekler gérmek isterler; mentorlar da deneyimlerini paylasarak

kisilerin eylem plani hazirlamasina yardimci olur.

“‘Mentorluk” ve “kog¢luk” terimleri kimi zaman birbirlerinin  yerine
kullaniimaktadir. Kimi kuruluglarda mentor, bilgi, beceri ve deneyimi aktarma bigimi
hi¢c degismeyen, -eski yontemleri kullanan- bir kog¢ gibi algilanmaktadir. Kisi ile ¢ok
uzun zaman birlikte calisan bir kog, kocluk programi bittikten sonra mentorluk

gorevi Ustlenebilir.

Mentorluk kogluktan farkli olarak gerekirse kigiye yonlendirebilir. Kurum
personelinin birbirlerine kog¢luk yapmasi igin bir sistem olusturuldugunda buna
mentorluk denir, ¢cunkd “kogluk” yapacak kisinin belirli (uzmanlik alanina giren)
konularda bilgi ve deneyim sahibi olmasi gerekir. Bu baglamda kurum c¢alisaninin

verecegi destek mentorluk, disaridan alinan destek ise kogluk olmaktadir.?**

Mentor, sorunlari ¢ozmeyi hedefler; karsisindaki dinler ve uygulamaya
hazirlanir. Mentorlar 6gretim modelini uygular. Bu slregte, mentorun tarzi ve
iliskisinin modeline goére; degisim, hedefe ulagsma ve sorumluluk verme Uzerine
odaklanilir. Ornegin mentor kisiye pazarlamanin puf noktalarini 6gretir agamalarini
anlatir; buna karsilik kog ise kisiye eger kisi pazarlamanin kendisi ve firmasi igin
Onemli olduguna inaniyorsa, onun bu konuda dogru adimlar atmasi icin gerekli
teknikler ve ydntemler bulmasinin yolunu gésterir. Sonuca ulasmak igin neler
yapmasli gerektigini gdstermez, sonuca goétirecek 6nemli asamalari kendisinin
bulmasi icin ona destek verir. Mentorlar kurulusun icinden geldidi igin kendilerine

Ucret ddenmez, koglar ise danisanla yapilacak anlasma uyarinca para alirlar.

3.3.2. Danigsman - Ko¢ Karsilagtirmasi

Arastirmalar iki model arasinda asagidaki benzerlikleri ve farkliliklari

gostermektedir:

2% Zehra Cinar, Coaching ve Mentoring, istanbul, istanbul Universitesi isletme Fakiiltesi,
Paradoks Ekonomi Sosyoloji ve Politika Dergisi, Yil:3 Sayi: 1, s. 17.

David Clutterbuck, Everyone Needs a Mentor: Fostering Talent in Your
Organisation, London: CIPD, 2" edition, 2001, s. 35.
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Her ikisi de performansa ve bireyin goérevini yapmasina odaklanmis birer
musteri-uygulamaci modelidir. Her ikisi de uyumlu bir iliskiyi gerektirir, gelismis

dinleme, sorgulama ve geri bildirim gibi iletisim becerilerini kullanir.

Her iki modelde de hedef belirlenir, yol haritasi ¢ikarilir ve gelecek adimlari

belirlemek igin eylemler planlanir.

Ote yandan iki model arasindaki farklar da &énemlidir. Danismanlik,
cogunlukla degistiriimesi gereken yonler Gzerinde durur, hem zararlari hem de ilgili
sorunlari vurgulayan bir yaklasimla hareket eder. Kogluk ise yetkilendirme, gugli
yanlar ve firsatlar Uzerinde yogunlagsir, kargisindakinin basarilar ile yola cikarak
gelisim odakl bir yol ¢izer. Kisinin becerileri nasil etkili bicimde kullanabilecekleri
Uzerinde duran kog, gecmis basarilari gelecede tasimak icin motive edici ve

Ozguveni artirici araglar kullanir.

Danismanlikta daha buyuk guc¢ degisiklikleri vardir. Sorunu olan kisi érnegin
bir calisandir ve yonetici/ldanisman da onu ‘“iyilestirecek” uzmandir. Danisman
tepkisel davranislari kesfetmeye ve onlari degistirmeye odaklanir, kog ise inisiyatifi

ele alandir; sorunlar ortaya ¢cikmadan 6nce onlari tanimayi ve ¢ézmeyi hedefler.

3.3.3. Kisisel Rehberlik ve Psikolojik Danigsma

Kisisel rehberlik; bireyin farkindalik dizeyini arttirarak yapabileceklerini
kesfetmesini saglamak, yagsamindaki kriz yonetimini verimli bir sekilde planlayarak
krizleri firsata dénUstirmesine yonelik psikolojik yardim hizmetlerinin timu olarak

tanimlanabilir.?%?

Okullarda rehberligin amaci 6grencilerin kendinleri gergeklestirmelerine
yardim etmektir. Maslow’a gore, -insanin temel gereksinimleri hiyerarsisinin en tst
basamaginda yer alan- “kendini gergeklestirme” insan davraniglarina yon veren tek
ve temel gududir. Kendini gergeklestirme bireyde yasam boyu surer. Belli
doénemlerde belirli gerceklesme dizeyleri vardir. Bu gergeklesme diizeyinin zaman

icinde olumlu yoénde gelismesi beklenir. Iste, psikolojik danisma ve rehberlik

292 Hulya Sahin, “Kigisel Rehberlik ve Psikolojik Danisma”, Psikoloji Danigma ve

Rehberlik, Ed. Alim Kaya, Ankara, Ani Yayincilik, 2006, s. 171.
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yardiminin amaci da bu 6zellikler bakimindan bireyin yine bu gergceklesme dizeyini

gelistirmek ve en uygun diizeye gelmesini saglamaktir.?*?

Bireye; karar verme becerisinden kaygiyla bas etmeye kadar, zaman
yénetiminden stres ydntemine kadar, sorumluluk ve goérev bilinci gelistirmeden
O0zguven ve 6z saygl gelistirme becerilerine kadar her konuda danismanlik yapan
kisisel rehberler, daha “koc¢luk” kavrami ortada yokken c¢alisma yasaminda
varolmuslardir. Bu hizmetler yirutulirken genel anlamda kabul géren ve psikolojik

danismaya yon veren kimi temel kuramlar vardir.

Bu kargilastirmalara bir érnekle aciklik getirelim. Diyelim ki kisi bisiklete
binememektedir. Terapist kisinin gec¢cmis oyklsunid irdeleyerek cesitli seans
araliklariyla korkusunu yenmesini saglar. Danisman, bacaklarinin uzunlugu ve
tekerlek boyutu hakkinda hesaplar yaparak, matematiksel yaklasimla onerilerde
bulunulur ve bisikleti nasil kullanacagini égretir. Kog, gercekten o bisikleti sirmek
isteyip istemediginin yanitini kendi iginde aramasini saglanir, sonrasinda bisiklete
binerken yaninda olunur ve diismeden gidene kadar da yanindan gelir. ister
koclukta, ister danigsmanlikta, isterse terapide olsun, hepsinde ise ilk olarak bireysel
Ozelliklerin taninmasiyla bagslanir. Standart yetenek testleri ya da Kigilik testleri
yapilabilir. Ornegin; bir okulda basari testleri ve not ortalamalari incelenebilirken bir
kurumda g¢alisan igin o ayki satis performansi glvenilir bilgileri iceren somut verileri
saglar. Bireyin kendisini tanimasi icin ¢ok c¢esitli testler vardir. Bunlar arasinda,
Ozelikle terapistlerin kullandigi 6lcme araglarindan ¢ok yararlanilir. Ancak koglar bu
kisilik testlerinden sadece bireyi tanimak igin yararlanir, bu bilgileri onunla
paylagsmaz. Onlar ilgili satirlarin aralarini okumak igin kullanir, bagka bir deyisle
dogru sorulari yoneltmek igin bireyi daha iyi tanima cabasi igindedir. Kogluk
seansina baglamadan o6nce Kkigilik testi, 6zguven testi, takimla ¢alisma testi gibi

testlerden yararlanilabilir.

Psikolojik danigmanin dayandigi bazi temel kuramlar vardir. Psikanalitik
kuram, davranisgl yaklasim, akilci duygusal yaklasim, biligsel terapi yaklasimi ve
danisandan hiz alan yaklasim gibi... Kogluk ve psikoloji arasindaki iligkiyi anlamak

icin bu kuram ve yaklagimlarin incelenmesinde yarar vardir.

2% schultz ve Schultz, a.g.e., s. 680.
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3.3.4. Kogluk uygulamalarinda psikoloji kuramlari ve modeller

Her yeni calisma ve uygulama alani gibi, kogluk ta var olan bilgilerden ve

k?**  Neo

kuramlardan yararlanmigtir. Literatirde kogluk slreci, Psikoanaliti
Analitik’**, Himanistik (insancil), Biyolojik, Alan Kurami gibi birgok kuramsal yapinin

temeline oturtulmustur.

Kilburg'un (1997) koclukla ilgili literatur taramalari birbirinden farkhhk
gosteren birgok ydntem ortaya cikarmistir.’®® Ona goére ydnetici koglugunu;
danismanlik, egitim ve kurumsal kocluk tlrlerinden ayirt etmek neredeyse
olanaksizdir. HUmanist, varoluscu, davranis¢i ve psikodinamik yaklasimlarini
harmanlayan Kiel gibi bazi yazarlar ise kuramsal esaslarin kombinasyonu Uzerinde

kendi kogluk modellerini bir temele oturtmustur.?®’

Kimi yazarlar kogluk uygulamasindaki psikolojik kuramlar ve organizasyon
kuramlarina duyulan guvene deginmig, yonetici koglugu hakkinda yayinlanan
incelemelerin hemen hemen yarisinin psikolojik literatiir, diger yarisinin ise yonetim
literatiirii oldugunu belirtmislerdir.?*® Stein ise koclugun; iletisim calismalari, sosyal
sistem kuramlari, atletik motivasyon ¢aligmalari, egitim, liderlik galismalari ve kendi

kendine yetme egilimleri gibi bilginin birgok alanindan etkilendigini eklemistir.**°

Whiston and Sexton’un psikoloji temelli literatlir incelemelerinde, degisime

yardimci olmada higbir psikoanalitik kuramin digerinden daha etkili olmayacagina

#* R.R. Kilburg, “Facilitating Intervention Adherence In Executive Coaching: A Model and

Methods”.,Consulting Psychology Journal: Practice & Research, 2001, 53(4), s.
251-267.

Dunbar, E., ve Ehrlich, M. H, “Preparation of the International Employee: Career

and Consultation Needs”, Consulting Psychology Journal: Practice and Research,
1993, 45(1), s. 18-24.

Richard R. Kilburg, “Coaching and executive character: Core Problems and Basic
Approaches”, Consulting Psychology Journal: Practice & Research,1997, 49(4),
281-299.

R. Kiel, E. Rimmer, K.Wiliams, M. Doyle, “Coaching at The Top”, Consulting
Psychology Journal: Practice&Research, 48(2), 1995, s. 67-77.

Shelia Kampa-Kokesch ve Mary Z. Anderson, “Executive Coaching: A

Compherensive Review of the Literature”, Consulting Psychology Journal,

53(4), 2001, s. 205-220.

Irene F. Stein, “Beginning a Promising Conversation”, 1. ICF Koc¢luk Arastirmasi
Sempozyumu, Mooresville, NC:Paw Print Press, 2004, s. vii-Xii.
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deginilmistir >® Smith ve Glass bu kuramlarinda, cesitli terapi modellerin analizi
Uzerinde ¢alismislar, konusma terapisinin arastirma denekleri Gzerinde genel olarak

pozitif bir degisiklik olusturdugunu gostermislerdir.

3.3.4.1. Psikoanalitik yaklagim

Kilburg, koglarin, danisanlarinin karakterleriyle ilgili olarak karsilastiklari
genel sorunlari kesfetmis ve bilingsiz psikolojik catismanin bireysel ve kurumsal
davraniglarda anahtar rol oynayabilecegini belirtmistir. Killburg, 360 derece
geribildirimin yani sira psikoterapi, psikolojik testler, aile gérismeleri ve davranigsal
incelemelerin, danisanlarin kendilerini daha iyi fark etmelerine yardimci olacagi
gt'>r(j|§l'jndedir.301 Bu farkindalik, danisanlarin, aile kéklerine inmeleriyle, travmalarini
¢bzmeleriyle, duygularini daha ¢ok 6zimsemeleriyle ve dikkatlerini arttirmalariyla

saglanir.%

Kilburg st benlik (superego), benlik (ego) ve alt benlik (id) dengesini
catistirarak uyum saglayici (uyarlamali) davranislari kolaylastirma sirecinde duygu

ve savunma mekanizmalarini kullanir.

Kilburg (1995) kimi psikolojik perspektifleri kullanarak sistem altyapisina,
sistem igerigine ve sistem isleyisine bakmanin yararli olacagini fark etmistir. Bunlar
gecmis, simdiki ve gelecekteki iliskiler, savunma, gelisme, algilama ve tanimadir.
Kilburg ayrica mugterilerine yeni durumlara adapte olmanin egitimini verirken
musterisinin duygularinin farkindalidini ve anlatimini degerlendirmede Lazarus’un
galismasindan etkilenmistir.®®® Kilburg'un kogluga psikoanalitik bakisi, celigkileri
¢cozmede ve daha basarili davranis yaratmada psikolojik bilgiler ve sistemler
kullanip mdasterinin gecmisine ve iligkilerine bakarak psikodinamik c¢atismalar
saptamistir. Yarattigi kogluk verimliligi modelinde Freud’'un asamali gelisim
modeline dikkat ¢ekmis, hem mdasterinin hem de kogun psikodinamik catismanin

¢6ziimiine giden yola olan katilimlarinin énemini vurgulamistir.*®* Freud, olumsuz

%09 susan C. Whiston, Thomas L. Sexton, “An Overview of Psychotherapy Outcome

Research: Implications For Practice”, Professional Psychology:Research Practice
24,1993, s. 43-50.
L Kilburg, a.g.e., s. 134-144.
802 Sigmund Freud, The Basic Writings of Sigmund Freud, New York, Modern Library,
ty.
Richard S. Lazarus, Emotion and Adaptation, Oxford University Press, 1991
Kilburg, a.g.e., s. 267.
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durumlarina ¢are arayan hastalarin kendilerini tehdit etmeye calisanlara karsi azimli
bir direnis gosterdiklerini saptamistir. Bu direnisin varligi, kog ile misteri arasinda
karsilikli saygiyr ve gucli bir bagliik gereksinimini vurgular. Kisisel tutarlihdi
savunan kuramcilar, olumsuz goéris sahibi insanlarin bu goruslerini guclendiren
zihinsel ve davranigsal etkinliklerinin kimi zaman asamali gelisimi zorlastirdiklarini
saptamistir. Bu ylzden kog¢ ile danisan arasinda iyilestirici yonde bir uyusma

gerekir.3®

Eger gercekten zihinsel tepkimiz Swann, Griffin, Predmore ve Gaines'in ileri
surdugu gibi kigisel tutarlilik kuramina uygunsa, bu, Kilburg tarafindan ileri sirtlen
iletisim, baghlik ve uyumun temelleri Uzerine kurulu kogluk igin oldukga yararhdir.
Burada da bircok kuramda oldugu gibi geri bildirimin tamamlayici bir etken oldugu

fikrinde birlesilmektedir.3%

3.3.4.2. Neo Analitik Yaklagim

Kilburg, yoneticilik hedefinde ilerlemeyi aksatan ve organizasyon
degisikliklerini kabul etmede zorluk ¢ikaran norotik edilimlerin Kisilerin davraniglarini
nasil etkilediklerini gdsteren érnekler vermistir. Bu norotik egilimler; baglilik, prestij,
bedenilme, glg¢, sosyal kabul gérme, kendini begenme, kKisisel basari, bagimsizlik,
doyum, yetkinlik, yasamina yon verecek bagka biriyle iligki ve yasamini dar sinirlar
icine hapsetme gereksinimidir. Kilburg, yonetim ve onderlik becerilerini olumsuz
etkileyen norotik egilimleri engellemek igin kisinin 6z bilincini ylkseltici tekniklerin -
Horney, 1942 yilinda- kullaniimasini énerir. Neo-analitik kuramcilarin gogu, saglkli

bireysel islevlerin sosyal boyutunun énemini vurgulamiglardir.®”’

Gerek danigsmanlikta gerekse koglukta kigiler, sosyal yukumlalUkleri
olumsuz etkileyebilen bir yaklagimi tercih etme egilimi gdsterirler.*® Bu davranis,

bireysel koglukta da takim koglugunda da -Ozellikle organizasyon degigiklikleri

305 Sandy Maynard, “Personal anda Professional Coachnig: A Literature Review”,

Yayinlanmamis Yuksel Lisans Tezi, Walden Universitesi, Mayis, 2006, s. 61-62

Roy F. Baumeister, The Self in Social Pyschology, Pyschology Press, Philadelphia,
1999, s. 195- 215.

Maynard, a.g.e., 63.

Paul Heppner ve Charles Claiborn, “Social influence Research in Counselling: A
Review and Critiqgue”, Journal of Counselling Psychology, 36, 1989, s. 365-387,
http://education.missouri.edu/ESCP/people/faculty/puncky_paul_heppner.php (erisim
tarihi: 3 Ocak 2009.
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glindeme geldiginde- aynidir. Bireysel ya da takim koclugu alanlarin sosyal
yukumlulik yaklasimlari Gzerinde ayri ayri yapilan arastirmalarda her iki kogluk

sonunda elde ettiklerinin birbirinden pek farkli olmadiklari gézlenmistir.3%°

3.3.4.3. Biyolojik Yaklagim

Foster ve Lendl 1996'da, yoénetici ko¢lugunda, danisanin dagilan dikkatini ve
konsantrasyonunu toplamak icin kullanilan “géz hareketleriyle duyarsizlastirma ve
yeniden isleme (EMDR)” siirecini desteklemek amaciyla Freud (1895) ve Pavlov'un
(1927) bilgi islem yontemlerinden yararlanmistir. Birebir ve canli kogluk alan kisi, bir
seri g6z hareketi alistirmasiyla yénlendirilir, (mental iglemin, ndro-fizyolojik olarak
ivmelendigi varsayilimigtir) boylece, konsantrasyonunu bozan etkenlerin kendisini
duyarsizlastirmasindan hemen sonra olumsuz bakisini olumluya doénusturebilir.
Bilinen psikanaliz ydntemlerin kullaniimamasina karsin Bu sidre¢ basarisizlik
korkusunun ve post travmatik stres bozukluklarinin (PTSD) yatistiriimasinda etkili

olmustur.

EMDR, bilgi islem surecini, gecmisteki olaylara ve simdiki uyarilara dogru
ikili odaklama olusturarak gergeklestiri. EMDR’nin, islemi nasil hizlandirdidi igin
verilen bir bagka aciklamada ise karsilikli dondurma ile duyarsizlastirma sirecinden

ya da travmatik bir uyariyla olusan sakin bir tepkiden soz edilir.

Farkh uygulamalar ve hedeflere erisim konularinda yapilan arastirmalar
sonucunda bilincin ndro-fiziksel boyutunun ve davranisin bilingli kontrolinin g6z

éniine alinmasi gerekliligi kanitlanmigtir.3'°

Beynin uygulayici iglevlerini konu alan arastirmalar, beynin 6n lobunun
hasar gdérmesinin, davranigin bilin¢li kontrolinu etkiledigini, ama otomatik uyari

sistemi lizerinde bir etkisi olmadigini géstermektedir.>**

309 Kelly ve Shilo, “Effect of individualistic and social Commitment Emphasis on Clients’

Perceptions of Counselors”, Professional Psychology: Practice&Research 22(2),
1991, s. 144-149, www.sandymaynard.com/Thesis_without_CV.pdf - (erisim tarihi: 10
Ocak 2008)

P. M. Gollwitzer ve G. Oettingen, “The imergence and implementation of Heath Goals”,
Psychology and Health,13, 1998, s. 687- 714

Lia Kvavilashvili, David J. Messer, and Pippa Ebdon, “Prospective Memory in

Children: The Effects of Age and Task Interruption”, University of Hertfordshire,

2001, s. 419-420. http://interruptions.net/literature/Kvavilashvili-DPO1.pdf (erisim tarihi:
20 Subat 2008)
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Kimberg ve Farah 1993'te, beyinlerinin 6n bolimidnin hasar gormesi
sonucu davranislarini yeterince bilingli kontrol edemeyenlerin, hedeflerine erisme
konusunda guglu 6zellikler gosterdiklerini (6r. “... oldugunda otomatik olarak hizl ve
kararh bir tepki gosterecegim.”) gozlemislerdir. Bu ise uygulamayi hedeflemenin,
otomatik tepkiler doguracagi anlamina gelir. Molfenter’e (2004) goére, kisinin hedefe

yonelik davranis gdstermesini saglayan kocluk davranis degisimini olumlu etkiler.3'?

3.3.4.4. Biligsel Davraniggi Yaklagim

Performans gelistirmeyi konu alan kimi kog¢luk modelleri, agirlikli olarak
“pilissel davranig” temeli Uzerine kurulmusglardir. Smoll ve bagka uzmanlar (1993)
basarili kogluk icin; destek vermeyi, yanlglara dayali 6zendirmeyi, acik beklentileri,
dizeltici bilgilendirmeyi, teknik bilgilendirmeyi ve etkin strateji icin iyi drnek vermeyi
Onerirler. Bu ilkeleri “Etkili Kogluk Egitimi” (CET) adi altinda toplayan Smoll ve
digerleri, sosyal etkiyi temel alan bir “kogluk kilavuzu” yayinlamiglardir. Kilavuz,
cezaya dayall ydntemler yerine “olumlu kontrol” kavramini temel alir. CET’te temel
alinan bir diger ilke de basarinin, kazanmay “en yuksek eforun harcanmasi” diye

tanimlayan kisisel bir anlayis oldugudur.

Koglugun yarari dért boyutta ele alinabilir.**®

“1. Oyun stratejisi
2. Motivasyon
3. Ogretme teknigi
4. Karakter olugturma”

Bu yarar FeltzZe godre, “kog, kendisinden kocgluk alanin &égrenme ve
performansini ne o6l¢lde etkiledigini dislnlyorsa, iste ona karsilik gelir seklinde
tarif edilmektedir. Bandura’ya (1977) gore ise bu yarar, kogun énceki deneyim,
editim ve basarilarinin sagladigi kisisel ustaligindan kaynaklanir. Bandura

kuraminda, psikolojik uygulamalarin, kiginin 6z etkisini degistirdigini, bunun da geri

¥2 Todd D. Molfenter, Modeling Change Agent Behaivor and Sustainable Adherence,

Dissertation Abstracts international,2004, s. 65(11), 5972B

Lindsay S. Ronayne,” Effects Of Coaching Behaviors on Team Dynamics: How
Coaching Behaviors influence Team Cohesion and Collective Efficacy Over The
Course of a Season”, Oxford, Miami Universitesi, Yayinlamamis Yiiksek Lisans Tezi,
2004, s. 47-48.
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dénlsimli olarak bireysel basa ¢ikma becerisini etkiledigini varsayar. Ote yandan
4

direnisin de 6z etkiyi gliclendirdigi gériisii yaygindir.®* Kisinin 6z etkisi, kogluk
surecinin, deneyimli bir ko¢ tarafindan yonlendirilebilen baska bir degiskenidir.
Stresli ya da gl¢ durumlar icin yetkinlik algilamasi, benzer durumlardan basariyla
cikma deneyimleriyle desteklenir. Bandura'nin biligssel davranis kuramina goére
modellemenin ve inandirmanin da 6z etki Gzerinde, hedeflere ulasma baglaminda
olumlu katkisi vardir; hedef somutlastiginda Kkisiler, hedefe ulasma amaglari
dogrultusunda yiksek performans sergilerler. Bandura ve Schlunk, kisa dénem
hedeflerine yonelik amaglarin, daha uzak hedeflere olanlardan daha basaril

sonuclandigini gostermislerdir. Buna “hedef yakinhgi” etkisi deniyor. Bagka bir
gozlemde ise Ozel ve iddiali hedef belirleyenlerin, belirgin olmayan ve iddiasiz
hedef saptayanlara gbére daha basarili olduklari ortaya ¢ikmistir. Buna da “hedef

6zgulligu etkisi” deniyor.®*

3.3.4.5. Alan Kurami

Kurt Levin’in (1936) alan kurami, bireylerin surekli olarak yakin
cevrelerindeki sosyal, psikolojik ve fiziksel glglerle etkilesim iginde olduklari
varsayimindan hareket eder ve psikolojiye sistemsel yaklasir. Burada birey
davranigi, “birey ile iginde bulundugu durumun etkenleri arasindaki karsilikh
iliskilerin dinamigi”, icinde bulunulan durum ise “yasam ya da alan bolgesi” diye
tanimlanir. Bu “bdlge”deki her bir etkilesimin pozitif ya da negatif bir yon vektoru
vardir. Bu kuram giinimiizdeki “eylemi &grenme” olgusuna dénismistir.'°

Yazarlara gore bir kogun temek islevlerinden biri, “eylemi 6grenme”yi saglamaktir.

Levin’in alan kuramindaki - Gollwitzer'in degindigi - bagka bir kavram da
‘uygulamanin amac¢ edinilmesi” 6zelligidir. Bu da bireye, hedeflerine dogru yol
almaga baglamasinda yardimci olur. Sistem kuramina gore, bireyin cevresiyle -

suiregelen etkinlikler kapsamindaki- etkilesimi onun dikkatini, hedeften baska yone

34 Albert Bandura ve Karen M. Simon, “The Role of Proximal intentions in Self-regulation

of Refractory Behavior”, Cognitive Therapy and Research, Vol. 1, No.3, Standford
University, 1977, s. 177-193,

http://www.des.emory.edu/mfp/Bandural977CTR.pdf (erisim tarihi: 20 Subat 2008)
Edwin A. Locke ve Gary P. Latham, A Theory of Goal Setting and Task
Performance, Englewood Cliffs, NJ:Prentice Hall, 1990.

Robert Witherspoon ve Black White, “Executive Coaching: What's In it For You”,
Trainnig and Development Journal, Number 50, 1996, s. 14-15.
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kaydirir. Gollwitzer ve Brandstatter, hedefe yénelik amagclarini uygulama odaklilikla
ya da ilk adimi atma konusundaki zaman duyarlihdiyla zenginlestiren bireylerin

digerlerine gore daha basarili olduklarini ortaya koymuslardir.

3.3.4.6. Gestalt Kurami

Bu vyaklasim, Wertheimer, Kofka, Lewin gibi Alman psikologlarinin
olusturdugu psikoloji ekolidir. Almanca bir sézcik olan “Gestalt” psikolojik
anlamda Turkce'ye “kisilik” (baskalarinca algilanan) olarak cevrilir. Kuram, her
bireyin kendine 6zgl olarak butinu algilamasi ve bu algilamanin onun igin olan
anlamini incelemektedir. Zihinsel edimlerde anlam, durumun bGtindndn algisindan
cikar, eger parcalara ayirarak, 6gelere bollip sonra toplayarak yaklasilirsa, anlam
gbzden kagmaktadir. Bitln, pargalarinin toplamindan fazladir. Amag, bireyin o
anda gecerli olan deneyimini acik olarak algilayarak farkindahgdini arttirmak ve neyi
nasil yaptiginin farkindaligini kazandirmaktir. Terapinin her asamasindaki
farkindalik; cevreyi bilme, se¢im yapmanin sorumlulugunu alma, kendini bilme ve

kendini kabul etme ve iliski becerisidir.®*’

3.3.4.7. Kisilik Ozellikleri

Hogan ve Curphy 1994 yilinda, dislk basari gdsteren ydneticilerin gogu
icin, klasik yoneticilik gelistirme egitimlerinin sagladigindan ¢ok daha yogun igerikli
kocgluk uygulamalari gerektigini belirtmislerdir. Kisilik degerlendirmesi, yoOnetici
koclugu uygulamasi kapsaminda kiginin yoOneticilik potansiyelini geligtirici bir
surectir. Hogan ve Curphy, yoneticilik degerlendirmesinde kullanilan ve Kkisilik

karakteristiklerini tanimlayici bes boyuttan s6z ederler:*'®

“ 1. Disa donuklik
2. Duygusal denge
3. Duristlik
4. Sevecenlik
5. Entellektuellik

317

s Merve YUriten, Fa Coach Academy Seminer Notlari, Subat 2008

Robert Hogan, Gordon J. Curphy, “What We Know About Leadership: Effectiveness
and Personality”, Amerikan Psychologist,1994, 49, s. 493-503.
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Sperry, degisik Kisilik tiplerine sahip olanlarin yoneticilikte basarili

olabilmeleri icin bir dizi karakter dzellikleri saptamistir.3*® Buna gore yoneticiler,

a. olaylara kiresel agidan bakabilen yani agik dusince yapisina sahip Kisiler
(yukaridaki bes 6zellikten “entellektiiellik”) olmaldirlar.

b. karmasik, belirsiz ve sonuca ulagsmanin uzun slrebilecegi durumlarla basa
cikabilmelidirler. Sperry’'nin “saglikli ve etkin” diye tanimladidi bu tip yoneticiler,
duygusal dengelerini (yukaridaki bes 6zellikten biri) basari i¢in ¢ok iyi kullanirlar.

c. iglerini cosku ve tutkuyla yapmaldirlar. Bunun igin ise Hugan ve Curphy’nin
tanimladiklari bes 6zelligin coduna sahip olmalari gerekir.

Sperry’ye goére yoneticiye uygulanan psikolojik degerlendirme, onunla firma
arasinda iyi bir uyum olusacak anlamina gelmeyebilir. Kilit pozisyonlari igin yonetici
arayan firmalar, adaylar arasindan, hem strekli ve kalici basariyi saglayici hem de
gecis donemlerinde saglikh akil yurutlcu ve karar alici 6zellik gosterenleri segerler.
Kisiligin dnemli bir bileseni olan karakter, yonetici ko¢lugunun belirleyici bir 6gesidir.
Kendini yonlendirebilme, isbirligine yatkinlik ve kendini asabilme, yoneticilerin kisilik

analizlerinde 6nemi gitgide artan “olgun kisiligin” 6lcutleridirler.

Sperry, olgunluun bu ydnlerini 6n plana c¢ikaran ve ydneticilerin
basarilarina katkida bulunan alti karakter yapisi tanimlamistir. Her birinin, DSM - IV
kitapciginda deginilen fonksiyon bozuklugu karsiligi vardir. Kogluk sirasinda bu
karakteristiklerin gbzlenmesi ve geligtiriimesi, basariyr arttirici ve yoéneticilik
yetkinliklerini geligtirici katki saglayabilir. Ote yandan kog bu karakteristiklere iligkin
fonksiyon bozukluklarini da farketmeli, kendi davranigini bunlara gére dizenlemeli
ve hattd gerektiginde iyilestirmeye ydnelik uygulama baslatmalidir. S6zU edilen

karakter yapilari ve bunlara iliskin fonksiyonel bozukluklar sunlardir;®?°

“1. Kendine glvenli €-> narsistik
2. maceracl €= antisosyal
3. dramatik €= asir duygusal (histriyonik)
4. agirdan alan €-> lgisiz-saldirgan (pasif - agresif)
5. vicdan sahibi €-> takintili-zorlamali (obsesif - komplilsif)
6. uyanik €= Kkuruntulu, tutarsiz, saplantili (paranoid) “

9L Sperry, “Working with Executives: Conerting, Counselling and Coaching”, individual

Psychology, Journal of Adlerian Theory, Research&Practice, 49(2), 1993, s. 257-
266, www.ccl.org/leadership/pdf/research/ExecutiveCoaching.pdf- (erisim tarihi: 5 Mart
2009)
320" The History of Coaching, Resuts Coaching Systems, 2004, http://www.docstoc.com /
docs/2204150/The-history-of-coaching, 4 Nisan 2009.
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3.3.4.8. insancil Yaklagim

lyilestirici bir uygulama insancil yaklasimla gerceklestirildiginde, bireyin
duygusal yani 6n plana cikarilir ve bdylece onun 6z ergisi ve sayginhigi sorgulanir.
Bu yodntemde kisi bir bitin olarak ele alinir. Rogers’in (1951, 61, 80, 89)
Ongorusiine gére yontem, birey merkezli ve direktif vermeyen bir psikoterapidir.
Kisinin, i¢c perspektifleri tarafindan yonlendirilien davranislarini anlamaya calisir,
onun essiz ve tek oldugunu gozetir. Peterson’un (1996) birebir kogluk igin
tanimladigi insancil yaklasimda bu ilkelerin alti giziliyor ve kogun dinleme becerisi

ve sabri dngériiliiyor.®*

Goodstone ve Diamante, disiplinlerarasi koclugun insancil dlgutlerden
hareketle kalici davranis degisiklikleri icin kullanilabilecegine deginirler.*?? Yazarlar
“disiplinlerarasi” kavramini, “bilgi ve deneyim” ile “insan davranigi ve kurumsal
gelisim ikilisinin” kombinasyonu, Rogerian (Rogers) terapiyi ise “bireyi degisime
yureklendirmek icin onun 6z bilincini arttirmaya calisma” diye tanimlamiglardir.
Davraniglarimizi, dis etkenlerin degil, bireysel deneyimlerimizin ydnlendirdigini
ongéren Rogers’e gore 6z gercekleme sireci bireyleri, korkularindan ve kendi
koruma gudulerinin kiskacindan kurtarir, onlarin daha verimli, Gretken ve dolu dolu

bir yasam surmelerini saglar.

Goodstone ve Diamante, -her ne kadar davranis terapisi ve psikodinamik
yaklagim benzer sonuglar verseler de- yargisiz dinlemenin, empatinin ve pozitif
enerji dolu yaklagimin, degisim hedefli kog-musteri iliskisinde temel rol oynadigini
sOylemiglerdir. Smoll da, kogluk slrecinde 6z sayglyl guglendirmenin Gnemini
vurgulamistir. Yine Rogers’e (1951) gore kogtan gelen olumlu, deger verici,
bedendigini gosteren tepkiler ve yanitlar, kisinin hem degisimini hem de kendini
gelistirme surecini kolaylastirir. Boyle tepki ve yanitlar sosyal icerik te tasiyorlarsa,

dzellikle 6z saygisi gliclii olmayanlar icin son derece etkileyicidirler.3?
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120 Carl R. Rogers, A Way of Being, Newyork, Houghton mifflin Company, 1980, s. 45-70.

M. S. Goodstone ve Thomas Diamante, “Organizational Use of Therapeutic Change:
Strengthening Multi-Source Feedback Systems Through interdisciplinary Coaching”,
Consulting Psychology Journal Practice & Research, 1998, 50(3), s. 152-163.
Ronald E. Smith ve Frank L. Smoll, “Self-esteem and Children’s Reactions to Youth
Sport Coaching Behaviors: A Field Study of Self- Enhancement Processes”,
Developmental Psychology,1990, 26, s. 987-993.
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3.3.4.9. Danigandan Hiz Alan Yaklagim

Kisilerarasi iletisim boéliminden animsanacagi gibi Danisandan Hiz Alan
Yaklasim ilk kez Carl Rogers tarafindan ortaya atilmistir. Rogers, danisan merkezli
terapilerin  gecmigle ilgilenmedigini, danisanla terapist arasindaki iliskiye
odaklandigini vurgulamigtir. Bireye terapistin yardim edebilmesi icin G¢ nitelik

324 « "«

gereklidir: Empati’, “deger verme” ve “samimiyet” . Bu Ug¢ ilke kocluk icin de
blylk 6nem tasir. Koclugun beslendigi bir psikolojik ilke olarak yorumlanabilen
Danisandan Hiz Alan Yaklasim, insan merkezli olmasi ve yanitlarin danisanin

icinde oldugu goérustyle de koglukla benzesmektedir.

Carl Rogers’a gore, insanin kendini nasil tanimladigi ve nasil tanimlamak
istedigi arasindaki fark psikopatoloji olarak ortaya cikar. Bireyin “Neredeyim?” ve
“Nerede olmak istiyorum?” sorularina verdigi yanitlar danisan ile kog¢ arasindaki en
onemli asamadir. Sonrasinda kisi kendini taniyip ona gore isteklerini sekillendirme
ve hayallerinin ete kemige burinmesini yani somutlasarak hedefe doénismesini
saglayabilir. Kocluk surecinde “hedef belirleme” de bu iki sorunun kisiyi harekete

gegirecek eylemlerdendir.

Bu yaklagsima gore psikolojik danismanin amaci; akil verme, inandirma,
teshis ve yorum yapmak degildir. Burada danisani merkeze alana, kisinin kendisiyle
batliinlesmesini amagclayan, sorun ¢dézme vyerine birey Uzerinde odaklanilan bir
surec¢ vardir. Ayrica bu yaklasimin amaci; bireyin birtakim bas etme becerilerine
sahip olarak sorunlarini kendi bagina ¢ézme potansiyelini en Ust noktada ortaya
koymasi yani kendini gelistirmesine yardim etmesidir. Yani balik yemeyi degil, balk
tutmay1 Ogretir. Bu surecte daniganla danisilan arasindaki iligki ¢ok saglam
olmahdir. Karsilikh gliven ve kabul ¢ok onemlidir. Empati, saygl ve saydamlik
gerekli kosullardir. Yol géstermez, tipki kogluk yaklasiminda oldugu gibi aktif

dinleme yapar. " Neden? " sorusu sorulmaz.

Yakin ve izin verici bir iliski kuran danigsanla terapist arasinda duygularin
6zgurce ifadesi ve bastiriimis duygularin saydamlagsmasi ortami yakalanir. Bu

saydamlagsma danigsanin duygusal tutumlarina yonelik yeni iligkiler gormeye

%4 Giilsah Bestav, “Psikoterapi”, www.psikohipnoz.com/psikoterapi.html (erisim tarihi: 5

Ocak 2009)
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baslamasini ve olumsuz tepkide bulundugu durumlara olumlu tepkiler gelistirmesini
sadlar.
Koclugun bugtinki temellerinin kékeni, Danisandan Hiz Alan Yaklasimin bu

yonuyle kolayca anlasiimaktadir.

3.3.4.10. Pozitif Psikoloji

Yuzyillar boyunca, iyi taraflara odaklanmayi ve olumlu bakis agisini savunan
dusundrler ve vyazarlar olmustur. Dini kitaplar, duslncenin gucunden, iyilik
dilemekten s6z etmiglerdir, ancak bu goruslerin biraraya getirilerek organize
bicimde sunulmasi ve is yagamina uygulamasi 1980’lerin ikinci yarisini bulmustur.
O vyillarda “Pozitif Yoénetim” adh kitaplara ve Case Western Reserve
Universitesinden David Cooperrider tarafindan gelistirilen ve bugin degisim
yénetiminde yaygin olarak kullanilan “Olumlu  Sorgulama” ydntemine

rastlamaktayiz.

ingilizce “Appreciation” sézcugu, “deger verme, iyi yonlerini ortaya cikarma”
anlamina gelir. “Inquiry” ise “sistematik analiz yapma, lGzerinde ¢alisma, kesfe acik
olma” anlaminda kullanilir. ikisi bir arada kullanilinca “olumlu yénde degisim”
yéntemi olarak anlam bulur. Cooperrider arastirmalarinda, katilimcilara dogrular,
daha iyi olma, olasiliklar ve potansiyeller (zerine sorular yodneltildiginde,
kuruluslarda olumlu ybénde degisimin hizlandigini goézlemigtir. Pensylvania
Univeritsitesinden  Prof. Martin  Seligman’in  Amerikan Psikoloji Dernegi
Baskanr'yken 1998 yilinda adini koydugu Pozitif Psikoloji hareketi, bu yolda édnemli
bir basamak olmustur.*® Psikologlarin dikkatini insanlarin sorunlarina degil, onlar
mutlu eden seylere, olumlu digslinme bigimlerine, hosgdri ve neseye ydneltmeye
baslamasiyla terapiye giden kigi “hasta’ olarak algilanirken, pozitif psikoloji ekoluyle
hareket eden bir koga gitmek kisisel gelisim adimi olarak nitelendirilmistir. Pozitif
psikoloji ¢galismalarina dayanan yaklasimlar bireyin mutluluga erisme c¢abasi ve bu

gabadan kaynaklanan ilkelerin kuruluglara yansimasi olarak ele alinabilir.>*°

325 dil Turkmenoglu, “is Yasaminda Bagislama, Sevgi, Vicdan ve Ruh Temizligi”, 12 Subat

2007 http://lwww.insankaynaklari.com/CN/ContentPrint.asp?BodylD=7068 (erisim tarihi:
20 Subat 2007)

36 Zuhal Baltas, Yénetiminde Kaynak insan Dergisi, Baltag-Baltas Yénetim ve Egitim
Merkezi Danismanlik Yayini, Sayi:29 Ocak-Mart, s. 15.
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Bir kurum ya da kisi sorunlarina odaklanir, kendini bu yénde sorgularsa,
kendinde surekli sorunlar bulur. Sahip oldugu varliklari, degerleri ve olumlu yonleri
arayinca da bunlari fark eder ve ileri goturtr. Olumlu / deger vererek sorgulama
(Appreciative Inquiry) yonteminin kurumlarda verimliligi oldukg¢a artirdigini
vurgulayan idil Tirkmenoglu, vizyonu yansitacak olumlu sorular sorarak, insanlarin

basarili ve iyi ydnlerinin ortaya cikarilabilecegine inanmaktadir.®*’

Yasamin her alaninda olumlu yaklasim sergileyen Pozitif Yonetim ekold,
“degisim”e de farkh bir bakis acisi getirir. Geleneksel olarak, sorunlara, engellere ve
eksikliklere odaklanan kurumsal degisim kampanyalarinin yerine, “Burada neler iyi
isliyor?” diye sorarak baslatilan yaklagim onerilir. “Her kurumda ya da yonetimde
mutlaka iyi giden -kutlanmayi hak eden- bir seyler vardir.” mantidi ile hareket eden

bircok kuruma rastlanmaktadir.

Arastirmalara gore, kullanilan dil ve Uslup performansi etkiler, insanlar
sorulan sorular ydéninde hareket eder. Calisan memnuniyeti anketlerinde,
personeline “lyi yonlerimizi nasil daha iyi yapariz’ yéniinde sorular ydnelten

kurumlarda pozitif enerji artarak yayilmaktadir.

Eksiklere ve sorunlara odaklanir. Fazlaliklara ve potansiyele odaklanir.

Pozitif Yonetim’in (Olumlu sorgulama

Geleneksel bakis agisini kullanir. ybntemi) bakis agisini kullanir.

Sorunlari ya da gereksinimleri En iyi performans gdsterdigi donemi
saptamaya yoneliktir. tanimlar.
Nedenleri inceler. Basarilari inceler.

Uzerinde durulmasi gereken iyi

Sorunlara ¢6zim bulmayi hedefler. szellikleri bulmaya calisir.

Kaderini gizer. Kafasinda ideal

Yapilacak isleri planlar.
P s P durumu canlandirir.

Temel varsayim: “isimiz
potansiyelimizi ortaya gikarip en iyi
performansimizi yakalamak”

Temel varsayim: “isimiz, ana
sorunlarin Ustesinden gelmek”

Tablo 2 - Degisim ve yapilanma siireclerinde iki farkli bakig ag;|5|328

27 dil Tarkmenoglu, “Pozitif Yaklasim Yoéntemiyle Boyner Holding Kurumsal Kultar

Calismasi”,12. insan Kaynaklan Zirvesi , 14.02.2007

idil Tirkmenoglu, “is Yagsaminda Bagislama, Sevgi, Vicdan ve Ruh Temizligi”, 12 Subat
2007 http://www.insankaynaklari.com/CN/ContentPrint.asp?BodylD=7068 (erisim tarihi:
15 Mart 2007)
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Pozitif psikoloji akiminin savunucularina gore, insanlarin sahip olduklari gti¢li
Ozellikleri guclendirerek, zayif yanlari onarmak, kisisel gelisim, danigsmanlik ve

kocluk sirecinin temelini olusturur.

Koglugun temelinde ne denli ¢ok kuram yatarsa yatsin, kuramsal
perspektiflerden biri digerlerinin énidne ¢ikar ve degisim odakl kogluk sdrecini
digerlerinden daha iyi karakterize eder: insancil Yaklagsim. Burada bireyin; kendini
kesfetme, kendini bilme, kendini ifade etme, kendini glncelleme, 6z glven ve 6z
sayg! yetenekleri ve sahip oldugu potansiyellerin ortaya ¢ikariimasi vurgulanmistir.
Yine bu yaklasima gore bireyin deneyimleri tektir, yalnizca ona 6zgudiur ve bu
deneyimler onu ylreklendirir, hedefine ulasmada gosterecegi yaraticiigi tetikler
(bireysel koglukta kullanilan yontemlerle blylk benzerlik var). En belirgin 6zellikleri
-aynen kogluktaki gibi- gliiven ve sayginlik olan insancil yaklasim, en ¢ok, kog¢luk
alan kitlenin profiline uyan saglikli ve uyumlu bireyler Gzerindeki arastirmalari temel
almistir.®® Yasam koclugunda 6nemli bir etken olan ruhsal doyum, yénetici
koclugunda pek 6n plana ¢ikmaz. Bu da insancil kuramin, butinsel yaklasimi

kullanan koc¢luk modeliyle uyum iginde oldugunun baska bir gdstergesidir.

Ayni zamanda olumlu bakis acgisi yaratma ve Ozellikle is dinyasinda
kesfettigi olumlu yaklasim sergilemede benimsenen Pozitif Yénetim ekold, koglugun
beslendigi alanlardir. Olumlu / deder vererek sorgulama (Appreciative Inquiry)
yonteminde de goéruldigu gibi gunimuizdeki kogluk uygulamalariyla benzerlikler

tasir ve koglugun beslendigi bir baska psikolojik temelli yapi olarak karsimiza ¢ikar.

Bu kuramsal temeller lzerine kurulu birgok kocluk modeli vardir. Bu stire¢
icinde bir enduistri olarak gérilen kogluk 6zellikle kognitif terapiden etkilenerek ve
psikoloji yontemlerini kullanarak birtakim modeller gelistirmigtir.  Bu c¢alisma
kapsaminda bu modellerden en yaygin olarak kullanilan Grow Modeline yer

verilmistir.

3.3.4.11. Grow Modeli

Psikoloji temelli Grow Modeli en yaygin kullanilan kogluk modeli olarak

karsimiza gikmaktadir . Grow Modeli, sorun ¢ézme ve hedefe ulasma konusunda

%29 Schultz ve Schultz, a.g.e., s. 681-682.
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kisilere yardimci olan bir kocluk modelidir. Bu modelin daha cok kisi tarafindan
kullanilmasinin nedenleri; uygulama kolayligi ve anlasilabilir olmasidir. Hayalleri
somutlastirarak, motive edici bir tabloya donustirdigini savunan modelin
kullanicilari zaman kazanimi agisindan da uygulayana pratik ve akilda kalici bir

sistem uygulandigini distnurler.

Graham Alexander tarafindan ortaya konan ve Sir John Whitmore
tarafindan geligtirilen G.R.O.W. Modeli'ne gore koglugun her agamasinda, zorlayici
durumlar (challenge) ve firsatlarla (opportunity) karsilasildijinda uygulanan 4 adim

vardir:3°

“ Goal (Hedef)
Reality (Gergek)
Options/Opportunities (Segenekler)
Will/What Next (istek)

Goal (Hedef): Sire¢ sadece belirli kogluk seansi igin degil, daha uzun soluklu
olarak kisinin gerceklestirmek istediklerine ve dnceliklerine odaklanir. Bu asamada
hedef, hedefe ulagsma yolu ve yoldaki degerlendirme noktalari belirlenmelidir.

Reality (Gergek): Bu da problemin dogasini kesfetmek, seansin yanls
varsayimlar ylzinden yan yollara sapmasinin engellenmesi ve duruma gergekgi
bir 1s1k tutacak bilginin toplanmasidir.”

Bu asamada problem ¢dézme degil, farkindalik yaratma énemlidir. Kogun
sorulari gercegi bulma odakl, aldigi yanitlar da tanimlayici ve agiklayici olmalidir.
Sonraki adimlarin daha saglikli olmasi igin, hedef ve gergcek asamalarina yeterli

zaman ayriimahdir.

“Options/Opportunities (Segenekler): Sirecin bu asamasi, kisiyi dogru ¢ézime
ulastiracak olasi davranis ya da karar segeneklerini kesfetmektir. Kisi
seceneklerini kendisi Uretmelidir. Daha fazla segenek Uretebilmesi igin rahat ve
glvende hissetmesi, dogru yoénlendiriimesi, cesaretlendiriimesi ve sinirlayici
distincelerle basa ¢ikmasina yardim edilmesi gereklidir.

Will/What Next (istek): Bu asamada ise kisinin hedefe ulasabilmesi igin atacagi
spesifik adimlara odaklanilir. Bu ayni zamanda, ortaya c¢ikabilecek engellerin
arastiriimasi / gézden gegcirilmesi, onlarin nasil asilacaginin tartisiimasi ve gerekli
olabilecek destek ve kaynaklar Gzerinde anlasilmasi agsamasidir. Neyin, ne zaman
yapilacagi, nasil engellerle karsilasilabilecedi, destege nerede ve ne zaman
gereksinim duyulabilecedi gibi konulari igceren bir eylem plani olusturulmalidir.
ingiltere’de 1980 ve 1990 yillarinda gelistirilen Grow Modeli kisa zamanda
basariya ulasmak isteyen takimlar igin uygulanmaya baslamistir. “

%39 Andy Britnell, “Coaching With The Grow Model”,
http://ezinearticles.com/?Coaching-with-the-GROW-Model&id=185868 (erisim tarihi:8
Subat 2008)
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Kocluk sirecinin dort basamaktan olustugunu vurgulayan Baltas ise, bu

basamaklari gérisme ¢atisini olusturan anlasma, -kisinin yetkinlikleri ve becerilerini

izleyecek- gozlem ve degerlendirme, yapici yonlendirme, -ki koglukta yénlendirme

olmadigindan Baltas’in bu asamaya verdigi isim “isik tutma ya da danisanin hedefe

dogru ilerlerken yolu gérmesini saglamak” olarak degistirilebilir- ve degisime karsi

olan direncgle basa ¢ikma olarak ifade etmektedir. Direnen insanlar, geribildirimleri

kabul etmekte ve davranislarini degistirmekte zorlanirlar.®**

Adim Aktivite Kogluk Sorular Ornek
Buradaki zorlayici
Hedefi durum ve firsatlar Sunum becerilerimin ¢cok zayif
nelerdir? olmasi kariyerime zarar veriyor;
Goal olusturma ve - . M S
. Hedefiniz nedir? guvenli bir konugsmaci olmak ve
(Hedef) hedef lzerinde - . e )
Hedefinize kariyer gelisimim 6nindeki bu
anlasma. - - .
ulastiginizi nasil engeli agsmak istiyorum.
anlarsiniz?
(?I:r?ni? ge%?ig' Normal bir calisma haftamda bu
gereey O anki durum konuda egitim almak icin
. varilmak . ; -
Reality istenen sonucla nedir? zamanim ve param yok. Istedigim
(Gergek) nue Ne eksik? dlzeydeki beceriyi kazanabilmem
arasindaki : P .
uzakligi Hangi engeller var? | icinen az 6 h_aftallk bir kurs
almam gerekiyor.
tanimlama.
Hangi secenekler * Yoneticim galisma saatlerinde
var? bana izin verir mi?
Her segenegin « Egitim tutarini sirketimden
Sorunu ¢ézme avantajlari ve alabilir miyim?
Obtions/ veya firsati dezavantajlari * Internet Uzerinden mi egitim
Op ortunities yakalama nelerdir? almaliyim?
(SF;p enekler) segeneklerini Onem verdiginiz + Bana yardimci olacak bir
¢ g6zden faktorler nelerdir? mentor bulabilir miyim?
gecirme. Karar verirken + Isime yarayacak kitaplar ve
mutlaka dikkate egitim setleri var mi?
almaniz gereken + Sirketimdeki IK departmanin bir
segenekler var mi? Onerisi olabilir mi?
Bundan sonraki Bugun ve yarin kurslari ve diger
adimlar nelerdir? g y g
- egitim olanaklarini arastiracagim.
Spesifik Ne zaman Sali giint yoneticime
Will/What Next | eylem ve baslayacaksiniz? 9 Y

(istek)

zamanlamaya
karar verme,
baglanma.

Gosterdiginiz
gelismeyi nasil
oOlgeceksiniz?
Engelleri agsmak igin
ne yapacaksiniz?

danisacagim. Cuma giinii IK
departmaniyla gérisecegim. Bu
egitimi 3 ay iginde basariyla
tamamlayacagim (tamamlama
kararini aliyorum).
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Dergisi, Ekim-Aralik, 2001
baltas.com/kaynakdergiyazi.asp?PRI=154&SAYI1=8 (erisim tarihi: 08.02.2008)

Tablo 3 - GROW Modeli

Zuhal Baltas ve Acar Baltas, “Uzman Bir Kogla Calisma Surecinin Agsamalari”. Kaynak
http://lwww.baltas-
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3.4. Etkili Bir Kogun Ozellikleri

Etkili bir kog’'un asagida belirtilen 6zelliklere sahip olmasi gerekmektedir.3*

* Calisanlara deger vererek onlarin bakis acilarini ve fikirlerini énemser ve
kisileri motive edici unsurlari gérmeye galisarak, dénce iyi bir dinleyici olmasi
gerektigini bilir.

* Kisi ya da kurumun istekleri dogrultusunda is ve finansal hedeflerini ortaya
koymalarinda, firsat ve yodnlendirmeleri gergcekgi tanimlarla gizerek destek
olur.

» Kurumda, kisilerle uyumu yakalamak icin destekleyici bir ortam hazirlar.

* Kisilerin durist davranmalari ve soylemlerinde 6zglir olmalan igin
yureklendirici bir tavir sergileyerek ve onlari anlamaya galisir,

» Gelecek odakli bakis acisiyla kisilerin ilerlemeleri ve gelismeleri igcin somut
destek saglar,

» Beklentileri belirginlestirerek hayalleri hedeflere dénustirdr,

* Kisileri de olaylar karsisinda ¢6zim odakh yaklasmaya tesvik ederken,
kisilerin sorunlari ¢6zmesinde yureklendirici ve izleyici bir rol Ustlenir.

* CO6zimun bir pargasi olur ancak ¢6zimu, kisinin kendinin bulmasini
saglamaya galisir.

» Calisanlarla, degisen kurumsal 6ncelikleri ve prosedurleri tartigir,

« Etkili bir kog ayrica 6zel geri bildirim saglar. “<**

Yasam kocglugu yapan Murat Toktamisoglu ise koglugu “kontrol etmek ve
yonetmek degildir, bir strectir. Bu surecte kog, birey ve kurum igin dogru olabilecek
secgenekleri sunan, yanls oldugunu dusundiugu konularda fikir belirten fakat son

karar kisiye birakabilen bir kolaylastirici, ayna tutucudur.” ** diye tanimlamistir.

Bir kogta olmasi gereken ana 6zellikler su sekilde de siralanabilir:

« Karsisindaki insanlara empatiyle bakabilmek

* Cok iyi bir dinleyici ve dinlediklerini aktarabilme becerisine sahip olmak
» Karsisindakiyle guven iligkisi kurmak

* Kisilerin sorunlarini ¢dzebilmeleri i¢in onlara ayna tutmak. “

332 Mehtap Koktiirk, Yaganmig Hikayelerle Kogluk Mentorluk, istanbul, Morpa Kiiltiir

Yayinlari, 2006, s. 188.
Gary Dessler, Management, USA, Prentice-Hall Inc., 1998,s. 485.
Murat Toktamisoglu, “Yasam Koglugu”, Tempo Dergisi, 16-22 Ocak 2003, s. 17.
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Genel olarak koglar; insana ve yeteneklerine inanan, icten, saydam,
durust, destekleyici, hedeflere dodru hareket eden, bilgili, iyi iletisimci, sabirli ve

sorumluluk sahibi kisilerdir. Bu 6zelliklere sahip olan kisi iyi bir ko¢ olmaya adaydir.

Kocgluk neyin, nasil yapilmasi gerektigini sdylemek degildir. Buna
karsisindaki kisi kendisi karar verecektir ama dnemli olan onu karar slrecine
hazirlamak, yasaminin sorumlulugunu kendi eline almasina yardimci olmaktir.

Amag, yemegi hazirlayip yedirmek degil onun nasil hazirlanacagini 6gretmektir.

Her kuruma ve bireye gore 6zel hazirlanan, liderlik, performans ve kisisel

gelisim araci olan koglar kaginiimaz birer degisim lideri olacaklardir.®*®

3.4.1. Temel Kocgluk becerileri

“Gergegi tam ve hayrete diiserek, ani bir aydinlanma sonucu 6grenen ¢ok
az kisi vardir. Cogu kisi gercege parga parca, kiiclik 6lceklerde, ardarda
yasanan gelismeler sonucu, tipki zahmetle yapilan bir mozaik gibi ulasir.”
Anais Nin  June, 1936

Kogun, basarili bir “ko¢ - danisan” iligkisi i¢in gelistirmesi gereken becerileri
Salisbury sdyle siralamaktadir: “Gézlem becerileri, dinleme becerileri, sorgulama
becerileri, farkinda olma, destekleme becerileri, s6zel (konusma becerileri) ve

sozsiiz iletisim becerileri, sabir ve rehberlik becerileri.®*®

GUnumuzde koglarin  kullandigi beceriler ve vyaklagimlari anlamayi
destelemek igin ICF (International Coaching Federation), 11 temel kogluk yeterliligi

337

geligtirmistir.

Temel ahlaki ve meslek standartlarina uyarak yapiyr ve kogluk catisini
kurma; iligkiyi eszamanh ve glven temelli yaratma, aktif dinleme, glclu sorularla
netlestirme ve direk iletisimi iceren etkili iletisim kurma; farkindaligi yaratma,

hareketleri tasarlama, planlama ve hedef koyma, gelisimi ve sorumlulugu yénetme

33 Gelisim Platformu, “is Yasami ve Kocluk”, 24 Aralik 2004,
http://www.gelisimplatformu.org/uye/uye_aktivite detay.asp?MODE=DUYUR
U&akt_id=1994 (erisim tarihi: 4 Ocak 2008)

Frank S. Salisbury, Developing Managers As Coaches-A Trainer’s Guide, McGraw
Hill Book Co., London,1998, s. 154-155.

Uluslarrasi Kogluk Federesyonu, “Kogluk Temel Yeterlilikleri” , 2006,
http://www.icfturkey.org/kocluk_yeterlilik.htm (erisim tarihi: 7 Subat 2008)
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alt basliklarini iceren 6grenmeyi kolaylastirma ve sonuglar maddesiyle kogun

yeterliliklerinden s6z edilmektedir.

Temel kogluk becerileri kapsaminda siralanan bu niteliklerr temel liderlik
becerileri ve iletisim becerileri olarak yillardir karsimiza ¢ikmaktadir. Buradan
anlamaktayiz ki kocluk; psikoloji, insan iligkileri ve iletisim becerilerini

harmanlayarak kendi metodolojisini hazirlayan bir sistemdir.

Ko¢ danisanina, onun gercgeklerini bulup g¢ikarmak ve onu gergekleriyle
yuzlestirmek konusunda yardimci olur. Danisanin tepki verme sendromundan
kurtulmasina yardimci olacak araglar olarak da gigli sorular, gézlemler ve ricalari
secer. Bunlarin baglangici “dinleme”dir. Koglukta énce danisanin kendini dogru bir

sekilde ifade etmesine zemin hazirlanarak givene dayal bir iliski kurulur.

3.4.1.1. Dinleme

”

“Duy beni ve sessiz ol ki, beni dinleyebilesin
W. Shakespeare, Julius Caesar, 1599

Temel kogluk becerilerinden dinleme, kocluk surecinin baslangici olarak
kabul edilir. Basarili iletisim surecinin de baslangi¢c asamasi olarak kabul edilen
dinleme yaygin bir iletisim davranisidir. Dinlemek, yeni iligkiler kurmak ve varolan
iliskilerimizi surdurmek igin gerekli ama geligtiriimesi en zor becerilerden biridir,

¢unkl ayni anda duyma ve disliinme kapasitesine baglidir.

3.4.1.1.1 Etkin dinleme, iletisim teknikleri

Dinlemek yalnizca soéyleneni isitmek degildir, ayni zamanda isittigini
anlamlandirma gabasidir. Bir ko¢ kargidaki kisinin ne sdyledigini isitmekle kalmayip
anlamlandirdigi stirece ona yardimci olabilir. Dinlemek karsidaki kisiye duyulan
sorumluluk ve sayginin gostergesidir. Karsidaki kisiyi dinlemek, o kisinin kendini
degerli hissetmesini saglar. Onemsenen birey, iletisim kuramaya daha hevesli
olaca@! igin, kurulan iletisimin temeli de daha saglam olur. Oyleyse dinleme

koclukta iletisim icin baslangi¢ noktasidir. Bu sayede kog, bireyin dusuncelerinin
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hangi noktaya dogru gelistigini ve hangi noktadan ilerlemenin baglatilabilecegini bilir

ve bu noktalari olusturur.®*®

Dinlemenin 6nundeki engeller, dogru bir dinleme ortami hazirlayabilme, iyi

bir dinleyici olmak konusunda bir¢gok arastirma yapilmis ve gorus paylasiimistir.

Dinlemek tek basina yeterli degildir. Koglukta benimsenen temel kurallardan
biri de kogun; yargidan ve egodan uzak, kendi goérislerini, deger yargilarini ve
glndemini bu slrece katmadan empatik dinlemeyi gerceklestirebilmesidir. Empatik
yaklasimin temelinde de dinleme yetenedi yatar. Empati, en genel tanimiyla

kendimizi baskasinin yerine koymak olarak ifade edilmistir.>*°

Empatik yaklasim,
yasamin onun igin ne ifade ettigini anlamak bakimindan baska insanin yasayis ve
deneyimine katilarak, yargidan uzak ve karsimizdakinin bakis agisiyla yasamini

anlamaya calisarak olaylari degerlendirerek saglanabilir.>*

3.4.1.1.2 Dinlemenin Oniindeki Engeller

Bu varsayimdan hareketle, empati kurulacak kisi olabildigince ¢ok kanaldan
dinlenmeli, dinlemeye acik ve istekli bir sekilde, kisinin iginde bulundugu durum
onun bakis agisiyla anlamaya calisiimalidir. Bu her zaman kolay olmaz. Kimi

etkenler, empati kurabilmeyi ve kisiyi yonlendirmeden igtenlikle dinlemeyi engeller.

Dinlemenin zorlugu ahgkanliklarimizla da ilgilidir. Bebeklikten itibaren
guraltd yapmanin dikkat cektigini égreniriz. Cocuklukta en gurdltiici ve baskin
cocuk lider ve oyunlarin kurucusu olur. Yetiskin dinyasinin da bunun bir uzantisi
oldugunu goruriz. Daha fazla sesini ¢ikaran gurilti yapan kisi, tipki ¢cocukluktaki
gibi yine dikkat geker. Konuganlar ddullendirilir. Diger bir zorluk kiginin kendini daha

onemli hissetmesidir.

Birey kendini -biling duzeyinde sik rastlanmasa da- konusmakta olandan

daha 6nemli hissettiginde dinlemek zorlasabilir.

3% Beatrice Magee Aebi,. Cognizn & Coaching, New Strategies for Leadership. USA:

Aebi Systems, 1998, s. 126.

Cavit Unal, insanlari Anlama Kabiliyeti, Ankara Universitesi Egitim Bilimleri
Fakiltesi Dergisi, Cilt: 5 Sayi: 3 s. 77.
http://dergiler.ankara.edu.tr/dergiler/40/492/5768.pdf (erisim tarihi: 25 Eyliil 2008)
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Konusulan bireyin konusma icerigi de bizim yeni 6grenecegimiz bilgilerle
dolu degilse; “bir sey bilmeyenlerin sdyleyecek sozu yoktur” dnyargisi ile dinlemeyi

zor hale getiririz.

Kog, konusmacidan daha hizli distundiguine inanirsa dinlemesi zorlagir.
Konusmacinin konusmasinin akisindan, sonraki cumlelerini kestirerek gercek
soyleneni kagirabilme riskiyle kargi karsiya kalr. Ote yandan kendi zihinsel

anlayisini gelistirmeye baslarsa yine dinlemesi gigclesir.

Zihnimiz ne kadar gugluyse, kendimizi dinleyebilme egilimimiz de artar.
Dogru sorulari sormazdan ve yanitlari etkili bir sekilde dinlemezden dnce Uzerinde
dasunalip tasinilmis bilingli bir kontrol eylemini ve degisim kararligini uygulamaya
sokmalidir. Hata her zaman dinleyiciden kaynaklanmaz. Kimilerinin anlatimi daha
dikkat cekiciyken kimileri sézel yada s6zslz iletisimde daha basarisiz olabilir.
Konusmacinin temposu, anlatim sekli ve beden dili de anlamayi kolaylastirmak
yerine daha fazla kafa karigtirabilir. Ancak bu noktada, dogru sorularla konuyu

netlestirmeye gitmenin énemini daha da iyi kavramaktayiz.®*

Dinleme konusunda yapilan bir arastirmaya gore; bir konusmayi dinleyen
kisilerin konugsmanin hemen ardindan duyduklarinin yarisini, iki ay sonra ise ancak
yuzde 25ini animsayabildigi ortaya c¢ikmistir. Bu durumda konusan Kigilerin
sozlerini dinlerken sdylediklerinin yarisini kagirmakta ve iki ay sonra da yalnizca
dortte birini animsamaktayiz. Bu durum dinleme engellerine takilarak cogu kez

goriiniste dinlenildigine isaret eder.®*?

Dogan Cuceloglu dinleme turlerini ve etkin dinlemenin 6nindeki engelleri
soyle siniflandirmistir:*** Gériiniiste Dinleme, Secerek Dinleme, Saplantili Dinleme,
Savunucu Dinleme, Tuzak Kurucu Dinleme, Yiizeysel Dinleme.

En yaygin dinleme turlerinden biri olan gériiniiste dinleme, dusincelere
dalmak, dinlemekten bunalmak, zaman tasarrufu yaparak kisinin konusmasini bir
an once bitirmesini saglamak gibi nedenlerle dinliyormus gibi gériinmek belirtisiyle

kendini gosteren yanlis bir dinleme tirtdur. Gériniste dinleyen kisi konusani yeterli

%1 Rupert Eales White, Etkili Liderlik Becerileri, Ceviri: Kader Ay, istanbul, Kaizen, 2006,

s. 78-80.
%2 Ozgiir Sahin, “Dinleme Yeteneginizi Gelistirin”, 3 Subat 2008,
http://www.kendinigelistir.com/dinleme-yeteneginizi-gelistirin/ (erisim tarihi: 15 Subat
2008)
Dogan Ciceloglu, Yeniden insan insana, 24. Baski, istanbul, Remzi Kitabevi, 2000.
istanbul.
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Ozenle takip etmedigi icin yerinde tepkiler veremeyecektir. Sézstz tepkiler, kabul
tepkileri, bas sallamak, onaylamak ve gulimsemek uygun zamanda kullanildiginda
anlatana, onu gercekten dinledigimiz mesajini veir.*** Etkin dinleme icin zaman
ayirmali ve dinlemenin iletisim fonksiyonundaki énemi dncelikle kabul edilmelidir.
Myers ve Myers’e (1988) gore dinleme Kisilerarasi iletisimi gercekten etkili kilan ve
bu iletisimin icinde olanlari édullendiren, karsilikli etkilesime dayali bir slire¢ ve
gelistirebilir bir yetenektir. Reardon (1987), dinlemenin iletisimin yeterliligini
artirdigini savunur.®* Secerek dinleme; kisilerin genelde kendileriyle ilgili bélimii
dinleyip sonrasini eleyerek gercek bir dinleme gerceklestirmemesidir. Saplantili
dinlemede dnyargi vardir. Savunucu dinleme ise, kisinin strekli kendini savunmakla
mesgul olmasi nedeniyle, konusanin sdylediklerinden ¢ok ya kendi sdyleyecegi bir
sonraki clmleyi tasarlamakla ya da 06zdeglestirme yaparak soylenenle kendi
arasinda bir bad yaratmakla ugrasmasi ylzinden disilen bir yanhs dinleme
tuzagidir. Sabirsiz dinleme; bir an 6nce sonuca gelmeyi beklerken konugmanin
akisindaki ipuglari ve niyeti kagirmaya neden olan bir dinleme tartdur. Konusmanin
iceriginden ¢ok konusmacinin hislerine, ses tonuna ve gizli ipuglarina yogunlasan
dinleyici, kendi yorumlariyla anlatilani anlamay: tercih eder ve durum konusmanin
amacinin ve igeriginin kagirilmasina neden olur. Yargilayici bir dinleme, bir kogun
da asla dusmemesi gereken yanliglardan biridir. Kisi kendini bilirkisi tayin eder;
s6ze karigmakla kalmayip yargilarda ve saptamalarda bulunur ve égutler vermeye
baslarsa kocluk sireci sonlandiriimis demektir. Yizeysel dinleme, ayrintilarin
kaciriimasi riskini tasir. Dinlemeye isteksizlikten 6turt ylzeysel dinleme ¢ukuruna

dusalur.

Bir kog; degerleri, glcl, davranis ipuglarini, kéta ahligkanliklari,
karsilanmamig gereksinimleri, kisiyi ya da kurumu nelerin motive edecegini,
gergegi, engelleri, basariyi ve degisimi dinlemeye calisir. Danisani ile arasinda
uyumu yakalamak en onemli becerisidir. Uyumu yakalamak, daniganin dunyasiyla,
bakis agisiyla ve hissettikleriyle uyum saglayabilmek icin 6nemlidir. Uyumu

yakalayabilmek icin kog¢ su Ug¢ ilkeyi kabul etmelidir.

344

i ismail Kirbas, “Basarili iletisimin Temel Kosullari”, www.kirbas.com/index.php?id=379

Serdar Erkan, Turkiyede Psikolojik Danigman Egitimi Profili: Mevcut Durum, Sorunlar
ve C6zum Onerileri, Ankara, VI. Ulusal Psikolojik Danigsma ve Rehberlik Kongresi,
5-7 Eylil 2001.

146



« insanlar milkkemmeldir.
« Insanlar dusundukleri yerdedir ve kendi hizlarina gore ilerleyeceklerdir.
« Insanlarin gereksinimleri, hedefleri, ajandalari ve degerleri vardir.

Kog icin en gerekli uyumu yakalama becerisi dinleme becerisidir. Davranis
kaliplarini dinlerken musterisiyle ilgili gorisler edinmeye baslar. Musterinin Kilit
davranig kaliplarini tanimak, gugld yanlarinin farkina varmak ve kritik gediklerini
anlamlandirmak daha sonraki asamalarda ilerleme saglanmasina yarar. Kritik
gedik; kurumlarin ya da kigilerin bulundugu nokta ile hedefleri arasindaki uzaklik (ya
da aciklik) tir. Kritik gedigin olusmasina kisi ya da kurumun ilerlemesini engelleyen
sinirlayici inanclar, tutumlar ve davraniglar yol agar. Dolayisiyla kritik gedik;

buglinkii durumdan yarinki duruma gecmeyi engelleyen bir handikaptir.>*®

Kogun dinlemesi gereken ve danisanin bir noktada mahsur kalmasina yol

acan davranis kaliplari ve engeller sunlardir: 3’

“1. Yanlis enerji kaliplari

2. Sinirlar hakkinda konusmalar

3. Korku ile baglantili konugmalar

4. Kurban olmaya iligkin konugmalar
5. Zihinsel saglik/terapi konulan”

“1.Yanhsg enerji kaliplar:
Kog¢ bireyin mahsur kaldidi alanlari duymaya c¢alisir. Toksin olarak nitelendirilen
enerji kacaklarini formlar yardimiyla bulmaya calisan kog; basarili bir dinleme
becerisi sergilemelidir. “Toksin kisiler”; surekli negatif enerji veren, karsi ¢ikan
kisiler olarak tanimlanir. “

Enerji sdmdariculer yalnizca kisilerle sinirli degildir. Saglik sorunlari, fazla is yukd,
zaman plansizhd, fiziksel ve zihinsel daginiklik da kisiyi mahsur birakan yanhs

enerji kaliplarindandir.

“ 2. Sinirlar hakkinda konugmalar:
Herkesin sinirlayici inanglari vardir. Bu inanglar, 6ne slrilen mazeretlerden
anlasilir. Sinirlayici inang (limiting belief) insanlarin kendileri hakkinda ve dinya

¥¢ Hatice Yildiran, “Kocluk Nedir”, Id Danismanlik ve Kogluk Hizmetleri, 2009,
http://www.iddanismanlik.net/Default.asp?K=0&K1=137 (erigim tarihi:15 Mart 2009)
%7 Fatos Ayvaz, Fa Coach Akademy Ders Notlari 2007-2008
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modelleriyle ilgili olarak benimsedikleri ve yasamlarini sinirlandiran inancglar ya da
kararlar buttnudir. 3

Sinirlayici inanglar kigileri sinirlandirir, kogluk sistemi ise kisinin sinirlayici
inanci olup olmadigini sorgular. Genellikle konusmaci kendi basarisizliklarindan
s6z edip bunlarin nedenlerini mazeretlere bagliyorsa sinirlayici inang tanimini

”

getirebiliriz. Masterinin “Eger” ile baglayan ve “Eder ... yapsaydim ...”, “Eger ...
olsaydi ...” gibi cimleleri ve kullandigi dil onun sirekli olarak kendine dustk deger
bictiginin gdstergeleridir.>*® Kogun bu noktada yaptigi, kisinin kendine verdigi deger
duygusuyla uyumu yakalamak ve onun simdiye kadar neleri basardigini gérmesine
yardimci olmaktir. Bu konuda kog iyi bir dinleyici olmanin yanisira soru sorma

becerisinden de yararlanir.

« Yeterince geng degilim.
e Yeterince zamanim yok.

tarinden inanclar kisileri sinirlandirir. Kog, kisinin bu durumu asmasinda ve
ilerlemesinde destekgi olur. “Sence bunlari nasil ¢ozersin?” ya da “Yeterince iyi
olman igin neye gereksinimin var?” gibi sorulardan yararlanarak kisiyi sinirlayici

inanctan kurtarmaya calisir.

“ 3.Korku ile Baglantili Konugmalar:
Ko¢ dinlerken musgterinin sézlerinde gecgen yeni ya da bilinmeyene duyulan korkuyu
belirten ifadeleri saptar. “ya...olursa” gibi ifadeleri iceren cumleler karsisinda kog
sevilmeme, begdenilmeme, reddedilme, hakh olmama gibi nedenlerin arkasina
gizlenmis korkulara rastlar.”

Bu durumda kog, kisi ya da kurumun bu korkuyu tanimlayarak korkuya ad
vermesine ve bu korkuyu asmasina yardimci olacak mekanizmalar kurmasina
yardimci olur. Risk alirsam..., elimdekini kaybedersem..., bosuna zaman
harcarsam..., ne vyapacadm ... gibi ifadelerin temelinde yatan korku

“bilinmeyenden kaynaklanan korku” olarak tanimlanir.®*°

38 Hatice Baykalli, “NLP S6zIUgii”, http://www.nlpturk.net/nlp_sozlugu.htm (erisim tarihi:10

Nisan 2009)
9 O’Connor ve Lages, a.g.e., s. 155-156.

30 Bzcan Koknel, Korkular Takintilar Saplantilar, istanbul, Altin Kitaplar Yayinevi, 2004,
s. 142-143.
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Ornek sorular:

« “Seni korkutan nedir?” (Ornek yanitlar: “Para”, “Zaman”...)
« “Korkmamani ne saglar?”

« “En kétisu ne olur?” (Ornek yanit: “Beni isten atar.”)

« “Boyle olursa ne olur?”

Ornek diyalog:

- “Isyeri agmak istiyorum ama ya toplu parami kaybedersem?”
- “Bu parayi kaybetmeden nasil adim atabilirsin?”

“ 4. Kurban Olmaya iliskin Konugmalar

Kisi kendi sorumlulugunu almayip hep Gglncl kisileri sorumlu tutuyorsa kendini
kurban roline sokmus demektir. Gegmise takili konusmalardan anlasilabilen bu
durum karsisinda kog, kisiye rolinu tanimlamasi ve kurban roliini oynamak yerine
gelismelere kendi giclyle midahale etmesine destek vererek kisinin kendi
gemisinin dUmenine gegmesine yardimci olur.

5. Zihinsel Saglik/terapi Konulari

Kog, karsisindaki kisinin terapiste gereksinimi oldugunda ydénlendirmelidir.
Terapiyle ¢6zimlenecek konu; musterinin ilerlemesi 6nlinde duran, gegmisten izler
tasiyan ve kisiyi tutsak eden konular, duygular, distinceler ya da davranislardir.
Kog, bagimlilk, depresyon, takinti vb. zorlayici davraniglari sezerek danisani
terapiste yonlendirir.”

insanlarin hareket alanini kisitlayan negatif davranis kaliplarinin yanisira

pozitif davranis kaliplari da vardir.

3.4.1.1.3 lyi bir dinleyici olmak igin temel ilkeler

Koclukta basarili bir dinlemenin basamaklari séyle tanimlanmistir:

Dinlemenin 7 Yolu; ***

» Sessizlik

* Duymak

» Geri yansitmak
* Sezgi

* Farketmek

* Tanimlamak

* Netlestirmek “
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Kapsamli Kogluk Egitimi Programi, Fa Coach Academy, Ekim 2007, Ders Notlari
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“Sessizlik: Kog, danisanina sordugu sorunun ardindan yanit i¢gin en az doért saniye
beklemelidir.

Duymak: Kilit sdézciikleri duymak gerekir. ‘ ... yapacagim ama korkuyorum’ diyorsa
kog, ‘Korkmamani ne saglar?’ sorusunu yoneltebilir.

Sessizlikteki bekleme sureci, yalnizca yanit almak degil ayni zamanda yeni
distncelerin ve goéruslerin dogabilecegi bir bosluk yaratmak i¢indir. Asil sdylenmek
isteneni duymaya c¢alisan kogun bir sonraki adimda dogru geri bildirimleri vermek

icin Kisiyi iyi dinlemesi gerekir.

“ Geri yansitmak: Dinlenileni anlamak kadar geri yansitmak ta oldukga énemli olan
koglukta dinleme adimidir. Kog, danisaninin kendi ifadelerini kullanarak son
cumlelerini yineler ve onu anladigini danisanina yansitir.

Boylelikle dinleme ddongusund tamamlar. Tum bu slreclerde kog sezgileriyle

hareket eder.

“ Sezgi: Sezgilerini kullanan basarili bir kog, kisi potansiyelinden az mi ¢ok mu istiyor
konusunda sezgilerine de kulak vermektedir. “

Sezgilerini kullanan ko¢ “kisi ne yapmak istiyor, ne diyor, ne yapiyor?”
sorularini somutlastirir ve “farkindalik siireci’ni yasar. Onun guglu taraflarini ve
olumlu 6zelliklerini fark ederek bunlari not eder. Bu noktada kog ipuglarini duyarak
badlanti kurmaya galisir, konusmanin basi ve sonu arasinda baglanti kurmak ve

benzerliklerin farkina varmak igin sezgilerinin de énderliginde farkindalik yasar.?>

“Tanimlamak: Bir dinleyici olarak koglar, konugmacinin duygusunu tanimlayarak
onemli bir dinleme asamasi kaydetmis olarak kabul edilir. * ... oldu ve patron bana
bagirdi’ diyen danisani ‘Din kétl bir gin gegirmissin demek ki’ diye yanitlar.

Kog; netlestiren sorular sorarak demek isteneni anlam kaybi olmadan
algillamaya ve algiladigini onaylatmaya calisir. Boylelikle netlestirme siirecini

tamamlamis olur.

2 Jale Minibag Poussard, Yénetimde Yeni bir Stil: Coaching, istanbul, Morpa Kiiltiir

Yayinlari, 2004, s. 32.
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“‘Demek istedigin su mu?” “Buradan sunu mu anlamaliyim.....?” “Anladigim
kadariyla, durum ... dur’ seklinde toparlayici climlelerle kisinin “anlasiliyorum”

onayini da almahdir.

Séylenmeyeni duymak: kisisel kritik gedigi duymak: Davranisg kaliplari ve
glgla yanlar farkeden ve tanimlayan basarili bir kog, bir sonraki adimda kritik
gedikle uyum saglayarak danisanin serbest kalmasina destek vermektedir. Ozetle
sOylenenin arkasinda yatan nedeni fark edebilmeli ve kisinin icinde bulundugu
durumu algilayarak, kisisel kritik gedigi duyabilmelidir.®*® Kritik gedigi, “kisinin ya da
kurumun bulunmak istedigi durumla buginki durumu arasindaki uzaklik (ya da

aciklik)” diye tanimlamistik.

3.4.1.2. Guglu Sorular

“Yanitlar degismiyorsa; sorulari degistir.”

Soru (question) ve arastirma (quest) sézcikleri Latince’de “arama” anlamina
gelen quaestio sdzciigiinden tiremistir.*** Sorular insanin igindeki &grenme
dirtisinU harekete gegirir. En iyi 6grenme merak edilen konuyu arastirmayla
baglar. Koc¢luk bdyle bir ortami olusturarak acik iletisimin sonuglarindan
yararlandirir. Bilgi toplamak, anlamak-6grenmek, iliski kurmak gelistirmek ve
korumak, netlestirmek ve dinledigimizi gostermek, anlasmazliklari ¢bézmek, igbirligi

saglamak ve olasiliklari gelistirmek igin sorular sorariz.

Sorgulamaya dayali 6grenme; sorular sorarak, arastirarak ve bilgileri analiz

ederek dgrenme ve verileri yararl bilgilere déniistiirme siireci olarak tanimlanir.>*

Sorgulamaya dayali 6grenme; problemlerin ya da sorularin olugturuldugu ve
ogrenicilerin ders suresince bunlari ¢dzmeye ya da bunlara yanit bulmaya calistigi

bir siire¢ olarak gériilmektedir.**® Bu baglamda, sorgulamaya dayali é6grenmenin

353

Eales-White, a.g.e., s. 35.
354

lan Mc Dermott, Wendy Jago, igsel Kogluk, Cev. Halil Tunali, istanbul, Kariyer
Yayincilik, 2005, s. 141.

Vannetta R. Perry ve P. Richardson. Clinton , The New Mexico Tech Master of
Science Teaching Program: An Exemplary Model of Inquiry-Based Learning, 31 st
ASEE/IEEE Frontiers in Education Conference, Reno, 2001.

William B. Wood, Inquiry-Based Undergraduate Teaching in Life Sciences at Large
Research Universities: A Perspective on The Boyer Commision Report, Cell Biology
Education, 2, 2003, s. 114.
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amaci, 6grencinin bilgi edinme surecini ve problem ¢dézme becerilerini kullanarak,

yasamin iginden bilgileri arastirmasi ve bu bilgileri genelleyebilecek beceri ve

tutumlar gelistirmesidir.**’

Bu durumda bir 6grenme metodu olarak karsimiza c¢ikan sorgulama
modelinin iki teknigi dogrudan soru sormak ve dolayli yoldan soru sormak, koclukta

da kullanilan ve 6grenilebilecek en guglu iletisim teknigi olarak kabul gérmektedir.

Sorgulamaya dayali 6grenme,*®

* Yapilandirmaci kuram 1siginda ortaya ¢ikan bir 6grenme yaklagimidir.

+ Uriin ortaya koyma ya da problem ¢ézmeden daha c¢ok arastirma sirecini
vurgular.

+ Ogrencilerin Ust diizey disiinme becerilerini gelistirme ve 6grenmeyi
6grenmelerini saglama amaci tasir.

+ Ogrencilerin arastirma becerilerini gelistirmelerine yardimci olur.

» Sorgulamaya dayall 6grenme siirecinde 6gretmen ya da kog bir rehber
g6revindedir. “

UZLASMA
Giiglendirmek
Genigletmek

SORGULAMA — KONUSMAYA

Problem SON NOKTAYI

Coziim KOYMAK

Yeniden Gozden Gegirmek
Bir Eylem Plami Sunmak

SORGULAMA—> AC IKLAMA] I;ffl)iS’E VE SpPHE
Dolaviiyoldan 4  Problem Giiven Telkin Etmek
| )nérhda'n Coziim Dogrulugunu Géstermek/Kanitlamak

B>

SORU/KARMASA/CELISKI
Yeniden fade Etmek
Minimize Etmek (Sadelestinnek)

SORGULAMA
Dolayli Yoldan
Dogrudan

- ‘,

Sekil 12 iletigsim akis diyagrami®*®

%7 Melinda Wilder ve Phyllis Shuttleworth, Cell Inquiry: A 5E Learning Cycle Lesson,

Science Activities, 41, 4, 2005, s. 37-43.

Nil Duban, ilkégretim Fen Ogretiminde Nigin Sorgulamaya Dayali Ogrenme, Anadolu
Universitesi Egitim Fakiiltesi ilkdgretim Bolimii, Eskisehir, 2008, s. 804,
http://ietc2008.home.anadolu.edu.tr/ietc2008/155.doc (erisim tarihi:12 Ocak 2009)
James C. Wetherbe ve Bond Wetherbe, Dogru Sorulari Sormak, Cev. Nelda
Bayraktar, istanbul, Aritan Yayinevi, 2005, s. 195.
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Sorular; 3%

“« Duslnceleri yonlendiren sistemdir.
* Yilksek performans gosterenleri yetkilendirir.
« Eski dusunceleri tazeleyerek yeni inanclar olusturmayi saglar.

» Davraniglarin degisim katalizértdur. “

Kisi ya da kurumlarin performanslarini ortaya ¢ikarmak icin ilham verici,

yaraticihgi glglendirici ve yureklendirici bir aragtir.

Basarili koclugun temelinde dogru sorulari sormak yatar. Guglu soru
sormada basarili olmak igin énce iyi bir dinleyici olmak gerekir. Bir kog; 6grenmek
icin mi yoksa sorgulamak i¢in mi soru soruyor? diye disundigumuizde koglarin,
ogrenmek ve ogrendikleri bilgiler 1siginda musterisini dasinmeye yonetmek

Uzerinde kurduklari bir donguden yola ¢iktiklarini goririz.

GUglU bir soru danisana bir yanittir. Glgla sorularin bir amaci vardir. Amaca
yonelik sorularla musterinin gercegine ulasmak hedeflenir. Bu durumda kogun
sinamasi gereken ve kendine sormasi gereken sorular sunlardir: “Ne duydum?”,
“Musterim mevcut durumu ve olmak istedigi durum hakkinda bana neler soyledi?”,
“Musterimin ilerlemesi icin ona yardimci olmam gereken engeller ve gugliu yanlar
hakkinda bana ne séylendi?”, “ileri dogru yol agmak igin misterime sormam
gereken soru nedir?”... Zihinde kogun kendi kendine yanitlari ararken yaptigi bu
soru-yanit yontemi kogun dusince surecinin farkinda olarak kogluk becerilerinin
gelismesine de yardimci olur. Kog, karsisindaki kisinin olaylara farkli agidan
bakmasina ve tepki gostermek yerine disinmeye yodneltmek igin sorularin

glcunden yararlanir.

“Insanlar en gok kesfettikleri, 6grendikleri ve yasadiklari seyleri animsar. Bir
kisinin herhangi bir konuyu animsamasi i¢in o konuda kendisinin digiinmis olmasi
gerekir. Bir kiginin bir dugtnceyi kabul etmesi igin ona yapabileceginiz tek yardim

soru sormak ve yanitlamasini beklemektir.***

30 Debbie Ford, Dogru Sorular, Cev. Meltem Uzun, istanbul, Kuraldisi Yayincilik, 2003, s.

22.
361 Dorothy Leeds, Smart Questions , Mc Graw Hill, USA, 1987.
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Sorularla yonlendirme kocluk ve egiticilik arasindaki en énemli farkliliktir.
Ko¢ sorular sorarak kisinin hedefe odaklanmasini ve hedefine sahip ¢ikmasini
istemektedir. Kogluk yaklasimi ile soru olusturmada sorunun amacini belirleyerek,
yonunu tayin etmek, soru tipine karar vermek, egitim diuzeyi, deneyim gibi faktorler
g6z 6nunde bulundurularak soruyu tasarlamak seklinde adimlarin toplamidir ve son
asamada sorunun yanitlandiriimasi ve anlamlandiriimasi slreci yasanmaktadir.
Kocun Kkarsisindakini gozlemlerken analiz etmesi performansini azaltmaktadir
gorugunu tagiyanlar, goOzlem surecinin ayrica ele alinmasi gerektigini

savunmaktadir.>®?

Kog¢ karsisindakini mikro ve makro duzeyde gbézlenmek icin sorular sorarak
becerilerini gelistirmek amaciyla cesaretlendirmelidir. Sonraki adimda gézlemlerin

analizi ve analizin sonuglarinin sentezini yapmasi dnerilmektedir.®®

Kocglukta soru sidreci yasanirken “Neden” ile baglayan sorular tercih
edilmemektedir.Neden sorusu ¢unkl ile baslamayi gerektirmekte ve mazeret
cumlelerinin siralanmasina neden olmaktadir. Ko¢ problemlerin nedenine degil,
onlardan nasil kurtulabilecedi noktasinda danisanina destek olmaktadir. Neden
yerine “Bunu yapmana neden neydi?” ya da “ne” ve “nasil” ile baglayan sorular

tercih edilmektedir.

Giiglii Sorularin tagimasi gereken ozellikler:**

» Sorunun cinsi Kigiyi ileriye tagimalidir.
* (C6zUm odakli sorular olmalidir

* Agik uclu olmaldir.

» Kisa, 6z ve etkili bir dil kullanilmahdir.”

Dinlerken duymasi gereken kritik gedikleri, cimlelerin icindeki kilit kelimeleri
bulup, onunla ilgili soru cumleleri kurmak kogun kisiyle olan diyologunda oldukca

onemlidir.

%2 canan Ceylan, “Yénetsel ve Organizasyonal Agidan Kogluk Yaklasimi ve Bir

Uygulama”, Yayinlanmamis Doktora Tezi, Bursa, 2002, s. 57-60.
Mc Lennan, a.g.e., s. 62-82.
Ford, a.g.e., s. 45.
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Gugll bir soru gigli bir yanit dogurur. Gugcli kogluk sorularinda zamanlama

ve durlstlik hassas olmasi gerekilen énemli iki unsurken; bes anahtar 6zellikten

bahsedi

Imektedir;¢®

» Genellikle ne kelimesi ile sorulur- “Bu hedefe ulasmasina ne engel olabilir?

» Guglu sorular eyleme gegirir.

» Glglu sorular problemlere degdil hedefe yoneliktir.

* Yanitlari ge¢gmiste aramak yerine gelecede odaklayan sorular segilmektedir.

» Guglu sorular masteriler igin yararh olan glglu varsayimlar bulundurur.

* ‘Ne istiyorsunuz?’ - Hedefleri kesfetmek icin secilen teme soru olarak varsayilir.

* ‘Baska hangi secenekleriniz var?’- Bu soru danisanin segenekleri oldugunu
varsayar.”

* ‘Bu hedef size ne getirecek?’- Bu soruyla hedefin ardindaki degerlere ulasildigi
varsayilir.

* ‘Bu konuda sizin igin 6nemli olan nedir?’- Bu soru degerleri ortaya ¢ikarir.

Basaril bir kogun, amag belirleme, eyleme gecirme ve yeni bir bakis agisi

kazandi

rma amaciyla kullanabilecegi sorulardan birkacini sdyle siralayabiliriz:**®

“ Amag belirleme
1. Su anda yagsaminda en ¢ok neleri istediklerinin listesini ¢ikarabilir misin?
2. Basarisiz olmayacagini bilseydin su an neyi denemek isterdin?
3. Amaglarina ulagsmak adina yola ¢ikmak igin su an senin igin dogru zaman mi?

Eylem sorulan

1. Atman gereken ilk adim nedir?

2. Amacina ulasmay! kolay hale getirmek i¢in kiminle konugmalisin?
3. Gerekli bilgiyi nasil elde edebilirsin?

Yeni bir bakis agisi kazanmak

1. iginde bulundugun durum nasil olsaydi kesinlikle mikemmel olurdu?
2. Neyi en iyi yapiyorsun?

3. Amaglarini ve kendini en ¢ok hangi davranisin sabote ediyor?
Genel Tanisal Sorular

1. En gigli 3 ydnin nedir?

2. Senin i¢in ideal kariyer nedir?

3. Bugline kadar yasaminda en gok onayladigin sey nedir? ”

365
366

O’Connor, Lages, a.g.e., s. 128-134.
Leeds, a.g.e., s. 50.
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3.4.1.2.1. Bagkalarini yapilandirmak / G6zlem

Go6zlem bir nesnenin, olayin ya da gergegin niteliklerini bilmek amaciyla
dikkatli ve planli olarak ele alinip incelenmesi anlamina gelir. Koglugun vazgeciimez

bilesenlerinden biridir.

GUgld bir gézlem her zaman kogluk iligkisini gelistiren bir beceridir. Her
zaman gercek olmasi istenen gézlem; kogun hakli olmasiyla iligkilendirilemez. Bu
noktada gercek bir gozlem somut veriler i1siginda gergeklesir. Goézlem, kogun
sezgileri ve egosu devreye girmeden, yargillamadan uzak bir ortamda
gerceklesmelidir. Gucli bir goézlem sdylenmeyeni duymak ve danisanin “kritik
gedik’leri bulmak icin bir anahtar iglevi gorir. Glglu bir gézlemle kog, kisi ya da
kurumun onlndeki engeller ve zorluklarin asilmasinda glcli ve zayif yanlar,
tehditler ve firsatlar Gzerinde ayrintili inceleme yapar. Ayni zamanda danisanin
icinde bulundugu durumun kavranmasi, gelismesi ve ilerlemesi i¢in saglam bir

basamak olusturur.3®’

GUgli gbézlem yapabilmek Uzerine beceri gelistirmek icin 6nerileri sdyle
toparlayabiliriz: lyi bir dinleyici olabilmek, yanit vermeden karsidaki kigiyi tam
anlamiyla dinlediginden emin olmak ve emin olana kadar sabirla beklemek, yanit
vermeye baslamadan empati kurmak ve anlatilanin kisi tGzerinde ne anlam ifade
ettigi hakkinda dusinmek, dinleme sonucu konusan kisi igin dnemli konuyu anlama
ve altini gizebilmek. Konusan kisi i¢in onun izniyle anlamli bir gézlemde bulunmak,

bu g6zlemi dile getirirken konusanin kullandidi dil ve Uslubu kullanmak.

Kogun sordugu sorunun konugsmaci tarafindan yaniti kiginin gergegi olarak
kabul edilir. Glglli gézlemlerde bulunabilmek i¢in kog su asamalara hazirlanmalidir:
Danisanla ile uyumu yakalamak, derinlemesine dinlemek, onun yanitina hazir

olmak ve onu gercgekle yizlestirmeye hazir olmak.

Baskalarini yapilandirmak:

“e Gugcli yanlarini aramak

* Yanhsgliklara veya dlzeltilecek taraflara bakmamak

367 Ayvaz, a.g.e., s. 12.
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» Kendi standartlarina gore kisiyi yargilamayi birakmak ve onun essiz oldugunu
sdylemek, ona deger vermek, évmek (konumu, durumu, biling diizeyi ne
olursa olsun)

* Yeteneklere yojunlasmak ve

» Cevresindekilerin kim oldugunu ve yapabildikleri hakkinda daha genis
bir bakis acisina sahip kilmak. “

Ko¢ danisanini yapilandirmak igin temeli atarak ise baslamalidir. Bu temel
sunlardan olusur:*%®

“1. Danisanin kim oldugunun ve ne istediginin farkina varmasina yardimci
olmak.

2. Danisanin o sirada tam olarak olmasi gereken yerle simdi bulundugu yerin
farkina varmasini saglamak ve igsellestiriimesi gereken dogal ve giglu derslere
sahip oldugunu anlamasina yardimci olmak

3. Danisanin sahip oldugu nitelik ve erdemler lizerinde odaklanmak.

4. Danisanin dogal guclni tanimlamasina ve kullanmasina yardimci olmak. “

Kog, kisiyi yapilandirmak i¢in énce ona inanmali ve inandigini belli ederek
iletisim ¢atisini kurmali, onu onaylamali, cesaret verici ve motive edici bir davranis

sergilemeli ve olumlu konugmaldir.

3.4.1.3. Soylenmeyeni Duymak, Kisisel Kritik Gedigi Duymak

Kisisel Kritik Gedikler sdyle siniflandiriimigtir: 3%°

“Sinir ve kurallardaki gedikler: Kog, danisanin ilerlemeye yeterli temeli
hazirlamak i¢in sinirlari ve kurallari oldugunu farkedebilir. Bu gedigin belirtileri
“sorumluluk altinda ezilmek” “hayir diyememek” “yeterli zaman olmamas/”
“bagkalarina oranla kendini degersiz gérmek” gibi ipuglarini tasir.”

Bu durumda  kisiyi ya da kurumu rahatsiz eden, dis diinyaya koyamadigi

kurallarla ilgili davraniglari vs.. listelemesini isteyebilir.

“ Kendine verdigi degerde gedikler: Kog, baskalarinin danisani nasil gérdigu ile
danisanin kendini nasil gérdigund anlamalidir. Bu gedik genelde, kendi guiglu
yanlarini ve degerini géremeyen danisanlarda vardir. “

368

“60 O’Connor, Lages, a.g.e., s. 180.

Ayvaz, a.g.e., Ders 103, s.23.
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Ornegin diplomalari olan ama kendine verdigi degeri eksik olan bir birey;
basaramadiklarindan ve beceremediklerinden s6z eder. Bu durumda kog¢ olumluya

yonelerek bireyden basardiklarini siralamasini ister.

“ Destekteki Gedikler: Ko¢ musterinin ilerlemek igin gerekli veya yeterli destege
sahip olmadigini gérebilir. Bunun belirtileri arasinda, yalniz oldugundan s6z etmek
veya danisanin yasamindaki kisilerin destekleyici roliinden s6z etmemek vardir. “

“insanlara gebe kalmamaliyim. Birinden birsey istersem yarin o da benden
birsey ister.” distincesiyle hareket eden tiplerin sahip olduklari gedik tirtdir. Kog

kisinin ilerlemek icin gerekli veya yeterli destege sahip olmadigini gorebilir.

“Nitelikteki Gedikler: Kog kisinin ya da kurumun hedeflerine ulagsmak igin gerekli
donanima ve niteliklere sahip olmadigini digtnebilir. Bunu belirtileri “yeterli degil”
seklinde ifadelerle kendini gosterir.

Nitelik eksikligi para, sevgi, destek, glg, hazir olmak, istekli olmak gibi
alanlarda gordlur. Ko¢g bu durumu farkedip kisinin hedefe ulagsmasina taniklik

ederken, kisinin gereksinimlerini nasil kargilayabilecedi yonunde kocluk yapar.

“ Kararhhktaki Gedikler: Ko¢ mdusterinin hayallerini gergeklestirebilmesi igin
kararhgi ile ilgili bir blokaj oldugunu algilayabilir. Bunu belirtileri hazir olmamak,
soylenenlerle eylemlerin birbirine uymamasi ve plani olmayan duguncelerdir.

Gergekten istiyor mu kararli mi ko¢ onu sorgulamaya ¢alismaktadir. Kisinin

kararli olmasini engelleyen bir takim engeller gedikler olabilir

* Bunu yapmakta kararli misin? Ylzde kag kararlisin? (Varsayalim, yuzde
60 dedi)

* Ylzde 40 kararsiz olmani saglayan nedir? Yiuzde 40 daha kararli olmani
saglayan ne olurdu? Sorulari yoneltilebilmektedir..

“Yondeki Gedik: Kisi ya da kurumun gitmek istedigi yol kesin degilse,
belirsizlik varsa, kog iyi bir dinleyici olarak bunu sezmeli ve yon tayini ile
ilgili kisinin farkindalik yasamasina iliskin sorular yoneltmelidir. Bu
blokajin belirtileri tanimlanamayan bir huzursuzluk, kiginin tutkusunu
ifade edememesi seklinde belirtilebilir.”

Bu durumda kog, danigandan maliyet-yarar analizi yapmasini isteyebilir.
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Dissal Kritik Gedikler ise parasal durumdaki gedik; beceri, egitim, bilgi ve

deneyim konusundaki gedikler, profesyonel niteliklerdeki gedikler olarak goérulir.

3.4.1.4. Uyumu yakalamak

lyi bir dinleyici olan ko¢ duymaya calistigi ve gdzlemle izledigi ipuclarini
acgiga cikararak danisaniyla uyumu yakalamaya calisir. Onun ilerlemesini saglayan
aliskanliklar ve davranis kaliplariyla uyumu yakalamayi kendine goérev edinmistir.

Bu davranis kaliplari sunlardir:3"°

“e« Kaliplagmis ilkeler
* Olumluluk kaliplari (ge¢gmisteki zaferlerini, basarilarini anlatir.)
» Kendine deger verme kaliplari
* Kural ve sinir kaliplari
» Basitlik ve kolaylik kaliplar “

Kaliplasmis ilkelerde ko¢ musteriyi dinleyerek danisanin ilkelerinin davranis
kaliplarini nasil guglendirdigini 6grenir. Ona, kim oldugunu yansitacak sekilde

hedeflerine ulagsmasi igin elindeki araglari glglendirmesinde destek verir.

Olumluluk kaliplarinda basarili bir ko¢ dinlerken, karsisindakinin nerede
olumlu tutum ve enerji yarattigini gorir. Onun olumsuz clmlelerinden ¢ok
“basardim”, “iyi yaptim”, “yapabilirim” igceren cumlelerine odaklanmali ve bunlari
kesinlikle not etmelidir. YUzlestigi ya da asmaya c¢alistigi engeller ile ilgili durumlar
arasinda kopru kurarak gerektiginde kisinin glveni saglamaya ¢alisir. Danisanina
liste yaptirarak gec¢miste neler yaptigini animsamasini, neler basardigini fark

etmesini ve “simdi de yapabilirim” diye disunmesini saglar.

Kendine deger verme kaliplari taniminda kog, kisi ya da kurumun kendi
degeri hakkindaki algisini 6grenmeye c¢alisarak uyumu yakalamaya caba
gosterir.®™* Kisinin kendisi ve ailesi, yakinlari, toplum hakkinda kullandigi ifadeler
not edilerek kisinin dikkatine sunulur. Kisi ya da kurum bu dustinceleri, sireci

degistirme adina kullanmayi 6grenmelidir.

379 O’Connor ve Lages, a.g.e., s. 155.

%1 O’Connor ve Lages, a.g.e., s. 152.
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insanlarin kural ve sinirlari fazladir ve basarili bir kog kisinin/kurumun kural
ve sinirlar kaliplari algilar. Kisilerin de kurumlar gibi kural ve ilkeleri vardir. Kog,
onlari destekleyen, ayakta kalip ilerlemesini saglayan kurallari ve sinirlar
kullanarak ona gu¢ saglayan hareket plani yapar. Kurallar ve sinirlar, muisterilerin
kolayca karar vermelerine ve durumlar karsisinda duslinerek tepki vermelerine

olanak tanir.

Kog karsisindakini, en iyi ve en az sorun ¢ikararak nerede c¢alistigini gérmek
icin dinler. Basarili bir isleyisin hammaddesini bulmasi ve onu yasaminin diger
alanlarda nasil kullanacagi konusunda yardimci olur. Bu da basitlik ve kolaylik

kaliplari olarak adlandirilir.

Kog, misterinin en iyi yonleriyle uyumu yakalamaya calisarak basariya ve
basarinin genellenerek kiginin yagamindaki diger alanlarina ya da bugin yasadigi

olaylara érnek olmasina galisir.

Bir misterinin sahip oldugu i¢sel guc veya iyi 6zellikler, musterinin dogal
olarak sahip oldugu beceri ve giiglerdir. igsel giiciin bilgelik, enerji, cesaret, heves,
sorumluluk, mizah, dinginlik, huzur, zeka, cémertlik, macera ruhu gibi pek ¢ok sekli
vardir. Her insanin ona armagan yetenek olarak verilmis bir i¢sel gl¢ vardir. Kog

mlisterinin i¢sel glicliyle uyumu yakalamaya galigir.

Kog, kisinin yetenegini goérdigu zaman onun bunu yasamindaki diger
alanlara nasil yansitacagina ve baska alanlara nasil uyarlayabilecegine (6rnegin bu
yetenegini kullanarak is yasamindaki basarisini finans konularina nasil

uyarlayacagina) bakar.

Bir danisanin isindeki becerileri ve gugli yanlari, oldukga iyi gorllebilen
kategorilere ayrilir. Bunlarin arasinda teknik becerileri, egitim, profesyonel basari,
bilgi, muhakeme, iletisim becerileri, ayrintilara dikkat etme, liderlik, takim halinde

calisma becerileri sayilabilir. Kog miigterinin is beceriyle uyumu yakalamaya galigir.

Dis kaynaklar profesyonel agdan arkadaslara dek her seyi igerir. Kog,
musterinin sahip oldugu ve ilerlemesi igin ona destek olan kaynaklari kullanmasina
yardimci olur. Bu da mdisterinin dis kaynaklariyla uyumu yakalamaya c¢alismasi

suretiyle gergeklesebilir.
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3.4.2. Koglukta Kullanilan Teknikler ve Araclar

Literatlirde karsilasilan en yaygin kogluk teknik ve araglardan kimileri
sunlardir:*”? Hedef belirleme, geri bildirim, deger verme ve évme, psikodrama, beyin

firtinasi, reframing, zihin haritalama.

3.4.2.1. Hedef Belirleme

Yasamin her alaninda aldigimiz kararlar vardir ki -kimi zaman mantiksiz
dahi olsa- hepsi birlikte mantikli ve tutarh bir tablo cizer. Tim bir yasam ufacik bir
kararla degisebilir. Amaglari dogrultusunda kararlarini alan ve uygulayan kisi ya da
kuruluglar hedeflerini koyabilirler. Bu da baskalarinin, onlar igin hedef koymalarina
izin vermeden kendi gemilerinin kaptani olduklari anlamina gelir. Modern yasamda
kisi ya da kurumlarin hedefleri, onlar igin motive edici itici bir guc¢ olarak
degerlendirilir. Koclugun da 6zinU olusturan hedef belirleme, Locke ve Latham

tarafindan en etkili motivasyon araci olarak tanimlanmaktadir.*”®

Anderson ise 1988 yilinda bunu geri bildirim ve ovguyle birlestirerek
performans artirmayi guglendiren bir gergeveye tasimistir. Geri bildirimle bitinlesik
ele alinmasinin ayni zamanda ydnetimsel gorisme becerileri performansini da

attirdigi yéninde bilgilere ulasiimistir.

Tipik Yénetici koglarinin hedefleri sunlari kapsayabilir.*"

“ e esneklik, musteri davranisini etkileme

» planlama, organizasyon, karar alma ve 6nculik etme konusunda idari yonetime
destek olma.

» sosyal ve psikolojik becerilerin geligimi

* Dbelirsizlik ve degisikle basarili bir sekilde basa ¢ikma
» profesyonel ilerleme

+ 0Ozel yasam ve is yasami arasindaki dengeyi saglama

» pozitif yollarla organizasyonu etkileme becerisini gelistirme “

872 C. J. Palus, A.M. Selvin, M. L. Pulley, “Exploration for Development: Developing

Leadership bu Making Shared Sense of Comlex Challenges”, Consulting Psychology
Journal, 55(1), 2003, s. 26-40.

Locke ve Latham, a.g.e., s. 37.

Kilburg, a.g.e., s. 49.
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3.4.2.2. Geribildirim ve Ovgii

Koclugun birgcok cesidinde kullanimi evrensel bir kabul gérmis ve sporcu
koclugunda kendine gliveni gelistiren glcli bir etken oldugu bilinen geribildirim, ek
bir kogluk aracidir ve birgcok amaca hizmet ederr.>”* Brotman (1998) geribildirimi,
musteriye kendi subjektif deneyimiyle ilgili daha iyi bir anlayis kazanmasina
yardimci olan, duygularin daha iyi yénetimine onculik eden ve olaylarin subjektif
olarak carpitiimasinin éniine gecgen bir yol olarak gorir. Goodstone ve Diamante
1998 de buna ek olarak geribildirimin 6zimseme sureci yoluyla kazanilan Kigisel
farkindahdin ve bir lider olarak maksimum performansin anahtari oldugunu

séylemislerdir.*"®

Geribildirimin  ne vyolla saglandi§i da ayrica ©6nem tasir. Diedrich
geribildirimin ~ kendine  6zglu, dogru, ayrintih  olmasini  ve  slbjektif
degerlendirmelerden ¢ok kisisel davranislardan gelmesi gerektigini savunur.®"’
Mauer ise; iyi performansa iliskin yapilan geribildirimin daha sonraki gercek
performansin gelistirilmesine yardimci oldugu sonucunu bulmustur.®® isyerinde kog
musteriye ve musteriden geribildirim saglayabilir ya da geribildirim alma, yenileme,
ic ve dis is yeri kaynaklarindan alinan geribildirimden yarar saglama surecini

ybnetebilir.>"®

Ozetle toparlamak gerekirse; geri bildirimin, basariyla uygulanmasi ve etki
etmesi i¢in; tanimlayici olmasi, olaya 6zgu, yapici, dogrulanabilir, gereksinimlere
yanit veren, uygun bir dille sdylenen, iki yonlu iletisim bigiminde, zamaninda ve

dizeltilebilecek konulara odaklanmisg nitelikte olmasi gerekmektedir.

360 derece geribildirim ve ¢ok kaynakli geribildirim araglari danismanlar ve
koclar tarafindan performans degerlendirmeleri igin yaygin olarak kullaniimaktadir.

Geligtirdikleri geribildirim saglama ydéntemleri kadar populer olan Church ve

375
376
377

Smith ve Smoll, a.g.e., s. 79.

Goodstone ve Diamante, a.g.e., s. 117.

Richard C. Diedrich, “An interactive Approach To Executive Coaching”, Consulting
Psychology Journal: Practice & Research, 1996, 48(2), s. 61-66.

Todd Maurer, Jerry Solamon ve Deborah Troxtel, “Relationship of Coaching With
Performance in Situational Employment interviews”, , Journal of Applied
Psychology, 83(1), 1998, s. 128-136.

L. L. Tobias, “Coaching Executives”, Consulting Psychology Journal: Practice &
Research, 1996, 48(2), s. 87-95.
www.kathleenstinnett.com/futurelaunch/pdf/ExecutiveCoaching-Overview.pdf - (erisim
tarihi: 17 Subat 2007)
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Bracken (1997), bu araglarin yeterince anlasilmadigini savunmuslardir.*° London
ve Wohlers’in (1991) enstriman degerlendirme calismalari, bu enstrimanlarin
kullanimi igin iyimser bir tahmin saglamaktadir.®® Yazarlar, belirli bir zaman
araliginda, artan geribildirim ya da ikincil kaynaklardan elde edilen geribildirim ile 6z
degerlendirme Olglleri arasinda artan bir korelasyon bulmus ve belirli bir zaman
araliginda ikincil kaynaklardan elde edilen geri bildirimin 6z degerlendirmenin

gelistiriimesine yardimci oldugunu géstermistir.

360 derece geribildirim araclarinin gelisimi ve kullanimi ilk olarak
calisanlarin performanslarini gelistirme amagclari igin kullaniimis ve tiim sonugclar
cok gizli tutulmustur. Dalton (1996) promosyonla d&dillendirme ya da
promosyonlardan vazgecilmesi gibi amagclar icin hazirlanan raporlardan saglanan

bilginin kullanimina iliskin yiilkselen trendi isaret etmistir.>®?

Ayrica Dalton, geri
bildirim enstrimaninin bu yolla kullaniimasinin davranis degisikliginin ¢ok temel

psikolojik ilkelerini inkar etmek anlamina geldigini ileri sirmustur.

Bireylere davranisini degistirme konusunda yardim etmede ilk adim onlara
geri bildirim saglamak ve tehdit edici olmayan bir sekilde ve psikolojik gtvenlik
saglayarak alinabilecek uyumlu davraniglara iligkin bir anlayis yaratmaktir. Dalton,
cezalandirici nedenlere yonelik geri bildirime, ydneticilerin erisimine izin vermenin
ko¢ ve musteri arasindaki gizli iliskiyi zayiflattigini ve galisan igin tehdit edici ve

zararli oldugunu savunmustur.

Yapilan bir arastirmaya gore, "Becerileri hakkinda kendilerine olumlu
geribildirim verilen &grenciler, daha az devamsizlik yapiyor, daha yuksek
ortalamalar getiriyor". "insanlarin iyi olduklari ve dogru yaptiklari seyleri saptayip,
onlar Uzerine yatirm yapmak, eksikliklerini tamamlamaya, yanlislarini diizeltmeye

calismaktan daha iyi sonuglar veriyor."*®

%9 A. H. Church ve D. W. Bracken, “Advancing The Art of 360-degree Feedback: Guest
Editors' Comments on The Research and Practice of Multi-Rater Assessment Methods”,
Group ve Organization Management, 1997, 22(2), s. 149-161.

M. London ve A. J. Wohlers, Agreement between subordinate and self-ratings in
upward feedback, Personnel Psychology, 1991, 44(2), s. 375-390.

M. Dalton, “Multi-rater feedback and conditions for change”,1996, Consulting
Psychology Journal: Practice ve Research, 48(1), s. 12-15.

idil Tirkmenoglu, “is Yagsaminda Bagislama, Sevgi, Vijdan ve Ruh Temizligi”
http://www.insankaynaklari.com/CN/ContentPrint.asp?BodylD=7068 (5 Kasim 2008)
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Bir geri bildirim sekli olarak o6vgu, kendini gelistrme ve performans
suirecinde blyuk bir rol oynadidi icin daha énemli bir harekete gecirici ara¢ olarak

kabul edilir.®®

3.4.2.3. Motive Edici Uygulamalar

Koglarin, musterinin yaraticihgini desteklemek, yeni yetenekler edindirmek
ve kisisel farkindaligi arttirmak icin kullandiklari araglarin en etkilileri arasinda,
musterinin keyifle, zevkle ve oyun oynar gibi yararlanacagi uygulamalar énemli yer

tutar.

Maurer (1998) musterilerinin, is gorismeleri konusunda yeni yetenekler
edinmelerini ve performanslarini arttirmalarini saglamak amaciyla “rol oynama”*®
teknigini bulmustur. Benzer bicimde Palus, gelismeyi destekleyen “6yki anlatma”
yontemini  kullanmistir. Kimlik oykuleri “Ben kimim?” ve “Nereye gidiyorum?”
sorularini yoneltirken; karakter oykuleri bagka birinin bakis agisindan dyklu anlatma
yoluyla her seyi farkh bir perspektiften gérmek amaciyla kullaniimaktadir. Palus
sorunu daha iyi anlamlandirmak ve karmasik fikirler butinidni kolaylastirmak
amaciyla zihin haritasi tartismalari icin tasarlanmig ve bilgisayarla igletilen

Compendium adli programi kullanmigtir.3%

Gerek Quick ve Macik-Frey'nin saglik gelistrme modelinde -ydnetim
koclugunun gelisimle ilgili modeli- hedef yolunda ilerlemeye engel olabilecek
karmasik duygusal sorunlara anlam katacak bir ara¢ olarak, gerekse Richard’in
(1999) yonetim koglugunun ¢ok ydénli modelinde 6nerilen bir diger yontem de “ani

defteri tutmak’tir.3®’

B P. Anderson, “Executive Coaching and REBT: Some Comments From The Field”,

Journal of Rational-Emotive & Cognitive Behavior Therapy, 20(3-4), 2002, s. 223-
233.

Maurer, a.g.e., s. 129-135.

Palus, ag.e., s. 26-40.

J. T. Richard, “Ideas on Fostering Creative Problems Sloving in Executive Coachnig”,
Consulting Psychology Journal: Practice & Research, 55(4), 1999, s. 249- 255.
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3.4.2.4. Beyin firtinasi, benzetmelerin kullanimi ve

metaforlardan yararlanma

Palus, karmasik problemlere yoénelik ¢ézimleri sizmek ve bu konuda
ilerlemek icin beyin firtinasi ve yeniden dizenleme yontemlerinin  bir
kombinasyonunu kullanmistir.  ilk olarak, beyin firtinasi Uzerine bir calisma
yapilmistir; musterilerin iki kisilik gruplar halinde disariya ¢ikip 20 dakika yUraylip
distincelerini paylastiklari “yiirii ve konus” isimli bir etkinlige katiimasi istenmistir.3®
Laske sistem kurami, yoneticilere kurumsal ve Kisisel rollerine bir yapi ve degisik
perspektifler kazandirmistir. Bir rolden digerine gegiste, musterilere daha iyi bir

anlayis ve biitiinlesik bilgi sunar.?*

Zor sorunlari yeniden duzenleme konusunda mdusterilere yardimci olmak
amaciyla kullanilan bir diger ara¢ da benzetmelerin kullanimidir. Betimleme
tasarlamak yoluyla, musterilerin zor sorunlari daha hizli ve daha kolay bir sekilde
kavrayabilmeleri amacglanmaktadir. Koglukta, kogun farkli senaryolar yaratabildigi,
hem problemleri hem de ¢dziimleri sembolize eden énceden hazirladig éykiler de

kullanilir.

Yeniligi tesvik eden beyin firtinasina ek olarak, Richard iyi gelistiriimis
stratejik soru sorma yeteneklerinden yararlanmayi saglayan akilci, yaratici problem
¢6zme tekniklerinin kullanimini énermistir. Richard’a goére, problem ¢ézmenin ilk
asamasi problemi tanimlamaktir. Bir sonraki adim, beyin firtinasi ya da fikir denetim
listeleri yoluyla secgenekler Uretmektir. Bunu musgteri listelerindeki her fikir ve
secenedin temel Ozelliklerini iceren davranis listeleme izlemektedir. Bu yolla,
musterinin  sikintisiz, iyi dasundlmids eylem seceneklerinin gok  cgesitli

kombinasyonlarinin sentezi ortaya cikar.>%

3.4.2.5. Hipnoz ve Rahatlama Terapisi, EMDR

Berger (2002) hipnozun ve rahatlama terapisinin hedefe ydnelik basariya
ket vuran engelleri yenmede musteri hamlelerine yardimci olmak icin koglukta

gecerli ve yararli bir ara¢ olarak kullanimini tartismistir. Duygusal sorunlarin

388

Palus, a.g.e., s. 20-35.
389

Otto E. Laske, An integrated Model of Developmental Coaching, Consulting
Psychology Journal: Practice & Research, 51(3), 1999, s. 139-159.

390 Maynard, a.g.e., s. 61-62
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iyilestiriimesi icin terapide tipik olarak kullanilan hipnoz ve géziinde canlandirma
tekniklerinin, motivasyonu arttirmak ve performansi gelistirmek amaciyla kocluk
araci olarak da kullanilabilecegini ve Klinik egitimin de ayrica etkili olacagini
kaydetmigtir. Terapide sik¢a kullanilan ve koclukta kullaniimasi da yararli bulunan
bir diger teknik ise EMDR’dir. “G6z hareketleriyle duyarsizlastirma ve yeniden
isleme” sdzciiklerinin ingilizce’lerinin bas harflerinden tiretiimis olan EMDR, Foster
ve Lendl (1996) tarafindan olumsuz goérislerinin daha olumlu bir bakis agisina
donlstirilmesinde ve endisenin azaltilimasinda musterilere yardimci olmak
amaciyla kullaniimistir. Ayrica isyerinde performansin arttirilmasi amaciyla

kullanilabilecek bir teknik olarak dnerilmektedir.3**

Koclukta kullanilan birgok arag ve teknik, benzer yardimci mudahalelerde de
yaygin olarak kullanilir. Terapide daha az siklikla kullanilan “hedef belirleme”,
koclukta her zaman kullanilir. Hipnoz, rahatlama terapisi, EMDR gibi diger teknikler
ise kocglukta daha seyrek kullanilirken, terapide kullanimina siklikla rastlanir.
Danisma siklikla beyin firtinasi ve zihin haritalamay1 kullanir; ¢inki koglar bu
teknikleri yararh bulurlar. Kullanilan araglarin icerigi ve kullaniima amaci koglugu

diger yardimci mudahalelerden farkl kilar.

Oyunlar da koglukta 6nemli bir aragtir. Bunlardan biri de rol oyunudur.
Dramatik rol oyunu, bireyin gegici olarak bagka birinin kigiligine burinmesini veya
her zamanki davranisinin tamamen karsiti bir roli canlandirmasini 6ngorur.
Ornegin, musteri sikinti yasadi§i bir is arkadasiyla rol oyunu oynayabilir. is
arkadaginin rolund canlandirmak, is arkadasinin duygularini ve tutumlarini
denemesine ve daha iyi anlamasina olanak saglayabilir. Musteriye is arkadasinin
daha o6nce anlasilamaz ve sinir bozucu gelen davraniglarinin igsel mantigini

tanimasina ve kabul etmesine firsat tanir.

3.4.2.6. ‘Sanki’ teknigi

Psikosentezin kurucusu Roberto Assagioli 'sanki teknigi' adini verdigi bir
teknik gelistirmistir. Assagioli'ye go6re olaylari yanls yorumlamamiza ya da

carpitmamiza yol acan sey, korkudur. Bu nedenle bu teknik, korkuya yol agan

%1 J. Berger, “The Use of Hypnosis and Relaxation Therapy in Professional and Life Skills

Coaching”, Australian Journal of Clinical Hypnotherapy &Hypnosis, 23(2), 2002, s.
81-88.
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girisimin ya da olayin sanki o an yasaniyormus gibi gézoniine getiriimesine dayanir.
Bu teknikle kisi imgelem guclyle olayin her asamasini yeniden dusunerek,
kisiliginde carpikliga yol acan unsurlari olumlu bir sekilde yeniden diizenler. Gergek
anlamda gérmemizi engelleyen perdeyi ortadan kaldirabilmek, zaman ve kararlilik
isteyen bir istir. 3%

Sanki tekniginin amaci “davranmanin, didsinmenin ve insanlarla etkilesim
icinde olmanin daha tatmin edici yollarini bulmak, gercek yasamda denenen farkh
davraniglarin basarili olup olmadiklarini gérmek ve “6z” kavramini (kendi benligine

iliskin tanimi) gelistirmek, diye 6zetlenebilir.

3.4.2.7. SWOT Analizi

SWOT analizi*®®, belirli bir durum ile ilgili

gUgld yanlart  ( Strengths),
zayif yanlart  ( Weaknesses),
firsatlar ( Opportunities) ve

tehditleri ( Threats)

analiz etmeyi ve onlarla ¢calismayi kapsar. Glglu ve zayif yanlar durumu etkileyen

icsel; firsatlar ve tehditler ise digsal kuvvetlerdir. Kisiler igin
Guclu yanlara érnekler

o Neleriiyi yaparsiniz?
o Siz ve bagkalari gugli yénleriniz olarak neleri goérir?

Zayf yanlara érnekler

« Neleri kétu yaparsiniz, neleri iyilestirmelisiniz?
« Baskalar zayif yanlariniz olarak neleri gortr?

Firsatlara ornekler

e Oniniizde duran firsatlar nelerdir?

%2 Michael Lindfield, Degisimin Dansi, Cev. Ebru Noyun, Istanbul, Otesi Yayincilik, 1997,
S. 96.

%% John Westwood, Degisen Dinamikleri Yakalamak igin Etkili Pazarlama Planlamasi,
Cev. Ozlem Koser, Istanbul, Kaizen Resital Yayincilik, 2006, s. 37.
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o Cevrenizde ne gibi gelismelerden yararlanabilirsiniz?

Tehditlere 6rnekler

e Ne gibi engellerle kargilagsmaktasiniz?
o Sizden daha iyi olanlar var mi?

sorulariyla ortaya cikarilabilir.

SWOT analizi kisilerin oldugu kadar kurumlarin da kog¢luk gereksinimlerinin

analizinde kullanilir. Kurumlarda

Guclu yanlar
« Ust ve orta diizey yonetim arasinda iyi iliskiler kurulmustur.
o Personel iyimserdir.
o Personel birbirine karsi ve birbirlerinin igle ilgili isteklerine karsi
saygihdir.
ZayIf yanlar
o Personel zor konulari gérismeye isteksizdir.
o Yaraticilik, kurallara uygun davranislar yiztinden bastiriimaktadir.
o Personel kendisine meydan okumamaktadir Kamg¢ilamamak.

Firsatlar

« Kilit noktadaki yoneticiler bir kogluk programini desteklemektedir.

o CEO ve ust duzey yoneticiler personelin bireysel gelisimine deger
vermektedir.

e Yeni bir dlgme sisteminin uygulanmasina baglanmistir.

o Tehditler

e Firmanin koc¢luk programini olusturacak ve uygulayacak egitimli
firma personeli yok.

o Bazi yoneticiler koglugu “fazla yumusak” bulmaktadir.

olarak gorulebilir. Kog SWOT ydntemini, kiglk isletmelerde ¢alisan ya da Kkariyer

degisikligine karar veren Kigiler Uzerinde de uygulayabilir.
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BOLUM IV

HALKLA ILISKILER ALANINDA TEMEL KOCLUK
BECERILERI KULLANIMI VE UYGULAMA UZERINE YAPILAN
ARASTIRMANIN BULGULARI

Halkla iligkiler uzmanlari temel kogluk becerileri olarak kabul géren ve
temelinde iletisim ve psikoloji zemini olan dinleme, soru sorma, gézlem, sabir, saygi
gOsterme, geri bildiim ve ylzlestirme becerilerini tGm halkla iligkiler etkinlik

alanlarinda uygulayabilmektedir.

Kurumun misyon ve vizyonunu belirlemekten, gereksinimlerinin
saptanmasina kadar, koyulacak hedeften, adimlari olusturan stratejilere kadar her
bir basamakta bu becerilerin kullanimi halka iligkiler uygulayicisinin basarisini

artiracagi arastirmaci tarafindan disunulmektedir.

4.1. Halkla iligkilerde Dinleme

Temel kocluk becerilerinden dinleme halkla iliskiler uygulayicilari igin

musteriyi anlama ve atilacak adimlari tasarlama konusunda buytk 6nem tasir.

Kogcluk i¢in bir baglangi¢ olarak kabul edilen dinleme bireyin dugtncelerinin
sinirlarini belirleyerek hangi noktadan iletisimin baslatilabileceginin saptanmasi

agisindan énemlidir.

Dinlenen kisi kendini degerli sayar ve kisi kendini degerli gbéren Kisilerin
yaninda olmak ister. Onun geri bildirimleri de ayni oranda degerli sayilr.
Uygulamada yonetimle hareket etmek isteyen halkla iligkiler uzmani o6ncelikle
kurumun gereksinimlerini dinledigini yansitmali sonrasinda karar mekanizmasi

olarak iglevini sergilemelidir.

Dinleme becerisine 6rnek olarak verilebilecek en klasik dinleme oyunu olan
kulaktan kulaga oyununu hatirlarsak; son kisiye gelindiginde mesajin igeriginin

kaybolduguna taniklik ederiz.>**

¥4 Frank Salisbury, Developing Managers as Coaches- A Trainer’s Guide, McGraw

Hill Book Co., London, 1998, s. 156.
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Bebeklikten bu yana dnce dinleme ile baslayan iletisim sertveni, yillar icinde
de degismeyip, Onceligi yine hep dinlemeye birakmistir. Barker’in Universite
ogrencileri Uzerinde yaptigi bir arastirmaya goére; Kkisiler bir glin icinde uyku saatleri
disinda yasamin %17’sini okumaya, %16’sin1 konusmaya, % 14’UnU yazmaya,

%53’linl ise dinlemeye ayirmaktadirlar.®®®

“Halkla iligkiler uzmani ne icin dinlemeli?” sorusuna verilecek yanitlar;
ogrenmek, gelismek, gelistirmek, catismalari 6nlemek, anlasmazliklari ¢ézmek,

motivasyonu yukseltmek, performansi iyilestirmek ... diye siralanabilir.

is yasaminda, kisinin kendini gerceklestirmesi, olumlu iligkiler gelistirmesi ve
is basarisi elde etmesi dinlemeyle paralellik gdsteren konulardir. Halkla iligkiler
uygulayicisi éncelikle misterisini anlamak, iliski kurmak ve empatik bir yaklagimla
anlagildigini hissetmek icin iyi bir dinleyici olmahdir. Dinlemenin asamalarinda
karsilik vermeye yani konugsma eylemine gecene kadar dinleyici konugulani se¢me-
alma, ilgi goésterme, odaklanma, dinledigini anlama, gerektiginde bilgiyi hafizadan
geri gagirmaya hazir olma anlaminda hatirlama deposunu unutmadan dinlemeye

6zen gostermelidir 3%

Halkla iligkiler uzmani kurum ile kamuoyu ya da hedef kitlesi arasinda
stratejik ve guven teskil eden bir rolt Ustlenmektedir. Bu rolu yerine getirebilmesi
icin kurumun réntgenini gceken biri olarak neyi nigin dinledigini bilmelidir. Bir bagka
degisle dinledigi ve aldigi bilgileri nerede kullanabileceginin de tespitini yapmak ve

satir aralarini okumak ona kazang¢ saglayacaktir.

Bir ko¢ gibi musterisini dinleyen halkla iligkiler uzmani ikinci bélimde ele
aldigimiz kogun dinlemesi gereken Kkisinin ya da kurumun mahsur kaldiklar
noktalarin tespiti konusunda alti gizilen kaliplasmis engelleri duymaya c¢alismalidir.
Yanlhs enerji kaliplari, sinirlar hakkinda konusmak, korku ile baglantili konusmalar,
kurban olmaya iliskin konusmalari dinlemeyi basaran bir halkla iliskiler uzmani
yaptigi planlamalar da mausterisini nasil inandiracagini da bilmekle beraber
bdylelikle inandirma slrecinde vakit kaybetmeden karar mekanizmasi goérevini icra

edebilme sansini da yakalayabilecektir.

395 Zeynep Cihangir, Kisilerarasi iletisimde Dinleme Becerisi, Nobel Yayinevi,

Ankara. 2004, s. 56.
¥ Giirtiz ve Eginli, a.g.e., 258-260.
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Sekil 13 - Alti agamali dinleme siireci®”’

Bir ko¢ gibi musterisini dinleyen halkla iligkiler uygulayicisi musgterinin sahip
oldugu becerileri ve iyi yonleri dinlemeye calismalidir. MUsterinin sahip oldugu ve

ilerlemesi icin ona destek verecek olan kaynaklari kullanmasina yardimci olmak igin

%7 Ae.,s. 261.
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musterinin dis kaynaklari ile de uyumu yakalamaya c¢alisan halkla iliskiler uzmani
kocluk g6zIigini takarak dinlemeyi basarirsa musterinin gereksinimlerini ve sinirh

kaliplarini daha net anlayabilir ve dogru sorularla agimlama yapmaya calisabilir.

Basarili bir halkla iligkiler kampanyasinin kilit noktasi hitap edilen kitle ve bu
kitlenin kurumu algilayisinda yatmaktadir. Hedef kitle ile kurulan bagdin saglamhgi,
seffaflik ilkesi ile kurulmaktadir. Eger zihinlerde yer etmesi istenen imaj, algida da
ayni yansimayla boy gosteriyorsa, basarili bir galisma érnegi sergilenmis demektir.
Zihinlerde olusan olumsuz ya da yanlis bir algiyr yonetmek de halkla iliskiler
gorevlisinin uzmanlik alanina girmektedir. Algl yonetimi olarak adlandirilan bu
surecgte halkla iligkiler uygulayicisi bir temel kocgluk becerisi olan etkili dinleme ile

istenileni daha net algilayabilmektedir.

4.2. Halkla iligkilerde Gézlem

Masterinin kim oldugunu ve ne istedigini anlamasina yardimci olmak igin
koclukta 6nemli bir beceri olarak kabul edilen gozlem becerisi, halkla iligkiler
uygulayicisi igin de 6nem teskil etmektedir. Bu da musterinin kog¢ gibi bir yaklasim
sergileyen halkla iligkiler uzmaninin musteriyi ileriye goétirecek ve memnun edecek
anahtar degerlerinin tanimlanmasini igermektedir. Misteriye o sirada hangi noktada
bulundugu ve ulagsmak istedigi yer konusunda farkindalik yasatmak igin gucli bir
g6zlem yapilmalidir. Tim bu gdzlem sirecince koglukta temel olan nitelikler ve
erdemler Gzerinde odaklanmak ve bunlar Gzerinde ¢alismaktir. Bir ko¢ olarak halkla
iliskiler uygulayicisi da pozitif psikolojiyi anlatirken vurguladigimiz gibi hep olumiu
acidan bakarak, kusurlardan ve tehditlerden ziyade gelistirilebilir guglu yanlari ve

kaynaklari gérmeye calismalidir.

Halkla iliskiler uzmanina objektifligi saglamada ve performansi iyilestirmede
bir kogluk becerisi olarak kabul goren gozlem becerisi 11k tutabilmektedir. Halkla
iliskiler uzmani kurumla ilgili dne ¢ikariimasi gereken kullanacagdi etkinlik alanlarinin

saptanmasinda firsat kollarken gdzlem becerisinden yararlanmaktadir.

Halkla iliskiler basamaklarindan arastirma safhasinda goézlem 6nemlidir.
Halkla iligkiler uygulayicisi musterinin sahip oldugu olumlu nitelikler Uzerinde
odaklanarak musterinin kendi dogal glcuni tanimlamasina ve kullanmasina

yardimci olabilir. Bunun igin halkla iligkiler uzmani musteriden gigla yanlarini ve

172



becerilerini siralamasini isteyebilir. Mlsterinin acgik¢a tanimlayip, kabul ettigi glclu
yanlarini gelistirmeye ve gelecegini kurmak igin birer arag olarak kullanmaya baslar.
Bdylece musterinin bakis agisinda farkliliklar gézlenir. Kog gozligiyle musterisine
yaklasan halkla iliskiler uzmani, krizleri firsata ¢evirmek icin olumlu yanlarindan

yararlanmasi gerektigini bilmelidir.3%®

Kriz yonetiminde de godzlem onemlidir. Gelecek olan bir krizi fark ederek
sistemli bir stre¢ halinde ortaya ¢ikmasini dnlemek, dnlenemiyorsa krizin etkilerini
minimize ederek krizle bas etmek ve kriz sonrasinda igletmeyi eski duzeyine
kavusturmakta halkla iligkilerin rolt buyuktar. Halkla iligkiler uygulayici bu rolind
yerine getirirken sezgilerine guvenmekle kalmayip, iyi de bir gézlemci olmali ve
gelecedi ongorebilmelidir. Koglukta temel felsefe simdiyi tasarlayarak gelecegi

yaratmaktir.

Dolayisiyla bu durumda halkla iliskiler uzmani da kurumun buginden verdigi
sinyalleri dogru ve zamaninda algilarsa gelecekte kurumun karsilasabilecedi kriz

durumlarinda hazirhkli olur.

Konu ve Sorun Yo6netimi; yeni bir fikir, yeni bir Grtin veya hizmetle ilgili olarak
toplumda duyarlilik yaratiimasi ve tutum, davranis, tavir degisikligi olusturulmasini
amagclayan iletisim etkinliklerinin timi olarak tanimlanabilmektedir.?® Bu tiir
durumlarda oOncelikle Uzerinde vurgu yapilan “yararlilk” temasi olmakla birlikte
inandiricilik ve inandirma temelli bir iletisim etkinligi s6z konusudur. 1976 yilinda
Howard Chase tarafindan ileri surdlen “konu ydnetimi” aslina Zarakol’ un da dedigi
gibi bir tur sdregelen risktir. Krize donusmesi engellenmek istenen konu, her
yénuyle ele alinarak yonetimle birlikte bir dizi planlar yapmak konu ydnetiminin
kapsamindadir. Olasi krizi yonetmek igin ortaklariyla uzun vadeli, ikili diyaloga
girerek kendini adamasiyla ilgili yonetim fonksiyonudur.  Bu fonksiyonu yerine
getirmek isteyen hakla iligkiler uzmani kogluk becerilerinden goézlem ve soru sorma

tekniginden yararlanabilir.

Halkla iligkiler departmaniyla yapilan toplantilari ko¢ gibi yéneten halkla

iliskiler uzmani iyi bir gozlem yaptiktan ve dinlemeyi bagardiktan sonra gucli

398

A ,a.g.e.,,s. 11
e AWVaz,age.,,s

Nejla Zarakol, “Konu ve Kriz Yénetimi”, ida Danismanlik, 2 Haziran 2006, Seminer
Notlari.
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sorulardan yararlanarak stratejileri belirleyebilir. Once bilgi toplayip sonra izleme ve

degerlendirme koclukta da énemli bir davranistir.

4.3. Halkla iligkilerde Sorgulama/Soru Sorma:

Kiresellesme ile uzaklar yakin olurken, is dinyasinin bu yakinlasma iginde
dik durusunu saglamlastirma telasi da artmaktadir. Kendi yakin ¢evresinde “dev”
olarak sayilan sirketler, blytk resimde ufak bir fon olusturmaktan éteye gegmek igin
daha buylk adimlar atmak durumunda kalmiglardir. Bu durumda halkla iligkiler

etkinlikleri de diinyada ki bu degisim slrecine paralel hareket etmek zorundadir.

Kurumlari da bireyler gibi tek disinmek gerekmektedir. Her birimizin bir adi
var ve karakterlerimiz parmak izi kadar farkh. Eger ki kurumlar, caga ayak uyduran
fark yaratan birer isim haline getiriimek isteniyorsa o6nce kendilerini dogru

konumlandirmall sonra ona gore bir hareket plani yapmalidir.

Kurumlarin kendini tanimasina ve misyonlarini belirlemesine Ust yonetimle
birlikte yardimci olan halkla iligkiler gdrevlisi ayni zamanda Ust ydnetime
kazandirdigi bakis agisiyla, kurumlarin vizyon gelistirmesi konusunda da destek

vermektedir.

Atilacak her adimin amaca hizmet etmesi ve kurumu yansitmasi igin

oncelikli olarak kurum kaltGrunun yaratilmasi gerekmektedir.

Yapilan bir arastirmada halkla iligkilerin neyi ¢agristirdigina iligkin sorulan
sorulara; halkla iligkilerin tanitma goérevi basta olmak Gzere, ¢ogunlukla goruntu ve
imaj yaratmak veya bir kurulusunla kamu arasinda iliski kurmak yanitlar

verilmistir.*®

Kurum kudltirdndn olusumda halkla iligkilerin roli en az ydnetim kadar
onemlidir. Kurum igci iletisimin saglikh bir yapi zemininde kriz dénemindeki gecici
recetelerden ziyade, uzun vadeli temkinli adimlarin atilmasinda kurumun felsefesi
dogrultusunda, stratejiler belirleyerek kurum kultarinu temsil edebilecek, kurum
imajin1 destekleyecek projelerin Uretilmesi ve yurutulmesi anlaminda halkla iligkiler
gercek bir fenerdir. Ayni zamanda tim bu kararlar alinip uygulanirken dogru iletisim

kanallarinin tespiti ve kullanilan iletisim yontemleri de (radyo, tv, mektuplar, basin

" Yiicel Ertekin, Halkla iligkiler, Yargi, Ankara, 2000, s. 18.
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duyurulari, toplantilar, térenler, ...)halkla iliskiler uzmaninca titizlikle yaratalmelidir.
Formel ve informel iletisim araclari kurumsal iletisimin ve kurum kalttrinin énemili
parcalaridir. Kurum Kkultdrinin olusumunda halkla iligkiler birimleri, kurumun
hedefleri ve hedefe giden yolda belirlenen eylemleri, 6niindeki engelleri ortaya
koyarak farkindalik yaratma, kurumu ve calisanlari etkileyecek dnemli gelismeler
hakkinda ilgili gruplara bilgi verme gibi calisanlarin kurum yénetimine katilmalarini
saglama gibi konularda insan kaynaklari departmaniyla da is birligi yaparak

calismaldir.**

Kurum kdltiri  olusturmada bir halkla iligkiler uzmani kogluktan
yararlanabilmektedir. Kurum kaltirina tasiyan sirketlerin yonetimsel 6zellikleri ve
kultiran olusturulmasinda kog olarak yoneticinin roli agiklanmaktadir. Paylasilan
vizyon, degerler, hedefler, odaklanma, verimlilik arzusu, basari destegi, ekip
calismasi, etkilendirme ve otonomi, liderlik, geri bildirim ve odulller ylksek
performansli bir kurum iklimi yaratmak icin is birligine dayali bir yonetim tarzinin

sergilenmesi, ortak hedeflerin belirlenmesi gerekmektedir.**

Yoénetim kog¢lugu rolini Ustelenen halkla iliskiler uzmani su konular Gzerinde

calismalar yapabilir:

o Bir organizasyonu yodnetebilmesi icin yodneticinin kapasitesini arttirmak
(planlama, &rgutleme, kontrol etme, vizyon sahibi olma, digerlerinin
gelismesini saglama vb.).

o Kisisel farkindalik, “kér noktalar”” fark etme, disinceleri savunma ve
sinirlandirma ve duygusal etkinlik gibi psikolojik ve kisisel Ustinllik
becerilerini arttirmak.

e Yoneticinin is ve yasam istekleri arasindaki dengeyi saglamak ve
gelistirmek.

o YoOneticinin liderlik, yonetim ve takim olugturma becerilerini ve medya ile
olan iligkilerini gelistirmek

« Degisen organizasyon yapisi i¢ginde yoneticinin daha etkin caligmasi ve

kararlarin zamaninda uygulanmasi i¢in kogluk yapmak.

9L Beril Akinci, Kurum Kiiltiirii ve Orgiitsel iletigim, iletisim Yayinlari, istanbul, 1998, s.

147.
Ahmet Yalginkaya, “Performans Gelistirmede Bir Ara¢ Olarak Kogluk Sistemi ve
Bir Uygulama”, Yayinlanmamis YUksek Lisans Tezi, Istanbul, 2005, s. 123-124.
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o Yonetici koglugu icin bazi kogluk araclari, teknikleri ve uygulamalar

o Veritoplama teknikleri

o Kisisel tarz, is profili, liderlik yetkinligi, yonetimsel vyetkinlik, Kkisisel
farkindalik, degerler ve 6grenme bicimleri

« Kocluk gereksinimlerinin analizi — organizasyon degerlendirmesi igin

Uygulamalarda kogun lzerinde durdugu noktalar sunlar olabilir:

« lletisim becerileri egitimi ve uygulamasi

» Beceri gelisimi — prova, uygulama ve geribildirim

o Catisma yonetimi

e Yetki verme

o Gorisme

o Grup veya takim koclugu

o Duygulari kendi kendine dlizenleme

o Bireyin gelismesini sinirlayan inang, davranis ve karsilik verme kaliplari

ile micadele etme ve ylzlesme
» Hedefleri, vizyonu ve bireyin bunlar ile olan iliskisini aciklhga kavusturmak
« Kigiler ile daha eftkili iliskilere girmeyi kesfetme ve gelistirme
Kullanilacak araclar igin; beyin firtinasi ve sorunlara ¢ézim Uretme, kendini

izleme, gunluk tutma, kiyaslama ve kogluk midahalelerini degerlendirme, dogrudan

g6zlem, bagkalarindan kisiyi degerlendirme gibi 6neriler getirilebilir.

Witherspoon, iist ydnetim koglugunu doért gruba ayiriyor:**

“« Beceriler icin kocluk yapmak Beceriler icin kocluk yapmada, ydnetici birkag
hafta veya aylik slreclerde belirli becerileri, yeteneklerini ve bakis acilarini
dgrenir. Ogrenilecek beceriler gogunlukla baslangigta belirlenir ve yéneticinin
yeni veya farkli sorumluluklar ile iligkilendirilir.

* Performans igin kogluk yapmak Bu tir kogluk ybneticinin var olan
pozisyonundaki etkinligine odaklanir. Siklikla vizyonu goérisme, takim olusturma
veya yetki verme gibi bir veya daha fazla yonetim ve liderlik yetkinligi kocluga
eklenir.

» Gelisim i¢in kogluk yapmak Yoneticinin gelecekteki isi veya rolind olusturmak
icin ydneticinin yetkinliklerini ve 6zelliklerini kesfetmek ve gelistirmek gibi kogluk
midahaleleri i¢in bu tlr kogluk uygulanir.

* Yoneticinin gindemi igin kogluk yapmak Bu tir koglukta genellikle yoneticinin
kisisel veya kurumsal endiseleri Uzerinde c¢alisilir. Degisim, sirketin kigulmesi

93 Rupert Eales Witherspoon ve R. White, Executive Coaching: A continuum of Roles,

Consulting Psychology Journal: Practice & Research, 48, 1996, s. 124- 132.
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gibi yoneticiyi ilgilendiren konulara odaklanilir. Kisisel sorunlar gogunlukla bu tar
koglukta ele alnir. ©

Kocluk yaklasimi ile hareket eden halkla iligkiler uzmani kurumlarin
planlama ve problem ¢ézme suirecinin de bir pargasi haline gelmektedir. Boylelikle,
karar alma surecinin parcasi haline gelen halkla iliskiler uzmaninin sahiplenme ve
sorumluluk alma bilinci gelismektedir. Cift yonli iletisim ve esneklik

404

gerceklesmektedir.

Kurumsal kogluk ya da organizasyon koglugu yaklasimi ile hareket eden
halkla iligkiler uzmani organizasyondaki idari konular Uzerinde ¢alisabilir.

Organizasyonun yeniden yapilandirilmasi i¢in su basliklarin tGzerinden gecilebilir:

o Bir kogluk kiltard olusturma; bir drnek kogluk programi yonetme gibi

o Strateji planlamasi

« Performans y6netimi degerlendirmesi

o Degisim tesebbusleri olusturma

« Degisime dirence karsi yaklagimlar belirleme

« Is yenileme ve biiyiime

o Basari planlamasi

o Organizasyon igindeki dnemli konulari tespit etme

« Is ortamini geligtirme ve gruplarin moralini yiikseltme

o Gegiglerde bireyler ve gruplar ile galisma

« Isin gelecekteki yéninii anlama

o Belirlenen zaman cercevesinde hedefleri Gnem sirasina gore siralamak
ve bu hedeflere ulagsmak igin stratejiler gelistirme

« Ust kademe calisanlarini ya halkla iligkiler ekibindeki diger calisma
arkadaglarini cesaretlendirme, gelistirme ve elde tutma

o Catisma ile basa ¢gikma — personel ve musteriler ile

o Musteri memnuniyetini arttirma

. s siireclerini ve sistemlerini daha verimli hale getirme

o Ag olusturma

o Yeni hedef pazarlari belirleme

9% Clark Donald, “Motivation”, Big Dogs Leadership Page, USA, 1997.
www.nwlink.com/donclark/leader/leadmot.htm|.1998 (erisim tarihi: 26 Ocak 2009)
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o Arabuluculuk becerileri — sirket icindeki personel ve musteriler ile
e Zaman yonetimi
e Yasam ve is konularini dengeleme
o Aile sirketlerinin dinamikligi ile ¢calisma
Disarindan kogluk hizmeti saglamanin dezavantajlari g6z O6ninde
bulunduruldugunda, kocluk yaklasimi ile hareket eden bir halkla iligkiler uzmaninin
yonetime saglayacagi katki goz ardi edilemez. Disaridan alinan bir ko¢ destegi su

sorunlari beraberinde getirebilmektedir.

» Bircoklari tarafindan sirketi tanimayan yabanci olarak gorilur.

e YoOnetim sirket sirlarinin ortaya cikacagini dusindukleri icin glvensiz ve
isteksiz olabilirler.

» Kog, sirketin politikalari ile ilgili bilgi eksikliginden dolay! “tuzaga” dusebilir.

o Erisim zor olabilir ve bu nedenle tUm kilit noktalardaki kisiler ile uyum

saglanamayabilir.

Organizasyonlardaki degisimde halkla iligkilerin islevi kadar koglugun da
destegi buyuktdr. . Kocluk, tipki halkla iligkiler de oldugu gibi bireylere ve
organizasyonlara degisimi bir engelden ¢ok bir meydan okuma olarak yaratmalari,

uyarlamalari ve kabul etmeleri icin yardim etmede 6nemli bir rol oynamaktadir

Degisim Surecinde kog¢ sapkasini takmis bir halkla iligkiler uzmaninin tanimi

su sekilde yapilabilir:

o Kogluk kaltiri olusturmaya calisan bir organizasyona kogluk programi
sunan bir halkla iligkiler uzmani

o Organizasyondaki degisim igin esinlenme ve 6nclu olma gibi alanlarda
liderlik becerilerini gelistirip gogaltacak liderler ile calisan bir halkla iliskiler
uzmani.

« Kendi kigisel becerilerini veya organizasyon icindeki yetkinlik becerilerini

arttirmak isteyen yoneticiler veya lider ile ¢alisan halkla iligkiler uzmani
Kogun gérevi

e organizasyonda bulunan insan gelisimlerine odaklanmayi;
e organizasyona iligkin bir plan gergeklestirmeyi;

« is yetkinliklerini geligtirmeyi ve arttirmayi;

178



teknolojik degisimler icin bireylere kogluk yapmayi;
yoneticileri ve liderleri gelistirmeyi;

¢ok genis bir kocgluk degisim programi olusturmayi gerektirmektedir.

Degisimin Temsilcisi olarak ko¢ yaklasimini benimsemis bir halka iligkiler

uzmani; degisim ¢alismasina yedi alandan biri ile baglayabilir:

isin tlrd ve yapilis tarzindaki degisim

insanlar arasindaki rollerde ve iligkilerde degisim

pazarda organizasyonun kimliginde degisim

organizasyonun musterileri ve dis diinya ile iligkilerinde degisim
organizasyonun misyonunda degisim

kilturel degisim

cevredeki degisim ve meydan okumalar ile micadele edebilmek igin

organizasyonun sureglerine degisim.

Organizasyonun gereksinimlerini belirlemek amaciyla kogun asagidaki

sorulari dikkate almasi gerekir

Organizasyonun gelecek igin stratejik plani nedir?

GuUnlik kurumsal isletme ile ilgili gereksinimleri nedir?

Hangi kigisel ustalik becerilerine gereksinim var?

Organizasyonun gereksinimleri su anda karsilaniyor mu? Oyleyse, hangi
Olclide?

Kocluk mevcut 6grenme ve gelisim programlarina nasil uyacak?

Organizasyonun gereksinimlerini belirlemek amaciyla kogun asagidaki

sorulari dikkate almasi gerekir.

Kogluk programi hangi 6zel alanlari hedeflemelidir?

Kocluk programi hangi gedikleri dolduracaktir?

Degerlendirme igin kullanilan mevcut programlar nelerdir?

Rapor verme sirasi nedir — kim kime rapor veriyor ve komuta zinciri

nedir?
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4.4. Halkla iligkilerde Geri Bildirim ve Yiizlestirme:

Musteri ile olusturulan diyalogda geri bildiim 6nem kazanir. Once
musterinin bdyle bir goérismeye ve sizi dinlemeye hazir olup olmadigi kontrol
edilmelidir. Hazir degilse yanlis ve eksik anlayabilir. Geri bildirimde dogru zamanin
tespiti bu noktada deger tasir. Geri bildirimin dili olduk¢a yalin olmalidir. Kiginin
davranisini sorgulamak ve davranisin hangi anlama geldigine iliskin fikir bildirmek
yerine, durumun rapor edilmesi seklinde bir ayna goérevi gérmelidir. Hani konu ve
davranigla ilgili geri bildirim verildi§i kesin ve ag¢ik ifade edilmelidir.

Varsayimlarindan ve ényargilardan uzak durulmalidir.

lyi bir dinleyici olan, sordugu giiclii sorularla misterinin istegini basarili bir
gbzlem sonucu algilayan bir halkla iligkiler uzmani planlamasi gereken durum,
konu, olay, proje, etkinlik icin koclugun en temel araci olan hedef belirleme

yontemiyle hareket ederek musterinin hayalini somutlastirmis olur.

is gérenle olan halkla iligkilerde de geri bildirim yarar getirebilir. Yanlig
anlamalarin 6ntne gecmede, verimliligi destekleyici ve guvene dayali bir iligki
kurmada, performans artirmada etkili bir arag motivasyon saglamada, etkili takdir
etme yoOntemleri de kullanilarak kigilerin is tatminini artirmada kocluktan

yararlanilabilinir.

4.5. Halkla iligkiler Uzmanlan Kogluk Yapabilir mi?

Halkla iligkiler uygulayicisi ko¢ gozlugunu takarak, kurumun yonelimlerini
belirleyerek degerlendirmeleri yapar. Halkla iliskiler uzmani yeni trin gelistirmede,
yoneticiyi motive etmede, birlikte calistigi kurumun amagclarinin belirlenmesinde,
belirli bir zamana odaklanarak hedeflerin konmasinda, mdasteri baghhgini

saglamada kogluktan yararlanabilir.

Ayrica, organizasyonun etkinlik alani degisiminde, kriz durumlarinda, sosyal
sorumluluk kampanyalari yapilirken, amaci destekleyen her adim kogluk sistematigi
ile somutlasabilir. Ayrica strateji belirleme sistemi sayesinde hayaller hedeflere
donlUserek hayallerin yasama gec¢mesi kolaylastirabilir. Kogluk surecinde, muagteri
kendi icin en iyi olani halkla iligkiler uzmaninin Ustlendigi yol gostericilik roluyle,

bulmaya calismahdir. Unutulmamasi gereken halkla iliskiler uzmaninin kendi
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sectigi yolu musteriye gostermesi degil, misterinin gitmek isteyecegi ve ona yarar
saglayacagina inandigi yolu kogluk teknikleri ile kendinin bulmasini saglayarak bir
nevi fener gorevini yerine getirmesi ve bu slrecgte yol arkadashgr yapmasidir.
Musterinin  zihnindekini anlayabilmek ya da zihninde olusmamis bir hayali
canlandirip ete kemige bulrindidrmek igin halkla iligkiler uzmani igin kogluk

kullanilabilen bir yéntem olabilir.

Kog roliind dstlenen halkla iliskiler uzmani verdigi cesaretle, kisiye rekabet
etmenin, riske girmenin, hizli karar verebilmenin, yeni fikirler ortaya atarak onlari

denemenin korkulacak bir yani olmadigini gosterir.

Kurumsal dizeyde kariyer ko¢lugu yapanlar; sirkete, Griine, hizmete, pazara
ve rekabete iligkin yaratici ¢ézimler Uretir. Sirketleri kendi etkinlik alanlarinda
0zgun, rekabet Ustl is alanlari olusturmaya yonlendirdigi gibi onlari bagka etkinlik
alanlarina tasima planlari da kurar. Bu bakis acgisiyla halkla iligkiler uzmani da bir
kariyer kogu gibi kurumda gelistiriimesi gereken becerilere ve gereksinimlere dikkat

cekebilir.

Halkla iligkiler uygulayicisi igin kurumun performansini gelistiriimesine

yonelik olarak sunulan Kogluk Model énerisi dért asamadan olusmaktadir:*°®

“1. Gereksinimlerin agiklanmasi: Bu asamada kurumun ya da yonetimin bir kog
olarak halkla iligkiler uzmaninin onlara neler kazandirabilecegi noktasinda
bilgilendiriimesi agamasidir ve yonetim bu anlamda inandiriimaya ¢alisilir. Kogluga
gereksinim duyma nedenleri ydnetimin ve kurumun gdsterdigi performansini
yansitan kanit ve belgeleri de icermelidir. Cift ydnli dayanisma gerektiren kog¢luk
surecinde yonetimde halkla iligkiler uzmanini bir ko¢ olarak gérmeye meyilli
olmalidir.

2. Amaglarin belirlenmesi: Hem halkla iligskiler uygulayicisi hem de yodnetici
tarafindan amaglarin tespit edilmesi, sonuglarin somutlastiriimasi agisindan
taraflari cesaretlendirecektir. Amaglar kurumun performansini artirmaya yodnelik
olusturulmalidir. Mimkiinse olgilebilir amaglar tercih edilmelidir. Amagclar, mantikli
ve zamanlanmis olmaldir. Gergek¢i olmayan amaglar yoneticiyi basarmaya
motive etmekten ¢ok enerjisini diglrecektir.

3. Etkinlik planinin tasarlanmasi: Etkinlik plani ¢ok amagh/ydnli kogluk sireci
icin tasarlanmalidir. Etkinlik plani hedeflenmis amaclari, sonuglari, gelistirilecek ya
da ogrenilecek yetenekleri, yeteneklerin dizeyini, zaman cergevesini ve devam
edilecek toplantilari kapsamalidir.

4. Etkinliklerin kontrol edilmesi (degerlendiriimesi): Ogrenmenin sonuglari
karsilikh olarak eylem planina uyup uymadidina bakilarak karsilastirilir. Etkili

% Michita Champathes, Coaching for performance improvement: the "Coach Model”,

Development and Learning in Organizations, Vo:20 Issue:2, 2006, s. 17.
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degerlendirme yapmak isyerinde c¢ogu etkinliklerin ispatini gerektirir.
oncelikle kurum hakkinda ya da kurumla is birligi yapan hedef kitle hakkinda bilgi
sahibi olurlar; daha sonra yonetime geribildiimde bulunurlar ya da onlara kendi
kendilerini degerlendirmelerine izin verirler.”

4.6. Kogluk Egitiminin Etkilerine iligkin Bulgular

Koglar

2007-2008 bahar déneminde istanbul Universitesi iletisim Fakiiltesi Halkla

iliskiler ve Tanitim Béliminde dgrenim géren 2. sinif égrencilerinden Kisilerarasi

iletisim dersi alan 120 kisiden dersi alttan almayan 100 kisi érneklem olarak

belirlenmisti. Rastgele 6rnekleme yontemine goére 50 6grenci kontrol, 50 6drenci

uygulama grubuna atanmisti. Bu bdliumde, 6grencilere verilen kogluk egitiminin

etkinligi arastirilirken, egitimin su bes degiskeni gelistirip gelistirmedigi saptanmaya

calisilmistir:

a. Empatik Davranma

b. Dinlemeye istekli ve Hazir Olma

c. llgi Gésterme

d. Karsidaki Kisiye S6zli ve Sozsiiz Tepki Verme

e. Saygi Gosterme

f. Sabirli Olma

a. Empatik Davranma Becerisi

Bu kapsamda kogluk egitiminin “Empatik Davranma” becerisine etkisini

belirlemek igin asagidaki hipotezler olusturulmus ve séz konusu iliskiye ait t-testi

sonuglari Tablo 4’te verilmistir.

H, = Kogluk egitimi “Empatik Davranma” becerisini gelistirir.

Ho = Kocluk egitimi “Empatik Davranma” becerisini gelistirmez.

t-test
T Df Anlamlilik | Ortalama Fark Std. Hata
Empatik |-2,481| 98 0,015 -0,54000 0,21769

Tablo 4 - Kogluk Egitiminin “Empatik Davranma” Becerisine Etkilerine iligkin T-
Testi Sonuglan
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Tablo 4'te yer alan kogluk egitiminin “Empatik Davranma” becerisine etkilerine iligkin t-
Testi Sonuglarina yoénelik ortalama degerler incelendiginde; p<0.05 dizeyinde
(sd.217) istatistiksel olarak anlamh bir farkhilik bulunmustur. Bu anlamlilik kogluk
egitimi alan o&grencilerin “Empatik Davranma” becerisi faktérinden aldiklar

puanlarin bu egditimi almayanlardan daha ylksek oldugunu gostermektedir.

Durum Ortalama | Std. Sapma | Std. Hata
Empatik Egitim Almayan 3,9200 1,02698 ,14524
P Egitim Alan 4,4600 1,14660 ,16215

Tablo 5 - Kogluk Egitiminin “Empatik Davranma” Becerisine Etkileri (N=50)

Durum Ortalama | Artis (%)
: Egitim Almayan 1,9600
Empatik Egitim Alan 22300 | 77

Tablo 6 - Kogluk Egitiminin “Empatik Davranma” Becerisine Etkileri (N=50)

Kogluk egitiminin “Empatik Davranma” becerisine olan etkilerini daha net
tanimlayabilmek igin egitim alan ve almayan o6grencilere ait ortamla degerler ve
oransal farkliliklar hesaplanmis ve analiz sonuglari Tablo 5 ve Tablo 6 ’'de
verilmistir. Tablodaki verilerden kocluk egitiminin “Empatik Davranma” becerisini %

14 oraninda arttirdid1 anlasiimistir.

Genel Sonug: Bu bulgular (Tablo 4, Tablo 5, Tablo 6) t-testi sonuglari ile birlikte
degerlendirildiginde H, hipotezi reddedilmis ve H; hipotezi olan kogluk egitiminin

“Empatik Davranma” becerisini gelistirdigi sonucuna varilmigtir.

b. Dinlemeye istekli Ve Hazir Olma Becerisi

Kogluk egitiminin “Dinlemeye istekli ve Hazir Olma” becerisine etkisini
belirlemek igin asagidaki hipotezler olusturulmus ve s6z konusu iliskiye ait t-testi

sonuglari Tablo 8’ de verilmistir.

H, = Kogluk egitimi “Dinlemeye Istekli ve Hazir Olma” becerisini gelistirir.

Ho = Kogluk egitimi “Dinlemeye Istekli ve Hazir Olma” becerisini gelistirmez.
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t-test

T Df | Anlamlilik |Ortalama Fark | Std. Hata

Dinlemeye Istekli |, 7 | gg 0,227 -0,32000 | 0,26301
ve Hazir Olma

Tablo 7 - Kogluk Egitiminin “Dinlemeye istekli ve Hazir Olma” Becerisine Etkilerine
lligkin T-Testi Sonugclan

Tablo 7’de vyer alan kocluk egitiminin “Dinlemeye istekli ve Hazir Olma”
becerisine etkilerine iligkin t-Testi sonuglarina yonelik ortalama degerler
incelendiginde; p<0.05 diizeyinde (sd.263) kocluk egitimi alma ile Dinlemeye istekli
ve Hazir Olma becerisi arasindaki iliskinin istatistiksel olarak anlamli olmadigi

gorulmektedir.

Durum Ortzlam Std. Sapma | Std. Hata

Dinlemeye Istekli Egitim Almayan | 3,9800 1,28556 0,18181

ve Hazir Olma Egitim Alan | 4,3000 | 1,34392 0,19006
Tablo 8 - Kogluk Egitiminin “Dinlemeye istekli ve Hazir Olma” Becerisine Etkileri

(N=50)
Durum Ortalama Artis (%)
Dinlemeye istekli ve | Editim Aimayan | 1,9900 804
Hazir Olma Egitim Alan 2,1500 ’

Tablo 9 - Kogluk Egitiminin “Dinlemeye istekli ve Hazir Olma” Becerisine Etkileri
(N=50)

Kogluk egitiminin “Dinlemeye istekli ve Hazir OIma” becerisine olan etkilerini daha
net tanimlayabilmek i¢in egitim alan ve almayan 6grencilere ait ortamla degerler ve
oransal farkliliklar hesaplanmis ve analiz sonuglari Tablo 8 ve Tablo 9’da verilmistir.
Tablo 8'deki ortalama degerler incelendiginde kogluk egitimi alan ogrencilerin
“Dinlemeye istekli ve Hazir OIma” becerisi faktériinden aldiklari puanlarin bu egitimi

almayanlardan daha ylksek olmakla birlikte, aradaki farkin “0,3” ile sinirli oldugu
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gériilmektedir. Tablodaki verilerden kogluk egitiminin “Dinlemeye istekli ve Hazir
Olma” becerisini % 8 gibi sinirli bir oranda etkiledigi ve bu farkin érneklemden

kaynaklanabilecek rastlantisal bir bulgu olabilecegi sdylenebilir.

Genel Sonug: Bu bulgular (Tablo 7, Tablo 8, Tablo 9) t-testi sonuglari ile birlikte
degerlendirildiginde Ho hipotezi reddedilememis ve H; hipotezi olan kocgluk
egitiminin “Dinlemeye istekli ve Hazir Olma” becerisine etkisinin bulunmadigi

sonucuna varimistir.
c. llgi Gésterme Becerisi
Kocluk egitiminin “ilgi Gdsterme” becerisine etkisini belirlemek igin asagidaki

hipotezler olusturulmus ve s6z konusu iligkiye ait t-testi sonuglari Tablo 10’da

verilmistir.

H, = Kogluk egitimi “ligi Gésterme” becerisini gelistirir.

Ho = Kogluk egitimi “ligi Gésterme” becerisini gelistirmez.

t-test
T Df Anlamlilik Ortalama Fark Std. Hata
ilgili -5,124 98 0,000 -1,22000 0,23810

Tablo 10 - Kogluk Egitiminin “ilgi Gosterme” Becerisine Etkilerine iligkin T-Testi

Sonuglari

Tablo 10’da yer alan kogluk egitiminin “ilgi Gésterme” becerisine etkilerine iliskin t-Testi
sonuglarina yonelik ortalama degerler incelendiginde; p<0.01 duzeyinde (sd.238)
istatistiksel olarak anlamli bir farkhlik bulunmustur. Bu anlamlilik kogluk egitimi alan
ogrencilerin “iigi Gdsterme” becerisi faktérinden aldiklari puanlarin bu egitimi

almayanlardan daha ylksek oldugunu gdstermektedir.

Durum Ortalama | Std. Sapma |Std. Hata
il Egitim Almayan 4,2200 1,35962 | 0,19228
gili
Egitim Alan 5,4400 0,99304 ,14044

Tablo 11 - Kogluk Egitiminin “ilgi Gésterme” Becerisine Etkileri (N=50)
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Durum Ortalama | Artis (%)

) Egitim Almayan 2,1100
lgili 28,90
Egitim Alan 2,7200

Tablo 12 - Kogluk Egitiminin “ilgi Gésterme” Becerisine Etkileri (N=50)

Kogluk egitiminin “ilgi Gdsterme” becerisine olan etkilerini daha net
tanimlayabilmek igin egitim alan ve almayan o6grencilere ait ortamla degerler ve
oransal farkliliklar hesaplanmis ve analiz sonuglari Tablo 11 ve 12'de verilmistir.
Tablodaki verilerden kogluk egitiminin “ilgi Gosterme” becerisini % 29 oraninda

arttirdigi1 anlasiimigtir.

Genel Sonug: Bu bulgular (Tablo 10, Tablo 11, Tablo 12) t-testi sonuglari ile
birlikte degerlendirildiginde H, hipotezi reddedilmis ve H; hipotezi olan kogluk

egitiminin “ilgi Gosterme” becerisini gelistirdigi sonucuna variimistir.

d. Karsidaki Kisiye So6zlii S6zsiiz Tepki Verme Becerisi

Kogluk egitiminin “Karsidaki Kisiye So6zli ve Soézsiz Tepki Verme”
becerisine etkisini belirlemek icin asagidaki hipotezler olusturulmus ve s6z konusu

iliskiye ait t-testi sonuglar Tablo 13’te verilmigtir.

H, = Kocluk egitimi “Karsidaki Kisiye S6zlii ve Sézstliz Tepki Verme”
becerisini gelistirir.
Ho = Kocluk egditimi “Karsidaki Kigiye S6zlii ve Sézsliz Tepki Verme”

becerisini gelistirmez.

t-test
T | df | Anlamink | Ora@ma | qy o
Fark
Kargidaki Kisiye Yonelik | ¢ 126195 | 000 -1,78000 | 0,34387
S0zl ve S6zsuz TepKi

Tablo 13 - Kogluk Egitiminin “Karsidaki Kisiye Sozlii ve S6zsuz Tepki Verme”
Becerisine Etkilerine lligkin T-Testi Sonuglar
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Tablo 13'te yer alan kocgluk egitiminin “Karsidaki Kisiye Sozli ve Sézsiiz
Tepki Verme” becerisine etkilerine iligkin t-Testi sonuglarina yonelik ortalama degerler
incelendiginde; p<0.01 dlzeyinde (sd.343) istatistiksel olarak anlamli bir farkhlik
bulunmustur. Bu anlamlilik kogluk egitimi alan 6grencilerin “Kargidaki Kisiye Sozlu
ve Sozslz Tepki Verme” becerisi faktorinden aldiklari puanlarin bu egitimi

almayanlardan daha ylksek oldugunu gostermektedir.

Durum Ortalama Std. Std.

Sapma Hata
Karsldaki Kisiye Yénelik Egitim Almayan 9,1400 2,11901 0,29967
S0zl ve Sozsiz Tepki Egitim Alan | 10,9200 | 1,19249 | 0,16864

Tablo 14 - Kogluk Egitiminin “Karsidaki Kisiye Sozlii ve Sozsiiz Tepki Verme”
Becerisine Etkileri (N=50)

Durum Ortalama | Artis (%)
Karsidaki Kisiye Yonelik | EQitim Aimayan | 2,2850 1047
So6zli ve Sozsiiz Tepki Egitim Alan 2,7300 ’

Tablo 15 - Kogluk Egitiminin “Kargidaki Kisiye S6zlii ve S6zsiiz Tepki Verme
Becerisine Etkileri (N=50)

Kocluk egitiminin “Karsidaki

becerisine olan etkilerini daha net tanimlayabilmek icin egitim alan ve almayan

Kisiye So6zli ve Sobézsiz Tepki Verme”

ogrencilere ait ortamla degerler ve oransal farkliliklar hesaplanmis ve analiz
sonuglari Tablo 14 ve Tablo 15’te verilmigtir. Tablodaki verilerden kogluk egitiminin
“Kargidaki Kisiye Sozli ve Sozsiiz Tepki Verme” becerisini % 20 oraninda arttirdigi

anlasiimistir.

Genel Sonuc: Bu bulgular (Tablo 13, Tablo 14, Tablo 15) t-testi sonugclari ile
birlikte degerlendirildiginde H, hipotezi reddedilmis ve H; hipotezi olan kogluk
egitiminin “Karsidaki Kigsiye Sozlu ve Soézsuz Tepki Verme” becerisini gelistirdigi

sonucuna varimistir.
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e. Saygi Gosterme

Kogluk egitiminin  “Sayglr Gosterme” becerisine etkisini belirlemek igin
asagidaki hipotezler olusturulmus ve sdz konusu iligkiye ait t-testi sonuglar Tablo
16’da verilmigtir.

H, = Kogluk egitimi “Saygi Gésterme” becerisini gelistirir.

Ho = Kogluk egitimi “Saygi Gésterme” becerisini gelistirmez.

t-test

T Df | Anlamlihk | Ortalama Fark | Std. Hata

Saygl Gosterme | -1,640 | 98 0,104 -0,56000 0,34143

Tablo 16 - Kogluk Egitiminin “Saygi Gosterme” Becerisine Etkilerine iligskin T-Testi
Sonuglar

Tablo 16'da yer alan kogluk egitiminin “Saygi Gésterme” becerisine etkilerine iligkin t-
Testi sonuglarina yonelik ortalama degerler incelendiginde; p<0.05 duzeyinde
(sd.341) kogluk egitimi alma ile Saygi Gosterme becerisi arasindaki iligkinin

istatistiksel olarak anlamli olmadigi gorulmektedir.

Ortalam
a

Egitim Almayan | 5,8800 1,61169 0,22793

Durum Std. Sapma |Std. Hata

Saygi Gdosterme

Egitim Alan 6,4400 1,79750 0,25421

Tablo 17 - Kogluk Egitiminin “Saygi Gosterme” Becerisine Etkileri (N=50)

Durum Ortalama | Artis (%)
Egitim Almayan | 1,9600
Saygi Gosterme 9,52
Egitim Alan 2,1467

Tablo 18 - Kogluk Egitiminin “Saygi Gosterme” Becerisine Etkileri (N=50)

188



Kocluk egitiminin “Saygi Goésterme” becerisine olan etkilerini daha net
tanimlayabilmek icin egitim alan ve almayan o6grencilere ait ortamla degerler ve
oransal farkhliklar hesaplanmis ve analiz sonuglari Tablo 17 ve Tablo 18'de
verilmistir. Tablo 17’deki ortalama degerler incelendiginde kogluk egitimi alan
ogrencilerin “Saygi Gosterme” becerisi faktérinden aldiklari puanlarin bu egitimi
almayanlardan daha ylksek olmakla birlikte, aradaki farkin “0,5” ile sinirli oldugu
gorulmektedir. Tablodaki verilerden kocluk egitiminin “Saygi Gosterme” becerisini %
10 gibi sinirh bir oranda etkiledigi ve bu farkin 6rneklemden kaynaklanabilecek

rastlantisal bir bulgu olabilecegi sdylenebilir.

Genel Sonug: Bu bulgular (Tablo 16, Tablo 17, Tablo 18) t-testi sonuclari ile birlikte
degerlendirildiginde Hy hipotezi reddedilememis ve H; hipotezi olan kocgluk

egitiminin “Saygi Gosterme” becerisine etkisinin bulunmadigi sonucuna variimistir.

f. Sabirlh Olma

Kogluk egditiminin “Sabirli Olma” becerisine etkisini belirlemek igin asagidaki
hipotezler olusturulmus ve s6z konusu iligkiye ait t-testi sonuglari Tablo 19°'da

verilmigtir.

H, = Kogluk egitimi “Sabirli Olma” becerisini gelistirir.

Ho = Kogluk egitimi “Sabirli Olma” becerisini gelistirmez.

t-test
T df Anlamlilik Ortalama Fark Std. Hata
Sabirh | -2,667 98 0,009 -0,60000 0,22497

Tablo 19 - Kogluk Egitiminin “Sabirh Olma” Becerisine Etkilerine iliskin T-Testi
Sonuglan

Tablo 19'da yer alan kocluk egitiminin “Sabirli Olma” becerisine etkilerine

iliskin t-Testi sonuglarina yonelik ortalama degerler incelendiginde; p<0.01 dizeyinde
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(sd.225) istatistiksel olarak anlamh bir farkhlik bulunmustur. Bu anlamlilik kogluk
egitimi alan 6grencilerin “Sabirli Olma” becerisi faktériinden aldiklari puanlarin bu

egitimi almayanlardan daha ylksek oldugunu gostermektedir.

Durum Ortalama |Std. Sapma Std. Hata

Sabrl Egitim Almayan 4,0000 1,03016 0,14569
abirli

Egitim Alan 4,6000 1,21218 0,17143

Tablo 20 - Kogluk Egitiminin “Sabirli Olma” Becerisine Etkileri (N=50)

Durum Ortalama | Artis (%)
Egitim Almayan 2,0000
Sabirli 15,00
Egitim Alan 2,3000

Tablo 21 - Kogluk Egitiminin “Sabirli Olma” Becerisine Etkileri (N=50)

Kogluk egitiminin  “Sabirli Olma” becerisine olan etkilerini daha net
tanimlayabilmek icin egitim alan ve almayan o6grencilere ait ortamla degerler ve
oransal farkhliklar hesaplanmis ve analiz sonuglari Tablo 20 ve Tablo 21'de
verilmistir. Tablodaki verilerden kogluk egitiminin “Sabirli Olma” becerisini % 15

oraninda arttirdigi anlagiimistir.

Genel Sonug: Bu bulgular (Tablo 19, Tablo 20, Tablo 21) t-testi sonuclari ile
birlikte degerlendirildiginde H, hipotezi reddedilmis ve H; hipotezi olan kogluk

egitiminin “Sabirli Olma”” becerisini gelistirdigi sonucuna varilmigtir.

g. Kogluk Egitiminin Genel Beceri Diizeyine Etkisi

Kocluk egitiminin genel beceri duzeyine etkisini belirlemek igin asagidaki
hipotezler olusturulmus ve s6z konusu iligkiye ait t-testi sonucglar Tablo 22'de

verilmigtir.
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H, = Kocluk egitimi genel beceri dlizeyini gelistirir.

Ho = Kocgluk egitimi genel beceri dlizeyini gelistirmez.

t-test
T Df Anlamlilik Ortalama Fark | Std. Hata
Genel -4,670 98 0,000 -5,02000 1,07490

Tablo 22 - Kogluk Egitiminin Genel Beceri Diizeyine Etkilerine iliskin T-Testi Sonuglari

Tablo 22’de yer alan Kogluk Egitiminin 6grencilerin “Genel Beceriler’ine
etkilerine iliskin t-Testi sonuglarina yonelik ortalama degerler incelendiginde; p<0.01
dizeyinde (sd.1,074) istatistiksel olarak anlamh bir farklihk bulunmustur. Bu
anlamhlik kocluk egitimi alan o6grencilerin “Genel Beceri” dizeyi faktérinden

aldiklari puanlarin bu egitimi almayanlardan daha yuksek oldugunu gostermektedir.

Durum Ortalama | Std. Sapma Std. Hata

Genel Egitim Almayan 31,1400 5,56597 0,78715
ene

Egitim Alan 36,1600 5,17593 0,73199

Tablo 23 - Kogluk Egitiminin Genel Beceri Diizeyine Etkileri (N=50)

Durum Ortalama Artis (%)
Egitim Almayan 2,0508
Genel 16,02
Egitim Alan 2,3794

Tablo 24 - Kogluk Egitiminin Genel Beceri Diizeyine Etkileri (N=50)

Kocluk egitiminin genel beceri duzeyine olan etkilerini daha net
tanimlayabilmek igin egitim alan ve almayan ogrencilere ait ortamla degerler ve

oransal farkhliklar hesaplanmis ve analiz sonuclari Tablo 23 ve Tablo 24'de
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verilmistir. Tablodaki verilerden kogluk egditiminin genel beceri dizeyini % 16

oraninda arttirdigi anlasiimaktadir.

Genel Sonug: Bu bulgular (Tablo 22, Tablo 23, Tablo 24) t-testi sonuglari ile
birlikte degerlendirildiinde Hy hipotezi reddedilmis ve H; hipotezi olan kogluk

egitiminin genel beceri dizeyini gelistirdigi sonucuna varilmigtir.

4.6.1. Kogluk Egitiminin Beceri Diizeyine Géreceli Etkilerine iligkin

Bulgular

Bu boliimde Kocluk Egitiminin; “Empatik Davranma”, “Dinlemeye Istekli ve

” o« LT

Hazir Olma”, “ligi Gésterme”, “Karsidaki Kisiye Sézlii ve Sdzsiiz Tepki Verme”,

“Saygl Gosterme” ve “Sabirli Olma” davranislarina goreceli etkileri incelenmistir.

Bu kapsamda asagidaki hipotezler olusturulmus ve s6z konusu iligkiye ait

Ki-Kare testi sonuclari Tablo 25’te verilmistir.

H, = Kocluk egitimi genel beceri diizeyini olusturan faktérieri farkli
derecelerde etkiler.
Ho = Kocluk egitimi genel beceri diizeyini olusturan faktérlere etki

dereceleri arasinda fark yoktur.

Tablodaki degerlerden kogluk egitimi ile bu egitimin Empatik Davranma”,
“Dinlemeye istekli ve Hazir Olma”, “iigi Gésterme”, “Karsidaki Kisiye Sozli ve
Sozsuz Tepki Verme”, “Saygi Gosterme” ve “Sabirl Olma” becerilerine etkileri
arasindaki farklarin p < 0.01 dizeyinde istatistiksel olarak anlamli oldugu

anlasiimaktadir.

Ortalama Rank | OrtalamaFark | Std. Sapma | Ki-kare | Anlamlilik
Empatik 2,92 0,2700 0,70138
Dinleme 2,68 0,1600 0,75214
igili 3,72 0,6100 0,63318
28,553 0,000
Tepkili 3,13 0,4450 0,54933
Saygili 2,55 0,1862 0,59864
Sabirli 2,55 0,3000 0,43012

Tablo 25 - Kogluk Egitiminin “Goreceli Etkileri (N=50)
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Tablonun Ortalama Fark situnundaki degerler incelendijinde en fazla
gelismenin “iigi Gdsterme” becerisinde gerceklestigi, bu beceriyi “Karsidaki Kisiye
So6zli ve Sobzsuz Tepki Verme” becerisinin izledigi gézlenmektedir. “Empatik
Davranma” ve “Sabirh Olma” becerisinde kismi bir artis gérulirken, “Dinlemeye
istekli ve Hazir Olma”, “Saygi Goésterme” becerilerindeki artisin rastlantisal diizeyde

oldugu gbézlenmektedir.

Bu bulgulardan hareketle kogluk egitiminin en fazla “iigi Gésterme” ve
Karsidaki Kisiye So6zli ve Sozsuz Tepki Verme” becerilerini, ikincil dizeyde ise

“Empatik Davranma” ve “Sabirli Olma” becerilerini etkiledigi sonucuna variimistir.

4.6.2. Kogluk Egitiminin Kazandiracagi Beceriler Arasindaki

Etkilesime iligkin Bulgular

Bu boélimde Kocgluk Egitiminin  kazandiracagi ongorilen; “Empatik
Davranma”, “Dinlemeye istekli ve Hazir Olma”, “ligi Gésterme”, “Karsidaki Kisiye
So6zlu ve Sozsuz Tepki Verme”, “Saygi Gosterme” ve “Sabirli Olma” davranislari
arasindaki etkilesim korelasyon analizi yardimiyla incelenmis ve analiz sonuglari
Tablo 26’da verilmigstir. (N=100)

Dinlemeye ) SozIu ve Sava
Empatik | Istekli ve llgili Sozsliz >ayg Sabirh
) Gosterme
Hazir Olma Tepki

Emoatik Korelasyon 1 0,448(**) | 0,253(*) | 0,283(**) | 0,441(**) | 0,408(**)
mpati

P Anlamlihk 0,000 0,011 0,004 0,000 0,000
Dinlemeye Korelasyon | 0,448(**) 1 0,284(**) | 0,268(**) | 0,537(**) | 0,468(**)
Istekli ve Hazir
Olma Anlamlihk 0,000 0,004 0,007 0,000 0,000
il Korelasyon |0,253(*) | 0,284(**) 1 0,461(**) | 0,223(*) | 0,262(**)
ili

g Anlamhhk |0,011 0,004 0,000 0,026 0,008
Karsidaki Kisiye | Korelasyon | 0,283(**)| 0,268(**) | 0,461(**) 1 0,394(**) | 0,312(**)
Yonelik S6zIU ve
Sézsiiz Tepki Anlamlilik 0,004 0,007 0,000 0,000 0,002
Saygi Korelasyon |0,441(**)| 0,537(**) |0,223(*) 0,394(**) 1 0,416(**)
Gosterme Anlamlilik | 0,000 0,000 0,026 0,000 0,000
Sabirl Korelasyon |0,408(**)| 0,468(**) |0,262(**) | 0,312(**) | 0,416(**) 1
abirli

Anlamhhk | 0,000 0,000 0,008 0,002 0,000

Tablo 26 - Kog¢luk Egitiminin Kazandiracagi Beceriler Arasindaki Etkilegim
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Tablodaki degerlerde tim beceriler arasindaki iliskinin p < 0,01 dizeyinde

istatistiksel olarak anlamli oldugu anlasiimaktadir. Tablodaki veriler beceri bazinda

incelendiginde ise;

“Empatik Davranma” becerisinin “Dinlemeye istekli ve Hazir OIma”, “Saygi

Gosterme” ve “Sabirl Olma” becerileri ile glcli, “ilgi Gosterme”, “Karsidaki
Kigiye Sozlu ve Sozsuz Tepki Verme” becerileri ile daha zayif bir iligkiye
sahip oldugu,

“Dinlemeye istekli ve Hazir Olma” becerisinin “Saygi Gésterme” ve “Sabirli
Olma” becerileri ile gucli, “ligi Gdsterme”, “Karsidaki Kisiye Sozlii ve
So6zslz Tepki Verme” becerileri ile daha zayif bir iliskiye sahip oldugu,

“ligi Gosterme” becerisinin “Karsidaki Kisiye SoézIi ve Sézsiz Tepki
Verme” becerisi ile glcli “Saygi Gosterme” ve “Sabirli Olma” becerileri ile
daha zayif bir iligskiye sahip oldugu,

“Karsidaki Kisiye So6zli ve Sozsliz Tepki Verme” becerisinin “Saygi
Gosterme” ve “Sabirli Olma” becerileri ile goreceli olarak orta diizeyde bir
iliskiye sahip oldugu,

Saygl Gdsterme” ve “Sabirli Olma” becerileri arasinda ise gugli bir iligki

bulundugu gézlenmektedir.

Bu bulgular bir bitin olarak incelendiginde ise “Empatik Davranma”,

“Dinlemeye istekli ve Hazir Olma”, “Saygi Gosterme” ve “Sabirli Olma” becerilerinin

1’inci Grup ile “ilgi Gésterme” ve “Karsidaki Kisiye Sézlii ve S6zsiiz Tepki Verme”

becerilerinin ise 2nci grup beceriler seklinde tanimlanabilecegi sdylenebilir.
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TARTISMA VE SONUC

Halkla iligiler algisi her gecen giin degerini arttirirken bu degeri daha da
yukseltecek tam donanimh halkla iliskiler uzmanlarina duyulan gereksinim de
artmaktadir. Halkla ilisikiler uzmanlari gelecek dngériisii olan, gevresiyle uyumlu,
iletisim teknolojilerini takip eden, sagduyu sahibi ve en dnemlisi iletisim becerileri
kuvvetli bireyler olmalidir. Halkla iliskiler uzmanlarinin tasimasi gereken en dnemli
becerilerden biri kuskusuz iletisim becerileridir. iletisim becerilerinin gelistirimesi
icin yeni bir yaklasim olan kogluk sisteminin halkla iliskiler uzmanlarina ne gibi
katkilar saglayacaginin arastirildigi bu ¢alisma da dncelikle kisilerarasi iletisimin

Onemine deginerek, yeni bir yaklagim olan kogluk sistemi tartisiimistir.

Literatir taramasiyla incelenen kogluk kavrami ve uygulama alanlari
sonucunda; dinyada once spor alaninda karsimiza cikan koclarin sonra is
dinyasinda, sanatgilarin hayatlarinda ve artik giinimuizde kisisel gelisimine énem
veren bireylerin hayatlarinda yer bulduguna rastlanmaktadir. Bunu destekleyen
2005 yilinda yapilan “Performans Gelistirmede Bir Arag Olarak Kogluk Sistemi ve
Bir Uygulama” isimli ylksek lisans tezinde kogluk, bir egitim teknigi ve performans
degerlendirme sirecine katki saglayabilecek bir teknik olarak sorgulanmistir. Bu
arastirma ile kigilerin motivasyon sekillerindeki farkhliga dikkat cekilerek; kogluk,
“guvene dayali etkin bir iletisim streci” olarak tasvir edilmistir. Yonetici gelistirme
teknigi olarak goérilen kogluk sisteminin etkisini 6lgen arastirma yoklugundan dolayi
bu konuyu derinlemesine inceleyen arastirmacilar sadece literatlir taramasiyla
sinirli kalmayi tercih etmislerdir. Kogluk sisteminin performansa etkilerini dlgen bir
arastirma ve analiz calismasinin olmamasi dolayisiyla c¢alismalarini literatdr

taramasi ve acik uclu sorularla miilakat teknigi ile sinirli tutmuslardir.%®

Bir baska calisma olan “Yonetsel ve Organizasyonel agidan Kogluk
Yaklasimi ve Bir Uygulama” isimli doktora tezinde (2002) kogluk kavrami tartisilarak
kogluk becerileri saptanmaya calisilmistir. isletmelerde kogluk yaklasimi ve alt
boyutlarinin liderlik tipleriyle sergiledidi iligkileri inceleyen bu c¢alismaya gore;

koclukta yedi davranis boyutu olarak belirlenen dinleme, empatik iletisim kurma,

“® Ahmet Yalginkaya,” Performans Gelistirmede Bir Arag Olarak Kogluk Sistemi ve Bir
Uygulama”, Yayinlanmamis Yuksek Lisans Tezi, Istanbul, 2005, s. 144.

195



problem ¢ézme, geri bildirim verme, ylzlestirme, yetkilendirme, mentorluk becerileri
sayesinde liderlik tiplerine bir yenisinin “kocluk tipi” olarak getirilebilecedi sonucuna
varilmistir.**”  Analizin sonucunda liderlik tiplerinin her birinin kogluk davranislarina
yakinlik ve uygunluk dlzeyine; kocluk davranislarinin kurum ve gorev
memnuniyetine ve yodnetici-.calisan arasindaki iletisime etkisine iliskin ¢ikarimlar

yapilmaya calisiimis ve “kocluk tipi” olarak yeni bir liderlik yaklasimi énerilmistir.

Yapilan uygulama ve kogluk sistematigi ile ilgili yapilan literatur taramasi
sonucuna goére; halkla iliskiler uygulayicisi kog¢ goézlugunu takarak, kurumun
yonelimlerini belirleyerek degerlendirmelerini yapabilir. Halkla iligkiler uzmani yeni
aran gelistirmede, yoneticiyi motive etmede, birlikte ¢alistigi kurumun amaglarinin
belirlenmesinde, belirli bir zamana odaklanarak hedeflerin konmasinda, musteri
baghligini saglamada, sorun ¢éziimiinde kocluktan yararlanabilir. Halkla iliskiler
uzmanlarina temel kocgluk becerilerinin neler katabileceginin sorgulandigi bu
calisma gibi bir baska calismada hemsirelik meslegi icin yapilmistir. S6z konusu
calisma empatik davranma becerisinin gelismis olmasi gereken hemsirelik meslegi
ile kocluk benzesimini ortaya ¢ikarmak icin yapimistir. Koglugu insan kaynaklari
gelistirmenin en etkili yollarindan biri olarak gdren bir makale olan “Hemsirelerin
Performanslarini Gelistirmeye Yoénelik Bir Kogluk Model Onerisi’nde, aktif olan
O6grenici modelini benimseyen kogun destegi ile kisinin verimli g¢alismalarda
bulunabilecegi sonucuna variimistir. Kogluk kavrami tanimlanmisg, irdelenmis ve
hemsirelerin performanslarini arttirmaya yonelik bir model 6nerisi sunulmus ve
daha cok mentorluk ve rehberlik kavrami ile kogluk ic ice ele alinmistir. Rehber
hemsirelerin birbirleriyle bilgi paylasimi icinde olmasi gerektigi sureci kogluk olarak
degerlendiriimesine ragmen kogun bilgi vermekten ziyade, kisinin i¢indeki bilgiyi
dogurtma yoéntemini kullandigi hatirlanirsa; bu ¢alismanin yeni atanan veya klinik
degistiren hemsgirelere uygulanacak kogluk sdrecini de@il de mentorluk ya da
danismanlik siirecini isaret ettigi gériisii tasinmaktadir..*®® Bu siirecin hemsirelerin
kendilerine olan 6zguvenlerini artirarak, yetenek ve bilgilerini daha etkin bir sekilde

kullanmalarini saglayacag! savunulmustur.

“7 Canan Ceylan, “Yénetsel ve Organizasyonal Agidan Kogluk Yaklasimi ve Bir Uygulama”,
Yayinlanmamis Doktora Tezi, Bursa, 2002, s. 175.

“%8 Sinan Unsar ve Serap Unsar, “Hemsirelerin Performanslarini Gelistirmeye Yénelik Bir
Kogluk Model Onerisi”,
http://www.nuveforum.net/attachments/11851d1227770489-pdf_ut_356-pdf, 25 Mayis
2009.
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KOCLUK TERAPI EGITIM DANISMANLIK
Popdlerdir, 6zel
Popillerite Popiiler bir Bilim yoluyla ve Egitimci genelll_l.de _ kurulu&arm_tyzmet
o kuramlarla uzmandir. Populerlik | alanina girdiginden
llgi gekme kavramdir . Lo EA
aciklanmigtir. pesinde degildir. bu yana popdilerlik
kazanmistir.
Henliz tam
Meslek anlamiyla meslek ) ) Meslektir. Uzmanhk
Toplumsal rol | olarak kabul Meslekir. Meslektir gerektirir.
edilmemistir.
Maddi Yiksek gelir Sosvo-ekonomik
Kazang gruplarinin 0Sy0-exonc¢ . . Hedef kitlesi yliksek
< e | dUzeyin bir Gnemi Gogu zaman :
Kapsaml/ yararlandig bir iliski U gelir gruplari ve
o yoktur. Herkes belirleyici degildir.
tartisma turidir. Kazanci . kurumlardir.
. . yararlanabilir.
ortami yuksektir.
Rol Sorular sorar; Yanit verir, 6nerilerde
Danismanin | Sorular sorar gerektiginde yanitlar | Yanit verir. ’

tistlendigi rol

Verir.

bulunur.

Danisanin
yaklagimi
Izledigi yol

Yoénlendirici degil

Yoénlendirici

Yoénlendirici, yol
gOsterici, akil hocasi

Yonlendirir ve
orneklerle onerilerde
bulunur.

Zaman odagi | Simdi Gegmis ve gelecek Gegmis — gimdi - Gegmis ve gelecek
gelecek
Soruna Sorunun ¢ézimani
aklasim anlatir; karsisindakini
éetiril§en Uretici Duzeltici - iyilestirici | tanimak i¢in ayrintilari | Duzeltici
S2iim inceler belirli
¢ yontemleri vardir.
Universitenin 4 yillik
Egitim i b°'“'.““ yoktur. . L Egitimde ve galistigi | Hizmet verilen alanda
alinan egitim | Seminerler sonrasi | Lisans egitimi alanda uzmanlasmis | uzmaniik ve kariver
ve egitim “sertifika” verilir. gerektirir. olmavi erektirir$ s erekiirir y
diizeyi sertifikasi olmayanlar| v'a ) 9 '
da kogluk yapiyor.
ilgili konuda
musterisinden daha | Misteriden ¢ok sey
Danisanla cok bilgili degildir. bilen, bilimsel Bireylerle degil, isin
; Dogrudan geri konugan ve Bilgi veren, s6zu . ’
dialog bildirimi vardir. rahatlatan kigidir. | dinlenen kisidir. ﬁ]eiTeerI]?r/le ve alania
Kisiyi kisiye kisinin | Korkulari yenmeyi 9 ’
cumleleriyle anlatir. | saglar
Degiskendir. . Verilen egitimin Anlasmaya baglidir.
Siresi Haftalik ya da aylik ;’Srr:pilztag?;?ken niteligine baghdir ve | En az 1 yillik galisma
olabilir. yi saptar. degiskendir. plani saglikli gorilir.
- Gegmlsteq yOIa.‘. Danisanin sorunlarini
Hedef Hedef bugiini cikarak psikolojik ve | Calisma ya da anlavarak diizeltici
kesfederek gelecegi | fiziksel sorunlardan | deneyim yoluyla bilgi otki )I,e énerilerde
tasarlamak. kurtulup mutlu ve beceri edindirmek Y

olmayi saglamak

bulunmak

Tablo - 27 Kategoriler ve kavramlar
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“Kog”un; danigsman, terapist ve egitimciden farkini ortaya koymak amaciyla
kocluk kavraminin benzesim goOsterdigi kavramlarla karsilastiriimasi ve bu

kavramlarin bakis acilarinin farklihgini géstermek i¢in Tablo 27 olusturulmustur.

is diinyasinda ve organizasyonlarda bireyin ya da kurumun istenilen noktaya
tasinmasi ve daha iyisine ulagsmasi konusunda destek veren koglar sahip olduklari
hangi becerilerle bunu saglamaktadirlar? Bu becerilere sahip olan halkla iligkiler
uzmanlari sahip olmasi gereken rollere bir yenisini ekleyerek “ko¢ rollU"nu
benimseyebilir mi? Bu sorularin yanit bulmasi icin énce temel kocluk becerileri
siralanmistir. Arastirmada, temel kocluk becerilerinden en etkili oldugu varsayilan
“‘Dinleme”, “Soru Sorma” ve “Goézlem beceri’lerinin etkinligini 6lgmek amaciyla
“Empatik Davranma”, “Dinlemeye Istekli ve Hazir Olma”, “ilgi Gosterme”, “Karsidaki
Kisiye So6zli ve Soézstiz Tepki Verme”, “Saygi Gosterme” ve “Sabirli Olma”

degiskenleri incelenmistir.

Empatik davranma becerisini destekleyen ve iyi bir dinleyici, gdzlemci
olmayr da gerektiren dediskenleri sinamak igin, arastirmanin amaglari
dogrultusunda incelenen (bkz: 9. ve 10 amag) “Halkla iliskiler uzmaninda olmasi
gereken kisilerarasi iletisim becerileri; dinleme yetenegi, sorgulama yetenegi,
g6zlem becerisi, gucli empati kurma yetenegi, degisik bakis acilariyla olaylari
yorumlayabilme becerisi temel kogluk becerileri egitimi ile gelistirilebilir mi?” ve “Bu
egitimin kazandirmasi beklenen gozlem becerisi, sorgulama becerisi, dinleme
becerisi, beden dili becerisi, analiz ve sentez yetenegi, ikna ve etkileme becerisi
halkla iliskiler uzmanlari igin fayda saglar mi?” sorulari ise uygulama bdlimu olan

IV Bolim’de tartisiimistir.

Belirlenen degiskenleri 6lgmek i¢in kullanilan dlgek olan Dinleme Becerisi
Olgegi, dinleme davraniginda temel olan; dinlemeye istekli ve hazir olma, dinleme
durumunda dikkat ve ilgiyi konugsmaciya ve anlattiklarina yoneltme, konugmaciyi
anlamak igin caba gosterme ve dinleme davraniginda 6nemli olan karsisindaki
kisiye yonelik sozlUu ve s6zsuz tepkiler, kargisindaki kisiyi yargilamadan dinleme ve
ona saygl gosterme, sabirli olma, dinleyen kisinin dinledigini sézel olarak ifade
etme boyutlarini incelemek igin kullanilmistir. Egitim sonrasi veriler, Yildiz Kuzgun

ve Zeynep Cihangir Cankaya tarafindan geligtirilen “Dinleme Becerisi Olgegi” ile
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elde edilmistir. *“Arastirmanin uygulamasini olusturan Olcegin ilk uygulayicisi
Zeynep Cankaya , “Universite Ogrencilerine Verilen Etkin Dinleme Becerisi
Egitiminin Dinleme Becerisine Etkisi” isimli tezinde alti haftadan olusan dinleme
becerisi egitiminin ardindan 6l¢edi uygulamistir. Arastirmada, deneklerin deneysel
islem Oncesi ve sonrasi bagkalarini dinleme becerisi dulzeylerinin
karsilastirilmasiyla elde edilen sonuglar, baskalarini dinleme becerisi diizeylerinin
deney grubu lehine anlamli bir farklilik gosterdigi goriimustir. Bu sonug¢ bu
calismayl destekleyerek bireylerin  dinleme becerilerini  egitim  yoluyla
geligtirebilecegini dogrulamaktadir. Yapilan bu calismada da “Temel Kogluk
Becerileri Egitimi’nin belirlenen degiskenleri genel beceri dizeyinde %16 oraninda

artirmigtir.

Bu becerilerin egitim alindiktan bir sure sonra daha uzun vadede
Olglldigunde daha da artmis olabilecegi dusunulmektedir. Bu baglamda becerilerin
bir stre sonra bilgi duzeyinden tutum duzeyine nasil gegtiginin Olgilmesi daha
faydali olacaktir. Cankaya’nin uygulamasinda deneysel islemin tamamlanmasindan
bes ay sonra, dinleme becerisi Ol¢cegi izleme testi olarak deneklere tekrar
uygulanmistir. Deney grubunda baskalarini dinleme becerisi dizeylerindeki
gelismenin devam ettigini gdsteren bulgular bulunmustur. Bu durum; kazanimlarin
bilgi dlizeyinden tutum dizeyine ge¢gmesinin zaman aldidi seklinde yorumlanabilir.
Dinleme becerilerinin kazanilmasi ve gelistirimesinde, bireylerin sadece bilgileri
ogrenmesinin yeterli olmadigi, bireylerin 6grendiklerini gunlik yasamlarinda
uygulamaya gecirmeleri, 6grendikleri becerileri ile ilgili pratik yapmalari gerektigi
bilinmektedir. Bu dodrultuda, elde edilen Cankaya’nin c¢alismasindaki sonug,
deneklerin egitim programinda kazandiklari dinleme becerilerini, egitimden sonra

glnlik yasamlarinda kullandiklarini géstermektedir.

Calisma da kullanilacak o6lgegi ve egitimi test etmek icin dncesinde bir pilot
calisma uygulamasi yapilmistir. Bu calisma istanbul Universitesi iletisim Fakiiltesi
Halkla iliskiler ve Tanitim Bolimii 2. Sinif 6grencilerinden Kisilerarasi iletisim Dersi
alan 30 Kisi ile yurGtilmustar. 15 6grenci uygulama grubuna alinirken 15 6grenci
kontrol grubu olarak secilmistir. Bu pilot ¢calisma “Bir Empati Becerisi olarak Etkin

Dinleme: Halkla iligkiler Ogrencilerine Verilen Dinleme Egitimi Kapsaminda

%9 Zeynep Cankaya,” Universite Ogrencilerine Verilen Etkin Dinleme Becerisi Egitiminin
Dinleme Becerisine Etkisi”, VI. Ulusal Psikolojik Danigma ve Rehberlik Kongresi, Eylil 5-
7, 2001, Ankara.
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Uygulamali Bir Arastirma” ismi ile “Halkla iliskiler Alaninda Empatik Yaklagimlar”
adli kitapta yer almaktadir. Yapilan pilot calismaya gére “Dinleme Egitimi” alan
Ogrencilerin alti temel esas Uzerine bir araya getirilerek olusturulan beceri
faktorlerinden aldiklari puanlarin, bu egitimi almayanlardan daha yiksek oldugu

anlasiimigtir.

Yapilan pilot galismanin ardindan farkh bir gruba, iki dersten olusan toplam
6 saat suren “Temel Kogluk Becerileri Egitimi” verilmigtir. Belirlenen bu degiskenler
sorgulanarak verilen Temel Kogluk Becerileri EGitimi ile halkla iliskiler uzmanlarinin
etkili dinleme, gugll sorular sorabilme teknikleri ve gdzlem becerilerinin gelistirilip

gelistirilemeyecegi sorgulanmistir.

Arastirma istanbul Universitesi iletisim Fakiiltesi Halkla iliskiler ve Tanitim
Bolimi 2. sinif dgrencilerinde Kisilerarasi iletisim Dersi alan 100 kisi (50 deney
grubu, 50 kontrol grubu) ile gergeklestirilmigtir. Deney grubuna alinan 50 6grenciye
arastirmaci tarafindan, toplam iki ders 6 saatten olusan “Temel Kogluk Becerileri”
egitimi verilmistir. Orneklemin uygulama gurubunu olusturan 50 6grenci kendi iginde
iki gruba ayrilarak temel kog¢luk becerileri egitimine alinmistir. S6z konusu
orneklemi olusturan uygulama grubunun 50 Kkisi olmasinin, ders Kkalitesini
dusurebilecegi ve kugluk gruplarda egitimin daha etkin olacagi varsayimindan yola
cikilarak, egitim iki gruba ayrilan 50 o6grencinin 25 6grenci olarak belirlenen
gruplarina ayni egitim sunumu ile verilmeye calisiimistir. Odak grup c¢alismalarda
en fazla 30 kisi olmasi gerektigi ve uygulamali derslerde sayinin artmasinin dersin
kalitesini dusurebilecegi dustinulmustir. Uygulamaya katilimda isteklilik gbz 6ninde

bulundurularak her iki gruba 6 saatlik egitim verilmistir.

Egitimin icerigi kapsaminda; kocluk yaklagsimi genel hatlariyla ele alirken,
temelinde kisilerarasi iletisim becerileri olarak kabul edilen, fakat ayni zamanda
kocluk becerileri olarak da adlandirilan dinleme, guglu sorular, gozlem ve geri
bildirim konulari gorsel sunum araciligiyla anlatilmistir. Egitim verilen gruba temel
kocluk becerileri anlatildigr gibi, kogluk becerilerini nerelerde kullanildigini
orneklemek igin sinema filmlerinden vyararlaniimistir. Arastirmaci tarafindan
hazirlanan “Filmlerden Kogluk Yansimalari” videosu, ayri ayri kogluk turleri
incelenerek secilen filmleri kapsamaktadir. Ornek olaylar zerinden anlatilarak
uygulanan dersler egitim oyunlariyla birlegtirilerek islenmistir. Ders sireleri 40

dakika olmak Uzere ginde 3 saatten toplam 6 saat suren bir egitimin ardindan olgek

200



katilimcilara uygulanmistir. Egitim éncesinde belirlenen ve egditime alinmayan 50
kisilik kontrol grubuna da ayni o6lgek verilerek iki grup arasinda Temel Kogluk
Egitimini almaktan olusan fark test edilmeye calisiimistir. Alan tarama yontemi,

yapilan anket ¢calismasiyla gruplar arasi farklar modeli kullanilarak test edilmistir.

“Temel Kogluk Becerileri Egitimi’nin Halkla iliskiler Ogrencilerine neler
katabileceg@inin sorgulandigi bu calismada aragtirmadan elde edilen temel sonuglar

soyle siralanabilir:

Arastirmada halkla iligkiler égrencilerine verilen kogluk egitimi sonrasinda
dinleme, soru sorma ve gbzlem becerilerinde meydana gelen degisikligi sorgulamak
amagclanmistl. Yapilan arastirma sonucunda; “Temel Kogluk Becerileri Egitimi” alan
ogrencilerle, egitimi almayanlar arasinda “Empatik Davranma®, “ilgi Gésterme”,
“Karsidaki Kisiye So6zIi ve Sdzsuz Tepki Verme”, “Sabirll Olma” becerilerinde

anlaml bir fark gézlenmistir.

Yaplilan istatistiksel analiz sonucunda kocluk egitiminin “Empatik Davranma”
becerisini % 14 oraninda arttirdigi anlasiimaktadir. Kogluk egitiminin “ligi Gésterme”
becerisini % 29 oraninda, “Karsidaki Kisiye S6zli ve Soézsuz Tepki Verme”
becerisini % 20 oraninda, “Sabirli Olma” becerisini ise % 15 oraninda arttirdigi
tespit edilmistir. Kogluk egitimi alan égrencilerin “Dinlemeye istekli ve Hazir Olma”
becerisi faktérinden aldiklari puanlar, bu egitimi almayanlardan daha ylksek
olmakla birlikte; aradaki farkin “0,3” ile sinirli oldugunun gérulmesinden dolayi
“Dinlemeye Istekli ve Hazir Olma” becerisine etkisinin bulunmadi§i sonucuna
variimistir. Kogluk egitimi alan égrencilerin “Saygi Gdsterme” becerisi faktérinden
aldiklari puanlar bu egitimi almayanlardan daha yiksek olmakla birlikte, aradaki
farkin “0,5” ile sinirli oldugu goériimektedir. Bu bulgular sonucunda kogluk egitiminin

“Saygl Goésterme” becerisine etkisinin bulunmadigi sonucuna variimistir.

Bulgular sonucunda, en fazla gelismenin “ilgi Gésterme” becerisinde
gerceklestigi, bu beceriyi “Karsidaki Kisiye So6zli ve Soézsliz Tepki Verme”
becerisinin izledigi gbézlenmektedir. “Empatik Davranma” ve “Sabirli Olma”
becerisinde kismi bir artis goriiliirken, “Dinlemeye istekli ve Hazir Olma”, “Saygi

Gosterme” becerilerindeki artigin rastlantisal dizeyde oldugu gézlenmektedir.

Bu bulgulardan hareketle kogluk egitiminin en fazla “ligi Gésterme” ve

Karsidaki Kisiye So6zli ve Sozsuz Tepki Verme” becerilerini, ikincil dizeyde ise
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“Empatik Davranma” ve “Sabirli Olma” becerilerini etkiledigi sonucuna varilmigtir
(Istatistik degerler igin bkz: Tablo 26).

« “Empatik Davranma” becerisinin “Dinlemeye istekli ve Hazir Olma”, “Saygi

” o«

Gosterme” ve “Sabirli Olma” becerileri ile glcli, “ilgi Gésterme”, “Kargidaki
Kigsiye Sozlu ve Sozsuz Tepki Verme” becerileri ile daha zayif bir iligkiye
sahip oldugu,

« “Dinlemeye istekli ve Hazir Olma” becerisinin “Saygi Gésterme” ve “Sabirli
Olma” becerileri ile glcli, “ligi Gésterme”, “Karsidaki Kisiye Sozli ve
So6zsliz Tepki Verme” becerileri ile daha zayif bir iliskiye sahip oldugu,

« “ligi Goésterme” becerisinin “Karsidaki Kisiye Sé6zli ve Sézsiiz Tepki
Verme” becerisi ile glcli “Saygi Gosterme” ve “Sabirli Olma” becerileri ile
daha zayif bir iligkiye sahip oldugu,

o “Karsidaki Kisiye So6zli ve Sozslz Tepki Verme” becerisinin “Saygi
Gosterme” ve “Sabirli Olma” becerileri ile goreceli olarak orta diizeyde bir
iliskiye sahip oldugu,

o Saygl Gosterme” ve “Sabirli Olma” becerileri arasinda ise guglu bir iligki

bulundugu gézlenmektedir.

Bu bulgular bir butin olarak incelendiginde ise “Empatik Davranma”,
“Dinlemeye istekli ve Hazir Olma”, “Saygi Gésterme” ve “Sabirli Olma” becerilerinin
1’inci Grup ile “ilgi Gésterme” ve “Karsidaki Kigiye Sozlii ve Sézsliz Tepki Verme”

becerilerinin ise 2nci grup beceriler seklinde tanimlanabilecegi sdylenebilir.
Sonug ve Oneriler

“Temel Kogluk Becerileri Egitimi’nin kazandiracadi ongoérulen; “Empatik
Davranma”, “Dinlemeye istekli ve Hazir Olma”, “llgi Gésterme”, “Karsidaki Kisiye
So6zIi ve Sozsuz Tepki Verme”, “Saygi Gosterme” ve “Sabirli Olma” davranislari
arasindaki etkilesim incelenmis ve bulgular gdstermistir ki; kogluk egitimi dinleme,
soru sorma ve go6zlem becerisini arttiran bir gelisim programidir. Calisma sonucu
elde edilen verilere gore kogluk egditiminin genel beceri diuzeyini % 16 oraninda
attirdigi gézlenmistir. Bu oranin eder egitim daha uzun sireli olsaydi en az 6
haftalik bir sireden olugsaydi; daha yuksek olmasi beklenebilirdi. Bu tarz egitimlerin
6 saatle sinirl kalmadan yapildi§i takdirde sonucun daha da etkili olacagi

inancindan hareketle, bu konuyu irdeleyen diger arastirmacilara bu durumun géz
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ardi edilmemesi O6nerilmektedir. Egitim almayan diger grubun da iletisim
becerilerinin disik c¢ikmamasi ve orta dizeyde c¢ikmasinin sebebi olarak

“Kisilerarasi iletisim” dersi almis olmalarinin faydasi kabul edilebilir.

is hayatinda, organizasyonlarda ya da glnlikk yasamda kogluk becerileri ile
ilgili yapilan az sayidaki ¢caligmalarin cogu sadece literatur taramalarindan ibarettir.
Bu galismada kullanilan Olgek, Kuzgun ve Cankaya tarafindan gelistirilen ve daha
once Cankaya'nin “Universite Ogrencilerine Verilen Etkin Dinleme Becerisi
Egitiminin Dinleme Becerisine Etkisi” isimli ylksek lisans tezinde ilk kez
denenmistir. Ancak yapilan bu calisma ile arasindaki farklardan biri égrencilere
uygulanan egitim iceriklerinin farkhihgidir. Cankaya’'nin egitim icerigi dinleme Uzerine
olsa da bu cgalisma kapsaminda egitim iceriginde dinlemenin de icinde yer aldigi

temel kocluk becerilerinden gézlem ve etkili soru sorma becerileri bulunmaktadir.

Bu calisma kapsaminda &grencilere verilen egitimin amaci &grencileri
kisilerarasi iletisimlerinde bagarili olmalari ve saglikh iligkiler kurabilmeleri amaciyla
Ozellikle dinleme, etkili soru sorma teknikleri ve gézlem becerisinin 6nemi Uzerinde

odaklanan yeni bir ydntemle tanistirmaktir.

Ogrenciler 6grendikleri kogluk becerileri ile sadece is dinyasinda degil
hayatlarinin her alaninda bu becerileri nasil kullanacaklarina iliskin ipuclari elde
etmeleri hedeflenmistir. Temel Kogluk Becerilerinden dinleme, soru sorma ve
gbzlem becerileri detaylandirilarak &grencilere kisisel gelisimleri ile ilgili bir

farkindalik yasatmak amaclanmistir.

Galismanin bulgulari somucunda varilan sonuca gore; temel kogluk
becerileri olarak kabul gbéren ayni zamanda Kkisilerarasi iletisim turlerine giren
dinleme becerisi, etkili iletisim icin etkili soru sorma tekniklerinin kullanimina iliskin
beceri ve gbézlem becerisinin gelistiriimesi “Temel Kogluk Becerileri Egitimi” ile
mimkindir. Halkla iligkiler 6grencilerinin ders programlarina uygulamaya yénelik
secmeli bir ders olarak “Kisilerarasi Iletisim” dersi konulursa ve bu derslerin 6zellikle
uygulama agirlikli gegcmesi saglanabilirse; bu halkla iligkiler 6égrencileri agisindan
faydali olacaktir. Halkla iliskiler uzman adaylari hem sektérin bekledigi uygulamada
basarili uzmanlar olarak hem de kendi kisisel gelisimleri ve kisilerarasi iletisimdeki

basarilari anlaminda fayda goreceklerdir.
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Kisilerarasi iletisimin 6neminin kavrandidi bu ¢calismada; kisilerarasi iletisime
etki edecek yeni bir kavram olan kogluk kavrami tartisiimistir. Kisilerarasi iletisim
dersi kapsaminda o6grencilere “Temel Kogluk Becerileri Egitimi” de verilebilir.
Boylelikle égrenciler sadece kisilerarasi iletisim becerisi elde etmekle kalmayip,
edindikleri kocluk becerileri ile hedef kitlelerini anlama ve anlatma acisindan da
gelisim kaydedeceklerdir. Halkla iligkiler uzmanlari sahip olmalari gereken rollere bir
yenisini ekleyerek kog¢ rollini benimseyebilir, kogluk becerileri ile sadece kendini
ifade yeteneklerini gelistirmekle kalmayip, calistiklari kurum ya da kigilerle de
iliskilerinde uyumu yakalayarak onlari daha iyi anlayabilir ve onlarin kendilerini daha
net anlatmalarina firsat taniyabilirler. Bu durumda bu arastirma kapsaminda; halkla
iliskiler 6grencilerinin egitim hayatlarinda Kigilerarasi iletisim dersinin 6neminin
anlasilarak egitim mifredatlarinda yer almasi gerektigi ve bu derslerin uygulama

agirlikh olmasi vurgusu yapilmakta ve éneri olarak getiriimektedir.

incelenen diger arastirmalarda insan kaynaklari alaninda, performans
degerlendirmede, organizasyonlarda Ust yonetimin performansinin artiriimasinda,
hemsirelerin mesleklerine alismasinda karsilasilan kogluk, bu ¢alismayla birlikte ilk
kez halkla iligkiler alaninda tartisiilmaya baslanmistir. Dolayisiyla bu calismanin
daha ileriki asamalarda yapilacak kapsamli ¢alismalar i¢in 6rnek teskil etmesi Gmit
edilmektedir.
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Ek-1 Dinleme Becerisi Olgegi

Bu anket, kisilerin bagkalarini dinleme egilimlerini belirlemek amaciyla
hazirlanmistir. Sizden istenen her bir ifadeyi okuyarak kendinize uygun olan
secenege (X) isareti koymanizdir.
Arastirmanin saglikh sonug verebilmesi icin iginizden gelen ilk cevabi
vermeniz uygun olacaktir. ilginiz icin tesekkir ederiz.

Gérkem ILDAS ASILIPINAR

SIZIM
1 | Karsimdaki kiginin duygu, disiince ve isteklerine
kargi tepkilerimi sozlerimle veya bakislarimla () () ()
iletebilirim.
2 | Benim gibi dusunmeyen insanlari dinlerken sikilirim. () () ()
3 | Bagkalarinin s6zlerini uzun sure dinlemek hoguma () () ()
gitmez.
4 | Kargimdaki kisiyi dinlerken distncelerim bagka () ) ()
alanlara kayar.
5 | Konustugum kisiyi daha iyi anlamak istedigimi () () ()
kendisine hissettirmeye calisirim.
6 | Bagkalarini uzun uzun dinlemek zorunda olmadigimi 0) () ()
dusunuyorum.
7 | insanlar beni soguk ve duyarsiz buluyor. () () ()
8 | Bazen birisi ile konugurken yuzune baktigim halde 0) () ()
sozlerini dinlemedigim olur.
9 | Kargimdaki kisiyi daha iyi anlayabilmek igin ona () ) )
sorular sorarim.
10 | Bir anlagmazlik oldugunda kargimdaki kiginin
isteklerini , digtincelerini anlamak igin onu sabirla () () )
dinlemeye calisirim.
11 | Bir kimseyi dinlemedigim halde dinliyormus gibi () ) ()
davrandigim olur.
12 | Konusurken agik, sade ve diizgin cimleler kurmaya 0) () ()
calisirim.
13 | Dinlerken kendimi karsimdaki kiginin yerine koymaya 0) () ()
calisirim.
14 | Konusurken karsimdaki kiginin g6zlerine bakmaya 0) () ()
cekinirim.
15 | Bir kimseyi dinleyemeyecek kadar mesgul isem bunu () () ()
ona soylerim.
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Ek-2 Olgegdi Olusturan Maddelerin Giivenirlilik Diizeyi

Madde Silin- | Madde Silin- Duzeltilmis

diginde diginde Madde Madde Silindiginde
Olcek Olcek Bitiin Cronbach Alfa
Ortalamasi Varyansi Korelasyonu
S1 30,970 31,484 0,384 0,751
S2 31,640 30,697 0,370 0,752
S3 31,790 31,218 0,316 0,757
S4 31,520 29,666 0,485 0,740
S5 31,210 31,137 0,394 0,750
S6 31,540 30,150 0,399 0,749
S7 31,180 32,614 0,230 0,763
S8 31,840 32,560 0,145 0,774
S9 31,260 30,497 0,413 0,748
S10 31,210 31,097 0,334 0,755
S11 31,950 30,836 0,377 0,751
S12 31,000 32,242 0,296 0,758
S13 31,270 30,280 0,477 0,742
S14 31,420 29,297 0,500 0,739
S15 31,300 30,677 0,405 0,748

Tablo — 28 Olgegi Olusturan Maddelerin Giivenilirlige Etkileri
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Ek-3 Temel Kogluk Becerileri Egitimi Sunumu

TEMEL KOCLUK BECER_iLERi EGITIMI
Yer: Istanbul Universitesi lletisim Fakultesi
Sire: 6 saat

AMAC: Ogrencilerin kigilerarast iletigsimlerinde
basarili olmalari, ve saghikli iligkiler
kurabilmeleri amaciyla 6zellikle

dinleme, etkili soru sorma teknikleri ve
g6zlem becerisinin 6nemi tzerinde
odaklanan yeni bir yontemle
tanigtiriimasi.

ICERIK: Kocluk yaklasimini ana hatlariyla ele
alirken, temelinde kigilerarasi iletigsim
becerileri olarak kabul edilen, fakat ayni
zamanda kocluk becerileri olarak da
adlandirilan dinleme, guclu sorular,
g0Ozlem ve geri bildirim konulari gorseller
araciligiyla anlatilacaktir. Cesitli sinema
filmlerinden yararlanilarak kocluk ve
kocluk becerileri 6rnekleri
renklendirilecektir.

FAYDALARI:  Ogrenciler 6grendikleri kocluk becerileri
ile sadece ig diinyasinda degil
hayatlarinin her alaninda bu becerileri
nasil kullanacaklarina iligkin ipuclari elde
edecekler.

Temel Kocluk Becerilerinden dinleme,
soru sorma ve gozlem becerileri
detaylandirilarak égrencilere kigisel
gelisimleri ile ilgili bir farkindalk
yasatilacaktir.
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TEMEL KOCLUK BECERILERI EGITIMI
2008

Kogluk Nedir?

Hayallerden hedeflere ve

Kogluk Meslegine Genel |hedeflerden gergeklere:KOCLUK
Bakis Koglugun diinii ve bugiinii

Koglugun diger yontemlerden farki

Kocluk ve Psikoloji

Kogluk Tiirleri

Kendini Kesfet Insanin Gelisimi ve Gelecegi

Kisisel SWOT Analizi

Cesur Sorular

Sorulardan Hedeflere |Sorular Cevaplardir.

Kaynaklar, Hedefler, Degerler

Kendi Kendine Kogluk

Kesif Siireci, Kendini Kesfet, Kendin

ol

Kog Olarak Davranis Modelleri

Kog Olmak Kocun Yiiklendigi Roller

Kog Olmak

"Kogun Kim?"
Ben

Dinlemek, Konusmak

o Soylenen ve Soylenmeyeni
Kogluk Becerileri Kesfetmek

Uygulamalan

Gozlem

Sorular Cevaplardir.
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SECIM SENIN...
"OGRENICI YOL mu
YARGILAYICI YOL mu?"
"Bir insana oldugu gibi davranirsan

oldugu gibi kalir, olabilecegi gibi
davranirsan olabilecegi gibi olur."

Goethe
3 l !

Nereye bakiyoruz? 4
Bakis agisi =]
S

Her insanin toprak, altin ve gakildan
olugan yénleri vardir. Toprak ve cakil igin
goriirsem, dinlersem, konusursam kisi
bana toprak ve gakil yéniinii verir. Kisinin
altimlari bulmak igin altinlarini grmeye
galismalyim.

Koglugun diinii ve bugtindi...
SPORDA, YONETICILIKTE, SAGLIKTA,
YASAMIN her alaninda KOGLUK
Daha fazlasini isteyen insanlar koga gelir.
(daha iyi ig, daha ¢ok para, daha uyumlu
iliskiler...isteyenler gelir.)

Kocluk Tirleri
Yasam koclugu
Kurumsal kogluk
Yénetici koclugu

Satis koclugu
Kariyer koclugu
iliskiler koclugu

Para koclugu

Ebeveyn koclugu
Spirittiel kocluk

Egitim ve Kogluga diizenli olarak yapilan yatinmiar,
galisan bagina %50'nin lzerinde net satis, caligan
basina neredeyse %40 gayri safi kar ve hisse
senetlerinde %20 daha yilksek pay ile sonuglanmistir.
(Amerikan Topluludu'nun Egitim ve Gelistirme
Raporu)

Geleneksel egitim deneyiminin, ¢alisan tretkenligini
%20-25 arttirdigr gérilmustir. Bununla birlikte,
miisterinin istedidi dogrultuda egitim ile kurumsal
koglugu birlestirdiginizde, galisan dretkenligi %80'den
fazla artmistir.( Public Personnel Management
Journal, 1997 kisi )

Stanford, Harvard Teknoloji Enstittilerine gére,
sirketinizin basarisinin %85'i calisanlarinizin
becerilerine baghidir.

Kocluk hizmetinden elde edilen parasal sonucu
degerlendirirsek; Fortune Dergisi'ne gﬁre‘
yoneticiler ortalama geri déntsin 100,000$'dan
fazla veya kogluk hizmetinin sirketlerine olan
maliyetinin 6 kati oldugunu belirtmektedir.

Insan kaynaklari uzmanlarinin 1999'da yaptidi
bir arastirmaya goére, A.B.D.'deki sirketlerin
%901 kilit noktalardaki yoneticilerine koglugun
belirli yontemlerini sunmaktadir.

Kogludun kullanildidi alanlardan bazilari:
Liderlik gelisimi
Ust dizey personeli elde tutma
Orgiitsel yénetici yedekleme planlamasi
Terfi veya yeni ise alimlardan sonra bagar

canlamaldtir
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NEDEN KOGLUK
THTIYACT
DOGDU?

Kogluk- Coaching

Mevcut durumunuzda nerdesiniz? Hayalinizde
nerde olmak istiyorsunuz? "Kiginin mevcut
durumundan hayalindeki duruma taginmasina
¢ahgir koglar.”

Koglar; sporcu koglar gibi galigirlar. Cesaret,
mottive edici, ygnetici gibi caligir. Ayni zamanda
kisisel danisman gibi ¢calisir. Destek verir.
Mentor gibi biiyiik hedefler koymanizi saglar ve
inanir.

Kogluk- Coaching

Kogluk kisideki potansiyeli gariip,
onu serbest birakmasini saglayarak,
kisinin kendini kesfetmesine olanak

verir,

Kogluk- Coaching

Kogluk ne degildir?
Terapi degildir.
Danismanlik degildir
Egitim degildir.
Felsefe degildir.
Ukalalik degildir,
Mentorliik degildir.

Kogluk- Coaching

Kogluk ve psikoloji
Sokrates; (bilgiyi dogurtma
yontemi...)

Kogluk diger yontemlerden nasil
farkhdir?

Kogluk diger ydntemlerden
nasil farklhidir?

Danigman yaklagimi : “iste ¢oziim budur,
bunu uygulaymn.”

-Egitmen yaklasimi : “En iyi uygulama
yontemi boyledir.”

-Psikolog/terapist yaklagimi : "Boyle
davranmanizin sebebi.."

*Kog yaklagimi : "Ne yapmay!
amagliyorsun?”
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Kog- Danisan
Sensei- Cekirge

Coziimleri ve aksiyonlari belirlemek igin
direktif veren bir yaklasim yerine kisiyi
diisiinmeye sevk eden, diisiince siireglerini
kolaylastiran sorgulama tekniklerini
kullanir.

Cevap vermez, cevaplari bulmanizi
saglar...

Kog- Danigan
Sensei- Cekirge

Kisiyi uygun hedef belirleme ve ve bu
hedefleri degerlendirme konusunda
destekler.

Kisinin durumunu anlamak igin gozlem
yapar, dinler ve sorular sorar.
Kisiye yargidan uzak, kendi dogrularini
empoze etmeden hedefine giden yolda
eslik eder.

Kog- Danisan
Sensei- Cekirge

Kogluk simdiyi anlamak ve gelecegi
tasarlamaktir,

Gegmisi tespit ya da anlamlandirma
degildir.

Olumsuz ciimle
| yapilarindan kaginin!

o5 ISTEDIKLERINIZE
o ODAKLANINII
S STEMEDIKLERINIZE DEGIL..

OLUMLU DUSUNME ENGELLERT
ASMANIZI KOLAYLASTIRIR.

Kog- danigan iligkisi
Sensei- gekirge
“Cilala- parlat..."

Danigan konugmanin odagini belirler
Kog danigani dinler,
Kog gdzlem ve sorulariyla siirece katkida
bulunur,

Etkilesim ve netlik yaratir, damsani
disiinmeye sevk eder.
Odaklanma ve farkindalik saglar.
Danisanin oldugu yer ile olmak istedigi yer
arasindaki mesafeyi Iku'r etmesine yardimc:
olur,

Temel kogluk becerileri

Koglukta 5 Kilit Beceri:
- Dinlemek
- Baglanti Kurmak
- Strateji Belirlemek
- Meydan Okumak
- Rica etmek

228




CESUR-GUCLU SORULAR

Kogluk Becerisi: Giigli Sorular
Insanlara dogrularini bulmalaring,
olaylara farkli bakmalarina ve tepki
gostermek yerine diisinmelerine yardim
etmek...

Duydugunuz en dnemli unsurlar
teshis efmek  Bunlari; sorulara,
gozlemlere ve ricalara  doniistiirmek,

Etkili, az ve 6z bir dil
kullanmak.
“Sorulmam'lj; soru agilmamis
kapidir.”
Marilee 6. Adams

CESUR- GUCLU SORULAR

5N 1K

Neden, (’? CP
Nasil, -
Ne zaman, .

Nerede, P

Ne,

Kim) )

» GUCLU SORULAR

Kogluk Becerisi: Giiglii Sorular

5N 1K (neden, nasil, ne zaman, nerede, ne, kim)

Koglar “neden" kullanmayiz. ( neden yerine; “bunu
yapmana sebep neydi” diyebiliriz.) Ciinkii ile
baslayan ciimleler mazeret igerir. "Nasil” ¢ok

kullaniriz. Tleri gstiiren ciimleleri dogurur “nasil”.- -

Bunu nasil basarirsin? gibi... o
Problemlerin nedenine degil; ondan nasil 4
siyrilinabilecegine odaklanacagiz.
Ne, ne zaman, nerede, kim kullanilir.

GUCLU SORULAR

Kogluk Becerisi: Giigli Sorular ==
Sorunun cinsi kigiyi ileriye tagiyacak.
Coziim odakli olacak.
Acik uglu olacak.
Etkili bir dil..(kisa ve 6z soru)

Ciimlelerin i¢indeki kilit kelimeleri bulup,
onunla ilgili seru ciimleleri kur.

"Gl bir soru gligli bir cevap  soru &';-/\‘;
Cevap ‘
5

dogurur.”

| Agik- Olumlu dil

-Bagka diigtinceler var mi?
-Bize uygun segenekleri gozden gegire
-Nasil gelistirebiliriz?
-Bagka kim katkida bulunabilir?
-Diigiinceni biraz daha agiklayabilir misin?

-Bunun igin gerekli olan biitgeye nasil
kaynak bulabiliriz?

esekkiir ederim, giizel fikir..

“Tamamdir.”

L1

i

1 Kapali- Olumsuz dil
9‘

i # = ' -Daha dnce denedik olmadi
h W | -Gok zaman alir
r |

-Cok masrafl olur
-Yeni sistemler gerekir
-Bunu burada yapamazsin bizim tarzimiz
degil
-Dogru olabilir ama...
-Belki sonra
-0 konuda bir yazi yaz..
-Biz bayle iyiyiz...
Biitgemiz buna imkan vermiyor

Ja
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Kogluk Becerisi: Soylenmeyeni
duyma...

Kritik Gedik:
Insanlar Nerede Saplamir? |
Yanhs enerji kaliplari i

=
=

F

7‘&.‘- ,(:;_‘j
. o ) L S
Korku ile baglantili konusmalar ‘6|

{

Kurban olmaya dair konusmalar
Zihinsel saghk/terapi konulari

Sinirlar hakkinda konusmak o

Kogluk Becerisi: Sdylenmeyeni
duyma...

*Kigisel Kritik Gedikler
*Sinir ve kurallardaki gedikler
*Kendine verdigi degerde gedikler
*Destekteki Gedikler
*Nitelikteki Gedikler
*Kararliliktaki Gedikler
*Yéondeki Gedik

*Digsal Kritik Gedikler

Kogluk Becerisi: Dinlemek
Degerleri, giicii, davranig ipuclarini, kétii
aliskanliklanni, karsilanmamisg ihityaglari, ne
ile motive oldugu, gergegi, engelleri,
basariyi ve degisimi dinleriz...

Dinlemenin 7 yolu:
Sessizlik

Duymak

Geri yansitmak
Sezgi

Farketmek
Tammlamak
Netlestirmek

Kogluk Becerisi: Dinlemek
Soylenenlere ilgi gosterir.
Yargida bulunmaktan kaginir.

Iyi bir dinleyici: /‘V
4
Konugtugu kisiyle g6z temasi kurar.

Sdylenenleri anlayip anlamadigini kontrol eder.
Bir sonraki asamada ne sdylecegini distinmek
yerine konugsana dikkatini verir.

Kogluk Becerisi: Dinlemek

Etkin Dinlemenin Kazanglar::

/'V
Kisiler vargilanmadiklari igin daha gok sey

paylasir, uyum yakalanir.
Kendi sorunlarina ¢oziim bulabilir.

Anlasildim duygusuyla kargisindaki kisiye olumlu
uygular besler.
Kargisindaki kisiyi dinlemeye ve anlamaya hazir
duruma gelir.

Yanhg Dinleme Tirleri: §

Gorinlste Dinleme
Segerek Dinleme
Saplantili Dinleme
Savunucu Dinleme
Tuzak Kurucu Dinleme
Yiizeysel Dinleme

i e
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Kogluk Becerisi: Dinlemek
1yi bir dinleyici olmanin temel ilkeleri:

Susun

Konugani rahatlatin

Dinlemek istediginizi hissettirin

Dikkat dagitici durumlardan uzak durun.
"Empati”

Acele etmeyin, zaman taniyin.
Duygularinizi kontrol edin.

Soru sormaktan kaginmayin.

Yargilayici olmayin.

Kogluk Becerisi: Soylenmeyeni
duyma...

*Kigisel Kritik Gedikler
*Sinir ve kurallardaki gedikler
*Kendine verdigi degerde gedikler
*Destekteki Gedikler
*Nitelikteki Gedikler
*Kararliliktaki Gedikler
*Yondeki Gedik

*Digsal Kritik Gedikler

Kog gedikler ile ¢aligir. ..

Dinler...
Degerleri

Giici
Davranis ipuglarml
Koti Aliskanhiklan
Karsilanmams ihtiyaglan
Neyle motive oldugunu
Gergegi
Engelleri
Kazanmayi ve Degisimi
Sizin Tepkinizi

KOGLUK
ALKLA ILISKILER
UZMANINA NE

KATAR? | ﬁ
. A ¢ An

Halkla iligkiler uzmanin

tagimasi gereken ozellikler
*Misterisinin ne istedigini dogru
anlayabilmek, basarili tespitler yapabilmek

*Ayni anda degisik bakis agilarini
degerlendirebilme yetenegi

*Sorgulayici bir zeka

*Insan iliskilerinde basari

*iyi dinlemeyi bilmek

*6liglii stratejiler olugturabilmek

*Diger kisilerin bakis agilarini anlayip
degerlendirebilme yetenegi

Halkla iligkiler uzmanin
tagimas! gereken dozellikler
*Halkla Iligkilerde Dinleme
*Halkla Tliskilerde Soru Sorma
* Halkla Tliskilerde Gozlem

* Halkla Iliskilerde Geri Bildirim
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Ek-4 Arastirmacinin Kog¢luk Sertifasi
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Ek-5 Dinleme Beceri
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