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İletişim, sosyal evrende ilişkiler sisteminin temel bağlantı köprülerinden birisi ve 
belki de en önemlisidir. Bunun sayesinde insanlar kendi duygu ve düşüncelerini ifade 
edebildikleri gibi, öteki konumunda bulunanların da duygu ve düşüncelerinin anlaya-
bilmektedirler. Bu anlamda İletişimi; insanların birbirini anlaması, örgütsel yaşamda 
birlikteliğin ve takım anlayışının oluşması, toplumsal hayatta konsensüserin ve ortak 
aklın ortaya çıkması, öğrenmenin gerçekleşmesi ve bilgi toplumu olmanın gereği olarak 
bilimsel bilginin üretilmesi açısından önemli bir olgu ya da süreç olarak kabul etmek 
mümkündür. Söz konusu süreç sayesinde kişiler, gruplar ve toplum nezdinde ilişkiler 
kurulur, paylaşım artar, empati sağlanır ve toplumsal gelişme dinamiğini temsil eden 
sosyal sinerji gerçekleşmiş olur. Öte yandan iletişim sayesinde, insanların birleşmesini 
ve sosyal paylaşımını engelleyen ötekileştirme çabaları da sonuçsuz kalır. İletişim ile 
ilgili bu tespitler; kişilerin, grupların, örgütlerin ve toplumun barış ve huzurunun büyük 
oranda etkin iletişim süreci ile sağlanabileceğini göstermektedir. Bir adım daha ileri 
gidilerek hayatın iletişim sayesinde anlamını bulabileceği rahatlıkla ifade edilebilir.

Özünü bu temel tespitlerin oluşturduğu kitap çalışması; farklı bölümlerin eklen-
mesi ile zenginleştirilmiş, bilgiler gelişmelere paralel olarak güncellenmiş ve çalış-
manın konsepti ihtiyaçlara uygun olarak farklı formatta yeniden düzenlenmiştir. Yeni 
konseptte kitaba; kitapta daha önce yer almayan “kişiler arası etkin iletişim ve empa-
ti”, “çatışma yönetimi ve iletişim”, “müşteri ilişkilerinde iletişim”, “halkla ilişkilerde 
iletişim” ve daha da önemlisi “iletişim modelleri” gibi yeni ve özgün bölümler eklen-
miştir. Belirtilen bölümlerle bütün toplumsal katmanlara ve farklı meslek mensup-
larına da hitap edilmek istenmiş, çalışmada, iletişimin alışılmış boyutlarının dışına 
çıkılarak ve MEB-YÖK uyumu da korunarak okuyucu portföyünün zenginleştiril-
mesi için çaba gösterilmiştir. İnanıyoruz ki mevcut durumu ile iletişim kitabı; Eğitim 
Fakültelerinde, İletişim Fakültelerinde, Meslek Yüksekokullarında ve diğer Eğitim 
Kurumlarında okutulabilecek ve bu kurumların eğitim ihtiyaçlarının karşılanmasında 
da kullanılabilecektir. Kitabın pür manada ve ciddi anlamda incelenmesi, zaten bu 
potansiyele sahip olduğunu büyük oranda ortaya koyacaktır.

Kitap çalışması; her ne kadar editörlü ve farklı isimlerin bir çalışması gibi görün-
se de aslında, bütün detayların birlikte tartışılmasına dayanan ve ekibin ortak aklını 
temsil eden, adeta tek kalemden çıkma hassasiyetini bünyesinde barındıran bir özel-
liğe sahiptir. Yani çalışmanın önceden belirlenen bir zihinsel arka planı ve felsefesi 
vardır. Bu zihinsel arka planın kapsamında, yaşanılabilir bir dünyanın ancak etkin 
iletişim çabaları ile mümkün olabileceği ön kabulü bulunmaktadır. Söz konusu ön 

ÖN SÖZ
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kabul, aynı zamanda iletişimi bir modernleşmenin gereği olarak da kabul etmemizi 
tembihlemektedir. Çoğu iletişim uzmanı konuya bu genel perspektiften yaklaşmak-
tadır. Çünkü modern toplumlar, iletişim imkânlarının üretilerek açık toplumun oluş-
turulabileceğine inanmaktadırlar. Bu inanç, modernleşme eşittir iletişim, temel tezini 
de beraberinde getirmekte ve aynı zamanda iletişime modernleşme misyonunu da 
yüklemektedir. Bu bağlamda İletişimi; hayatın olmazsa olmaz unsurlarından birisi ve 
modernleşme araçlarının en önemlisi olarak kabul etmek mümkündür.

İletişim kitabının adını “Genel, Teknik ve Etkili İletişim” olarak belirledik. Ne-
deni, iletişimin öne çıkan boyutlarını detayları ile inceleyerek sürecin anlaşılabilirli-
ğini sağlamak veya daha geniş kitlelere iletişimi aktarabilmektir. İletişim insani bir 
ihtiyaç olarak herkesin gerçekleştirdiği bir süreçtir. Bireyler için gerekli olduğu ka-
dar, örgütler ve toplum için de gereklidir. Özellikle örgütlerin yönetimi ve örgütsel 
veya toplumsal değişimin reel pratiğe aktarılması, örgütsel ve toplumsal öğrenme-
nin gerçekleşebilmesi açısından iletişim önemli bir araçtır. Bu aracın kurumsallaşma 
çabaları ve değişimin yönetimine katkı sağlayabilmesi etkinleştirilmesine bağlıdır. 
İletişimin örgütsel boyutunun yanında bir de toplumsal boyutu vardır. Toplum mü-
hendisliği olarak da bilinen toplumsal algı dizaynı ve kamuoyu oluşturma çabaları, 
önemli oranda kitle iletişim araçlarının ürettiği iletişim eylemlerine dayanmaktadır. 
Bilgi toplumu aşamasında iletişimin sınırı ve etkinliği artmış, boyutları farklılaşmış 
ve yüklendiği misyonlar çeşitlenmiştir. Son zamanlarda kamuoyunda artan açık top-
lum talebinin karşılanması, demokrasi kültürünün gelişmesi ve insan hakları hassa-
siyetinin oluşması gibi olumlu toplumsal argümanların ortaya çıkması da iletişimin 
etkinliği ile yakından ilgili bir durumdur. Kısacası modern toplum olma çabaları et-
kin iletişimle desteklenebilirse anlam kazanabilmektedir.

Yukarıda da ifade edildiği gibi bu kitap çalışması; yönetim organizasyon ile 
üretim yönetimi ve pazarlama alanlarında görev yapan altı (6) öğretim elemanının 
ortak aklının bir ürünüdür. Söz konusu kitap; herkesin kendi algısına göre yaptığı 
bir çalışma olmayıp bilakis yönlendirilmiş gayretlerin ortalamasını ifade etmektedir. 
Zaman zaman bir araya gelinerek yapılanlar gözden geçirilmiş, tartışılmış ve oluşan 
konsensüsler çerçevesinde yazım işlemi gerçekleştirilmiştir. Bütün bu hassasiyetlere 
rağmen takdir edilir ki eksikler ve gözden kaçanlar olabilir. Bu konuda eleştirilere 
sonuna kadar açık olduğumuzu ifade etmek istiyorum. Bilimde mükemmellik arayışı 
esastır ama bilimin sonu yoktur. Bu bağlamda başkalarının yaptığı çalışmalarla alan 
genişleyecek ve etkinlik kazanacaktır. Kaldı ki alanla ilgili çok sayıda güzel ve özgün 
çalışmalar da vardır. Burada bu hakkı da teslim etmemiz gerekmektedir. Bizim çalış-
mamız da alanın zenginliğine katkı sağlayabilirse ne mutlu bize.

Kitap çalışmasının gerçekleşmesine katkıda bulunan; Doç. Dr. Sabiha Kılıç 
Hanımefendi’ye, Yrd. Doç. Dr. Savaş Mutlu Bey’e, Yrd. Doç. Dr. M. Emre Çağlar’a, 
Yrd. Doç. Dr. Emrah Aydemir’e ve Arş. Gör. M. Kübra Çakaröz'e kitabın hazırlan-
ması aşamasında teknik desteğini esirgemeyen Yrd. Doç. Dr. Ali Bayram’a teşekkür 
ediyorum. Özellikle çalışmalarımızın değerlendirilmesine basım anlamında katkıda 
bulunarak, bu tür çalışmalar için bizi teşvik eden Nobel Yayınevi sahibi Nevzat Ar-
gun Bey’e ve Nobel Yayınevi çalışanlarına da teşekkür ve iyi dileklerimi iletmek 
istiyorum. Çalışmamızın, daha iyi ve yaşanılabilir bir toplum tesisine katkı sağla-
ması, okuyucularımızın iletişim ufkunu genişletmesi ve onlarda iletişim hassasiyeti 
oluşturması dileği ile herkese saygılar sunuyorum.

Prof. Dr. İrfan ÇAĞLAR
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