“ Zannetme , Dinle !”

Kigisel iligkilerde , pazarlama , miizakere ve yonetimdeki en etkin yetenek
DINLEMEK fir .

Basaril1 ve stirdiiriilebilir bir iliski i¢in dikkatli ve etkin dinlemek gereklidir. Oysa ki
yoneticiler i¢in yayinlanan yonetim dergi , kitap ve benzeri yayinlarda “Dinleme “ ye ayrilan
payin sadece %]1,5 oldugunu 6grenmek , bu konudaki eksigimizin biiyiikliigline isaret
etmektedir .

Iletisimin 4 unsurundan( Okuma , yazma , konusma ve dinleme ) biri olan dinleme,
hak ettigi dikkati ve 6nemi gormemektedir .

Bize okumay1 , yazmay1 profesyonel egitimciler 6gretti . Konusmayr ogrenirken de
ailede herkes seferber oldu . Fakat hi¢ kimse etkin dinlemenin nasil olacagini 6gretmedi .
Karsimizdakine “ Sus , dinle “ demenin , iletisime katkisi olmadigin1 6nce aile iginde
cocuklarimizdan , isletmede de calisanlarimizdan aldigimiz/alamadigimiz geri doniislerden
ogrendik .

ABD de yapilan arasgtirmalar isimizi yaparken vaktimizin %350-60 1 bir seyler
dinledikle gegirdigimizi gostermektedir .
Ihtiyaglarimizdan ilki , fiziksel yasamu siirdiirme istegi . Sonra , Psikolojik Ihtiyaglar :

e Anlasiimak
e Onaylanmak
o Takdir edilmek gelmektedir .

Insanlar1 dikkatle , empatiyle dinlemek , onlara verebilecegimiz en giizel hediyedir . Boylece
birlikte calistigimiz ve yasadigimiz insanlarin yasamsal ihtiyaglarindan birini de karsilamig
oluruz .

Etkin Dinleme , iletisimin iizerine insa edildigi temellerdir . Etkin dinleyerek ve model
olusturarak kendi dinleme etkinliginizle beraber karsinizdakinin dinleme etkinligini de
gelistirebilirsiniz
Asagida etkin dinleme i¢in neler yapilip yapilmayacag: verilmistir.
- Kendin ol , insanlar i¢ten olmayan tutum ve davranislar kolayca anlar .
Etkin Dinleyici,
e - Aciklik i¢in sorusturur

- Dinlediklerinden bir hikaye , dile getirilmeyen duyguyu bulur

- Empati kurar

- Dinlediklerini kolayca 6zetlerler

- Dinlerken ¢evredekidikkat dagiticilarinin etkili olmasina izin vermezler

-Karsisindakine uygun sorular sorarak detaylarin anlasilmasina yardimei olur

- Karsisindakine bakar , ama ona goziinii dikmez

e - Baslarin1 yavasga sallayarak ve hafif bir giilimsemeylekonugmaya tesvik eder

- Nasil yardimci olabileceklerini sorarlar

- Beden dilinin farkina varir ve kontrol ederler ( gezinmez , ayaklarini sallamazve ellerinde
bir seylerle oynamazlar )



Etkin dinleyici sunlar1 yapmaz .
- S6z kesmez

- Hemen karsilik vermez

- Konusma arasinda sozii toparlamaya baglamaz

-Konugmanin tamamin1 dinlemeden sonuca ulasmaya c¢alismaz

- Konusani yargilamaz

-Sorunu erkenden ¢ozmeye ¢alismaz

-Toplant1 konusma sirasinda , telefonla konusmaz kesintilere izin vermez

YARGILAMADAN DIiNLEYIN

Iletisimin ilk ve dnemli bir adimi &niindeki en biiyiik engellerden biri  Yargisiz Dinleme”
yi bilmemektir . insanlar , kendilerini dinleyecek ve anlayacak birine gereksinim duyarlar.
Yargilamadan dinlemek bu ihtiyaci karsilar . Kendi duygu ve diislincelerinin golgesinde
kalmadan mesajin tamamin1 dinlemek ve anlamak iletisimi ve aramizdaki baglar
giiclendirecektir. Yargilamadan dinlemek , savunmaya ge¢meden dinlemektir . Bunun i¢in :

Konusanindiinya goriisiinii — deger ve inanglarini — dinle ve anla
Kendini onun yerine koy

Konusani tehdit etmeyen , onunla ¢atismayan tutum takin , boylece insanlarsize acilacak ve
kisisel bilgilerini anlatacak kadar giivensinler. Bunu saglamak i¢in siz kisisel bilgiler
vererek baglayabilirsiniz . Benzer konuda basinizdan gegenleri hatirlayin . Siz ne yaptiniz?

Giliven duygusu , aciklik , samimiyet ve iliskide derinlik saglar . Samimi konusma bundan
sonra kolayca devam eder . Giiven duygusu , motorlarda sistemin rahat ve sarsintisiz
caligmasini ve siirtlinmeyi azaltan yaglama sistemine benzer , iliskilerin siirekliligini ve
dinlemenin etkinligini arttirir..

Tepkilerinizi farklilagtiriniz, dinlemeyi monoton bir slire¢ olmasini 6nleyin

Samimi ilgi goster onu umursadiginizi , icten ilgi gosterdiginizi belli edin . “ Ne kadar
umursadigini bilene kadar , ne kadar bildigin umurumda degil “ Zig Ziglar

Nig¢in sorusundan sakin ! Ne ? Nasil ? Sorularini sor .
Meydan okuyan soru sorma . A¢ikca yonlendirici sorular sorma

Hedefler ! Konusanin ihtiyaglarin1 anlayin . Bu konugmanin ger¢ek amaci nedir ? Bazen
karsinizdaki sadece konusmak ihtiyacindadir .

“ONCE ANLAMAYA CALIS , SONRA ANLASILMAYA “S. Covey

“ Birini etkilemek istiyorsaniz dnce onu dinlemeniz gerekiyor.

Dinlemekteknikleri uygulamaktan ibaret degildir .Etkin Dinlemek i¢in , yalnizca dogru
teknikleri uygulamak yetmez . Tavrinmiz ve tutumunuz c¢ok Onemli , DOGAL

OLMALISINIZ.
Baskalarin1 anlamak ; Kendi 6zel diinyamizi onlara yansitmak degildir .
Kendi gozliiklerinizi baskalarina takarak bakmalarini saglamak degildir .

Karsinizdakinin duygu ve diisiincelerini KABUL etmek , ikna olmak , onlar1 onaylamak ,
onlara katilmak ve hak vermek degildir . Davranig ve gorlislerini ONAYLAMAMA
Ozgiirligiiniiz yine sizindir . Anlatilan ger¢cek ve samimi ise kabul edebilirsiniz ancak hak
vermek zorunda degilsiniz . Evet veya hayir diyebilirsiniz . Sdyleyecek soziiniiz var kendi



fikirlerinizi ortaya koyabilirsiniz . Ilk basta insana celiski gibi gelen bu durum iizerinde
diisiinmeye baslayinca “ Evet , soyledikleri ger¢ek seyler , ancak benim goriis ve inanglarim
bu durum veya davranisi onaylamiyor “ diyebiliriz .

Karakteriniz siirekli yaymndadir . Gizli ve agik mesajlar etrafa ulasir . Ofkeliysen |,
savunmadaysan , suglulukla , korkuyorsan etkiniz ¢ok azalir .

ETKIN DINLEME

Eski paradigma :
o ONCE BENI ANLAYIN , ONCE ANLASILMAK ISTIYORUM
e Yeni Paradigma :
« ONCE ANLAMAYA CALIS

ETKIiN DINLEME

« Neden beni dinlemiyor ?

« BIRINI ANLAMAK ICIN “ SIZIN ONU DINLEMENIZ GEREKIR “
EMPATI ile dinlemek , uygulayabilecegimiz tekniklerden otesi ve fazlasidir . Konusanin
deger yargilarin1 kavramaktir .

ETKIiN DINLEME

EMPATI NEDIR ?

Empati , Sempati degildir ....

Sempati , anlagsma ve sizin vardigimiz yargidir . Uygun diisen karsilik .
ETKIiN DINLEME

EMPATI : Karsinizdaki ile ayni fikirde olmak degildir .

EMPATI : Onu tam anlamiyla , derinlemesine hem duygusal hem zihinsel olarak
anlamanizdir .

EMPATI : karsmizdakinin , yiiregindeki ve zihnindeki gercekligi gérmektir . O insanin
ruhunun derin mesajint kavramaktir .

ETKIN DINLEME
Iletisimi Sondiiren Karsiliklar :
e Degerlendirmek ; Kabul , Red

e Yoklamak ; Kendi deger ol¢iilerimize gore sorularsorariz
o Onermek ; Kendi deneyim ve gegmisimize gore fikir veririz

e Yorumlamak ; Onlarin ama¢ ve davramislarimi , kendi amac¢ ve davraniglarimiza gore
aciklamaya ¢aligmak

Etkin Olmayan Dinleyici :

1. Dinleyici bir var — bir yok ( Akl1 gezen )
Duygusal dinleyici ( Duygular1 aklinin 6niinde )
Duyan fakat dinlemeyen dinleyici ( Cok bilmis )
Hayalci ( Giindiiz riiya gorenler )

Bu benim i¢in ¢ok karmasik ( Bu beni asar )
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Uysal ( Utangagc , iletisime katkida bulunmaz, soru soramaz )



7. Tartismaci ( Kendi inancinin disindaki her seye itiraz eden)
8. Hata yakalayan ( Kalite kontrolcii. Benden kagmaz!!! )
9. Not tutmaktan dinlemeyen ( Gayretkes )

LIiDERLIK VE ETKIN DINLEME
LiDERLER :
o Konusanin goziine bakarak , dikkatini yogunlagtirir

o Konusanin ne demek istediginden emin olmak i¢in gerekli yerlerde tekrarlar yapar
e Dinledigini ii¢lincii bir kisiye , net ve dogru bir bigimde aktarabilir

e Pesin hiikiimsiiz dinlemeye baslar , duygusalliga ve savunma durumuna diismez

Alnt:http://www.ahmetkocel.com/ko%C3%A7Iuk/y%C3%B6netici-
ko%C3%A71u%C4%9Fu/121-etkin-dinleme-empati



