DALE CARNEGIE DIZiSi : 1

m >}

Dale

arnegie

Dost Kazanma ve
Insanlar: Etkileme Sanati

©psilon’






DALE CARNEGIE

DOST KAZANMA VE
INSANLARI ETKILEME SANATI

CEVIRI
Nazh Uzunali

®©psilon’



DOST KAZANMA VE INSANLARI ETKILEME SANATI

Yazari: Dale Carnegie

Orijinal Adi: How to Win Friends & Influence People
Ceviri: Nazh Uzunali

Yayin Yonetmeni: Meltem Erkmen

Bilgisayar Uygulama: Nergis $annan

Kapak Tasarim: Pinar Kazma

Film-Grafik: Ebru Grafik

Baski-Cilt: Melisa Matbaast

ISBN: 975 331 621-6
© Si;non&Schuster Inc.

Turkce Yayim Hakki: Kesim Ajans aracithg ile
© Epsilon Yayincilik Hizmetleri Tic. San. Ltd. Sti.

Melisa Matbaasi:
Ciftehavuzlar Yolu Acar Sitesi No: 4 Davutpasa / Istanbul
Tel: 0212 674 97 23 - 670 9729

Yayimlayan:

Epsilon Yayincihk Hizmetleri Tic. San. Ltd. Sti.
Osmanh Sk. 24/4 80090 Taksim/lIstanbul

Tel: 0212 252 38 21 pbx Faks: 252 47 29
Internet adresi: www.epsilonyayinevi.com
e-mail: epsilon@epsilonyayinevi.com

Genel Dagitim:

Yeni Cizgi Yayin Dagitim Lid. Sti.
Gursel Mah. Alaybey Sk. No: 7
Kagithane/lIstanbul

Tel: 0212 220 57 70 pbx Faks: 222 61 55
Internet adresi ve on-line alisveris: www.yenisayfa.com



ONSOZ

Dost Kazanma ve [nsanlari Etkileme Sanat:; ilk defa 1937°de sade-
ce beg bin adet olarak basildi. Dale Carnegie de yayinci Simon and
Schuster da kitabin bu miktardan fazla satmasini beklemiyorlardi. Fa-
kat kitap, onlan sasirtacak bir sekilde, birdenbire biiyiik bir sansasyon
yaratt: ve artan talebi karsilayabilmek igin baski iistiine baski yapildi.
Dost Kazanma ve Insanlart Etkileme Sanat, tim zamanlann uluslara-
rast alanda en ¢ok satan kitaplarindan biri olarak yayincilik tarihinde-
ki yerini aldi. Neredeyse yarim asir sonra héla ayni hizla satmaya de-
vam ettigi gz oniine alinirsa, kitabin insanlarin en hassas noktasina te-
mas ettigi ve sadece buhran sonrasina 6zgii olmayan birtakim temel ih-
tiyaglara yanit verdigi anlasiliyor.

Dale Carnegie her zaman, bir milyon dolar kazanmann Ingiliz di-
line tek bir ibare kazandirmaktan ¢ok daha kolay oldugunu soylerdi.
Dost Kazanma ve Insanlari Etkileme Sanant da boyle bir ibare oldu;
acikland, tekrarlandi, taklit edildi, siyasal karikatiirlerden romanlara
kadar sayisiz metne konu oldu. Neredeyse bilinen tiim dillere ¢evrildi.
Her nesil onu tekrar kesfetti ve kendine yakin buldu.

Burada su mantikli soru sorulabilir: “Evrensel ¢ekiciligini ve etkin-
ligini kanitiamig olan ve kanitlamaya devam eden bir kitabr yeniden
gozden gecirmek niye? Neden basar kurcalaniyor?”

Buna cevap verebilmek icin, Dale Carnegie’nin hayati boyunca
kendi ¢aligmalarim bikip usanmadan gozden gegirdigini bilmemiz ge-
rekir. Dost Kazanma ve Insanlari Etkileme Sanati adli kitap Carne-
gie’nin Etkili Konusma ve Insan Iligkileri adl kursunda ders kitabi ola-
rak kullanmak lizere yazilmigti ve hala kullamlmaktadir. Carnegie,
1955 yilinda 6liimiine kadar, bu kurslan gozden gegirip diizenlemeler
yaparak biiyliyen toplumun artan ihtiyaglarina uygun hale getirmeye
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¢ahisti. Hi¢ kimse zamanin degisen akimlarina karsgi Dale Carnegie’den
daha duyarli degildi. Carnegie, 6gretim metotlarim siirekli inceler, dii-
zeltirdi. Etkili konugma lizerine yazdig: kitabini defalarca gozden ge-
¢cirip giincel hale getirmistir. Eger daha uzun yasasaydi, 30’lu yillardan
beri diinyada meydana gelen degisiklikleri daha iyi yansitabilmesi igin,
Dost Kazanma ve Insanlar: Etkileme Sanati’m da tekrar gozden gegi-
rip diizenlerdi.

Kitapta gecen bazi iinlii isimler, ilk baskinin yapildigi zamanlarda
¢ok 1yi taninirken, bugiiniin okuyuculan tarafindan artik taninmiyorlar.
Bazi 6rnekler ve deyimler, su anki sosyal duruma gére, Victoria done-
minden kalma bir romandakiler gibi tuhaf ve modasi ge¢gmis goriinii-
yor. Bu anlamda kitabin 6nemli mesajlar1 ve genel etkileri zayiflamig
durumda.

Bu nedenle, bu diizenlemeyi yapmaktaki amacimiz kitabin icerigi-
ne dokunmadan, ¢agdas okuyucu i¢in anlamini ve agikligini gii¢lendir-
mektir. Dost Kazanma ve Insanlar: Etkileme Sanat’'m birkag kiigiik
eleme ve birkag giincel 6rnek eklemesi yapmak diginda degistirmedik.
Etkili, hafif Carnegie tarzi, hatta otuzlu yillarin argosu hala yerini ko-
rumaktadir. Dale Carnegie’nin tipki konusur gibi, coskulu, giinliik bir
dille, sohbet havasinda yazdig: bilinmektedir.

Sonug olarak, Carnegie’nin sesi, kitabinda ve g¢alismalarinda her
zamanki gibi gii¢lii ¢ikiyor. Diinyanin dort bir yanindan binlerce insan
her yi1l artan sayilarn ile Carnegie’nin kurslarinda egitiliyorlar. Geri ka-
lan diger binlerce insan da Dost Kazanma ve Insanlar: Etkileme Sana-
#’m okuyarak ve galisarak, kitaptaki prensipleri uygulayarak hayatla-
rini iyilestirmeye ¢alisiyor. Sizlere, bu gézden gegirilmis baskiyi, son
derece yararli bir aracin parlatilip elden gegirilmis hali olarak sunuyo-

ruz.
DOROTHY CARNEGIE
(BN. DALE CARNEGIE)



BU KITAP NASIL VE NEDEN YAZILDI

Yiminci yiizyilin ilk otuz bes yili boyunca, Amerikan yayinevleri
yanm milyondan fazla degisik kitap bastilar. Bu kitaplarin pek ¢ogu ol-
dukga sikiciyd: ve bazilari mali agidan da basarisizdi. “Bazilar” mi de-
dim? Diinyanin en biiyiik yayinevlerinden birinin sahibi bana, yetmis
bes yillik deneyimden sonra bile, hédla yayimladiklart her sekiz kitap-
tan yedi tanesinde zarara ugradiklarin itiraf etti.

O halde neden baska bir kitap daha yazmaya ciiret ettim? Ve ben
yazdiysam bile, siz neden okuma zahmetine girdiniz?

Her ikisi de yerinde sorular ve ben bunlan cevaplamaya ¢aligaca-
gim.

1912’den beri, New Yorkta is diinyasindaki erkek ve kadinlara yo6-
nelik egitim kurslari yonetiyorum. Onceleri sadece genel konugma
dersleri veriyordum. Kurslar yetigkinleri egitmek i¢in planlanmisti.
Onlara, gercek deneyimlere dayanilarak, hem is goriigmelerinde hem
de topluluk dniinde ayaklar yere basar sekilde diigiinmeyi ve fikirleri-
ni daha acgik, etkili ve dengeli bir sekilde dile getirmeyi 6gretmek
amaglanmisti.

Fakat zamanla, bu yetiskinlerin etkili konusma egitimine ihtiyagla-
n oldugu kadar, giinliik isler ve sosyal iligkilerinde insanlarla iligki
kurma sanati1 hakkinda egitim gdrmeye de ihtiya¢ duyduklarini anla-
dim. '

Ayni zamanda benim de bdyle bir egitime ihtiyacim oldugunu fark
ettim. Gegmis yillara doniip baktigimda, incelik ve anlayistan ne kadar
yoksun oldugumu goriip dehsete diigsiiyordum. Boyle bir kitabin yirmi
yil 6nce elime gegmis olmasini ne kadar ¢ok isterdim! Ne paha bigil-
mez bir hediye olurdu bu!

Ozellikle, eger is diinyasindaysaniz, insanlarla iliski kurmak olasi-
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likla karsilagtigimiz en biiyiik problemlerden biridir. Bir ev hanimi, bir

mimar veya bir miihendis i¢in de ayni seyler gecerlidir. Birkag yil 6n-

ce Carnegie Ogretim Gelistirme Kurumu gozetimi altinda bir aragtirma

yapildi ve bu arastirma olduk¢a onemli ve anlamli bir gercegi agi1ga ¢1-

kardi. Bu gercek, daha sonra Carnegie Teknoloji Enstitiisii tarafindan

yapilan bazi ek ¢aligmalar ile belgelendi, dogrulandi. Bu arastinmalara -
gore, mithendislik gibi teknik alanlarda bile mali basarinin yaklagik

yiizde on besi kisinin teknik bilgilerine, yiizde seksen besi ise insan

iliskilerindeki basarisina, kisiligine ve insanlar yonetme yetenegine

baghydi.

Yillarca, her donem Philadelphia Miihendisler Kuliibii’nde ve ayn-
ca Amerikan Elektrik Miihendisleri Enstitiisii’niin New York subesin-
de kurslar yonettim. Toplam olarak belki 1500’den fazla miihendis
derslerime katildi. Bana geldiler; ¢iinkii sonunda, uzun yillar siiren de-
neyim ve gozlemler sonucu, mithendislikte en yiiksek iicret alan perso-
nelin kesinlikle miihendislik hakkinda en ¢ok bilgiye sahip olan kisi ol-
madigim anlamislardi. Ornegin bir kisi, miihendislik, mimarlik, muha-
sebe veya diger mesleklere iliskin teknik isgiiclinii uygun bir iicret ile
kiralayabilir. Fakat teknik bilgi yaninda fikirlerini agik¢a ifade edebi-
len, liderlik vasfina sahip, insanlarda istek uyandirabilen biri, daha
yiiksek kazang elde etme giiciine sahiptir.

Cahsmalarinin en yogun oldugu giinlerden birinde, John D. Rocke-
feller, “Insanlarla iliski kurma yetenegi, seker ya da kahve gibi satin
alinabilir bir seydir. Ve ben bu yetenege her seyden daha fazla bedel
oderim,” dedi, “gilinesin altindaki her seyden daha fazla.”

O halde iilkedeki her iiniversitenin, giinesin altinda en yiiksek de-
gere sahip olan yetenegin gelismesini saglayacak kurslar diizenlemesi-
ni beklemez misiniz? Fakat yetiskinler i¢in sagduyuya yonelik uygula-
mali kurslar veren tek bir tiniversite varsa bile, bu yaziy1 yazana dek
ben bunu fark etmedim.

Chicago Universitesi ve YMCA (Geng Hiristiyan Erkekler Birligi)
okullari, yetigkinlerin hangi konuda egitim almak istediklerini sapta-
mak igin arastirma yaptilar.

Aragtirma iki yil siirdi ve 25.000 $’a mal oldu. Arastirmanin son
boliimii Connecticut, Meriden’de yapildi. Burasi tipik bir Amerika ka-
sabasi olarak segilmisti. Meriden’deki tiim yetiskinlerle goriisiildii ve
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onlardan 156 soruya cevap vermeleri rica edildi. “Mesleginiz ya da igi-
niz nedir? Egitiminiz? Bos zamanlarimzi nasil gegiriyorsunuz? Kazan-
cimz ne kadar? Hobileriniz? Istekleriniz? Problemleriniz? Caligirken
ilginizi en ¢ok ¢eken konular?”” ve bunun gibi birgok soru cevaplandi-
rildi. Bu aragtirma sonunda yetigkinlerin ilgilendikleri ilk konunun
saglik, ikinci konunun ise insanlar oldugu ortaya ¢ikti. Insanlan nasil
anlayip onlarla nasil gegineceklerini, insanlarin kendilerinden hoslan-
malarini nasil saglayacaklarini, digerlerinin de kendileri gibi diigiinme-
lerinin nasil saglanabilecegini merak ediyorlardi.

Bu arastirmay: yoneten komite, Meriden yetiskinleri i¢in boyle bir
kurs diizenleme kararini verdi. Biiyiik bir gayretle, bu konu hakkinda
uygulamali bir ders kitab1 arayigina girdiler; fakat bir tane bile bulama-
dilar. Sonunda yetiskin egitimi iizerinde diinyanin en 6nemli otoritele-
rinden birine bagvurarak bu grubun ihtiyacini kargilayacak herhangi bir
kitap bilip bilmedigini sordular. “Hayir,” yaniti aldilar. “O yetiskinle-
rin ne istediklerini biliyorum. Fakat ihtiya¢ duyduklan tiirde bir kitap
higbir zaman yazilmadi.”

Kendi deneyimlerimden de bu cevabin dogru oldugunu biliyor-
dum. Ben de yillarca, insan iligkileri iizerine yazilmig pratik bir elkita-
br aramig durmustum.

Boyle bir kitap var olmadig: igin, kendi kurslarimda kullanmak
lizere bir tane yazmaya galigtim. Iste elinizdeki kitap boyle dogdu.
Umarim begenirsiniz.

Bu kitabi hazirlarken, konu hakkinda bulabildigim her seyi; gazete
siitunlarindan magazin makalelerine, aile kayitlarindan eski filozofla-
nn ve yeni psikiyatriarin yazilarina kadar bulabildigim her seyi oku-
dum. Bunlara ek olarak psikoloji iizerine yazilmis temel kitaplar ve
yiizlerce dergi maddesini inceleyerek, sayisiz yagamoykiisiinii ve ¢ag-
lar boyunca ortaya ¢ikan biiyiik liderlerin insanlarla nasil iliski kurduk-
larini aragtirarak ve bunun gibi gozden kagirdigim her seyle ilgilenerek
bir buguk yil gecirmesi igin bir aragtirmaci tuttum. Julius Caesar’dan
Thomas Edison’a kadar tiim biiyiik liderlerin yasamdoykiilerini okuduk.
Sadece Theodore Roosevelt’e ait yiizden fazla biyografi okudugumu-
zu hatirliyorum. Herhangi birinin dost kazanmak ve insanlar: etkile-
mek i¢in kullandig1 her pratik fikri kesfetmek i¢in zamanimizdan ve
paramizdan higbir kisint1 yapmamaya kararliydik.



Pek ¢ok baganli insanla goriisme yaptim. Bunlardan bazilan diin-
yaca linliiydii; aralarinda Marconi ve Edison gibi mucitler; Franklin D.-
Roosevelt ve James Farley gibi politik liderler; Owen D. Young gibi
isadamlari; Clark Gable ve Mary Pickford gibi film yildizlar ve Mar-
tin Johnson gibi kasifler vardi. Bu insanlarin insanlarla iligkilerinde
kullandiklan teknikleri kesfetmeye ¢aligtim.

Tiim bu malzemeyle kisa bir konusma hazirladim. Adin1 da “Dost
Kazanma ve Insanlan Etkileme Sanati” koydum. “Kisa” diyorum, giin-
kii baglangigta kisaydi. Fakat ¢ok gegmeden, bir buguk saat siiren bir
konferansa doniistii. New York’taki Carnegie Enstitiisii kurslarinda
yillarca, her dénem bu konusmay: yaptim.

Konugmay: yaptiktan sonra dinleyicilerden, onerilerimi is ve sos-
yal iligkilerinde kullanmalarini, sonra sinifa gelip deneyimlerini ve el-
de ettikleri sonuglar1 anlatmalarini istiyordum. Ne ilging bir ev 6devi!
Kisisel gelisime a¢ olan bu kadin ve erkekler, insan iligkilerini incele-
yen yetiskinler i¢in bu ilk ve tek laboratuvar ¢alismasi diisiincesi kar-
sisinda biiyiilenmislerdi.

Bu kitap “yazildi” derken kelimenin genel anlamini kastetmiyo-
rum. Kitap tipki1 bir cocuk gibi biiyiidii; binlerce yetigkin insanin dene-
yimleriyle bu laboratuvarda biiyiidii ve gelisti.

Yillar once, posta kartindan daha biiyiik olmayan bir kart tizerine
basilmis bir dizi kuralla ise bagladik. Daha sonraki dénemde daha bii-
yiik bir kart bastik. Sonra sayfalar, fasikiiller, derken kiigiik kitapgiklar
dizisi geldi. Her biri igerik ve boyut bakimindan daha geligmisti. On
bes yillik bir deneyim ve aragtirma sonucunda ise bu kitap ortaya ¢ik-
L.

Burada kullandigimiz kurallar sadece teori ya da varsayimlardan
ibaret degildir. Bunlar biiyii gibidir. Inanilmaz gibi gelse de, bu kural-
lara bagvurulmasinin pek ¢ok insanin hayatinda gergek degisikliklere
neden oldugunu goérdiim.

Iste size bir 6rnek: 314 isgisi olan bir adam bu kurslardan birine ka-
tildt. Kendisi yillarca, yaninda galigan isgileri hep azarlamis ve hig ge-
kinmeden suglamisti. Nezaket, memnuniyet ve takdir sozleri dudakla-
rina ¢ok yabanciydi. Bu Kitapta tartisilan kurallar iizerinde ¢ahgtiktan
sonra bu patron hayat felsefesini tamamen degistirdi. Artik sirketi ye-
ni bir sadakat, yeni bir heves ve yeni bir takim ruhu ile yonetiyor. 314
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diisman, 314 dosta doniistii. Kendisi derslerden birinde, bir konugma-
sinda gururla sunlari soyledi: “Sirket iginde dolasirken, hi¢ kimse beni
selamlamazdi. Iggilerim, yaklastigimi gériince baska yone bakarlard.
Fakat artik hepsi benim dostum oldu, hatta kapici bile beni ilk adim ile
caginyor.”

Bu patron daha fazla kazang sagladi, bog zamani artt1 ve hepsinden
onemlisi, isinde ve evinde ¢ok daha biiyiik bir mutluluk buldu.

Sayisiz satici bu kurallar uygulayarak satiglarini artirdi. Yonetici-
lerin yetkileri ve maaglar artirildi. Bir yonetici bu gergekleri uyguladi-
£1 icin maasinda biiyiik bir artis oldugunu anlatt:. Bir bagkasi, Phila-
delphia Benzin Isletmesi’nde galisan bir yonetici, cok kavgaci ve in-
sanlar1 ustalikla yonetme yeteneginden yoksun oldugu igin altmis bes
yasinda yetkilerinin azaltilmasi tehlikesi ile karsi karsiya kalmigti. Bu
egitim onu sadece bu durumdan kurtarmakla kalmadi, ayn1 zamanda
daha yiiksek bir maas ile terfi etmesini de sagladi.

Pek ¢ok kez, kurs sonunda verilen ziyafete katilan esler bana, kar
ya da kocalar1 bu egitime basladiktan sonra yasantilarinin ¢ok daha
mutlu oldugunu anlattilar.

Insanlar elde ettikleri yeni bagarili sonuglar kargisinda sik sik hay-
rete diisiiyorlardi. Bu onlara biiyii gibi geliyordu. Bazi durumlarda bii-
yiik bir cogkuya kapilip, basarilarini anlatmak igin kirk sekiz saat bek-
leyemeden beni pazar giinleri evimden ariyorlardi.

Bu kurallar hakkindaki konusmalar birisini o kadar ¢ok heyecan-
landirmist: ki kendisi sinifin diger tiyeleriyle ge¢ saatlere kadar bu ko-
nuyu tartigti. Sabah saat iigte digerleri evlerine dondiiler. Fakat hatala-
rim kavradiginda o kadar sarsilmig, 6niinde agilan yeni ve daha zengin
bir diinya diisiincesinden o kadar etkilenmisti ki uyuyamiyordu. O ge-
ce, bir sonraki gece ve daha sonraki birkag gece hig uyuyamadi.

Bu adam kimdi? Ortaya ¢ikan her yeni teoriye kapilmaya hazir, saf
ve deneyimsiz biri mi? Hayur. Ilgisi yok. O, oldukga sofistike, i¢ dili
miikemmel konusan, iki Avrupa iiniversitesinden mezun, bir sanat
eserleri pazarlamacisiydi.

Bu boliimii yazarken, atalart nesiller boyu orduda profesyonel su-
bay olarak hizmet vermis bir Alman aristokrattan mektup aldim. Bir
transatlantikte yazilmis olan bu mektubunda, sanki kutsal kurallardan
bahsediyormus gibi, bu kurallari nasil uyguladigini anlatiyordu.



Baska bir adam, yasl bir New Yorklu, Harvard mezunu, biiyiik bir
hali fabrikasi olan, oldukg¢a saghklt biri, insanlar etkileme sanati hak-
kinda on dort haftada aldig: egitimde 6grendiklerinin ayni konuda dort
yillik iiniversitede 6grendiklerinden daha fazla oldugunu bildirdi. Sag-
ma? Giiliing? Tuhaf? Elbette bu durumu istediginiz sifatla nitelendir-
mek size kalmis. Ben size sadece 23 Subat 1933’te New York Yale Ku-
liip’te, bir persembe aksami, muhafazakar, segkin ve oldukga basarili
bir Harvard mezununun yaklagik 400 kisi 6niinde yaptigi konusmayi
hi¢gbir yorumda bulunmadan aynen aktartyorum.

“Olmamiz gerekenin ancak yarisi kadar uyamgiz,” diyordu Har-
vardh iinlii profesor William James. “Fiziksel ve zihinsel becerilerimi-
zin ancak gok kiigiik bir boliimiinii kullaniyoruz. Bunu agtkga ifade
edersek, bir bireyin yasayabilecegi sinirlardan ¢ok uzakta kaldig soy-
lenebilir. Herkes kullanmamay: aligkanlik haline getirdigi ¢ok gesitli
giiclere sahiptir.”

Bu kitabin tek amaci, kullanmamay: aligkanlik haline getirdiginiz
bu giicleri kesfetmenize yardim etmek, bunlan gelistirmek ve bunlar-
dan faydalanmamzi saglamaktir.

“Egitim,” diyor Princeton Universitesi’nin eski rekto6rii Dr. John G.
Hibben, “hayat sartlarina uyum gosterebilme yetenegidir.”

Eger siz bu kitabin ilk ti¢ boliimiinii okuduktan sonra, kendinizi ha-
yat sartlarina karsi koymaya hazir hissetmiyorsaniz, bu kitabin kesin
bir basarisizhiga ugradigint kabul ederim. “Egitimin en biiyiik hedefi,”
der Herbert Spencer, “bilgi degil eylemdir.”

Ve bu kitap da bir eylem kitabidir.

DALE CARNEGIE,
1936



BU KITAPTAN EN IYi SEKILDE
YARARLANABILMENIZ ICIN DOKUZ ONERI

1. Bu kitaptan gercekten yararlanabilmeniz igin vazgegilmez bir
kural, diger biitiin kural ve tekniklerden ¢ok daha onemli bir 6zellik
var. Eger bu 6zellige sahip olmadiginiza inaniyorsaniz bu konuyla il-
gili binlerce kurali uygulamaya ¢aligmaniz bile size pek yarar saglama-
yacaktir. Bu dzellige sahipseniz, bu kitaptan en iyi sekilde nasil yarar-
lanacaginiza iliskin 6nerileri okumadan bile biiyiik basarilar elde ede-
bilirsiniz.

Bu sihirli 6zellik nedir? Sadece su: Gergek ve gii¢lii bir 6grenme is-
tegi, insanlarla iliski kurma yeteneginizi gelistirmek i¢in kesin kararli-
lik.

Boyle bir diirtiiyli nasil gelistirebilirsiniz? Bu kurallarin sizin igin
ne kadar 6nemli oldugunu kendinize siirekli hatirlatarak. Bu kurallarin
hayatinizi nasil daha zengin, daha mutlu ve daha dolu dolu yasamani-
z1 saglayacagim goziiniizde canlandirin. Kendi kendinize defalarca,
“Popiilerligim, mutlulugum ve degerim insanlarla iliski kurma yetene-
gime bagh,” diye tekrarlayin.

2. Once genel bir fikir edinmek igin kitaba bir géz atin ve
hizla okuyun. Biiyiik bir olasilikla hemen bir sonraki boliime ge¢mek
isteyeceksiniz. Eger kitab: sadece eglenmek i¢in okumuyorsaniz bunu
yapmayin. Eger insanlarla iliski kurma hiinerinizi gelistirmek igin oku-
yorsaniz, o zaman geri doniin ve her boliimii dikkatle tekrar okuyun.
Uzun vadede, bu size zaman kazandiracak ve sonug almanizi saglaya-
caktir.

3. Okuduklariniz hakkinda diisiinmek igin stk sik durun.

Kendi kendinize bu onerileri nasil ve ne zaman uygulayabilecegi-
nizi sorun.
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4. Kitab1 okurken elinize renkli bir kalem alin. Uygulayabilecegi-
nizi diigiindiigiiniiz bir 6neri ile kargilagti§inizda yanina bir igaret ko-
yun. Eger dort dortliik bir oneri ile karsilagirsaniz o zaman tiim ciimle-
nin altim ¢izin ya da “xxxx” isaretini kullanin. Bir kitab: okurken ge-
rekli yerleri isaretlemek ya da altimi ¢izmek, kitabi daha ilging hale ge-
tirir ve tekrar gézden gegirmeyi kolaylastirir.

5. On bes yil biiyiik bir sigorta sirketinde ofis yoneticiligi
yapmis bir kadin tamidim. Her ay, sirketin o ay yayimladig tiim sigor-
ta anlagmalarini okurdu. Evet, her biri birbirinin aym olan pek ¢ok an-
lagmay1 aylarca ve yillarca okudu. Neden? Ciinkii deneyimleri ona, bu-
nun anlagma kosullarini tamamiyla aklinda tutabilmesinin tek yolu ol-
dugunu 6gretmisti.

Bir keresinde topluluk 6niinde konusma hakkinda bir kitap yazmak
icin yaklagik iki yilimi harcadim ve kendi kitabimda neler yazdigimi
hatirlayabilmek i¢in zaman zaman tekrar geri doniip okumam gerekti-
gini anladim. Okuduklarimizi sasirtici bir hizla unutuyoruz.

O halde, eger bu kitaptan kalici1 bir seyler 6grenmek istiyorsamz,
bir kere gozden gegirmenin yeterli olacagim diisiinmeyin. Bir kere
okuduktan sonra, her ay kitabi tekrar gozden gegirmek i¢in birkag sa-
atinizi ayirmahisiniz.

Kitabinizi masanizin tizerinde, her an elinizin altinda bulundurun.
Sik stk goz gezdirin. Kitabin hala i¢cinde barindirdig1 zengin olasilikla-
i kendinize siirekli olarak hatirlatin. Bu prensipleri uygulamanin alig-
kanlik haline gelebilmesinin siirekli ve kararh bir sekilde uygulama ve
tekrar etme ile miimkiin olabilecegini unutmayin. Bunun baska bir yo-
lu yoktur.

6. Bernard Shaw, “Birine bir sey 6gretmeye kalkarsaniz, bunu asla
ogrenemeyecektir,” diyor. Shaw bu konuda hakli. Ogrenim bir eylem
siirecidir. Yaparak o6greniriz. O halde bu kitaptaki prensipleri iyice 6g-
renmek istiyorsamz, bunlan her firsatta uygulayin. Bunu yapmazsaniz,
hepsini kisa siirede unutursunuz. Sadece kullandiginiz bilgileri kafani-
za sokabilirsiniz.

Bu prensipleri uygulamak her zaman ¢ok kolay olmayabilir. Bunu
biliyorum, ¢iinkii kitab1 yazan benim ve buna ragmen savundugum
prensipleri her giin uygulamak bana da zor geliyor. Ornegin, yorgun
oldugunuz bir anda karsinizdaki insanin bakis agisin1 anlamaya ¢alig-
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mak yerine onu elestirmek ve suglu bulmak daha kolaydir. Cogu za-
man hatalan bulmak, 6vgiiye deger bir seyler bulmaktan daha kolay-
dir. Diger kisinin istekleri yerine kendi isteklerinizden s6z etmek daha
dogaldir ve bu boyle siirer. Bu kitabi okurken sadece bilgi edinmeye
¢alismadigimzi hatirlaymn. Yeni aligkanhklar edinmeye de g¢alisiyorsu-
nuz. Evet, siz yeni bir hayat tarzi olusturuyorsunuz. Bunun igin de za-
mana, kararliliga ve bol bol uygulamaya ihtiyaciniz var.

O halde sik sik bu sayfalara bagvurun. Bu kitabi insan iliskileri iize-
rine yazilmis bir basucu kitabi olarak kabul edin ve bir ¢ocukla ugras-
mak, esinizi ikna etmek ya da hosnutsuz bir miisteriyi tatmin etmeye
calismak gibi dzel problemlerle karsilagtigimzda, diisiincesizce dogal
bir tepki vermeden 6nce biraz duraksayin. Ciinkii bu genellikle yanlig
bir tepkidir. Bunun yerine sayfalara donerek daha onceden isaretledi-
giniz paragraflara bir goz atin. Sonra bu yeni yollan uygulamaya ¢ali-
sin ve nasil harikalar yarattigini goriin.

7. Esinize, ¢ocugunuza ya da i ortaginiza, sizin bu prensiplerden
birine uymadigimzi her gordiigiinde sizden bir miktar para istemesini
‘teklif edin. Bu kurallari tam anlamiyla benimsemek i¢in bunu heyecan-
l1 bir oyun haline getirin.

8. Bir keresinde onemli bir Wall Street bankasinin bagkani, sini-
fimdaki bir konugsmasinda, kendi kisisel gelisimi i¢in kullandig: ¢ok et-
kin bir sistemden bahsetti. Kendisi yetersiz bir egitim almis olmasina
ragmen Amerika’nin.en 6nemli bankacilarindan biri olmustu. Basari-
sim kendi gelistirdigi bu sistemi siirekli olarak uygulamasina borglu
oldugu itiraf ediyordu. Size onun yaptiklarim kendi ciimleleriyle anlat-
maya ¢aligacagim:

“Yillarca giin boyu mesgul oldugum randevularimi gosteren bir
defter tuttum. Ailem cumartesi aksamlar i¢in benimle ilgili plan yap-
mazdr. Ciinkii her cumartesi aksaminin bir béliimiinii kisisel yoklama-
ya, degerlendirmeye ve elestirmeye ayirdigimi bilirlerdi. Yemekten
sonra randevu defterimi alip, bir hafta boyunca katildigim biitiin goriis-
meler, tartigmalar ve toplantilar hakkinda diisiiniirdiim. Kendi kendime
sorardim:

‘Ne gibi hatalar yaptim?’

“Yaptigim dogru seyler neler ve performansimi hangi yollarla gelis-
tirebilirim?’
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‘Bu deneyimden neler 6grenebilirim?’

“Bu haftalik incelemelerin beni genellikle mutsuz ettigini fark
ederdim. Kendi hatalanm yiiziinden sik stk hayrete diiserdim. Tabii
yillar gegtikce bu hatalan daha az tekrarlar oldum. Bazen, bu seanslar-
dan sonra kendimi 6vdiigiim bile oldu. Yillarca devam eden bu kisisel
analiz, kisisel egitim sistemi, denedigim diger sistemlerden ¢ok daha
yararh oldu. Karar verme yetenegini gelistirmeme yardimci oldu. In-
sanlarla olan tiim iligkilerimde bana yol gosterdi. Hepinize bunu tavsi-
ye ederim.”

Bu kitapta tartigilan prensipleri nasil uyguladigimizi kontrol etmek
icin neden benzer bir sistem kullanmayalim? Eger bunu yaparsaniz, iki
sonug ¢ikacaktir.

Birincisi kendinizi hem ilgi ¢ekici hem de paha bigilmez bir egitim
siireci iginde bulacaksiniz.

Ikincisi, insanlarla tarisma ve onlarla iliski kurma yeteneginizin
inanilmaz ¢lglide gelistigini goreceksiniz.

9. Bu kitabin sonunda, bu kurallar uygulayarak kazandiginiz zafer-
leri kaydedebilmeniz i¢in bos bir sayfa bulacaksiniz. Ayrintilara dnem
verin. Isimleri, tarihleri sonuglari kaydedin. Bu tiir kayitlar tutmak ga-
banizi artiracaktir, ustelik yillar sonra bu kayitlan tesadiifen bulmaniz
ne kadar ilging olacak diisiinsenize!

Bu kitaptan en iyi sekilde yararlanmak igin:

a. Insan iligkilerinde uzmanlagmak igin giiglii, derin bir istek du-
yun. / b. Bir sonraki boliime gegmeden once her boliimii iki kere oku-
yun. / c.Kitabi okurken, kendi kendinize her 6neriyi nasil uygulayabi-
leceginizi sormak igin sik sik durun. / d. Her 6nemli fikrin altimi ¢izin./
e. Bu kitabrt her ay tekrar gozden gegirin. / f. Bu prensipleri her firsat-
ta uygulayin. Bu kitabi, giinliik problemlerinizi ¢dzmenize yardimci
olacak bir rehber kitap olarak kullanin. / g. Ogreniminizi heyecanh bir
oyun haline getirmek i¢in, baz1 arkadaslarinizdan bu prensiplere uy-
madiginizi fark ettiklerinde sizden belirli bir miktar para almalarini is-
teyin. / h. Gelisiminizi her hafta kontrol edin. Kendinize hangi hatala-
n yaptigimizi, nasil bir ilerleme kaydettiginizi, gelecek igin ne gibi
dersler aldigimizi sorun. / 1. Kitabin arkasina bu prensipleri nasil ve ne
zaman uyguladigimzi gosteren notlar alin.
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BIRINCI BOLUM

INSANLARLA ILISKILERDE
TEMEL YONTEMLER



I

BAL TOPLAMAK ISTIYORSANIZ
ARI KOVANINA COMAK SOKMAYIN

9 Mayis 1931 tarihinde New York’ta, tiim zamanlarin en iinlii ve
heyecan verici insan avi yasandi. Haftalarca siiren aramalardan
sonra “Cifte Tabancal’” Crowley (sigara kullanmayan, igki igme-
yen tetikci-katil) yakayi ele vermig, West End Sokagi’nda, sevgili-
sinin apartmaninda kistirilmgti.

Yiiz elli polis ve dedektif onun bu ¢at1 katindaki siginagini ku-
sattilar. Catida delikler actilar ve goz yasartici gaz kullanarak polis
katili Crowley’i disar1 ¢ikarmaya caligtilar. Daha sonra ¢evredeki
binalara makineli tiifeklerini yerlestirdiler ve bir saatten fazla bir
siire New York’un bu seckin yerlesim bolgesi tabanca sesleri ve
makineli tiifeklerin giiriiltiileri ile yankiland1. Crowley, bir kanepe-
nin arkasina sinmig, polise ateg edip duruyordu. On bine yakin in-
san da heyecanla bu gatigmay: izliyordu. O giine kadar New York
kaldirimlarinda buna benzer bir olay yaganmamuigti.

Crowley yakalandiginda, polis komiseri E. P. Mulrooney bu ¢if-
te tabancali katilin, New York tarihinde goriilen en tehlikeli suglu
oldugunu bildirdi. Peki “Cifte Tabancali” Crowley kendini nasil
goriiyordu? Bunu biliyoruz, ¢iinkii polis apartmana ates ederken o,
“Ilgili Makama” baglikl1 bir mektup yazmusti. Mektubu yazarken
yaralarindan akan kan k&g1din iizerinde kirmizi bir leke birakmigt.
Bu mektupta Crowley, “Ceketimin altinda yorgun ama nazik bir
kalp var,” diyordu. “Hig¢ kimseye zarar vermeyecek bir kalp.”

Bu olaydan kisa siire 6nce Crowley, Long Island’da bir kasaba
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yolunda, kiz arkadagiyla arabada sevigiyordu. Birdenbire bir polis
arabaya yaklagmig ve “Ehliyetini gormek istiyorum,” demisti.

Crowley tek kelime sOylemeden tabancasini ¢ekmis ve polisi
kursun yagmuruna tutarak delik desik etmisti. Olen polis yere dii-
serken arabadan digan firlayan Crowley onun tiifegini yakalamig
ve yere kapaklanan bedenine bir kurgun daha sikmigti. “Ceketimin
altinda yorgun ama nazik bir kalp var, hi¢ kimseye zarar vermeye-
cek bir kalp,” diyen katil iste bu adamdi.

Crowley elektrikli sandalyede idama mahkim oldu. Sing
Sing’deki infaz evine geldiginde, “Insanlan 6ldiirdiigiim igin mi bu
ceza bana verildi? Hayir!” dedi. “Kendimi savundugum i¢in ceza-
landirildim.”

Bu hikayede anlatilmak istenen sey su: “Cifte Tabancali” Crow-
ley kendini higbir sekilde suglu gdérmiiyordu. Suglular arasinda bu
durumun ender goriildiigiinii mii diisiiniiyorsunuz? Eger Oyleyse
bunu dinleyin:

“Yasamimin en giizel yillarini insanlara basit zevkler yagatmak
icin harcadim. Keyifli dakikalar gegirmelerine yardimci oldum,
ama tiim elime gegen aranan bir adam damgasi yemek oldu. Kulla-
nildim ben!” Bunlar Al Capone’a ait sézler. Capone da kendini sug-
lu gérmiiyordu. Ustelik halk tarafindan anlagilmamis, degeri bilin-
memis iyiliksever bir vatandag olarak goriiyordu kendini.

New York’ta bir bagka gangsterin kursunlarina hedef olup dlen
Dutch Schultz da ayni sekilde diisiiniiyordu. Bu iinlii gangster, hal-
ka yararl bir insan olduguna gercekten inaniyordu.

New York’un iinlii Sing Sing hapishanesinin miidiirliigiinii yap-
myg olan Lewis Lawes ile mektuplagsmigtim. Lawes bana, “Sing
Sing’deki suglularin ¢ok azi kotii bir adam oldugunu kabul eder,”
diye yazmust1. “Onlar tipki sizin gibi veya benim gibi birer insan-
dirlar. Bu nedenle akil yiiriitiir, agiklama yaparlar; size neden kasa-
lar1 agip soyduklarini, neden silahlarin tetiklerini ¢ektiklerini anla-
tirlar. Pek ¢ogu aykin veya mantikdisi, topluma ters gelen davra-
niglarini hakli gosterecek neden bulurlar ve inatla asla tutuklanma-
malar gerektigini savunurlar.”

Eger Al Capone, “Cifte Tabancalr” Crowley, Dutch Schultz ve
hapishane duvarlan arkasindaki umutsuz kadinlar ve erkekler
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kendilerini hi¢bir sekilde su¢lamiyorlarsa biz bunu neden yapiyo-
ruz?

Kendi ismini tagiyan magazalar zincirinin kurucusu John Wa-
namaker bir zamanlar, “Bagkalarin1 azarlamanin aptalca bir davra-
nis oldugunu otuz yil 6nce 6grendim. Benim Tanr1’nin neden her-
kese esit akil dagitmadigini diigiiniip dertlenmeyecek kadar ¢ok so-
runum var,” demisti. Wanamaker dersini erken almigti. Bense bu
diinyada bir asrin iigte birini iyi kotii gegirdikten sonra, ne kadar
hatal olurlarsa olsunlar insanlarin kendilerini hi¢bir sekilde elegti-
rip suglamadiklarini 6grendim.

Elestiri, kargisindaki kigiyi hakliligini kanitlamak igin kendini
savunmak zorunda birakir; bu yiizden anlamsizdir. Bir insanin de-
ger verdigi onurunu yaraladigini, onun 6nemli biri olma duygusu-
nu incittigi icin de tehlikelidir.

Uluslararas iine sahip psikolog B. F. Skinner yaptig1 deneylerin
sonunda iyi davraniglar i¢in ddiillendirilen hayvanlarin kotii dav-
raniglar i¢in azarlanan hayvanlardan daha kolay ve daha hizli 6g-
rendiklerini kanitlamigtir.

Bir bagka iinlii psikolog Hans Selye, “Yaptiklarimizin onaylan-
masini arzuladigimiz kadar diglanmaktan da ¢ekiniriz,” demistir.

Elestirilen insanda ortaya ¢ikan giicenme duygusu, sadece iggo-
renlerin, aile bireylerinin ve arkadaslarin morallerini bozmakla ka-
lir ve elestiriye neden olan durumu diizeltmez.

Oklahoma’nin Enid kasabasindan George B. Johnston bir inga-
at firmasinda giivenlik koordinatdrii olarak gorev yapmaktayd:. So-
rumluluklarindan biri iggdrenlerin santiye sahasinda ¢alisirken em-
niyet kasklarini giymelerine dikkat etmekti. Sahada dolagirken kas-
kini giymemis bir ig¢iye rastladiginda onlara uymalar gereken ya-
sa ve yonetmelikleri hatirlatiyordu. Sonug olarak suratlar1 asilmig
is¢iler kasklarini takiyorlar, ama George arkasini doniip oradan
uzaklasir uzaklagmaz yine ¢ikariyorlardi. George farkl bir yakla-
sim sergilemeye karar verdi. Bir dahaki sefer kaskini giymemis is-
cilere rastladiginda, kasklari-nin rahatsiz olup olmadigini, baglari-
na uyup uymadigini sordu. Sonra da yumusak bir ses tonuyla, bu
kaskin onlar1 yaralanmalara karsi korumak igin yapilmis oldugunu
soyleyerek sahada caligirken bunlari giymelerini dnerdi. Sonugta
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kurallara uymayanlar gitgide azalirken, kalbi kirilan veya giicenen
kimse olmadi.

Tarih sayfalarini karigtiracak olursaniz elestirinin ige yaramadi-
g1 gosteren binlerce 6rnek bulabilirsiniz. Ornegin Theodore Ro-
osevelt ile Bagkan Taft arasindaki iinlii gekismeyi ele alalim. Bu ge-
kisme Cumhuriyetg¢i Parti’yi ikiye boldi. Woodrow Wilson’1 Beyaz
Saray’a tagidi, Birinci Diinya Savagi’na adini kalin ve parlak harf-
lerle yazdirarak tarihin akisini degistirdi. Olaylara kisaca bir goz
atalim:

Theodore Roosevelt 1908 yilinda Beyaz Saray’dan ayrilirken,
baskan segilen Taft’1 desteklemisti. Daha sonra Afrika’ya aslan avi-
na gitti. Geri dondiigiinde ise patladi. Taft’1 tutuculukla suglayarak
Bull Moose Partisi’ni kurdu ve iigiincii kez bagkan secilmek igin
adayligin1 koydu; ama biitiin bunlar sadece GOP’u yok etmeye ya-
rad1. Yapilan ilk se¢cimde Cumbhuriyetci Parti ve William Howard
Taft sadece Vermont ve Utah olmak iizere iki eyaletin destegini ala-
bildiler. Bu, bugiine kadar partinin ugradig en biiyiik yenilgiydi.

Theodore Roosevelt, Taft’1 suglamisti, ama acaba Bagkan Taft
kendini suglu goriiyor muydu? Hi¢ kuskusuz hayir! Taft gdzlerinde
yaslarla, “Bagka nasil davranabilirdim, anlayamiyorum,” diyordu.

Suglanmasi gereken kimdi? Roosevelt mi Taft m1? Igtenlikle
soyliiyorum ben de bilmiyorum, bilmek de istemiyorum. Burada
anlatmak istedigim; Theodore Roosevelt’in elestirilerinin Taft’1 ha-
tali davrandigina inandiramamasidir. Bu elestiri Taft’1 sadece ken-
dini savunmaya yoneltmis ve gozleri yasla dolarak, “Bagka nasil
davranabilirdim?” demesine yol agmuigtir.

Teapot Dome petrol skandalini ele alalim. 1920°li yillarin bas-
larinda gazeteler olayi protesto ettiler. Yer yerinden oynadi. O giin-
leri yasayanlar daha 6nce bdyle bir olaya tanik olmamuslardi. Skan-
dal s6yle geligsmisti: Harding Kabinesi’nin Igisleri Bakani Albert B.
Fall’a donanmanin ihtiyaglar i¢in ayrilip korunan Elk Hill ve Te-
apot Dome’daki petrol rezervlerinin igletim sorumlulugu verilmis-
ti. Bakan Fall herkese esit hak taniyan bir ihale mi agt1? Hayir! Bu
karli, agiz sulandiran kontrati dogrudan arkadas1 Edward L. Do-
heny’e ikram etti. Peki Doheny ne yapti? Doheny, Bakan Fall’a
kendi deyimiyle yiiz bin dolar “6diin¢” verdi. Bunun iizerine Bakan
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Fall, Birlesik Devletler Dona nin yoreye giderek Elk rezerv-
lerinin civarinda bulunan ve buradan petrol hortumlayan rakip ku-
yu sahiplerini bolgeden ¢ikarmasi igin yiiksek emir yetkisini kul-
landi. Silah zoru ile yerlerinden atilan rakip kuyu sahipleri, mahke-
meye kostular ve Teopot Dome skandalinin su yiiziine ¢ikmasini
sagladilar. Olay Oylesine ¢irkindi ki Harding Kabinesi’ni diisiirdii,
tiim iilkenin midesini bulandirdi, Cumhuriyetgi Parti’ye sarsint1 ge-
cirtti ve Albert B. Fall’u parmakliklar arkasina gonderdi.

Fall agir bir sekilde suglandi. Toplumda hi¢ kimse onun kadar
sucglanip diglanmamigti. Fall bu durumdan pigsmanlik duydu mu?
Asla! Yillar sonra Herbert Hoover, bir konusmasinda, Bagkan Har-
ding’in 6liimiine bir arkadaginin ihanetinin neden oldugu anksiye-
te ve {iziintiiniin yol agtigini iistli kapali bir sekilde agikladi. Bayan
Fall bunu duydugunda, oturdugu koltuktan ayaga firlayip aglama-
ya bagladi. Kaderlerine lanetler yagdirarak yumruklarini sikiyor ve
haykiriyordu: “Ne! Fall, Harding’e ihanet mi etmis? Benim kocam
hi¢ kimseye ihanet etmedi. Bir ev dolusu altin bile kocama yanlig
bir sey yaptiramazdi. Asil ihanete ugrayan oydu ve onu ¢armiha
gerdiler, katlettiler.”

Iste insan dogasi boyle hareket ediyor, suglu olan kisi kendisin-
den bagka herkesi su¢luyor. Hepimiz boyleyiz. Yarin birimiz birini
elestirmek istedigimizde Al Capone’u, “Cifte Tabancal1” Crowley’i
ve Albert Taft’1 animsayalim. Elestirinin tipki posta giivercinlerine
benzedigini ve bir giin mutlaka evine dondiigiinii unutmayalim.
Yanlighgini diizeltmeye kalkisacagimiz veya suglayacagimiz kisi-
nin kendisini savunacagini ve karsiliginda bizi suglayacagini ya da
nazik Taft gibi, “Bagska nasil davranabilirdim, anlamiyorum,” diye-
bilecegini aklimizdan ¢ikarmayalim.

1865 y1l1 15 Nisan sabahi, Abraham Lincoln’iin 61ii bedeni John
Wilkes Booth’un onu kursunladigi Ford’s Theater’in kargisindaki
ucuz bir pansiyonun yatakhanesinde uzatildif1 yerde yatiyordu.
Lincoln uzun boylu oldugundan, bedeni ortasi ¢okmiig bir karyola-
nin lizerine ¢apraz olarak konmustu. Karyolanin basucundaki du-
vara Rosa Bonheur’un iinlii eseri At Pazar1’nin ucuz bir réprodiik-
siyonu asilmisgti. Gaz sobasinin san alevleri titregiyordu.

Lincoln’iin 6lii bedeni orada Oylece yatarken Savag Bakani
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Stanton “Burada diinyanin bugiine kadar gordiigii en biiyiik yone-
tici yatiyor,” dedi.

Lincoln’iin insanlarla iligkisindeki basarisinin sirr1 neydi? On yil
boyunca Abraham Lincoln’iin yagamini inceledim ve Lincoln The
Unknown (Bilinmeyen Yonleriyle Lincoln) adli kitabimi yazmak ve
yeniden yazmak igin ii¢ yilim1 harcadim. Lincoln’iin kisiligini ve ev
yasantisini incelemek igin bir insanin yapabilecegi en ayrintili ve
yorucu ¢alismay: yaptigima inamiyorum. Ozellikle Lincoln’iin in-
sanlarla iligki kurma yontemini inceledim. O da bagkalarini elestiri-
yor muydu? Kugkusuz evet. O gengliginde Indiana, Pigeon Creek
Jalley’de yasarken, sadece elestirmekle kalmayip insanlarla alay et-
mis, kiigiiltiicii siirler ve mektuplar yazmig ve bunlari1 bulunup okun-
malan i¢in kasabanin yollarina serpistirmisti. Bu mektuplardan biri
omiir boyu i¢ini kavuracak bir kirginlifa da neden olmustu.

Lincoln, Illinois’te avukatlik yapmaya basladiktan sonra bile
karsit fikirli kisilere gazetelerde yayimlanan mektuplariyla alenen
satagityordu. Bir kez bu konuda ¢ok asiriya gitti. 1842 yilinin son-
baharinda, James Shields isimli hir¢in ve kendini begenmis bir po-
litikaciy1 yerden yere vurarak komik duruma diisiirdii. Lincoln onu,
Sprinfield Journal gazetesinde yayimlanan imzasiz bir mektubuyla
Oylesine hicvetti ki biitiin kasaba kahkahadan kirildi. Onurlu ve
hassas bir kisiligi olan Shields hakl olarak 6fkeden kopiirdii. Mek-
tubu kimin yazdigini aragtirip 6grendi; atina atladigi gibi Lincoln’ii
buldu ve kendisini diielloya davet etti. Lincoln doviismek istemi-
yordu. Diiellonun karsisindaydi, ama onurunu korumak zorunda
kaldigindan bu diiellodan kagcamadi. Silah se¢imi ona brrakilmigti.
Kollar1 uzun oldugu igin siivari kilicini segti ve bir West Point me-
zunundan kiligla doviis dersleri aldi. Kararlastirilan giinde, Lincoln
ve Shields, Missisippi irmagi kiyisinda bir kumsalda bulustular ve
Oliimiine doviis i¢in hazirlandilar. Neyse ki son anda taniklari ara-
ya girdi ve diielloyu durdurdular.

Bu Lincoln’iin yagamindaki en kétii olaydi. Bu olay ona, insan-
larla iligki kurma sanat1 konusunda, son derece degerli bir ders ver-
di. O giinden sonra asla saldirgan bir mektup yazmadi. Hi¢ kimse
ile alay etmedi, kimseyi kii¢iik diigiirmedi. Hatta o giinden sonra
hemen hemen hi¢ kimseyi elestirmedi.
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I¢ savag sirasinda Lincoln zaman zaman Potomac Ordu Komu-
tani’n1 degistirip yerine yeni bir general atamigti. Hepsi de sirasiy-
la McClellan Pope, Burnside, Hooker, Meade trajik bir sekilde bii-
yiik hatalar yapip Lincoln’ii umutsuzluga diigiirdiiler.

Halkin yaris1 bu beceriksiz generalleri lanetleyip suglarken
Lincoln, “Hi¢ kimseyi lanetlememeliyiz, herkese yardim etmeli-
yiz,” diyerek sogukkanliligini korudu. Lincoln’iin ¢ok sevdigi bir
diger soz de, “Yargilamayimz, ciinkii siz heniiz yargilanmadi-
niz!”dir.

Bayan Lincoln ve diger kisiler, Giineyli insanlari acimasizca
elestirirken Lincoln, “Onlar elestirmeyin, onlar da benzer kosullar-
da bizim davranacagimiz gibi davraniyorlar,” demigti.

Eger hakli olarak birini elestirmesi gereken bir insan varsa, o ki-
si Lincoln’dii. Asagidaki olaya bir goz atalim:

Gettysburg Savasy, li¢ giindiir siiriiyordu. 4 Temmuz 1863 giinii-
niin gecesi firtina ¢ikmig, her yeri sel basmigti. Lee giineye ¢ekil-
meye baglad:. Yenik ordusu ile Potomac’a ulagtiginda 6niindeki su-
lan kabarmig gecit vermeyen nehir ile arkasindaki muzaffer Birle-
sik Devletler Ordusu’nun arasinda kaldi. Lee tuzaga diigmiistii. Ka-
camiyordu. Lincoln bunu fark etti. Iste karsisinda Tanri’nin ona
sundugu altin bir firsat vardi; Lee’nin ordusunu ele gegirme ve sa-
vaga o anda son verme firsati. Lincoln bu biiyiik umutla, savas kon-
seyini toplamadan hemen Lee’ye saldinnasi icin Meade’e emir ver-
di. Bu emri bir telgraf ile bildirirken bir yandan da harekati hemen
baglatmasi i¢in Meade’e dzel bir elgi yolladi.

Peki General Meade ne yapt1? Kendisine emredilenin tam aksi-
ni! Lincoln’iin emirlerine tepki gostererek Savag Konseyi’'ni top-
lantiya ¢agirdi. Karar ertelemek i¢in elinden geleni yapti. Her tiir-
lii bahanenin yer aldig: telgraflar ¢ekti. Lee’ye saldirmayi, gogiis
gogiise savas! reddetti. Sonunda irmag:n sulari ¢ekildi ve Lee, or-
dusu ile Potamac’1 gecip kurtuldu.

Lincoln 6fkesinden ¢ildirmigti. Oglu Robert’a, “Ne demek bu?”
diye baginyordu. “Hey biiyiik Allahim! Ne demek bu? ki adim
otemizdeydiler, sadece kolumuzu uzatmamiz yeterliydi, onlar1 ya-
kalamigtik. Buna karsin orduyu harekete gegirecek hicbir sey soy-
leyemedim, yapamadim. Bu kosullar altinda herhangi bir general
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Lee’yi yenebilirdi. Ben bile oraya gitsem, ona diayak atip galip ge-
lebilirdim.”

Bu diis kiriklig1 i¢inde oturup Meade’e asagudaki mektubu yaz-
di. Yagaminin bu déneminde Lincoln’iin s6zlerini son derece saki-
narak ve dikkatli bir sekilde kullandigin1 da unutmayin. 1863 yilin-
da Lincoln’iin yazdig1 bu mektuptaki sozler kullanabilecegi en agir
azara egdegerdir.

“Sevgili General,

Lee’ nin kagiginin ne biiyiik bir talihsizlik oldugunu anlayabildi-
ginizi sanmiyorum. Kolayca ele gegirebilecegimiz bir konumday-
ken iistiine gidebilseydik, son bagarilarimizla birlikte, bu savasa
bir son verebilecektik. Bu durumda belirsiz bir zamana kadar sa-
vas uzayip gidecek. Gegen pazartesi, giivenlik icinde oldugumuz
halde Lee’ye saldiramadigimiza gore, elinizdeki kuvvetin sadece
licte ikisini gétiirebilme olanagina sahip oldugunuz irmagin giiney
yakasinda nasil bagarili olabilirsiniz? Bunu beklemek mantiksizlik
olur ve zaten ben sizin bunu bagarabileceginize inanmiyorum. Al-
tin firsati kagirdik, bu nedenle anlatamayacagrm kadar iizgiiniim.”

Meade bu mektubu okudugu zaman ne yapti dersiniz?

Meade bu mektubu hi¢bir zaman gérmedi. Lincoln mektubu
postaya vermemigti. Mektup onun dliimiinden sonra belgeleri ara-
sinda bulundu.

Sanirim (bu sadece bir san1) Lincoln bu mektubu yazdiktan son-
ra pencereden digar1 bakti ve kendi kendine, “Dur bir dakika, belki
de acele karar vermemeliyim. Ben Beyaz Saray’da rahat ve sakin
otururken Meade’e saldirmast i¢in emir vermem c¢ok kolay. Eger
Gettysburg’da olsaydim, bir hafta boyunca Meade’in gordiigii ka-
dar kan gormiis olsaydim, yaralilarin ve 6lenlerin ¢ighiklart kulak-
larimi ¢inlatsaydi belki ben de onun yaptig1 gibi saldir1 konusunda
isteksiz davramirdim. Eger ben de Meade kadar tedirginlik verici
bir durumda olsaydim, belki de tipki onun yaptigin1 yapardim. Her
neyse; olan oldu artik. Bu mektubu gondermek beni rahatlatacak,
ama Meade’e kendini savunmasi igin bir firsat verecegim ve o be-
ni suglayacak. Duygulari incinecek, bir komutan olarak gelecekte
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basarili olmas: zor olacak ve belki de bu onun ordunun bagindan
cekilmesine neden olacak,” dedi.

Boylece Lincoln mektubu bir kenara birakti, ¢iinkii daha 6nce-
ki ac1 deneyimi sonucu acimasiz elestirinin hig¢bir yararinin olma-
yacagini 6grenmisgti.

Theodore Roosevelt, bagkanlig1 sirasinda, aklini karigtiran bir
sorunla karsilastiginda sirtin1 koltuguna yaslayip Beyaz Saray’daki
masastnin kargisindaki duvarda asili olan Lincoln’iin biiyiik boy
tablosuna baktigini ve “Benim yerimde Lincoln olsaydi bu sorunu
nasil ¢ozerdi?” diye kendi kendisine sordugunu anlatmigti.

Birini azarlama ya da elestirme arzusu duydugumuzda cebimiz-
den bir beg dolar ¢ikarip paranin iizerindeki Lincoln’iin resmine ba-
kalim ve “Eger Lincoln benim yerimde olsayd: bu durumda ne ya-
pard1?” diye diisiinelim.

Mark Twain arada sirada 6fkeye kapilir ve yazdig: kagitlar: bi-
le kipkirmizi edecek tiirden mektuplar yazardi. Oregin bir keresin-
de ofkesini kabartan bir adama, “Sana gereken sey bir defin ruhsa-
ti. Agzin1 ag1p istemen yeterli, ben hemen gidip sana defin ruhsati-
ni1 ¢ikartirim,” demisti. Bir bagka sefer yazilarindaki kelime ve nok-
talamalar dogru kullanmasini isteyen bir diizeltmen hakkinda edi-
tore soyle yazmigti: “Bundan sonra gonderdigim metne sadik kali-
miz. Diizeltmeniniz 6nerilerini kendi kokmus beynini diizeltmek
icin kullansin!”

Bu igneli mektuplar Mark Twain’in kendisini daha iyi hissetme-
sini sagliyordu. Boylece i¢inde biriken 6fkeyi diga vurabiliyordu.
Bunun kimseye zarart olmuyordu, ¢iinkii Mark Twain’in esi bu
mektuplar1 postaya vermeden ortadan kaldiriyordu.

Degistirmek, diizene sokimak ve gelistirmek istediginiz birini ta-
niyor musunuz? Giizel! Peki neden ise kendinizden baglamiyorsu-
nuz? Tamamen bencil bir bakis agisiyla diisiinecek olursak; insanin
kendisini degistirip gelistirmesi, baskalarini degistirip gelistirmekten
¢ok daha yararh ve ¢ok daha tehlikesiz. Konfiigyiis, “Kendi kapinin
onii temiz degilken bagkasinin ¢atisindaki kardan yakinma!” diyor.

Geng oldugum ve bagkalarini etkilemek i¢in biiyiik ¢aba harca-
digim donemde Amerikan edebiyat diinyasinin iinlii yazar1 Richard
Harding Davis’e aptalca bir mektup yazmistim. Bir dergiye yazar-
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lar hakkinda yazi hazirhlyordum ve Davis’e ¢aligma yontemini sor-
mugtum. Birkag¢ hafta dnce birinden altinda bir dipnot bulunan bir
mektup almistim. Dipnotta, “Dikte edilmig ama okunmamigtir” ya-
ziyordu. Cok etkilenmigtim. Mektubu yazanin ¢ok biiyiik, ¢ok yo-
gun ve cok onemli biri oldugu hissine kapilmigtim. Benim hig ig
yogunlugum yoktu, ama Richard Harding Davis iizerinde bir etki
birakmaya heveslendigimden mektubumun sonuna “Dikte edilmig
ama okunmamugtir” notunu ekledim.

Davis yeni bir mektup yazmaya bile tenezziil etmedi. Mektubu-
mun altina “Kétii huylarin hakkindan yine kotii huylar gelir” sozle-
rini karalayip ban geri gonderdi. Dogrusu ahmakga hareket etmis
ve bu azar so- .iiklerini de hak etmistim. Ama bir insan oldugum-
dan bu duruma igerledim. O kadar ¢ok igerledim ki on yil sonra
Richard Harding Davis’in 6liim haberini okudugumda -bunu soyle-
meye utaniycrum- ilk olarak onun bana yasattigi aciy1 animsadim.

Eger yillar boyu siirecek ve dliinceye kadar unutulmayacak bir
kiiskiinliik veya kin olusturmak istiyorsaniz, igneleyici bir elestiri-
de bulunun.

Insanlarla iligki kurarken, mantikli yaratiklarla karg: kargiya ol-
madigimizi aklimizdan ¢ikarmayalim. Biz duygusal davranan, 6n-
yargilar1 olan, onuruna ve gururuna diigkiin yaratiklarla iletigim
kurmaya ¢aligmaktayiz.

Acimasiz elestiri, Ingiliz edebiyatina zenginlik katan yazarlarin
en iyilerinden biri olan duygusal romanci Thomas Hardy’nin ro-
man yazmaktan vazgegmesine neden oldu. Elestirilen Ingiliz sair
Thomas Chatterton intihar etti. '

Gengliginde dobralif1 ve patavatsizligi ile taninan Benjamin
Franklin insan iligskisinde diplomasi kullanmay1 6grenip bu yetene-
ginde o kadar ustalagt1 ki onu Fransa’ya Amerika elgisi olarak ata-
dilar. Bu basarisinin sir1 neydi? Franklin bunu, “Hi¢ kimse hakkin-
da kotii konugmam, daima onlarin herkesin bildigi en iyi yonlerin-
den s6z ederim,” diyerek agikliyordu.

Bir budala bile elestirebilir, suglayabilir, yakinabilir; nitekim
pek cok budala boyle davranir.

Ama anlayigh ve bagislayict olmak icin saglam bir kisilik ve
otokontrol gerekir.
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Carlyle, “Biiyiik adam biiyiikliigiinii, kiiciik adamlara karg1 ser-
giledigi davranisiyla belli eder,” demisgtir.

Havacilik gosterilerinde sik sik yer alan iinlii deneme pilotu
Bob Hoover, San Diego’da yapilan bir hava gosterisinden sonra
Los Angeles’taki evine doniiyordu. Flight Operations (Hava Hare-
kat1) dergisinde anlatildigina gore yerden 3000 fit yiikseklikte ugar-
ken motorlarinin ikisi birden aniden duruvermisti. Hoover usta bir
manevrayla ugagi indirmeyi bagarmigti. Ugak biiyiik yaralar almig-
t1 ama hi¢ kimseye bir ey olmamust.

Bu acil inigten sonra Hoover’n ilk igi ugagin yakitini kontrol et-
mek olmustu. Tam kuskulandig1 gibi, kullandig1 Ikinci Diinya Sa-
vagt donemine ait pervaneli ugaga gazyagi yerine jet yakiti doldu-
rulmusgtu.

Havaalanina geri dondiigiinde Hoover, ucagina bakim yapan
teknisyeni gormek istemisti. Geng adam yaptig1 hatanin iiziintiisiin-
den hasta olmustu. Hoover ona yaklastiginda gézyaslar sicim gibi
yanaklarindan siiziiliiyordu. Cok pahali bir ugagin pargalanip yiti-
rilmesine neden olmustu ve ii¢ kisinin de yagsamlarini yitirmesine
ramak kalmigti.

Hoover’in ne kadar ofkeli olabilecegini sanirim diisiinebilirsi-
niz. Bu degerli ve onurlu pilotun s6zlerinin dikkatsiz gencin yiiziin-
de bir tokat gibi patlamasi beklenirken, Hoover teknisyeni payla-
mamusty; hatta elestirmemisti bile. Bunun yerine gii¢lii kolunu geng
adamin omzuna dolayarak, “Bunu bir daha yapmayacagindan emin
oldugumu gostermek i¢in yarin F-51’imin bakimini senin yapmani
istiyorum,” demisti.

Anne ve babalar cogu zaman ¢ocuklarini elestirme istegi duyar-
lar. Size bunu yapmamanizi sdylemeyecegim. Sadece onlar eleg-
tirmeden Once Amerikan basin klasigi, Father Forgets’'i (Baba
Unutur) okumanizi dnerecegim. Bu yazi ilk kez People’s Home Jo-
urnal’da yayimlandi. Yazinin yazarinin izniyle Reader’s Digest’te
yayimlanan kisaltilmig seklini agagida bulacaksiniz.

Baba Unutur makalesi yiirekten kopup gelen duygularin akta-
rildig1 o kiigiik anlarin yaziya dokiilmiis seklidir. Pek ¢ok okuyucu-
nun yiiregindeki duyuyu yansittigindan herkesin bir kopyasini
edinmek istedigi bir makale olmustur. Yazar1 W. Livingston Lar-

26



ned’in sOyledigine gore, ilk yayimlandig: giinden bu yara Baba
Unutur dergilerde, biiltenlerde, yerel gazetelerde yiizlerce kez yer
almigtir. Yazarindan izin alinarak okullarda, kiliselerde, cesitli plat-
formlarda binlerce kez okunmugtur. Lise dergilerinde ve iiniversite
biiltenlerinde kullanilmasi ¢ok ilgingtir. Her nedense bazen kiigii-
ciik bir anahtar bircok duygunun kapisini aralar. Bu yazi da onlar-
dan biridir.

BABA UNUTUR
W. Livingston Larned

Dinle oglum, Bunlart sana sen uyurken soyliiyorum. Kiigiiciik
elini yanaginin altina sokmugsun, nemli almindaki sart liilelerin ya-
pis yapis islak. Odana bir hirsiz gibi siiziilerek girdim. Birkag da-
kika Once kiitiiphanede oturmug gazetemi okurken vicdan azabim
nefes kesen bir dalga gibi iistiime geldi. Bir suclu gibi yataginin ba-
sucuna geldim.

Neler mi diigiindiim oglum? Sabah sana kizmugtim. Okula git-
mek lizere giyinirken seni azarladim, ¢iinkii yiiziinii 1slak havluyla
Oylesine silivermigtin. Ayakkabilarimn kirli oldugunu goriince sa-
na onlari temizlettim. Bazi esyalarim yere attiginda sana dfkeyle
bagirdim.

Kahvalti ederken bir siirii kusurunu buldum. Yiyecekleri etrafi-
na sagiyordun, lokmalarim ¢ignemeden yutuyordun, ekmegine ¢ok
fazla tereyag siirmiigtiin. Sen oyun oynamaya gidiyordun, bense
trenime yetismek zorundaydim. Bana baktin, elini salladin ve “Gii-
le giile babacigim,” dedin. Ben ise kaglarimi ¢attim ve “Dik dur!”
dedim sana.

Akgamiizeri de durum farksizdi. Eve gelirken seni yere ¢émel-
mig arkadaglarinla bilye oynarken buldum. Coraplarin yutilmigti.
Arkadaglarinin éniinde seni kiiciik diigtirdiim ve kolundan tutup eve
gotiirdiim. Bu ¢oraplar ¢cok pahaliydi ve giymek istiyorsan dikkatli
olmaliydin. Diigiin oglum bunlart sana baban séyliiyordu!

Hatwrliyor musun? Sonra ¢aligma odama girdin. Gézlerinde in-
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cinmig bir ifade vardi. Kagitlarinun lizerinden sana baktigimda bir
an igin ¢tkmaya yellendin. “Ne istiyorsun?” diye bagudim sana.

Higbir sey soylemeden kogup boynuma sarildin ve beni Optiin.
Hem de biiyiik bir sevgiyle; ilgisizligin bile azaltamayacagi bir sev-
giyle. Sonra kogarak digari giktin.

Kagidim elimden diistii. Bana neler oluyordu? Siirekli senin ha-
talarint buluyordum. Seni boyle ddiillendiriyordum. Seni sevmedi-
gim igin degil bu; senden ¢ok gey bekledigim icin. Seni kendi ¢agi-
mun deger yargilarina gére degerlendiriyorum ¢linkii.

Oysa ki senin pek ¢ok giizel dzelligin var. Kalbin &ylesine yiice
ki! Bu gece gelip beni Opiigiin de bunu kanitliyor.

Bu gece bagka hi¢hbir seyin énemi yok oglum. Karanlikta yata-
gimin yaninda diz ¢oktiim ve ¢ok utantyorum.

Bunlart sana sen uyanikken anlatsam da anlamazsin biliyorum.
Ama yarin gergek bir baba olacagim. Seninle oyun oynayacagim.
Sen aci gektiginde aci ¢ekecek, sen giildiigiinde giilecegim. Dilimin
ucuna kotii geyler geldiginde dilimi 1siracagim. Kendi kendime sii-
rekli, “O bir ¢ocuk! O bir ¢ocuk!” diyecegim.

Ben seni biiyiik bir adam olarak gérdiim. Oysa ki sen daha kii-
¢lik bir ¢ocuksun. Daha diin annenin kollart arasindaydin, bagin
onun omzuna dayamigtin. Ah, senden ¢ok sey bekledim oglum, ¢ok
sey bekledim.

Insanlari elegtirmek yerine onlari anlamaya g¢alisalim. Ne yap-
mak istediklerini anlayalim. Sempati, hoggorii ve nezaket elestiri-
den ¢ok daha yararhdir. “Bilmek affetmektir.” Dr. Johnson’in da

soyledigi gibi, “Tanr1 bile insani son giiniine kadar yargilamaz.” O
halde neden biz yargilayalim?

BIRINCI PRENSIP

Elestirmeyin, kinamayin ve gikdyet etmeyin!
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* Diinyada insanlara istediginizi yaptirmanin tek bir yolu vardir.
Bunu hi¢ diisiindiiniiz mii? Evet, sadece tek bir yol. Karsimizdaki
kiside isi yapma istegini uyandirmak.

Unutmayin, bagka higbir yol yok.

Hi¢ kuskusuz, bir adamin sirtina tabancay: dayayip size saatini
vermesini saglayabilirsiniz. Isgorenlerinizi silahla tehdit ederek on-
larin sizinle igbirligi yapmalarin isteyebilirsiniz. Elinizde bir kir-
bagla veya bagka bir seyle gozdag: vererek bir ¢cocuga da istedigi-
nizi yaptirabilirsiniz. Ancak bu zorba yontemler sakincalidirlar ve
geri tepebilirler.

Birine bir igi yaptirmanin tek yolu, ona istedigini vermektir.

Siz ne istiyorsunuz?

Sigmund Freud yaptigimiz her igin iki giidiiden kaynaklandig-
ni1 soyliiyor: Seks giidiisii ve biiyiik bir insan olma tutkusu.

Amerika’nin iinlii filozoflarindan John Dewey ise bunu biraz
daha farkli tanimliyor. Dr. Dewey insan dogasindaki en 6nemli diir-
tiiniin “6nemli olma tutkusu” oldugunu bildiriyor.

Ne istiyorsunuz? Cok fazla sey istemeseniz de, arzuladiginiz
seyler az da olsa onlar1 yle siddetli bir 1srarla istersiniz ki hig¢ kim-
se bunu gormemezlikten gelemez. Pek ¢ok kisinin ortak istekleri
sunlardir:

1. Saglik ve giivenli bir yagam
2. Yiyecek
3. Uyku
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4. Para ve paranin satin alabilecegi seyler
5. Oliimden sonra hayat

6. Cinsel doyum

7. Cocuklarla birlikte mutluluk ve esenlik
8. Onemli biri olma tutkusu

Biri diginda biitiin bu istekleri gerceklesebilir. Ama neredeyse
beslenme ve uyku kadar gii¢lii ve 6nemli olan, nadiren tatmin edi-
lebilen bir tek istek vardir. Freud bu istege, “Biiyiik bir insan olma
tutkusu” diyor. Dewey ise bunu “6nemli olma tutkusu” diye adlan-
diriyor.

Lincoln bir mektubuna, “Herkes komplimandan hoglanir,” diye-
rek baglamisti. William James, “Insan dogasinin temel unsuru be-
genilme tutkusudur,” diyordu. Dikkat ederseniz, James “dilek”, “is-
tek” veya “arzu” kelimelerini kullanmamisg, “begenilme tutkusu”
demisti. Bu tutku insanin igini kemiren bir agliktir. Kalpten gelen
bu aghig! giderebilen kisi insanlari avuglarinin igine alabilir ve o 61-
diigiinde olii gomiicii bile iziiliir.

Onemli olma tutkusu insanlarla hayvanlar arasindaki en belirgin
farkliliktir. Bu konuda size bir drnek vermek istiyorum. Cocuklu-
gumda Missouri’de bir ¢iftlikte yasarken babam Duroc Jersey tiirii
besili domuzlar ve beyaz yiizlii sigirlar yetigtiriyordu. Kasaba pa-
nayirlarindaki yarigsmalarda bu domuz ve sigirlarimizi sergilerdik.
Sayilamayacak kadar ¢ok birincilik almigtik. Babam bu mavi 6diil
kurdelelerini beyaz bir ¢arsaf iizerine igneliyor ve arkadaglari veya
bagka konuklar evimize geldiginde bu cargaf1 onlara gosteriyordu.

Domuzlar kazandiklari bu &diillerle ilgilenmiyorlardi, ama ba-
bam bunlarn énemsiyordu. Bu &diiller ona 6nemli biri oldugu duy-
gusunu veriyordu.

Eger atalarimiz 6nemli olmak igin ategli bir tutkuya sahip olma-
salardi, bugiinkii uygarliga ulasamazdik.

Onemli olma tutkusu Dickens’in 6liimsiiz yapitlarin1 yazmasini
saglamigtir. Yine bu tutku Sir Christopher Wren’in besteledigi de-
gerli senfonilerin esin kaynagi olmustur. Rockefeller’in hi¢ harca-
yamadigi milyonlarini kazanmasinin ve kasabanizin en zengin ai-
lesinin gereginden biiyiik bir ev yaptirmasinin nedeni de budur.

Son moda elbiseler giyip en son model arabalar kullanmak ve
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parlak zekal ¢ocuklarinizdan soz etmek istemeniz de yine bu tutku
yiiziindendir.

Bu tutku nedeniyle pek ¢ok delikanli ve geng kiz cetelere kati-
lip sug iglemektedir. New York’ta polis komiserligi yapmig olan E.
P. Mulrooney’e gore, geng suglularin cogu kendini begenmekte ve
tutuklandiklarinda ilk olarak kendilerini giiniin kahramani yapan
kisiliksiz gazeteleri gormek istemektedir. Sporcularin, sinema ve
televizyon yildizlarinin veya politikacilarin resimleri ile kendi re-
simlerinin ayn1 gazete sayfasini paylasmasindan aldiklan geytani
haz, hapsolma korkusunu bile akillarina getirmemelerine neden ol-
maktadir.

Onemli olma tutkunuzu nasil giderdiginizi sdylerseniz size na-
sil bir kisi oldugunuzu sdyleyebilirim. Karakterinizi belirleyen en
onemli ozellik budur.

Ornegin John D. Rockefeller 6nemli olma tutkusunu, hi¢ gor-
medigi ve gdrmeyecegi milyonlarca yoksul insanin tedavisi i¢in
Pekin’de modern bir hastane yaptirarak gidermisti. Buna kargin
Dillinger bu tutkusunu bir haydut, banka soyguncusu, bir katil ola-
rak in kazanarak tatmin etti. FBI ajanlari pesindeyken Minneso-
ta’da bir ¢iftlik evine sigindiginda “Ben Dillinger’im!” diye bagir-
migti. Bir numarali halk diigmani olmakla 6viiniiyordu.

Dillinger ile Rockefeller arasindaki fark nemli olma tutkusunu
farkli bicimde algilamalarindan kaynaklanmaktadir. Tarih, insanla-
rin 6nemli olmak i¢in verdikleri miicadelenin 6rnekleriyle doludur.
George Washington bile “Saygideger Amerika Birlesik Devletleri
Bagkan1” diye anilmak istemisti. Kolomb kendisine, “Okyanuslar
Amirali ve Hindistan Valisi” unvaninin verilmesini istiyordu. Kra-
lice Catherine iizerinde “Saygideger Majesteleri” yazmayan mek-
tuplar1 agmay: reddediyordu. Bayan Lincoln bir giin Beyaz Sa-
ray’da Bayan Grant’e disi bir kaplan gibi bagirmigti: “Ben izin ver-
meden nasil oturabilirsiniz!”

Birgok milyoner, 1928 yilinda Antarktika’ya giden Amiral
Byrd’e maddi destekte bulunmustu, ¢iinkii hepsi buz daglarina ken-
di isimlerinin verilecegini diigiiniiyorlardi. Victor Hugo Paris’e
kendi adinin verilmesini istiyordu. Shakespeare bile ailesi adina bir
asalet armasi yaptirarak iiniine iin katmak istemisgti.
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Insanlar kimi zaman ilgi toplamak ve nemli olduklarini hisset-
mek icin hasta rolii bile oynarlar. Ornegin Bayan McKinley’i ele
alalim. Bayan McKinley 6nemli oldugunu hissetmek i¢in, Birlesik
Devietler Bagkani olan kocasini 6nemli devlet iglerini birakip ken-
disi ile ilgilenmeye zorluyor, adamcagiz karisinin yanina uzanip
kollarini ona dolayarak saatlerce onu yatistirmaya ¢alisiyordu. Ba-
yan McKinley disleri yapilirken de kocasinin yaninda olmasini is-
temisti. Bir keresinde Bagkan McKinley Bakan John Hay ile rande-
vusu oldugundan onu dis¢ide yalniz birakinca kiyameti koparmisti.

Yazar Mary Roberts Rinehart bir keresinde bana 6nemli oldugu-
nu hissetmek isteyen, zeki ve hayat dolu bir gen¢ kadinin bakima
muhtag bir hale geldigini anlatmigti. Bir giin bu kadin aci bir ger-
cekle karst karsiya kalmisti. Yaglandigini hissediyordu; Oniinde
uzayip giden yalmz gecirecegi yillar vardi ve bekleyecek pek bir
seyi yoktu.

Kadincagiz iiziintiisiinden yataga diigmiistii. Tam on sene yagh
annesi ligiincii kata inip ¢ikarak, tepsiyle yemek tagiyarak ona bak-
mugtr. Derken bir giin artik yorgun diisen yagh kadin yattig1 yerde
O0lmiigtii. Muhta¢ kadin, birka¢ hafta yataginda bitkin bir sekilde
yatmay! siirdiirmiis, sonra kalkip giyinmis ve tekrar normal yasan-
tisina donmiigtii.

Kimi yetkililere gore insanlar acimasiz diinyanin realitesinde
bulamadiklar1 6nemsenme duygusunu akil hastalarinin diigsel diin-
yasinda tadabilmek i¢in en sonunda gergekten akillarini yitirebilir-
ler. Amerika Birlesik Devletleri’ndeki akil hastalarinin sayisi, diger
hastaliklara yakalanan kigilerin toplamindan daha fazladir.

Neden insanlar akillarini yitirirler?

Bu kadar genig kapsamli bir soruyu hi¢ kimse yanitlayamasa da
bazi hastaliklarin -6rnegin frengi- bedene yayilarak beyin hiicrele-
rini dldiirdiigiinii ve delilife neden oldugunu biliyoruz. Zihinsel
hastaliklarin yaklagik yarisinin alkol, toksin, yaralanma gibi fizik-
sel nedenlere bagl oldugu bir gergektir. Aklini yitiren insanlarin di-
ger yarisinin beyin hiicrelerinde ise hi¢bir organik bozukluk bulun-
mamaktadir. Oliimlerinden sonra otopsi yapilip beyin dokulari gok
giiclii mikroskoplar altinda incelendiginde, onlarin beyin dokulari-
nin da en az bizimkiler kadar saglikli oldugu goriilmektedir.
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Bu insanlar ni¢in akillarini yitiriyorlar?

Bu soruyu biiyiik bir psikiyatri hastanesinin baghekimine sor-
dum. Bu konudaki bilgisi nedeniyle pek ¢ok 6diil almig bu degerli
doktor, bana agik yiireklilikle bu insanlarin akillarini nigin yitirdik-
lerini bilmedigini sdyledi. Hi¢ kimse de bunu kesin olarak bilmi-
yor. Ancak ayni doktor, aklini yitiren pek ¢ok insanin gergek diin-
yada asla ulagamadig1 6nemli biri olma tutkusuna bu deliler diinya-
sinda kavustugunu sdyledi. Sonra bana su dykiiyii anlattr:

“Su siralar, evliligi bir trajediye doniigmiig bir hastam var. Bu
kadin agk, cinsel doyum, ¢ocuk ve sosyal prestij isterken yasam
tiim umutlarin1 yikmig. Kocasi onu sevmiyormus. Onunla ayni sof-
raya oturmak bile istemiyor, yemeginin iist kattaki odasina gotiiriil-
mesini istiyormus. Kadinin ¢ocugu ve higbir sosyal dayanag: yok-
mus. Sonunda akli dengesini yitirdi ve siirekli kocasindan bogan-
manin ve kizlik soyadina donmenin hayalini kurmaya bagladi. Su
anda ise bir Ingiliz aristokrat1 ile evli oldugunu samyor ve kendisi-
ne Lady Smith denmesini 1srarla istiyor.

“Cocuk konusuna gelince; her gece yeni bir bebek dogurdugu-
nu saniyor. Her muayenede onu gordiigiinde, ‘Doktor, diin gece bir
bebek dogurdum,’ diyor.”

Yasam geng kadinin tiim diis gemilerini, gercegin sivri kayala-
rina garparak pargalamis; fakat deliligin giinesli fantastik adacigin-
da tiim yelkenli gemileri, yelkenlerini sigiren riizgarin sarkilarin
soyleyerek limana ulagmak icin yarigmakta.

Trajik bir durum mu bu sizce? Bilemiyorum. Doktoru bana,
“Elimi ona uzatip aklin1 bagina getirebilseydim, yine de bunu yap-
mazdim, ¢iinkii bu haliyle ¢cok mutlu,” dedi.

Eger bazi insanlar, onemli olma tutkularina ulagabilmek igin
akillarini yitiriyorlarsa, bizler onlarin bu deliligine ictenlikle 6vgii
yagdirarak ne biiyiik mucizeler yaratabiliriz, diisiinebiliyor musu-
nuz?

Amerikan ig diinyasinda yilda bir milyon dolarin iistiinde iicret
alan ilk kisilerden biri de Charles Schwab’t1. (O zamanlar gelir ver-
gisi yoktu ve haftada elli dolar kazanan bir insan iyi kazaniyor sa-
yilirdi.) Andrew Carnegie onu 1921 yilinda yeni kurdugu Birlesik
Devletler Celik Sirketi’nin ilk bagkanligina getirmisti. Schwab he-
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niiz otuz sekiz yasindaydi. (Schwab daha sonra ABD Celik’ten ay-
rilarak batmakta olan Bethletem Celik Sirketi’ni satin almig ve onu
Amerika’nin en ¢ok kazang getiren girketi yapmuigtir.)

Andrew Carnegie nigin Schwab’a yilda bir milyon dolar veya
giinde ii¢ bin dolardan fazla para 6dedi? Ni¢in? Schwab bir dahi
miydi? Hayir. Schwab celik iiretimi konusunda diger insanlardan
daha ¢ok sey mi biliyordu? Hayir. Charles Schwab bana yaninda
calisanlarin pek ¢cogunun celik iiretimi konusunda ondan daha bil-
gili oldugunu anlatti.

Schwab bu paranin kendisine insan yonetimi konusundaki yete-
negi nedeniyle 6dendigini sdyledi. Bunu nasil basardigini ona sor-
dum. Siurrint size kendi sozleri ile aktaracagim. Bu sozler bronz bir
levhaya yazilip iilkedeki her evin, her okulun, her diikkanin, her
ofisin duvarina asilmali; ¢ocuklara Latince fiil ¢ekimleri veya Bre-
zilya’ya diisen yillik yagmur miktar1 6gretilecegine bu sozler ez-
berletilmeli. Eger uygulayabilirsek bu sozler sadece bizlerin degil,
herkesin yasamini degistirebilir.

“Sahip oldugum en degerli niteligin, insanlarda ¢aligma istegi
uyandirabilme ve onlarin cogkuyla ¢aligmalarini saglama yetenegi
oldugunu biliyorum ve bunu onlar: yiireklendirmek, takdir etmek
icin kullantyorum.”

“Ustleri tarafindan elestirilmek kadar insanin ¢alisma hevesini
kiran higbir sey yoktur. Ben kimseyi elestirmem. Insanlarin ¢alig-
mak igin tegvik edilmelerinin gerekliligine inamyorum. Hatalan
gormezlikten gelir, 6vgii i¢in firsat kollarim. Bir seyi ¢ok begenir-
sem bunu ictenlikle belirtir, 6vgii yagdiririm.”

Iste Schwab’in yaptiklar1 bunlardi. Peki siradan insanlar neler
yaptyorlar? Bunun tam tersini. Bir seyden hoglanmadiklarinda ast-
larina bagirip ¢agiriyorlar, begendiklerinde ise hi¢bir sey sOylemi-
yorlar. Eski bir beyit sdyle diyor:

Kotiiyii yap bir kere, kalmaz hicbir soz igitmedigin,
Iyiyi yap iki kere, sesini duy sessizligin.

“Hayatim boyunca diinyanin bir¢ok yerinde pek c¢ok insanla
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karsilagtim,” diyor Schwab. “Onaylayip takdir edildigi zaman eleg-
tirildigi zamana oranla ¢ok daha fazla ¢aba harcamayan tek kisiye
rastlamadim.”

Schwab tiim samimiyetiyle Andrew Carnegie’nin olaganiistii
basarisinin en belirgin nedeninin bu oldugunu soyliiyor. Carnegie
calisma arkadaglarini gerek yalnizken gerekse toplum oniinde sik
stk Overdi. Asistanlarini mezar taginda bile 6verek onurlandirmak
istemigti. Kendisi mezar tagina yazilmak iizere, “Burada ¢evresine
kendisinden daha akilli insanlari toplamay: bilen biri yatiyor,” kita-
besini hazirlatmigti.

Insanlarin degerini bilmek John D. Rockefeller’in isgéren yone-
timindeki basarisinin gizli nedenlerinin biridir. Ornegin; ortaklarin-
dan Edward T. Bedford, Giiney Amerika’da yaptig1 bir is sirasinda
sirketin bir milyon dolarin1 batirdiginda Rockefeller onu elestirebi-
lirdi; ancak o, ortaginin elinden geleni yaptigindan emin oldugun-
dan bunun hig iistiinde durmadi ve olay kapandi. Hatta Rockefeller
olayda Ovgiiye deger bir yon de buldu ve yatinminin yiizde altmi-
stn1 kurtardig icin Bedford’u kutlad1.

“Miikemmel bir ig bagardin,” dedi Rockefeller. “Biz yonetimin
bagindakiler bile bu kadar iyisini yapamazdik.”

Arsivimdeki kupiirler arasinda higbir zaman gergeklesmedigini
bildigim bir 6ykii var. Ancak gercegi Oylesine giizel yansitiyor ki
bunu tekrarlamak istiyorum.

Bu komik 6ykiiye gore koylii bir kadin yorucu bir ig giiniiniin
sonunda ciftlikteki erkeklerin Oniine saman dolu tabaklar koymus.
Adamlar, “Delirdin mi sen?” diye bagirdiklarinda kadin, “Ne ol-
du?” demis. “Fark etmediginizi saniyordum. Yirmi yildir siz erkek-
lere yemek pisiriyorum ve bir giin bile sizden saman yemediginizi
belirten tek bir s6z duymadim.”

Birkag y1l 6nce, evden kagan evli kadinlara iligkin bir aragtirma
yapildiginda genel kagis sebebinin ne oldugu bulundu dersiniz?
“Takdir edilmeme.” Bahse girerim evden kacan kocalara iligkin bir
aragtirma yapilsa yine ayni sonug alinir. Eslerimize oyle fazla gii-
veniyoruz ki onlara begenilerimizi sdylemeyi ve takdir etmeyi unu-
tuyoruz.

Derslerimize katilanlardan biri karisinin kendisinden ne istedi-
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gini anlatt1. Bir grup kadinla birlikte kilisedeki kendini gelistirme
programina katilan kadin kocasindan daha iyi bir eg olabilmesi i¢in
yapmasi gereken alt1 seyi soylemesini istemisti. Adam sinifa gunla-
r1 anlatti: “Bu istegi kargisinda sagirmigtim. Diiriist olmak gerekir-
se, degistirmesi gereken alt1 seyi kolaylikla sdyleyebilirdim. Ama
Tanrim, o da benim degistirmem gereken binlerce sey sayabilirdi.
Bu nedenle bir sey sdylemedim. Ona, ‘Biraz diisiineyim, sabahle-
yin soylerim,’” dedim.

“Ertesi sabah ¢ok erken kalktim, cicekg¢iye telefon ederek karim
igin alti tane kirmiz1 giil siparis ettim. Uzerine de ‘Degistirmeni is-
tedigim alt1 sey bulamadim, seni oldugun gibi seviyorum,’ yazili
bir kart iligtirmelerini s6yledim.

“0O aksam eve geldigimde kapida beni kim karsilad1 dersiniz?
Bildiniz. Karimin gozleri yasla doluydu. Kendisi istedigi halde onu
elestirmedigim i¢in son derece mutlu oldugumu séylememe gerek
yok herhalde.”

Broadway’in en iinlii yapimcisi Florenz Ziegfield, Amerikal
kizlar1 iine kavugturmakla iinliilydii. Kimsenin doniip ikinci kez
bakmayacag kizlari aliyor, onlara gizemli, biiyiileyici bir goriinim
kazandirarak sahnede parlamalarini sagliyordu. Cok akilliydi; kiz-
larin maaglarini bir haftada 30 dolardan 175 dolara ¢ikardig: olu-
yordu. Cok da nazikti. Sahneye ¢ikan kizlara telgraflar génderiyor,
her kiza giizel bir giil armagan ediyordu.

Bir kez orug tutma merakima yenik diistiim ve alt1 giin alt1 ge-
ce higbir sey yemedim. Pek zorluk ¢ekmedim. Altinci giiniin so-
nunda ikinci giine oranla daha az a¢tim. Ancak biliyoruz ki ailesi-
nin ya da is¢ilerinin alt1 giin boyunca bir sey yiyememelerine ne-
den olan kisi kendini suglu hisseder. Fakat onlar alt1 giin, alt1 haf-
ta, hatta altmig y1l boyunca takdir etmedigi olur ve bunu hi¢ 6nem-
semez. Oysa ki insanlarin yemek kadar 6vgii ve takdire de ihtiyaci
vardir. Zamaninin en iyi aktorlerinden olan Alfred Lunt, Viyana'da
Bulugma’ da bagrol oynarken, “Kendime olan giivenimin destekle-
nip beslenmesi kadar higbir seye ihtiyacim yok,” diyordu.

Cocuklarimizin, dostlarimizin ve ¢aliganlarimizin fiziksel ihti-
yaclarini kargilayabiliriz, ama ya onlarin 6zgiiven ihtiyaglarini kar-
silayabiliyor muyuz? Onlar1 patates ve pirzolayla besleyerek ener-
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ji kazanmalarini sagliyoruz, ancak birkag takdir soziiyle onlarin yil-
lar boyu hatirlayacaklar1 hog anilar yaratmalarini engelliyoruz.

Paul Hervey, bir radyo programinda igten bir begeninin bir in-
sanin yagsamini nasil degistirdigini anlatmigti. Oykii $6yleydi: Yil-
lar 6nce Detroit’te bir 6gretmen, Stevie Morris’ten sinifta kaybolan
bir fareyi bulmak i¢in kendisine yardimci olmasini istemigti.

Bu 6gretmen, doganin Stevie’ye siniftaki hi¢ kimseye vermedi-
gi bir yetenek verdigini ¢ok iyi anlamig ve bunu degerlendirmisti.
Doga Stevie’ye kor olan gozlerine karsilik miikkemmel bir ¢ift kulak
vermisti. Ama Stevie’nin gii¢lii kulaklar ilk kez degerlendiriliyor-
du. Yillar sonra Stevie bu olayin onun yagamina yeni bir yén verdi-
gini anlatiyordu. O giinden sonra kulaklarini kullanmaya baglamig-
t1. Daha sonra hepimizin bildigi sahne ismiyle Stevie Wonder ola-
rak yetmigli yillarin en iinlii sarki s6zii yazari ve pop sarkicisi oldu.

Bu satirlar1 okuyan okuyucularimin gimdi su s6zleri sdyledikle-
rini duyar gibiyim: “Piif! Dalkavukluk! Yagcilik! Ben bunlarin hep-
sini denedim, hicbir yaran yok. Hele zeki insanlari asla etkilemez...”

Elbette yagcilik zeki insanlar etkilemez; ¢iinkii sahtedir, igten
degildir, art niyetlidir. Higcbir yarar olmayacaktir, olamaz da. Bu-
nunla birlikte, bazi insanlar takdir edilmeye dylesine agtirlar ki her
seyi yutmaya hazirdirlar; tipki agliktan 6lmek iizere olan bir insa-
nin ot ve solucan yemesi gibi...

Kralige Victoria bile yagciliktan ¢ok hoslaniyordu. Bagbakan
Benjamin Disraeli, kralige ile konusurken bol miktarda yag cekti-
gini itiraf etmigti. Bagbakan, “Yag1 mala ile siviyorum,” diyordu.
Disraeli uzak iilkelere kadar yayilmis Britanya Imparatorlugu’nu
yoneten en kibar, en becerikli, en usta adamlardan biriydi. Kendi
dalinda bir dahiydi. Onun igin dogru olan sizin veya benim igin
dogru olmayabilir, ¢iinkii uzun vadede yagcilik yarardan ¢ok zarar
verir. Dalkavukluk bir tiir kalpazanliktir ve tipki kalp para gibi bas-
kasina iletildiginde bagimizi belaya sokabilir.

Birini 6vmek ile yag ¢cekmek arasindaki fark nedir? Cok basit;
birincisi igten, ikincisi yapmacikurr. lki kalpten, ikincisi dudaklari-
mizin arasindan ¢ikar. Biri ¢ikar giitmez, 6teki ¢ikarcidir. Biri her-
kes tarafindan hos kargilanir, 6teki herkes tarafindan kinanur.

Bir siire 6nce Mexico City’deki Chapultepec Sarayi’nda Mek-
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sikali kahraman General Alvaro Obregon’un bir biistiinii gordiim.
Biistiin altinda General Obregon’un felsefesini yansitan su sozler
yer aliyordu: “Sana saldiran diigmanlarindan korkma, sana yagcilik
yapan dostlarindan kork.”

Hayir! Hayir! Hayir! Ben size bir dalkavuk olun demiyorum.
Aslaboyle bir sey soylemem. Ben size yeni bir yagam tarzindan s6z
ediyorum. Tekrarliyorum: Ben size yeni bir yasam tarzindan soz
ediyorum.

Kral Besinci George, Buckingham Sarayi’ndaki ¢alisma odasi-
nin duvarlarina alt1 atasézii astirmisti. Bu atasozlerinden birinde,
“Bana ucuz 0vgii sunmamay: ve bunu kabul etmemeyi 6gretiniz,”
yaziyordu.

Bir dalkavugun sozleri ucuz ovgiiden bagka bir sey degildir. Bir
zamanlar okudugum su sozleri tekrarlamakta yarar goriiyorum:
“Dalkavuk, kargisindaki kisiye aslinda kendisi hakkinda diisiindiik-
lerini sdyler.”

Ralph Waldo Emerson, “Hangi dili kullanirsan kullan, oldugun-
dan farkl bir sey sdyleyemezsin,” diyor.

Eger biitiin yapmamiz gereken sey dalkavukluk olsayd: herkes
bu yontemi kullanacakti ve hepimiz insan iligkilerinde birer uzman
olacaktik. Eger belli bir konuya yogunlagsmamigsak zamanimizin
%95’ini kendimizi diigiinerek geciririz. Simdi bir siire i¢in kendi-
mizi diisiinmeyi birakip karsimizdaki insanin iyi yonlerini diigiin-
meye baslarsak agzimizdan ucuz ve sahte yagcilik sozlerinin ¢ik-
masini engelleyebiliriz.

Giinliik yasantimizda dvgiiyii hep ihmal ederiz. Eve iyi bir kar-
ne getirdiginde ¢cocugumuzu 6vmeyi ihmal ederiz. Pasta pisirdigin-
de veya bir kug kafasi yaptiginda basarisiz olursa onu yiireklendir-
meyiz. Oysa higbir sey cocuklar1 anne babalarinin ilgisi ve onayi
kadar mutlu edemez.

Bir dahaki sefer, lokantada biftek yediginizde ahg¢iya bunun ¢ok
nefis oldugunu soyleyin, veya yorgun bir tezgahtar sizinle ilgileni-
yorsa ona bunu takdir ettiginizi bildirin.

Bir bakan, konferansgi, hatip, dinleyicilerine kendini pargalar-
casina hitap edip bir tepki alamazsa hevesi kirilir. Tiim profesyo-
neller igin gegerli olan durum ofiste, diikkanlarda, fabrikalarda ¢a-
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lisanlar, aile fertlerimiz ve arkadaslarimiz igin de gegerlidir. Insan-
larlailigkilerimizde hepimizin insan oldugumuzu ve takdir edilmek
istedigimizi asla unutmamaliyiz.

Giinliik yasantimizda yol alirken, ardimizda siikran duygulari-
mizdan kivileim gibi parildayan izler birakmayi deneyelim. Bu kii-
¢lik kivilcimlarin nasil dostluk atesini yaktigini ve bize bir deniz fe-
neri gibi yol gosterdigini goriip sasirabilirsiniz.

Connecticut’tan Pamela Dunham’in gorevleri arasinda isini pek
de iyi yapmayan bir hademeyi denetlemek de vardi. Diger iggdren-
ler bu hademeyle alay ediyor ve onun igini ne kadar iistiinkorii yap-
tigin1 gostermek igin koridorlara ¢opler atiyorlardi. Durum dylesi-
ne kotiiye gidiyordu ki iiretim bile bundan etkileniyordu.

Pam bu adami1 motive etmek i¢in ne denediyse basarili olmamig-
t1. Adamin zaman zaman ¢ok iyi ¢aligtigini fark etti. Boyle zaman-
larda herkesin 6niinde onu 6vmeye bagladi. Adam her giin daha iyi
calisir olmustu, sonunda biiyiik bir hevesle ve verimle caligmaya
bagladi. Diiriist bir 6vgii, elestiri ve alaydan daha bagarili olmugtu.

Insanlar inciterek onlari degistiremezsiniz. Kesip aynama ya-
pistirdigim eski bir 6zdeyis var. Her giin ona gbz atiyorum:

Bu yoldan ancak bir kere gegebilirim. Bu nedenle yapmak iste-
digim iyiigleri veya insanlara yapacagim iyilikleri simdi yapmali-
yim. Ertelememeli veya ihmal etmemeliyim, ¢iinkii bir daha bu yol-
dan ge¢meyecegim.

Emerson, “Kargilagtigim herkes en az bir konuda benden daha
iistiin, bu nedenle 6grenecegim ¢ok sey var,” demisgti.

Eger bu s6z Emerson igin gecerliyse bizim i¢in bin kez daha
fazla gecerli. Kendi basarilarimizi, isteklerimizi bir kenara biraka-
lim ve diger kisilerin iyi yonlerini diigiinelim. Dalkavuklugu unuta-
lim. I¢ten 6vgiiler konusunda cémert davranalim. Insanlar sozleri-
nize deger verecek ve siz unutsaniz da yillarca bunlar hatirlaya-
caklardir.

IKINCI PRENSIP
Diiriist ve icten ovgiiyii esirgemeyin.
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III

BUNU YAPABILEN TUM DUNYANIN
DESTEGINI ALIR; YAPAMAYAN
YASAMINI YALNIZ GECIRMEK

ZORUNDA KALIR

Her yaz Maine’e balik avlamaya giderdim. Ben cilek ve krem
santiye bayilirnm; ama her nedense baliklar solucan yemeyi sevi-
yorlardi. Bu nedenle balik avina ¢ikarken kendi se¢cimime degil,
onlarin istegine kulak veriyordum. Oltamin ucuna krem santili ¢i-
lek yerine bir solucan vey~ .ckirge takiyor ve baliga soruyordum:
“Yemek istemez misin?”’

Insanlari etkilemeye galisirken neden ayni mantigi kullanmaya-
lim?

Birinci Diinya Savagi sirasinda Biiyiik Britanya Bagbakani
Llyod George’un yaptig1 da buydu. Biri ona nasil olup da Wilson,
Orlando ve Clemenceau gibi diger savag liderleri unutulurken onun
giiclii kalabildigini sordugunda, George zirvedeki yerini hala koru-
masinin tek bir nedeni oldugunu; bunu baliga gére yem takmasini
o0grenmis olmasina borglu oldugunu soyledi.

Neden hep kendi istediklerimizden s6z ediyoruz? Bu ¢ok ¢o-
cukga ve iistelik aptalca bir ig. Elbette sizi ilgilendiren sey kendi is-
teklerinizdir. Sonsuza kadar da bunlarla ilgilenmeye devam ede-
ceksiniz, ama bu bagkasini ilgilendirmez. Biitiin insanlar tipki sizin
gibidir ve herkes kendi istekleriyle ilgilenir. Bu nedenle bagkalar-
n etkilemek istiyorsaniz, onlarin istedigi seylerden s6z edin ve on-
lara bu isteklerine nasil ulagacaklarini gosterin.

Yarin birine bir sey yaptirmak istediginizde bunu aklinizdan ¢i-
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karmayin. Ornegin, ¢ocuklarimizin sigara igmesini istemiyorsaniz
bu konuda onlara nutuk ¢ekmeye, ne yapmamalarini istediginizi
sOylemeye kalkigmayin; bunun yerine onlara sigara igen birinin
basketbol takimina giremeyecegini veyakosu dalinda 6diil kazana-
mayacagini anlatin.

Karginizdaki ister bir ¢ocuk, ister bir sempanze, ister bir dana ol-
sun, ayni noktay1 g6z oniinde bulundurmanizda yarar var. Ornegin
bir giin Ralph Waldo Emerson ve oglu bir danay1 ahira sokmak iste-
diler. Ne var ki onlar da herkesin yaptig1 yanlighga diisiip kendi is-
tekleri dogrultusunda hareket ettiler. Emerson itiyor, oglu gekistiri-
yordu; ama dana da tipk: onlar gibi diisiindiigiinden, caninin istedi-
gi gibi davraniyor, ayaklarini kasip oldugu yerden ayrilmamakta di-
reniyordu. Irlandal hizmetgi bu zor durumu gordii. Hizmetgi kitap-
lar, makaleler yazamiyordu, ama en azindan bu konuda Emer-
son’dan daha bilgiliydi. Daha dogrusu olaya bir at veya bir dananin
goziiyle bakabiliyordu. Dananin ne isteyebilecegini diisiindii, sonra
bir ana gibi davranarak parmagini dananin agzina spktu. Dana par-
magini emmeye baslayinca yavagga yol gostererek onu ahira soktu.

Dogdugunuz giinden beri yaptigimiz her hareketi bir sey istedi-
giniz icin yaptimiz. Hayir kurumuna yaptiginiz yiiklii bagigt anim-
styor musunuz? Bu da ayn1 mantik gercevesinde gergeklestirdiginiz
bir davranis. Bu bagig1 yaptiniz, ¢iinkii yardim elinizi uzatmak ve
yararl, giizel, comert bir ig yapmak istediniz.

Eger bu duyguyu tatma isteginiz, paranizi elinizde tutma istegi-
nizden daha gii¢lii olmasaydi bu bagisi yapmazdiniz. Bu bagisi bir
miisteriniz istedigi ve siz de bu istegi geri ¢cevirmekten utandiginiz
icin yapmus da olabilirsiniz. Kesin olan sey su; siz bu bagisi istedi-
giniz i¢in yaptiniz.

Harry A. Overstreet, Influencing Human Behavior (Insan Dav-
ranigint Etkilemek) adli kitabinda “Hareketlerimiz, temel tutkulari-
mizdan kaynaklanir. Iste, evde, okulda veya politikada, karsidaki
kisiyi ikna edip bir sey isteyecek olan herhangi birine verilebilecek
en iyi Ogiit, karsisindaki insanda heves uyandirmaya ¢aligmasi ola-
caktir. Bunu yapabilen tiim diinyanin destegini alir, yapamayan ya-
samin1 yalmz gegirmek zorunda kalir,” diyor.

Andrew Carnegie, (¢calismaya basladiginda saatte iki sent kaza-
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nan ama sonra 365 milyon dolar bagis yapabilecek duruma gelen
para babasi Iskogyali), insanlari etkilemenin tek yolunun onlarin is-
tekleri dogrultusunda konugmak oldugunu ¢ok gen¢ yasta 6gren-
misti. Sadece dort yil okula gitmigti, ama insanlara nasil davranila-
cagini 6grenmeyi bagarmigti.

Bir ornekle bunu agiklayalim. Andrew’un yengesi iki oglunu
merak etmekten dlecek hale gelmisti. Cocuklar Yale’de okuyorlar-
di. Kendi islerine dylesine dalmiglardi ki eve mektup yazmay: ih-
mal ediyorlar ve annelerinin meraktan deli oldugunu anlattigi mek-
tuplarina bile aldirmiyorlardi.

Carnegie, iadeli taahhiitlii bir mektup gondermese bile mutlaka
mektubuna bir yanit alacagina dair yiiz dolara bahse girebilecegini
soyledi. Onerdigi bahis kabul edilince yegenlerine havadan sudan
konulardan s6z eden bir mektup yazdi ve altina her ikisine de beger
dolar gonderdigini bildiren bir not ekledi.

Ancak parayi zarfa koymadi.

Cocuklarin “Sevgili Andrew Amca’larina, mektubuna ekledigi
dipnot icin tesekkiirlerini bildirdikleri yanit mektup hemen geldi.
Mektupta neler yazdiklarini siz de tahmin edebilirsiniz.

Bu konuda bir bagka 6rnek, kursumuza katilan Ohio, Cleve-
land’dan Stan Novak tarafindan anlatilmigti. Stan bir aksam isten
eve dondiigiinde kiigiik oglu Tim’i yerde tepinip ¢igliklar atarken
bulmusgtu. Ertesi giin ¢ocuk yuvaya baglayacakti ve gitmek isteme-
digi icin huysuzluk yapiyordu.

Stan’in normal tepkisi gocugu dogru odasina géndermek ve er-
tesi giin yuvaya gidecegi i¢in kendisini buna alistirmasini séylemek
olabilirdi. Bagka yapabilecegi bir sey yoktu. Fakat o gece bu sekil-
de davranmanin yuvaya baglayacak Tim i¢in uygun olmayacagini
fark etmig ve durup diigiinmiistii: “Eger ben Tim olsaydim, yuvaya
gitmek icin istek duymami saglayacak sey ne olabilirdi?” Esiyle
birlikte Tim’in hoglandig: igleri diigsiinmeye baglamiglardi; parmak-
laniyla boya yapmak, sarki sdylemek, yeni arkadas edinmek gibi...
Sonra diisiindiiklerini eyleme gegirmislerdi. “Esim Lil ve biiyiik
oglum Bob ile mutfak masasinin etrafina oturup parmaklarimizla
boya yapmaya ve biiyiik keyif almaya basladik,” diye anlatmigti
Stan. “Az sonra Tim masanin kenarindan yaptiklarimizi izlemeye
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basladi. Cok gegmeden de boya yapmak istedigini soyledi. ‘Simdi
olmaz, dnce yuvaya gidip parmakla boya yapmay1 6grenmelisin,’
dedik. Daha sonra cogkulu bir ses tonuyla onun anlayabilecegi ke-
limeleri secerek yuvada ne kadar keyif alabilecegini anlatmaya bag-
ladim. Ertesi sabah ilk ben uyanmigtim. Agagi kata indigimde Tim’i
oturma odasindaki koltukta uyur buldum. ‘Burada igin ne?’ diye
sordugumda, ‘Yuvaya gitmek igin bekliyorum, ge¢ kalmak isteme-
dim,’ diye yamtladi. Tiim aile bireylerinin cogkulu davranis: hi¢bir
azar ve tehdidin yapamayacag sekilde Tim’de istek uyandirmigt1.”

Yarin siz de birine bir sey yaptirmak isteyebilirsiniz. Bir sey
soylemeden 6nce bir an durup kendi kendinize sorun: “Bu insanda
o igi yapma istegini nasil uyandirabilirim?”

Bu soru herhangi bir duruma hazirliksiz kalkismamizi ve bog
yere konugmamizi Onler.

Bir zamanlar New York’taki iinlii bir otelin balo salonunu bir di-
zi konferans vermek iizere her sezon yirmi geceligine kiralardim.

Bir sezonun baginda, ansizin bana daha 6nce ddedigimden ii¢
misli fazla kiralama bedeli 6demem gerektigi bildirildi. Bu konuda-
ki bilgi bana biitiin biletler bastirilip dagitildiktan ve duyurular ya-
pildiktan sonra ulagmigti.

Dogal olarak bu farki ddemek istemiyordum, ama benim bu is-
tegimin otel idaresine iletilmesinin ne yarari olabilirdi? Onlar sade-
ce kendi istediklerini almakla ilgileniyorlardi. Bununla birlikte bir-
kag giin sonra miidiirle goriismeye gittim.

“Mektubunuzu aldigimda sok gegirdim,” dedim. “Ama sizi sug-
lamiyorum. Sizin yerinizde olsaydim, buna benzer bir mektubu ben
de yazabilirdim. Bir otel miidiirii olarak géreviniz en yiiksek kazan-
a saglamaktir. Eger bunu yapmak istemezseniz igten atilabilirsiniz,
atilmaniz da gerekir. Simdi bir kagit alahm ve bu kira artiginda 1s-
rar etmeniz halinde s6z konusu olacak avantajlariniz1 ve dezavan-
tajlarimiz1 yazalim.”

Bir dosya kagid1 alip ortasina yukaridan agagi bir ¢izgi ¢ektim
ve bir tarafina “avantajlar” diger tarafina “dezavantajlar” yazdim.

“Avantajlar” baghginin altina “Balo salonu bos” ciimlesini yaz-
diktan sonra, “Balo salonu bos kalinca, buray: balo, genel kurul gi-
bi toplantilar i¢in kiralayabilirsiniz. Bu biiyiik bir avantajdir,” diye-
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rek sozlerime devam ettim. “Bu tiir toplantilarda, konferans dizisin-
den daha fazla kazang elde edebilirsiniz.

“Bir de zararlara bakalim. Benim sayemde gelirinizi artiracagi-
niza azaltacaksiniz. Hatta geliriniz tamamen ortadan kalkacak, ¢iin-
kii ben bu kiray1 6deyemem. Bu yiizden konferanslarimi bagka bir
yerde vermek zorunda kalacagim.

“Bir bagka dezavantaj daha var. Bu konferanslara ¢ok sayida
egitimli ve kiiltiirlii insan geliyordu. Bu da oteliniz i¢in iyi bir rek-
lam oluyordu degil mi? Gazeteye bes bin dolarlik reklam verseydi-
niz boylesine iyi bir reklam yapamazdiniz. Bu da dnemli bir gey.”

Bunlan yazdigim kagidi yoneticiye uzattim ve “Hepsini deger-
lendirip kararimizi bana bildirirsiniz,” dedim.

Kiralama bedelinin yiizde ii¢ yiiz yerine sadece yiizde elli artti-
gin1 bildiren mektubu ertesi giin aldim.

Bu indirimi, ne istedigim konusunda tek bir s6z sdylemeden el-
de ettigime dikkatinizi ¢gekmek isterim. Ben sadece kargimdaki ki-
sinin beklentilerinden ve bu isteklerini nasil kargilayabileceginden
s0z etmigtim.

Eger herhangi bir insan gibi davransaydim ve dogal bir tepkiy-
le miidiiriin odasina firtina gibi dalarak, “Biletlerin basildigini, du-
yurularin yapildigin bildiginiz halde nasil oluyor da kiralama be-
delini yiizde ii¢ yiiz artirabiliyorsunuz? Yiizde ii¢ yiiz! Giiliing!
Sagma! Odemeyecegim!” deseydim o zaman ne olacakt1? Bir tar-
tigma baslayacakti. Tartigmalar nasil sonuglanir bilirsiniz. Ikimiz de
otkeden deliye donecektik. Onu yanhg davrandig: konusunda ikna
etsem bile onuru sdziinden donmesini ve geri adim atmasini engel-
leyecekti.

Ince bir sanat olan insan iligkileri konusunda en giizel sozlerden
biri de Henry Ford tarafindan sdylenmigti. “Basarinin sirr1 kendini-
zi karginizdaki insanin yerine koyabilme yetenegine sahip olmak ve
olaylara kendi bakis aginizin yani sira onun bakts agisiyla da baka-
bilmektir,” diyordu Henry Ford.

Bu Oylesine yalin ve agik bir gercek ki herkes kolayca anlayabi-
lir. Ancak ne yazik ki insanlarin yiizde doksani bunu ihmal ediyor.
Ornek mi istiyorsunuz? Yarin masaniza gelen mektuplari gozden ge-
¢irin, pek ¢cogunun bu sagduyu yasasin ¢ignedigini goreceksiniz.
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Amerika’nin her bolgesinde ofisleri buluman bir reklam ajansi-
nin radyo boliim bagkani tarafindan yazilmig su mektubu ele ala-
lim. Bu mektup iilkedeki yerel radyo istasyonu yoneticilerine gon-
derilmisgti.

(Her paragraf hakkindaki fikirlerimi parantez i¢ine belirttim.)

Bay John Blank,
Blankville,
Indiana

Sayin Bay Blank,

Sirketimiz radyo alamnda lider reklam ajansi olma ézelligini
korumak istemektedir.

(Sirketinizin ne‘istedigi kimin umurunda? Ben kendi sorunlari-
mu diigiiniip kaygilaniyyorum. Banka ipotekli evime haciz koyuyor,
bocekler gigeklerimi yok ediyor, diin borsa inige gecti. Bu sabah se-
kiz on bes banliy trenini kagirdim. Diin gece Jones’larin dansh
toplantisina ¢agrilmadim. Doktorum yiiksek tansiyon, nevrit ve ke-
pek sorunum oldugunu sdyledi. Sonra ne oldu? Kaygi i¢inde bu sa-
bah ofisime geliyorum, mektuplar1 agiyorum ve kendini begenmis
bir ziippe bana sirketinin ne istediginden s6z ediyor. Pif! Eger
mektubunun nasil bir etki biraktiginin farkina varsaydi, reklamcilik
isini birakip koyun parazit ilaci imalatina baglardi.)

Bu ajansin ulusal reklam payr yayn agoun temel diregidir.
Radyo istasyonlarinin yaym saatlerinde bize ayrilan zaman dilim-
leri ajansimuzin her yil en 6nde gelen ajans olmasimi saglamigtir.

(En biiyiik, en zengin, en iistiin sizsiniz 6yle mi? Ne olmusg ya-
ni? General Motors, General Electric ve Amerika Birlesik Devlet-
leri Ordusu Generalleri’nin toplami kadar biiyiik olsaniz bile benim
goziimde bes para etmezsiniz! Eger yarim akilli sinekkusu kadar
bile akliniz olsaydi benim sadece kendi biiyiikliigiimle ilgilendigi-
mi anlardiniz. Sizin ne kadar biiyiik oldugunuzla ilgilenmiyorum.
Sizin muhtegsem basarinizi anlatan bu sozler benim kendimi kiigiik
ve 6nemsiz hissetmeme yol agiyor.)
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Radyo istasyonlari ile ilgili bilgiler konusunda son sézii séyle-
yen bir firma olarak bu payimizi hizmetinize sunmay: arzuluyoruz.

(Arzuluyorsunuz! Siz arzuluyorsunuz. Siz tam anlamiyla buda-
lasiniz. Ben sizin veya Amerika Cumhurbagkani’nin ne arzuladig:
ile ilgilenmiyorum. Size bir kere daha sadece kendi arzularimla il-
gilendigimi sdyleyeyim. Ama siz bu sagma mektubunuzda benim
arzularimla ilgili tek bir kelime bile s6ylemediniz.)

Bu nedenle haftalik radyo istasyonlari bilgileri listesinde firma-
nuzi tercih edilen firmalar listesine koyun ve girketin reklam saat-
lerini belirlemesine yardim edecek her tiirlii ayrintiy1 ekleyin.

(Tercih edilen firmalar listesi ha! Ne yiizsiizliik! Once sirketini-
zin biiyiikliigiinden s6z edip kendimi 6nemsiz hissetmeme neden
oluyorsunuz. Sonra da sizi tercih etmemi istiyorsunuz. Ustelik “liit-
fen” bile demiyorsunuz.)

Bu mektuba hemen kargilik vermeniz ve son etkinliklerinizi bil-
dirmeniz her iki taraf icin de yararl olacaktir.

(Seni aptal! Bana fotokopi ile cogaltip sonbahar yapraklari gibi
tilkenin her yerine dagitilmig ucuz bir mektup génderiyorsun, son-
ra da ben borg¢larim, ¢iceklerim ve tansiyonum igin iiziiliirken ben-
den “hemen” 6zel bir cevap vermemi istiyorsun. “Hemen” derken
ne demek istiyorsun? Benim de en az senin kadar meggul oldugu-
mu ya da en azindan Oyle oldugumu diisiinmekten hoglandigimi
bilmiyor musun? Bu arada sana bana emir verme hakkini kim veri-
yor? Iki taraf igin de yararli olacak diyorsun. Neyse, biraz olsun be-
nim agimdan da diigiinmeye baglamigsin. Yine de bunun benim igin
ne yarar1 olacagini agiklamamigsin.)

Saygilarimia,
JohnDoe
Radyo Departmam Genel Miidiirii

Not: Blankville Journal’ da yayimlannug olan yazinin kopyasu il-
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ginizi gcekebilecegi diigiiniilerek eklenmigtir. Radyo istasyonunuzda
yayimlamay: isteyebilirsiniz.

(En sonunda dipnotta sorunlarimdan birini ¢dziimleyebilecek
bir 6neride bulundunuz. Nigin mektubunuza bu satirlarla baglama-
diniz? Bunu size sdylememin ne yarari var ki! Bu gibi sagma, bu-
dalaca seyler yazan bir reklamcinin zihinsel bir bozuklugu var de-
mektir. Size son etkinliklerimizi anlatan bir mektup yazmama hig
gerek yok. Ihtiyaciniz olan sey troid bezleriniz igin bir sise iyot.)

Yagamini reklamciliga adamis ve insanlari satin alma yoniinde
etkilemek isteyen uzman bir kisi boyle bir mektup yazarsa, bir ka-
saptan, bir firincidan, bir tamirciden ne bekleyebiliriz?

Iste size bir bagka mektup ornegi: Bu, biiyiik bir tasima sirketi-
nin yoneticisi tarafindan kurs ogrencilerimizden Edward Vermy-
len’e yazilmig. Once bu mektubu okuyun. Daha sonra size, bu mek-
tubu alan kiginin nasil etkilendigini anlatacagim.

A. Zerega's Sons, Inc.

28 Front Caddesi

Brooklyn, N.Y.11201

Bay Edward Vermylen’in dikkatine,

Sayn baylar,

Taginacak mallarin bir boliimii ikindi lizeri elimize ulagtirildi-
gindan tren istasyonundaki gehir digi gonderme iglemlerimiz aksa-
nugtir. Bu durum ig yigilmasina, bir kisim ig¢inin fazla mesai yap-
masina, kamyonlarimizin yola ¢ikigimin gecikmesine ve yiik kasala-
rimin yiik trenine ge¢ ulagmasina neden olmaktadir. 10 Kasim gii-
nii girketinizin yolladig1 510 par¢a mal dgleden sonra 16:20’de eli-
mize ge¢cmigtir.

Malin bize ge¢ ulagmasindan dolay: istenmeyen sonuglari 6nle-
mek icin bize yardimci olmanizi rica ediyoruz. Mal bize génderdi-
giniz giinlerde kamyonun bize daha erken ulagmasini veya bir kis-
nunin sabah elimize ge¢mesini saglayabilir misiniz?

Bu diizenleme kamyonlarinizin daha ¢abuk bogaltilmasi ve igle-
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rimizin giinii glintine yiiriitiilmesi agisindan size yarar saglayacak-
hur.

Saygilarimla
J...B.. Yoneticisi

A. Zerega’s Sons sirketinin satig miidiirii olan Bay Vermylen bu
mektubu okuduktan sonra agagidaki yorumu da ekleyerek bana yol-
lad:

“Bu mektup amagladiginin tam tersi bir etki yapti. Mektup, ta-
sima sirketi terminalindeki giicliii leri anlatarak bagliyordu. Dogru-

_sunu sOylemek gerekirse bunun bizi pek ilgilendirdigi sdylenemez.

Daha sonra bize uygun olup olmadig1 sorulmadan kendilerine yar-
dimc1 olmamiz isteniyordu. Son olarak da eger biz yardimci olur-
sak kamyonlarimizin daha ¢abuk bosaltilacag: ve tagima isinin gii-
nii giiniinde yapilabilecegi s6yleniyordu.

Bir bagka deyisle, bizim ilgimizi ¢eken en 6nemli nokta en so-
na birakilmigti ve mektup igbirliginden ¢ok bir kars1 ¢ikma istegi
uyandiriyordu.

Bu mektubu tekrar yazarak gelistirip diizeltmeyi deneyelim. So-
runlarimizi anlatarak zaman kaybetmeyelim. Henry Ford’un 6ner-
digi gibi olaya kargimizdaki insanin bakis acisiyla yaklagarak ken-
di fikrimizi ekleyelim.

Asagida mektubun diizeltilmig geklini bulacaksimiz. Belki mii-
kemmel degil, ama yine de 6ncekinden daha iyi degil mi?

Buy Edward Vermylen
A. Zerega's Sons Inc. 28 Front Caddesi.
Brooklyn N.Y. 11201

Sayin Bay Vermylen,

Sirketiniz on dért yildan beri en iyi miisterilerimizden biridir.
Bu nedenle bizi segtiginiz i¢in size minnettariz ve hakkiniz olan en
iyi hizmeti en hizli sekilde vermeye haziriz. Ancak 10 Kasim’da ol-
dugu gibi kamyonlarinz yiikli miktarda bir mali 6gleden sonra ge-
tirecek olursa size bu hizmeti vermemize olanak kalmayacagin
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liziilerek bildirmek zorundayiz. Nigin mi? Ciinkii miigterilerimizden
pek ¢ogu daha teslimatlarim dgleden sonra yapmaktadir. Dogal
olarak bu bir ig yigilmasina neden olmaktadir. Sonugta kacinilmaz
olarak kamyonlarnz limanda beklemekte ve kimi zaman da yiikii-
niiz yerine ge¢ ulagmaktadir.

Bu istenmeyen bir durum, ama diizeltilebilir. E ger yiikiiniizii lima-
na olanak varsa sabah gonderebilirseniz, bununla hemen ilgilenebi-
liriz. Béylece is¢ilerimiz de evlerine erken gidip aksam yemeginde si-
zin lirettiginiz lezzetli makarna ve gehriyeleri afiyetle yiyebilirler.

Maliniz bize ne zaman ulagirsa ulagsin size aminda hizmet ver-
mek igin elimizden gelen gayreti gésterecegiz.

Cok iginiz oldugunu biliyorum. Liitfen bu mektuba yanit verme
zahmetine katlanmayin.

En icten dileklerimle
J...B... Yéneticisi

New York’ta bir bankada ¢aligan Barbara Anderson oglunun
saglik sorunu nedeniyle Phoenix, Arizona’ya taginmak istiyordu.
Kursumuzda 6grendigi ilkeleri kullanarak su mektubu yazdi ve
Phoenix’teki on iki bankaya postaladi.

Saywn yonetici,

On yillik bankacilik deneyimimin sizinki gibi gelismekte olan
bir bankanin ilgisini ¢ekecegini umuyorum.

New York’taki Bankers Trust Firmasi’nda bugiinkii gorevim
olan gube miidiirliigiine getirilmeden once ¢egitli gérevierde bulun-
dum ve miigteri iligkileri, krediler, yatirim ve yonetim gibi bir¢ok
konuda bilgi sahibi oldum.

Mayis ayinda Phoenix’e yerlesecegimden sizin gelismenize ve
kazanciniza katkida bulunabilirim. 3 Nisan’da bir haftaligina Pho-
enix’e gelecegim. Eger bankanmizin hedefine ulagmasinda size nasil
yardimci olabilecegimi gésterme firsatini bana saglarsamz size
minnettar kalirim.

Saygilarimla
Barbara C. Anderson
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Bayan Anderson bu mektubuna yanit aldi m1? Ne dersiniz? On
iki bankadan on biri onu goriigmeye ¢agirdi ve Bayan Anderson’in
oniine kabul edebilecegi bircok segenek ¢ikti. Bayan Anderson ig
istedigini yazmamigti. Onlara yardim etmek istedigini bildirmigti.
Kendi isteklerine degil, onlarin isteklerine yonelmisgti.

Bugiin binlerce satici ¢ok az iicret karsilig1 yorgun ve cesaretle-
ri kirilmig olarak kaldirimlari agindiriyor. Nigin? Ciinkii onlar sade-
ce kendilerinin ne istedigini diigiiniiyorlar.

Bizim bir sey satin almak isteyip istemememiz onlar igin 6nem-
li degil. Ustelik bir sey almak istersek bunu garsiya ¢ikip da alabi-
liriz. Ne yazik ki saticilar da biz de yalnizca kendi isteklerimizle il-
gileniyoruz.

Bir satici elindeki malin ya da yaptig1 hizmetin sorunlarimizin
¢Oziimiine yardimci olacagini bize gosterse malini satmaya calig-
masina gerek kalmaz, ¢iinkii biz bu mal kendiligimizden satin ali-
riz. Miigteri satin almaktan hoslanir, kendisine bir sey satilmasin-
dan degil.

Pek ¢ok pazarlamaci olaya miisteri agisindan bakmayip yagsam-
lar1 boyunca bir seyler satmaya ¢aligir. Ornegin ben New York’un
merkezinde yer alan ve miistakil evlerin bulundugu Forest Hills
mahallesinde yasadim. Bir giin istasyona dogru kosarken yillarca
Long Island’da emlakgilik yapan bir beyle tanigtim. Kendisi Forest
Hills’i ¢ok iyi tamiyordu. Bu nedenle ona evimin gelik karkas mi
yoksa bosluklu tugla ile yigma mi1 oldugunu sordum. Bilmedigini,
Site Birligi’nden 6grenebilecegimi soyledi. Bunu ben de biliyorum.

Ertesi sabah ondan bir mektup aldim. Bana 6grenmek istedigim
bilgiyi mi veriyordu? Bunu telefonla birka¢ dakika i¢inde 6grene-
bilirdi. Ama hayir, telefon etmemigti. Mektubunda sorumun yaniti-
n1 telefon ederek 6grenebilecegimi tekrarliyor ve sigorta islerimi
kendisine vermemi soyliiyordu.

Istegi bana yardimci olmak degildi. O sadece kendisine yardim
etmek istiyordu.

Birmingham, Alabama’dan J. Howard Lucas ayni sirkette ¢caligan
iki pazarlamacinin benzer bir olayda nasil davrandiklarini anlatti.

“Birkag yil once kiigiik bir sirketin yonetim kurulunda ¢aligiyor-
dum. Cok yakinimizda biiyiik bir sigorta sirketinin subesi vardi. Bi-
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zim girketimizle Carl ve John diye s6z edecegim iki sigorta temsil-
cisi ilgileniyordu.

“Bir sabah Carl ofisimize geldi ve soz arasinda sirketinin yone-
ticiler i¢in yeni bir hayat sigortasi1 yapmaya basladigini, eger ilgile-
nirsek daha sonra tekrar ugrayip daha fazla bilgi verebilecegini
soyledi.

“Ayn1 giin kahve molasindan donerken kaldirnmda John bizi
gordii ve ‘Hey Luke!’ diye bagirdi. ‘Bir dakika durun. Siz dostlari-
ma miithis bir haberim var.” Kosturarak geldi ve cogkulu bir tavirla
o giin sirketinin yOneticiler igin bir hayat sigortasi yapmaya basla-
digin1 anlatti. (Sabah Carl’in sz ettigi sigorta poli¢esiydi bu.)

“IIk poligeleri bizim almamizi &neriyordu. Bize sigortanin kap-
sami konusunda baz1 6nemli bilgiler verdikten sonra, ‘Bu yepyeni
bir polige. Bu nedenle yarin merkez sirketimizden birisinin gelip si-
ze bunlar ayrintilariyla agiklamasini saglayacagim. Bu arada siz
bagvuru formlarini imzalarsaniz zamandan kazaniriz ve gelen kisi
daha iyi bilgi verir,” dedi.

“QOylesine coskuluydu ki bizi de bu poligeyi almak igin heves-
lendirdi, iistelik daha detaylarini bile bilmiyorduk. Bu bilgiler bize
ulastirildiginda John’un sozlerinin teyit edildigini gordiik. John bi-
ze polige satmakla kalmayip daha sonra sigortamizi iki misline ¢i-
karmayi da basardi.

“Carl da bu satis1 yapabilirdi. Ama o bizde poligelerle ilgilen-
memizi saglayacak higbir heves ve istek uyandirmamigt1.”

Diinya sadece bagkasindan para kapmaya ¢alisan ve kendi ¢ika-
rin1 diigiinen insanlarla dolu.

Bu nedenle karsilik beklemeden bagkalarina hizmet eden kisiler
¢ok biiyiik avantajlar saglayabilirler. Onlarla yarigacak kimse yok-
tur. Amerikan ig diinyasinin liderlerinden iinlii bir avukat Owen D.
Young bir kez, “Kendisini kargisindakinin yerine koyabilen ve
onun aklindan gecenleri anlayabilen insan, kesinlikle gelecegi ile
ilgili bir kuskuya kapilmamalidir,” demisti.

Bu kitaptan tek bir sey 6grenebilirseniz, bu, olaylar: karsinizda-
ki kiginin bakis acisindan da gorebilme egilimi olacaktir. Bu bile
mesleki yagsantinizin temel taglarindan birini olusturabilir.

‘Olaya karsinizdakinin gozii ile bakabilmek, onda istek ve heves
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uyandirmak, sadece onu sizin v~ ‘tniza ve onun zararina olabile-
cek bir is yapmaya yonlendirmek demek degildir.

Bu aligveristen her iki taraf da karli ¢itkmalidir. Bay Vermylen’e
yazilan mektuptaki 6neri sonucunda hem gonderici hem alici yarar
saglamaktadir. Diger 6rnekte hem banka hem de Bayan Anderson
kazanchdir. Banka ¢ok degerli bir eleman kazanmig, Bayan Ander-
son ¢ok iyi bir ig bulmustur.

John’un Bay Lucas’a sattig1 sigorta poligesi drneginde de her
iki taraf kazanmgtir. Istek ve hevesi uyandirarak her iki tarafin da
kazangh ¢ikmasina iligkin bir diger érnek de Worwick, Khode Is-
land’dan Michael E. Whidden tarafindan verilmistir. Mike, Shell
benzin girketinin tagra pazarlamacisiyd:. Kendi yoresindeki bir nu-
marali pazarlamaci olmak istiyordu vz benzin istasyonlarindan biri
bunu engelliyordu. Bu istasyon igyerini temiz tutma istegi olmayan
yasla bir adam tarafindan isletiliyordu. Istasyon &yle kotii durum-
daydi ki satig grafigi bile diisiiyordu.

Yonetici, Mike’1n istasyonun kalitesini yiikseltmek konusunda-
ki tiim Onerilerine ve ricalarina kulak tikiyordu. Bir siirii deneme ve
karsilikli konugmadan sonra (higbiri basarili olmamigst1) Mike ada-
mu yeni bir Shell benzin istasyonunu gormesi i¢in davet etmeye ka-
rar verdi.

Adam yeni istasyonda gordiiklerinden Oylesine etkilenmisti ki
Mike bir dahaki ziyaretinde istasyonun temizlenmis oldugunu ve
satiglarin arttigin1 gordii.

Biitiin o konugma ve tartigmalar basarili olmamigti, ama modern
bir istasyon gosterilerek yoneticideki istegin uyandirilmasi Mike’in
hedefine ulagmasina yardimct olmustu. Bu hem Mike hem de yo-
netici igin kazangh bir durumdu
ama kendi beyninin iglevinin farkina bile varmaz. Bir tarihte buyuk
bir aircondition sirketi olan Carrier’de goreve baslayacak olan iini-
versite 0grencilerine “Etkili Konugma” dersleri veriyordum. Geng-
lerden biri serbest saatlerinde basketbol oynamak istiyordu. Bunun
igin arkadaslarina, “Disarn ¢ikip basketbol oynamak istiyorum. Bu
oyunu ¢ok seviyorum, ama kag¢ kez jimnastik salonuna gittiysem de
oyun kuracak sayida adam bulamadigimdan oynayamadim,” diyor-
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du. “Gegen aksam bir iki kisiyle potaya top atip durduk ve bakin
gbziim mosmor oldu. Yarin gece hepinizin gelmesini bekliyorum.
Ben basketbol oynamak istiyorum.”

Bu geng sizin isteklerinize iligkin bir sey soyledi mi? Hi¢ kim-
se jimnastik salonuna gitmek istemezse siz niye gidesiniz? Onun ne
istedigi ile ilgilenmiyorsunuz. Ustelik goziiniiziin morarmasini da
istemezsiniz.

Profesor Overstreet’in akilc 6giidiinii tekrarlayalim: “Once kar-
stnizdaki insanda istek uyandirin. Bunu basgaran tiim diinyanin des-
tegini alir. Bagaramayan yasamini yalniz siirdiirmek zorunda kalir.”

Egitim kursundaki 6grencilerden biri kiiciik oglu icin endigele-
niyordu. Cocuk ¢ok zayift1 ve diizenli yemek yemeyi reddediyordu.
Ailesi onu azarliyor ve sdyleniyordu; “Annen bunu yemeni istiyor.
Baban biiyiiyiip kocaman bir adam olmani bekliyor.”

Cocuk bu ricalara aldirmiyordu.

Beyni bir atinkinden biiyiik olmayan biri bile ii¢ yasindaki bir
cocugun otuz yasindaki babasinin goriiglerine sahip olmasini bek-
leyemez. Oyleyse baba ne bekliyordu? Cocugun karsi gikip diren-
mesini mi? Bu ¢ok sagma. Sonunda baba bunu anladi. Kendi ken-
dine soyle dedi: “Bu ¢ocuk ne istiyor?” Onun istegi ile benim iste-
gim ayn1 dogrultuda nasil birlesebilir?”

Boyle diigiinmeye bagladiktan sonra babanin isi kolaylasti. Co-
cugun ii¢ tekerlekli bir bisikleti vardi ve onunla Brooklyn’deki ev-
lerinin oniindeki kaldirimda asag1 yukar dolasmayi seviyordu. Bir-
kag ev asagida daha biiyiik yasta, haylaz bir ¢cocuk oturuyordu ve
her giin ¢cocugun bisikletini zorla onun altindan ¢ekip kendisi bini-
yordu.

Cocuk dogal olarak aglayarak annesine kosuyor, anne de digar
¢ikip yaramaz ¢ocugun elinden bisikleti aliyor ve tekrar oglunu
bindiriyordu.

Kiigiik oglan ne istiyordu? Bunu ¢ézmek i¢in Sherlock Holmes
olmaya gerek yok.

Onuruy, 6fkesi, 6nemli olma tutkusu (insanoglundaki en onemli
duygular) onu 6¢ almaya, bu yaramaz ¢ocugun burnuna yumruk at-
maya itiyordu. Babasi ogluna, yemeklerinin annesinin istedigi se-
kilde yerse bir giin gelisip o ¢ocugu yenebilecegini soyledi. Bu s6z-
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lerden sonra yemek sorunu ¢oziildii. Biiyiiyiip kendisini kiigiik dii-
siiren bu zorbay1 yenebilmek i¢in kii¢iik oglan 1spanak, lahana, ba-
lik ve Oniine her geleni yemeye bagladi.

Bu sorunu ¢dzen anne baba bu kez ¢ocugun bir bagka sorununu
ele aldilar. Cocuk yatagini islatiyordu.

Kiiciik oglan babaannesiyle yatiyordu. Biiyiikanne her sabah
uyandiginda c¢arsafin 1slak oldugunu goriince, “Johny diin gece yi-
ne yapmigsin!” dediginde, ¢ocuk “Hayir, ben yapmadim, sen yap-
tin,” diyordu.

Azarlamak, pataklamak, utandirmak, anne babasinin bunu yap-
masini istemedigini sdylemek yararsizdi. Higbiri yatagin kuru kal-
masini saglayamiyordu. Anne baba oturup, “Biz bu oglanin yatag:
1slatmasini nasil onleyebiliriz?” diye diisiindiiler.

Cocuk ne istiyordu? Oncelikle biiyiikannesi gibi gecelik giymek
yerine babasi gibi pijama giymek istiyordu. Babaanne ¢ocugun bu
huyundan Oylesine bikmust1 ki eger bu ise yarayacaksa seve seve
ona pijama alacagini soyledi. Ikinci olarak, ¢cocuk kendisinin bir
karyolasi olmasini istiyordu. Biiyiikanne bu istege karsi ¢ikt1.

Annesi ¢cocugu Brooklyn’de bir magazaya gotiirdii ve satici ki-
za goz kirparak “Size aligverig yapmasi igin bir kiigiik bey getir-
dim,” dedi. >

Satici kiz gocuga 6nem verdigini hissettirmek i¢in, “Kiiciik bey,
size nasil yardimci olabilirim?” diye sordu.

~Cocuk biiyiik bir adam gibi sirtimi diklestirerek, “Kendime bir
yatak satin almak istiyorum,” diye yanit verdi.

Anne almay: diisiindiigii yatag: satic1 kiza isaret ederek yine goz
kirpt1 ve satici kiz da gocugun o yatagi satin almasi igin elinden ge-
leni yapt.

Yatak ertesi giin eve geldi. O gece babasi geldiginde, ¢ocuk onu
kargilamak igin kosa kosa kapiya giderken bir yandan da haykir-
yordu: “Babacigim, babacigim, hemen yukari ¢ikalim. Aldigim ya-
tagi gor!”

Babasi yatag: gordiigiinde Charles Schwab’in 6giidiinii uygula-
d1. “Begenisinde igten, dvgiisiinde comert” davrandi.

“Bu yatag1 1slatmayacaksin degil mi?” diye sordu sonra.

“Hayir, hayir, asla! Bu yatag islatmayacagim!” dedi ¢ocuk ve
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bu soziinii de tuttu. Ciinkii s6z konusu olan kendi onuruydu. Bu
onun yatagiydi. Kendisi satin almigti.

Kiiciik bir adam gibi pijama giyiyordu artik ve bir kii¢iik adam
gibi davranmaliydi. Bunu da yapti.

Egitim kursumuzdaki bir bagka baba, miihendis K. T. Dutsch-
mann da ii¢ yagindaki kizina kahvalt1 yaptiramiyordu.

Paylama, yalvarma, dil dokme taktikleri boga ¢ikmisti. Anne ba-
ba kendilerine sordular: “Onda kahvalt1 yapma istegini nasil uyan-
dirabiliriz?”

Kiiciik kiz annesini taklit etmeye bayiliyordu. Onun gibi biiyiik
bir hamim olmak istiyordu. Anne ve babasi bir sabah onun bir is-
kemleye oturup kahvaltiy1 hazirlamasina izin verdiler.

Babasi mutfaga girdiginde kiz misir' gevregine siit koymus ka--
nstirtyordu. Babasimi goriince, “Bak babacigim, sabah kahvaltiy
ben hazirladim!” diye sevingle bagirdi.

O giin kii¢iik kiz kimsenin dil dokmesine gerek kalmadan, iki
tabak dolusu misir gevregi yedi. Kendisini onemli hissetmisti ve
bunun nedeni kahvaltiy1 hazirlayip kendini kanitlamasiydi.

William Winter, “Kendini kanmitlamak, insan dogasinin en temel
gereksinmesidir,” der. Bunu nig¢in is yasantisinda uygulamayalim?
Omegin diyelim ki parlak bir fikrimiz var. Karsimizdaki insan bu
fikrin bize ait oldugunu diisiinecegi yerde birakalim kendisi aym
sonuca ulagsin. O zaman bu fikri benimser, kendi fikri sanir ve onu
stk sik kullanir.

Unutmayin; ilk 6nce karginizdaki insanda istek uyandirin. Bunu
yapan biitiin diinyanin destegini alir. Yapamayan yasamini yalniz
siirdiirmek zorunda kalir.

UCUNCU PRENSIP

Karsimzdakinde istek uyandirin.
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BIRINCI BOLUMUN OZETI

INSANLARLA ILISKILERDE
TEMEL YONTEMLER

BIRINCI PRENSIP
Elestirmeyin, kinamayin ve gikdyet etmeyin.

IKINCI PRENSIP
Diiriist ve igten ovgiiyii esirgemeyin.

UCUNCU PRENSIP
Karsimzdakinde istek uyandirin.
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INSANLARIN SiVZDEN
HOSLANMASINI SAGLAMANIN
ALTI YOLU



I

BUNU UYGULAYIN VE
HER YERDE IYI KARSILANIN

Dost kazanmanin yollarim1 6grenmek i¢in neden bu kitab1 oku-
yorsunuz? Nigin diinyada en ¢ok dostu oldugu bilinen kisinin yon-
temlerini 6grenmiyorsunuz? Kim bu kigi? Onunla yarin sokakta yii-
riirken kargilagip tanigabilirsiniz. Ona li¢ metre yaklastifinizda
kuyrugunu sallamaya baglar. Eger durup bagini oksayacak olursa-
niz, neredeyse postunun i¢inden siyrilircasina agag1 yukari ziplayip
sizi ne kadar sevdigini gostermeye caligir. Bu sevgi gosterisinde bir
art niyet olmadigini bilirsiniz. Ne size taginmaz bir mal satmak ne
de sizinle evlenmek istemektedir.

Yagamak i¢in ¢aligmak zorunda olmayan tek hayvanin kopek
oldugunu diigiindiiniiz mii? Tavuk yumurtlamak, inek siit vermek,
kanarya ise sarki soylemek zorundadir. Képek ise karnini doyur-
mak icin size sevgi gostermekten bagka bir sey yapmaz.

Bes yasindayken babam bana kiigiik, sar1 tiiylii bir kopek yav-
rusu almigt1. O, benim gocuklugumun 151k ve nese kaynagiydi. Her
aksamiistii saat dort buguk sularinda 6n avluda oturur, giizel gozle-
rini patikaya diker ve sesimi duyar duymaz veya sefertasimi salla-
yarak yandaki fundaliklara dogru yiiriidiigiimii goriir gérmez bir ok
gibi yerinden firlar, yokus asag1 nefes nefese kosarak keyifle sigrar,
¢ilginca sesler ¢ikarirdi.

Tippy ile bes yil arkadaglik ettik. Sonra trajik bir gecede bir y1l-
dirim diismesi sonucu ili¢ metre uzagimda 6ldii. Tippy’nin 6liimii
¢ocuklugumun en biiyiik acisidir.

Sen psikoloji ile ilgili bir kitap okumadin Tippy. Buna ihtiyacin
yoktu. Biliyordun ki bagkalariyla igtenlikle ilgilenirsen iki ay igin-
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de, bagkalarinin seninle ilgilenmesini saglamak igin iki y1l ugragti-
gin halde edinemedigin dostlardan ¢ok daha fazlasini edinebilirsin.

Bagkalarinin kendisi ile ilgilenmesini saglamak i¢in yagami bo-
yunca ¢aba sarf eden bir¢ok insan taniyoruz.

Elbette buna hig gerek yok. Insanlar size ilgi duymuyorlar. Ba-
na da ilgi duymuyorlar. Onlar sabah, 6gle ve aksam saatlerce ken-
dileri ile ilgileniyorlar.

New York Telefon Sirketi, telefon konugmalarinda insanlarin en
stk kullandig1 kelimeyi bulmak igin bir aragtirma yapmisti. Sonucu
siz de tahmin edebilirsiniz: “Ben... Ben... Ben...” 500 telefon goriis-
mesinde tam 3900 kere “Ben... Ben... Ben...” denmisti.

Sizin de iginde bulundugunuz bir grup fotografina baktiginizda
once kimi gormeye calisirsiniz? Kendinizi degil mi?

Eger sadece insanlan etkilemek ve onlarin bizimle ilgilenmele-
rini saglamak istiyorsak gergek ve icten dostlara sahip olamayiz.
Gergek dostlar bu yolla edinilemez.

Napolyon bunu denemisti. Son goriismelerinde Josephine’e
“Yeryiiziindeki sansh kigiler gibi ben de ¢ok mutlu oldum. Ancak
bugiin yeryiiziinde giivenebilecegim tek kisi sensin,” demisti.

Viyanal iinlii psikolog Alfred Adler, What Life Should Mean To
You (Yagam Size Ne ifade Etmeli) adli bir kitap yazmust. Bu kitap-
la, “Yagsamda en ¢ok zorluk ¢eken kisi dostlariyla ilgilenmeyen ki-
sidir ve bu kisi bagkalarina zarar verir,” demekteydi.

Psikoloji ile ilgili tonlarca kitap okumusg olabilirsiniz ama bu
denli etkileyici bir ifadeye rastladiniz mi1? Bu sozler anlam agisin-
dan Oylesine zengin ki bir kez daha tekrarlayacagim.

Yagamda en ¢ok zorluk ¢eken kigi dostlartyla ilgilenmeyenkisi-
dir ve bu kisi bagkalarina zarar verir. Insanlifin yasadig: bagarisiz-
liklar bu kigiler yiiziindendir.

Bir kez New York Universitesi’nde kisa 6ykii yazma kurslarina
gidiyordum. Kurs 6gretmenimiz taninmig bir derginin editoriiydii.
Bize her giin masasina yigilan diizinelerce dykiiden bir iki paragraf
okuyarak yazarin insanlar1 sevip sevmedigini anlayabildigini sOy-
ledi. “Eger bir yazar insanlar1 sevmiyorsa, hi¢ kimse onun dykiile-
rini begenmez,” dedi.
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Bu deneyimli editér roman yazimi hakkindaki konugsmasini iki
kere keserek, “Size vaaz veriyor gibi goriiniiyorsam oziir dilerim,”
demisti. “Size tipki bir vaiz gibi goriinebilir, sizinle 6yle konusuyor
olabilirim; ama eger basarili bir 8ykii yazari olmak istiyorsaniz in-
sanlarla ilgilenmenin gart oldugunu bilmelisiniz.” Eger bu 6zellik
oykii yazmak igin gerekliyse bunun yiiz yiize goriismek zorunda ol-
dugunuz insanlar i¢in ¢ok daha 6nemli oldugunu bilmelisiniz.

Broadway’deki son gosterisinde, Howard Thurston’in soyunma
odasinda bir aksam gecirdim. Thurston sihirbazlar krali olarak ka-
bul gormiis bir kigiydi. Kirk yil boyunca biitiin diinyay: dolagmus,
illizyon numaralariyla izleyicileri biiyiilemigti. Gosterilerini 60
milyon kisi para ddeyerek izlemisti ve Thurston yaklasik 2 milyon
dolar kazanmusti.

Bay Thurston’a bagarisinin sirrin1 sordum. Bunun egitimiyle bir
iligkisi yoktu, ¢iinkii daha kiigiik bir gocukken evinden kagmuis, bir
serseri hayati siirmeye baglamigti. Yiik vagonlarinda seyahat etmis,
samanliklarda yatmis, kapi kapi dolasarak yiyecek dilenmigti. Oku-
may! tren raylar1 kenarindaki yol levhalarindaki yazilara bakarak
Ogrenmigti.

Sihirbazlik bilgisi ¢ok mu fazlayd1? Hayir. Goz boyama konu-
sunda yiizlerce kitap yazildigini ve binlerce kiginin bu konuda en az
kendisi kadar bilgi sahibi oldugunu sdyledi. Ama onda diger kisi-
lerde olmayan iki sey bulunmaktaydi. Birincisi kisiligini igine yan-
sitabilme yetenegiydi. O usta bir sovmendi. Insan dogasini ok iyi
taniyordu. Yaptig1 her sey, her jesti, sesinin tonlamasi, hatta kagim
kaldirmasi bile 6nceden dikkatle prova ediliyordu. Hareketleri sa-
niyelere gore ayarlaniyordu. Buna ek olarak Thurston insanlarla
gercek anlamda ilgileniyordu. Bana pek ¢ok sihirbazin izleyicileri-
ne bakarak kendilerine, “Iste karsimda bir siirii aptal oturuyor, on-
lar1 kolaylikla kandirabilirim,” dedigini sdyledi. Thurston’in yonte-
mi tamamen farkliydi. Sahneye her ¢ikiginda kendine, “Bu insanlar
beni gormeye geldigi icin onlara minnettarim. Onlar yagsamimi ko-
lay bir sekilde kazanmamui sagliyorlar. Onlara verebilecegimin en
iyisini vermeliyim,” diyordu.

Kendi kendine, “Izleyicilerimi seviyorum” sozciiklerini tekrar
tekrar sdylemeden dsla sahneye adim atmadigini anlatti. Bu ¢ok mu
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komik? Ne isterseniz onu diisiinebilirsiniz. Ben sadece gelmis gec-
mis en iinlii sihirbazin kullandig! bu regeteyi hi¢bir yorum yapma-
dan size sunuyorum.

Pennsylvania’dan George Dyke arazisinin iizerinden gegen ye-
ni otoban yapildiginda otuz yildir iglettigi benzin istasyonundan ol-
mus ve emekliye ayrilmak zorunda kalmisti. Emekliligin bos gecen
giinleri bir siire sonra can sikintisina neden olmustu ve Dyke bog
zamanini eski kemanini galarak miizikle degerlendirmeye basla-
migt1. Kisa siire sonra miizik dinlemek igin saga sola seyahat etme-
ye bagladi. Gittigi yerlerde keman ¢alanlarla sohbet ediyordu.

Kendine has algakgoniillii ve dostga tavri ile tanigtigi her miizis-
yenin dzge¢misini ve ilgilendigi konular1 6grenmek gercekten ho-
suna gidiyordu. Kendisi ¢ok iyi keman ¢alamasa da bu bransta ¢a-
lisan pek cok kisi ile dostluklar kurdu. Yarigmalara katildi ve kisa
siirede Birlesik Devletler’in dogu bolgesindeki folk miizik seven
kigiler tarafindan taninmaya bagladi. Onun adini duydugumuzda
yetmis iki yasina gelmisti ve yasaminin her dakikasindan miithig
keyif aliyordu. Bagka insanlarla ilgilenerek, bagkalarinin unlarin
eleyip eleklerini astig1 yasta kendine yepyeni bir yagam hazirlamig-
t1.

Theodore Roosevelt’in herkesi sasirtan popiilaritesinin sirlarin-
dan biri de budur. Hizmetgileri bile onu seviyordu. Usagi James E
Amos, Theodore Roosevelt, Hero to its Valet (Thedore Roosevelt,
Usaginin Kahramani) isimli bir kitap yazmigt1 ve bu kitabinda su
olayi anlatiyordu:

“Bir giin karim, Bagkan’a bildircinlarla ilgili blr soru sordu. O
giine kadar hi¢ bildircin gérmemisti. Bagkan ona bildircinlar: de-
taylariyla anlatti. Bir siire sonra kuliibemizin telefonu ¢aldi. (Amos
ve karist Roosevelt’in Oyster Bay’deki malikanesinin arazisindeki
kiigiik bir kuliibede kaliyorlardi.) Telefonu karim agti. Arayan Bay
Roosevelt’in ta kendisiydi. Aramasinin nedeni penceremizin disin-
da bir bildircin oldugunu ve bakarsak onu gorebilecegimizi soyle-
mek istemesiydi. Bagkan boyle kiiciik ayrintilara 6nem verirdi. Evi-
mizin yanindan her gectiginde, ortalikta gériinmesek bile, “Huuuu!
Annie!” veya “Huuuu! James!” diye seslendigini duyardik. Dost¢a
bir selamlamaydi bu.”

61



Usagina bile kendisini bu denli sevdiren bu adami bagkalarinin
da sevmesinden daha dogal ne olabilir?

Bir giin Roosevelt Beyaz Saray’a gittiginde Bagkan ve Bayan
Taft orada degillerdi. Onun miitevazi kisilere olan gergek ilgi ve
sevgisini Beyaz Saray’daki biitiin hizmetcilerin ve hatta bulagik¢i-
larin bile isimlerini bilmesinden anlayabiliriz.

“Bay Roosevelt mutfakta ¢alisan Alice’i gordiigiinde,” diye ya-
ziyor Archie Butt, “ona halad misir ekmegi yapip yapmadigini sor-
du. Alice ona bazen hizmetkarlar i¢in yaptigini, ama ev halkindan
kimsenin musir ekmegi yemedigini soyledi. ‘Agizlarinin tadini bil-
miyorlar!’ diye giirledi Roosevelt. ‘Baskani gordiigiinde ona soyle-
yecegim.’

“Alice ona bir dilim getirdi. Bagkan misir ekmegini yiye yiye
ofise giderken yol iistiinde rastladig1 bahg¢ivan ve iscilerin de hati-
rint soruyordu.

“Gegmiste oldugu gibi yine herkese ismiyle hitap ediyordu. Be-
yaz Saray’da 40 senedir bag tesrifatci olarak gorev yapan Ike Ho-
over, ‘Iki yildir bu kadar mutlu olmamistik ve higbirimiz o giinii
100 dolara bile degismezdik,” diyordu gézleri yasla dolarak.”

Goriiniigte onemsiz kigilere duydugu ilgi, New Jersey’de satig
temsilciligi yapan Edward M. Sykes’in bir miisteriyi yeniden ka-
zanmasini sagladi.

“Yillar 6nce Massachusetts yoresinde Johnson & Johnson fir-
mas! adina miisterileri ziyaret ediyordum,” diye anlatiyor Sykes.
“Miisterilerimden biri- Hingham’da bir marketti. Bu diikkéna her
girisimde dondurma makinesindeki ve tezgahtaki saticilar ile se-
lamlasir, bir iki dakika konugur, sonra siparigini almak iizere diik-
kan sahibine yonelirdim. Bir giin diikkan sahibine gittigimde adam
bundan boyle Johnson iiriinleri satin almak istemedigini, ¢linkii fir-
manin daha ¢ok gidalar ile ilgilendigini sdyledi. Bana kuyrugumu
bacaklarinin arasina sikistirip oradan ayrilmak diistii. Birkag saat
araba ile etrafa dolanip durduktan sonra en azindan bir kere daha
ugramaya karar verdim, ¢iinkii durumu agiklamalari gerekiyordu.

“I¢eri girdigimde her zaman yaptigim gibi satig elemanlariyla
selamlagtim ve patrona dogru yiiriidiim. Adam giilimseyerek, ‘Hos
geldiniz!’ dedi ve her zamankinin iki misli bir siparig verdi. Saskin-
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likla ona baktim ve bir iki saat 6nceki son ziyaretimden bu yana ne-
yin degistigini sordum. Dondurma makinesinin arkasindaki genci
isaret etti. Ben ayrildiktan sonra delikanlinin gelerek onu ve diik-
kandaki diger satig elemanlarin1 selamlayip adam yerine koyan en-
der satig temsilcilerinden biri oldugumu sdyledigini anlatti. Deli-
kanli, eger bir adamla i yapilacaksa benim buna layik oldugumu
da eklemis. Patron ona hak vermis. Bundan sonra sadik miisterim
oldular.. Bir satig temsilcisinin insanlarla gercekten ilgilenmesinin
onun en 6nemli niteligi oldugunu asla unutmadim. Karsidaki kisi-
nin kimligi ne olursa olsun 6nemli degildi.”

Kisisel deneyimlerim sonucu anladim ki eger onlarla igtenlikle
ilgilenirseniz, pesinden en fazla kogulan 6nemli insanlarin bile dik-
katini gekebilir, zamanlarini size aywrmalarini ve sizinle igbirligi
yapmalarini saglayabilirsiniz. Bunu size su 6rnekle agiklayabilirim:

Yillarca 6nce Brooklyn Fen ve Edebiyat Enstitiisii’nde roman
ve hikaye yazimi iizerine bir kurs diizenlemistim. Kathleen Norris,
Fannie Hurst, Ida Tarbell, Albert Payson Terhune ve Rupert Hug-
hes gibi iinlii ve igleri baglarindan agkin yazarlarin da gelip kendi
deneyimlerini anlatmalarini istedik. Bu nedenle her birine ¢aligma-
larin1 ne kadar ¢ok begendigimizi, 6nerilerine gereksinme duydu-
gumuzu ve basarilarinin sirrin1 6grenmek istedigimizi bildirdigimiz
mektuplar yazip yolladik. Her mektubun altinda yaklagik yiiz elli
Ogrencinin imzasi vardi. Konugma hazirlayamayacak kadar meggul
olduklarini bildigimizi sdyleyerek yasamlar1 ve ¢alisma yontemle-
ri ile ilgili bir sorular listesini de mektuplara ekledik. Bu hoslarina
gitti. Kimin hosuna gitmez ki? Sirf bu nedenle bize yardimci olmak
lizere evlerinden kalkip geldiler.

Ayni yontemi kullanarak, Theodore Roosevelt’in kabinesinde
hazineden sorumlu bakan Leslie M. Shaw, George W. Wckersham;
Taft’in kabinesinden Adalet Bakami William Jennings Bryan,
Franklin D. Roosevelt ve diger birgok iinliiniin kursa gelip 6grenci-
lerle konugsmasini sagladim.

Ister fabrika iscisi, ister biiro memuru, ister tahtina kurulmus
kral olalim, hepimiz bize hayranlik duyan insanlar severiz. Alman
kayser 6rnegini ele alalim. Kayser, Birinci Diinya Savasi’nin son
buldugu giinlerde yeryiiziiniin en ¢ok nefret edilen, en kinanan ki-
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siydi. Kendi milleti de ona sirt ¢evirince canini kurtarmak i¢in Hol-
landa’ya kagmisti. Kaysere duyulan nefret dylesine siddetliydi ki
milyonlarca insan onu lime lime pargalamaya veya kaziga oturtup
yakmaya can atiyordu. Bu 6fke ormaninin yangin iginde kiigiik bir
cocuk kaysere ona duydugu sevgi ve hayranligi bildiren bir mektup
gondermisti. Bu kiigiik ¢ocuk, diger insanlar ne diisiiniirse diigiin-
siin, kendisinin kayseri imparatoru olarak daima sevecegini yaz-
mist. Bu mektuptan ¢ok duygulanan kayser ¢cocugu yanina ¢agir-
mist1. Cocuk onu gormeye geldi, annesini de birlikte getirdi ve kay-
ser ¢cocugun annesiyle evlendi. O kii¢iik ¢cocugun dost kazanma ve
insanlar1 etkileme yontemi konusunda yazilmis bir kitab1 okumasi-
na gerek yoktu. O, icgiidiisel olarak bunu biliyordu.

Eger dost edinmek istiyorsak insanlar i¢in bir seyler yapmaya
hazir olalim. Zamanimizi, enerjimizi onlara ayiralim. Gocunma-
dan, duyarlilikla onlar igin bir seyler yapalim.

Windsor Diikii Galler Prensi oldugunda Giiney Amerika’ya git-
mesi gerekti. Yola ¢itkmadan 6nce konugmasini ziyaret ettigi iilke-
nin diliyle yapabilmek igin aylarca Ispanyolca 6grendi. Sonugta
Giiney Amerikalilar ona bayildilar.

Yillardir dostlarimin dogum giinlerini 6grenmeyi kendime ig
edindim. Nasil m1? Astrolojiye karsi en ufak bir inancim olmama-
sina karsin kargimdaki kisiye dogum tarihi ile kisiligi ve egilimleri
arasinda bir iligki olup olmadigina inanip inanmadigini sorarak bag-
liyorum. Sonra bana dogum giiniinii sdylemesini istiyorum. Diye-
lim ki 24 Kasim. Kendi kendime “24 Kasim, 24 Kasim” diye tek-
rarliyorum ve o kisi sirtim dondiigii anda bunu bir kenara yaziyor
ve sonra dogum tarihleri i¢in hazirlanmig defterime gegiriyorum.
Her yilin basinda bu tarihleri takvimimde isaretliyorum. Boylelikle
higbiri dikkatimden kagmiyor. Giinii geldiginde mutlaka telgraf ve-
ya mektubum arkadasima ulasiyor. Oylesine etkili oluyor ki bu!
Cogunlukla yakinlarimin dogum giiniinii animsayan tek- kisi ben
oluyorum.

Dost edinmek istiyorsaniz insanlar1 cogkulu, canli bir sekilde
selamlayin. Biri size telefon ettiginde de aym sekilde davranin. Alo
dediginizde, sesinizin tonundan karginizdaki kisi sizi aradig1 i¢in ne
kadar mutlu oldugunuz anlagilsin. Pek ¢ok sirket, santral memurla-
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rini telefonlara cogkulu ve ilgili bir yanit verrmeleri igin egitir. Ara-
yanlar o girketin kendileri ile gercekten ilgillendigini hissetmelidir.
Yarin telefona yanit verirken bunu unutmayalim. Karsinizdaki kisi-
ye ilgi duydugunuzu gostermek size sadece dost degil, sadik miis-
teriler de kazandirr.

New York’taki Amerikan Ulusal Bankasi’nin yayimladig biil-
tenlerin birinde miigterilerden Modeline Rosedale’in bir mektubu
yer almigti. Mektupta sunlar yaziliydi: “Personelinizi ne kadar tak-
dir ettigimi bilmenizi isterim. Hepsi ¢ok saygili, kibar ve yardimci
olmaya istekli. Uzun siire kuyrukta bekledikiten sonra bir memurun
sizi giiler yiizle kargilamasinin ne kadar keyifli oldugunu anlata-
mam.

“Gegen sene annem bes ay hastanede yatmigti. Memurlariniz-
dan Marie Petrucello her ona gidisimde anmemle ilgilendigini gos-
tererek bana onun hatirini sordu.”

Bayan Rosedale’in bu banka ile ¢calismaya devam edip etmedi-
gi konusunda bir kugkunuz olabilir mi?

New York’un biiyiik bankalarindan birinde ¢aligan Charles R.
Walters bir sirketle ilgili gizli bir rapor yazrnakla goérevlendirilmis-
ti. Gergekleri bilen birine gereksinmesi vardi. Bay Walter bagkanin
odasina alindiginda, geng bir kadin kapidan bagini uzatarak o giin
hi¢ pulunun olmadigini séyledi.

Bagkan, Bay Walters’a on iki yagindaki oglu i¢in pul biriktirdi-
gini agikladi.

Bay Walters gelis nedenini agiklayip sorular sormaya bagladi.
Bagkan ketumn davraniyordu. Sadece genel konulara deginiyor, so-
rulan iistiinkorii gegistiriyordu. Konusmak istemedigi belliydi. G6-
riigme son derece verimsiz gegti.

Bay Walters Oykiiyii sinifta anlatirken, “Dogruyu sdylemek ge-
rekirse ne yapacagimi bilemiyordum,” dedi. “Sonra sekreterinin
ona soylediklerini hatirladim; pullar ve on iki yasindaki oglu. Der-
ken bagkanin dig isler bolimiinde pul biriktirdigini s6yledigini
animsadim. Diinyanin dort bir yanindan gelen pullar.

“Ertesi giin tekrar ugrayarak ona oglu igin pul getirdigim yolun-
da bir mesaj gonderdim. Hemen igeri ¢agrildim. Eger bagskan mec-
lis liyeligine secilmis olsayd: benim elimi daha cogkulu bir bigim-
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de sikamazd:. Yiizii giiliiyor, igbirligine hazir goriiniiyordu. ‘Geor-
ge’cugum buna bayilacak!’ diyordu siirekli.

“Yarim saatimizi pullar hakkinda konusup oglunun resmine ba-
karak gecirdik. Bagkan daha sonra bir saatini bana istedigim bilgi-
leri vermeye ayirdi. Ustelik ben bunu yapmasini istememistim bi-
le. Bildigi her seyi bana anlattiktan sonra yardimcilarini ¢agirarak
onlar1 da sorguladi. Bazi i arkadaglarina telefon etti. Beni olaylar,
rakamlar, raporlar, yazigmalarla ilgili her tiirlii bilgiyle donatt1. Ga-
zetecilerin deyimiyle tam dort ayak iistiine diigmiigtiim.”

Iste bagka bir 6rnek.

Philadelphiali C. M. Knaphle yillarca bir magazalar zincirine
yakit satmak icin ugragsmigti. Ancak bu kurulug yakitini gehir digin-
daki bir sahadan almaya devam ediyordu.

Bay Knaphle bir gece sinifta bir konusma yaparak magazalar
zincirine olan 6fkesini kustu ve onlari iilke igin bir bas belasi ola-
rak nitelendirdi.

Bu arada onlara neden satig yapamadigini da ¢ok merak ediyor-
du.

Ona degisik yontemler uygulamasini soyledim. Kisaca anlatir-
sak olan biten suydu: Sinifta kursa katilanlar arasinda magazalar
zinciri sisteminin iilkeye yarar mi zarar mi verdigi konusunda bir
tartisma baglattik.

Onerim iizerine Knaphle karsit goriiste olacakti. O da magaza-
lar zincirini savunmay1 kabul etti ve sevmedigi kurulugun yonetici-
lerinden biriyle goriismeye gitti.

“Yakit satmak i¢in gelmedim buraya. Bana yardimci olmanizi
istiyorum,” dedi. Tartigmadan s6z ederek, “Yardiminizi istemeye
geldim. Bana bu konuda 6grenmek istediklerimi anlatabilecek siz-
den yetenekli birini tanimiyorum,” diye ekledi. “Bu tartigmayi ka-
" zanmak istiyorum. Bana yardim ederseniz size minnettar kalirim.”

Oykiiniin kalan kismin1 Bay Knaphle’dan dinleyelim.

‘Yoneticiden sadece bir dakikasini bana ayirmasini rica etmis-
tim. Bunun iizerine benimle goriismeyi kabul etmisti. Neden goriis-
mek istedigimi agikladigimda bana oturmami s6yledi ve tam bir sa-
at kirk yedi dakika boyunca benimle konugtu. Magazalar zinciri ko-
nusunda bir kitap yazmis olan bir diger yoneticiyi ¢agirdi. Sonra
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Ulusal Magazalar Zinciri Birligi’nden bu konuda yapilmig bir arag-
firmanin bir kopyasini getirtti. Zincirin insanliga gergek bir hizmet
verdigine inaniyordu. Yiizlerce yere hizmet gotiirdiigii i¢in gurur
duyuyordu. Konusurken gozleri parliyordu. Benim de konusmay:i
gozlerimi agarak dinledigimi ve pek ¢ok sey 6grendigimi itiraf et-
meliyim. Goriigiim tamamen degigmisti.

“Ayrilirken beni kapiya kadar gegirdi. Kolunu omzuma dolayip
fartigmada basari diledi. Ona tekrar ugrayip sonucu bildirmemi ri-
ca etti. Son sozleri, ‘Oniimiizdeki bahar yine beni gérmeye gelin.
Size yakit siparigi vermek istiyorum,’ oldu.

“Benim i¢in bu bir mucizeydi. Ben ona teklif etmeden o yakit
siparigi vermek istemigti. Iki saat onunla ve sorunlari ile ilgilenerek
on yildir benimle ve iiriiniimle ilgilenmesi icin ugrasarak ulagsama-
digim basariya ulagmigtim.”

Siz yeni bir gergegi kesfetmediniz Bay Knaphle. Isa’nin dogu-
mundan yiiz y1l 6nce Romali sair Publilius Syrus, ‘Bagkalar1 bizim-
le ilgilendigi zaman biz de onlarla ilgileniyoruz,” demisti.

Ilgi gostermek de insan iliskilerindeki diger ilkeler gibi samimi
ve yiirekten olmalidir. ilgi gosteren kisi kadar ilgi gosterilen kisi de
kazanmalidur.

New York Long Island’daki kursumuza katilan Martin Gings-
berg bir hemsirenin onu gosterdigi 6zel ilginin yagamini nasil etki-
ledigini anlatmgti.

“O giin Siikran Giinii’ydii ve ben on yasindaydim. Sehir hasta-
nesinin yoksullar kogusunda yatiyordum ve ertesi giin 6nemli bir
ameliyat gecirecektim. Oniimde sadece ac1 dolu aylar oldugunu bi-
liyordum. Babam 6lmiistii. Annemle ben kiigiik bir apartman daire-
sinde kaliyorduk ve devlet yardimi ile geginiyorduk. O giin annem
beni gormeye gelememigti.

“Giin bitimine dogru beni bir yalnizlik duygusu ve iiziintii sar-
misti. Annemin de evde yalniz oldugunu ve benim i¢in endigelen-
digini biliyordum. Birlikte olacag, birlikte yemek yiyecegi kimse-
si, hatta Siikran Giinii yemegi hazirlayacak parasi bile yoktu.

“Goziimde yaglar birikmigti. Bagimi yastigin altina sokup ortii-
yii gektim. Sessizce aglamaya bagladim. Oylesine ac1 ¢ekiyordum
ki bedenim acilar iginde kivranmaya basladi.
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“Geng bir hemgirelik okulu dgrencisi benim higkiriklarimi du-
yup yamima geldi. Ortiiyii kaldirp gozyagslarimu sildi. Bana kendi-
sini yalniz hissettigini, o giin ¢aligmak zorunda oldugundan ailesiy-
le birlikte olamadigin: anlatti. Onunla birlikte yemek yemek isteyip
istemeyecegimi sordu. iki tepsi yiyecek getirdi; dilimlenmig hindi,
patates piiresi, dondurma ve bogiirtlen sosu yedik. Benimle konus-
tu ve korkularimi yatigtirdi. Nobeti o giin saat dortte bittigi halde
fazla mesai yaparak on bire kadar kaldi. Benimle oyunlar oynad: ve
ben uyuyana kadar yanimda kaldi.

“On bir yasimdan bu yana pek ¢ok Siikran Giinii geldi gegti;
ama ben o giinii hi¢ unutmadim. Bir yabancinin sicaklig1 ve ozel il-
gisi biitiin korkularimi, yalmizligimi, iiziintiilerimi yenmisti.”

Eger bagkalarinin sizi sevmesini istiyorsaniz, eger gercek dost-
lar edinmek istiyorsaniz ve eger kendinize oldugu kadar bagkalari-
na da yardim etmeyi diliyorsaniz bu kurali aklinizda tutun:

BIRINCI PRENSIP

Bagkalariyla ictenlikle ilgilenin!
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II

IYI BIR ILK ETKI UYANDIRMANIN
BASIT BIR YOLU

New York’ta bir partide konuklardan biri olan mirasyedi bir ka-
din herkesin iizerinde hos bir etki birakmak istiyordu. Samur kiirk,
elmas ve inciler igin kiigiik bir servet harcamigti. Fakat ¢ehresi igin
higbir sey yapmamigti. Yiizii huysuzlugunu ve bencilligini etrafa
yansitiyordu. Herkesin bildigi bir seyi o hala kavrayamamigti. As-
linda bir kisinin yiiziindeki ifade, iizerine giydigi giysiden ¢ok da-
ha 6nemliydi.

Charles Schwab bir giiliigiiniin bir milyon dolar degerinde oldu-
gunu sOylemisti. Sozleri gercegi yansitiyordu. Ciinkii Schwab’in
kisiligi, cazibesi, kendini insanlara sevdirme yetenegi onu olaga-
niistii bagarili kiliyordu. Kisiliginin en hog unsurlarindan biri de bii-
yiileyici giilimsemesiydi.

Hareketler sozciiklerden daha fazla sey ifade eder. Bazen bir gii-
limseyis, “Seni seviyorum. Beni mutlu ettin. Seni gordiigiime se-
vindim,” diyebilir.

Kopeklerin de sevilmesinin sebebi bu. Bizleri goriince o kadar
seviniyorlar ki iizerimize atliyorlar. Tabii dogal olarak biz de onla-
n gordiigiimiizde mutlu oluyoruz.

Bir bebek giiliimsemesi de ayni etkiyi yaratir.

Daha once hi¢ bir doktorun bekleme salonunda bulunup, sabur-
sizlikla bekleyenlerin asik suratlarina dikkat ettiniz mi? Missouri,
Raytown’da veterinerlik yapan Dr. Stephen K. Sproul, bekleme
odasinin, evcil hayvanlarini muayene ettirmek i¢in bekleyenlerle
dolu oldugu tipik bir bahar giiniinii anlatti. Hi¢ kimse birbiriyle ko-
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nugmuyordu. Biiyiik bir olasilikla her biri, 0 muayenehanede bosa
vakit harcamak yerine yapabilecegi diizinelerce farkh geyi diisiinii-
yordu. Doktor sdyle diyordu: “Kucaginda dokuz aylik bir bebek ve
bir kedi yavrusu ile geng bir kadin bekleme salonuna geldiginde,
iceride alt1 ya da yedi kisi vardi. Biiyiik bir sans eseri geng¢ kadin,
beklemekten oldukga sikilmig olan kibar bir adamin yanina oturdu.
Gen¢ adamin bundan sonra fark ettigi ilk sey bebegin, bebeklere
ozgii o kocaman giiliimseme ile ona doniip bakmasi oldu. Bu du-
rumda adam ne yapt1? Tabii ki herkesin o an yapacag seyi yapti; o
da bebege giilimsedi. Kisa siirede geng¢ kadin ve kibar bey, geng
kadinin bebegi ve kibar beyin torunu hakkinda koyu bir sohbete
basladilar. Daha sonra bu sohbete salonda bekleyen diger insanlar
da katildilar ve boylece sikint1 ve gerilim yerini hog ve eglenceli bir
deneyime birakt1.”

Igten olmayan bir siritigtan m1 s6z ediyoruz? Hayir. Kimse bu-
na aldanmaz. Biz bunun yapmacik oldugunu bilir ve kinariz. Ben
gergek, yiirek 1sitan, igten bir giiliimsemeden s6z ediyorum.

Michigan Universitesi’nde psikolog olan Prof. James V.
McConnell giilimseme hakkindaki diisiincelerini sdyle agikliyor-
du. “Giiliimseyen insanlar, daha iyi Ogretmeye, yagsamaya, satig
yapmaya ve daha mutlu ¢ocuklar yetistirmeye yatkindir. Bir gii-
limsemede, azardan ¢ok daha fazla bilgi gizlidir. Cesaret vermenin
cezalandirmadan daha etkili bir 6gretim araci olmasinin nedeni bu-
dur.”

New York’taki biiyiik bir magazanin personel miidiresi bana,
asik surath yiiksek egitimli biri yerine, ilkokulu bile bitirememisg
ama hos bir giilimsemesi olan birini ige almay: tercih edecegini
soyledi.

Goriilmeyen bir giilimsemenin bile etkisi ¢ok gii¢liidiir.

Amerika Birlesik Devletleri’ndeki telefon sirketleri, hizmet ve-
ya iriinleri telefonla pazarlayanlara yonelik “telefonun giici” adli
bir programa sahipler. Bu program, telefonda konugurken giiliimse-
meyi Onerir. “Giilimsemeniz” sesinize yansiyacaktir.

Ohio Cincinnati’deki bir girketin bilgisayar departmani yoneti-
cisi Robert Cryer, nitelikli iggiicii gerektiren bir goreve uygun biri-
ni bulmay1 nasil basardigini anlatiyor:
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“Caresizlik i¢inde, kendi boliimiim i¢in bilgisayar alaninda dok-
tora yapmis birini artyordum. Sonunda Purdue Universitesi’nden
mezun olmak iizere olan ve gerekli niteliklere sahip geng bir adam
oldugunu kesfettim. Pek ¢ok telefon goriigsmesinden sonra geng
adamin benimkinden daha biiyiik ve taninmmig birgok sirketten tek-
lif almig oldugunu 6grendim. Benim teklifimi kabul edince ¢ok se-
vinmistim. Ise basladiktan sonra neden bizi segtigini sordum. Bir
an durdu ve sdyle dedi: ‘Sanirim bunun nedeni diger sirketlerin
miidiirlerinin benimle ¢ok soguk, isadami e:dasi i¢inde konugmala-
11 ve bu durumun kendimi siradan bir kisi gibi hissetmeme neden
olmasiydi. Sizin sesiniz telefonda sanki benimle konustugunuza
cok sevinmigsiniz ve sirketinizin bir par¢asy olmami gergekten isti-
yormussunuz gibi geliyordu.’ Inanin hala telefonda konusurken gii-
limserim.”

Amerika’daki en biiyiik lastik iireticilerinden birinin ydnetim
kurulu bagkani bana, yaptig1 gozlemler sonucunda, insanlarin yap-
tiklar1 isten zevk aldiklari siirece basarili olduklarini gordiigiinii
sOyledi. Bu endiistri lideri, yalnizca ¢ok galigmanin tiim kapilan
acacagina dair soylenmis eski bir soze fazla 6nem vermiyor, “Isle-
rini yiiriitiirken ¢ok iyi zaman gegirdikleri i¢in ¢ok basarili olan in-
sanlar tanidim. Fakat eglence ige doniisiince bu insanlarin da degis-
tigini gordiim. Is de artik sikici bir hale gelmisti. Isin keyfi kagmis-
t1 ve basarisiz oldular,” diyordu.

Eger insanlarin sizinle tanigtiklarinda iyi vakit gegirmelerini
bekliyorsaniz, siz de onlarla taniginca iyi vakit gegirmelisiniz.

Binlerce isadamindan, bir hafta boyunca giiniin her saatinde bi-
rine giilimsemelerini ve sonra sinifa gelip sonuglarini anlatmalari-
n1 istedim. Ne oldu dersiniz? Gorelim. iste New Yorklu borsaci
William B. Steinhardt’in mektubu, Steinhardt’in durumunun 6zel
bir taraf1 yoktu. O da yiizlerce insanla ayn1 durumdaydi.

“On sekiz yildan fazla bir siiredir evliyim,” diye yazmigt1 Bay
Steinhardt. “Ve tiim zamanlar i¢inde karima giilimsedigim ya da
sabah kalkip evden ige gitmek iizere hazirlandigim ana kadar olan
zaman iginde onunla iki ¢ift laf ettigim giinler ¢ok nadirdir. Broad-
way’de yiiriiyen en asik suratli adamlardan biriydim.

“Benden giiliimseme ile ilgili deneyimlerimi anlatmamu istedi-
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ginizde, bunu bir hafta denemeyi diisiindiim. Boylece ertesi giin sa-
¢imu tararken, aynaya yanstyan asik yiizlii suratima bakip, ‘Bill, bu-
giin bu eksi suratindaki i¢ karartici ifadeyi silecek ve giiliimseye-
ceksin. Ve buna hemen simdi baglayacaksin!’dedim. Kahvalti ma-
sasma oturdugumda, karimi ‘Giinaydin, sevgilim!” diyerek selam-
ladim ve sdyledigim gibi giiliimsedim.

“Beni kargimdaki kisinin sagirabilecegi konusunda uyarmigti-
mz. Karimin tepkisini tahmin edersiniz, sersemledi. Soke oldu. Ona
bundan sonra hep boyle olacagimi sdyledim ve bunu her sabah tek-
rarladim.

“Tavirlarimdaki bu degisiklik, iki ay i¢inde evimize gegen yilla-
ra oranla ¢ok daha biiyiik bir mutluluk getirdi.

“Artik ise gitmek iizere evden ayrilirken apartmanimizin asan-
sorciisiinii “Giinaydin!” diyerek selamliyor ve giiliimsiiyorum. Ka-
piciy1 da giiliimseyerek selamliyorum. Metro gisesindeki kasiyer-
den giilimseyerek jeton istiyorum. Borsa binasina girdigimde beni
daha once hig giiliimserken gérmeyen insanlara giiliimsiiyorum.

‘Kisa siirede herkesin giilimsememe giilimsemeyle kargilik
verdigini fark ettim. Bana yakinmak igin gelenleri mutlu bir eda ile
karsiliyorum. Onlar dinlerken giilimsiiyorum ve bdylece diizenin
daha kolay saglandigini gériiyorum. Giiliimsemelerin bana her giin
daha ¢ok dolar kazandirdigini fark ettim.

“Ofisimi bagka bir borsaci ile paylagiyorum. Onun yaninda ¢a-
lisan sevimli bir gence, sonuglarindan ¢ok etkilenmig oldugum, in-
san iligkileriyle ilgili yeni felsefemden s6z ettim. O da bana ofise
ilk geldiginde benim berbat biri oldugumu diisiindiigiinii, ancak son
zamanlarda bu fikrinin degistigini itiraf etti. Giilimsedigimde ger-
¢ek bir insan oldugumu sdyledi.

“Elestiri yapmaktan da tamamen vazgegtim. Artik insanlari sug-
lamak yerine onlar takdir ediyor, 6viiyorum. Siirekli ne istedigimi
anlatmayi biraktim. Artik olaylar insanlarin bakis agilarindan gor-
meye ¢alisiyorum. Biitiin bunlar hayatimda biiyiik bir degisime ne-
den oldu. Artik hem daha mutlu hem de dostluklar agisindan daha
zengin bir adamim. Ne de olsa asil 6nemli olanlar bunlar.”

Giiliimsemek iginizden gelmiyor mu? Ne yapacaksiniz! Iki sey.
Once giilimsemek igin kendinizi zorlayin. Eger yalnizsaniz, islik
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yitlmak ya da bir sarki mirildanmak igin kendinizi zorlayin. Zaten
mutluymussunuz gibi davranin. Bu sizi mutlu olmaya yoneltecek-
(ir. Bunu psikolog ve filozof William James goyle agikliyor:

“Eylemin, duyguyu izledigi diisiiniiliir; fakat gercekte eylem ve
duygu ayni1 anda gerceklesir ve iradenin dogrudan kontroliiniin al-
tinda olan eylemin diizenlenmesiyle, iradenin kontroliinde olmayan
duygulari dolayli yoldan etkilemek miimkiin olur.”

“Eger nesenizi kaybettiyseniz, sizi kendi isteginizle nesenize ka-
vusturacak yol zaten mutluymussunuz gibi davranip konugmaktir.”

Diinyadaki herkes mutlulugu arar. Bulmanin tek bir yolu vardir;
diigiinceleri kontrol etmek. Mutluluk dis kosullara degil, i¢ kosulla-
ra baghidir.

Sizi mutlu ya da mutsuz eden sey neye sahip oldugunuz, kim ol-
dugunuz ya da nerede oldugunuz degildir. Bunun hakkinda sizin ne
diisiindiigiiniizdiir. Ornegin iki insan ayn1 konumda aynu isi yapiyor
olabilir; her ikisi de ayn1 miktar para ve prestije sahip olabilir ve
buna ragmen biri mutlu, digeri mutsuz olabilir. Neden? Tabii ki zi-
hinsel tutumun farkli olmasi sebebiyle. Tropik bélgenin yakici si-
caklig: altinda ilkel aletleri ile ¢alisan fakir koyliiler arasinda da
New York, Sikago veya Los Angeles’taki klimali ofislerde gordii-
giim kadar mutlu yiiz gérdiim.

“Higbir sey iyi ya da kotii degildir,” diyor Shakespeare, “bunu
diisiinceler belirler.”

Abe Lincoln, “Insanlar, akillarin1 kullandiklar Ol¢lide mutlu-
durlar,” demisti. Hakliyd1 da. Bu gercegin canli 6rnegini New
York’taki Long Island istasyonunun merdivenlerini ¢ikarken gor-
miistiim. Oniimde otuz ya da kirk kadar sakat ¢ocuk koltuk degnek-
leri ile merdivenden ¢ikmaya ¢alistyordu. Bir tanesinin de taginma-
st gerekiyordu. Onlarin nege ve kahkahalar kargisinda sagirmigtim.
Bu konuyu g¢ocuklardan sorumlu olan bir gorevli ile konustum.
“Ah, evet,” dedi, “bir ¢cocuk hayati1 boyunca sakat kalacagini anlar-
sa, ilk once gok gecirir; fakat bu soku atlattiktan sonra, genellikle
kaderine boyun eger ve sonra normal ¢ocuklar kadar mutlu olur.”

Bu c¢ocuklar kargisinda sapka ¢ikarmak istedim. Bana hayatim
boyunca unutamayacagim bir ders verdiler.

Bir igyerindeki kapali bir odada tek bagina ¢aligmak insana sa-
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dece yalmizlhik hissi vermez; ayn1 zamanda girketteki diger ¢alisan-
larla dostluk kurma firsatini da insanin elinden alir. Meksika, Gu-
adalajara’dan Bayan Maria Gonzalez’in boyle bir isi vardi. Bayan
Gonzalez diger insanlarin sohbetlerini ve kahkahalarin1 duydukea,
onlarn bu iliskilerine gipta ediyordu. Ise basladig ilk haftalarda,
koridorda diger ¢aliganlarin yanindan gegerken utanarak bakiglari-
n1 diger yone ceviriyordu.

‘Birkag¢ hafta sonra, kendi kendine, “Maria, bu kadinlarin sana
gelmelerini bekleyemezsin. Disar ¢ikip onlarla tanigmalisin,” dedi.
Su i¢gmek i¢in digar1 ¢iktigr bir sirada, “Merhaba, bugiin nasilsi-
niz?” diye sordu karsilagtig1 herkese. Bu davranigi ¢ok ¢abuk etki-
li oldu. Giiliimsemesi ve selamlar1 karsilik gordii. Koridor eskisi gi-
bi karanlik degildi artik, piril piril parliyordu. Bu tanigmalar gelisti
ve bazilan derin dostluklara doniistii. Maria Gonzalez’in isi ve ha-
yat1 daha mutlu ve ilging bir hal aldi.

Deneme yazari ve yayinci Elbert Hubbard’in mantikli 6nerileri-
ni dikkatle okuyun. Fakat unutmayin; bunlar1 uygulamadiginiz sii-
rece okumanizin bir anlami1 olmaz.

“Her digari giktiginizda karnimzi igeri ¢ekin, baginizi dik tutun,
cigerlerinizi havayla doldurun. Giineg isinlarini iginize ¢ekin, ar-
kadaglarinizi giilerek selamlayin ve size uzanlan elleri ictenlikle si-
kin. Yanhs anlagilmaktan, korkmaywn diigmanlarnmzi diigiinmek
igin boga vakit harcamayin. Kafanizda bir hedef belirleyin, hi¢bir
yone sapmadan o hedefe dogru ilerleyin. Yapmak istediginiz biiyiik
ve muhtegem geyleri diigiiniin; tipki mercan béceklerinin denizin
¢ekilmesiyle ihtiya¢ duyduklart maddeleri bulduklar: gibi, siz de
farkinda olmadan isteginizi gerceklegtirmenizi saglayacak firsatla-
rt degerlendirdiginizi géreceksiniz. Olmak istediginiz samimi, ye-
tenekli, yararli insan1 kafanizda canlandirin ve béylece bu diisiin-
celer sizi zamanla o ozel kigiye déniigtiirstin. Aslolan diigiincedir.
Dogru, mantikli bir tavir takimin,; cesur, samimi ve negeli bir tavir.
Do gru diigiinmek yaratmaktir. Her geyin kaynagi istektir ve her i¢-
ten dua karsihik bulur. Kalbimizde ne varsa biz oyuzdur. Karninizi
iceri ¢ekin ve basizi dik tutun. Tacimizi gururla tagiyin. Bizler he-
niiz kozasindan ¢ikmanug ilahlariz.”
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Eski Cinliler ¢ok akillilarmis. Yasam hakkinda ¢ok sey biliyor-
larmis. Bir atasozleri var ki hepimiz kesip sapkalarimizin igine ya-
pistirmaliyiz: “Yiizii giilmeyen biri diikkdn agmamal1.”

Giilimsemeniz iyi niyetinizin habercisidir. Giiliigiiniiz, onu go-
ren herkesin diinyasini aydinlatir. Diizinelerce asik suratli, gatik
kasli insan goren biri i¢in sizin giilimsemeniz bulutlar arasindan si-
zan bir giines 1511 olacaktir. Ozellikle, patronunun, 6gretmeninin,
ailesinin ya da ¢ocuklarinin baskis: altinda olan bir kisiye, bir gii-
liimseme, hicbir seyin umutsuz olmadigini anlatabilir. Hayatta ne-
se diye bir sey oldugunu gosterebilir.

Birka¢ yil 6nce New York’ta bir siipermarket, Noel telasinin
tezgdhtarlar {izerinde yarattigi baskinin biiyiikliigiinii g6z Oniine
alarak reklamlarinda her eve asilmasi gereken su ilana yer verdi:

NOEL’DE BIR GULUMSEMENIN DEGERI

« Parasal bir degeri yoktur, fakat ¢cok sey yaratir.

* Vereni fakirlestirmez, alan1 zenginlestirir.

« Bir an siirer, fakat bazen anis1 sonsuza kadar canli kalir.

* Hi¢ kimse onsuz yasayabilecek kadar zengin degildir. Yararlari
ise en yoksulu bile zenginlestirir. Evde mutluluk yaratir, iste iyi
niyete tesvik eder ve dostlugun en iyi simgesidir.

* Yorgunlugu giderir, umutsuzluga isik tutar, iizgiinii aydinlatir
ve sorunlar i¢in doganin yarattig1 en iyi panzehirdir.

« Fakat ayni1 zamanda ne alinir, ne dilenilir, ne 6diing istenir ne de
calinir. Ciinkii dyle bir seydir ki goniilden verilmedigi siirece
hi¢ kimseye yarar1 yoktur.

 Noel aligveriginin son anlarinda tezgahtarlarimizdan bazilan si-
ze giilimsemeyecek kadar yorgun olduklarinda, siz onlara gii-
liimseyebilir misiniz liitfen?

 Ciinkii hi¢ kimsenin giilimseyemeyecek kadar yorgun olanlar
kadar giiliimsemeye ihtiyaci olmaz.

IKINCI PRENSIP

Giiliimseyin!



III

BUNU YAPMAZSANIZ SORUNLARLA
KARSILASIRSINIZ

1898 yilinda, New York’un Rockland kasabasinda trajik bir
olay yasandi. Bir ¢ocuk 6lmiistii ve o giin komgular cenaze toreni-
ne gitmeye hazirlaniyorlardi. Jim Farley atin1 hazirlamak i¢in ahira
gitti. Yerler karla kapliydi. Hava soguk ve yagishiydi. Giinlerdir di-
sar1 ¢itkmayan at, su igmek igin ¢rktiginda, negeyle doniip cifte at-
maya bagladi. Bu vuruglardan biri Jim Farley’e geldi ve adam 6ldii.
Boylece kiigiik Stony Point kdyiinde o hafta bir yerine iki cenaze
toreni yapildi.

Jim Farley arkasinda dul bir es, ii¢ cocuk ve sigortadan birkag
yiiz dolar birakti.

En biiyiik oglu, Jim, on yagindaydi. Tugla yapiminda ¢aligmaya
bagladi. Kumlari karigtiriyor, kaliba dokiiyordu. Sonra tuglalar gii-
neste kurutuyordu. Jim’in hi¢bir zaman daha fazla egitim almaya
imkani olmadi. Fakat onun dogasinda giiler yiizliilik vardi, kendi-
sini insanlara kolayca sevdirebiliyordu. Bu yiizden politikaya atild1
ve yillar gectikce insanlarin adlarini animsama gibi degisik bir ye-
tenek gelistirdi.

Bir yiiksekokulun igini bile gormemigti; fakat daha kirk alt1 ya-
stna gelmeden, dort iiniversite tarafindan gesitli derecelerle onur-
landinildi. Demokratik Halk Komitesi Bagkanlig1 ve Birlesik Dev-
letler Postaneler Genel Miidiirliigii yapti.

Bir kez Jim Farley ile goriistiim ve ona bagarisinin sirrini sor-
dum. “Cok c¢aligmak,” cevabini verdi. Ben de “Komik olmayin!”
dedim.
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Bana bagarisinin sirrinin ne olabilecegini diigiindiigiimii sordu.
Cevap verdim: “Anladigim kadariyla on bin kigiye ilk adlar ile hi-
tap edebiliyorsunuz.”

“Hayir, yanihiyorsunuz,” dedi. “Elli bin kisiye ilk adlar ile hitap
edebilirim.”

Diigiiniin. 1932’de Roosevelt’in kampanyasini iistlendiginde,
bagkanin Beyaz Saray’a ¢ikmasini saglamasina yardim eden sey
Farley’in bu 6zelligiydi.

Jim Farley algitas1 pazarlamacisi olarak seyahat ettigi ve Stony
Point’te belediye bagkani olarak gorev yaptig1 yillarda bu isim ha-
tirlama sistemini geligtirmigti.

Baslangigta her sey c¢ok basitti. Her yeni tamigtig1 kisinin tam
adiny, hayat: ile ilgili bazi bilgileri, isini ve politik goriislerini 6gre-
niyordu. Tiim bu bilgileri bir resmin pargalartymis gibi kafasina
yerlestiriyordu. Tekrar ayni kisi ile kargilagtiginda, bu karsilagma
bir y1l sonra bile olsa, ona ailesini ve arka bahgedeki giilleri sorabi-
liyordu. Sonra bu sistemi gelistirdi.

Roosevelt’in bagkanlik kampanyasi baglamadan aylar 6nce, Jim
Farley bati ve kuzeybati eyaletlerindeki insanlara her giin yiizlerce
mektup yazdi. Sonra bir trene atladi ve on dokuz giinde yirmi kasa-
baya (fayton, tren, araba ve botla) ugrayarak 20 bin mil kat etti.

Ugradig1 kasabadaki insanlarla kahvaltida, 6gle yemeginde,
cayda, aksam yemeginde samimi konugmalar yapiyor, sonra bir
sonra gidecegi yere ulagmak i¢in yola koyuluyordu.

Doguya doner donmez, her ugradig: kasabada tanmistig: bir kisi-
ye mektup yazip konugma yaptig1 insanlarin listesini istiyordu. So-
nucta ortaya milyonlarca isimden olusan bir liste ¢ikti. Fakat Jim
Farley biiyiik bir incelikle tiim bu insanlar1 yolladig1 mektuplarla
onurlandirdi. Her mektup “Sevgili Jane” veya “Sevgili Bill” seklin-
de bagliyordu ve hepsi “Jim” diye imzalanmigti.

Cogu insan igin, kendi adlarinin diinyada bir¢ok insanin adin-
dan daha 6nemli oldugunu Jim Farley hayatinin erken safhalarinda
ogrenmigti. Bir kiginin adin1 dogru hatirlayabilmek ve kolayca soy-
leyebilmek, o kisiye yapilmig giizel ve etkili bir komplimandir. Bir
kiginin adin1 unutmak veya yanls telaffuz etmek sizi zor bir duru-
ma sokacaktir. Ornegin; bir siire 6nce Paris’te topluluk &niinde ko-
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nusmak i¢in bir kurs diizenlemistim ve sehirde oturan tiim Ameri-
kalilara form gonderdim. Az Ingilizce bilen Fransiz bir sekreter
formlardaki ad soyad boliimlerini daktilo etti ve dogal olarak bazi
hatalar yapt1. Sehirdeki Amerikan Bankasi miidiirii adi yanlis yazil-
dig1 i¢in bana igneleyici elestirilerle dolu bir mektup gonderdi.

Bazen telaffuzu zor olan adlar akilda tutmak gii¢ olur. O ad1 6g-
renmeye ¢alismak yerine kimi zaman goz ard1 ederiz. Kimi zaman
da takma adlar kullaninz. Sid Levy, adi Nicodemus Papadoulos
olan bir miisterisini arayacakti. Insanlar adi zor telaffuz edildigi
icin onu “Nick” diye ¢agiriyorlardi. Sid miisterisinin adin1 dogru
soyleyebilmek igin 6zel bir gii¢c harcadigim séylemisti. Miisterisini
arayip “lyi giinler Bay Nicodemus Papadoulos” dediginde, adam
soke olmustu. Konugmaya baglamasi birkag¢ dakikasini almigti. So-
nunda goziinden akan yasglar yanaklarinda siiziiliirken, “Bay Levy,
bu iilkede bulundugum on bes yil i¢inde bugiine dek kimse adimi
tam olarak sOyleyebilmek i¢in ugragmamaisti,” demisgti.

Andrew Carnegie’nin bagarisinin sirrt neydi?

Ona “Celik Krali,” deniyordu, ama gelik iiretimi hakkinda pek
az gey biliyordu. Yaninda ¢alisanlarin bilgisi ondan daha fazlaydi.
Fakat o insanlara nasil yaklagmasi gerektigini ¢ok iyi biliyordu.
Onu zengin yapan da buydu. Geng yagina ragmen bir lider ve orga-
nizasyon dehasiydi. Heniiz on yasindayken, insanlarin kendi adla-
rina ne kadar sasirtict bir 6nem verdiklerini kesfetmisti ve bu kes-
fini onlarin isbirligini kazanmak igin kullandi. Ornegin Iskogya’da
heniiz kiigiik bir ¢ocukken, bir anne tavsan beslemeye basladi. Ki-
sa siire sonra, etrafta kiiciik tavsanlar dolagmaya baglamisti. Ama
onlar1 besleyecek yiyecegi yoktu. Aklina parlak bir fikir geldi. Ma-
halledeki kiz ve erkeklere, eger tavsanlar beslemeye yetecek kadar
yonca ve karahindiba getirirlerse, tavsanlara onlarin adlarini1 vere-
cegini soyledi.

Yaptig) plan harikalar yaratt1 ve Carnegie bunu asla unutmadi.

Yillar sonra, ayn1 yontemi iginde de uygulayarak milyonlar ka-
zand1. Ornegin, o zamanlar Pennsylvania Demiryollari’nin baginda
Edgar Thompson bulunuyordu. Andrew Carnegie de Pittsburg’da
muazzam bir ¢elik fabrikasi kurup adin1 “Edgar Thompson Celik
Isletmeleri” koydu.
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Iste bir bilmece. Bakalim yamti tahmin edebilecek misiniz?
Pennsylvania Demiryollari ¢elik raylara ihtiya¢ duydugunda J. Ed-
gar Thompson bunlar1 nereden aldi dersiniz? Sears Roebuch’tan
mi1? Hayir yanildiniz. Tekrar diigiiniin.

Carnegie ve George Pullman yatakli vagon isinde birbirlerine
kars! iistiinliik saglama yaris1 yaparken, Celik Krali, tavsanlardan
aldig1 dersi tekrar hatirlamigt.

Andrew Carnegie’nin yonettigi Central Transportation sirketi,
Pullman’in girketi ile miicadele halindeydi. Her ikisi de Union Pa-
cific Demiryolu Sirketi’nin yatakli vagon isini kazanmaya c¢alisi-
yordu. Ikisi de birbirini kétiiliiyor, fiyat kiriyor, karl bir is yapma-
y1 olanaksiz hale getiriyorlardi. Hem Carnegie hem de Pullman,
Union Pacific’in yoneticilerini gérmek icin New York’a gittiler. Bir
aksam St. Nicholas Oteli’nde karsilagtiklarinda Carnegie, “lyi ak-
samlar, Bay Pullman,” dedi. “Sizce kendimizi aptal durumuna dii-
stirmiiyor muyuz?”

“Ne demek istiyorsunuz?”’ diye sordu Pullman.

Carnegie sirketin de lehine olacagini diisiindiigii fikrini anlatti.
Birbirlerinin aleyhine ¢aligmak yerine birlikte ¢aligmanin avantaj-
larin1 ¢arpici bir dille anlatmaya ¢aligti. Pullman dikkatle dinledi,
fakat tam anlamiyla ikna olmamigti. Sonunda, “Yeni girketin adin1
ne koyacaksiniz?”’ diye sordu Pullman. Carnegie hemen cevap ver-
di: “Elbette Pullman Yatakli Vagon Sirketi!”

Pullman’in yiizii parladi. “O zaman gelin,” dedi, “bu konuyu
konugalim.” Bu konugma endiistri tarihinde yeni bir sayfa agti.

Arkadaglarinin ve ig ortaklarinin isimlerini hatirlama ve onlan
onurlandirma politikasi, Andrew Carnegie’nin liderliginin sirlarin-
dan biriydi. Kendi fabrikalarinda ¢alisan iscilerine ilk isimleri ile hi-
tap edebilmekten gurur duyuyordu. Idare elindeyken gelik firinlarin
higbirinde grev nedeniyle iiretimin durmadigini anlatarak dviiniirdii.

Teksas Ticari Yatirimlar Sirketi Miidiirii Benton Love’a gore fir-
malar biiyiidiik¢e soguklagmaktadirlar. “Havay1 yumusatmanin tek
bir yolu var,” diyor Love. “O da insanlarin isimlerini hatirlamak.
Bana isimleri hatirlayamadigini sdyleyen bir yonetici ayni zaman-
da iginin onemli bir boliimiinii de hatirlayamadigini ve isi bataklik
- kumu gibi bir zeminde yiiriittiigiinii soyliiyor demektir.”
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Karen Kirsch, Kaliforniyali bir TWA hostesiydi. Kendi kabinin-
de bulunan yolcularin isimlerini 6grenip, servis sirasinda onlara
isimleriyle hitap etmeyi aligkanlik haline getirmigti. Bu da yolcula-
rin Karen’a ve sirkete ovgiiler yagdirmasini sagliyordu. Hatta bir
yolcu mektubunda sdyle diyordu: “Bir siiredir TWA ile ugmamisg-
tim, ama bundan sonra sadere TWA ile ugacagim. Ciinkii sizin sir-
ketinizin yolculari ile 6zel olarak ilgilendigini anladim ve bu benim
icin ¢cok dnemli.”

insanlar isimleri ile o kadar ¢ok gurur duyuyorlar ki bedeli ne
olursa olsun, onlar1 dliimsiizlestirmeye calisiyorlar. Zamaninin en
biiyiik sovmeni olan yagh P. T. B yrnum bile hayal kirikligina ugra-
mugt, ¢linkii ismini devam ettirecek bir oglu olmamisti. O da toru-
nu C. H. Seeley’e eger “Barnum” Seeley ismini tagirsa 25.000$%
vermeyi teklif etmisti.

Asirlar boyu asiller ve kodamanlar, yarattiklar: eserleri kendile-
rine adamalarini saglamak icin ressamlari, miizisyenleri ve yazarla-
nt desteklemiglerdi.

Kiitiiphaneler ve miizelerin zengin bir koleksiyona sahip olma-
larinin nedeni, kendi isimlerinin belleklerden silinebileeegi diisiin-
cesine katlanamayan insanlardir. New York Halk Kiitiiphanesi As-
tor ve Lenox koleksiyonuna sahiptir. Metropolitan Miizesi Benja-
min Altman ve J. P Morgan’in isimlerini ebedilestirmistir. Hemen
hemen tiim kiliseler bagista bulunan kisilerin isimlerini siirekli bel-
leklerde tutacak giizellikteki vitraylara sahiptir.

Pek cok iiniversite kampusunda binalar, biiyiik miktarda bagig
yapan kigilerin isimlerini tagimaktadirlar.

Pek ¢ok insan isimleri akillarinda tutmak igin yeterli zaman ve
enerji harcamadiklar i¢in onlari hatirlayamazlar. Bahaneleri de her
zaman hazirdir; kendileri gok mesguldiirler.

Fakat herhalde onlar Franklin D. Roosevelt’ten daha mesgul de-
gillerdir. O kadar meggul olmasina ragmen Roosevelt, isimleri ve
hatta rastlanti sonucu tanigtig1 teknisyenlerin isimlerini bile tekrar-
lamak ve hatirlamak i¢in zaman ayirirdi.

Ornek verelim: Chrysler sirketi, bacaklan felgli oldugu igin
standart arabalan kullanamayan Bay Roosevelt’e 6zel bir araba
yapmisti. Arabayr Beyaz Saray’a W. F. Chamberlain gotiirmiigtii.
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Su anda 6niimde Bay Chamberlain’in yagadiklarin1 anlattigi bu
mektup duruyor:

“Ben Bagkan Roosevelt’e olagandisi pek ¢ok pargasi olan ara-
bamin nasil kullanildigini 6grettim; fakat o da bana insanlara nasil
davranilacagi konusunda ¢ok 6nemli seyler dgretti.

“Beyaz Saray’a ¢agrildigimda, Bagkan ¢ok mutlu ve neseliydi.
Bana ismimle hitap etmesi beni ¢ok rahatlatmigsti, ona gostermis ve
anlatmis oldugum seylerle ¢ok ilgili olmasi da beni ¢ok etkilemis-
ti. Araba Oyle dizayn edilmigti ki sadece ellerle kullanilabiliyordu.
Cevrede kiigiik bir kalabalik olugtu. ‘Bunun harika oldugunu diisii-
niiyorum,” dedi bagkan. ‘Hareket etmesi i¢in yapman gereken tek
sey bir diigmeye basmak. Bdylece hi¢bir kuvvet harcamadan araba-
y1 kullanabiliyorsun. Bence muhtegem bir ey, onu pargalayip nasil
calistigini gorebilecek zamanimin olmasini ¢ok isterdim.’

“Roosevelt’in arkadaglari ve yardimcilar: arabayr takdir edince,
onlarin huzurunda bana, ‘Bay Chamberlain, bu arabay! yapmak igin
zaman ve enerji harcadigimiz igin sizi takdir ediyorum. Oldukga zor
bir ig olmali,” dedi. Radyatorii, 6zel aynasini ve saati, 6zel olarak ya-
pilmis farlari, dosemelerin kalitesini, sofor koltugunun bi¢imini, ba-
gajdaki armali 6zel valizleri ¢cok begendi. Diger bir deyisle, iizerin-
de 6nemle duruldugu belli olan tiim detaylar inceledi. Bununla kal-
mayip bu Ozellikleri Bayan Roosevelt’e, Bayan Perkins’e ve sekre-
terine de gosterdi. Hatta yasli Beyaz Saray kapicisini da ¢agirip,
‘George, bu valizlere ozel bir itina gostermelisin,” dedi.

“Siiriiciiliik dersleri bittikten sonra, bagkan bana dondii ve ‘Evet
Bay Chamberlain, Federal Reserve Yonetim Kurulu’nu yarim saat-
tir bekletiyorum. Sanirim artik isimin bagina dénsem iyi olacak,’
diye konustu.

“Yanima bir teknisyen alip Beyaz Saray’a gitmistim. Oraya var-
digimizda teknisyeni Roosevelt ile tanigtirdim. Usta, bagkanla hig
konugmad: ve Roosevelt onun adini sadece bir kere duydu. Usta ge-
kingen biriydi, hep geri planda kaldi. Fakat biz oradan ayrilmadan
once baskan ustay: aradi ve onunla el sikist1, ona ismiyle hitap etti.
Washington’a geldigi icin tegekkiirlerini sundu. Ustelik bu davrani-
sinda higbir yapmaciklik yoktu. Iginden geldigi gibi davrandi. Bu-
nu hissedebiliyordum.
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“New York’a dondiikten birkag giin sonra, Baskan Roosevelt ta-
rafindan imzalanmig bir resim ve yardimlarim i¢in duydugu minne-
ti belirten kiigiik bir not aldim. Bunu yapmak i¢in nasil zaman bul-
dugu benim i¢in hala bir sirdir.”

Franklin D. Roosevelt bagkalarinin sevgilerini kazanmanin en
onemli, en basit ve en kisa yolunun onlarin ismini animsayip, ken-
dilerini 6nemli hissetmelerini saglamak oldugunu biliyordu. Ara-
mizda kag kisi bunu uyguluyor?

Cogu zaman yabanci biri ile tanistigimizda birka¢ dakika soh-
bet ederiz ve daha ayrilirken onun ismini unuturuz.

Bir politikacinin 6grendigi ilk ders sudur: “Bir segmenin ismini
hatirlamak bagkanligi, unutmak ise kaybetmeyi getirir.”

Isimleri hatirlama yetenegi, is iliskilerinde ve sosyal iliskilerde
oldugu kadar politikada da 6nemlidir.

Fransa imparatoru ve biiyiik Napoleon’un yegeni Ugiincii Na-
poleon, sarayla ilgili yogun islerine ragmen tanigtig1 herkesin ismi-
ni hatirlamakla oviiniirdii. Teknigi neydi? Basit. S6ylenen ismi net
bir sekilde duyamadig1 zaman, “Oziir dilerim. Iyi anlayamadim,”
diyordu. Sonra, eger bu ¢ok duyulmamusg bir isimse, “Nasil telaffuz
ediliyor?” diye soruyordu. Sohbet boyunca, ismi birkag kez tekrar-
layip kisinin 6zellikleri, tavirlar1 ve genel goriiniisii arasinda iligki
kurmaya caligtyordu. Eger tanigtig1 kisi onemli biriyse bununla da
kalmiyordu. Ismi bir par¢a kdgida yaziyor, uzun uzun bakiyor, kon-
santre oluyor ve bellegine yerlestirmeye ¢alistyordu. Sonra da ka-
g1d1 yirtip atiyordu. Bu yolla sadece kulaklar1 degil, gozleri de et-
kileniyordu.

Biitiin bunlar zaman alic1 seyler elbette. Ama Emerson, “lyi ta-
virlar, fedakarliklarla ortaya ¢ikar,” diyor.

Isimleri hatirlamanin ve kullanmanin 6nemi sadece krallara ve
sirket yoneticilerine 6zgii bir ayricalik degildir. Bu herkes i¢in ge-
cerlidir. Indiana’daki General Motors’ta ¢alisan Ken Nottingham
genellikle 6gle yemegini sirketin kafeteryasinda yerdi. Tezgahin ar-
kasinda ¢alisan kadinin yiiziiniin her giin asik oldugunu fark etti.
Nottingham olanlari gdyle anlatiyor: “Iki saattir durmadan sandvig
hazirliyordu ve ben de onun i¢in sadece bir sandvigtim. Ona ne is-
tedigimi soyledim. Kiigiik bir terazide bir par¢a jambon tartti, son-
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ra bana bir yaprak marul ve birkag¢ patates kizartmasi koydugu tep-
siyi uzatti.

“Ertesi giin yine ayni siraya girdim. Ayni kadin ve ayni asik su-
rat. Tek fark, rozetinde yazan ismini fark etmis olmamdi. Giiliimse-
dim, “Merhaba, Eunice,” dedim ve ne istedigimi sdyledim. Kadin
-tart1y1 unuttu, bir kiime jambon aldi, ii¢ marul yaprag: verdi ve ta-
bag1 patates kizartmasi ile doldurdu.”

Bir ismin tagidig: sihrin farkinda olmali ve bu basit geyin iligki-
de bulundugumuz diger insanlar tarafindan tamamen sahiplenildi-
gini unutmamaliy1z.

Bir kisiye ismi ile yaklagtifimizda, verdigimiz bilgi ya da iste-
digimiz sey 6zel bir 6nem kazanir. Kargimizdaki kisi ister hizmetgi
ister yonetici olsun, insanlarla iligkilerimizde isim kullanmamiz
mucizcler yaratir.

UCUNCU PRENSIP

Kullanilan dil ne olursa olsun, kigi icin en 6nemli ve
kulaga en hog gelen séz kendi ismidir.
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IV

IYI BIR KONUSMACI OLMANIN
BASIT YOLU

Bir siire once bir brig partisine davet edilmistim. Ben bri¢ oyna-
mam; orada da bri¢ oynamayan bir bayan daha vardi. Bu bayan, Lo-
well Thomas radyoya gegmeden once benim onun menajeri oldugu-
mu, onunla Avrupa’y: dolasip hazirladig1 gezi konusmalarina yar-
dim ettigim ogrenmisti. “Ah, Bay Carnegie, gezdiginiz muhtesem
yerleri ve gordiigiiniiz manzaralan anlatmanizi istiyorum,” dedi.

Bir kanepeye oturduktan hemen sonra, kocasi ile birlikte gittik-
leri Afrika gezisinden yeni dondiiklerini soyledi. “Afrika!” diye ba-
girdim. “Ne ilging! Her zaman Afrika’y1 gormek istemisimdir; fa-
kat Cezayir’de gecirdigim yirmi dort saati saymazsak hi¢ gitme-
dim. Anlatsaniza, safari yapilan yerleri gezdiniz mi? Ne biiyiik
sans. Size imreniyorum. Hadi bana Afrika’y1 anlatin.”

Bu sozlerim onun kirk bes dakika konugmasini sagladi. Bir da-
ha bana nereye gittigimi ve neler gordiigiimii sormad: bile. Seya-
hatlerim hakkinda soyleyeceklerimi duymak istemiyordu. Tek iste-
digi sey, anlatacag seyleri dikkatle dinleyecek ve egosunu tatmin
edebilecek iyi bir dinleyici bulmakti.

Bu kadin olagandig! biri miydi? Hayir. Pek ¢ok insan boyledir.

Ornegin, New Yorklu bir yayincinin verdigi partide seckin bir
botanikgi ile tanigmigtim. Daha 6nce hig bir botanikgi ile sohbet et-
memigtim ve onu ¢ok ilging bulmustum. Bir sandalyenin kenarina
oturup onun egzotik bitkiler, bahge bitkileri hakkindaki konugmasi-
ni dinledim. Benim de kiiciik bir bahgem vardi ve bununla ilgili so-
runlarimi nasil ¢ozebilecegimi anlatti.
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Soyledigim gibi, bir aksam yemegindeydik. Diizinelerce misa-
fir vards; fakat ben biitiin gorgii kurallarini ¢igneyerek, hi¢ kimseyi
onemsemeyerek saatlerce botanikg¢i ile konugtum.

Gece yaris1 oldu. Herkese iyi geceler dileyerek ayrilirken bota-
nik¢i ev sahibine dondii ve benim igin 6vgii dolu sozler sarf etti. In-
sanlar1 ¢ok rahatlatiyormusum, soyleymisim, boyleymisim. “Benim
tanidig1 en ilging konugmaci oldugumu” soyleyerek sozlerini tamam-
lad1.

Ilging bir konusmaci m1? Ama ben hemen hemen higbir sey soy-
lememistim ki. Konuyu degistirmeden de higbir sey séyleyemez-
dim. Ciinkii penguenlerin anatomisi hakkinda ne kadar bilgim var-
sa, botanik hakkinda da o kadar bilgim vardi. Yaptigim tek sey onu
dikkatle dinlemekti. Dinlemigtim, ¢iinkii anlattiklan gercekten ilgi-
mi ¢ekiyordu. O bunu anlamigti ve dogal olarak memnun olmustu.
Bu tiir bir dinleme, konugmaciya yapilmig biiyiik bir iltifattir. Jack
Wood-ford, Strangers in Love (Asik Yabancilar) adli kitabinda soy-
le diyor: “Pek az insan ilgiye karsi koyabilir.” Ben, onu biiyiik bir
dikkatle dinlemekten daha ileri gitmis, anlattiklarini igtenlikle tak-
dir etmis, dvgiiler yagdirmigtim.

Ona ¢ok eglendigimi ve ¢ok sey 6grendigimi soylemistim; ger-
cekten de 6yleydi. Onun kadar bilgili olmay: ¢ok isledigimi soyle-
dim, gergekten de isterdim. Ona tekrar goriigmek istedigimi soyle-
dim, daha sonra da goriistiik zaten.

Iyi bir dinleyici olup onu konugmaya tesvik etmem, benim iyi
bir konugmaci oldugumu diigiinmesini saglamigti.

Basarili is goriismelerinin sirr1 nedir? Harvard Universitesi eski
rektorii Charles W. Eliot’a gére, “Basarili is goriismelerinin higbir
sirr1 yok. Dikkatinizi sizinle konusan kisiye vermeniz ¢ok 6nemli.
Bagka higbir sey bu derece olumlu etki yaratamaz.”

Eliot’1n kendisi dinleme sanatinda eski bir iistatti. Amerika’nin
ilk biiyiik romancilarindan biri olan Henry James sdyle diyordu:
“Dr. Eliot’in dinleme stili sadece sessizlik degil, ayn1 zamanda bir
cesit faaliyetti. Dimdik bir sekilde oturur, ellerini kucaginda birles-
tirir ve bagparmaklarini birbirinin etrafinda hizli veya yavagca don-
diirmek digsinda hi¢ kipirdamazdi. Konugmaciya donerdi, kulakla-
riyla oldugu kadar gozleriyle de dinledigini sanirdiniz. Biiyiik bir
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arzuyla dinler, sOylediginiz her kelimeyi dikkate alirdi. Konugma
sona erdiginde, konugmaci igini tamamen bosalttigin1 hissederdi.”

Oldukeca agik, 6yle degil mi? Bunu kesfetmek i¢in dort yil Har-
vard’da okumaya gerek yok. Hepimizin bildigi gibi, pahali diikkan-
lar kiralayan biiyiik magaza sahipleri, satacaklar1 mallar1 dikkatle
segerler, vitrinlerini 6zenle diizenlerler, reklam igin binlerce dolar
harcarlar. Fakat iyi bir dinleyici olma 6zelliginden uzak, miigterile-
ri rahatsiz eden, sinirlendiren ve onlarin magazaya gelmelerini en-
gellemek igin ellerinden gelen her seyi yapan tezgéhtarlar ¢aligtirir-
lar.

Sikago’da biiyiik bir magaza, az daha, her yil birkag¢ bin dolar-
lik harcama yapan siirekli bir miisterisini, dinleme Oziirlii bir tez-
gahtar yiiziinden kaybedecekti. Sikago’daki kursumuza katilan Ba-
yan Henrietta Douglas, indirimli satiglarda bir palto satin almigti.
Eve geldikten sonra, paltonun astarinda bir yirtik oldugunu fark et-
misti. Ertesi giin magazaya giderek, tezgahtardan paltoyu degistir-
mesini istemigti. Tezgahtar ise Bayan Douglas’in sikayetini dinle-
meyi bile reddetmis, “Siz bunu indirimli satiglardan aldimiz,” de-
misti. Duyardaki bir yaziy: isaret ederek, “Okuyun,” diye ¢ikismig-
t1. “Indirimli satiglar sona erdi. Bir kere almigsiniz, iade edemezsi-
niz. Yirtig1 kendiniz dikin.”

“Fakat bu mal defolu,” diye dert yanmigt1 Bayan Douglas.

“Hig fark etmez,” diye soziinii kesmisti tezgahtar.

Bayan Douglas bir daha o magazaya gelmemek iizere oradan
ayrilirken, onu yillardir taniyan departman yoneticisi ile kargilas-
mus, ona neler oldugunu anlatmgti.

Yonetici, tiim hikayeyi biiyiik bir dikkatle dinlemis, paltoyu in-
celemis ve “Indirimli satiglar sona erdigi igin, sezon sonu mallari
elimizden ¢ikaririz. Fakat ‘Satilan mal geri alinmaz’ kurali defolu
mallar igin gecerli degil. Astar1 kesinlikle tamir eder ya da degisti-
ririz. Tabii eger isterseniz paranizi iade de edebiliriz” demigti.

Ne kadar farkl iki tavir! Eger departman yoneticisi gelip miis-
teriyi dinlemeseydi, magaza siirekli bir miisterisini yitirebilirdi.

Is hayatinda oldugu kadar ev hayatinda da dinlemek ¢ok 6nem-
lidir. New York, Crotonon-Hudson’dan Millie Esposito kendisiyle
konugmak isteyen gocuklarini dikkatle dinlemeyi aligkanlik haline
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getirmigti. Bir aksam kiigiik oglu Robert ile mutfakta oturuyordu.
Robert’in bir sorunu hakkinda bir siire sohbet ettikten sonra, Ro-
bert, “Anne, beni ¢cok sevdigini biliyorum,” dedi.

Bayan Esposito sozlerden etkilenerek, “Tabii ki seni ¢ok sevi-
yorum. Siiphen mi vardi1?” diye sordu.

Robert cevap verdi: “Hayir, gercekten beni ¢ok sevdigini biliyo-
rum; ¢iinkii ne zaman seninle bir konuda konugmak istesem, elinde
ne varsa hemen birakiyor ve beni dinliyorsun.”

En sert elegtirilerde bulunanlar bile sempatik, sabirli bir dinleyi-
ci kargisinda boyun egip yumusayabilirler. Bdyle bir dinleyici, kiz-
gin tenkitci kobra yilan gibi igindeki zehri akitirken sessizligini
koruyacaktir. Ornegin, New York telefon sirketi birkag yil énce,
durmadan miigteri hizmetleri temsilcisine kiifreden oldukga kotii
bir aboneyle ugrasmak zorunda kaldi. Adam tam bir bag belasiydi.
Cildirmis gibiydi. Telefonu parcalamakla tehdit ediyordu. Yanlig
oldugunu iddia ettigi faturalar1 6demeyi reddediyordu. Gazetelere
mektuplar yaziyordu. Halk Hizmetleri Komisyonu’na sayi5iz gika-
yette bulunmus ve telefon sirketine karsi tazminat davalari agmaya
baglamigti.

Sonunda sirketin problem ¢6zmede en yetenekli elemanlarindan
biri hirstan kudurmug bu adamla konugmasi igin goérevlendirildi.
Bu temsilci, huysuz miigterinin i¢indeki 6fkeyi tamamen bogaltma-
s1 ve kendini rahatlatmas: igin hi¢ sesini ¢ikarmadan oturdu, onu
dinledi ve sonunda adama hakl1 oldugunu sdyledi.

“Adam ¢ilginca bagirip ¢agiriyordu ve ben onu yaklagik olarak
iic saat dinledim,” diye anlatti temsilci, yazarlik kursunda “sonra
adami gormeye tekrar gittim ve biraz daha dinledim. Onunla dort
kez goriistiim ve dordiincii gériigmemiz sona ermeden, onun baglat-
tig1 bir organizasyonun iiyesi oldum. Organizasyonun adi, “Telefon
Aboneleri Protesto Dernegi’” idi. Hala bu dernegin iiyesiyim ve bu-
giin bile Bay X haricinde bu dernege iiye, diinyada benden bagka
hi¢ kimse yok. _

"~ “Bu goriismeler boyunca anlatti§1 her seyi dinledim, fikirlerine
katildim. Daha 6nce higbir telefon temsilcisi ile bu gekilde goriisg-
memisti ve dost¢a davranmaya baglamisti. Onunla goriisme sebebi-
mi ne ilk ne de ikinci ve iigiincii goriigmede soyledim. Fakat dor-
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diincii goriigmede konuyu tamamen hallettim. Biitiin faturalarini
Odedi ve telefon sirketiyle kavgali duruma diistiikten sonra ilk defa
olarak biitiin sikayetlerini kendi istegiyle geri ald1.”

Siiphesiz Bay X kendini, kati somiirgeciler kargisinda kamu
haklarin1 savunan kutsal bir sévalye olarak goriiyordu. Fakat ger-
cekte istedigi sey, kendini 6nemli hissetmekti. Kendini 6nemli his-
setme istegini, Once saldirarak ve gikayetlerde bulunarak tatmin et-
ti. Fakat kendini 6nemli hissetme istegi telefon sirketinin temsilci-
si tarafindan tatmin edilince, hayalinde canlandirdig: sikdyetler yok
olup gitti.

Yillar 6nce bir sabah kizgin bir miisteri, daha sonra yiinlii ku-
mas alaninda diinyanin en biiyiik distribiitorii olan Detmer Yiinlii
Kumag Sirketi’nin kurucusu Julian F. Detmer’in ofisine firtina gibi
daldi.

“Bu adamin bize kiigiik bir miktar borcu vardi,” diye anlatiyor
Bay Detmer. “O bunu reddediyordu, fakat biz onun yanildigini bi-
liyorduk. Bu yiizden kredi servisimiz borcunu 6demesi i¢in 1srar et-
migti. Eline, bizim krediler servisimizin gondermis oldugu birkag
mektup gegtikten sonra, bavulunu topladig gibi Sikago’ya gelmis-
ti. Daha sonra telagla ofisime gelerek bu faturayr 6demeyecegini,
hatta bundan sonra Detmer Sirketi’nden tek bir dolarlik bile aligve-
ris yapmayacagini bildirdi.

“Biitiin soylediklerini sabirla dinledim. Soziinii kesmek istedim,
fakat bunun kétii bir politika olacagini diisiindiim. Bdylece soziinii
bitirmesine izin verdim. Sonunda sakinleserek, kabullenebilir duru-
ma gelince ona sakince, ‘Bana bunlar1 anlatmak i¢in Sikago’dan
kalkip geldiginiz igin size tesekkiir etmek istiyorum. Bana biiyiik
bir iyilik yaptiniz. Ciinkii eger krediler servisimiz sizi bu kadar kiz-
dirdiysa, diger iyi miisterilerimizi de kizdirmig olabilir. Bu gergek- -
ten ¢ok kotii olur. Inanin bana, siz bunlar anlatmayi ne kadar ¢ok
istiyorsamiz ben de dinlemeyi o kadar istiyorum,’ dedim.

“Bu sozler onun benden duymay: en son bekledigi sozlerdi. Bi-
raz hayal kirkligina ugramisti. Ciinkii Sikago’ya kavga etmek igin
gelmigti. Fakat ben onunla kavga etmek yerine ona tesekkiir edi-
yordum. Ona alacagimizi kayitlardan silip unutacagimizi, ¢iinkii
onun hem tek bir hesabi kontrol ettigini hem de ¢ok dikkatli oldu-
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gunu, fakat bizim elemanlarimizin ilgilenmesi gereken binlerce he-
sap oldugunu ve bu nedenle hata yapma olasiliklarinin onunkinden
daha fazla olacagini sdyledim.

“Ona neler hissettigini anladigimi ve eger ben de ayni1 durumda
olsaydim ayni geyleri hissedecegimi soyledim. Artik bizden aligve-
ris yapmayacagina gore ona aligveris yapabilecegi baska sirketler
onerdim.

“Eskiden, bu adam Sikago’ya geldiginde genellikle 6gle yeme-
gine birlikte ¢ikardik. Bu yiizden o giin de onu 6gle yemegine da-
vet ettim. Isteksizce kabul etti, fakat ofise geri doniince her zaman-
kinden daha biiyi‘k bir siparig verdi. Evine donerken oldukea sakin-
di. Bizim ona davrandigimiz gibi, o da bize zarif davranmak iste-
misti. Bu yiizden faturalari tekrar gézden gegirmis ve 6denmemis
bir tane bulunca, 6ziir dilekleriyle beraber bir de ¢ek gondermigti.

“Daha soura karisi ona bir evlat verince, oglunun ismini Detmer
koydu ve yirmi iki y1l sonra 6lene kadar sirketin iyi bir miigterisi,
benim de dostum olarak kald1.”

Yillar 6nce, Hollandali fakir bir gogmen gocuk, ailesine destek
olmak i¢in okuldan sonra firinin camlarini siliyordu. Ailesi o kadar
fakirdi ki buna ek olarak eline bir sepet alir, komiir kamyonlarindan
diisen kii¢iik komiir parcaciklarini toplardi. Edward Bok adindaki
bu ¢ocuk hayati boyunca alt1 yil egitim gérmiistii ve buna ragmen
Amerikan gazetecilik tarihindeki en bagarili dergi editorlerinden bi-
ri oldu. Bunu nasil bagardi? Bu uzun bir hikdye, fakat baglangicini
kisaca anlatabiliriz. Edward ige bu boliimdeki prensipleri uygulaya-
rak baglamigt.

On ii¢ yasindayken okulu birakmig ve Western Union’da ofis-
boy olarak galigmaya baglamigti. Fakat bir an bile egitimine son
vermeyi diigiinmemis, kendi kendini yetistirmeye karar vermigti.
Bir Amerikan Biyografileri Ansiklopedisi almaya yetecek parayi
denklestirene kadar Ogle yemegi yememis, otobiise binmemigti.
Sonra da hi¢ duyulmams bir sey yapti. Biitiin iinlii insanlarin ha-
yatlarin1 okudu, ¢ocukluklari hakkinda daha fazla bilgi edinebil-
mek igin onlara mektup yazd. O iyi bir dinleyiciydi. Unlii insanlar-
dan, kendileri hakkinda daha ayrintili seyler anlatmalarini isterdi.
Bagkanliga soyunan General James A. Garfield’e yazip bir zaman-
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lar bir kanalda gemileri ¢eken bir ¢ocuk oldugunun dogru olup ol-
madigini sordu ve Garfield’den cevap aldi. General Grant’e bir sa-
vag hakkinda sorular sordu. Grant onun igin bir harita ¢izdi ve bu
on dort yagindaki ¢ocugu aksam yemegine davet etti. Biitiin geceyi
onunla sohbet ederek gegirdi.

Kisa siire i¢inde bizim batili cocugumuz biitiin iinlii insanlarla
mektuplagmaya basladi: Ralph Waldo Emerson, Oliver Wendell
Holmes, Longfellow, Bayan Abraham Lincoln, Louisa May Alcott,
General Sherman ve Jefferson Davis... Sadece bu segkin insanlarla
mektuplagmakla kalmad, tatile ¢iktigi zamanlarda onlar1 ziyarete
de gitti. Bu deneyim kendine paha bigilmez bir giiven kazanmasini
sagladi. Tiim bu seckin bay ve bayanlar ona hayatini sekillendiren
hirs, hayal ve ihtirasi agiladilar ve biitiin bunlar, bu kitapta anlatti-
gimiz kurallarin uygulanmasiyla gergeklesti.

Yiizlerce iinlii isimle goriismeler yapan gazeteci Isaac F. Mar-
cosson, pek cok insanin anlatilanlar: dikkatle dinlemedikleri igin
iyi bir izlenim birakamadiklarini soyliiyor. “Sira kendilerine geldi-
ginde ne sdyleyeceklerini diisiinmekten, kulaklarini agik tutamiyor-
lar,” diyor Marcosson.

“Cok onemli insanlar bana, iyi bir dinleyiciyi iyi bir konugma-
ciya tercih ettiklerini; fakat dinleme yetenegine, diger pek ¢ok iyi
ozellikten daha ender rastlandigini soylediler.”

Sadece 6nemli insanlar degil, siradan kisiler de iyi bir dinleyi-
ciyi tercih ederler. Bir keresinde Reader’s Digest, “Pek ¢ok insan
bir dinleyiciye ihtiya¢ duydugunda doktorunu arar,” demigti.

Savasin en karanlik giinlerinde, Lincoln, Springfield, Illinois’de
yasayan eski bir arkadasina Washington’a gelmesi igin bir mektup
yazmis, kendisiyle tartigmak istedigi bazi problemlerin oldugunu
sOylemigti. Eski arkadag1 Beyaz Saray’a geldi ve Lincoln saatlerce,
kolelerin serbest birakilmasini igeren bir bildirinin yayimlanmasi
halinde karsilagilabilecek durumlari anlatti. Boyle bir hareketin ge-
tirecegi yarar ve zararlardan soz etti. Sonra onu kdleleri serbest bi-
rakmadig1 ve boyle bir fikri oldugu i¢in suclayan bazi mektup ve
gazete bagliklarin1 okudu. Saatler siiren konugmadan sonra onu II-
linois’e geri gonderdi. Sadece Lincoln konugmustu ve bu onun her
seyi daha agik gérmesini saglamigti. “O konugmadan sonra rahatla-
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mig gibi goriinliyordu,” dedi arkadagi. Lincoln,tavsiye istemiyordu.
Sadece i¢ini dokebilecegi sempatik, dostane bir dinleyicisi olsun is-
tiyordu. Basimiz dertte oldugunda hepimizin istedigi sey, ister kiz-
gin bir miigteri, ister tatmin olmamug bir is¢i, ister incinmig bir ar-
kadas olsun, bir dinleyicidir.

Cagimizin en iyi dinleyicilerinden biri de Sigmund Freud’dur.
Freud ile tanigan biri onun dinleme tarzini anlatiyor: “Beni o kadar
cok etkiledi ki onu asla unutamayacagim. Hi¢ kimsede rastlamadi-
gim niteliklere sahipti. Hi¢ bdylesine yogunlagmig bir dikkat gor-
memigtim. Ruhun derinliklerine inmek gibi bir derdi yoktu. Gozle-
ri thmli ve giilegti. Sesi algak ve nazikti. Cok az hareket yapiyordu.
Fakat bana gosterdigi ilgi, soyledigim her seyi kotii ifade edilmisg
bile olsa takdir etmesi, olaganiistiiydii. Boyle bir ilgiyle dinlenme-
nin ne demek oldugunu tahmin bile edemezsiniz.”

Eger insanlarin sizinle nasil dalga gecip arkanizdan giildiikleri-
ni, hatta sizden nasil nefret ettiklerini gérmek istiyorsaniz, iste size
bir recete: Asla hi¢ kimseyi uzun siire dinlemeyin. Siirekli kendi-
nizden s6z edin. Eger karsinizdaki kisi konugurken akliniza bir fi-
kir gelirse, onun soziinii bitirmesini beklemeyin: Hemen atlayin ve
soziinii kesin.

Bu tiir insanlar taniyor musunuz? Ben ne yazik ki taniyorum ve
bunun utang veren yonii ise bazilarinin oldukc¢a taninmig kimseler
olmasi.

Sikici, kendi egolariyla zehirlenmis, kendilerine verdikleri bii-
yiik 6nemle sarhos olmus insanlar bunlar.

Sadece kendilerinden sz eden insanlar sadece kendilerini diigii-
niirler. Columbia Universitesi Bagkani Dr. Nicholas Murray Butler,
“Sadece kendini diisiinen insanlar cahildirler,” diyor. “Belki ¢ok
sey bilirler, ama yine de cahildirler.”

Yani iyi bir konugmaci olmak istiyorsaniz, dikkatli bir dinleyici
olmalisiniz. Ilgi cekmek igin ilgi gosterin. Karsinizdakinin cevap
vermekten mutluluk duyacag: sorular sorun. Insanlara kendilerin-
den ve basarilarindan s6z etmeleri igin cesaret verin.

Unutmayn; konustugunuz insanlar, kendileri, istekleri ve prob-
lemleri ile sizin istek ve sorunlarinizla ilgilendiklerinden yiiz kat
daha fazla ilgilidirler. Bir kiginin ¢ektigi dis agrisi, o kisi igin
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Cin’de milyonlarca insanin 6liimiine neden olan bir salgindan ¢ok
daha dnemlidir. Bir dahaki sefere biriyle konugmaya bagladiginiz-
da bunu hatirlayin.

DORDUNCU PRENSIP

Iyi bir dinleyici olun. Diger insanlara
kendilerinden séz etmeleri icin cesaret verin.
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\%
INSANLARIN ILGISI NASIL CEKILIR

Theodore Roosevelt’in konugu olan herkes onun bildigi seyle-
rin gesitliligi ve fazlalig1 karsisinda sagkinliga ugruyordu. Konugu
ister bir kovboy ya da ¢iftlik sahibi, ister New Yorklu bir politikaci
ya da bir diplomat olsun, Roosevelt sdyleyecek bir gsey buluyordu.
Bunun sebebi neydi? Cok basit. Rcosevelt ne zaman bir ziyaretgi
beklese, bir gece once ge¢ vakte kadar konugunun ilgi duydugunu
bildigi konularda bir seyler okurdu

Biitiin liderlerin bildigi gibi, Roosevelt de bir insanin kalbine gi-
den yolun, o insanin en deger verdigi konular hakkinda konugmak
oldugunu bilirdi.

Yale Universitesi edebiyat profesorii ve yazar William Lyon
Phelps, bu dersi hayatinin erken déonemlerinde almigti.

“Sekiz yagindayken bir hafta sonu Stratford’da yasayan teyzem
Libby Linsley’i ziyarete gittim,” diyor Phelps, Human Nature (In-
san Dogasi) adli eserinde. “Bir akgsam orta yagli bir adam ziyarete
geldi ve teyzemle yaptig1 kibar konugmadan sonra biitiin dikkatini
bana yoneltti. O zamanlar gemilere biiyiik bir ilgi duyuyordum ve
misafirimiz bu konuyla kendisi de sanki ¢ok ilgiliymis gibi konu-
suyordu. Bizden ayrildiktan sonra onun hakkinda coskuyla konus-
tum. Ne adamdi! Teyzem onun New Yorklu bir avukat oldugunu ve
gemilere kars1 en ufak bir ilgisinin bile olmadigini sdyledi. Peki o
zaman neden siirekli gemiler hakkinda konugmustu?

‘Ciinkii o bir centilmen. Senin gemilerle ilgilendigini anlad: ve
senin memnun etmek ve ilgini ¢ekecegini diisiindiigii i¢cin bu konu-
dan bahsetti,” dedi teyzem.”
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Ve William Lyon Phelps ekliyor: “Teyzemin agiklamasini higbir
zaman unutmadim.”

Bu boliimii yazarken 6niimde izcilik alaninda aktif olarak ¢alig-
mig Edward L. Chalif’in bir mektubu vardi.

“Bir giin birinin yardimina ihtiya¢ duydum,” diye yazmigt1 Bay
Chalif. “Avrupa’da biiyiik bir izci toplantisi yapilacakti ve Ameri-
ka’nin en biiyiik girketlerinden birinin bagkanindan, bizim ¢ocuk-
lardan birinin yolculuk masraflarini iistlenmesini istiyordum.

“Sans eseri, o adam1 gérmeye gitmeden dnce, onun bir milyon
dolarlik bir ¢ek yazmig oldugunu, sonra bunun iptal edildigini ve
onun da bunu gergeveletip duvara astigin1 duydum.

“Boylece, ofise girdigimde ilk yaptigim sey c¢eki bana goster-
mesini istemek oldu. Bir milyon dolarlik bir ¢cek! Ona, boyle bir ce-
ki yazabilecek hi¢ kimse tanimadigimi ve ¢ocuklara gercekten bir
milyon dolarlik bir ¢ek gordiigiimii soylemek istedigimi belirttim.
Ceki biiyiik bir memnuniyetle gosterdi. Birkag 6vgii dolu s6z ile bu
¢eki nasil yazdigini anlatmasini rica ettim.”

Fark ettiniz degil mi? Bay Chalif konugsmaya ne izcilerden, ne
Avrupa’daki toplantidan ne de kendi isteklerinden s6z ederek bas-
lamigti. Karsisindaki adamin ilgisini ¢eken konulardan s6z etmigti.
Iste sonug:

“Bir anda goriistiiglim kisi, ‘Ah, bu arada, beni hangi konuda
gormek istemistiniz?’ diye sordu. Ben de anlattim.”

“Biiyiik bir sagkinlik gecirdim,” diye devam ediyordu Bay Cha-
lif, “Sadece istegimi kabul etmekte kalmadi, bana daha da fazlasi-
ni verdi. Ben ondan sadece bu ¢ocugu Avrupa’ya gondermesini is-
temistim, fakat o beg cocugu ve bir de beni gonderdi, bana yiizler-
ce dolarlik kredi mektubu verdi ve Avrupa’da yedi hafta kalmami-
z1, sOyledi. Ayrica, sube bagkanlarina hitaben yazilmig olan ve her
tiirlii istegimizin yerine getirilmesini isteyen mektuplar verdi ve bi-
zimle Paris’te bulusup sehri gezdirdi. O andan beri de ailesinin du-
rumlar iyi olmayan cocuklara ig sagliyor ve grup icinde aktif go-
revler aliyor.

“Bu arada biliyorum ki eger onun ilgisini ¢ceken konuyu bula-
mamis olsaydim ve istegimi sdylemeden Once onu 1sitmasaydim,
bunlarin onda birini bile bagaramazdim.”
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Bu is konularinda uygulanabilecek, degerli bir yontem mi? Ne
dersiniz? Gelin gorelim. New York’ta toptan satig yapan bir firin
olan Duvernoy ve Ogullari’nin sahibi olan Henry G. Duvernoy’u
ele alalim.

Bay Duvernoy, New York’un en biiyiik otellerinden birine ek-
mek satmaya g¢alistyordu. Déort yildir her hafta otel miidiiriinii ar-
yordu. Miidiiriin katildig1 her sosyal olaya o da gidiyordu. Hatta isi
alabilmek i¢in otelde oda tutup orada yagamaya baglamig, fakat ba-
saramamuigtl.

“Sonra,” dedi Bay Duvernoy, “insan iligkileri lizerinde ¢aligtik-
tan sonra, kullandigim taktikleri degistirmeye, bu adamin ilgisini
nelerin ¢ektigini bulmaya karar verdim.

“Amerikali Otel Yoneticileri isimli, otel yoneticilerinin kurdugu
bir dernege iiye oldugunu 6grendim. Fakat iiye olmakla kalmamuisg,
onun bu konudaki biiyiik gayreti, kendisinin bu organizasyonun ve
Uluslararas1 Otel Yoneticileri Dernegi’nin bagkan1 olmasini sagla-
must1. Toplantilar nerede yapilirsa yapilsin hepsine katiliyordu.

“Boylece ertesi giin onu gordiigiimde dernekten sz etmeye
basladim. Ne biiyiik bir tepki verdi! Yaklasik olarak yarim saat der-
nekten bahsetti, sesi zevkten cosuyordu. Bunun onun igin sadece
bir hobi degil, hayatinin amact oldugunu agik¢a gorebiliyorduk.
Ofisten ayrilmadan 6nce bana dernekten bir iiyelik satmuigti.

“Bu sirada, ekmek hakkinda hi¢bir gsey s6ylememigtim. Fakat
birkag giin sonra, otel gorevlilerinden biri telefon etti ve drnekler
ve fiyatlarla otele gelmemi istedi.

“Bu yagh ¢ocuga ne yapti§inizi bilmiyorum,’ dedi gérevli, ‘ama
onu kendinize bagladiginz kesin!’

“Diigiiniin bir kere. Bu isi alabilmek i¢in tam dort yildir adamin
pesinde kosuyordum ve eger neyin ilgisini ¢ektigini ve hangi konu-
da konugmaktan zevk aldigini 6grenme zahmetine katlanmasaydim
hala da kosuyor olacaktim.”

Maryland’den Edward E. Harriman,.askerligini bitirdikten son-
ra Maryland’in o muhtegem Cumberland Vadisi’nde yasamay:i seg-
misti. Ne yazik ki o sirada o bolgede yapilabilecek ¢ok az ig vardu.
Kiiciik bir aragtirma sonucu bolgedeki bircok fabrikaya R. J. Funk-
houser adinda ilging bir adamin ya sahip oldugu ya da onlar1 yonet-
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tigi gercegi ortaya ¢ikti. Adamin ¢ok fakirken birdenbire ¢ok zen-
gin olmasi Bay Harriman’in ilgisini ¢ekmisti. Bununla birlikte is
arayanlar i¢in bu adam hep ulagilmaz olmustu. Bay Harriman goy-
le yazmigti:

“Birkag kisiyle goriistiim ve adamin en biiyiik ilgi alaninin gii¢
ve para oldugunu 6grendim. Kendini benim gibilerden korumak
icin sadik ve sert sekreterini kullandigindan, bu kadinin ilgi alanla-
rin1 ve ulagmak istedigi amaglari arastirip, onceden haber vermeden
biirosuna gittim. Sekreteri, on beg yildir Bay Funkhouser’in yoriin-
gesinde donen bir uydu gibiydi. Ona Bay Funkhouser i¢in finansal
ve politik basariya doniigsebilecek birkag teklifim oldugunu soyle-
yince, benimle ilgilendi. Sohbet sirasinda, onun Bay Funkhouser’in
basarisindaki paymnin biiyiik oldugunu sdyledim. Bu konugmamiz-
dan sonra benim i¢in Bay Funkhouser ile bir goriigme ayarladi.

“Funkhouser biiyiik ve etkileyici ofise girerken hemen bir ig is-
tememeye kararliydim. Biiyiik oymali bir masanin arkasinda oturu-
yordu. ‘Ne istiyorsun, gen¢ adam?’diye giirledi. ‘Bay Funkhouser,
size para kazandirabilecegime inaniyorum,’ dedim. Hemen kalkti
ve biiyilik dogemeli bir koltuga oturmam igin igaret etti. Ona fikirle-
rimi ve bu fikirleri gergeklestirebilecek niteliklerimi anlattim. Ayni
zamanda bu fikirlerin kisisel basarisina ve is hayatina nasil katkida
bulunacagini agikladim.

“Onceden tahmin ettigim gibi, beni hemen ise aldi. Yirmi yil
boyunca girigimlerine katkida bulundum ve her ikimiz de bu isten
kazangh ¢iktik.”

Karsidaki kisinin ilgilendigi konulardan s6z etmek, her iki taraf
icinde faydalidir. Personel iletigimi alaninda bir lider olan Howard
Z. Herzig her zaman bu kurala uymugtur. Ona bundan ne kazang
sagladig1 soruldugunda, Bay Herzig, her kisiden sadece degisik bir
kazang saglamakla kalmadigini, fakat genel anlamda yaptig1 her
konugsmadan sonra yagsaminin daha da genigledigini gérmenin en
biiyiik kazang oldugunu sdylemistir.

BESINCI PRENSIP

Kargimzdaki kiginin ilgilendigi konulardan soz edin.
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VI

INSANLARIN SIZDEN HOSLANMASINI
NASIL SAGLAYABILIRSINIZ

New York Sekizinci Cadde Otuz Ugiincii Sokak’taki postanede
taahhiitlii bir mektup postalamak igin sira bekliyordum. Kayit ya-
pan memurun igsinden bikmig goriindiigii dikkatimi ¢ekti. Adam yil-
lardir hep ayni sikici, tekdiize isi yapiyordu; zarflan tartiyor, pul sa-
tiyor, para iistii veriyor, makbuz hazirliyordu. Kendi kendime soy-
le dedim: “Bu adamin benden hoglanmasi icin elimden geleni ya-
pacagim. Benden hoglanmasini saglamak igin ona kendisi hakkin-
da giizel bir seyler sOylemeliyim.” Sonra kendime sordum: “Onun
gercekten hayran olacagim ne gibi bir 6zelligi var?” Ozellikle hig
tanimadiginiz biri s6z konusuysa, bu yanitlanmasi gii¢ bir soru. An-
cak yanit1 bulmam bu kez kolay oldu, ¢iinkii ger¢cekten hayran ol-
dugum bir sey gordiim.

Memur zarfimi tartarken igtenlikle, “Keske sizin gibi saglarim
olsaydi,” deyiverdim.

Adam saskinlikla bana bakti, ama yiizii bir giilimsemeyle ay-
dinlanmigti. Kibarca, “Ama saglarim eskisi kadar giizel degil,” de-
di. Saglarinin eskiye oranla parlakligini biraz yitirmis olabilecegi-
ni, fakat yine de ¢ok giizel goriindiigiinii soyledim. Cok mutlu ol-
mustu. Konugmamizi biraz daha siirdiirdiik. Son sézleri, “Pek ¢ok
kisi sagimi1 begendigini soyler,” oldu.

Bahse girerim, o memur 6gle yemegine ¢iktiginda mutluluktan
havalara uguyordu. Yine bahse girerim, aksam eve dondiigiinde ka-
risina bu olayi anlatti. Aynaya bakip, “Ne giizel saclarin var!” dedi-
ginden de eminim.
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Bunu bir toplulukta anlattifimda, adamin biri “O memura bir sey
mi yaptiracaktin? Onunla ilgili bir ¢ikarin mu vardi?” diye sordu.

Eger bu kadarcik mutlulugu bagkalarindan esirgeyecek ve kar-
silik beklemeden begenimizi ortaya koyamayacak kadar bencilsek,
eger yiiregimiz bir elma ¢ekirdeginden biiyiik degilse, hayatta ba-
sarisizlig1 hak ediyoruz demektir.

Ah, evet, o geng adamdan bir sey bekledim. Degeri Olgiileme-
yecek bir sey. Ve bunu da aldim. Karsilik beklemeden onun i¢in bir
seyler yapabilmis .olma duygusunu tattim. Bu Oyle bir duygu ki
lizerindegy yillar gegse bile bellegimizden silinemez.

Insanlar1 yonetme konusunda ¢ok 6nemli bir yasa var. Bu yasa-
ya uyarsak hem bagimiz hi¢ belaya girmez hem de sayisiz dost ka-
zaniriz ve hep mutlu oluruz. Ancak bu yasaya kars1 gelirsek bir sii-
rii sorun ile kargilagiriz. Yasa sudur: “Daima karginizdaki kiginin
kendisini 6nemli hissetmesini saglayin.”

Daha once de belirttigimiz gibi, John Dewey 6nemli olma tut-
kusunun insan dogasinin en 6nemli tutkusu oldugunu sdylemisgti.
William James de “Insan dogasindaki en énemli ilke begenilme tut-
kusudur,” der. Her zaman sdylcdigim gibi bizi hayvanlardan ayiran
sey bu tutkulardir. Bu tutkular uygarligin da dogus nedenidir.

Filozoflar binlerce yildir insan iligkileri iizerinde konugup tarti-
styorlar. Tiim bu tartigmalardan ¢ikan bir tek 6nemli kural var. Bu
yeni bir kural degil, hatta tarih kadar eski. Yirmi bes yiizyil once
Iran’da Zerdiist miiritlerine bu kural 6gretilmigti. Yirmi dort yiizyil
once Konfiigyiis Cin’de yine ayni konuda vaaz vermisti. Taoizmin
kurucusu Tao ise yine yirmi beg yiizy1l 6nce ayni ilkeleri tekrarla-
mist1. Buda milattan beg yiiz yil 6nce kutsal Ganj kiyilarinda aym
sozleri sdylemistir. Isa on dokuz yiizy1l énce Cudi Dagr’'min tagh
yamaglarinda aym kurali 6gretmis ve belki de diinyadaki bu en
onemli kurali bir climlede toplamistir: “Bagkalarinin sana ne yap-
masin1 istiyorsan, sen de onlara aynisini yap.”

Iliski kurdugunuz insanlarin sizi onaylamasini beklersiniz. Ger-
cek degerinizin anlasilmasini istersiniz. Kendi kiigiik diinyanizda
onemli oldugunuzu hissetmek sizin i¢in 6nemlidir. Duymak istedi-
giniz sey ucuz, yapmacik bir yagcilik degil, gergek bir ovgiidiir.
Dostlarimizin ve is arkadaglarinizin Charles Schwab’in dedigi gibi,
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“Begenide icten, Ovgiide comert” olmalarin: istersiniz. Hepimiz
bunu isteriz.

Bu nedenle Altin Kural’a uyalim ve bize verilmesini istedigimi-
zi biz de bagkalarina verelim. Nasil? Nerede? Ne zaman? Yanit ¢cok
basit; her zaman, her yerde.

Wisconsin’den David G. Smith, bir hayir konserinde mesrubat
standinin ydneticiligini iistlendiginde hassas bir durumu nasil ¢6-
ziimledigini sinifta anlatt::

“Konser gecesi parka geldigimde mesrubat standinin yaninda
duran iki yaglica bayani gergin bir durumda buldum. Her ikisi de bu
aktiviteyi sahipleniyor, sorumlulugun kendisinde oldugunu diisii-
niiyordu. Orada ne yapacagimi diisiiniip dururken sponsor komite
liyelerinden biri gelip bana para kasasini verdi ve bu aktivitede go-
rev aldigim igin tesekkiir etti. Rose ve Jane’in yardimcilarim oldu-
gunu da soyledikten sonra oradan uzaklagt.

“Biiyiik bir sessizlik ¢okmiistii. Para kasasinin bir anlamda yet-
ki sembolii oldugunun farkina vardigimda kasay1 Rose’a uzattim ve
para hesaplar1 konusunda fazla becerikli olmadigimi, bu gorevi o
listlenirse daha rahat edecegimi soyledim. Sonra Jane’den mesrubat
standinda gorevli iki gence dondurma makinesini nasil kullanacak-
larin1 gostermesini istedim. Aktivitenin bu béliimiinden o sorumlu
olacaktl.

“Gece ¢ok keyifli gecti. Rose mutlu bir sekilde paralari saydi,
Jane gengleri yonetti; ben de konserin tadim ¢ikardim.”

Insanlar1 6vme teknigini kullanmak i¢in Fransa biiyiikelgisi ve-
ya Clambake Komitesi bagkani olmay1 beklemenize gerek yok. Bu
yontemle her giin mucizeler yaratabilirsiniz.

Ornegin, garson siparig verdiginiz patates kizartmasinin yerine
patates piiresi getirdiginde, “Size zahmet verdigim igin Oziir dile-
rim, ama kizarmig patatesi yeglerim,” derseniz, garson da “Rica
ederim,” der ve ona saygi gosterdiginiz i¢in yemegi mutlulukla de-
gistirir.

“Size zahmet verdigim i¢in iizgiinim”, “Liitfen”, “Sakincasi
yoksa”, “Tesekkiir ederim” gibi sozler yasamin tekdiize ¢arkina
uyum saglamanizi kolaylagstirir. Bu sozciikler iyi yetistirilmis oldu-
gunuzun bir gostergesidir.
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Bunu bagka tiirlii anlatalim. Hall Caine’nin romanlari, yiizyilin
baslarinda bestseller kitaplar listelerinde yer almigti. Milyonlarca
insan bu kitaplar1 okudu. Hall Caine bir nalbantin ogluydu. Sekiz
yillik ilkogretimden sonra okula gidememisti, ama 6ldiigiinde ede-
biyat diinyasinin sayili zenginlerinden biriydi.

Yazarin yagsamoykiisiinii kisaca dzetleyelim.

Hall Caine sone ve baladlara bayiliyordu. Bu nedenle Dante
Gabriel Rossetti’nin biitiin siirlerini yutarcasina okumugtu. Hatta
Rossetti’yi 6ven bir makale yazarak bir kopyasini Rossetti’ye gon-
dermisti. Bu davranig Rossetti’nin ¢ok hosuna gitmisti. “Yetenegi-
mi boylesine degerlendirip dven bir geng ¢ok zeki olmali,” diye dii-
siinmiis olmali ki nalbantin oglunu Londra’ya ¢agirip ona sekreteri
olmasini 6nerdi. Bu olay Hall Caine’nin yasaminin doniim nokta-
stydi, ¢iinkii yeni isi nedeniyle edebiyat diinyasinin iinlii sanatgila-
riyla tanigma firsatini yakalamigti. Onlarin dnerileri ve yiireklendir-
meleriyle kisa zamanda adini yiiceltecek bir meslege atild.

Isle of Man’deki evi olan Greeba Satosu diinyanin en iicra ko-
selerinden gelen turistler tarafindan ziyaret edilmeye baslandi. Ol-
diigiinde milyarlarca dolarlik emlak birakti. Eger iinlii bir adama
Ovgii dolu bir mektup yazmasaydi, belki de fakir bir adam olarak
olecekti; kim bilir?

Bu bir giictiir; igten, yiirekten bir 6vgiiniin kazandirdi1 giig.

Rossetti 6nemli bir kigi oldugunu diisiiniiyordu. Bu hi¢ de tuhaf
degil. Hemen hemen herkes kendisinin onemli bir kisi oldugunu
diisiiniir.

Eger kendilerine 6nemli biri olduklar hissettirilseydi pek ¢ok
kisinin yasami degisebilirdi.

Kaliforniya’daki kursumuzun egitmenlerinden Ronald J. Row-
land ayn1 zamanda el isi 6gretmeniydi. Bize el isi hazirlik sinifin-
daki Chris isimli 6grencisini anlatan bir mektup yolladi. “Chris 6z-
gliveni olmayan, sessiz ve utangag bir ¢cocuktu. Kendisine gerekti-
gi kadar 6nem verilmiyordu. Ben ayn1 zamanda basaril1 6grencile-
rin katildig1 ve bir statii sembolii sayilmakta olan ileri diizey sinifin
da 6gretmeniydim. .

“Cargsamba giinii Chris sirasina oturmus, 6zenle ¢alisiyordu.
Onun iginde bir cevher oldugunu hissediyordum. Ona ileri diizey
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sinifa gegmek isteyip istemedigini sordum. Size yiiziindeki ifadeyi
anlatabilmeyi isterdim. Gozyaslarini tutmaya ¢aligan on dort yagin-
daki bir gencin duygularini anlatmam miimkiin degil.

“ ‘Kim? Ben mi Bay Rowland? Yeteri kadar iyi miyim?’ diye
sordu.

“ ‘Evet Chris, ¢ok beceriklisin,” dedim. “Burada sdziimii kestim,
¢iinkii benim de gozlerim sulaniyordu. Chris siniftan ¢ikarken san-
ki boyu 10 cm. daha uzamigti. Bana piril piril parlayan mavi gozle-
riyle bakarak, ‘Tesekkiir ederim Bay Rowland,’ dedi.

“Chris bana asla unutamayacagim bir ders vermisti; bana ruhu-
muzun derinliginde yatan dnemsenme istegini gostermigti. Bu ku-
rali hi¢cbir zaman unutmamak i¢in kendime bir not yazdim: ‘Sen
¢ok oOnemli bir kisisin!” Bu tabelayr sinifta herkesin
gorebilecegi bir yere astim. Bu bana gordiigiim her dgreticinin
esit derecede 6nemli oldugunu ammsatiyordu.”

Goz ardi edilmemesi gereken bir gercek, tanigtiginiz her kiginin
sizin tarafinizdan begenilme istedigidir. Onlarin kalplerine giden en
kesin yol ise sizin onlarin degerlerini bilmeniz ve bunu igtenlikle
soylemenizdir.

Emerson’in s6zlerini unutmayin: “Tamigtigimiz her kisinin is-
tiin bir niteligi vardir. Ondan bu konuda bir seyler 6grenebilirim.”

Isin acikli yonii, yasamda hemen hemen higbir sey gerceklesti-
rememis insanlar, bu yetersizliklerini bagirip ¢agirarak bastirmaya,
egolarini tatmin etmeye ¢aligirlar ve bu saldirgan tutumlariyla ger-
cekten ¢ok itici olurlar.

Shakespeare bunu g0yle ifade ediyor:

“Ah o insan! Kendini begenmis insan! Yetki kisvesinin ardina
sigmmug kigi! Tanrt katinda 6yle hileler yapar ki melekler bile ag-
lar.”

Diizenledigim kurslara katilan ve bu ilkeleri uygulayan igadam-
larinin elde ettigi olaganiistii sonuglari size aktaracagim.

Connecticutli avukat ile baglayalim. (Bu avukat, yakinlarinin
rahatsiz olacag diisiincesiyle adinin agiklanmasini istemiyor.)

Kursa bagladiktan kisa bir siire sonra Bay R. esiyle birlikte
Long Island’da oturan akrabalarini ziyarete gitmisti. Bayan R. onu
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yash bir teyzeleri ile sohbet ederken birakmis, kendisi daha geng
olan akrabalarim gérmeye gitmisti. Yakin bir gelecekte insanlari
ovme ilkeleri ile ilgili bir konugma yapacak olan Bay R. bu ilkele-
ri bu yash kadina uygulayip deneyim kazanmak istemis ve gercek-
ten hoglanabilecegi bir sey bulmak umuduyla etrafina bakinmigti.

“Bu ev 1890’larda yapilmis, degil mi?” diye sormustu.

“Evet,” diye yanit vermisti kadin. “Tam on yilda yapildi.”

“Dogdugum evi hatirlatiyor bana,” demisti avukat. “Giizel bir
ev. Iyi yapilmis. Oldukca genis. Bugiinlerde boylesini artik yapmi-
yorlar.”

“Haklisiniz,” demigti yash kadin, “artik gengler giizel evleri
o6nemsemiyorlar. Biitiin istedikleri kiigiik bir apartman dairesi, ara-
balara binip bagibos dolasiyorlar.” Sonra da, “Bu bizim diigiimiiz-
deki evdi,” diye eklemisti sevgi dolu anilar belleginde canlandigin-
dan sesi titreyerek. “Bu ev sevgiyle yapildi. Yapmadan 6nce yillar-
ca hayalini kurduk. Mimarimiz yoktu. Planlar1 kendimiz ¢izdik.”

Yash kadin, Bay R.’ye evi gezdirmigti. Bay R. onun 6mrii bo-
yunca gezdigi yerlerden toplayip getirdigi giizel ve degerli esyala-
r; sallari, antika bir Ingiliz ¢ay takimini, Wedgewood porselenleri-
ni, Fransiz karyola ve iskemleleri, Italyan tablolari, bir zamanlar bir
Fransiz satosunda asili olan ipek perdeleri ovmiigtii.

Evi gezdirdikten sonra yaglh kadin Bay R.’yi garaja gotiirmiistii.
Orada oldukga yeni goriiniimlii bir Packard marka araba vardi.

“Kocam bu arabay: bana 6liimiinden kisa bir siire 6nce almist1,”
demisti yasli kadin yavasga. “Oliimiinden sonra ona hi¢ binmedim.
Siz giizel seylerin degerini biliyorsunuz. Onu size verecegim.”

“Neden teyze?” diye sormustu Bay R. “Beni mahcup ediyorsu-
nuz. Cok cémertsiniz, ama onu kabul edemem. Akrabaniz bile de-
gilim. Hem benim yeni bir arabam var. Bu Packard’a sahip olmak
isteyen pek ¢ok yakin akrabaniz vardir.”

“Akrabalar!” diye bagirmigt: kadin. “Evet, arabay1 ele gecirmek
icin dliimiimii bekleyen akrabalarim var, ama asla alamayacaklar.”

“Onlara vermek istemiyorsaniz, satabilirsiniz,” demisti Bay R.

“Satmak m1?” diye haykirmigti kadin. “Bu arabayi satabilecegi-
mi mi saniyorsunuz? Kocamin benim igin aldig1 bu arabaya yaban-
cilarin binip gezmesine dayanabilir miyim? Onu satmay: diisiin-
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mek bile istemem. Onu size verecegim. Siz giizel seylerin degerini
biliyorsunuz.”

Bay R. arabayi reddetmek istiyordu, ama bunu yash kadinin
duygularini incitmeden nasil yapacagini bilmiyordu.

Sallari, Fransiz antikalar1 ve anilar1 ile bu koskoca evde yapa-
yalniz yasayan bu yash kadin biraz ilgiye, begeniye gereksinim du-
yuyordu. Bir zamanlar, geng¢ giizel ve ilgi goren bir kadindi. Yillar
once sicacik, sevgi dolu bir ev yaptirmig ve Avrupa iilkelerinden
topladig esyalar ile bu evi giizellestirmisti. Simdi ise yagh ve yal-
nizd1. Insanlarin kendisine sicak davranmasini istiyor ve gercek bir
takdir bekliyordu. Hi¢ kimse bunlari ona vermiyordu. Istediklerini
veren biri ¢iktiginda ¢olde bir pinar bulmug gibi olmugtu ve anila-
rinin en giizel pargas: olan Packard gibi degerli bir armagandan
bagka hi¢cbir sey onun bu minnet duygularint anlatmaya yeterli ola-
mazdi.

Bir bagka olaya g6z atalim. Bunu bize New York’ta Lewis and
Valentine Bahge Bakimi ve Peyzaj Mimarligi Firmasi’nda denetle-
yici olarak ¢alisan Donald M. McMohan anlatiyor:

“ ‘Dost Kazanma ve Insanlar1 Etkileme’ konusunda bir konfe-
ransa katildiktan kisa bir siire sonra, iinlii bir yargicin bahgesinde
calistyordum. Bir ara yargic yanima gelip kamelya ve agelyalarin
nereye dikilmesini istedigini soyledi.

“ ‘Sayin yargig, ne giizel hobileriniz var,” dedim. ‘K&peklerini-
ze bayilldim. Madison Savore Garden’daki kopek yarigmalarinda
her yil birgok mavi kurdele kazandigimiz1 duydum.’

“Begenimi bildirmem onu ¢ok etkilemigti. ‘Evet,” diye yanitla-
di. ‘Kopeklerimle birlikte olmaktan biiyiik keyif aliyorum. Kuliibe-
lerini gormek ister misiniz?’

“Hemen hemen bir saat kadar bana koépeklerinin kazandigi
odiilleri gosterdi. Hatta kopeklerin 6zelliklerini gosteren belgeleri-
ni ¢ikarip boyle giizel ve akilli olmalarina soyluluklarinin neden ol-
dugunu anlatti.

“Sonra bana donerek, ‘Kii¢iik gocugunuz var m1?’ diye sordu.

“ ‘Var,” diye yamtladim. ‘Kiigiik bir oglum var.’

“ “Kiigiik bir yavru kopegi olsun istemez mi?’ diye sordu yargig.

“ ‘Hem de nasil ister! Sevincinden havalara ugar!’
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“ ‘Giizel! Oyleyse ona bir tane kdpek verecegim.’

“Bana bir yavru kopegin nasil beslenmesi gerektigini anlatmaya
basladi. Sonra bir an durdu. ‘Anlatirsam unutursunuz. Size yazip ve-
reyim,” dedi. Eve giderek bakim ve beslenme igin gerekli seyleri
yazdi. Bana yiizlerce dolarlik bir kopek armagan etmesinin ve ¢ok
degerli zamaninin bir saat on bes dakikasini ayirmasinin tek bir ne-
deni vardi: Onun hobilerini ve basarisini igtenlikle dvmiigtiim.”

Unlii Kodak firmasinin kurucusu George Eastman transparan
filmi icat ederek sinema filmlerinin ¢ekilmesine olanak saglamisti.
Boylece 100 milyon dolarlik bir servetin sahibi olmug ve yeryiiziin-
deki en iinlii isadamlarindan biri haline gelmisti. Bu biiyiik basari-
sina karsin o da tipki bizler gibi begenilmek ve takdir edilmek isti-
yordu.

Bunu nereden bildigimi agiklayabilirim: Eastman, Eastman
Miizik Okulu’nu ve Kilbourn Hall binasini yaptirirken o zamanlar
New York Superior Seating firmasinin bagkani olan James Adam-
son, bu binadaki toplant1 salonlarinin koltuklarinin siparisini almak
istiyordu. Mimara telefon eden Bay Adamson Rochester’da Bay
Eastman ile goriigmek igin randevu aldi.

Adamson geldiginde mimar, “Bu siparigi almak istediginizi bi-
liyorum,” dedi. “Ama eger Bay Eastman’mn beg dakikadan fazla
vaktini alirsaniz higbir sansiniz olmaz. Kendisi kati, disiplinli bir
adamdir. Zaman degerlidir. S6ylemek istediklerinizi kisaca anlatin
ve ¢ikin.”

Adamson sdylenenleri yapmaya hazirdi. Odaya girdiginde Bay
Eastman egilmis, masanin iizerine yi1gil1 belgeleri inceliyordu. Ba-
sin1 kaldirdi, gézliigiinii ¢ikardi, mimarla Bay Adamson’m yanina
gelerek, “Giinaydin beyler, sizin i¢in ne yapabilirim?” diye sordu.

Mimar onlari tanigtirdiktan sonra Bay Adamson ,”Bay Eastman,
digarida beklerken ofisinize hayran oldum,” dedi. “Boyle bir odada
caligsam ¢ok keyif alirdim. Ahsap isinde galigtyorum, ama boyle
giizel bir ofisi yasgamim boyunca gérmemistim.”

“Neredeyse unuttugum bir seyi hatirlattiniz bana,” dedi East-
man. “Cok giizel degil mi? Ilk yaptirdigimda ben de miithis keyif
aldim. Ama buraya geldigimde kafamda 6yle ¢ok diisiince oluyor
ki kimi zaman haftalarca oday1 gérmiiyorum bile.”
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Adamson ilerleyerek panellerden birine dokundu. “Bu Ingiliz
megesi degil mi? Dokusu Italyan megesinden biraz farklidir,” dedi.

“Evet,” diye yanitladi Eastman. “Ingiltere’den ithal edildi. Ah-
sap uzmani bir arkadagim benim igin segti.”

Sonra Eastman odayi gezdirdi. Oranlama, renk se¢imi, el oyma-
cilig1 iizerindeki diisiincelerini belirterek bunlarin planlanmasinda
ve uygulanmasindaki katkilarini anlatti.

Bir pencerenin Oniinde durdular. George Eastman kibar ve al-
cakgoniillii bir tavirla insanliga yardim amaciyla ¢alistigi kurulusg-
lar1 anlatti: Rochester Universitesi, Genel Hastane, Homeopati
Hastanesi, Diigkiinler Evi, Cocuk Hastanesi’ne katkida bulunuyor-
du. Bay Adamson, parasini ac1 ¢eken insanlar i¢in idealist¢e harca-
dig1 icin Bay Eastman’y ictenlikle kutladi.

George Eastman kilitli bir camekan: acarak sahip oldugu ilk fo-
tograf makinesini gosterdi. Bir Ingiliz’den satin almigt1 bunu.

Adamson ona ige ilk atildig1 yillardaki ¢abalarina iligkin sorular
sordu ve Bay Eastman da ictenlikle ¢ocuklugunun yoksulluk icinde
gectigini, dul annesinin bir pansiyon iglettigini, kendisinin de bir si-
gorta sirketinde ¢aligtigini anlatti. Yoksulluk korkusu gece giindiiz
aklim kurcaliyordu, annesini ¢alistirmamak igin nasil para kazana-
bilecegini diisiiniiyordu. Bay Adamson baska sorular sordu, dinledi
ve sOylenenlerle ilgilendi. Bay Eastman deneyimlerini anlatti. Tiim
giin ofisinde ¢aligtigini, hatta deneylerini geceleri de siirdiirdiigiinii,
bunlar etkilerini gosterirken kisa araliklarla uyukladigini, bazen
yetmis iki saat elbiselerini iizerinden ¢ikarmadigini anlatti.

James Adamson, Eastman’in ofisine girdiginde saat onu geyrek
geciyordu. Ona beg dakikadan fazla kalmamasi gerektigi sdylen-
migti. Ancak aradan iki saat gegmesine kargin onlar hala konugu-
yorlard1.

Sonunda George Eastman, Adamson’a dondii ve “Son gidigim-
de Japonya’dan birkag¢ iskemle alip getirdim ve verandama koy-
dum. Giines altinda kalinca boyalar1 soyulup dokiildii. Kente indi-
gimde boya alip kendim boyadim. Boyamada basarili olup olmadi-
gimi1 gormek ister misiniz? En iyisi evime gelin, birlikte yemek yi-
yelim ve onlari size gostereyim,” dedi.

Yemekten sonra Bay Eastman, Adamson’a Japonya’dan aldigi
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iskemleleri gosterdi. Cok pahali seyler degillerdi ama George East-
man onlar1 kendi boyadig igin gurur duyuyordu.

Toplant1 salonlarinin koltuklan 9000 dolar tutuyordu. Siparisi
kim ald1 dersiniz; James Adamson m1 yoksa rakipleri mi?

Bu olayin gectigi giinden sonra, Bay Eastman ve James Adam-
son oliinceye kadar ¢ok yakin dost oldular.

Claude Marais Fransa’da bir restoran sahibiydi. Bu ilkeleri uy-
gulayarak restoraninin en énemli elemanini kaybetmekten kurtul-
mugstu. Bu kadin bes senedir Bay Marais’in yaninda ¢ali siyor ve
onunla yirmi bir eleman arasindaki hayati iligkiyi sag liyordu.

Kadindan istifa ettigini bildiren taahhiitlii mektubu aldiginda
diisiindiiklerini Bay Marais goyle anlatiyor: “Cok sasirmigtim ve
dahasi hayal kirikligina ugramigtim; ¢iinkii ona ¢ok adil davrandi-
gimi, tiim isteklerini yerine getirdigimi diistiniyordum. Benim i¢in
bir iggorenden ¢ok bir arkadag gibiydi. Ona ¢ok fazla giiveniyor-
dum ve belki de bu yiizden ondan diger elemanlardan bekledigim-
den daha fazlasini bekler olmugtum.

“Bir agiklama almadan elbette istifan1 kabul edemezdim. Onu
bir kenara ¢ektim ve, ‘Paulette, istifan1 kabul edemeyecegimi anla-
malisin,” dedim. ‘Benim igin ve bu sirket i¢in senin degerin ¢ok bii-
yiik. Eger bu restoran basariliysa bunda benim oldugu kadar senin
de payin var.” Bunlart diger elemanlarin 6niinde de tekrarladim ve
onu evime davet ederek ailemin 6niinde de giivenimi bildirdim.

“Paulette istifasini geri aldi ve ben bugiin ona eskisinden daha
da ¢ok giiveniyorum. Bu giivenimi ona takdir hislerimi sik sik bil-
direrek, yaptiklarini dverek, benim ve restoranim igin ne kadar
o6nemli oldugunu soyleyerek perginliyorum.”

Britanya Imparatorlugu’nu yoneten en akilli ve kurnaz adamlar-
dan biri olan Disraeli, “Insanlara kendilerinden s6z edin,” diyor.
“Insanlara kendilerini anlatin; sizi saatlerce dinleyeceklerdir.”

ALTINCI PRENSIP

Karsinizdaki kigiye 6nemli biri oldugunu hissettirin ve
bunu igtenlikle yapin.
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IKINCI BOLUMUN OZETI

INSANLARIN SiZDEN HOSLANMASINI
SAGLAMANIN ALTI YOLU

BIRINCI PRENSIP
Bagkalariyla ictenlikle ilgilenin.

IKINCI PRENSIP
Giiliimseyin.

UCUNCU PRENSIP
Kullanilan dil ne olursa olsun, kigi i¢in en onemli ve
kulaga en hog gelen soz kendi ismidir.

DORDUNCU PRENSIP
Iyi bir dinleyici olun. Diger insanlara kendilerinden
s0z etmeleri igin cesaret verin.

BESINCI PRENSIP
Karsimizdaki kiginin ilgilendigi konulardan soz edin.

ALTINCI PRENSIP

Karsimizdaki kigiye onemli biri oldugunu hissettirin ve
bunu igtenlikle yapin.
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UCUNCU BOLUM

o iNSANLARIN SIZINLE
FIKIR BIRLIGINE VARMALARINI
NASIL SAGLARSINIZ
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I
TARTISMA KAZANILMAZ

Birinci Diinya Savas bittikten kisa bir siire sonra, bir gece Lond-
ra’da paha bigilmez bir ders aldim. O zamanlar Sir Ross Smith’in
yaninda miidiirdiim. Savas siiresince, Sir Ross Filistin’de Avustral-
ya’nin gururu olmusg ve barig ilan edildikten kisa bir siire sonra, diin-
yanin gevresinin yarisini ugarak otuz giinde gegerek tiim diinyayi
saskinlik iginde birakmigti. Daha 6nce boyle bir seye hig yeltenilme-
misti. Bu olay biiyiik bir sansasyon yaratti. Avustralya hiikiimeti onu
elli bin dolarla 6diillendirdi, Ingiltere krali onu gévalye yapt1 ve Sir
Ross bir siire hakkinda en ¢ok konusulan adam oldu. Bir gece Sir
Ross’un onuruna verilen bir ziyafete katildim. Yemek sirasinda ya-
nimda oturan kisi su sozlere dayanan komik bir hikdye anlatti. “Ka-
derimizi sekillendiren kutsal bir giic vardir.”” Adam, bu s6ziin In-
cil’den alinma oldugunu s6yledi. Ama yaniliyordu. Biliyordum. Ke-
sinlikle emindim. En ufak bir siiphem bile yoktu. Boylece 6nemli
biri oldugumu ve kendi iistiinligiimii gostermek icin hatasini diizelt-
mek gibi son derece sevimsiz bir gorev iistlenme cesaretini goster-
dim. Hemen silahina sarildi. Ne? Shakespeare’ den mi? imkansiz!
Aptalca! Bu s6z Incil’den alinmaydi ve o bunu biliyordu.

Hikayeyi anlatan kisi benim sagimda oturuyordu. Solumda ise
eski dostum Frank Gammond vardi. Bay Gammond, Shakespeare
lizerinde yillarca ¢aligmigti. Boylece hikayeyi anlatan kisi ile Bay
Gammond’a danigma karan aldik. Bay Gammond dinledi ve masa-
nin altindan ayagima vurdu. Sonra, “Dale, yanligin var, beyefendi
hakli. Bu s6z Incil’e aittir,” dedi.

O gece eve donerken, “Frank, o s6ziin Shakespeare’e ait oldu-
gunu biliyorsun,” dedim.

“Evet, tabii ki!” diye cevapladi, “Hamlet, besinci perde, ikinci
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sahne. Fakat sevgili Dale, biz oraya konuk olarak gittik. Neden
adamin hatali oldugunu ispatlayalim? Bu tavir, adamin seni sevme-
sini saglar m1? O sana bu konudaki fikrini sormadi. Boyle bir sey
istemedi. Neden onunla tartigasin ki? Boyle ¢atismalardan her za-
man kaginmalisin.” Bu sozleri s6yleyen adam bana hi¢bir zaman
unutamayacagim bir ders vermisti. Bu tavrimla sadece hikayeyi an-
latani rahatsiz etmekle kalmamis, ayni1 zamanda arkadasimi da si-
kintiya sokmustum. Bir tartigma baglatmaya caligmasaydim her sey
ne kadar da iyi olacakt1!

Siddetle ihtiya¢ duydugum bir dersti bu, ¢iinkii tartigmaya yat-
kin biriydim. Cocuklugum siiresince, kardesimle akliniza gelebile-
cek her gey hakkinda tartisirdim. Koleje giderken, mantik ve tartig-
ma dersleri aldim ve miinazaralara katildim. Missourili oldugumu
soylemigtim, orada dogdum. Kendimi gostermek zorundaydim.
Sonra New York’ta tartigma iizerine dersler verdim. Bunu itiraf et-
mekten utaniyorum ama bir kez bu konu hakkinda bir kitap yazma-
yt planlamigtim. O zamandan beri binlerce tartigmaya katildim,
dinledim ve sonuglarini gézlemledim. Sonug olarak bir tartigmadan
en lyi sonu¢ almanin tek yolunun bulundugu ve bunun da tartigma-
dan kaginma oldugu diisiincesine vardim. Hem de ¢ingirakli yilan-
dan ve zelzeleden kacar gibi kaginmak gerekiyordu.

Her on tartismanin dokuzunda taraflar kendi hakliliklarina, tar-
tismaya baglamadan once inandiklarindan daha ¢ok inanmaktadirlar.

Tartigsmayr kazanamazsiniz. Ciinkii kazansanz da kaybetseniz
de bir geyleri kaybetmigsinizdir. Neden? Diyelim ki diger kisiye
karsi bir zafer kazandiniz ve onun fikirlerini bir pagavra gibi parca
parca ettiniz, kafasinin ¢aligmadigini kanitladiniz. Peki ya sonra?,
Siz kendinizi iyi hissedeceksiniz. Ya karginizdaki kigi? Onu kiigiik
diigiirmiis olacaksiniz. Gururu kirilacak. Size giicenecek. Ayrica
unutmayin:

Diigiincelerinin yanhighgi kanitlansa da,
Devam eder insan aym diisiinceleri savunmaya.

Yillar once, Patrick J. O’Haire derslerimden birine katildi. Ken-
disi ¢ok az egitim gormiistii ve tartigmaya bayilirdi. Bana gelmisti,
¢linkii kamyon satmaya ¢aligtyordu fakat oldukga basarisizdi. Kii-
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¢ciik bir sorgulamadan sonra is yapmaya ¢aligtig1 kisilerle siirekli tar-
tigip onlar1 agagiladig1 gercegi ortaya ¢ikti. Miisterilerden biri satti-
g1 kamyonlar hakkinda kiigiiltiicti bir sey sOylese, Pat hemen sinir-
leniyor ve miisterisinin bogazina sariliyordu. Pat o giinlerde tiim tar-
tismalarda galip geliyordu. Daha ofisten ¢ikarken, “O kus beyinliye
giiniinii gosterdim, ama higbir sey satamadim,” dedigini anlatt.

Karg1 karsitya oldugum tek sorun sadece Patrick J. O’Haire’a
konugmayi Ogretmek degildi. Benim en acil gérevim ona gereksiz
konugmaktan ve sozlii tartigmalardan kaginmasini 6gretmekti.

Bay O’Haire, New York’taki White Motor Company’nin en iyi
pazarlamacilarindan biri oldu. Bunu nasil bagardi? Iste size onun
kendi agzindan hikayesi. “Artik bir miigterinin ofisine girdigimde
miigteri bana, Ne? White kamyonlart m1? Onlar hig iyi degil! Bana
verseler bir tane bile almam. Ben Whoselt kamyonlarindan alaca-
gim! dediginde, ‘Whoselt kamyonlar1 ¢ok iyi, iyi bir se¢im yapmig
olursun. Hepsi ¢ok iyi bir fabrikada iiretilir ve pazarlamacilar1 da
iyi insanlardir,” diyorum.

“Iste 0 zaman soyleyecek bir sey bulamiyorlar. Herhangi bir tar-
tisma ortami dogmuyor. Bana Whoselt kamyonlar1 en iyisi dedigin-
de ben de kesinlikle 6yle dersem o zaman o da susmak zorunda ka-
liyor. Biitiin 6gleden sonray: bana, zaten kabul ettigim bir seyi tek-
rarlamakla gegirecek halleri yok. O zaman Whoselt konusunu bir
kenara birakip, onlara White kamyonlarinin iyi 6zelliklerini anlat-
maya bagliyorum.

“Bir zamanlar bagka bir markanin adinin ge¢mesi tepemin tasi-
nin atmasina yetiyordu. Hemen Whoselt aleyhinde tartigmaya bag-
liyordum ve ben ne kadar kétiilesem karsimdaki de o kadar 6viiyor-
du. Boylece kendi baglattigim tartigma, kendi malimi satmama en-
gel oluyordu.

“Simdi geri doniip baktigimda, nasil bir seyler satmig olabildi-
gime hala inanamiyorum. Yillarimi tartigmakla gegirmisim. Artik
¢enemi kapatiyorum ve bunun yararini goriiyorum.”

Ben Franklin’in sdyledigi gibi: Eger tartisir ve karsi ¢ikarsaniz
bazen bir zafer kazanabilirsiniz, fakat bu i¢i bog bir zafer olacaktir
ciinkii bu yolla asla karginizdakinin sempatisini kazanamazsiniz.

O halde karar verin. Hangisini tercih edersiniz; gostermelik bir
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zaferi mi, yoksa bir insanin sevgisini mi? ikisini birden elde etmek
neredeyse olanaksizdir.

Boston Transcript bir keresinde su ¢ok iinlii mezar yazitini ya-
yimlamsti:

Burada William Jay yatiyor.

Omriinii haklihigini savunarak gegirdi.

Ve hakliydi, hem de ¢ok hakliyd:

Ama haksiz da olsa gimdi burada yatacakti.

Hakl olabilirsiniz, gergekten- hakli olabilirsiniz; fakat bagkasi-
nin diisiincelerini degistirmek s6z konusu olunca hakli olmaniz bii-
yiik bir olasilikla hi¢bir seyi degistirmeyecektir. Bir muhasebeci
olan Frederick S. Parsons, bir vergi miifettisi ile tartigmaya girmis-
ti. Tartisma konusu dokuz bin dolarlik bir gelirdi. Bay Parsons, bu
dokuz bin dolarin gercekte batik para oldugunu, anla tahsil edileme-
yecegini, bu yiizden vergilendirilmemesi gerektigini iddia ediyordu.
“Batik para filan degil!” diyordu miifettis. “Bu vergilendirilmeli.”
Bay Parsons, “Miifettig cok soguk, kibirli ve inat¢1 biriydi,” diyerek
hikayeyi sinifa anlatmaya basgladi. “Gergekleri gormiiyordu. Tartig-
ma uzadikga inatgilig1 daha da artiyordu. Bu yiizden tartigmay:1 bi-
rakip konuyu degistirmeye ve onu évmeye karar verdim.”

“Sanirim, bu vermeniz gereken gercekten zor ve 6nemli karar-
lar yaninda oldukga kiigiik bir sorun. Ben vergiler iizerine ¢caligma-
lar yaptim. Fakat bilgilerimi kitaplar almak zorundaydim. Siz sahip
oldugunuz bilgiyi yasadigimz zorlu deneyimlere borglusunuz. Ba-
zen sizinki gibi bir igim olsun istiyorum. Bana ¢ok sey ogretebilir-
di,” dedim. Her kelimesi i¢ten s0ylenmig sozlerdi bunlar.

“Evet. Miifettis sandalyesinde dogruldu, arkasina yaslandi ve
uzun siire igi hakkinda konugtu. Yakaladig1 ¢ok zekice planlanmig
bazi vergi kagakgiliklarini anlatti. Ses tonu iyice yumusamigti ve
bana ¢ocuklarini anlatmaya baglamigti. Giderken sorunu tekrar
gozden gecirip birkag giin i¢inde fikrini iletecegini s6yledi.

“Ug giin sonra beni ofisten aradi ve vergi borcumun beyanna-
mede belirttigim gibi kalmasina karar verdigini agikladi.”

Bu vergi miifettisi en sik rastlanan insani egilimlerden birine sa-
hipti. Kendini 6nemli hissetmek istiyordu ve Bay Parsons onunla
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tartigtig1 siirece, bu duygusunu, otoritesini yiiksek sesle ortaya ko-
yarak tatmin ediyordu.

Fakat 6nemli oldugu kabul edilip, tartisma sona erdiginde sem-
patik ve sevimli bir insan oluverdi.

Buda, “Nefret nefretle degil, sevgiyle son bulur,” der. Bir anlag-
mazlik hi¢bir zaman tartigmayla son bulmaz, ancak nezaket, diplo-
masi ile ve olayi karsidaki kisinin goriis agisindan gérmeye caligi-
larak ¢oziimlenebilir.

Bir keresinde, arkadasiyla tartigmaya giren geng bir subay: Lin-
coln hoggoriilii olmasi i¢in $dyle uyarmisti: “Yasami boyunca elin-
den gelenin en iyisini yapmaya karar veren insan kigisel tatmine
ayiracak zaman bulamaz. Kisisel kontroliin ve 6fkenin kaybu ile il-
gili sonuglara katlanmada yetersiz kalacaktir. Esit haklara sahip ol-
dugunuz zaman onceligi karsinizdakine verin. Yolda bir kdpekle
karsilagtiginizda, onun sizi 1sirmasini beklemek yerine énce onun
gecmesine izin verin. Ciinkii kopegi 6ldiirmek bile bu 1sirigin aci-
sin1 gecirmeye yetmeyecektir.”

Bits and Pieces adli dergide yayimlanan bir makalede bir anlag-
mazligin tartismaya doniismemesi igin su oneriler sunulmustu:

Anlagmazliklari olumlu kargilayin. Slogani hatirlayin. “Iki ortak
stirekli ayni fikirdeyse, ikisinden biri fazlaliktir.”” Eger iizerinde dii-
siinmediginiz bir nokta varsa, dikkatiniz bu konuya ¢ekildigi icin
memnun olun. Belki de bu anlagsmazlik, sizin 6nemli bir hata yap-
manizi engelleyecek son bir sanstir.

I¢giidiisel samniza giivenmeyin. Bir anlasmazlik durumunda
gosterdigimiz ilk dogal tepki, savunmaya ge¢mektir. Sakin olun ve
ilk tepkinizi vermeden 6nce diisiiniin. Aksi takdirde sonuglar sizin
lehinize degil aleyhinize olur.

Kendinize hdkim olun. Unutmayin; bir insanin degerini onun
neyin kizdirdigina bakarak olgebilirsiniz.

Once dinleyin. Rakibinize konusmasi igin bir sans verin. izin
verin soziinii tamamlasin. Direnmeyin, savunmaya geg¢meyin ve
tartismayin. Bu sadece engelleri artiracaktir. Anlayig kopriileri kur-
maya ¢aligin. Anlagmazlik engellerini daha da artirmayin.

Bir anlagma noktast bulmaya ¢aligin. Rakibinizi dinledikten
sonra, ilk olarak iizerinde anlastiginiz noktalar: ele alin.
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Diiriist olun. Hata yaptiginiz yerleri arayin ve buldugunuzda bu-
nu sOyleyin. Hatalariniz i¢in 6ziir dileyin. Bu, rakibinizin silahlari-
n1 birakmasini ve savunmadan ¢ekilmesini saglayacaktir.

Rakibinizin fikirlerini diigiineceginize soz verin ve bunlari dik-
katlice inceleyin. Bunu igtenlikle yapin. Rakibiniz hakli olabilir. Bu
durumda onun fikirlerini diisiiniip kabul etmek; karsi ¢cikmakta inat
edip, kendinizi rakibinizin “Anlatmaya ¢alistik ama bizi dinleme-
din!” diyebilecegi bir durumda bulmaktan daha iyidir.

Rakibinize, gésterdigi ilgiden dolay: tegekkiir edin. Sizinle tar-
tigmak icin zaman ayiran biri sizin ilgilendiginiz konularla ilgileni-
yor demektir. Onu, size gercekten yardim etmek isteyen bir insan
olarak diigiiniin; boylece rakibinizle arkadas bile olabilirsiniz.

Her iki tarafa problem iizerinde diigtinecek zaman birakabilmek
icin eyleminizi erteleyin. Biitiin gercekler tahammiil edilebilir bir du-
ruma geldiginde, o giin ya da ertesi giin yeni bir toplanti yapmay:
onerin. Bu toplantiya hazirlanirken kendinize bazi zor sorular sorun.

Rakiplerim hakl olabilir mi? Kismen hakl olabilirler mi? Du-
rumlarinda ya da goriiglerinde haklilik ve dogruluk payr var mi?
Benim tavirlarim problemi ¢dzebilir mi yoksa

hayal kiriklig1 mi1 yaratir? Tavirlarim, rakiplerimi benden uzak-
lagtirir m1 yoksa bana yaklagtirir mi? Tavirlarim, iyi insanlarin hak-
kimdaki goriiglerini olumlu etkiler mi? Kazanir miyim yoksa kay-
beder miyim? Eger kazanirsam bunun bedeli ne olur?Eger bu ko-
nuda sessiz kalirsam anlagmazlik sona erer mi? Bu zor durum be-
nim igin bir firsat mi1?

Opera tenoru Jan Peerce, evlendikten yaklagik elli y1l sonra bir
giin goyle demigti: “Karim ve ben uzun zaman once bir anlagma
yaptik ve birbirimize ne kadar kizsak da bu anlagmaya uyduk. Bir
taraf bagirirken digeri susuyor; ¢iinkii iki kisi ayn1 anda bagirdigin-
da arada bir iletisim kalmiyor; sadece giiriiltii ve kotii titresimler or-
taya cikiyor.”

BiRINCI PRENSIP
Bir tartismadan en iyi sonucu almanin tek yolu,
bu tartigmadan kaginmaktir.
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II

) DUSMAN KAZANMANIN VE
DUSMAN KAZANMAKTAN KACINMANIN
YOLLARI

Theodore Roosevelt Beyaz Saray’dayken, “Eger yaptiklarimin
ylizde yetmig besi dogru olsayd, beklentilerimin ¢ogunu elde etmis
olurdum,” demisti.

Eger yaptiklarinizdan yiizde elli besinin dogru olduguna emin-
seniz, Wall Street’e gidebilir ve giinde bir milyon kazanabilirsiniz.
Eger yaptiklarinizin yiizde elli beginin dogru oldugundan emin de-
gilseniz neden diger insanlarin hatalarini yiizlerine vuruyorsunuz?

Sozciiklerle oldugu kadar bir bakisla, bir vurgulamayla veya bir
davranigla da bir insana yanildigini soyleyebilirsiniz. Ancak bunu
soylediginizde size hak verecegini mi saniyorsunuz? Asla dyle ol-
mayacaktir. Ciinkii bunu yaptigimizda onun aklina, yargisina, onu-
runa ve 6zsaygisina saldirmig, onu da size ayni sekilde saldirmak
igin kigkirtmis olacaksiniz. Insanlarin kanilarini degistirmelerini
saglayamazsiniz. Onlara Plato’nun veya Immanuel Kant’in manti-
g1 ile kargilik verebilirsiniz, ama yine de fikirlerini degistiremezsi-
niz. Sadece onlar incitirsiniz.

Higbir zaman soze, “Sunu size kanitlamak istiyorum,” diye bas-
lamayin. Bu olumsuz sonug verir, ¢iinkii bu ifade su s6zlerle esan-
lamlidir: “Ben sizden daha akilliyim. Simdi bir iki sey sdyleyece-
gim ve siz diisiincelerinizde yanildiginiz1 anlayacaksiniz.”

Bu bir meydan okumadir. Daha siz s6ze baglamadan dinleyici-
de kars1 ¢ikma ve miicadele etme istegi uyandirir.

Ne kadar yumusak olursaniz olun, insanlarin diisiincelerini de-
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gistirmeniz ¢ok zordur. O halde neden igleri yokusa siirelim? Ne-
den Oniimiize engeller koyalim?

Eger bir sey kanitlayacaksaniz bunu kimseye belli etmeyin. Oy-
le ustaca ve kurnazca hareket edin ki hi¢ kimse anlamasin. Alexan-
der Pope bunu soyle ifade ediyor:

“Birine bir sey dgretirken dgretiyor gibi davranmayin.

Bilmedigini degil, unuttugunu varsayn.”

Lord Chesterfield da ogluna sdyle demis:

“Olabiliyorsan diger insanlardin daha akilli ol, ama sakin bu-
nu onlara séyleme.”

Sokrat ise Atina’daki dostlarina goyle diyordu:
“Bildigim bir gey varsa o da bir gey bilmedigimdir.”

Sokrat’tan daha akilli olabilecegimi diisinmiiyorum, ama en
azindan insanlarin hatalarini yiizlerine vurmaktan vazgecgebildim.
Bunun da ¢ok yararini gordiim.

Eger biri yanlis oldugunu sandiginiz bir gey sdylerse, hatta onun
yanildigindan eminseniz, sdze $dyle baglamaniz daha iyi olmaz mi1?
“Bakin ben bagka tiirlii diigiiniiyorum. Yaniliyor olabilirim. Cok sik
yanilirim. Ama yanlig biliyorsam dogrusunu dgrenmek isterim. Du-
rumu bir kere de birlikte gézden gecirelim.”

Yeryiiziinde hig¢ kimse, “Yanilmig olabilirim, gercekleri birlikte
ogrenelim,” soziine kars1 ¢citkamaz.

Sinifimizdaki 6grencilerden biri olan Harold Reinke miisterile-
rine boyle yaklagiyordu. Kendisi Montana’da Dodge firmasinmn ba-
yiligini yapiyordu. Otomobil igindeki baski nedeniyle miisterilerle
ilgilenirken cok gerilimli anlar yagadigini itirat etti. Bu durum stk
stk ofkelenmesine, igleri kagirmasina ve tatsiz bir havanin olugma-
sina neden oluyordu.

“Bu kosullarda higbir sonuca ulagamayacagimi fark ettim,” di-
ye anlatti Harold. “Yeni bir yontem denedim. ‘Dagitim sisteminiz-
de o kadar ¢ok yanliglik oluyor ki bundan utaniyorum. Hatamizi
kabul ediyoruz. Liitfen durumunuzu bana anlatir misiniz?’ gibi s6z-
ler sylemeye bagladim.

“Bu yaklagim kargimzdaki kisiyi savunmasiz birakir ve miigteri
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duygularin1 ortaya doktiigii zaman konuyu tathiya baglayabilmek
icin daha uyumlu bir duruma gelir. Gergekten de pek ¢ok miisterim
bu anlayish yaklasimimdan dolay: bana tesekkiir etti. Iki tanesi ye-
ni araba almak i¢in arkadaslarini getirdi. Rekabetin yogun oldugu
bir pazarda bu tiir miisterilere gereksinmemiz var. Tiim miigterile-
rin fikirlerine saygi gosterip onlara saygili ve diplomatga davrandi-
gimizda bu rekabette basarili olabiliriz.”

Yanildigimzi kabul ederseniz asla zor durumda kalmazsiniz.
Tiim tartigmalar kesersiniz ve karsinizdaki kisiyi de diiriist ve agik
sozlii olmaya tegvik edersiniz. Bu, onun da hatal olabilecegini ka-
bul etmesini saglar.

Karsinizdaki kisinin yanildigindan eminseniz ve bunu agikg¢a
onun yiiziine sdylerseniz ne olur? Size bunu bir olayla agiklayayim:
New Yorklu geng bir avukat olan Bay S. Birlesik Devletler Anaya-
sa Mahkemesi’nde 6nemli bir davay: savunuyordu. Dava biiyiik bir
miktar para ve bir yasayla ilgiliydi.

Anayasa mahkemesi yargi¢larindan biri s0yle dedi: “Zamanagi-
m1 alt1 yillik degil mi?”

Bay S. durakladi, bir an yargica bakti ve “Sayin yargi¢, Deniz-
cilik Kanunu’nda zamanagimi s6z konusu degil,” deyiverdi.

Mahkeme salonuna bir sessizlik ¢oktii. Bay S. bu olay1 kursla-
rimizin birinde anlatirken, “Sanki odanin 1sis1 sifir dereceye indi,”
demisti. “Ben hakliydim. Yargi¢ hataliydi. Bunu yargica sdyledim.
Bu durum yargicin hoguna mi gitti? Hayir. Hala yasanin benden ya-
na olduguna inaniyorum. O giin her zamankinden daha iyi bir sa-
vunma yaptifimi da biliyorum, ama inandirict olamadim. Ciinkii
tinlii ve ¢ok bilgili bir adama yanildigin1 séylemekle ¢ok biiyiik bir
yanlighik yapmigtim.”

Cok az insan mantiklidir. Cogumuz 6nyargiliyiz. Pek ¢ogumuz
kusku, korku, onur, imrenme, kiskanglhk gibi duygularin kélesiyiz.
Insanlar genellikle dinlerini, sag sekillerini, politik yaklagimlarini
veya sevdikleri film yildizin1 degistirmeye yanasmazlar. Bu neden-
le eger birilerine yanildiklarini s6ylemeye niyetliyseniz asagidaki
paragraf1 her sabah kahvaltidan 6nce okuyun. Bu paragraf, James
Harvey Robinson’in The Mind in The Making (Faaliyet Halindeki
Akil) adli kitabindan alinmigtir.
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Kimi zaman diigiincelerimiz kendiliginden degigir. Ama yanildi-
gz séylenince suglamaya kargt ¢ikar, sertlegiriz. Inanglarimiz
olugurken son derece dikkatsiz davraniriz, ama biri bizi bu inang-
larimizdan ayirmaya kalkigtiginda giddetli bir tutku ile karg koya-
riz. Ashinda bizim igin inanglarimiz fazla énemli degildir, dnemli
olan gey ozgiivenimizin tehdit edilmesidir.

Kiigiiciik “benim” sézciigii insan iligkilerinde ¢ok 6nemli bir
yer tutar. Bu sézciigii dogru kullanmak akilliligin belirtisidir. “Be-
nim yanagim”, “benim lilkem” ve “benim Tanrim” ... Bu sozlerin
hepsi ayni derece giigliidiir. Sadece saatimizin yanlig veya araba-
nuzin kidliistiir oldu $u yolundaki elegtirilere giicenmekle kalmayiz.
Mars’taki kanallar hakkindaki diigiincelerimizin, “Epictetus” séz-
ciigiinii dogru telaffuz edemedigimizin, Salicin ilacimin tiptaki éne-
mini bilmedigimizin s6ylenmesinden de nefret ederiz.

Dogruluguna inandigimiz diigiincelerimizi siirdiirmek isteriz.
Bu diigiincelere karg ¢ikildiginda bunlara daha siki sariliriz. So-
nugta inanglarinmizi siirdiirmek igin tartismaya gireriz.

Psikolog Carl Rogers, On Becoming a Person (Insan Olmak
Uzerine) adl kitabinda goyle diyor:

Bagkalarini anlamaya ¢aligmak igin kendime izin vermenin ba-
na ¢ok gey kazandirdigini dgrendim. Bunu séyleme bi¢imim size tu-
haf gelebilir. Bagkalarini anlamak igin kendime izin mi vermeli-
yim? Evet, ben boyle diisiiniiyorum. Bagkalarimn séyledikleri kar-
sisindaki ilk tepkimiz ¢cogunlukla onlari anlamaya ¢aligmak yerine
yargilamak oluyor. Herhangi biri, bir duygusunu ya da inancini
ifade ettiginde hemen “dogru”, “aptalca”, “anormal”, “mantik-
siz”, “yanhg”, “hog degil” gibi geyler diigiiniiyoruz. Hi¢bir zaman
karginuzdaki kiginin gercekte ne demek istedigini anlamak i¢in ken-
dimize izin vermiyoruz.

Bir kez(qvir[rdeki perdeleri yapmasi igin bir dekoratérle anlag-
migtim. Fatura geldiginde solugum kesildi. Birkag giin sonra bir ar-
kadagim ugrayip perdelerime bakti. Odedigim paray: duyunca gok
sagird1 ve “Ne! Rezalet! Sanirim seni kaziklamiglar! “dedi.

Arkadagim dogru mu soyliiyordu? Evet, sdyledikleri dogruydu,
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ama ¢ok az kisi kendisini hatali durumuna diisiirecek bir sey soy-
lenmesinden hoslanir. Dogal olarak kendimi savunmay: denedim.
Iyinin pahali demek oldugunu, pazarlikla diisiik fiyath bir i yapti-
rildiginda asla kalite ve estetige ulagilamayacagini sdyledim.

Ertesi giin bir bagka arkadagim geldi ve perdelerime bayildi.
Hayiflanarak bdyle pahali bir gey yaptirmaya giiciiniin yetmeyece-
gini soyledi. Tepkim tiimiiyle farkh oldu. “Dogruyu sdylemek ge-
rekirse bana da agir geldi. Cok fazla para 6dedim. Onlar1 yaptirdi-
gima pisman oldum,” dedim.

Yanildigimizda bunu kendimiz kabul edebiliriz. Hatamiz bize
incelikle ve anlayisla sdylendiginde, bunu karsimizdakine de itiraf
edebiliriz. Hatta bu diiriistliik ve agik sozliiliigiimiizle oviiniiriiz.
Ancak biri ¢ikip bize bunu girtlagimiza sarilarak anlattirmaya ¢ali-
sirsa kabul etmeyiz.

I¢ Savas sirasinda Amerikali iinlii bir gazete editérii, Lincoln’iin
izledigi politikaya siddetle karsi ¢ikiyordu. Lincoln’ii yeren, komik
duruma diisiiren bir kampanya baslatarak onun kendi diisiinceleri-
ne katilmasini saglayabilecegini umdu. Bu ac1 kampanyay aylarca,
yillarca siirdiirdii. Bagkan Lincoln’iin Booth tarafindan vuruldugu
gece bile ¢ok igneleyici, saldirgan ve alayci bir makale yazmuigti.

Biitiin bunlar Lincoln’iin Greeley’in diigiincelerine katilmasini
saglamig miyd1? Kesinlikle hayir. Alayci ve igneleyici sozlerle bir
yere varilmaz.

Insanlarla iliski kurma, kendinizi yonetme, kisiliginizi gelistir-
me konusunda bagarili olmak istiyorsaniz, Benjamin Franklin’in
yasamoykiisiinii okuyun. Amerikan edebiyatinin simdiye kadar ya-
zilmig en ilging yagsamdykiilerinden biridir bu.

Franklin, kendisini tartigma ahigkanligindan nasil kurtardigini
ve nastl Amerika’nin en yetenekli, 1imli ve diplomatik kisisi oldu-
gunu anlatiyor.

Ben Franklin’in budala bir geng oldugu yillarda Kuveykir mez-
hebinden bir arkadagi onu bir kenara ¢cekmig ve su igneleyici ger-
¢ekleri onun yiiziine vurmusgtu.

“Sen ¢ok geg¢imsiz birisin. Diigiincelerin senden farkl diigiinen-
lerin yiiziine bir samar gibi iniyor. Bu diisiinceler o kadar saldirgan-
lagt1 ki artik kimse onlar1 6nemsemiyor. Dostlagm senin olmadigin
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ortamlarda daha rahat ediyorlar. O kadar bilgilisin ki hi¢ kimse sa-
na bir sey sOyleyemiyor. Bu nedenle zaten kisith olan bilginden da-
ha fazlasin1 6grenemeyeceksin.”

Ben Franklin’in en begendigim yonlerinden biri, bu uyarici
azarlamayi kabul edis bi¢imidir.

Franklin sOylenenlerin gercek oldugunu gorebilecek kadar ol-
gun ve akl1 baginda biriydi. Bu nedenle basarisizlik ve toplum disi-
na itilme tehlikesi ile kars1 karsiya oldugunu kavramigti. Hemen
gercekle yiizleserek kararini verdi. Bu saygisiz ve dar goriiglii dii-
siince ve davramiglarini degistirmeye baslad.

“Bagkalarinin benim diisiincelerimle ¢elisen diisiincelerine kat-
lanmay ilke edindim,” diye anlatiyor, Franklin. “Kesinlikle”, hi¢
kuskusuz” gibi kati1 goriig bildiren ifadeleri kullanmama karan al-
dim. Bunun yerine “sanirim” ve “bana 6yle geliyor” gibi ifadeleri
kullanmaya ¢aligtim. Biri yanlig oldugunu diisiindiigiim bir sey
soylediginde ona kargilik verme veya onu giiliing duruma diigiirme
kaygisindan kendimi yoksun birakiyordum. Yanit verirken bazi du-
rum ve olaylarda onun hakli olabilecegini, ama bugiinkii kogullar-
da bu diigiincelerde farklilik olmasi gerektigini soyleyerek soze
bagliyordum. Tutumumdaki bu degisikligin yararini gordiim. Katil-
digim konusmalar daha keyifli hale geldi. Goriiglerimi béyle yumu-
satarak sundugumda bunlara daha az karsi ¢ikiliyordu ve insanlar
bunlar1 daha kolay kabul ediyorlardi. Yanildigimda da kimse beni
kii¢iik diisiirmeye ¢aligmiyordu. Ben de rahatlikla onlarin yanliglik-
lar1 diizeltip bana katilmalarini saglayabiliyordum.

“Basglangigta dogal yapima ters gelen bu tutum zaman iginde bir
aligkanliga doniistii. Son elli yildir hi¢ kimse agzimdan dogmatik
bir s6z kagirdigimi duymadi. Bu aligkanligim 6nerdigim degisiklik-
lerin kabul edilmesini, fikirlerimin benimsenmesini sagladi. Katil-
digim ve daha 6nce uyarilar aldigim toplantilarda etkili olmaya
bagladim. Aslinda kétii bir konugmaci, dogru sozciikleri segmekte
zorlanan biri oldugum halde, bu yiizden istedigim sonuglarn alabi-
liyordum.”

Ben Franklin’in yontemi is yasaminda uygulanabilir mi?
Bunu iki drnekle irdeleyelim.

Kuzey Carolina, Kings Mountain’dan Katherine A. Allred, yiin
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isleyen bir fabrikada uzman endiistri miihendisi olarak ¢aligiyordu.
Bize hassas bir konuyu nasil ele aldigini anlatti:

“Sorumluluk alanima giren bir konu da ¢aliganlarimizin daha
fazla yiin iiretebilmeleri i¢in tesvik edici yontemler bulup bunlari
uygulamaya koymakti,” diye soze basladi. “Simdiye kadar uygula-
digimiz sistem ikiii¢ tiir yiin iirettigimiz giinlerde yeterliydi, ama
calisma sahamizi genisletmigtik ve iiriin ¢cegidimiz on ikiye ulas-
mugtt. Kullandigimiz sistem g¢aligsanlarin istenen performansa ulag-
masini engelliyordu, bu yiizden istenen verime ulagsamiyorduk. Ye-
ni bir sistem hazirlayarak bunun en dogru yaklasim oldugunu yo-
neticilere gosterme!. iizere bir toplant1 diizenledim. Calisanlara ne-
rede yanlig yaptri.darini detayl bir sekilde anlattim. Onlara yanlis-
larin1 gostereiek tiim ¢oziimlere sahip oldugumu sdyledim. Dogru-
sunu soylemek gerekirse tam anlamiyla bir basarisizlia ugradim.
Yeni sistemimi savunmaya Oylesine dalmigtim ki onlara eski sistem
ile ilgili sorunlarimi anlatmalan igin firsat vermemistim. Onerim
bastan 6lii dogmustu.”

“Kursunuza birkag¢ kez katildiktan sonra nerede yanlis yaptigi-
mi1 anladim. Tekrar bir toplant1 diizenleyerek bu sefer onlarin nere-
de sorunlar1 oldugunu sordum. Her soyleneni dikkatle dinledim.
Uretimle ilgili en iyi yolun ne oldugunu onlara sordum. Belirli ara-
liklarla ortaya attigim yol gésterici birkag oneri ile ashnda kendi
sistemimi onlarin bulmasini sagladim. Toplantinin sonunda siste-
mim kabul edilmigti.

“Simdi bir insana hatali oldugunu sdyleyerek higbir yere vara-
mayacagimi biliyorum. Tartigmaya girismeden bir insanin kendi
kendisini yargilamasini saglayabilirseniz bagariya ulagabilirsiniz.”

Bir bagka 6rnegi ele alalim. Bu arada gunu unutmayin, verdigim
orneklere tipatip benzeyen olaylar binlerce insanin bagindan geg-
mistir.

R. V. Crowley New York’taki bir kereste sirketinde pazarlama-
c1 olarak caligmaktaydi. Crowley yillar boyu tagkafali kereste eks-
perlerine yanildiklarini s6ylemis ve bir¢ok tartigmay: da kazanmis-
ti. Bunun bir yarar1 olmus muydu? Bay Crowley, “Bu miifettisler
tipki beysbol hakemlerine benziyorlardi,” diye anlatiyor. “Bir kere
karar verdiler mi asla fikirlerini degistirmiyorlard1.”
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Bay Crowley tartigmalan kazaniyordu ama bu onun sirketinin
binlerce dolar kaybetmesine neden oluyordu. Benim kurslarima ka-
tildiktan sonra tutumunu degistirmeye ve tartigmalardan kaginma-
ya karar verdi. Sonu¢ ne mi oldu? Gelin 6ykiisiinii onun agzindan
dinleyelim:

“Bir sabah ofisimdeki telefon ¢aldi. Telefonun 6biir ucunda &f-
keli bir adam fabrikasina gonderilen kerestelerin istenen nitelikte
olmadigini s6yliiyordu. Mali hemen geri almamizi istiyordu. Ara-
banin dortte biri bosaltildiktan sonra kereste eksperleri kerestenin
istenenden %55 daha diisiik kalite oldugunu rapor etmisti. Bu du-
rumda miisteri mali reddediyor, almak istemiyordu.

“Hemen fabrikaya dogru yola ¢iktim; yol boyunca durumu na-
sil ele alabileceginizi diisiindiim. Kendim de kereste eksperi oldu-
gum icin onceleri kerestenin kaliteli oldugunu gordiigiimde diger
eksperlerle tartigmaya giriyordum. Ancak bu kez kursta 6grendigim.
ilkeleri uygulamayi diigiindiim.

“Fabrikaya ulagtigimda satin alma miidiirii ile eksperin tartig-
maya, hatta kavgaya hazir olduklarini gordiim. Yiizlerinde haince
bir ifade vardi. Bosaltilmakta olan arabaya giderek yiikiin indiril-
mesini, boylelikle durumu gorebilecegimi soyledim. Eksperden de
begenmedigi keresteleri gostermesini ve nitelikli olanlarla nitelik-
siz kerestelerin ayr ayri istiflemesini istedim.

“Onu bir siire izledikten sonra bu igte ¢ok kati1 davrandigini, ku-
rallari yanlis uyguladigini fark ettim. Bunlar beyaz cam kerestesiy-
di. Eksperin sert ahsap iizerine egitim gordiigiinii ve beyaz ¢am ko-
nusunda deneyimsiz oldugunu biliyordum. Beyaz ¢am benim uz-
manlik alanima giriyordu, ama yine de onun degerlendirmesine
karsi gikmadim. Izlemeye devam ettim ve sonunda nigin baz1 par-
calar niteliksiz buldugunu sordum. Bu sorumun nedeninin de gele-
cek siparigte istenen keresteyi gondermek oldugunu belirttim.

“Dostga ve isbirlikgi bir tavir sergiliyordum. Istemedikleri ke-
resteyi almamakta hakli olduklarini israrla sdyliiyordum. Onu yete-
ri kadar yumusattigimda aramizdaki gerginlik de yok oldu gitti.
Soyledigim bir iki s6z onun reddedip ayirdig: kerestelerin bazilari-
n1 satin alabilecekleri kanisina varmasina neden oldu. Bu konuda
¢ok fazla 1srarci olmamaya da 6zen gosterdim.
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“Giderek davranig sekli tiimiiyle degisti, sonunda beyaz cam
konusunda deneyimi olmadigim agiklayarak indirilen her pargcada
benim fikrimi sormaya basgladi.

“Her parcanin istenen nitelikte oldugunu vurguluyor, yine de
amaglarina uygun degilse almamalarini s6yliiyordum. Sonunda ha-
tasini gordii.

“Sonug olarak ben oradan ayrildiktan sonra keresteleri yeniden
gozden gegirdi ve kabul etti. Cekimizi de hemen aldik.

“Kargimdaki kisinin hatasin yiiziine sdylemekten kaginmakla
sirketime yiiklii bir para kazandirmigtim. Aslinda kazancimiz pa-
rayla dlgiilemezdi.”

Bir barigsever olan Martin Luther King Jr.’ani¢in Hava Kuvvet-
leri Komutani Daniel (Chappie) James’e hayran oldugunu sormus-
lardi. Dr. King, “Ben insanlar kendi ilkelerimle degil, onlarin ken-
di ilkeleri ile yargilarim,” demisti.

Yine benzer bir durumda General Robert E. Lee Konfederasyon
bagkani Jefferson Davis’le konugurken emrindeki bir subay igin 6v-
gii dolu sozler sarf etmigti. Bir diger subay sasirmig ve “General,”
demisti, “sOziinii ettiginiz subayin sizi yok etmek i¢in ugrasan diis-
manlarinizdan biri oldugunu biliyor musunuz?” General Lee,
“Evet,” diye yanitlamigti, “ama bagkan benim onun hakkinda fikir-
lerini sordu, onun benim hakkimdaki fikirlerimi degil.”

Aslinda ben bu béliimde yenibirsey 6gretmedim. Ikibin y1l &n-
ce Isa, “Karsinizdakilerle en gabuk ve kisa yoldan anlaginiz,” de-
misti.

Milattan 2200 y1l 6nce Misirli Firavun Akhtoi de ogluna bugiin
bile gegerli ve son derece 6nemli olan su 6giidii vermisti. “Diplo-
matik ol, bu seni istedigin sonuca ulagtirir.”

Karsinizdaki kisiyle; bir miisterinizle, dostunuzla ya da diigma-
ninizla tartigmayin. Onlara hatali olduklarini séylemeyin. Diploma-
tik olun.

IKINCI PRENSIP

Bagkalarimin goriiglerine saygt duyun.
Asla “Yanmliyorsun!” demeyin.
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111
HATALARINIZI KABUL EDIN

Evime bir dakika uzaklikta, baharda bogiirtlenlerin beyaza bii-
riindiigii, sincaplarin yuva yapip yavrularin biiyiittiigii ve otlarin
diz boyu yiikseldigi vahsi, bakir bir koruluk uzanmaktaydi. Ko-
lomb’un Amerika’y: kesfinden beri higbir degisiklige ugramamig
goriinen bu el degmemis parkin adi Forest Park idi. Benim kiigiik
bir Boston buldogu olan kdpegim Rex ile bu parkta sik sik yiiriiyii-
se cikardik. Rex oldukga zararsiz, arkadag canlisi bir av kopegiydi
ve parkta ¢ok nadiren bir insana rastladigimiz i¢in ona ne agizlik ne
de tasma takardim.

Bir giin parkta otoritesini gosterme istegiyle kivranan ath bir
polisle kargilastik.

“Kopeginizin parkta agizliksiz ve tasmasiz kogmasina izin ver-
mekle ne yaptiginizi saniyorsunuz? diye azarladi beni. “Bunun ka-
nuna aykir1 oldugunu bilmiyor musunuz?”

“Evet, biliyorum,” diye yumusak bir sesle cevap verdim, “fakat
hi¢ kimseye zarar verebilecegini diisiinmedim.”

“Diisiinmediniz mi! Demek diisiinmediniz! Yasalar sizin ne dii-
siindiigiiniizii umursamaz. Bu kopek bir sincabi 6ldiirebilir ya da
bir ¢ocugu 1strabilir. $imdi, sizi bu seferlik birakiyorum, fakat bu
kopegi burada tekrar agizliksiz ve tasmasiz yakalarsam, derdinizi
yargica anlatirsiniz.”

Uysal bir tavirla, soziinii dinleyecegime s6z verdim.

Birkag giin s6ziimii tutmaya ¢aligtim. Fakat Rex agizhig ve tas-
may1 sevmiyordu. Aslinda ben de ona bunlar1 takmay: sevmiyor-
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dum, bdylece sansimizi tekrar denemeye karar verdik. Bir siire i¢in
her sey yolundaydi, fakat sonunda olanlar oldu. Biz 6gleden sonra
Rex ile bir tepenin yamacinda yarigiyorduk. Sonra birden bir atin
lizerinde kanun hazretlerini gordiim. Rex ise 6nde ona dogru kosu-
yordu.

Sugumu biliyordum. Bu yiizden polisin konugmaya baglamasi-
na izin vermedim. Once ben bagladim. “Memur bey, beni sugiistii
yakaladiniz. Sucluyum. Ne mazeretim ne de 6ziir dilemeye hakkim
var. Gegen hafta beni uyarmigtiniz. Eger kdpegi buraya tekrar agiz-
liksiz ve tasmasiz getirirsem beni cezalandiracaginizi soylemigti-
niz,” dedim.

“Bakin,” dedi polis yumusak bir ses tonuyla, “boyle kiiciik bir
kopegin etrafta hi¢ kimse yokken serbest¢e kogmasina izin vermek
istemeniz ¢ok normal.”

“Kesinlikle,” diye cevapladim, “fakat bu kanuna aykiri.” “Bu
kadar kiigiik bir kopegin kimseye bir zarar1 dokunmaz,” dedi polis.

“Fakat sincaplart 6ldiirebilirdi,” diye karsilik verdim. “Bakin,
sanirim bu konuyu fazla ciddiye aliyorsunuz,” dedi. “Size ne yapa-
caginizi sdyleyeyim. Onu benim goéremeyecegim bir yere gotiiriin
ve tiim olanlar1 unutalim.”

Polis, bir insan olarak kendini 6nemli hissetmek istiyordu. Bu
yiizden ben kendimi suglamaya bagladigim zaman, kendi 6zsaygi-
sin1 ve onurunu beslemenin tek yolu anlayis gostermesiydi.

Ya kendimi savunmaya ¢aligsaydim? Siz hig bir polisle tartigti-
nmiz m1? Tartigtiysaniz sonucu tahmin edebilirsiniz.

Onunla tartisacagima, onun tamamiyla hakli oldugunu ve benim
hatali oldugumu kabul ettim. Ustelik hemen, agik¢a ve coskuyla
kabullendim. Olay, benim onun yaninda yer almamla, onun da be-
nim yanimda yer almasiyla tatliya baglandi.

Lord Chesterfield bile heniiz bir hafta 6nce beni tehdit eden bu
polisten daha nazik olamazdi.

Eger bir sekilde azarlanacagimizi biliyorsak, bunu karsi tarafin
yapmasini beklemeden kendi kendimizi suglasak daha iyi olmaz
m1? Kendi dzelestirimizi yapmak, yabanci dudaklardan dokiilen
elestirileri dinlemekten daha kolay degil midir?

Karsinizdakine firsat vermeden, onun sizin hakkinizda diisiin-
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diigiinii, soylemek istedigini ya da sdylemeye niyetlendigini bildi-
giniz her tiirlii kiigiiltiicii sozii kendinize sdyleyin. Bire yiiz bahse
girerim ki boylece karsinizdaki kisi bagislayici bir tavir takinacak
ve hatalarinizi gormezden gelecektir. Tipki ath polisin bana ve
Rex’e yaptig1 gibi.

Reklamci olan Ferdinand E. Waren, huysuz, zor begenen bir in-
san lizerinde bu yontemi nasil uyguladigini anlatmigti.

“Reklam ve yayin amaciyla yapilan ¢izimlerin, tam, kesin ve ku-
sursuz olmasi ¢ok dnemlidir,” diye s6ze basladi Bay Warren. “Bazi
sanat editorleri verdikleri islerin hemen yerine getirilmesini isterler
ve bu gibi durumlarda baz: 6nemsiz hatalar ortaya ¢ikabilir. En kii-
¢iik hatalar1 bulmaya bayilan bir art direktor tantyorum. Genellikle
ofisinden i¢im 6fkeyle dolu ¢ikardim; beni elestirdigi i¢in degil, sal-
dirma bigimi yiiziinden 6fkelenirdim. Gegenlerde, bu editore acil bir
is hazirladim ve ondan beni hemen ofisine ¢agiran bir telefon aldim.
Bazi seylerin yanls oldugunu soyliiyordu. Ofise vardigimda onu
bekledigim gibi buldum ve korktum. Oldukga saldirgandi, beni eles-
tirmekten biiyiik bir haz duyuyordu. Ofkeyle bagirarak neden 6yle
yaptigimi sordu. Boylece 6grenmekte oldugum o6zelestiri yontemini
uygulama firsatin1 bulmugtum. Ben de, ‘Efendim, eger sdyledikleri-
niz dogruysa, ben sugluyum ve bu hatamdan dolay: 6ziir dilemeye
hakkim yok. Sizinle, benden ne istediginizi bilecek kadar uzun za-
mandir ¢alistyorum. Kendimden utaniyorum,’dedim. ‘Hemen beni
savunmaya bagladi. ‘Evet, haklisin, fakat yine de bu ¢ok biiyiik bir
hata degil. Sadece...” diye konugmaya ¢alist1.

“Onun soziinii kestim. ‘Herhangi bir hata ¢cok pahaliya mal ola-
bilir ve biitiin hatalar rahatsiz edicidir,” dedim. Hayatimda ilk kez
kendimi elegtiriyordum ve bu da ¢ok hoguma gitmisgti.

*““Daha dikkatli olmaliydim,’ diye devam ettim. ‘Bana pek ¢ok
ig verdiniz ve siz en liyisini hak ediyorsunuz, bu yiizden bu ¢izimi
tekrar yapacagim.’

‘Hayir! Hayir!” diye karsi ¢ikti. ‘Sizi boyle bir zahmete sokma-
y1 diiglinmemistim.’ Yaptigim isi 6vdii, sadece kiiciik bir degisiklik
yapmami istedigini ve benim bu kii¢iik hatamin sirketine higbir
maddi zarar getirmeyecegini, bunun ¢ok kiigiik bir ayrint1 oldugu-
nu ve tasalanmaya degmeyecegini sdyledi.

126



“Benim kendimi elestirme cogskum, onun igindeki kavga etme
istegini sokiip almigti. Sonugta beni dgle yemegine gotiirdii ve ay-
rilmadan 6nce bana bir ¢ek ve yeni bir gorev verdi.”

Bir insanin hatasini kabul edebilecek cesarete sahip olmasi ona
biiyiik bir tatmin saglar. Sadece sugluluk ve savunma duygusunu
dagitmakla kalmaz, ayn1 zamanda hata dolayisiyla ortaya ¢ikan
problemlerin ¢6ziimiine de yardimci olur.

New Mexicolu Bruce Harvey bir hata sonucu, hastalig1 nede-
niyle ise gelemeyen bir ig¢iye tam maag verilmesini onaylamgti.
Hatasini fark edince, bunu is¢iye de anlatt1 ve yapilan fazla 6deme-
yi bir sonraki maagindan kesmek zorunda oldugunu soyledi. Isci,
bunun kendisi i¢in ciddi bir mali sorun olacagini sdyleyerek bu ke-
sintinin belirli bir donem iginde taksit taksit yapilmasini rica etti.
Harvey, boyle bir seyin yapilmasi i¢in patronunun onayini almasi
gerektigini sOyledi. “Bu olayin patronumu sinirlendirecegini bili-
yordum,” diyor Harvey. “Bu durumu en iyi sekilde nasil anlataca-
gimui diisiiniirken, benim hatam yiiziinden boyle bir karigikligin or-
taya ¢iktigini anladim ve bunu patronuma itiraf etmeye karar ver-
dim.

“Patronun ofisine girdim, bir hata yaptifimi ve buna baglh ola-
rak ortaya ¢ikan olaylari anlattim. Patron son derece ofkeli bir ta-
virla bunun personel boliimiiniin hatasi oldugunu soyledi. Ben de
benim hatam oldugunu tekrarladim. Bu kez muhasebe boliimiiniin
dikkatsizliginden gikayet etti. Ben tekrar bunun kendi hatam oldu-
gunu soyledim. Bu defa da biiroda bulunan diger iki kisiyi sugladi.
Fakat ben her seferinde hatanin bende oldugunu tekrarliyordum.
Sonunda bana bakti ve ‘Tamam. Senin hatan. Simdi git ve bunu dii-
zelt!” dedi.

“Hata diizeltildi ve kimsenin basi derde girmedi. Bu gergin du-
rumla basa ¢ikabildigim ve hatami gizlemek i¢in bahane arama yo-
luna bagvurmama cesareti gosterdigim i¢in kendimi ¢ok iyi hisset-
mistim. O zamandan beri patronum bana eskisinden daha ok say-
‘g1 gosteriyor.”

Bir¢cok budala kendi hatasini savunmaya caligir. Fakat hatayi
kabul etmek kisiye soyluluk ve asalet kazandirir. Ornegin, tarihin
Robert E. Leo hakkinda kaydettigi en giizel seylerden biri, Gettys-

127



burg’daki Pickett saldirisinin basgarisizlifa ugramasi nedeniyle sa-
dece ve sadece kendini suglamig olmasidir.

Pickett saldiris1 hi¢ kuskusuz Bati Diinyasi’nda gerceklestirilen
en parlak ve en etkileyici saldiriydi. General George E. Pickett za-
ten kendisi etkileyici bir insandi. Saglar1 o kadar uzundu ki kizil lii-
leleri neredeyse omuzlarina dokiiliirdii. Napoleon’un Italya seferin-
de yaptig1 gibi, savag alaninda bile neredeyse her giin atesli agk
mektuplar: yazardi. Sadik boliigii, o trajik temmuz 6gleden sonra-
s1, Pickett sapkasi sag kulagina dogru egilmis bir halde Birlesik
Devletler saflarina dogru ilerlerken onu cogkuyla selamlamig ve el-
lerinde dalgalanan bayraklar: ve giineste parlayan silahlariyla omuz
omuza onun pesinden gitmisti. Cok gosterisli, heyecan ve cosku
verici bir manzaraydi. Birlesik Devletler saflarinda bile onu goz-
lemleyenler arasinda hayranlik ugultular: yiikseliyordu.

Pickett’in birligi meyve bahgelerinin, misir tarlalarinin arasinda
hizla ilerliyordu. Diigman toplar: saflarinda ¢ok biiyiik delikler agi-
yordu. Fakat onlar kararli sekilde ilerliyorlardi.

Bir anda kuzeyli piyadeler gizlendikleri yerden ¢ikarak Pic-
kett’in savunmasiz birliklerini yaylim ategine tuttular. Tepenin do-
rugu bayraklarla, cesetlerle, insanlarla dolmustu. Sanki bir volkan
patlamigti. Birkag¢ dakika iginde, biri diginda Pickett’in biitiin boliik
komutanlar1 vurulmug ve beg bin askerin beste dordii 6lmiistii.

Son saldirida boliigii yoneten General Lewis A. Armistead ko-
sup tag duvarin iistiine ¢ikti ve sapkasini kilicinin ucunda sallaya-
rak bagird:

“Haydi ¢ocuklar! Onlara hadlerini bildirin!”

Emre uyuldu. Duvar gegtiler, diigmanlarini siingiilediler, kafa-
larini tiifeklerle pargaladilar ve Giiney’in bayragin: diktiler.

Bayraklar sadece kisa bir siire dalgalandi. Fakat o an ne kadar
kisa olursa olsun, Konfederasyon’un kaderini belirledi.

Pickett’in saldirist akillica ve kahramancaydi; fakat ne yazik ki
sonun basglangici oldu. Lee yenilmigti. Kuzeye girememisti. Giiney
lanetlenmigti.

Lee ¢ok iiziilmiigtii. Konfederasyon bagkani Jefferson Davis’e
istifasin1 gondermis ve yerine “daha geng ve yetenekli” birini ata-
masin1 istemigti. Eger Lee, Pickett saldirisi yenilgisi dolayisiyla bi-
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rini suglamak isteseydi, pek ¢ok gerekce bulabilirdi. Bazi tugay ko-
mutanlar1 basarisizliga ugramasina neden olmustu. Siivari sinifi,
piyadelere destek vermek icin zamaninda gelmemisti. Higbir sey
yolunda gitmemisti.

Fakat Lee, hi¢ kimseyi suglamayacak kadar .asil biriydi. Pic-
kett’in yenilgiye ugramis askerleri kanlar iginde saflarina geri ¢eki-
lirken, Robert E. Lee tek basina atina atlayip onlar1 kargilamaya git-
mis ve onlari, kendini suglayan bir ifade ile soyle selamlamistu:
“Biitiin bunlar benim hatam. Bu savasta yenilen benim, sadece
ben.”

Tarihie yanildigini itiraf edecek cesaret ve karaktere sahip ¢ok
az general vardir.

Hong Kong’daki kursumuzda hocalik yapan Michael Cheung,
Cin kiiltiiriiniin yarattig1 bazi 6zel problemlerden bahsetti ve bazi
anlarda eski bir gelenegi uygulamaktansa, 6gretilen prensiplerin
uygulanmasinin daha faydali olacaginin hatirlanmasi gerektigini
sOyledi. Sonra bir dykii anlatti. Derslerine katilanlar arasinda og-
luyla yillardir goriismeyen orta yagh bir adam vardi. Baba bir za-
manlar uyusturucu bagimlisiydi, fakat simdi tedavi gérmiistii. Cin
geleneklerine gore ilk adimi yagli olan atamazdi. Bu yiizden baba,
barigmak igin ilk adimin oglundan gelmesini bekliyordu. Ilk ders-
lerde sinifa, hi¢ gérmedigi torunundan sz etmis ve ogluyla bir ara-
ya gelmeyi ne kadar ¢ok istedigini anlatmigti. Hepsi Cinli olan si-
nif arkadaslari, adamin hisleri ve yillardir iginde yasadig1 gelenek-
ler arasinda diistiigii ikilemi ¢ok iyi anlamiglardi. Baba, genglerin
biiyiiklerine saygi gostermesi gerektigini ve hislerini agiklamayip,
oglunun kendisine gelmesini beklemenin daha dogru olacagini dii-
stiniiyordu.

Kursun sonlarina dogru baba, sinifa bir konugma daha yapmus-
t1. “Bu konuyu ¢ok diisiindiim,” demisti. “Dale Carnegie, ‘Eger ha-
taliysaniz bunu hemen ve kesinlikle kabul edin,’ diyor. Benim bu-
nu hemen kabul etmem i¢in artik ¢cok gec, fakat sunu kesinlikle iti-
raf edebilirim: Ogluma kars1 hataliydim. Beni gormek istemeyip
hayatindan uzaklastirirken ¢ok hakliydi. Belki geng bir insandan af
dilemek utang verici bir sey; fakat hatali olan bendim ve bunu iti-
raf etmek benim sorumlulugumdur.” Sinif arkadaglar1 onu alkigla-
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muglar ve desteklediklerini soylemiglerdi. Yagli adam bir sonraki
derste nasil oglunun evine gidip onu affetmesini istedigini, simdi
oglu, gelini ve sonunda gorebildigi torunu ile aralarinda yeni bir
iligkinin bagladigini anlatmigti.

Elbert Hubbard, bir ulusu harekete gegcirebilen en 6zgiin yazar-
lardan biridir ve igneleyici ciimleleri ¢ok defa biiyiik tepki uyandir-
mugtir. Fakat Hubbard’in insanlar etkileyebilme yetenegi kisa za-
manda diigmanlarini dosta ¢evirmeyi bagarmasini saglamigti.

Ornegin, ofkeli bir okuyucu, Hubbard’in bir makalesinde yer
verdigi bazi fikirlere katilmadigini ve Hubbard’in soyle soyle bir
insan oldugunu soylese, Elbert Hubbard soyle bir yanit verirdi:

“Tekrar diisiindiigiimde, gordiim ki yazdiklarima ben de tama-
men katilmiyorum. Zaten diin yazdiklarimin higbiri bugiin bana ge-
kici gelmemistir. Konu hakkinda sizin diisiincelerinizi 6grenmek
beni sevindirdi. Yolunuz buraya diigerse konuyu enine boyuna tar-
tisabilmek igin bize ugramalisiniz. Simdi millerce uzaktan size ku-
cak dolusu sevgiler.”

Size boyle davranan birine ne diyebilirsiniz?

Hakli oldugumuzda, diger insanlarin da bizim gibi diisiinmesini
nezaket ve ustalikla saglamaya ¢aligalim. Haksiz oldugunuzda eger
kendinize karsi diiriistseniz, bu durumla sik sik karsilastifinmizi ka-
bul edersiniz. Hatamiz1 hemen igtenlikle kabul edelim. Bu teknik
sagirtict sonuglar vermekle kalmayacak; ayni zamanda kendini sa-
vunmaya ¢aligmaktan ¢ok daha eglenceli olacaktir.

UCUNCU PRENSIP

Eger hataliysaniz, bunu hemen ictenlikle kabul edin.
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IV
BIR DAMLA BAL

Ofkeniz kabardiginda, karsinizdakine bir iki séz sdyleyerek bo-
salir ve kendinizi ¢ok iyi hissedersiniz. Peki ya karsimzdaki kisi? O
da sizin gibi kendini iyi hisseder mi? Sesinizin tonu, saldirgan tu-
tumunuz onun sizin diigiincelerinize katilmasini saglayabilir mi?

Woodrow Wilson, ““Yumruklarinizi sikarak iistiime yiiriirseniz,”
diyor, “benim yumruklarimin da iki kat gii¢lii olacagindan emin
olabilirsiniz. Ama eger bana gelip de, ‘Oturup birlikte durumu goz-
den gecirelim, eger ayrildigimiz noktalar varsa nedenini anlamaya
calisalim, nerelerde farkl diisiindiigiimiizii saptayalim,’-derseniz
anlagamadigimiz noktalarin ¢ok az, fikir birliginde olduklarimizin
daha ¢ok oldugu goriilecektir. Eger sabirh ve yaklagimci bir tutum
izlersek uzlagabiliriz.”

Woodrow Wilson’in sozlerindeki gergekligi hi¢ kimse John D.
Rockefeller Jr.’dan iyi degerlendiremez. 1915’lerde Rockefeller;
Colarado’da en sevilmeyen kigiydi. Amerikan endiistrisinin en kotii
grevi iki yildir iilkeyi sarsiyordu. Ofkeli ve kavgaci isgiler Colarado
Yakit ve Demir Sirketi’nden iicretlerinin yiikseltiimesini istiyorlar-
d1. Sirketin yoneticisi Rockefeller idi. Isgiler maddi zarar vermigler,
askeri birlikler yardima ¢agrilmisti. Kan dokiilmiig, grevciler vurul-
mustu. BOyle bir zamanda, havayi nefret bulutlar1 kapatmigken,
Rockefeller grevcileri kendi yanina ¢cekmek istedi. Bunu da bagardi.
Nasil m1? Anlatalim. Haftalarca siiren dostluk ¢agrilarindan sonra
Rockefeller grev temsilcileri ile goriistii. Yaptig1 konugma bastan so-
na olaganiistiiydii. Bu konugma sasirtict sonuglar dogurdu. Rocke-
feller’i yutmak iizere olan nefret dalgalarint yatigtirdi. Onun bir¢ok
kiginin begenisini kazanmasini sagladi. Rockefeller gercekleri oyle-
sine dostca dile getirmisti ki iicretlerinin artig1 i¢in kiyasiya savag
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veren grevciler tek soz sdylemeden igbasi yaptilar. Bu konusmanin
girig boliimiinii size aktaracagim. Bunun ne kadar dostca bir konus-
ma olduguna dikkat edin. Rockefeller’in, bir siire 6nce kendisini el-
ma agacina asmak isteyen kisilerle konugtugunu da unutmayin. Eger
bir grup misyonerle konugsaydi bundan daha saygili ve dostga dav-
ranamazdi. Konugmasinda, “Burada bulunmaktan onur duyuyo-
rum,” “Evinize gelip esleriniz ve ¢ocuklarinizla tanigtim,” “Burada
birer yabanci olarak degil, birer dost olarak birlikteyiz,” ve “Size
olan saygimdan buradayim,” gibi sézler yer aliyordu.

“Bugiin yasamimin en 6zel, en 6nemli giinii!” diyerek s6ze bag-
lamist Rockefeller. “Bugiin ilk kez bu biiyiik sirketin isgorenleri ve
isgoren temsilcileri ile birlikte olmaktan onur duyuyorum.

“Memurlarla, yoneticilerle hepiniz bir aradasiniz. Bugiinii yasa-
mum boyunca asla unutmayacagim. Eger bu toplant1 iki hafta 6nce
yapilmis olsaydi aranizdan yalnizca bir iki kigiyi tamyabilecek,
kendimi yabanci gibi hissedecektim. Gegen hafta giiney maden
ocaklarindaki biitiin kamplar gezme ve is¢i temsilcileriyle sahsen
goriigme firsati buldum. Pek ¢ogunuzun esleriyle, cocuklariyla ta-
nigtim. Biz artik birer yabanci degil, birer dostuz. Ortak ¢ikarlari-
miz1 goriigme firsati buldugum igin ¢cok mutluyum.

“Bu toplant1 aslinda memurlarla is¢i temsilcilerinin toplantisi.
Ben ne memurum ne temsilciyim, ama sadece size olan saygimdan
buradayim. Yine de kendimi sizlere, sizlerden biri kadar yakin his-
sediyorum, ¢iinkii bir anlamda hem sizleri hem de igverenleri ve
hissedarlari temsil ediyorum.”

Diismani dosta ¢evirme sanatina giizel bir 6rnek degxl mi?

Rockefeller’in bagka bir yol izledigini varsayalim. Eger maden-
cilerle tartigmaya girseydi, kizginlikla gergekleri yiizlerine vursay-
d1, yenildiklerini iistii kapali da olsa belirtseydi veya tiim mantiksal
yasalar1 kullanip yanildiklarim1 kanitlasaydi ne olurdu? Daha ¢ok
ofke ve nefret uyandirip daha bilyiik ayaklanmalara yol agardi.

Eger bir insan sizin i¢in iyi duygular beslemiyorsa, sizinle ayni
kanida degilse diinyamizda var olan tiim mantik yasalarini kullan-
saniz da ona ulagip bir sey kazanamazsiniz. Cocuklarini azarlayan
anne ve babalar, buyurucu igverenler ve kocalar, durmadan sizlanip
yakinan kadinlar insanlarin diigiincelerini kolay kolay degistirmek
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istemeyeceklerini bilmelidirler. Baskalarini zorla bizim gibi diisiin-
meye yonlendiremeyiz. Ancak dost¢ca ve yumusak bir tarzla konu-
sursak, biiyiik bir olasilikla onlari iliml bir yaklagimla bu degisik-
lige yoneltebiliriz.

Lincoln su sozleri soylemisti:

“Eski ve ¢ok dogru bir 6zdeyis vardir. ‘Bir damla bal bir galon
zehirden daha ¢ok sinek avlar.” Bu s6z insanlar igin de gegerlidir.
Eger bir kimseyi kazanmak istiyorsaniz gergek bir dost oldugunu-
za onu inandirin. Onun kalbine ulagmak i¢in gereken bir damla bal-
dir. Bu bal onu yola getirecektir.”

Yoneticiler greve giden iggorenlerle dostca iliski kurmanin iyi
sonug verdigini artik biliyorlar. Ornegin White Motor Sirketi’nin
fabrikasinda ¢alisan iki bin bes yiiz isci ticretlerinin yiikseltilmesi
icin greve gittiklerinde girketin yonetim kurulu bagkani Robert F.
Black o6fkeye kapilmadi, onlari ne lanetledi ne de acimasizlikla ve-
ya komiinistlikle sugladi. Tam aksine, grevcilerden dvgiiyle soz et-
ti. Cleveland gazetesine bir ilan vererek “sessizce ve baris i¢inde isi
biraktiklar1” igin grevcilere tesekkiir etti. Grev gozciilerinin bog
oturduklarini goriince iki diizine beysbol sopasi ile eldiven alarak
grev aralarinda oyun oynamalarini 6nerdi. Bowling oynamak iste-
yenler icin de bir bowling salonu kiraladi.

Bay Black’in dost¢a davranigi, her zaman oldugu gibi onadost-
lar kazandirdi. Grevciler siipiirge, kiirek ve ¢op arabalar1 6diing ala-
rak yere atilmig izmaritleri, kibrit ¢oplerini, gazete kagitlarini top-
lamaya basladilar. Diisiinebiliyor musunuz? Ucret artis1 ve sendika
icin savag veren iggiler fabrika alanini temizliyorlardi. Amerikan is-
¢i miicadeleleri tarihinde o ana kadar boyle bir sey duyulmamigti.
Bu grev bir hafta i¢inde son buldu. Ustelik ardinda higbir olumsuz
duygu birakmadi. '

Bir ilah gibi konugmalar yapan Daniel Webster ¢ok basarili bir
savunma avukatiydi. Yine de en giiclii tartigmalarda bile dostga
sozler kullanmirdr: “Karar jiirinindir”, “Bu konu diisiinmeye deger”,
“Bu gergekleri gormezlikten gelmeyeceginize inaniyorum”, “Insan
dogasini ¢ok iyi bildiginizden bu verilerin 6nemini kolayca gorebi-
lirsiniz” gibi...

Zorbalik yok, baski yontemleri yok. Kendi goriiglerini bagkala-
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rina kabul ettirme ¢abasi da yok. Webster, yumusak kelimelerle, al-
cak sesle konusarak dostga yaklasiyordu; bu onun iin kazanmasini
saglamigt1.

Belki bir grevi sona erdirmek veya bir jiiri 6niinde konugmak
zorunda kalmayabilirsiniz, ama 6rnegin kiranizin diigiiriilmesini is-
teyebilirsiniz. Dostca bir yaklagim size yarar saglayabilir mi? Go-
relim bakalim.

O. L. Straub isimli bir miihendis kirasinin diigiiriilmesini istiyor-
du. Ev sahibinin kalin kafal1 biri oldugunu biliyordu. Sinifta 6ykiisii-
nii “Ona bir mektup yazdim,” diye baslayarak anlatti. “Kontratim bi-
ter bitmez evi bosaltacagimi yazdim. Ben de evden ¢ikmak istemi-
yordum. Eger kirami diigiiriirse kalabilirdim. Durum iimitsiz gorii-
niiyordu. Diger kiracilar denemis ama bagaramamuglardi. Herkes ba-
na ev sahibinin ¢ok gec¢imsiz biri oldugunu soyliiyordu. Kendi ken-
dime soyle dedim: ‘Ben insanlarla iyi iligkiler kurma kursuna katili-
yorum. Ogrendiklerimi onun iizerinde uygulayabilir ve sonug verip
vermeyecegini gorebilirim.’ Ev sahibim mektubumu alir almaz sek-
reteriyle birlikte beni gormeye geldi. Onu kapida dostca kargiladim.
Giiler yiizlii goriinmeye ¢alistyordum. Kiramin yiiksek olusundan
s6z etmedim, sozlerime apartmandaki dairemi ne kadar begendigimi
soyleyerek bagladim. Inanin bana, ‘begenide igten, 6vgiide comert’
davrandim. Onun bir ev sahibi olarak ne kadar miikemmel oldugu-
nu- sdyleyerek kompliman yaptim ve bir y1l daha dairemde kalmak
istedigimi ama biitgemin buna elvermedigini s0yledim.

“Ev sahibim o giine kadar higbir kiracisindan bdyle bir dvgii
gormemisti. Nasil anlam verecegini bilemiyordu.

“Bana kendi sorunlarini anlatmaya bagladi. Kiracilarindan ya-
kind1. Biri ona on dort metrelik mektup yazmigti, bazilar1 onu aga-
giliyordu. Bir bagkasi eger iist katindaki kiracinin horlamasini en-
gellemezse kontratini iptal edecegini sdyleyerek tehdit ediyordu.
‘Sizin gibi bir kiract ile karsilasmak Oylesine rahatlatici ki!’ dedi.
Sonra daha ben teklif etmeden kiram: biraz diisiirecegini sdyledi.
Ben biraz daha diigiirmek istedigimden 6deyebilecegim rakami bil-
dirdim ve o da tek bir s6z soylemeden kabul etti.

“Ayrilirken bana dondii ve ‘Evin dekorasyonunda yapmamu is-
tediginiz-bir degisiklik var m1?’ diye sordu.
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“Eger kiramu diger kiracilarin kullandig1 yontemlerle diigiirme-
ye kalkigsaydim, ben de onlar gibi basarisizliga ugrayacaktim.
Dostca, sempatik ve kargimdakine deger veren yaklagimim kazan-
mamu sagladi.”

Pennsylvania’dan Dean Woodcock yerel bir elektrik sirketinde
bir denetleyici olarak ¢caligmaktaydi. Ekibi bir diregin tepesindeki
arizay: gidermek iizere cagrilmigti. Daha 6nce bu tiir igler bagka bir
boliim tarafindan yapiliyordu ve Woodcock’un boliimiine yeni dev-
redilmigti. Ekip daha 6nce bu konuda egitilmisti ama bu onlarin ilk
gorevleriydi. Herkes bu isi nasil yapacaklarini merak ediyordu. Bay
Woodcock, astindaki birka¢ miidiir ve boliimdeki bazi diger kisiler
bu iglemi izlemeye gittiler. Pek ¢ok araba ve kamyon da gelmis,
merakl kisiler diregin tepesindeki iki yalmz adami izlemek iizere
toplanmigti.

Etrafina bakindiginda, Woodcock, bir adamin elinde fotograf
makinesi ile arabasindan ¢iktigini gordii. Adam her seyin fotografi-
nt ¢ekiyordu. Hizmet elemanlar1 halkla iligkiler konusunda olduk-
¢a duyarlidir. Woodcock birdenbire goriintiiniin tuhafligini fark et-
ti. ki kisilik bir i i¢in diizinelerce insan toplanmig gibi goriiniiyor-
du. Is gereginden fazla abartilmist: sanki.

Woodcock fotograf ¢eken adama yaklagti.

“Ne yaptigimizla ilgilendiginizi goriiyorum,” dedi.

“Evet, ama annem daha fazla ilgilenecek, ¢iinkii sirkette hisse-
dardir. Bu onun goziinii agacak. Hatta yatinminin yanhs oldugunu
anlayacak. Yillardir ona sizin gibi sirketlere yatirin yapmasinin
yanlig oldugunu soyliiyorum. Bu durum sdylediklerimi kanithyor.
Gazeteciler de bu fotograflan begenebilirler.”

“QOyle goriiniiyor. Ben de sizin yaginizda olsaydim ayni sekilde
diigiiniirdiim. Ama bu ¢ok 6zel bir durum.” Dean Woodcok bu igin,
boliimiiniin ilk isi oldugunu adama anlatti. Yoneticiden hademeye
kadar herkes bununla ilgileniyordu. Normal durumlarda iki kisi bu
is icin yeterdi. Bu konuda adama giivence verdi. Fotograf ¢eken
adam makinesini birakti, Woodcock’un elini sikt1 ve durumu ona
acikladig i¢in tesekkiir etti.

Dean Woodcock’un dost¢a yaklagimi sirketi giic durumdan ve
kotii reklam olmaktan kurtarmigt.
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Sinifimizdaki bir diger 6grenci, Littleton New Hampshire’dan
Gerald H. Winn de basindan gegen bir olay: anlatti:

“Bahar baglariydi, heniiz karlar erimemigti. Saganak yagis var-
d1 ve normalde toprak tarafindan emilen su yon degistirmis, yeni
bir ev yaptirdigim araziye yonelmisti. Kendisine yol bulamayan su
evin temeline basing yaptyordu. Sonunda beton dosemenin altina
sizarak patlamasina neden oldu. Kalorifer kazani da zarar gordii.
Yaklasik olarak iki bin dolarlik bir tamirat gerekiyordu. Bu tiir za-
rar1 karsilayacak sigortam da yoktu.

“Miiteahhidin bu tiir sel baskinlarina karg1 bir direng sistemi
yapmayarak bu sorunun ortaya ¢ikmasina neden oldugunu &gren-
dim. Onunla goriigmek lizere randevu aldim. Ofisine giderken 25
dakikalik yol boyunca kursta 6grendiklerimi gézden gegcirerek ilke-
leri hatirlamaya ¢aligtim. Kizginhigimi belirtmenin bir yarar sagla-
mayacagini biliyordum. Oraya vardigimda ¢ok sakin davrandim ve
Bat1 Hint Adalari’na yaptig1 geziden soz etmeye bagladim. Zaman-
lamanin uygun oldugunu diigiindiigiim anda selin neden oldugu kii-
¢iik zarari bildirdim.

Miiteahhit hemen bu konuda iizerine diiseni yaparak soruna ¢o-
ziim getirecegini soyledi.

“Birkag giin sonra telefon ederek zarar karsilayacagini bildirdi
ve bu gibi durumlarin ileride yinelenmemesi i¢in firtinaya kargi bir
sistem olugturacagini da ekledi.

“Miiteahhit sug¢luydu, ama ben dost¢a davranarak onun sorum-
lulugunu kabul etmesini saglamigtim.

Yillar 6nce, Missouri’nin kuzeybatisinda, ormani yalinayak yii-
rilyerek gecip kirsal yoredeki okula giden bir oglan ¢ocuguyken
Ezop’un giineg ve rizgar anlatan bir Oykiisiinii okumugtum. Size
de anlatayim:

Giines ve riizgdr kimin daha gii¢lii oldugunu tartigiyorlarmis.
Riizgar “Ben daha gii¢liir oldugumu kamitlayacagim. Su karsidaki
paltolu yagli adami goriiyor musun? Paltosunu senden daha hizli ¢1-
karacagima bahse girerim,” demis.

Giines bir bulutun arkasina ¢ekilmis ve riizgér bir kasirga sidde-
tinde esmeye baglamig. O kuvvetle estikge ihtiyar adam paltosuna
daha siki sariliyormus.
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Sonunda riizgar pes edip durmusg. Giineg bulutlarin arkasindan
cikip yash adama nazikge giiliimsemis. Cok gegmeden adam alnin-
daki teri silip paltosunu ¢ikarmis. Giines riizgra na zik ve dostga
davranisin siddet ve gii¢ gosterisinden her zaman daha etkili oldu-
gunu sdylemis.

Bir damla balin bir galon zehirden daha etkili oldugunu 6grenen
insanlar nazik ve dostga davranma yontemini her giin kullaniyorlar.
Maryland’den F. Gale Conner dort ayhik arabasini araba saticisinin
servisine ligiincii kez gotiirdiigiinde bu yontemi kulland:.

“Servis miidiiriine bagirip ¢agirmanin, derdimi anlatmaya ¢alig-
manin sorunuma bir ¢oziim getirmeyecegi anlagiliyordu,” diye si-
nifa anlatti. “Showroom’a giderek acentenin sahibi Bay White1
gormek istedigimi soyledim. Kisa bir bekleyisten sonra Bay Whi-
te’1n ofisine alindim. Kendimi tanittiktan sonra daha 6nce aligverisg
yapan arkadaglarimin onerileri iizerine arabami bayilerinden satin
aldigimi anlattim. Fiyatlarinin ¢ok uygun oldugunu ve servislerinin
oldugunu sdyledim. Beni dinlerken mutluydu. Servisle ilgili soru-
numu anlatirken ‘Sizin de iiniiniizii zedelememek igin durumu bil-
menizde yarar oldugunu diisiindiim,’ diye ekledim. Bunu kendisine
bildirdigim icin bana tesekkiir etti ve sorunumun ¢dziimlenecegine
iligkin giivence verdi.

“Konu ile hem sahsen ilgilendi hem de arabam tamir edilinceye
kadar bana kendi arabasin1 6diing verdi.”

Ezop, Kreziis’iin sarayinda yasayan Yunanl bir koleydi ve M.O.
600 yillarinda 6liimsiiz masallar yazmist1. Insan dogasi ile ilgili an-
lattiklar1 yirmi alt1 yiizyil 6nce Atina’da ne kadar gegerliyse bugiin
Boston ve Birmingham’da da aynen gecerlidir. Giineg insana palto-
sunu riizgdrdan daha hizli ¢ikarttirir. Nezaket, dost¢a yaklagim ve
insanin degerini bilmek kisilerin diisiincelerini daha kolaylikla de-
gistinmelerini saglar. Ofke ile firtina gibi esmeye hig gerek kalmaz.

Lincoln’iin sozlerini unutmayin:

“Bir damla bal bir galon zehirden daha ¢ok sinek avlar.”

DORDUNCU PRENSIP
Daima dost¢a yaklagin.
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Vv
SOKRAT’IN SIRRI

Insanlarla konusurken, séze farkli goriiste oldugunuz konular
tartigarak baglamayin. Fikir birliginde oldugunuz noktalar1 vurgula-
yarak baglayin ve bir siire bunlar1 vurgulamay: siirdiiriin. Ayni
amag i¢in ¢abaladiginizi; amagta degil, yontemde farkli oldugunu-
zu belirtin.

Baslangicta kargimzdaki kiginin “Evet, evet!” demesini sagla-
yin. “Hayir” yanit1 almaktan olabildigince kaginin.

Profesor Harry Overstreet’e gore “hayir” yaniti agilmasi ¢ok zor
bir handikaptir. Bir kez “Hayir!” dediginizde kisiliginiz ve onuru-
nuz bu yanit1 degistirmenizi engeller. Daha sonra “hayir” yaniti
vermenizin yanlig oldugunu hissetseniz bile o degerli gururunuzu
diisiinmek zorunda kalirsiniz, agizdan ¢ikan séze sadik kalinmali-
dir. Bu nedenle bir insanin sézlerine olumlu yanit vererek baglama-
s1t ¢ok onemlidir.

Yetenekli bir konugmaci baglangigta pek ¢ok “evet’” yanit1 alma-
y1 bagarir. Bu durum psikolojik agidan dinleyicileri olumlu yonde
etkiler. Bunu bir bilardo topunun hareketine benzetebiliriz. Topun
bir kez yonlendirildigi yonden sapmasi igin belirli bir gii¢ gerekir.
Ters yone gitmesini saglamak iginse ¢ok daha fazla gii¢ sarf etme-
ye ihtiya¢ vardur.

Buradaki psikolojik sema son derece agik. Eger bir insan “ha-
yir” diyorsa ve gercekten bunu kastediyorsa, sadece bes harflik bir
kelime sarf etmekten ¢ok daha fazlasini yapiyor demektir. Tiim or-
ganizma bezler, kaslar, sinirler bir kargi gikma eYyleminde igbirligi
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yapmaktadir. Kisaca tiim néromaskiiler sistem olumlu bir yaniti en-
gellemek i¢in savunmaya ge¢mis demektir. Oysa ki bir insan “evet”
dediginde bu tiir bir kars1 ¢itkma eylemine gerek kalmaz. Organiz-
ma ileri doniiktiir, durumu kabullenmigtir, diga agiktir. Bu nedenle
ne kadar ¢ok “evet” yanit1 alirsak o kadar ilgi cekmis oluruz.

Eger herhangi bir 6grenci, bir ¢cocuk, bir miisteri, kar1 ve koca-
dan biri “Hayir!” diyecek olursa onlarin fikirlerini olumlu yonde
degistirmek icin melekler kadar akilli ve sabirli olmak gerekir.
“Evet! Evet!” yontemi New York’taki bir bankada ¢aligan James
Eberson’in kaybetmekte olduklar1 bir miigteriyi geri kazanmasini
saglamustir.

“Bu adam bir hesap agtirmak i¢in gelmisti,” diye anlatiyor Bay
Eberson. “Ona doldurmasi igin her zamanki standart formu uzat-
tim. Baz1 sorular1 goniilliice yamitladi, ama bazi sorular1 yanitlama-
y1 kesinlikle reddetti. Eger insan iligkileri konusundaki derslere ka-
tilmamis olsaydim, bu miistakbel yatirimciya bankanin istedigi bil-
gileri vermeyi reddediyorsa bizim de ona hesap agmayi reddedece-
gimizi sdylerdim. Ge¢mis yillarda bu sekilde davranmig oldugum
icin su¢lu oldugumu utanarak kabul etmeliyim. Dogal olarak bu
tarz bir iiltimatom beni rahatlatiyordu. Ona kimin patron oldugunu,
bankanin kural ve yontemlerine karg1 ¢ikilamayacagini gostermis
oluyordum. Hi¢ kugkusuz bu tiir bir davranig miigteri olma amaci
ile gelen kiside kendisine 6nem verilmedigi ve hos kargilanmadig:
izlenimi yaratiyordu.

“O sabah bir av mantig1 ile hareket etmeye karar verdim. Ban-
kanin istekleri yerine miisterinin istekleri dogrultusunda hareket
edecektim. Ona daha baglangigta “Evet, evet!” dedirtmeyi her sey-
den ¢ok istiyordum. Bu nedenle ona hak vererek yazmak istemedi-
gi bilgilerin ¢ok fazla gerekli olmadigini s6yledim.

“ «Oldiigiiniiz zaman bu bankada paraniz oldugunu varsayalim.
Bankanin paranizi yasal varisiniz olan en yakin akrabaniza transfer
etmesini istemez misiniz?” diye sordum.

“ ‘Evet, elbette isterim,’ diye yanitlad1.

“ ‘Bu isteginizin 6ldiigiiniizde herhangi bir yanliglik ve gecikme
olmadan yerine getirilmesi i¢in bize en yakin akrabanizin ismini
vermeniz sizce iyi bir fikir degil mi?’ dedim.
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“Yamit1 yine “Evet!” oldu.

“Istedigimiz bilginin bizim yararimiza degil de kendi yararina
oldugunu 6grendiginde geng adamin tutumu degigmis, yumusamis-
t1. Bankadan ayrilmadan 6nce yalnizca istenen bilgileri vermekle
kalmamig, 6nerim iizerine annesi adina da bir hesap agmamizi iste-
mig ve annesi ile ilgili tiim sorulari da yanitlamigti.”

Westinghouse Elektrik Firmasi’nin temsilcisi Joseph Allison’un
da bize anlatacaklar vardir:

“Bolgemde sirketimin satig yapmaya cok istekli oldugu bir
adam vardi. Benden dnceki temsilci on yil boyunca ona higbir sey
satamamugti. Ben de bir siparig alamadan tam ii¢ yil ona diizenli
olarak ugradim. Sonug olarak on ii¢ yil ugrastiktan sonra ona bir-
ka¢ motor satmayi basardim. Eger onlardan memnun kalirsa yiiz-
lerce motorluk bir siparis bekliyorum. Motorlarin istedigi gibi ol-
dugundan 6ylesine emindim ki ii¢ hafta sonra ona ugradigimda ger-
cekten havaya girmigtim.

“Bu miihendis beni, ‘Allison, geri kalan motorlar: sizden alma-
yacagiz’ diye karsiladiginda soke oldum.

“ “Nigin?’ diye sordum sagkinlikla.

* ‘Ciinkti motorlariniz ¢ok 1siniyor, Elimi siiremiyorum.’

- “Tartigmanin, kargi1 ¢ikmanin bir yarar saglamayacagini biliyor-
dum. Bunu daha 6nce denemistim. Bu nedenle ‘Evet! Evet!” yon-
temini denemeye karar verdim.

“ ‘Bakin Bay Smith, size yiizde yiiz katiliyorum,” dedim. “Eger
bu motorlar 1siniyorsa, bir daha satin almamalisiniz. Ulusal Elekt-
ronik Aletler Ureticileri Birligi’nin standartlarina uygun 1sidaki
motorlart almalisiniz, degil mi?’

“Beni onayladi, boylece ilk ‘evet’imi elde etmig oldum.

“ ‘Elektrik Ureticileri Birligi’nin yonetmeligine gore iyi bir mo-
torun 1s1s1 oda 1sisindan 72 °F yiiksek olabilir. Dogru mu?’

“ ‘Evet!’-diye onayladi. ‘Kesinlikle dogru, ama sizin motorlari-
niz daha fazla 1simiyor.’

“Onunla tartismadim, sadece sordum.

*“ ‘Fabrikanizda 1s1 kag¢ olacak?’

“ ‘Asagi yukar1 75 °F.’

“ ‘Pekala, fabrika 1siniz 75 °F. Buna 72’yi ekleyelim, toplam
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147 °F eder. Bu derece dolu bir sicak suya elinizi soksaniz haglan-
maz m1?’

“Yanit1 yine ‘Evet’ oldu.

“ *Qyleyse,’ diye onerdim, “motorlara elinizi dokundurmasaniz
daha iyi olmaz m1?’

“ ‘Evet, sanirim haklisiniz,” demek zorunda kaldi. Konugmami-
z1 biraz daha siirdiirdiik. Daha sonra sekreterini ¢agird1 ve gelecek
ay icin 35.000 dolarlik bir siparig verdi.

“Tartigmanin yarars'z oldugunu anlamam i¢in yillarim bosa git-
mig ve binlerce dolar zararim olmustu. Konuya karsinizdakinin ba-
kis agisi1 ile yaklagsmak ve ona “Evet, evet!” dedirtmek ¢ok daha ka-
zangh bir yontem.”

Kaliforniya’daki kurslarimizin sponsoru Eddie Snow, diikkan
sahibi ona “Evet, Evet!” dedirttigi i¢in bir diilkkdninin nasil iyi bir
miigterisi oldugunu anlatti.

Eddie ok ve yay ile avlanmaya merak sarmig ve bir diikkdndan
yiiklii bir aligverig yaparak arag gere¢ almigti. Erkek kardesi onu zi-
yarete geldiginde bu diikkdndan onun igin bir yay kiralamak istedi.
Satici ona yay kiralamadiklarini s6ylediginde bir bagka diikkana te-
lefon etti. Eddie olay1 goyle anlatiyor:

“Telefonumu nazik bir beyefendi yanitladi. Kiralama konusun-
daki sorunuma yaklagimi diger saticidan ¢ok farkliydi. Olanaksiz-
liklar1 nedeniyle artik yay kiralayamadiklarini soyledi.

Sonra bana daha once yay kiralayip kiralamadigimi sordu. Ben
‘Evet, birka¢ sene once,’ diye yanitladim. Bana bunun igin 2530
dolar 6demis olmam gerektigini hatirlatti. Yamitim yine ‘Evet!’ ol-
du. Sonra bana parasini iyi kullanmasini bilen bir insan olup olma-
digimi sordu. Dogal olarak ‘Evet!’ dedim. Su anda sattiklar1 yayin
tiim diger geregleriyle birlikte 34.95 dolar oldugunu sdyledi. Sade-
ce 4.95 dolarlik bir fark 6deyerek bunlar satin alabilecegimi anlat-
t1 ve bu nedenle kiralama igine son verdiklerini belirtti. Bu daha
mantikli degil miydi? ‘Evet!” yanitimi siparigim takip etti. Onu al-
maya gittigimde bagka seyler de satin aldim ve o giinden sonra sii-
rekli miigterisi oldum.”

Sokrat diinyanin gelmis ge¢mis en taminmis filozoflarindan bi-
ridir. Sokrat, tarih boyunca ancak bir avug insanin yapabildigini ba-
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sard1, insan diisiincesinin yOniinii tamamen degistirdi ve simdi 6lii-
miinden yirmi dort yiizyil sonra birbirleriyle dolagan kisilerin diin-
yasinda onlar etkileyebilen akilli insanlardan biri oldugu igin say-
g1 ile anilmaktadur.

Sokrat nasil bir yéntem kulland1? Insanlara yanilgilarini mt sdy-
ledi? Hayir, bu Sokrat’in tarzi degil; o ¢ok akilliydi. Onun yontemi
bugiin “Sokrat yontemi” olarak adlandirilmaktadir ve “Evet!
Evet!” yaniti almaya dayanmaktadir. Sokrat kargisindaki kisiye
“Evet!” dedirtecek sorular yoneltirdi ve birbiri ardina olumlu yanit-
lar alird1. Sonunda birkag¢ dakika 6nce ona karsi ¢ikanlar, farkinda
olmadan onun diisiincelerine kucak agarlardi.

Birine yanildigin1 séyleyeceginiz zaman Sokrat’i animsayin ve
“Evet! Evet!” yanit1 alacaginiz yumusak sorular yoneltin. Cinli-
ler’in Dogu’nun bilgeligini yansitan giizel bir atasozii vardir: “Ya-
vag giden yol alir.”

BESINCI PRENSIP

Karsimizdaki kigiye “Evet! Evet!” dedirtin.
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VI

SIKAYETLERE KARSI BIR
GUVENLIK SUPAPI

Pek ¢ok kisi, bagkalarina kendi diigiincelerini kabul ettirebilmek
icin ¢ok fazla konugur. Birakin karginizdaki insanlar da konugsun.
Onlar kendi islerini ve problemlerini sizden ¢ok daha iyi bilirler.
Siz sadece soru sorun. Birakin size bir seyler anlatsinlar.

Kargidaki kiginin soylediklerine katilmadiginiz zaman soziinii
kesmek isteyebilirsiniz. Fakat bunu yapmayin. Bu tehlikeli olur.
Daha anlatmak istedigi pek ¢ok gey varken, bu kisi sizin sOyledik-
lerinizi dinlemeyecek ve 6nemsemeyecektir. Bu yiizden onu sabur-
la dinleyin. Bunu igtenlikle yapin. Biitiin diisiincelerini anlatmasi
icin onu tegvik edin.

Bu yontem is diinyasinda yararhi olur mu? Gérelim. Iste, bu
yontemi uygulamaya zorlanan bir satig temsilcisinin oykiisii.

ABD’nin en biiyiik araba iireticilerinden birinde bir yillik doge-
melik kumas gereksinimi konusu tartisthyordu. Ug 6nemli kumas
tireticisi 0rnek dosemelik kumas gondermisti. Bu Ornekler, araba
tireticisi firmanin yetkili kisilerince incelenmis ve her birine, anlas-
ma yapabilmek igin birer temsilci gondermeleri 6nerilmisgti.

Kumag iireticilerinden birinin temsilcisi olan G. B. R., kente
ulagtiginda siddetli bir larenjit krizi gegiriyordu. “Yetkililerle go-
riisme sirasi bana geldiginde,” diye soze baslad1 Bay R. yasadigi
olay:r derslerden birinde anlatirken, “sesimi tamamen kaybetmig-
tim. Giigliikle fisildayabiliyordum. Toplant1 odasina girdigimde,
tekstil miihendisi, satin alma sorumlusu, satig miidiirii ve girket bas-
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kani ile yiiz yiize geldim. Biitiin kuvvetimi kullanarak konugsmaya
caligtim, fakat agzimdan kap: gicirtisina benzer bir sesten bagka
higbir sey ¢ikmadi.

“Hepsi bir masanin ¢evresinde oturuyordu. Bir kdgida, ‘Beyler,
sesimi kaybettim. Konugsamiyorum,” yazdim.

‘Ben sizin yerinize konusurum,’ dedi bagkan ve konustu. “Ge-
tirmis oldugum Oornekleri gosterdi, bunlarin iyi yonlerini 6vdii.
Boylece bu iiriinler ile ilgili hararetli bir tartiyma bagladi. Baskan,
benim yerime konusgarak tartisma sirasinda benim iistlenecegim ro-
li de iistlendi. Benim katkim ise giilimsemek, bagimi sallamak ve
bazi ufak jestlerden ibaretti.

“Bu esi bulunmaz toplanti sonucunda, 1.600.000 dolar degerin-
de yarim milyon désemelik kumas anlagmasi yapmig oldum. Bu, o
gline kadar aldigim en biiyiik siparigti.

“Eger sesimi kaybetmemis olsaydim, eminim bu anlagmayi ya-
pamazdim. Ciinkii bu teklif hakkindaki bilgilerim tamamen yanhs-
mig. Boyle bir rastlant1 sonucu, bazen karsimdaki insana konugma
firsati vermenin ne kadar iyi sonuglar verebilecegini kesfetmis ol-
dum.”

Karsidaki kisiye konugma firsat1 vermek sadece is hayatinda de-
gil aile iligkilerinde de olumlu sonugclar verir. Barbara Wilson’in ki-
z1 Lauri ile iligkisi biiyiik bir hizla kotiiye gitmekteydi. Oldukca sa-
kin, sessiz ve halinden memnun goriinen Lauri, biiyiidiik¢e asi ve
zaman zaman saldirgan bir gen¢ olmustu. Bayan Wilson ona 6giit
vermeyi, onu tehdit etmeyi ve cezalandirmay: denemisti; fakat hig-
biri ige yaramamigti.

“Bir giin,” diye anlatmaya bagladi. Bayan Wilson sinifta, “tama-
men imidimi yitirmistim. Lauri beni yine dinlememisti ve giinliik
islerini bitirmeden kiz arkadasi ile bulugmak iizere evden ¢ikmist.
Eve dondiigiinde ona on bininci kez bagirmayi diisiiniiyordum, fa-
kat artik bunu yapacak giiciim kalmamigti. Sadece ona baktim ve
hiiziinle sordum. ‘Neden, Lauri, neden?’

“Lauri durumumu anlamigti ve sakin bir sesle sordu: ‘Gergek-
ten Ogrenmek istiyor musun?’ Bagimi salladim. Lauri anlatmaya
bagladi, onceleri kararsiz ve tereddiitliiydii fakat sonra acildi. Onu
hi¢ dinlemiyormugsum. Ona her zaman sunu yap bunu yap diye
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emirler veriyormusum. Bana fikirlerini, diisiincelerini anlatmak is-
tediginde, soziinii kesip daha fazla emir veriyormugum. Bu sozle-
rinden sonra bana otoriter bir anne olarak degil, fakat bir sirdas, bii-
yiirken karsilagtigi karnisikliklari ¢dzmesi konusunda ona yardim
edecek biri olarak ihtiya¢ duydugunu anladim. Onu dinlemem ge-
reken anlarda benim yaptigim tek sey konugmakti. Onu hi¢ dinle-
miyordum. _

“0 andan itibaren her istediginde benimle konusabilmesini sag-
ladim. Bana aklindan gecen her seyi anlatmaya bagladi ve aramiz-
daki iligki inanilmaz bir hizla diizeldi. Kizim yine sakin bir insan
oldu.”

Bir giin bir New York gazetesinin ekonomi sayfasinda olaga-
niistii bilgi ve deneyime sahip bir eleman arandigini belirten olduk-
¢a biiyiik bir ilan yayimlandi. Charles T. Cubellis, bagvurusunu be-
lirtilen posta kutusuna gonderdi. Birkag giin sonra miilakata ¢agril-
digini belirten bir mektup aldi. Goriigmeye gitmeden once, Wall
Street’te saatler gegirerek, bu girketi kuran kigi hakkinda 6grenme-
si miimkiin olan her seyi 6grenmeye ¢aligti. Goriigme sirasinda,
“Sizin gibi bir gegmige sahip olan boyle bir sirketin bir parcasi ol-
maktan gurur duyarim. Anladigim kadariyla bu ise yirmi sekiz yil
once sadece bir masa ve daktilo ile baglamigsiniz. Bu dogru mu?”
dedi.

Hemen hemen her basarili insan, ge¢cmigte verdigi miicadeleyi
hatirlamaktan hoslanir. Bu adam da onlardan farkli degildi. Uzun
siire nasil orijinal bir fikir ve 450 dolar nakit ile ige bagladigin1 an-
latti. Karsilastig1 engellerle nasil savasgtigini, tatil giinleri de dahil
olmak iizere giinde on alti1 saate kadar ne kadar ¢ok ¢alistigini, tiim
engellere karsin sonunda savasi nasil kazandigini ve simdi Wall
Street’teki en 6nemli yoneticilerin kendisinden bilgi almaya geldik-
lerini anlatti. Gegmisiyle gurur duyuyordu. Ustelik gurur duymak-
ta hakliydi ve bunu anlatirken de ¢ok iyi zaman geg¢irmigti. Sonug
olarak Bay Cubellis’e deney:mleri ile ilgili kisaca birkag¢ soru sor-
musg, sonra yardimci miidiirlerinden birini ¢agirarak, “Sanirim ara-
digimiz kisiyi bulduk,” demisti.

Bay Cubellis, gelecekte patronu olacak bu insanin basarilarini
ogrenmek zahmetine katlanmigti. Karsisindaki insana ve onun
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problemlerine ilgi gdstermisti. Konugmanin ¢ogunu onun yapmasi-
n1 saglamig, bu da olumlu bir etki yaratmigt.

Kaliforniya, Sacramento’da Roy G. Bradley, tam tersi
bir durumla karst kargiya idi. Bradley, karsisindaki kiginin
onun sirketiyle anlasma yapmak i¢in kendi kendisini ikna etmesini
dinlemisti. Bradley sunlar1 anlatiyor: “Biz kiigiik biryatirim sirketi-
yiz. Calisanlarimizin hastane masraflarini karsilayamiyoruz, saglik
ya da emeklilik sigortalarini 6deyemiyoruz. Temsilcilerimiz ba-
gimsiz ¢aligtyorlar. Onlara ig olanaklari bile saglayamiyoruz, ¢iin-
kii rakiplerimiz gibi reklam veremiyoruz.

“Richard Piyor, bu pozisyon igin aradifimiz deneyime sahipti
ve ilk olarak ona igin biitiin kétii yanlarini anlatan asistanimla go-
riigmiistii. Biiroma geldiginde hevesi kirilmig goriiniiyordu. Firma-
mizla ¢aligmanin ona saglayacag tek bir fayday: belirttim. Bu da
bagimsiz davranmak ve kendi patronu olmakti.

“Bu avanta jlar hakkinda konugurken, kendi kendine buraya gel-
digi ilk anda edindigi olumsuz fikirleri de anlatiyordu. Pek ¢ok kez
kendi kendine konusuyormus gibi bir hali vardi. Zaman zaman
onun fikirlerine ekleme yapmayi istememe ragmen, goriisme artik
sona ermisti ve ben de onun kendi kendini ikna ettigini ve bizimle
calismayi kabul edecegini anladim.

“Iyi bir dinleyici oldugum ve Dick’e konusmasi igin olanak sag-
ladigim igin, isi olumlu ve olumsuz yonleriyle kafasinda tartma im-
kani buldu ve olumlu bir sonuca ulasti. Onu ige aldik. Sirketimizde
gdze carpan bir temsilci oldu.”

Gergek su ki arkadaglarimiz bile bizim bagarilarimizi dinlemek-
tense, kendi basarilarindan s6z etmeyi tercih ederler. Fransiz filo-
zofu La Rochefoucauld, “Eger diisman kazanmak istiyorsaniz, ar-
kadaglarinizdan iistiin olmaya ¢alisin. Eger dost kazanmak istiyor-
saniz birakin arkadaglariniz sizden iistiin olsun” diyor.

Bu neden dogrudur? Ciinkii eger dostlarimiz bizden iistiinlerse,
kendilerini onemli hissederler. Fakat biz onlardan iistiin oldugu-
muzda, en azindan bazilar kendilerini kii¢iilmiis hissederler ve kis-
kanglik duyarlar.

New York Midtown Is¢i Bulma Kurumu’nun en sevilen danig-
mani Henrietta G. idi. Ama daha onceleri boyle degildi. Calismaya
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bagladig ilk aylarda, Henrietta’nin kurumda bir tane bile arkadasgi
yoktu. Neden? Ciinkii her giin yaptig1 yerlestirmeler, agtig1 yeni he-
saplar veya basardig1 herhangi bir seyle dviiniiyordu.

“Isimde oldukgca basariliydim ve bununla gurur duyuyordum,”
diye anlatiyor Henrietta. “Fakat meslektaglarim basarilarimi be-
nimle paylasacaklarina, bunlara igerliyorlardi. Ama ben bu insanlar
tarafindan sevilmek istiyordum. Onlarla gercekten dost olmak isti-
yordum. Bu kursta verilen bazi onerileri dinledikten sonra, kendi
hakkimda daha az konugmaya ve meslektaglarimi1 daha ¢ok dinle-
meye bagladim. Onlarin da Oviiniilecek seyleri vardi ve benim ba-
sarilarimi dinlemek yerine kendi basarilarini anlatmaktan daha ¢ok
zevk aliyorlardi. Artik sohbet etmeye vakit buldugumuzda onlardan
sevinglerini benimle paylagmalarini istiyorum ve kendi basarila-
rimdan ancak soruldugunda s6z ediyorum.”

ALTINCI PRENSIP

Birakin karsimizdaki kigi daha ¢ok konugsun!
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VII
ISBIRLIGI NASIL SAGLANIR

Kendi diisiincelerinize, size giimiis bir tepsi i¢inde sunulan fi-
kirlerden daha ¢ok inanirstniz, degil mi? Oyleyse kendi diisiincele-
rinizi bagkalarinin zorla hazmetmesini beklemek yanlig olmaz mi1?
Onerilerde bulunmak ve karsinizdaki insanin diisiiniip bir yargiya
varmasini beklemek daha akillica degil mi?

Philadelphia’dan Adolph Seltz kurslarima katilan 6grencilerim-
den biriydi ve bir araba galerisinde satig miidiirii olarak ¢aligmak-
taydi. Isteksiz ve diizenli galigmadan yoksun bir grup satig elema-
nin1 ¢aligma istegi ile doldurma sorunu ile kargi kargiya kalmigti.
Bir saticilar toplantisi diizenleyip "kendisinden ne beklediklerini
sordu. Onlar konustukea ileri siirdiikleri diigiincelerini kara tahtaya
yazdi. Sonra, “Benden istediginiz her seyi yerine getirecegim. Sim-
di de benim sizlerden neler beklemeye hakkim oldugunu séyler mi-
siniz,” dedi. Yanitlar arka arkaya geldi: baglilik, diiriistliik, yarati-
cilik, iyimserlik, takim ¢aligmasi, giinde sekiz saat cogkulu bir ¢a-
ligma... Toplantinn sonunda herkes motive olmustu. Satig eleman-
larindan biri her giin on dort saat ¢alismay: 6nerdi. Bu toplantidan
sonra satiglar olaganiistii artmigti.

“Adamlar benimle bir tiir moral anlagsmasi yapmglardi,” dedi
Bay Seltz. “Ben kendi yiikiimliiliklerimi yerine getirdigim siirece
onlar da kendi verdikleri s6zleri tutmaya kararliydilar. Onlara istek-
lerinin sorulmasi ¢aligmalar igin gereken doping asisinin yapilma-
stydr.”

Hig kimseye higbir is zorla yaptirilamaz, ne yapmasi gerektigi-
nin sOylenmesi kimsenin hoguna gitmez. Se¢imimizi kendi istegi-
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miz dogrultusunda yapmay:1 ve kendi diisiincelerimize gore davran-
may!1 isteriz. Bize isteklerimizin, dileklerimizin, diigiindiiklerimizin
sorulmasindan hoglaniriz.

Eugene Wesson olayin inceleyebiliriz. Wesson gergegi dgren-
meden 6nce binlerce dolarlik komisyondan olmustu. Tekstil iiretici-
leri ve stilistler i¢in tasarim iireten bir stiidyonun tasarimlarim pa-
zarliyordu. Bay Wesson haftada bir giin olmak iizere ii¢ y1l boyunca
her hafta New York’taki iinlii bir stiliste ugruyordu. “Beni gormeyi
hi¢ bir zaman reddetmedi,” diye anlatmigti. Bay Wesson. “Ama hig-
bir sey satin almadi. Daima taslaklar dikkatle inceliyor ve ‘Olmu-
yor Wesson, sanirim seninle bugiin de anlagamadik,’ diyordu.”

Yiiz ellinci bagarisizligindan sonra Wesson aklin1 oynatma nok-
tasina geldigini fark edince haftada bir gecesini etkin insan davra-
mislar1 konusunu incelemeye ayirdi. Bu kendisine yeni fikirler ve-
rebilir ve tekrar heveslenmesini saglayabilirdi.

Yeni bir yaklagim denemeye karar verdi. Koltugunun altinda ya-
nm diizine tamamlanmamus taslakla stilistin kapisini gald1. “Eger
yapabilirseniz bana kiigiik bir iyilikte bulunmanizi rica ediyorum,”
dedi. “Burada tamamlanmamug baz taslaklar var. Kullanabilecegi-
niz hale gelmeleri icin bunlari nasil tamamlamam gerektigi konu-
sunda diisiincelerinizi s6yler misiniz?”

Miisteri bir siire konugmadan taslaklar1 inceledi ve sonunda,
“Bunlar birkag giinliigiine bende blrak Wesson, sonra beni gérme-
ye gel,” dedi.

Wesson ii¢ giin sonra giderek stilistin-Onerilerini ald1 ve taslak-
lar1 stiidyoya geri getirerek alicinin istedigi sekilde bitirilmelerini
sagladi. Sonug¢ ne mi oldu? Hepsi kabul edildi.

O giinden sonra alict Wesson’a pek cok taslak siparisi verdi.
Hepsi de onun verdigi fikirler dogrultusunda ¢izildi. Bay Wesson,
“Yillarca ona niye hig¢bir sey satamadigimi anlamigtim,” diyordu.
“Ona hep benim onun almasi gerektigini diisiindiigiim seyleri sat-
maya c¢alistyordum. Sonra bu yaklagimimi tamamen degistirdim.
Onun bana 6nerilerde bulunmasini istedim. Bu ona desenleri ken-
disinin yarattig1 duygusunu verdi. Zaten Oyle de oldu. Artik benim
ona bir gey satmama gerek kalmadi. O kendiliginden satin almaya
baglad1.”
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Insanlarin fikirlerin kendisine ait oldugunu hissetmesi sadece is
ve politika alanlarinda etkili olmayip aile yasantisinda da yarar sag-
lar. Tulsa, Oklahoma’dan Paul M. Davis bu prensibi nasil uygula-
digin1 arkadaslarima anlatti:

“Ailemle birlikte, simdiye kadar yaptigimiz en ilgin¢ seyahati
gerceklestirdik ve biiyiik keyif aldik. Uzun siiredir Philadelphia’da-
ki Independence Hall’u, Gettysburg’daki I¢ Savag Meydani gibi ta-
rihi yerleri gormeyi diigliilyordum. Williamsburg’daki restore edilen
koloniyel koy gormek istedigim yerlerin basinda geliyordu. Mart
ayinda karim Nancy, yaz tatilimiz i¢in bazi1 diisiinceleri oldugundan
soz etti. Bat1 eyaletlerine bir tur yapmak, New Mexico, Arizona,
Kaliforniya ve Nevada’daki ilging yerleri gormek istiyordu. Her iki
geziyi yapmamiz elbette olanaksizdi.

“Kizimiz Anne ise lise ikide okudugu tarih dersi nedeniyle iil-
kemizin biiylimesine neden olan olaylara ilgi duymaya baglamgti.
Ona tatilde bu olaylarin gectigi yerleri gormek isteyip istemedigini
sordugumda buna bayilacagini sdyledi.

“Iki gece sonra yemek masasinin etrafinda oturduk. Nancy eger
fikir birligine varabilirsek yaz tatilimizi dogu eyaletlerinde gegire-
bilecegimizi bildirdi. Bu Anne i¢in muhtesem bir gezi olacak, hepi-
mize heyecan verecekti. Hepimiz kabul ettik.”

Ayni psikolojik yontem, Brooklyn’in biiyiik bir hastanesine
rontgen cihazlar1 satmak isteyen bir imalat¢i tarafindan kullanildi.
Bu hastanede ek bir ingaat yapiliyordu. Burayr Amerika’daki en
miikemmel rontgen-cihazlar ile donatmak istiyorlardi. Radyoloji
departmaninin bagkani Dr. L. nin bagina satig temsilcileri liglismiis-
tii, her biri kendi firmasinin cihazlarini 6viiyordu.

Ureticilerden biri digerlerinden daha yetenekliydi. Insan doga-
sini, nasil davranilmasi gerektigini onlardan daha iyi biliyordu. Bu
kisi agsagidaki mektubu yazdi:

Fabrikamiz bugiinlerde yeni bir tip réntgen cihazlari liretmek-
tedir. Serinin ilk cihazlar: ofisimize gelmis bulunmaktadir. Cok mii-
kemmel olmadiklarini biliyor ve bunlari daha da gelistirmek istiyo-
ruz. Eger bu cihazlari gormek i¢in zaman aywabilirseniz ve bize
kullanima en uygun olacak gekilde liretim yapabilmemiz igin fikir-
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lerinizi sdylerseniz size minnettar kaliriz. Cok yogun bir ¢alisma
icinde oldugunuzu bildigimizden uygun gordiigiiniiz bir saatte sizi
almak igin arabamu géndermekten mutluluk duyacagim.

“Bu mektubu aldigimda ¢ok sasirmigtim,” dedi Dr. L. bu olay:
sinifta anlatirken. “Hem sagirmigtim hem de gururum oksanmigti.
Simdiye kadar higbir rontgen cihazi iireticisi benim fikrimi alma-
mist1. Beni 6nemsediklerini hissetmigtim. O hafta her gecem doluy-
du, ama cihaz1 gorebilmek i¢cin yemek randevularimdan birini iptal
ettim. Cihazi inceledikce onu daha da ¢ok begendigimi fark ettim.

“Hig kimse bu cihazi bana satmaya kalkigmamigti. Qnu hastane
adina satin alma kararinin bana ait oldugunu hissettim. Nitelikleri-
ni begenmistim ve montaji igin siparigimi verdim.”

Albay Edward M. House, Wilson’in bagkanlik yaptig1 donemde
tilkenin i¢ ve digigleri iizerinde biiyiik bir etkiye sahipti. Wilson,
kendi kabine iiyelerinden ¢ok House’a danigiyordu.

Albay House, Wilson’1 etkilerneyi nasil basardigini sdyle anla-
tiyor:

“Bagkani tanidiktan sonra ona bir fikri kabul ettirmenin en iyi
yolunun bu konuyu usulca aklina sokmak, bu konuda ilgisini ¢eke-
rek ona bunu sanki kendi fikriymis gibi kabul ettirmek oldugunu
anladim. Ilk seferinde bu tesadiifen oldu. Bir giin Beyaz Saray’da
onu ziyaret ettigimde 6nerdigim politikay1 onaylamadigini gérmiis-
tiim. Birkag giin sonra bir yemek sirasinda 6nerimi kendi fikri gibi
sununca ¢ok sasirdim.”

House onun soziinii kesip, “Bu senin degil benim fikrim!” dedi
mi? Hayir, bunu sdylemeyecek kadar zekiydi. Puan toplamak onun
icin 5nemli degildi. Onemli olan istenen sonucu almakt1. Bu neden-
le Wilson’in bu fikrin ondan ¢iktigini sanmasina izin verdi. Hatta
House daha fazlasini da yapti. Bu fikirleri nedeniyle kamu 6niinde
Wilson’1n puan toplamasini sagladi.

Unutmayalim ki kargilagacaginiz her kisi Wilson gibi bir doga-
ya sahiptir. Bu nedenle Albay House’un yontemini kullanalim. Bir-
kag y1l 6nce Kanada’nin giiney eyaletlerinde New Brunswickli bir
adam bu teknigi bana uyguladi ve basarili oldu.

O siralarda New Brunswick’te balik avlamayi ve kano kullan-
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may! tasarliyordum. Bu nedenle bilgi almak i¢in bir turizm biirosu-
na yazdim. Cok gegmeden ismim postalama listesine alinmigt1. On-
larca mektup, brosiir, kamp rehberleri gelmeye bagladi. Hangisini
segecegimi bilemiyordum. Sagkina dénmiistiim. Kamp sahiplerin-
den biri ¢ok zekice bir ig yapt1. Bana daha 6nce kampta kalmig ki-
silerin isim ve telefonlarini gondererek onlara telefon etmemi ve
bilgi edinmemi istedi.

Listesindeki bir kisiyi sahsen tanidigini gordiim. Ona telefon
edip deneyimlerini sordum. Sonra da kampa telgraf ¢ekip kampa
varig tarihini bildirdim.

Digerleri bana hizmetlerini satmaya ugrasiyorlardi, ama bu
adam bende kendimi onlara kabul ettirme duygusunu uyandirmigti.
Yontemleri basariya ulagmigti.

Yirmi bes yiizyil 6nce Cinli bilge LaoTse bu kitabin okurlarinin
bugiin de benimseyebilecekleri sozler sOylemisti:

Daglarda akip giden derelerin nehir ve denizlere katkist biiyiik-
tiir, clinkii nehirler ve denizler daha agsagidadir. Bu nedenle dere-
lere hiikmedebilirler.

Bilge kisi diger insanlardan iistiin olmak zorundadir ve altta kal-
mayi se¢melidir. Ciinkii kendisi aslinda daha yukarilarda bir yerde
oldugu halde insanlar onun agirligini hissetmezler ve gocunmazlar.

YEDINCI PRENSIP

Birakin karsimizdaki kigi fikirlerin
kendisinden ¢iktigini sansin.
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VIII

SIZIN ICIN HARIKALAR YARATACAK
BIR FORMUL

Unutmayin; karginizdaki kigiler tamamen haksiz olsalar da bu-
nu kabul etmeyebilirler. Onlar1 suglamayin. Bunu herkes yapabilir.
Onlar1 anlamaya ¢aligin. Sadece akilli, hoggoriilii, az bulunur insan-
lar boyle yapmaya galigir.

Karsinizdaki kiginin 8yle diisiinmesinin ya da davranmasinin
bir nedeni vardir. Bu nedeni bulmaya ¢aligin; boylece davraniglari-
min ve belki de kisiliginin anahtarim1 bulmus olursunuz.

Diiriistce kendinizi onun yerine koymaya calisin. Eger kendi
kendinize, “Onun yerinde olsam ne diisiiniir, nasil davranirdim?”
diye sorarsaniz hem zaman kaybetmemis hem de 6fkglenmemis
olursunuz. Ciinkii, “Bir seyin nedenine ilgi gosterirsek sonucuna
daha kolay katlanabiliriz.” Ayn1 zamanda insan iligkileri konusun-
daki becerinizi de bu yolla gelistirmig olursunuz.

Kenneth M. Goode How To Turn People Into Gold (Insanlar
Nasil Altina Cevrilir) adl kitabinda g6yle diyor: “Bir dakika durun
ve kendinizle ilgili olaylara gosterdiginiz yogun ilgiyi, diger her-
hangi bir seye gosterdiginiz ilgi ile karsilastirin. Diinyadaki herke-
sin ayn1 sekilde diisiindiigiinii anlayin. Boylece Lincoln ve Roose-
velt gibi, siz de insan iligkilerinin saglam temeline ulagabilirsiniz.
Bagka bir deyisle, insan iligkilerinde basari, olay karsisindaki insa-
nin bakis a¢isindan gérebilmeye dayanir.”
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New York, Hempsteadli Sam Douglas, karisina her zaman,
onun zamaninin biiyiik boliimiinii bahcede gegirmesine, yabani ot-
lar1 toplamasina, bahgeyi giibrelemesine, haftada iki kez ¢imenleri
kesmesine ragmen bahgenin dort yil dnce bu eve tagindiklarindaki
halinden daha iyi olmadigini soylerdi. Dogal olarak bu sozler iize-
rine kadincag)z iiziiliirdii ve o aksam evin havasi bozulurdu.

Bizim derslerimize katildiktan sonra, Bay Douglas bunca yil
boyunca ne kadar budalaca davrandigini anladi. Kanisinin bu isler-
le ugrasirken ¢ok eglendigini ve bu gabasi karsiliginda 6vgii dolu
birkag soziin onu ¢ok sevindirebilecegini hi¢ diisiinmemisti.

Bir aksam yemekten sonra karis1 Bay Douglas’a bahgedeki ot-
lar1 toplayacagini ve onun da kendisine yardim etmesini istedigini
soyledi. Bay Douglas 6nce bunu reddetti, fakat sonra biraz diigiin-
dii ve kanisinin arkasindan digar1 ¢itkarak onun otlar toplamasina
yardim etti. Karisinin mutlulugu agikg¢a belli oluyordu. Hog bir soh-
bet esliginde tam bir saat boyunca beraber ¢alistilar.

Bundan sonra Bay Douglas bahge isinde karisina sik sik yardim
etmeye, bahcenin ne kadar giizel goriindiigii konusunda dvgiiler
yagdirmaya bagladi. Sonug, her ikisi i¢cin de daha mutlu bir hayat-
t1. Ciinkii Bay Douglas olaylara bir de karisinin goriis agisindan
bakmay: 6grenmisti; konu sadece yabani otlar olsa bile.

Getting Through to People (Insanlara Ulasmak) adli kitabinda
Dr. Gerald S. Nirenberg sunlan soyliiyor: “Herhangi bir sohbette
igbirligi ancak karsinizdaki insanin duygu ve diisiincelerine en az
kendinizinkiler kadar 6nem verdiginizi gosterdiginiz anda saglana-
bilir. Sohbete konugsmanizin amag ve yoniinii belirleyerek baglarsa-
niz, eger dinleyici iseniz sdyleyeceklerinizi, duymak istediklerinizi
gbdz Oniinde bulundurarak belirlerseniz ve karginizdakinin bakig
agisin1 da onemserseniz, dinleyicilerin sizin fikirlerinize karst agik
olduklarini gorebilirsiniz.”

Evimin yanindaki parkta yiiriimekten ve ata binmekten her za-
man biiyiik zevk almisimdir. Tipki Galya biiyiiciileri gibi ben de
mese agaclarina biiyiik deger veririm; bu yiizden gen¢ agag ve ca-
liliklarin gereksiz yanginlar sonucu yok olmalarina ¢ok iiziiliiyor-
dum. Bu yanginlara neden, dikkatsiz sigara igicileri degildi. Bu
yanginlara neden olanlar, parka gelip bir aga¢ altinda sosis ve yu-
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murta pigirmek lizere ates yakan gencglerdi. Bazen bu atesler o ka-
dar biiyiliyordu ki itfaiyenin ¢agrilmasi gerekiyordu.

Parkin bir kogesinde, yangina yol aganlarin para ve hapis ceza-
sina c¢arptirilacaklarini belirten bir levha vardi. Fakat bu levha ¢ok
az insanin gorebilecegi bir yere konmustu. Parktan ath bir polis so-
rumluydu; fakat o da gorevini fazla ciddiye almiyordu ve yanginlar
siiriip gidiyordu. Bir gezintimde polise parkta bir atesin hizla yayil-
digim ve itfaiyeye haber vermesi gerektigini sdyledim. O da ilgisiz-
ce bunun onun gorevi olmadiginy, ¢iinkii yanginin ¢iktig: yerin ken-
di bolgesi olmadigini séyledi. Cok ¢aresizdim. Bu yiizden o andan
sonra atla gezintiye ¢iktigimda kendimi kamu miilkiinii korumakla
gorevlendirdim. Ancak korkarim baglangicta olaylara karsimdaki-
nin bakis agisindan bakmaya yeltenmedim bile. Agac altinda yaki-
lan bir ateg gordiigiimde ¢ok iiziiliiyordum; dyle ki dogru olani yap-
maya caligirken hep yanlis yapiyordum. Cocuklarin yanina gidip,
yangina sebebiyet vermekten hapse atilabilecekleri konusunda on-
lar1 uyariyor ve atesi sondiirmelerini emrediyordum. Buna itiraz et-
meleri halinde kendilerini tutuklatacagimi soyliiyordum. Onlarin
bakig agilarini dikkate almadan sadece kendi duygularimi 6nemsi-
yordum.

Sonug? Soziimii dinliyorlardi, ama somurtarak ve giicenerek.
Ben oradan uzaklagtiktan sonra biiyiik bir olasilikla atesi tekrar ya-
kiyorlardi.

Yillar gectikge, insan iligkileri hakkinda biraz daha bilgi, biraz
daha anlayig edindim. Olaylara bagkalarinin goriis agilarindan bak-
ma egilimi kazandim. Artik emirler vermek yerine ates yakanlarin
yanina gidip suna benzer seyler sdyliiyordum:

“Iyi vakit geciriyor musunuz? Ben de ¢ocukken ates yakmay1
cok severdim, hala da seviyorum. Fakat biliyorsunuz ki parkta ates
yakmak cok tehlikeli. Gergi sizin zarar vermek amacinda olmadigi-
niz1 biliyorum, ama kimi ¢ocuklar bazen ¢ok dikkatsiz oluyorlar.
Buraya gelip sizin ates yaktifiniz1 goriince onlar da yakiyorlar ve
evlerine donerken atesi sondiirmiiyorlar. Ates de kuru yapraklara
sigriyor ve agaclar yamyor, yok oluyor. Eger daha dikkatli olmaz-
sak bu parkta hi¢ aga¢ kalmayacak. Aslinda burada ates yaktiginiz
icin hapse bile atilabilirsiniz. Fakat ben eglencenizi bozmak istemi-
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yorum. Burada iyi vakit gegirdiginizi gormek isterim; fakat su yap-
raklari ategten uzaklagtirabilir misiniz? Ayrica buradan ayrilmadan
Once atesi iyice Ortiip tamamen sdnmesini saglayabilirsiniz degil
mi? Bir dahaki sefere atesinizi tepenin kumluk bolgesinde yakar
musiniz liitfen? Orada higbir tehlike ile kargilagmazsiniz. Tesekkiir-
ler ¢ocuklar, hepinize iyi eglenceler.”

Bu tiir konugmanin ne biiyiik degisiklikler yaptigini bilemezsi-
niz. Cocuklar igbirligine yoneltiyordu. Ne huysuzluk ne de giicen-
me oluyordu artik. Cocuklar emirlere uymaya zorlanmiyorlardi,
hatalar1 da yiizlerine vurulmuyordu. Olaylar1 onlarin bakis agisi ile
ele aldigim i¢in hem onlar hem de ben kendimizi daha iyi hissedi-
yorduk.

Kigisel problemler ortaya ¢iktiginda olay: kargindaki kiginin
gozleriyle gormek aradaki gerginligin yumusamasini saglayabili-
yor. Avustralya, New South Wales’tan Elizabeth Novak araba tak-
sitini 6demede alt1 hafta gecikmigti. “Bir cuma giinii,” diye anlati-
yor Novak, “benim hesabimla ilgilenen bir gorevliden eger pazar-
tesi sabahina kadar 122$ getirmezsem sirketin bagka yollara bagvu-
racagini bildiren ¢irkin bir telefon aldim. Hafta sonuna kadar bu pa-
rayl bulmam miimkiin degildi, o yiizden bu haberi aldiktan sonra
pazartesi sabahi olabilecek en kétii sey icin kendimi hazirladim.
Uziilmek yerine olaya bir de gérevlinin agisindan bakmaya calis-
tun. Bagina boyle dertler agtigim i¢in ondan 6ziir diledim. Ve belki
de en problemli miisterisinin ben oldugumu, ¢iinkii ddemedeki ge-
cikmenin ilk kez olmadigini soyledim. Ses tonu hemen degisti ve
bana benden ¢ok daha problemli miisterilerinin oldugunu sdyledi.
Bana buna iligkin 6rnekler verdi. Bazi miisterilerin nasil kabalagtik-
larini ve yalan soylediklerini anlatti. Hicbir sey soylemedim. Sade-
ce onu dinledim ve dertlerini anlatip rahatlamasini bekledim. Son-
ra benim higbir teklifte bulunmamama ragmen, paranin tamamini
hemen 6demememin problem olmayacagini agikladi. Ay sonuna
kadar 20 dolar 6deyip, geri kalanini bana uygun bir zaman 6deye-
bilecegimi soyledi.”

O halde, birine atesi sondiirmesini, iirettiginiz maliniz1 satin al-
masini ya da iiyesi oldugunuz dernege bagista bulunmasini sdyle-
meden once neden gozlerinizi kapatip her seyi kargimzdaki kisinin
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bakig agisindan diisiinmeye g¢aligmiyorsunuz? Dogru, bu zaman
alir; ama diigman kazanmaniza engel olur ve daha iyi sonuglar alir-
siniz.

Harvard s Idaresi Okulu’ndan Dean Dankam, “Bir gériigme ya-
pacagim zaman, karsgimdaki kisiye neler diyecegime ve hakkinda
edindigim bilgilerden yararlanarak ne tiir yanitlar alabilecegime
iligkin agik bir fikre sahip olmadan igeri girecegime, o kisinin ofi-
sinin Oniinde iki saat volta atmayi tercih ederim,” diyor.

Bu sozler o kadar 6nemli ki bir kez daha tekrarlamak istiyorum.

Bir goriigme yapacagim zaman karsimdaki kigiye neler diyece-
gime ve hakkinda edindigim bilgilerden yararlanarak ne tiir yanit-
lar alabilecegime iligkin agik bir fikre sahip olmadan igeri girece-
gime, o kiginin ofisinin Oniinde iki saat volta atmay: tercih ederim.

Bu kitabi1 okuduktan sonra sadece olaylara karsinizdaki kiginin
bakis agisindan bakma egiliminiz artmigsa, bu kitaptan yalnizca bu-
nu 6grenmis olsaniz bile, basariya ulagan merdivenin bir basamagi-
m ¢ikmigsimiz demeketir.

SEKIZINCI PRENSIP

Olaylar: karginizdaki kiginin bakig agisindan
gormeye caligin.
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IX
HERKESIN ISTEDIGI BIR SEY

Tartigmalara son verecek, hastalikli duygulardan kurtulmanizi
saglayacak, sansiniz1 dondiirecek ve herkesin sizi dikkatle dinleme-
sini saglayacak sihirli bir s6z 6grenmek istemez miydiniz?

Isterdiniz degil mi? Tamam o zaman. Iste size sihirli bir soz:
“Sizi duygularinizdan 6tiirii asla su¢lamiyorum. Sizin yerinizde ol-
saydim kugkusuz ben de tipk: sizin gibi hissederdim.”

Boyle bir yanit diinyanin en huysuz, en aksi ihtiyarini bile yu-
mugatacaktir. Ayrica bu sozleri biiyiik bir igtenlikle soyleyebilirsi-
niz. Ciinkii eger o kisinin yerinde olsaydimz biiyiik bir olasilikla
onun gibi davranacaktiniz. Ornegin Al Capone’u ele alalim. Onun
bedeni, akli ve asabi yapisi sizde olsaydj, siz de tipki onun gibi dav-
ranirdiniz. Onun yasadig1 ¢evrede yasasaydiniz, ayni deneyimleri
gecirseydiniz, onun bulundugu yerde olurdunuz. Ciinkii sadece bu
ozellikler, onu Al Capone yapan ozelliklerdir. Ornegin, gingirakl
yilan olmayisinizin tek sebebi anne ve babanizdan ¢ingirakli yilan
dogmamanizdir.

Su anki durumunuz sizin ¢ok degerli oldugunuz anlamina gel-
mez ve unutmayin ki size gok sinirli, dar goriislii, mantiksiz gelen
kisiler de ¢ok degersiz sayilmazlar. Bu zavallilara aciyin. Onlara
merhamet edin. Kendi kendinize, “Ben de onlarin yerinde olabilir-
dim. Tanniya siikiir degilim!” deyin.

Karsilagacaginiz insanlarin dortte li¢ii sempatiye susamig insan-
lar olacaktir. Onlara istediklerini verin, boylece sevgilerini kazan-
mis olursunuz.

Bir kez, “Kiigiik Kadinlar’in yazar1 Louisa May Alcott hakkin-
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da bir radyo programi hazirlamigtim. Elbette onun Massachussetts,
Concord’da yasadigini ve dliimsiiz eserlerini orada yazmig oldugu-
nu biliyordum. Fakat ne soyledigimi hi¢ diiglinmeden onun New
Hampshire Concord’daki evine yaptifim ziyaretten bahsettim.
Eger New Hampshire ismini bir kere soylemis olsaydim, bu affedi-
lebilirdi. Fakat ne yazik ki iki kere soylemigtim. Mektup ve telgraf
yagdu. [gneleyici mesajlar savunmasiz bagimin etrafina bir ar siirii-
sii gibi iigiigmiiglerdi. Bircogu 6fke doluydu. Birkag tanesi de beni
agsagiliyordu. Daha 6nce Massachusetts, Concord’da yasayan, sim-
di de Philadelphia’da yasamakta olan bir bayan ise biitiin 6fkesini
digar1 akitmigti. Eger Bayan Alcott’u Yeni Gineli bir yamyam ol-
mak!la su¢lasaydim bundan daha kétii bir méktup yazamazdi. Mek-
tubu okurken kendi kendime, “Tanriya siikiir, bu kadinla evli degi-
lim,” dedim. Ona benim cografyayla ilgili bir hata yaptigimi, onun
hatasinin ise ¢ok daha biiyiik oldugunu, gorgii kurallarina aykin
davrandigini yazmayi diisiindiim. Bu benim agilig ciimlem olacak-
ti. Sonra kollarimi sivayip ona neler diisiindiigiimii anlatacaktim.
Fakat yapmadim. Kendimi tuttum. Bunun kafasi kizan her budala-
nin yapabilecegi bir sey oldugunu diigiindiim.

Budala biri olmak istemiyordum. Boylece kadinin diigmanligini
dostluga ¢evirmeye karar verdim. Bu oynayabilecegim bir oyundu.
Kendi kendime, “Her seye ragmen eger onun yerinde olsaydim, bii-
yiik bir olasilikla ben de ayni seyleri hissederdim” dedim. Onun go-
riis agisina anlayig gostermeye karar verdim. Philadelphia’ya gitti-
gimde onu telefonla aradim. Aramizda su konusma gegti:

BEN: Bayan, birka¢ hafta 6nce bana bir mektup yazmistiniz.
Bunun ig¢in size tesekkiir etmek istedim.

O: (Akully, kiiltiirlii, kibar, soylu bir ses tonu): Kiminle konugma
onuruna erigiyorum?

BEN: Ben sizin i¢in yabanciyim. ismim Dale Carnegie. Birkag
pazar 6nce Louisa May Alcott hakkinda yapti§im bir radyo progra-
min: dinlemistiniz. Ben bagiglanamaz bir hata yaparak onun New
Hampshire Concord’da yagsamig oldugunu soylemigtim. Bu aptalca
bir yanligti ve bunun igin 6ziir dilemek istiyorum. Zaman ayirip ba-
na mektup yazmamz ¢ok hos.
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O: Yazdiklarim igin iizgiiniim, Bay Carnegie. Kendimi kaybet-
migtim. Asil ben 6ziir dilemeliyim.

BEN: Hayr! hayir! Oziir dilemesi gereken kisi benim, siz degil-
siniz. Bir ilkokul 6grencisi bile yapmazdi bu hatayi. Bir sonraki pa-
zar yaptigim hata i¢in oziir diledim. Simdi de sizden 6ziir dilemek
istiyorum.

O: Ben Massachusetts Concord’da dogdum. Ailem iki yiizyildir
Massachusetts’de yagsamaktadir ve iin kazanmigtir. Orada dogmug
olmakla gurur duyuyorum. Sizin Bayan Alcott’in New Hampshi-
re’da yagadigini sdylemis olmaniz beni ¢ok kizdirmigti. Ama yaz-
digim bu mektuptan utang duyuyorum.

BEN: Sizi temin ederim ki ben sizden on kat daha fazla kizgi-
nim. Yaptigim hata Massachusetts’e degil, bana zarar verdi. Sizin
gibi kiiltiirlii ve soylu kigilerin zaman ayirip radyoda konugma ya-
pan kisilere mektup yazmasi o kadar ender goriilen bir sey ki. Uma-
rm konugmalarimda herhangi bir yanlig yakaladiginizda bana yine
yazarsiniz.

O: Yaptigim elestirileri hoggoriiyle karsilamamz ¢ok hosuma
gitti. Cok iyi bir insan olmalisiniz. Sizi yakindan tanimak isterim.

Boylece ondan oziir dilemem ve olaya onu bakis agisindan bak-
maya ¢alismam, onun da benden &ziir dilemesini ve olanlara benim
bakis agimdan bakmasini sagladi. Ofkemi kontrol edebildigim, ha-
karete nezaketle karsilik verebildigim i¢in mutluydum. Ayrica onun
benden hoglanmasini saglamak beni, ona gidip kendini Schuylkill
nehrine atmasini sdylemekten ¢ok daha fazla eglendirdi.

" Beyaz Saray’a ¢ikan herkes insan iligkilerinde pek ¢ok sorunla
karsitasiyor. Bagkan Taft da bir istisna degildi. Kat1 duygularin asi-
dini notralize etmede anlayig gostermenin ne kadar 6nemli bir kim-
yasal deger oldugunu deneyimlerle 6grenmisti. Ethics in Service
(Hizmet Ahlaki) adli kitabinda hayal kirikligina ugramig hirsh bir
anneyi nasil yatigtirdigini g6yle anlatiyor:

“Kocas! politikacilar iizerinde oldukga etkili olan Washingtonl
bir bayan, oglunu bir géreve atamam igin tam alt1 hafta ¢abaladi.
Cok sayida senator ve meclis iiyesinin destegini saglamigti. Benim-
le gerektigi gibi konugtuklarindan emin olmak igin onlarla birlikte
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geliyordu. S6z konusu gorev teknik bilgi gerektiriyordu. Ben de
biiro bagkaninin 6nerisi iizerine bagka birini atadim. Sonra anneden
bir mektup aldim. Benim kaba biri oldugumu, elimin bir hareketiy-
le onu mutlu edebilecekken bunu yapmadigimi sdyliiyordu. Ayrica
kendisinin ve eyalet delegelerinin birlikte ¢alisarak beni 6zellikle
ilgilendiren secim listesi icin biitiin oylar1 topladiklarini, benimse
onlar1 bu gsekilde ddiillendirdigimi sOyleyerek sikdyetlerine devam
ediyordu.

“Elinize bdyle bir mektup gectifinde yapacaginiz ilk sey bdyle
miinasebetsiz bir insana nasil sert bir cevap verebileceginizi diigiin-
mektir. Sonra bir cevap hazirlarsiniz. Eger akilli biriyseniz, bu mek-
tubu cekmeceye koyar ve gekmeceyi kilitlersiniz. Iki giin sonra
mektubu elinize alip (bu tiir mektuplagmalarda iki giin i¢inde cevap
yazilmasi gerekir) okuduktan sonra, mektubu zaten géndermezsi-
niz. Ben de bdyle yaptim. Sonra oturup olabildigince kibar bir mek-
tup yazdim. Bu tiir durumlarda bir annenin nasil bir diis kirikligina
ugrayacagini ¢ok iyi anladigimi, fakat bdyle bir atamanin sadece
benim kigisel kararima birakilmadigini, teknik bilgi sahibi olan bir
kisi segmem ve ayrica biiro bagkaninin 6nerisine uymam gerektigi-
ni anlattim. Ogluna da basarilar diledim. Bu cevap kadini yatigtir-
mist1, bana daha once yazdiklar icin 6ziir dileyen bir not gonderdi.

“Yaptigim atama heniiz onaylanmamisti. Bu sefer de kocas! ta-
rafindan gonderilmis havasi verilen, fakat kadinin el yazisi ile ya-
zildig1 belli olan bir mektup elime gegti. Mektupta, ugradig: diis ki-
riklig1 nedeniyle kadinin yataklara diistiigii ve oldukga ciddi bir tiir
mide kanserine yakalandigt yazilmisti. Bu yiizden atanan isim ile
kendi ogullarinin yer degistirmesini saglayarak, kadinin saghiginin
diizelmesine yardimc1 olup olamayacagim soruluyordu. Bir mektup
daha yazmak zorunda kaldim. Bu kez kocasina yazmay: tercih et-
tim. Hastaliga yanlis teshis konmug olmasini dileyerek, karisinin bu
ciddi hastalig1i karsisinda duydugu iiziintiiyii paylastigimi, fakat
atamayi geri cekemeyecegimi bildirdim. Atadigim kisi bu mektup-
tan iki giin sonra onaylandi ve Beyaz Saray’da bir parti verdik. Ben
ve Bayan Taft’1 karsilayan ilk iki kisi, bu 6liimciil hastaliga yakala-
nan kadin ve kocasi oldu.”

Jay Magnum, Oklahoma’nin 6nde gelen otellerinden birinde
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asansor bakim onarim yapmig olan bir asansor tamir girketinin tem-
silcisiydi. Otel yoneticisi, otel miisterilerinin rahatsiz olacag: dii-
slincesiyle, asansoriin iki saatten fazla hizmet dig1 kalmasini istemi-
yordu. Yapilmasi gereken onarim en az sekiz saat siirecekti ve iis-
telik sirketin elinde her zaman bu isi yapabilecek nitelikte, iyi bir
teknisyen bulunmuyordu.

Bay Magnum, bu isi yapabilecek nitelikte bir teknisyen bulur
bulmaz otel yoneticisini arayarak, tartismak yerine kendisine gere-
ken siireyi vermesi i¢in sunlar1 sdyledi:

“Rick, otelin ¢cok dolu oldugunu ve asansoriin miimkiin olan en .
kisa siire iginde hizmete girmesini istedigini biliyorum. Bu konuda-
ki endigseni anliyorum, seni memnun etmek igin elimizden geleni
yapacagiz. Buna ragmen durum hakkinda koydugumuz teshis gos-
teriyor ki eger simdi isimizi tam yapmazsak asansor ileride daha
ciddi arizalar yapabilir ve bu yiizden daha uzun siire hizmet dig1 ka-
labilir. Miigterilerinin giinlerce asansorsiiz kalmalarini istemeyece-
gini biliyorum.” '

Otel yoneticisi, asansoriin giinlerce hizmet dig1 kalmasindansa,
sekiz saat hizmet dig1 kalmasim kabul etmek zorunda kaldi. Bay
Magnum, otel yoneticisinin miigterilerini memnun etme istegini an-
layisla karsilayarak, hi¢ zorluk ¢ekmeden onun kendisi gibi diigiin-
mesini saglamigt.

Missouri, St. Louis’de piyano 6gretmeni olan Joyce Norris, pi-
yano Ogretmenlerinin, gen¢ kizlarla yagadiklari bir sorunu nasil
¢Ozdiigiinii $oyle anlatiyor:

“Babette’in ¢ok uzun tirnaklari vardi. Bu da iyi bir piyanist ol-
mak isteyenler icin onemli bir engel olusturur. Uzun tirnaklarinin
Babette’in piyanoyu iyi ¢almasini engelleyecegini biliyordum.
Ders vermeye baglamadan 6nceki konugmamiz sirasinda, tirnaklari
hakkinda ona higbir sey sdylemedim. Ders almaktan vazge¢mesini
istemiyordum. Ustelik gekici olmasi icin bu kadar ¢aba gosterdigi
ve gurur duydugu tirnaklarini kaybetmek istemeyecegini biliyor-
dum.

“Ilk dersten sonra, dogru zamanin geldigini hissettigim an s6y-
le soyledim: ‘Babette, ellerin cok ¢ekici, tirnaklarin da ¢ok giizel.
Eger piyanoyu umdugun kadar iyi ¢alabilmek istiyorsan, tirnaklari-
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m biraz kisaltmanin bunu ne kadar kolaylagtiracagini bilsen sasar-
sin. Sadece bir diisiin, tamam m1?’ Yiizii hemen asildi. Bu durumu,
tirnaklarinin giizelliginden bahsederek annesine de anlattim. Anne-
sinin tavri da olumsuz oldu. Babette’in giizel manikiirlii tirnaklari-
nin annesi i¢in de 6nemli oldugu agik¢a belliydi.

“Ertesi hafta Babette ikinci ders i¢in geldi. Cok sasirdim, ¢iinkii
tirnaklari kisalmigti. Boyle bir fedakarlik yaptig1 icin onu Svdiim.
Ayn1 zamanda Babette’e tirnaklarin1 kesmesini soyledigi i¢cin anne-
sine tesekkiir ettim. Onun cevabi ise ‘Ah, bunun i¢in hicbir sey
yapmadim. Babette bu karari kendi verdi ve hayatinda ilk defa biri
sOyledi diye tirnaklarini kesti,” oldu.”

Bayan Norris, Babette’i tehdit etmig miydi? Tirnaklar1 uzun 6g-
rencilere ders vermeyecegini mi sdylemigti? Hayir. Babette’e tir-
naklarinin ¢ok giizel oldugunu ve onlar1 kesmis olmasinin biiyiik
bir fedakarlik oldugunu séylemisti. “Seni anliyorum, bunun kolay
olmadigini biliyorum, ama bu fedakarliginin kargiligini miizik ala-
ninda ilerleyerek alacaksin,” demisti.

Sol Hurok Amerika’nin bir numarali emprezaryosuydu. Yarim
asir boyunca Chaliapin, Isadora Duncan ve Pawlova gibi diinyaca
iinlii insanlarla ¢caligmisti. Bay Hurok, biiyiik insanlarla ¢aligmak-
tan aldig: ilk dersin onlarin tavirlarina anlayis, daha ¢ok anlayig
gostermek oldugunu soyledi.

Hurok ii¢ y1l boyunca Metropolitan’: ¢inlatan en biiyiik baslar-
dan biri olan Feodor Chaliapin’in emprezaryolugunu yapmisti.
Chaliapin oldukga problemli biriydi. $imarik bir ¢ocuk gibiydi.
Bay Hurok’un deyimiyle her acidan katlanilmaz bir insandi.

Ornegin, Chaliapin, Bay Hurok’u aksam konseri oldugu bir giin
Ogle saatlerinde arayip, “Sol, bugiin ¢ok kétiiyiim. Bogazim ¢ig bir
hamburger gibi. Bu gece sarki sdylemem miimkiin degil!” diyordu.
Bay Hurok onunla tartisiyor muydu? Tabii ki hayir. Bir sanatgiyla
bu sekilde basa ¢ikamayacaginm biliyor ve en anlayigh halini taki-
nip hemen onun oteline gidiyordu. “Ne aksilik!” diye homurdani-
yordu. “Ne aksilik! Zavalli ¢ocuk. Tabii ki sdyleyemezsin. Bir an
once gosteriyi iptal ettireyim. Gerg¢i bu sana birka¢ bin dolara mal
olacak ama gohretinle kiyaslandiginda hi¢ de 6nemli bir sey degil
bu.”
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Sonra Chaliapin, “Belki daha sonra bir daha gelsen iyi olur,” di-
yordu. “Saat begte gel, belki o zamana kadar daha iyi olurum.”

Saat beste, Bay Hurok tekrar otelé gidiyordu. Yine konseri iptal
etmek icin 1srar ediyordu. Chaliapin yine “Belki beni gérmeye da-
ha sonra bir daha gelsen iyi olur. O zaman iyilesebilirim,” diyordu.

Saat yedi bugukta, biiyiik bas sarki sdylemeye hazir oluyordu,
¢linkii Bay Hurok’un Metropolitan’in sahnesine ¢ikip onun soguk
aldigini ve sesinin iyi olmadigini séyleyecegini diigiiniiyordu. Bay
Hurok yalan soyliiyordu, ¢iinkii sanat¢inin sahneye ¢itkmasini sag-
lamanin tek yolunun bu oldugunu biliyordu. ,

Dr. Arthur L Gates, harika kitabi Educational Psychology'de
(Egitimsel Psikoloji) sdyle diyor: “Her insan siddetle anlayis ve il-
gi arzular. Bir gocuk biiyiik bir hevesle yarasini gosterir ya da ilgi
cekmek icin bir yerini keser ya da morartir. Ayni amagla yetigkin-
ler de yaralarini gosterir, gegirdikleri kazalari, hastaliklari, 6zellik-
le de ameliyatlar1 en ince ayrintilariyla anlatirlar. Gergek ya da ha-
yal; talihsizliklerin yarattigi kendini acindirma duygusu tam anla-
miyla evrensel bir uygulamadir.

Insanlarin sizin gibi diisiinmelerini saglamak istiyorsamz, sunu
unutmayin:

DOKUZUNCU PRENSIP

Kargimzdaki insamn fikir ve arzularina anlayis gésterin.
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X

HERKESIN HOSLANACAGI
BIR OZELLIK

Missouri’de Jesse James’in kdyiiniin yakininda biiyiidiim ve bu-
giin Jesse James’in oglunun yasadig ciftligi bircok kez ziyaret et-
tim.

Karisi, Jesse’nin tren ve bankalari nasil soydugunu ve parayi da
ipoteklerini 6demeleri igin giftgilere dagittigin anlatti.

Olasilikla Jesse James kendisini tipki Dutch Schult, Cifte taban-
cali Crowley, Al Capone ve diger mafya babalar1 gibi bir idealist
olarak goriiyordu. Gergekten de karsilagtiginiz herkes kendine go-
re saygin bir kisilige sahip olduguna inandigindan cémert biri ola-
rak taninmak ister.

J. Pierpont Morgan’in gozlemine gore insanin bir sey yapmasi-
nin iki nedeni vardir: Birincisi kulaga hog gelmesi, digeri ise ger-
¢ek neden.

Insan, yaptig1 isin gergek nedenini kendisi de diisiiniir. Bunu bir
de sizin vurgulamaniz gerekmez. Ancak hepimizin yiireginde tagi-
dig1 idealist kisiligimiz yaptigimiz seyin hosa gitmesini de ister. Bu
nedenle insanlar1 yonlendirmek icin hoga giden davraniglar iizerin-
de durunuz.

Is yasaminda bunu yapmak ¢ok mu zor? Gorelim bakalim.
Pennsylvania’daki FarrelMitchell Sirketi’nden Hamilton J. Farrel
olayini ele alalim. Bay Farrel’in evinden ¢ikmak isteyen can sikici
bir kiracisi vardi. Kontratin bitmesine daha dort ay olmasina karsin
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kirac1 bunu umursamiyordu ve hemen evi bosaltacagina dair ihbar-
name gondermisti.

“Bu insan kiralarin yiiksek oldugu ki mevsimi boyunca evim-
de oturmustu,” diyordu Bay Farrel olay: sinifta anlatirken. “Sonba-
hardan once evi tekrar kiraya vermenin ¢ok zor olacagini biliyor-
dum. Kira gelirim yok oluyordu ve zor durumda kalacaktim. Dogal
olarak kiraciya ¢atip kontrat1 yeniden okumasini ogiitlemeliydim.
Eger evden ¢ikacak olursa kiranin geri kalan boliiminii demesi
gerektigini ve bu parayi nasil olursa olsun ondan mutlaka alacagi-
my, bunun i¢in de gerekli iglemleri yapacagimi bildirmeliydim.

“Ama Ofkelenip olay yaratamayacagi baska bir yéntem dene-
meye karar verdim. Konugmama gdyle bagladim: ‘Bay Doe, sizi
dinledim, ama hala evden ¢ikmak istediginize inanamtyorum. Yil-
lardir ev kiralayan biri olarak insan dogasi konusunda pek ¢ok sey
ogrendim ve sizin soziiniizde duran bir insan oldugunuzu anladim.
Bundan 6ylesine eminim ki sizinle bahse bile girerim.’

“ *Simdi size bir 6nerim var. Birkag giin i¢inde kararinizi bir ke-
1e daha gozden gegirin. Eger ay bagina kadar bana gelip héléa ¢ik-
mak istediginizi sdylerseniz bu kararinizi kabul edecegim. Hakki-
nizda yanilgiya diistiigiimii anlayip taginmaniza izin verecegim.
Ben hala sizin soziiniin eri bir kisi oldugunuza ve kontratinizin so-
nuna kadar oturacaginiza inaniyorum. Ister maymun ister insan ola-
lim, sonugta karar verecek olan biziz.”

“Ay basinda beyefendi beni gérmeye geldi ve kirasini 6dedi.
Karisiyla oturup konustuklarini ve evden ¢ikmamaya karar verdik-
lerini sdyledi. Kontratlar1 sona erene kadar kalmalar gerektigi so-
nucuna varmiglardi, saygideger bir davranis sergilemek igin bunu
yapmaliydilar.”

Lord Northcliffe yayimlanmasini istemedigi bir resminin gaze-
tede kullanildigin1 goriince yaziigleri miidiiriine bir mektup yazmig-
t1. “Liitfen o resmimi bir daha yayimlamayin, ¢iinkii onu begenmi-
yorum!” mu yazd: sizce? Hayir, daha saygin bir neden gosterdi.
Annelik duygusu gibi hi¢birimizin kars1 ¢ikamayacagi saygideger
bir duyguyu kullandi. “Liiften o resmimi bir daha yayimlamayin,
¢linkii annem onu begenmiyor,” diye yazd:.

John D. Rockefeller Jr. da gazete fotograf¢ilarinin ¢ocuklarinin
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resimlerini gekmelerini engellem.ek icin daha hassas duygulara yol
acan nedenler one siirdii. “Cocuklarimin resimlerinin yayimlanma-
sin1 istemiyorum,” demedi. Yakinimizdaki ¢ocuklara zarar verme
duygusuna yoneldi. “Sizin de ¢ocuklariniz var ve sizler de biliyor-
sunuz ki ¢ocuklarin boyle sergilenmeleri onlara zarar verir.”

Yoksul bir ¢cocukluk gegiren Cyrus H.K. Cortis ona milyonlar
kazandiracak ve zirveye ¢ikmasini saglayacak olan The Saturday
Evening Post Ladies Home Journal gazetelerini ¢ikartmaya bagla-
diginda ¢aliganlarina diger dergilerin 6dedigi iicreti veremiyordu.
Para i¢in yaz1 yazan birinci sinif yazarlar ise alamiyordu. Bu ne-
denle onlarin hassas duygularina sesleniyordu. “Kii¢iik Kadinlar”
adli yapitin 6liimsiiz yazar1 Louisa May Alcott’un bile iiniiniin zir-
vesinde oldugu bir sirada gazetesinde yazi yazmasini sagladi. Bu-
nu yiiz dolarhik bir ¢eki ona gondermek yerine onun 6nemsedigi bir
hayir kurumuna goéndererek basardi.

Simdi kugkucu kisiler sdyle diyebilir: “Bu yontem Northcllffe
Rockefeller veya duygusal bir yazar i¢in gegerli olabilir. Benim gi-
bi para toplamaya ¢alistiginiz inat¢1 miisterilere uygulayin da gore-
yim.”

Hakl olabilirsiniz. Higbir yontem, her kosulda herkes igin ge-
cerli degildir. Eger elde ettiginiz sonugtan memnunsaniz neden
yonteminizi degistireceksiniz ki? Eger mutlu degilseniz neden de-
nemeyesiniz?

Eski 6grencilerimden James L. Thomas tarafindan anlatilan bu
gercek Oykiiyii okumak hosunuza gidecektir.

Bir otomobil firmasinin miigterilerinden altis1 kendilerine veri-
len hizmetin bedelini 6demek istemiyorlardi. Higbiri faturanin tii-
miine karsi ¢ikmiyordu, ancak her biri bir bagka kalemin yanhs he-
saplandigini ileri siiriilyordu. Miigterilerden yapilan ig kargiliginda
imza ahndlgl icin firma hakli oldugunu biliyor ve bunu agik agik
soyliiyordu. Ilk hatalar1 da buydu.

Kredi boliimiinde galisanlar paray: tahsil edebilmek i i¢in sunlar
yaptilar. Bagariya ulagtilar m1 dersiniz?

Miisterilere ugrayip vadesi gegmis oOdentilerini tahsil etmeye
geldiklerini agik¢a sOylediler.

Yine agik¢a firmanin hesaplarimi dogru yaptigini, kesinlikle
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hakli oldugunu, bu nedenle tartismanin gereksiz oldugunu soyledi-
ler.

Sonu¢: Tartigtilar.

Biitiin bu yontemler miisterileri ikna edip hesaplarini 6demele-
rini sagladi m1? Bunun yanitini siz verebilirsiniz.

Durum bu hale geldiginde kredi béliim miidiirii yasal yolla sa-
vasa hazirlanirken konu genel miidiiriin dikkatini ¢ekti. Genel mii-
diir bir aragtirma yapti ve miisterilerinin hepsinin biitiin faturalarin
zamaninda Odeyen kisiler oldugunu 6grendi. Burada bir yanilgi
vardi, parayi tahsil etme yontemi yanlis olmaliydi. James L. Tho-
mas’1 ¢agird1 ve kendisine bu “tahsil edilemeyen” faturalarin tahsil
etmesini soyledi.

Simdi kendi agzindan Bay Thomas’in yontemini dinleyelim.

“Ben de daha oncekiler gibi vadesi ge¢mis faturalar tahsil et-
mek i¢in her bir miigteriyi ziyaret ettim. Hesabin dogru oldugundan
emindim. Ama bu konuda tek bir kelime bile sdylemedim. Sirketin
ne yaptigini, daha dogrusu ne gibi bir yanilgida oldugunu 6grenme-
ye geldigimi bildirdim. Sorunu miisterinin agzindan duymadan go-
riis bildirmeyecegimi sdyledim. Ayrica girketin mutlaka hakli oldu-
gunu ileri siirmedigini de ekledim.

“Beni ilgilendiren tek seyin miigterilerin arabalari oldugunu ve
yeryiiziinde yasayan hi¢ kimsenin kendi arabalar1 konusunda onlar-
dan daha fazla bilgi sahibi olamayacagini, bu konuda tek yetkilinin
yine onlar oldugunu sdyledim.

“Onlara konugmasi igin firsat verdim ve can kulagi ve anlayigla
dinledim. Miisterilerin de beklentisi buydu zaten.

“Sonunda miisteriler olumlu bir havaya girdiginde onlar1 hassas
noktalarindan yakalamaya ¢alistim. Oncelikle, bu konuya ¢ok yan-
lis yaklagildigi konusunda onlarla ayni fikirde oldugumu séyledim.
‘Temsilcilerimizden biri caninizi sikmig ve sizi iizmiig. Bu asla ol-
mamaliydi. Sirketin bir temsilcisi olarak sizden 6ziir dilerim. Bura-
da oturmus sizi dinlerken ne denli diiriist ve sabirli davranmig oldu-
gunuzu gordiim. Simdi diiriist ve sabirli oldugunuz igin sizden bir
sey rica edecegim. Bunu herkesten daha iyi yapabilirsiniz, ¢iinkii
herkesten daha iyi biliyorsunuz. Iste faturanz. Siz sirketin bagkani
olsaydiniz nasil davranirdiniz? Ona gore bu faturada gerekli degi-
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siklikleri yapabilirim. Size birakiyorum. Nasil isterseniz dyle ol-
sun,’ dedim.

“Muiisteriler faturalarinda degisiklik yapiyor ve bundan biiyiik
keyif aliyorlardi. Faturalar 150 dolarla 400 dolar arasinda degisi-
yordu. Miisterilerden sadece biri tek kurug bile ddemeyi reddetti.
Digerleri sirketten yana davrandilar. Biitiin bu durumun en iyi so-
nucu su oldu; alti miisterimizin hepsi de iki y1l iginde yeni birer ara-
ba siparis ettiler.

“Deneyimlerim sonucu sunu 6grendim; hakkinda bilgi sahibi
olmadiginiz bir miigteriyle karsilagtiginizda en dogru tutum onun
samimi, diiriist, borcuna sadik biri oldugunu diigiinmektir. Daha
farkli ve agik bir sekilde ifadeyle, insanlar diiriisttiir ve yiikiimlii-
liikklerini yerine getirirler. Bu kuralin disinda kalanlarin sayis1 ¢ok
azdir ve eger siz karsinizdakinin diiriistliigiine, dogru sozliiliigiine
inandig1niz1 belirtirseniz, sapma egiliminde olanlar bile olumlu bir
kisi haline gelecekler.”

ONUNCU PRENSIP

Daima kigilerin hassas olduklar: konulara deginin.
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XI

FiLMLER BUNU YAPIYOR,
TELEVIZYONLAR DA YAPIYOR.
SiZ NEDEN YAPMAYASINIZ?

Birkag yil once, Philadelphia’da ¢ikan Evening Bulletin gazete-
si tehlikeli bir sOylenti yiiziinden iftiraya ugramigti. Etrafta kotii bir
dedikodu dolagiyordu. Reklamcilara, gazetenin reklamlara ¢ok yer
vermis olmasi ve ¢ok az haber igcermesi yiiziinden artik okuyucula-
ra yeterince ¢ekici gelmedigi sdyleniyordu. Hemen harekete gec-
mek gerekiyordu. Bu dedikodu susturulmaliydi.

Fakat nasil?

Sunlar yapildi:

Bulletin, normal bir giinde yaptig: diizenli bir baskida yer alan
her tiirlii haberi ayirdi, siniflad: ve bir kitap uiarak yayimladi. Kita-
bin adi “Bir Giin”dii. 307 sayfadan olusuyordu. Bulletin biitiin bu
haber ve makaleleri bir giinde basmug ve satmigti. Ustelik birkag
dolara degil, sadece birkag sente satmisti.

Bu kitabin basimi, Bulletin’in ¢ok sayida ilging yazi yayimladi-
g1 gercegini kanithiyordu. Gergekleri, sayfalar dolusu resim ve ista-
tistiksel bilgiden daha canli, ilging, etkileyici bir sekilde ortaya
koydugunu gosteriyordu.

Dramatizasyon ¢aginda yasiyoruz. Artik gercegi ileri siirmek
yeterli degil. Bu gercek canli, ilging ve dramatik olmali. Gosteri
yapma yeteneginizi kullanmak zorundasiniz. Bunu filmler yapiyor.
Televizyonlar da yapiyor. Eger ilgi cekmek istiyorsaniz, siz de yap-
mak zorundasiniz.
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Vitrin diizenleme uzmanlar1 dramatizasyonun giiciinii iyi bilir-
ler. Ornegin, piyasaya yeni ¢ikan bir fare zehirinin iireticileri sati-
cilara, vitrinlerine koymalar igin iki canli fare verdiler. Farelerin
sergilendigi hafta, satiglar normalin beg kat1 artmigti.

Televizyon ilanlari, iiriin satiglarinda kullanilan dramatik teknik
ornekleriyle doludur. Bir aksam televizyonunuzun kargisina oturun
ve reklamcilarin her bir iriinii sunarken neler yaptiklarini incele-
yin. Bir antiasit ila¢ bir deney tiipii igindeki asitin rengini degisti-
rirken rakip bir markanin degistiremedigini, bir sabun ya da deter-
janin lekeler icindeki bir gomlegi bembeyaz yaparken rakip marka-
larla yikanan ¢amasirlarda leke izi kaldigini fark edeceksiniz. Bir
arabanin gesitli virajlar nasil hizli ve giivenli aldigin1 gozlerinizle
goriip, sadece bundan sz edilmesiyle yetinmek zorunda kalmaya-
caksiniz. Mutlu yiizler size belli bir iiriinden ne kadar memnun kal-
diklarini anlatacak. Tiim bu dramatizasyon satigsa sunulan malin
avantajlarin1 gostermek igin yapilir ve insanlarin bu iiriinleri satin
almasini saglar.

Siz de fikirlerinizi ig diinyasinda ya da hayatinizin herhangi bir
alaninda dramatize edebilirsiniz. Bu ¢ok kolaydir. Virginia, Rich-
mond’da NCR sirketi (National Cash Register) i¢in satis yapan Jim
Yeamans, dramatik gosteri yoluyla nasil satig yaptigini anlatiyor:

“Gecen hafta markete ugradigimda kullanilan yazarkasalarin
cok eski oldugunu gordiim. Marketin sahibinin yanina yaklagtim ve
‘Miisterileriniz kasaya her yaklastiginda paranizi sokaga atmis olu-
yorsunuz,’” dedim. Bunu sdylerken elimde bulunan bir avug¢ dolusu
bozuk paray: yere biraktim. Boylece dikkatini ¢ektim. Soyledikle-
rim de ilgisini gekmeye yeterdi, fakat yere diisen penilerin ¢ikardi-
g1 sesler onu ¢arpti. Sonug olarak ondan biitiin eski makinelerin ye-
nileriyle degistirilmesine iligkin bir siparig aldim.”

Bu yontem ev hayatinda daige yartyor. Eski zaman agiklar sev-
gililerine evlenme teklif ederken sadece agk dolu sozciikleri mi kul-
laniyorlard1? Hayir! Sevgililerinin 6niinde diz ¢6kiiyorlardi. Bu ha-
reketleri, sozlerindeki ictenligi gosteriyordu. Artik kimse diz ¢ok-
miiyor, ancak tekliflerini yapmadan 6nce romantik bir ortam yarat-
maya ¢aligtyorlar.

Dramatizasyon, ¢ocuklara karsi da ige yarar. Alabama Birming-
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ham’dan Joe B. Font, 5 yasindaki oglu ve ii¢ yagindaki kizina oyun-
caklarini toplatmakta zorluk ¢ekiyordu. Bu yiizden bir tren icat et-
ti. Joey li¢ tekerlekli bisikletine binip makinist oluyordu. Janet’n
vagonu bisiklete ekleniyordu. Aksamlar1 “komiir’leri (yani oyun-
caklar) toplayip vagona dolduruyor, sonra da agabeyi trenle odada
dolasirken o da vagona atliyordu. Bu yolla higbir sdze, kavgaya,
tehdide gerek kalmadan oda temizlenmig oluyordu.

Indiana, Mishawaka’dan Mary Catherine Wolf’un isiyle ilgili
bazi problemleri vardi ve bunlari patronuyla konugmasi gerektigini
diisiiniiyordu. Pazartesi sabah1 ondan bir randevu istedi, fakat ona
patronun ¢ok mesgul oldugu ve hafta i¢i bagka bir giin igin sekre-
terinden randevu almasi sOylendi. Sekreteri ise patronun programi-
nin ¢ok dolu oldugunu, fakat onu bir yerlere sikigtirmaya ¢aligaca-
gin1 sdyledi. Bayan Wolf daha sonra olanlar1 anlatiyor: “Biitiin haf-
ta boyunca herhangi bir cevap almadim. Sekretere ne zaman sor-
sam, her seferinde patronun benimle neden goriigemedigine dair bir
sebep buluyordu. Cuma sabah1 olmustu ve ben hila kesin bir sey
o0grenememistim. Hafta sonundan 6nce onunla goriigiip problemi-
mi ¢dzmeyi gercekten ¢ok istiyordum. Boylece kendi kendime be-
nimle goriismesini saglamak icin ne yapabilecegimi diigiindiim.

“Sonunda bir karara vardim. Ona resmi bir mektup yazdim.
Mektupta hafta i¢i ¢ok mesgul oldugunu anlayigla karsiladigima,
fakat kendisiyle konugsmamin ¢ok 6nemli oldugunu anlattim. Bu
mektuba iizerinde adim ve adresimin de bulundugu bir form ekle-
dim ve kendisinin ya da sekreterinin bogluklar1 doldurmasini ve ba-
na gondermelerini rica ettim. Bu formda sunlar yaziliydu.

Bayan Wolf, sizinle .... giinii, 6gleden dncelsonra saat...
de goriigebilir ve size......dakika aywabilirim.

Bu mektubu saat on birde kutusuna attim. Saat ikide de kendi
kutumu kontrol ettim. Patronum formu kendisi doldurmus, beni 6g-
leden sonra gorebilecegini ve yiiz dakika ayirabilecegini belirtmis-
ti. Onunla goriigmeye gittigimde bir saatten fazla konugtuk ve prob-
lemimi ¢6zdiik.

“Eger onu gorme istegimi dramatize etmis olmasaydim, biiyiik
bir olasilikla hala ondan randevu bekliyor olurdum.”

James B. Boynton uzun bir piyasa raporu sunmak zorundaydi.
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Firmasi piyasada ¢ok tutulan bir el kremiyle ilgili ayrintili bir ¢alig-
may1 heniiz bitirmigti. Miisterileri reklam piyasasinin en giicliile-
rinden biriydi ve bu piyasadaki rekabet hakkindaki bilgilere hemen
ihtiya¢ duyuluyordu.

Bay Boynton’un ilk yaklagimi daha baglamadan basarisizlikla
sonuglandi.

“Igeri ilk girdigimde,” diyor Bay Boynton, “kendimi arastirma-
da kullanilan metotlar iizerine yapilan anlamsiz bir tartigma iginde
buldum. Onlar bana yanildigimi sdyliiyorlardi, bense hakli oldugu-
mu ispatlamaya ¢aligiyordum.

“Kendi kanaatime gore tartigmay1 ben kazanmigtim. Ancak sii-
rem dolmus, goriigme sona ermisti ve ben hala bir sonug elde ede-
memigtim.

“Ikinci goriigmede rakam ve veri siniflandirmalari ile vakit kay-
betmedim. Igeri girip gergekleri dramatize ettim.

“Ofise girdigimde goriisecegim kisi telefonda konuguyordu.
Konugmasini bitirdikten sonra ¢antami agip otuz iki kavanoz el kre-
mini masasinin iistiine bogalttim. Biitiin markalar biliyordu. Hepsi
rakip firmalarin iiriinleriydi.

“Her sisenin iizerinde piyasa aragtirmasinin ayrintili sonuglarini
gosteren bir etiket vardi. Her etiket iizerinde bulundugu kremin
ozelliklerini dramatik bir sekilde anlatiyordu.

“Ne oldu?”

“Bu kez tartigmadi1. Kargimdaki kisi, degisik bir yontemle kar-
stlasmigti. Siseleri teker teker eline alip iizerlerindeki etiketleri
okudu. Aramizda dostga bir konugma bagladi. Pek ¢ok soru sordu.
Cok ilgilenmigti. Bana ilk 6nce on dakika ayirmigti. Fakat on daki-
ka gecti; sonra yirmi, kirk derken bir saatin sonunda biz hala konu-
suyorduk.

“Daha 6nce savunmug oldugum gercekleri savunuyordum. Fa-
kat bu kez dramatizasyonu kullanmigtim ve bu biiyiik bir degisikli-
ge yol agmist1.”

ON BIRINCI PRENSIP
Fikirlerinizi dramatize edin.
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XII

HiCBIR SEY iSE YARAMADIGINDA
BUNU DENEYIN

Charles Schwab’in miidiirlerinden biri emrindeki ¢alisanlarin
yeterli liretim yapmalarini saglayamiyordu.

“Nasil oluyor da,” dedi Schwab, “senin gibi yetenekli bir miidiir
tiretimi artiramiyor?”

“Bilmiyorum,” diye cevapladi miidiir. “Onlara tatl1 s6zler soy-
ledim, kiifrettim, kovmakla tehdit ettim. Fakat hicbiri ise yaramadi.
Caligmiyorlar.”

Bu konusma, gece vardiyasindan.bir siire once yapilmisti.
Schwab miidiirden bir parga tebesir istedi. Sonra en yakindaki ada-
ma, “Vardiyaniz bugiin kag parti mal iiretti?” diye sordu

“Altr”

Schwab bagka bir sey sdylemeden tebesirle yere biiyiik bir “6”
rakam ¢izdi ve gitti.

Gece vardiyasi ¢alisanlan geldiklerinde yerde yazili alti rakami-
n1 goriince bunun ne anlama geldigini sordular.

“Biiyiik patron bugiin buradaydi,” diye karsilik verdi giindiiz
vardiyas! ¢alisanlari. “Bize kag parti mal iirettigimizi sordu. Biz de
alt1 parti mal iirettigimizi soyledik. O da yere rakami yazd1.”

Ertesi sabah Schwab tekrar fabrikaya geldi. Gece vardiyasi ¢a-
lisanlar1 “6’y1 silip yerine kocaman bir “7” yazmiglardi.

Sabah vardiyasi ¢aliganlar: igbasi yaptiklarinda yerdeki koca-
man ““7” rakami ile kargilagtilar. Demek ki gece vardiyasi kendile-
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rini onlardan daha iyi saniyorlardi, dyle mi? O halde onlara iyi bir
ders vermek gerekti. Boylece biiyiik bir cogkuyla ¢aligmaya bagla-
dilar ve o gece evlerine gitmek iizere fabrikadan ayrilirken arkala-
rinda kocaman bir ‘10’ rakamu biraktilar. Isler yoluna giriyordu.

Sonugta, iiretimde geri kalan fabrika, kisa zamanda diger fabri-
kalardan daha ¢ok iiretim yapar hale geldi.

Kural neydi?

Bunu Charles Schwab’in kendi agzindan dinleyelim. “Is yaptir-
manin yolu,” diyor Schwab, “rekabeti tegvik etmektir. S6ylemek is-
tedigim, para kazanmak igin ¢ikarci, algak bir yol izlemeyi degil,
iistiin olma arzusunu uyandirmaktir.”

Ustiin olma arzusu! Rekabet duygusu! Insanlar ¢alismaya tes-
vik etmenin essiz bir yolu.

Theodore Roosevelt, meydan okumak zorunda kalmasaydi asla
Birlesik Devletler Bagkani olamazdi. Kiiba’dan doner donmez,
New York eyaleti valisi se¢ildi. Muhalefet, onun eyaletin yasal yer-
lisi olmadigini kesfetti ve Roosevelt de korkup geri ¢ekilmek iste-
di. Bunun iizerine New York senatorii olan Thomas Collier Platt,
Roosevelt’e donerek ¢inlayan bir sesle: “San Juan Hill kahramani
bir korkak m1?”” diyerek ona meydan okudu. Roosevelt savagmaya
devam etti ve bundan sonrasi zaten tarihte yazili. Bu meydan oku-
ma sadece onun hayatim degistirmekle kalmadi, ayn1 zamanda ulu-
sunun gelecegi iizerinde de biiyiik bir etki yaratti. “Herkesin korku-
lar1 vardir, fakat cesur olanlar korkularimi bastirir ve ilerler; bazen
Oliime fakat her zaman zafere!” Bu s6z Eski Yunan’da kral muha-
fizlarinin bir 6zdeyisiydi. Bu korkular1 bastirma firsatindan daha
bilyiik bir meydan okuma onerilebilir mi?”” Al Smith New York va-
lisi iken, bir sorunla kargilagti. Seytan Adas1’nin batisinda zamanin
en koti iinli hapishanesi Sing Sing’in miidiirii yoktu. Skandallar,
cirkin dedikodular hapishane duvarlarindan disar1 tagiyordu.
Smith’in Sing Sing’i yonetebilecek giiclii bir adama ihtiyaci vardi,
demir gibi bir adama. Fakat kim? New Hempton’dan Lawes’u ¢a-
girttr. “Sing Sing’in yonetimini listlenmeye ne dersin?” diye sordu
neseyle, kargisinda duran Lawes’a. “Orada deneyimli bir yonetici-
ye ihtiya¢ var.” Lawes donup kalmuisti, isin tehlikelerini biliyordu.
Bu atama politik skandallara yol agabilirdi. Miidiirler siirekli degi-
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siyordu. Bir tanesi ancak ii¢ hafta dayanabilmigti. Lawes’un diigiin-
mesi gereken bir kariyeri vardi. Riske girmeye deger miydi?

Lawes’un durakladigini goéren Smith, arkasina yaslandi.ve gii-
liimsedi. “Geng dostum,” dedi, “korktugun i¢in seni suglamiyorum.
Zor bir ig. Oraya daha gii¢lii birini gonderecegim.”

Boylece Smith, Lawes’a meydan okumugtu, dyle degil mi? La-
wes, giiclii bir yoneticiyi gerektiren bir ise atanma fikrinden hos-
lanmusti. Isi kabul etti ve zamaninin en iinlii miidiirii olana kadar
orada kald1. “Sing Sing’de 20.000 Y11” isimli kitabr yiiz binler sat-
t1. Radyoda konugmalar yapti, hapishane yagsamiyla ilgili anlattif
pek ¢ok oykii filmlere konu oldu. Suglular insanlagtirmaya ¢alis-
masl, hapishane reformlarinda mucizeler yaratti.

Firestone Lastik Sirketi’nin kurucusu Harvey S. Firestone, “Pa-
ranin, yalnizca paranin ne insanlar1 bir araya getirdigini ne de bir
arada tuttugunu gordiim. Sanirim bu oyunun kendisi,” demistir.

En iinlii davranigbilimcilerden Frederic Herzberg bu fikre kati-
liyor. Kendisi fabrika iscilerinden iist diizey yoneticilere kadar bin-
lerce insanin ige kargi tutumlarini incelemisti. En motive edici fak-
toriin ne oldugunu buldu dersiniz? Para? Iyi ¢alisma sartlari? Sos-
yal haklar? Hayir. Bunlarin hig biri degil. Insanlarin motivasyonu-
nu saglayan en 6nemli faktor igin kendisiydi. Eger ig heyecan veri-
ci ve ilgi ¢ekiciyse, kisi iyi ig ¢cikarmaya motive oluyor, isine dort
elle sarihiyordu.

Her basarili insanin en ¢ok sevdigi sey oyundur. Bu, kendini ifa-
de etme sansidir; degerini ispat etme, basarma, kazanma sansi. Cu-
val icinde kogma, domuz avlama, hizli pasta yeme yarigmalarinin
yapilmasinin nedeni de budur. Basarma arzusu. Onemli oldugunu
hissetme arzusu.

ON IKINCI PRENSIP

Meydan okuyun.
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UCUNCU BOLUMUN OZETI

INSANLARIN SIiZINLE FIiKIR BIRLIGINE
VARMALARINI NASIL SAGLARSINIZ.

BIRINCI PRENSIP
Bir tartigmadan en iyi sonucu almamn tek yolu
bu tartigmadan kaginmaktir.

IKINCI PRENSIP
Bagkalarinin goriiglerine sayg: duyun. Asla “Yamliyorsun!” demeyin.

UCUNCU PRENSIP
Eger hataliysamz bunu hemen igtenlikle kabul edin.

DORDUNCU PRENSIP
Daima dost¢a yaklagin.

BESINCI PRENSIP
Karsimizdaki kisiye “Evet! Evet!” dedirtin.
ALTINCI PRENSIP
Burakin karginizdaki kigi daha ¢ok konugsun.

YEDINCI PRENSIP
Birakin karginizdaki kigi fikirlerin kendisinden ¢iktigou sansin.

SEKIZINCI PRENSIP
Olaylari karsimzdaki kiginin bakig agisindan gormeye ¢aligin.

DOKUZUNCU PRENSIP
Kargimizdaki insamn fikir ve arzularina anlayig gosterin.

ONUNCU PRENSIP

Daima kigilerin hassas olduklar: konulara deginin.

ON BIRINCIi PRENSIP
Fikirlerinizi dramatize edin.
ON IKINCI PRENSIP
Meydan okuyun.
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DORDUNCU BOLUM

LIDER OLMAK:
INSANLARI INCITMEDEN

YA DA RAHATSIZ ETMEDEN
DEGISTIRMENIN YOLLARI
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I

HATA BULMAK ZORUNDAYSANIZ
BURADAN BASLAYABILIRSINIiZ

Dostlarimdan biri, Calvin Coolidge yonetimi sirasinda bir hafta
sonu Beyaz Saray’a konuk olmustu. Bagkan’in 6zel odasina yaklas-
tiginda Coolidge’in sekreterlerinden birine sunlari sdyledigini duy-
mustu. “Elbiseniz ¢ok giizel. Siz gercekten ¢ok ¢ekici bir kadinsi-
niz.”

Bu, Sessiz Cal’in sekreterine yoneltebilecegi en heyecan verici
Ovgiiydii herhalde. Sekreter bunu hi¢ beklemiyordu. Sagkinlik ve
utangtan kipkirmizi olmustu. Bunun iizerine Coolidge, “Sasirma-
Umarim bundan sonra noktalama isaretlerine daha fazla dikkat
edersiniz.”

Coolidge’in uyguladigi yontem psikolojik agidan harikaydi.
Kendimizle ilgili hos sdzler duyduktan sonra, bazi olumsuz s6zleri
dinlememiz ¢ok daha kolay olur.

Bir berber miigterisini tirag etmeden 6nce onun yiiziine kopiik
siirer. McKinley de 1986 yilinda bunu yapmugti. O giinlerin en ates-
li cumhuriyetcilerinden biri, Cigero, Patrick Hanry ve Daniel
Webster’in birlikte yazabileceklerinden ¢ok daha iyi olduguna
inand181 bir propaganda konugmasi yazmis ve bunu biiyiik bir cos-
kuyla bagira bagira bir McKinley’e okumustu. Konugmanin iyi ta-
raflar1 da vardi, ama McKinley’in istedigi gibi degildi. McKinley
adamin duygularini incitmek, onun cogkusunu 6ldiirmek istemiyor-
du; ama yine de hayir demek zorundaydi. Gelin, bunu nasil akilli-
ca yaptigini gorelim.

“Dostum; bu konugma bir harika; gercekten muhtegsem,” demis-
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ti McKinley. “Kimse daha iyisui. nazirlayamazdi. Pek ¢ok konuda
birgok sey sdyliiyor; ama sence bizim konumuza uygun mu? Ben
bunun etkisini parti agisindan da diisiinmek zorundayim. $imdi eve
git ve benim anlatmaya c¢aligtigim unsurlar1 igeren bir konugma
yaz. Sonra da bana bir kopyasint génder.”

McKinley adamin konugmayi ikinci kez yazmasina yardimci ol-
du ve kampanyanin en basarili konugmacilarindan biri haline geldi.

Asagida Abraham Lincoln’iin yazdig: en iinlii ikinci mektubu
bulacaksiniz. (En iinlii mektubu, bes oglunu savasta kaybeden Ba-
yan Bixby’ye derin iiziintiisiinii anlatmak i¢in yazdig1 mektuptu.)
Lincoln bu mektubu belki de bes dakika i¢inde karalayivermisti,
ama mektup 1826 yilinda agik artirmada yirmi bin dolara alic1 bul-
du. Bu, Lincoln’iin yarim asirlik ¢galigmasi sonucunda kazandigi pa-
radan daha fazlaydi. Mektup, I¢ Savag’in tiim siddetiyle siirdiigii
1863 yilinin 26 Nisan’inda General Joseph Hooker’a yazilmstu.
On sekiz aydir Lincoln’iin generalleri orduya komuta ediyor ve bir
trajik yenilgiden digerine gecip duruyorlardi. Bu gereksiz, aptalca
bir vahsgetten basgka bir sey degildi.

Ulke allak bullak olmustu. Binlerce asker ordudan ayrilmugti.
Cumbhuriyetgi senato iiyeleri bile isyan etmislerdi. Lincoln’iin Be-
yaz Saray’dan cekilmesini istiyorlardi. “Mahvolmanin esigindey-
dik,” diyordu Lincoln. “Tanr1 bile bize kargtyd: sanki. Hi¢ umudum
kalmamust1.” Iste bu mektup boylesine bir iiziintii ve kaos donemin-
de yazilmigt1.

Bu mektuba yer veriyorum; ¢iinkii tiim ulusun kaderi bu gene-
ralin hareketine bagliyken, Lincoln bu ele avuca sigmaz generali
degistirmeye caligmugti. _

Bu belki de Abe Lincoln’iin bagkan olduktan sonra yazdigi en
sivri dilli mektuptu. Yine de Lincoln’iin General Hooker’1n hatala-
rint1 saymaya baglamadan once onu 6vdiigiine dikkat edin.

Evet, bunlar 6liimciil hatalardi; ama Lincoln 6yle diigiinmiiyor-
du. O daha korumaci, daha diplomatik davraniyordu. “Sizde beni
pek de hognut etmeyen bazi seyler goriiyorum,” demisti Lincoln.
Iste zarafet ve diplomasi buydu.

General Hooker’a yazilan mektup soyleydi:
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“Sizi Potomac Ordusu’ nun bagina getirdim. Elbette bunu ya-
parken tatmin edici nedenlerim vardi. Yine de simdi sizde beni pek
de hognut etmeyen bazi seyler gordiigiimii bilmeniz iyi olur diye dii-
stindiim.

Sizin cesur ve yetenekli bir asker oldugunuzu diigiiniiyor ve bu-
nu takdir ediyorum. Ayrica politikayi ve iginizi birbirine karigtir-
madigimzi diigiiniiyorum ki bunda son derece haklisiniz. Kendinize
giiveniyorsunuz; bu bir insanda géz ard: edilmemesi gereken, de-
gerli bir ozelliktir.

Hirshisiniz. Agirtya kagmadigy siirece bu insana zarar vermez,
yarar saglar. Ancak sanirim General Burnside’in komutasi sirasin-
da hirsimiza hdkim olamadiniz ve ona elinizden geldigince miidaha-
le ettiniz. Béylece iilkeye ve son derece degerli ve saygin bir aske-
re kargt biiyiik bir hata islemis oldunuz.

Sizin ordunun ve hiikiimetin bir diktatore ihtiyact oldugunu soy-
lediginizi giivenilir kaynaklardan duydum. Elbette, bunun igin de-
gil, buna ragmen size komuta yetkisi verdim. Sadece bagari elde
eden generaller diktator olabilirler. Bu askeri bagariy gériirsem,
diktatorliigii riske atabilirim.

Hiikiimet biitiin komutanlara elinden gelen destegi verecektir.
Orduda yaymaya ¢aligtiginiz havanin sizin de aleyhinize olacagini
diigiintiyorum. Bu havayi yok etmek igin elimden geleni yapacagim.

Napoleon bile béyle bir havamin hdkim oldugu ortamda bagar:
elde edemezdi. Bundan sonra her tiirlii sertlige kargsi dayanikli ol-
malisimiz. Dayamkli olun, gii¢ ve cesaretle ilerleyin ve bize biiyiik
zaferler hediye edin.

Siz Coolidge, McKinley veya Lincoln degilsiniz. Siz, onlarin bu
felsefesinin giinliik ig yasaminizda isinize yarayip yaramayacagini
merak ediyorsunuz. Gelin, bunu Philadelphia Work Sirketi’nden
WUP. Gaw’un yasadig1 6rnegi ele alarak gorelim.

Work Sirketi, Philadelphia’da, belirlenen tarihte biiyiik bir ofis
binasi inga etmek iizere bir sézlesme imzalamisti. Her sey yolunda
gidiyordu; bina neredeyse bitmek iizereydi. Ancak birden binanin
dig cephesini bronz kabartmayla kaplayan taseron, isi s6z verilen
tarihte bitiremeyecegini sOyledi. Bu, her seyin ters donmesi demek- -
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ti. Biiyiik bir maddi ve manevi kayipt1 ve hepsi bir adamin yiiziin-
den oluyordu.

Uzun telefon konugmalar1 yapildi. Tartigmalar oldu. Tansiyon
yiikseldi, ama nafile! Sonunda, Bay Gaw, bronz aslaniyla ininde
goriismek iizere New York’a gonderildi.

“Brooklyn’de sizin isminizde bagka kimse olmadigini biliyor
musunuz?” diye sordu, Bay Gaw, tageron firmanin sahibiyle ilk ta-
nigtirildiginda. Adam sagirmigti. “Hayir, bilmiyordum,” diye kargi-
lik verdi.

“Evet, dyle,” diye devam etti Gaw. “Bu sabah trenden indigim-
de adresinizi bulmak i¢in telefon rehberine baktim. Bu isimde siz-
den bagka kimse yoktu.”

“Bunu bilmiyordum,” dedi adam, Biiyiik bir merakla rehberi
karnistirdl. “Bu pek siradan bir isim degil,” diye devam etti sonra.
“Ailem iki yiiz yi1l once Hollanda’dan gelip New York’a yerles-
mis.” Birka¢ dakika daha ailesinden ve atalarindan soz etmeyi siir-
diirdii. O soziinii bitirdikten sonra, Bay Gaw fabrikanin ne kadar
biiyiik oldugunu soyleyerek iltifat etti. “Burasi benim simdiye dek
gordiigiim en temiz ve en geligmig bronz fabrikasi,”

“Bu isi kurmak i¢in 6mriimii harcadim,” diye karsilik verdi
adam.

Bu gezi sirasinda Bay Gaw fabrikadaki sistemleri dvdii ve fab-
rikanin hangi agilardan digerlerinden iistiin oldugunu diigiindiigiinii
acikladi. Gaw, daha 6nce gormedigi bazi makineler hakkinda soru-
lar sorunca, adam bunlar1 kendisinin icat ettigini sdyledi. Bunlarin
nasil ¢caligtigini ve nasil daha fazla ig ¢ikardigini anlatti. Sonra da
konuguna birlikte 6gle yemegine ¢ikma konusunda 1srar etti. Biitiin
bunlar olurken, Gaw’un ziyaretinin gercek amaci konusunda tek
s0z edilmedi.

Yemekten sonra, tageron firmanin sahibi, “Evet, simdi igimize
donelim,” dedi. “Elbette neden burada oldugunuzu biliyorum. G6-
riismemizin bu kadar keyifli gececegini diisiinmemistim. Size s6z
veriyorum; diger siparigleri ertelemek zorunda kalsam bile sizin
malzemenizi hazirlayip gonderecegim. Philadelphia’ya goniil ra-
hathgi i¢inde donebilirsiniz.”

Bay Gaw, amacina bunu dile getirmek zorunda kalmadan ulag-
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migti. Malzemeler zamaninda yerine ulasti. Ve bina sézlesmede 6n-
goriilen tarihte tamamlandi.

Eger Bay Gaw boyle durumlarda genellikle uygulanan iistiine
gitme yontemine bagvursayd: yine amacina ulagir miydi sizce?

Ulusal Kredi Birligi’nin New Jersey, Font Monmouth’un sube
miidiirii olan Dorothy Wrublewski derslerimizden birinde, ¢aligan-
larindan birinin daha iiretken hale gelmesini nasil sagladigini anlat-
mugtL.

“Geng bir bayani veznedar olarak ise almistik. Miisterilerimizle
iligkileri gayet iyiydi. Bireysel iglerde ¢ok basariliydi. Sorun, he-
saplarin yapildig1 giiniin sonunda ortaya ¢ikti.

“Sef yamima gelip bu kizi igten ¢ikarmami sdyledi. ‘Hesap ya-
parken zorlandig: igin herkesi engelliyor. Ona defalarca anlattim,
ama anlamiyor. Mutlaka gitmesi gerek!’ dedi.

“Ertesi giin bu geng bayan: hizla ¢alisirken ve giinliik bireysel
iglemleri yerine getirirken izledim. Miisterilerle ¢ok mutlu goriinii-
yordu.

“Onun hesaplarda neden zorlandig1 ¢cok gecmeden ortaya ¢ikti.
Ofis kapandiktan sonra yanina gidip onunla konugtum. Cok gergin
ve iizgiindii. Onu bu kadar cana yakin oldugu, miisterilerle iyi ile-
tisim kurdugu ve igindeki hiz1 i¢in 6vdiim. Sonra hesap isine bir de
birlikte bakmay1 6nerdim. Ona giivendigimi goriince sdyledikleri-
mi yapti ve igi 6grendi. O §iinden beri higbir problemimiz yok.”

Ise ovgiiyle baglamak, bir dis¢inin isine Novocain ile baglama-
sina benzer. Hasta yine dig ¢ektirir, ama Novocain agrisini dindirir.
Bir lider de sunu uygulamalidir: '

BIRINCI PRENSIP

Konugmaya igten bir évgii ve iltifatla baglayin.
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II

NEFRET EDILMEDEN NASIL
ELESTIREBILIRSINIZ

Charles Schwab bir giin 68le iizeri ¢elik fabrikalarindan bi rin-
de dolasirken birkag isgdrenin sigara ictigini gordii. Oysa ki is¢ile-
rin tam arkalarinda, baglarinin iizerinde, “Sigara Igilmez” tabelasi
bulunuyordu. Schwab yaziy1 gostererek, “Okuma bilmiyor musu-
nuz?” diye mi sordu? Hayir, o boyle bir sey yapmazdi. Adamlara
yaklagti, her birine birer puro verdi ve, “Eger bunlarn disarida iger-
seniz beni mutlu edersiniz,” dedi. Isgorenler bir kurali ¢ignedikle-
rini anlamiglar, ancak bunu yiizlerine vurmadig: ve iistelik kendile-
rine kiigiik birer armagan vererek onlara deger verdigini gosterdigi
icin Schwab’a hayran olmuglardi. Boyle bir insan1 sevmemek elden
gelir mi? Ne dersiniz?

John Wanamaker de ayni yontemi kullandi. Wanamaker Phila-
delphia’daki biiyiik magazasini her giin dolagirdi. Bir giin bir miig-
terinin tezgahin 6niinde bekledigini gordii. Hi¢ kimse onunla ilgi-
lenmiyordu. Saticilar tezgahin 6biir ucunda kendi aralarinda konu-
sup giiliisiiyorlardi. Wanamaker tek bir s6z bile s6ylemedi. Yavag-
ca tezgdhin arkasina gecip hanima yardimci oldu ve sattig: iiriinii
satig gorevlilerine uzatarak paket yapmalarini istedi. Sonra da ora-
dan uzaklasip yoluna devam etti.

Resmi gorevliler, kendilerine kolay ulagilamadig igin sik sik
elestirilirler. Bunlar igleri ¢ok yogun kisilerdir ama ¢ogunlukla bu
durumun suglusu ziyaretcilerin ¢oklugu nedeniyle patronlarinin
omuzlarina daha fazla yiik binmesini istemeyen asistanlaridir. Dis-
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ney diinyasinin icinde yer aldigi Orlando, Florida’nin valisi Carl
Langford ekibine insanlarin kendisini gormelerini engellememele-
rini tembihlemigti. Langford, “Kapim herkese a¢ik” politikasini be-
nimsemisti. Bununla birlikte halktan insanlarin onunla goriismesi
idareciler ve sekreterler tarafindan engelleniyordu.

Sonunda vali bir ¢6.7.iim buldu. Ofisinin kapisim1 soktiirdii. Yar-
dimcilar1 mesaji almiglardi ve kapinin yerinden sembolik olarak s6-
kiildiigii o giinden soma vilayette gergek anlamda kapilar agilmig
oldu.

Sadece ii¢ harfii, basit bir kelimeyi kullanmayarak insanlari, on-
larrkirip giicendirr.eden degistirmeyi basarabiliriz.

Cogu kisi elestiriye samimi bir dvgii ciimlesi ile baglar. Ancak
sonra ciimlelerini ama gibi bir kelime ile bir elestiri ciimlesine bag-
larlar. Ornegin galismak istemeyen bir gocugun bu huyunu degistir-
mek i¢in soyle bir ciimle kullaniriz: “Bu donem notlarini yiikseltti-
gin i¢in seninle gurur duyuyoruz, Johnnie. Ama daha ¢ok cebir ¢a-
ligsaydin daha iyi bir sonug alabilirdin.” Bu durumda “ama” keli-
mesini duyuncaya kadar Johnnie kendisini yiireklendirilmig hisset-
mektedir. “Ama” kelimesinden sonra ise ilk ciimlenin de samimi-
yetinden kugku duymaya basglar. Onun igin bu ciimle, basarisizligi-
n1 elestirmek i¢in kullanilmig bir kamuflaj ciimlesidir. Bu, gerilimi
artiracagindan Johnnie’nin ¢aligma aligkanligini degistirmeye yo-
nelik hedefimize ulasgamamig oluruz.

Bu agmazdan “ama” kelimesini “ve” kelimesi ile degistirerek
cikabiliriz. “Bu donem notlarini yiikselttigin i¢in seninle gurur du-
yuyoruz Johnnie, ve bu sekilde caligmay: siirdiiriirsen emeginin
karsilig1 olarak gelecek donem cebir notunu da yiikseltebilirsin,”
diyebiliriz.

Bu durumda Johnnie 6viildiigiinii hissedecektir, ¢iinkii basari-
sizhig1 ile ilgili elestiri o climleyi takip etmemistir. Sadece degistir-
mesi istenen aligkanligina dikkat ¢ekilmistir ve olasilikla Johnnie
bu beklentimize kargilik verecektir.

Dolayli yoldan kisinin dikkatinin hatalarina ¢ekilmesi, dogru-
dan elestirilen hassas kisilerdeki incinme acisin1 yok edecek ve ha-
rikalar yaratabilecektir. Woonsocket, Rhode Island’dan Marge Ja-
cob siniflarimizdan birinde, evindeki ek ingaatta ¢alisan daginik ve



tembel iscileri dokiintiilerini toplamalari i¢in nasil ikna ettigini an-
latt1. Ik birkag giin Bayan Jacob isinden evine dondiigiinde bahge-
sinin kesilmis kalas artiklar ile kirletilmis oldugunu gérmiistii. Is-
cilerle zitlagmak istemiyordu ¢iinkii is¢ilikleri miikkemmeldi. Bu ne-
denle isciler gittikten sonra ¢ocuklariyla birlikte kalas artiklarini,
yongalari toplayarak bir kogeye itinali bir sekilde istiflediler. Erte-
si sabah ustabagini ¢agirarak: “Diin aksam 6n bahgemi tertemiz bi-
raktifiniz ve komsularimi rahatsiz etmediginiz igin size tesekkiir
ederim,” dedi. O giinden sonra is¢iler ingaat artiklarini toplayip bir
kenara istiflediler ve ustabagi da her sabah geldiginde avluyu bir
giin once derli toplu biraktiklar: igin tesekkiir bekler oldu.

8 Mart 1887’de iinlii vaiz Henry Ward Beecher 61dii. Ertesi pa-
zar Beecher’in oliimiiyle sessiz kalan kiirsiisiinde konugmasi i¢in
Lyman Abbot ¢agrildi. Abbot tekrar tekrar yazarak giizel bir vaaz
hazirladi. Sonra karisina okudu. Yaziya dokiilmiis tiim konugmalar
gibi bu da zayif kalmigti. Eger karis1 aklin1 kullanan bir kadin ol-
masaydi, “Lyman, berbat olmus, asla bunu bagaramayacaksin,” di-
yebilirdi. “Insanlar1 uyutacaksin. Tipki bir ansiklopedi yazisina
benziyor. Bu kadar yil vaaz verdikten sonra daha iyisini yapabilme-
liydin. Allah agkina, nigin bir insan gibi konugsmuyorsun? Nicin do-
gal olmuyorsun? Eger bu yazdiklarini okuyacak olursan rezil olur-
sun.” Kadin bunlari sdyleyebilirdi. Ama eger sdyleseydi ne olurdu,
tahmin edebilirsiniz. O da bunu biliyordu. Bu nedenle sadece bu
yazinin North American Review’de yayimlanacak iyi bir makale
olabilecegini soyledi. Bir baska deyisle, yaziy1 begendigini ama bu-
nun bir vaaz i¢in uygun bulmadigini séylemis oldu. Lyman Abbot
onun ne demek istedigini anlamisti. Ozenerek yazdig1 yaziy: yirtts
ve yazili bir metin olmaksizin vaazin verdi.

Iste size insanlarin hatalarini diizeltecek etkili bir yontem:

IKINCI PRENSIP

Insanlara hatalarim dolayl yollardan anlatarak gésterin.
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III

ONCE KENDI HATALARINIZDAN
SOZ EDIN

Yegenim, Josephine Carnegie, sekreterim olmak i¢in New
York’a gelmisti. On dokuz yagindaydi, liseyi ii¢ y1l 6nce bitirmisti
ve hemen hemen hig is deneyimi yoktu. Su anda Bati Siiveys’in en
miikemmel sekreteri olmasina karsin baglangigta hi¢ imit vermi-
yordu. Bir giin onu elestirmeye baslarken kendi kendime soyle de-
dim: “Bir dakika, dur bakalim Dale Carnegie. Senin yasin Josephi-
ne’in iki kati, ondan on bin kat daha fazla is deneyimine sahipsin.
Ondan, senin bakis acina ve deger yargilarina sahip olmasini nasil
bekleyebilirsin? Bana baksana Dale, sen on dokuz yasindayken ne-
ler yapiyordun? Budalaca yanhslarini, yaptigin gaflan hatirlasana.
Orada burada neler neler yapmigtin.”

Diiriistce ve taraf tutmadan diisiiniince, Josephine’in benim on
dokuz yasindaki halimden ¢ok daha basarili oldugu kanisina var-
dim ve itiraf etmeliyim ki onu yeteri kadar 6viip yiireklendirmedi-
gim icin de utang duydum.

O giinden sonra Josephine’e bir hatasin1 gostermek istedigimde,
“Bir hata yapmigsin Josephine, ama Tann biliyor, benim yapmis ol-
dugum hatalardan daha kotii degil,” diyerek s6ze bagliyordum.
“Yargilama yetenegi dogustan gelmez, deneyimle kazanilir. Sen,
benim senin yasinda oldugumdan ¢ok daha iyisin. Oyle aptalca
seyler yaptim ki ne seni ne de bir bagkasini elestirmeye hakkim var.
Ama, eger sen sunu soyle yapmis olsaydin ¢ok daha akillica olmaz
miydi?”

Sizi elestiren kisi once algak goniilliiliikle kendisinin de kusur-
suz olmadigim agiklarsa yaptiginiz yanligliklan igitmek size fazla
zor gelmeyecektir. '

187



Brandon’da yagayan bir miihendis olan E. G. Dillistone’un yeni
sekreteri ile sorunlari vardi. Dikte ettirdigi mektuplar yazilip imza-
lanmasi i¢in Oniine getirildiginde her sayfada birka¢ yazim hatasi
goriiyordu. Dillistone bu sorunu nasil ¢éziimledigini sdyle anlatiyor:

“Pek ¢ok miihendis gibi benim Ingilizcem de ¢ok miikemmel
degildi ve sozciiklerin yaziliginda yanlighik yapabiliyordum. Yillar-
ca zorlandigim sozciiklerin yaziligina goz atabilmek i¢in yanimda
bir mini sozliik tagidim. Sekreterime hatalarini gostermenin ¢ok
fazla bir yarar saglamadigini goriince bir bagka yaklagim denedim.
Bir sonraki mektup yine yazim hatalari ile niime gelince onu kar-
sima oturtup sdyle dedim:

“ ‘Bu sdzciik goziime dogru gelmiyor. Bu benim de her zaman
yanlig yazdigim sézciiklerden biri. Iste bu nedenle ben kendime bir
kiigiik sozliik edindim. Evet, iste burada. Sozciiklerin dogru yazil-
masint ¢ok dnemsiyorum, ¢iinkii insanlar bizi mektuplarimizla de-
gerlendiriyorlar. Yanlig yazilmig bir s6zciik daha az profesyonel ol-
dugumuz izlenimini veriyor.’

“Sekreterimin benim onerdigim yontemi uygulayip uygulama-
digin1 bilmiyorum, ama artik eskisi kadar sik hata yapmiyor.”

Kibar Prens Bernhard von Biilow bu konunun 6nemini 1909 yi1-
linda 6grendi. Von Biilow o siralar Almanya Imparatorluk sansél-
yesiydi. Tahtta II. Wilhelm oturuyordu. Kendini begenmigligi ile ta-
ninan Wilhelm Alman kayserlerinin sonuncusuydu. Parmagini gik-
lattiginda harekete gegirebilecegi giiglii bir kara ve deniz kuvvetle-
ri kurmakla dviiniiyordu.

Derken sasilacak bir sey oldu. Kayser akil almaz seyler soyledi.
Oyle ki tiim Avrupa sarsildi, patlamalarin sesleri diinyanin dért bir
tarafinda yankilanarak duyuldu. Isin daha da kétiisii kayser bu ap-
talca, bencilce, anlamsiz sozleri halk 6niinde sdyledi. O sirada in-
giltere’de konuk olarak bulunuyordu ve bu sozlerinin Daily Teleg-
raph’ta yayimlanmasina da resmi izin verdi. Ornegin Ingilizler’e
karst dostluk duygular: tagiyan tek Alman’in kendisi oldugunu, Ja-
pon tehdidine kars1 bir ordu kurdugunu, ingiltere’yi Rusya ve Fran-
sa kargisinda agagilanmaktan sadece kendisinin kurtardigini, Ingi-
liz Lord Roberts’in kendisinin baglattig bir planla Afrika’daki Hol-
landa kokenlileri yendigini ve daha neler neler soyledi.
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Yiiz yildir barig igindeki Avrupa’da higbir kralin agzindan boy-
lesine sagkinlik uyandiran sozler dokiilmemisti. Tiim Avrupa ko-
vanlarinda ofkeyle vizildayan esekarilarinin sesleri ile dolmustu
sanki. Ingiltere giicendi. Alman devlet adamlan donakaldilar. Bii-
tiin bu sagkinlik ve karmasa ortasinda kalan kayser panige kapild:
ve Von Biilow’dan sorumlulugu iizerine almasini ve bu inanilmaz
sozleri sdylemesini krala kendisinin 6nerdigini halka agiklamasini
istedi.

“Ama Majesteleri,” diye karsi ¢ikt1 Von Biilow, “ne Almanya’da
ne de Ingiltere’de insanlar benim size bu sézleri sdylemenizi 6ner-
digime inanir.”

Von Biilow daha bu s6zler agzindan dokiiliir dokiilmez ¢ok bii-
yiik bir yanliglik yaptiginin farkina vardi. Kayser 6fkeden ¢ildirdi.

“Sen beni esek mi saniyorsun?”’ diye haykirdi. “Senin bile soy-
lemeyecegin budalaca sozler sarf eden biri miyim ben?”

Von Biilow karsisindaki kisiyi suglamadan 6nce 6vmesi gerek-
tigini biliyordu, ama ge¢ kalmigti, bu nedenle yapabilecegi en iyi
seyi secti ve elestiriden sonra kayseri ovdii. Boylece mucizevi so-
nucu elde etti.

“Kesinlikle oyle bir sey kastetmemistim,” dedi saygili bir tavir-
la. “Majesteleri pek ¢ok konuda benden iistiindiirler; sadece askeri
konularda degil, doga bilimi konusunda da iistiin bilgileri vardir.
Majesteleri, barometreyi, telsiz telgrafi ve rontgen 1sinlarini anlatir-
ken sizi hayranlikla dinledim. Utanarak soyliiyorum ki doga bilim-
leri konusunda ¢ok az gey biliyorum, ne fizikten ne de kimyadan
anlarim. En basit bir doga olayinin bile nedenini agiklayamam. An-
cak tarih ve politika, 6zellikle diplomasi konusunda yararl olabile-
cek onemli bilgilere sahibim.”

Kayserin yiizii giilmeye baslamisgti. Von Biilow onu 6vmiis, yii-
celtmis, kendisini geri plana itmisti. Bu andan itibaren kayser her
seyi bagislayabilirdi. Cogku ile, “Ben her zaman demez miyim si-
ze, biz birbirimizi miikkemmel bir sekilde tamamliyoruz. Birbirimi-
ze destek olmaliy1z ve olacagiz,” dedi.

Von Biilow ile tokalagtilar, hem de bir kez degil bir kag kez. Gii-
niin ilerleyen saatlerinde kayser bir mum gibi yumugamigti. Yum-
ruklarini sikarak cogku ile haykirdi: “Kim Prens Von Biilow hak-
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kinda bana bir sey sdyleyip onu yererse, burnunun ortasina yumru-
gumu indiririm.”

Von Biilow kendisini tam zamaninda kurtarmigti, ama uyanik
bir diplomat olarak bir yanhslik yapmigti. Once kendi kusurlarini
anlatmali, sonra kayseri goklere ¢ikarip 6vmeliydi. Algakgoniillii
ve karsidaki kisiyi 6ven birkag ciimle, kibirli ve saldirgan bir kay-
seri giivenilir bir dosta gevirebiliyorsa, algak goniilliilik ve 6vgii
yonteminin giinliik yasantunizda bize neler kazandirabilecegini siz
diigiiniin. Eger dogru sekilde uygulanirsa, bu insan iligkilerinde mu-
cizeler yaratacaktr.

Insanin kendi hatalarini kabul etmesi bagkalarinin ona karg: ta-
virlarini degistirmelerini saglar. On bes yasindaki oglunun sigara
ictigini fark eden Clarence Zerhausen orneginde oldugu gibi.

“Dogal olarak oglumun sigara igmemesini istiyordum,” diyor-
du. Bay Zerhausen. “Ama annesi ve ben sigara i¢iyorduk ve biz ona
kotii 6rnek oluyorduk. Dave’e onun yasindayken nasil sigara igme-
ye basladigimi anlattim. Nikotinin beni nasil esir aldigni, icimdeki
iyi seyleri oldiirdiigiinii ve neredeyse birakmami imkansiz kildigim
soyledim. Ona Oksiiriiklerimin ne kadar kétii oldugunu ve birkag
yil 6nce sigarayi birakimam igin pesimde ne kadar dolastigini anim-
sattim.

“Sigaray1 birakmasi i¢in onu uyarmadim, zorlamadim, sigara-
nin tehlikelerine deginmedim. Tiim yaptigim sigaraya nasil bagim-
11 duruma geldigimi ve bunun i¢in ne anlama geldigini anlatmakti.

“Bir siire diisiindiikten sonra, David liseyi bitirinceye kadar si-
gara icmemeye karar verdi. Yillar gegti ve David bir daha asla si-
gara icmeye baglamadi; baglamaya da niyeti yok. ’

“Bu goriigmenin sonucunda ben de sigaray: birakmaya karar
verdim. Ailemin destegiyle bunu basardim.”

Iyi bir lider kendi ilkelerine uyar.

UCUNCU PRENSIP
Karsimzdaki insani elegtirmeden once
kendi yanligliklarinizdan soz edin.
Yani igneyi kendinize, ¢uvaldizi bagkasina batirin.



v
HIC KIMSE EMIR ALMAKTAN HOSLANMAZ

Bir kez Amerikali Biyografi Yazarlari Dernegi Bagkan1 Bayan
Ida Tarbell ile yemek yeme mutluluguna erigmistim. Bu kitabi yaz-
maya bagladigimi soyledigimde, insanlarla gecinmek gibi 6nemli
bir konu iizerinde konugmaya basladik. Bana Owen D. Young’in
biyografisini yazarken Bay Young ile ii¢ sene ayni ofisi paylasan
geng bir adamla yaptig1 goriismeyi anlatti. Geng adam bu siire zar-
finda Owen D. Young’in hi¢ kimseye dogrudan bir emir verdigini
duymamigti. Daima emretmek yerine 6neride bulunuyordu. Orne-
gin hi¢bir zaman, “Sunu yap, bunu yapma!” dememisti. “Bu duru-
mu g6z Oniinde bulundurabilirsiniz,” veya “Bunun ige yarayacagi-
n1 diigiiniiyor musunuz?”’ demeyi tercih ediyordu. Asistanlarindan
birinin yazdigi mektubu gozden gegirirken, “Belki de bu paragrafi
sOyle yazsaydik daha iyi olabilirdi,” diyordu. Insanlarin igleri ken-
di bildikleri gibi yapmalarina firsat veriyordu. Higbir asistanina ne
yapmasi gerektigini séylemiyor, bildikleri gibi yapmalarini istiyor
ve kendi hatalarini gorerek diizeltmelerini bekliyordu.

Bu yontem insanin hatalarini diizeltmesini kolaylastirir. Kisinin
onurunu korumasina yardimci olurken kendisini nemli hissetmesi-
ni de saglar ve insanlar1 karst ¢ikma yerine igbirligine yonlendirir.

Diisiincesiz bir emrin neden oldugu kirginlik kolay kolay gec-
mez; emir kotii bir durumu diizeltmek i¢gin verilmisg olsa bile. Wyo-
ming, Pennsylvania’daki bir meslek egitim okulunun &gretmeni
arabasini usulsuz olarak atolyelerin 6niine park eden bir 6grencinin
giris ¢ikisi nasil engellemis oldugunu anlatmigti. Egitmenlerden bi-
ri sinifa firtina gibi dalarak, “Araba girig yolunu kapatan kimin ara-
bas1?” diye sormustu. Arabanin sahibi olan 6grenci yanit verince,
egitmen avaz avaz bagirmisti: “Derhal o arabayr oradan ¢ek. Aksi
halde onu bir zincir baglayip siiriikleyerek oradan ¢ekerim.”
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Evet, 6grenci hata yapmisti. Arabasini oraya park etmemeliydi;
Ama o giinden sonra hem o 6grenci egitmenin bu davranisi nede-
niyle giicenikligini siirdiirdii hem de diger 6grenciler, egitmene zor-
luk ¢ikararak isini ¢ekilmez bir hale getirdiler.

Olay karsisinda, egitmen daha farkli davranabilir miydi? Eger
dostga bir ses tonuyla, “Girig yolundaki araba kimin?” diye sorsay-
d1 ve bagkalarinin da girip ¢ikabilmeleri i¢in arabanin ¢ekilmesini
onerseydi, 6grenci memnuniyetle arabayi ¢ekecek, ne o ne de sinif
arkadaglar giicenecekti.

Soru sormak hem bir emri yumusgatip hos bir hale getirir, hem
de bir sey yapmas istenen kisinin yaraticiligini uyarir. Insanlar ya-
pilmasi gereken bir iste kendi katkilarinin da oldugunu diisiiniirler-
se o emri daha rahat yerine getirirler.

Makine pargalar1 imalatinda uzmanlagmis kiigiik bir fabrikanin
genel miidiirii olan, Giiney Afrika, Johannesburg’dan Ian Macdo-
nald biiyiik bir siparig alma firsatin1 yakaladiginda, s6z verilen sii-
rede siparigi teslim edemeyecegi kuskusuna kapilmigti. Atolyede
daha 6nceden programlanmig is bulunmaktayd: ve bu siparis igin
ongoriilen siirenin kisalig1 bu siparisi kabul etmesini olanaksiz kili-
yordu.

Ian, g¢alisanlarina isleri hizlandirmalarini ve isi bitirmelerini
soylemek yerine onlari bir araya toplad: ve durumu anlatarak bu
isin firma i¢in ne kadar-6nemli oldugunu agikladi. Sonra da sipari-
si zamaninda yetistirip yetistiremeyeceklerini sordu.

“Siparisi yetistirmek i¢in yapabilecegimiz bir sey var m1?”

“Bu siparisi alabilmemiz igin iiretimi hizlandirabilir miyiz?”

“Caligma saatlerinde bir degisiklik yapilabilir mi? Sorumluluk-
lar paylagilabilir mi?”

Isgorenler bu sorulara gesitli oneriler ve fikirlerle yanit verdiler
ve siparigin alinmasi konusunda israr ettiler. Tavirlar1 “Biz bunu ba-
saririz!” seklindeydi. Ve siparis kabul edildi, iiretildi, zamaninda da
teslim edildi.

Akill1 bir yonetici iseniz;

DORDUNCU PRENSIP
Emir vermek yerine sorular sorun.
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VI

HIC KIMSENIN HATASINI
YUZUNE VURMAYIN

Yillar 6nce General Electric Sirketi, Charles Steinmetz’i gore-
vinden almak gibi nazik bir sorun ile karsi karsiya gelmisti. Stein-
metz elektrik konusunda ¢ok basarili bir uzman olmakla birlikte
muhasebe boliimiiniin yoneticisi olarak basarisizdi. Sirket onu gii-
cendirmek istemiyordu. Yeri doldurulamayacak bir adamd: ve de
¢ok hassas biriydi. Bu nedenle ona yeni bir unvan verdiler. Onu Ge-
neral Electric Sirketi’nin danigman miihendisi yaptilar. Steinmetz
yine ayni isi yapacakti, ama bagka bir unvan altinda. Boliim y6ne-
ticiligine de bagka birini getirdiler.

Steinmetz mutluydu.

General Electric’in yoneticileri de mutluydu. Usta bir manevra
ile higbir firtina kopmadan degerli elemanlarinin gorevini degistir-
migler ve basarisizligini da yiiziine vurmamiglardi.

Bir insanin ayibini yiiziine vurmamak, onu utandirmamak ¢ok
onemlidir. Hem de hayati bir énem tagir. Igimizden kag kisi durup
bunu diisiinmiigtiir? Bagkalarinin duygularin1 ayaklar altina alip
kendi bildigimiz yolda yiiriiriiz. Kusurlar bulup gézdag: veririz.
Kiigiik bir ¢cocugu veya bir iggdreni, onurunu kirabilecegimizi hig
diisinmeden baskalarinin Oniinde elestiririz. Oysa birka¢ dakika
durup diisiinmek, uygun bir veya iki kelime bulabilmek, karsidaki
kisinin davranis nedenini anlayabilmek bizi igneyi batirmaktan ali-
koyacaktir.

“Bir iggoreni isten gikarmak ¢ok tatsiz bir durumdur. Isten gika-
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rilmak ise daha da tatsizdir. (Bu s6zleri Marshall A. Granger’in ba-
na yazdig1 bir mektuptan aktariyorum.) Isimiz genellikle sezonluk-
tur. Bu nedenle gelir vergisi 6demeleri furyas: bittiginde pek ¢ok
kigiyi isten ¢ikarmak zorunda kaliriz. '

“Bizim igimizde hi¢ kimse baltay1 kullanmaktan hosglanmaz di-
ye bir parola vardir. Bu nedenle isten ¢ikarma eylemini oldukga
hizli yapmaya caligiriz. Genellikle goyle deriz: ‘Oturun Bay Smith.
Sezon sona erdi ve size verecek isimiz kalmadi. Yalniz iglerin yo-
gun oldugu sezonda caligtirtlmak iizere ise alindiginizi elbette bili-
yorsunuz,’ vs. vs.

“Bu sozler insanda haya!l kiriklig1 uyandirir, ona kendisinin ya-
r1 yolda birakildigini hissettirir. Pek ¢ok kisi yagam kavgasi ver-
mektedir. Kimse kendisini bdyle kolayca kapi 6niine koyan bir ku-
rulug i¢in hog duygular beslemez.

“Son zamanlarda sezonluk ¢aliganlarin igine son verirken daha
duyarli olmaya ve onlari incitmemeye karar verdim. Kig boyu yap-
tiklan igi gz oniinde bulundurarak her biriyle ayr1 ayri konugtum.
Soylediklerim guna benzer ciimlelerdi:

‘Bay Smith, ¢ok miikemmel bir iy ¢ikardiniz. (Eger gercekten
calistiysa elbette.) Sizi zorlu bir ig bekliyordu. Zor kosullarda ¢alis-
tiniz, ama yiiziiniiziin aki ile ¢tktiniz, Kurulusumuzun sizinle gurur
duydugunu bildirmek isterim. Ne yaptigimzt ¢ok iyi biliyorsunuz.
Nerede galigirsamiz galigin her zaman basarili olacaksiniz. Kurulu-
sumuz size giiveniyor ve kapisini her zaman sizin i¢in agik tutacak-
tir, bunu unutmayin.’

“Bunun etkisi ne mi oluyor? Isten ¢ikarildiklari halde insanlar
mutlu ayriliyorlar. Kendilerini yar1 yolda birakilmig hissetmiyorlar.
Verebilecek isimiz olsa onlari ¢gikarmayacagimizi biliyorlar. Onlara
tekrar ihtiyacimiz oldugunda seve seve bize geliyorlar.”

Kursumuzdaki oturumlarin birinde iki 6grenci, yanhgliklan yii-
ze vurmanin olumsuz etkisi ile insanlart utandirmadan kaginmanin
olumlu etkisini kargilikli tartigtilar.

Pennsylvania’dan Fred Clark caligtig: sirketteki bir olay: anlat-
t1: “Uretim ile ilgili toplantilardan birinde, bir bagkan yardimcisi
liriin sorumlularimizdan birine iiretim yontemi ile ilgili suglayici
bir soru yoneltti. Sesinin tonu hirgin ve saldirgandi ve iiriin sorum-
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lusunun yaptigi bir yanhisligi hedef aliyordu. Diger izleyicilerin
oniinde agagilanmak istemeyen iiriin sorumlusu kagamak yanitlar
verdi. Bu durum bagkan yardimcisinin 6fkeye kapilmasina neden
oldu. O da iiriin sorumlusunu azarlayarak onu yalancilikla sugladi.

“Bu yiizlesmeden once var olan her tiirlii ig iligkisi birkag sani-
ye icinde yok olup gitmisti. Temelde iyi bir iggéren olan iiriin so-
rumlusu o andan itibaren girketimiz i¢in yararsiz biri olmustu. Bir-
ka¢ ay sonra girketimizden ayrilarak rakip firmaya gecti. Duydu-
gum kadariyla orada ¢ok iyi bir is ¢ikariyormus.”

Bir diger 6grencimiz, Anna Mazzone kendi ¢alistig1 yerde buna
benzer bir olayin gectigini ve bunun farkh bir yaklagimla nasil so-
nuglandigini anlatti. Bir gida ambalajlama sirketinde pazarlama uz-
mant olarak ¢aligan Bayan Mazzone’ye ilk 6nemli gorevi verilmisg-
ti. Yeni bir iiriiniin pazarlama testini yapmasi istenmisti. Kendisi
olayr sinifa goyle nakletti: “Test sonuglar1 geldiginde yerin dibine
gectim. Planlamamda ¢ok ciddi bir yanlighik yapmigtim ve tiim test
yeni bastan tekrarlanmak zorundaydi. Isin kétiisii projenin raporu-
nu sunmam gereken toplantidan dnce patronumla goriigmek igin
zamanim da yoktu.

“Raporumu sunmam istendiginde korkudan titriyordum. Bir
kriz gegirmemek i¢in elimden geleni yapmak zorundaydim. Goz-
yaslarina bogulmak ve oradaki tiim.erkeklerin, kadinlarin agir1 duy-
gusal olduklar1 ve bu nedenle bir gorevi yerine getiremedikleri ko-
nusunda imali sozlerini duymak istemiyordum. Kisaca raporumu
sundum ve yaptigim bir yanliglik nedeniyle bir dahaki toplantidan
once c¢alismalarimi yinelemek durumunda oldugumu soyledim.
Yerime otururken patronumun 6fkeden deliye donecegini diisiinii-
yordum. O ise ¢aligmalarim igin bana tesekkiir etti ve bir insanin
yeni bir projede yanlighk yapmasinin dogal oldugunu, tekrar yapa-
cagim deneyin dogru olacagina ve sirkete yarari dokunacagina
inandigini sdyledi. Is arkadaslarimin.6niinde beni yatigtirmis, bana
giivendigini ve elimden gelenin en iyisini yaptigima inandigini s6y-
lemigti. Yanhishigin yeteneksizligimden degil, deneyimsizligimden
kaynaklandigini anladigini bildirmisgti.

“Toplantidan bagim dik olarak ¢iktim ve bir daha patronumu as-
la zor durumda birakmamaya karar verdim.”
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Eger kesin olarak hakliysak ve karsimizdaki kisi kesin olarak
haksizsa, bu kisi yanhiglik yapmigsa ayibini onun yiiziine vurmakla
sadece egosunu incitmis oluruz. Efsanevi yazar Antoine de SaintE-
xupery, “Bir insam kendi deger yargisinda kiigiiltecek higbir seyi
yazma veya sdyleme hakkina sahip degilim. Onemli olan benim
onun hakkinda ne diisiindiigiim degil, onun kendi hakkinda ne dii-
siindiigiidiir. Bir insanin onurunu incitmek cinayettir,” diyor.

BESINCI PRENSIP

Gergek bir liderseniz,;
kimsenin hatasini yiiziine vurmayin!
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VI

INSANLAR NASIL BASARIYA
YONLENDIRILIR

Pete Barlow eski bir dostumdu. Bir at ve kdpek egiticisi olan
Pete hayatin sirkler ve vodvil gosterilerini dolagarak gegirmigti.
Onu hayvanlar egitirken izlemek ¢ok hosuma gidiyordu. Képegin
en kiiciik bir gelisme gosterdigi an Peter’in onun bagini oksadigin,
ona ovgiiler yagdirdigini ve 6diil olarak bir parca et verdigini gorii-
yordum.

Bu yeni bir sey degil. Hayvan egiticileri asirlardir bu yontemi
uyguluyorlar.

Peki bizler neden insanlar1 degistirmeye ga11§1rken ayn1 mantik-
la hareket etmiyoruz? Neden kirbag yerine ete, suglama yerine dv-
giiye bagvurmuyoruz? Bizler de en kiigiik bir gelismeyi Ovebiliriz.
Bu diger insani gelismeye devam etmeye tesvik eder.

I Aint’t Much, Baby-But I'm All I Got (Cok Seye sahip Degi-
lim, Ama Kendime Sahibim) adli kitabinda psikolog Jess Lair g6y-
le diyor: “Ovgii, insanin igini 1sitan giines 15181 gibidir; o olmadan
cicek acamayiz ve bilyiiyemeyiz. Yine de pek ¢ogumuz insanlar
elestiri denen soguk riizgara kolayca maruz birakabiliyoruz; ancak
onlar1 dvgii denen sicak giines 1s1g1yla 1sitma konusunda goniilsiiz
davranityoruz.” Geri doniip yagamima goyle bir goz attigimda, bir-
kag kiiciik dvgii s6zciigiiniin neredeyse tiim gelecegimi degistirdi-
gini gorebiliyorum. Siz de ayni geyi sdyleyebilirsiniz degil mi? Ta-
rih, dvgiiniin yarattigi mucizevi olaylarla doludur.

Ornegin, on yil nce on yasinda bir cocuk Napoli’de bir fabri-
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kada galistyordu. En biiyiik amaci sarkici olmakti, ama ilk dgretme-
ni cesaretini kirmig, “Sen sarki sdyleyemezsin,” demigti ona. *“Se-
sin hi¢ giizel degil, riizgarda gicirdayan pancurlarin sesini andiri-
yor.”

Ancak yoksul bir kdylii olan annesi oglunun boynuna sariimus,
onu dvmiis, sarki sOyleyebilecegini bildigini, ¢iinkii ondaki gelis-
meyi gordiigiinii sOylemis ve onun miizik dersleri almasi igin para
biriktirmek amaciyla yalinayak ¢aligmaya baslamisti. Annesinin
Ovgiileri ve cesaretlendirmeleri kiiciik ¢ocugun hayatini degistirdi.
Bu ¢ocugun adi Enrico Carusso’ydu ve bu ¢ocuk ¢aginin en biiyiik
ve en iinlii opera sanatgist oldu.

On dokuzuncu yiizyilin baglarinda, Londra’da geng bir adam,
yazar olma hayalleri kuruyordu. Ama sanki her sey ona karsiydi.
Dort yildan fazla okula gidememisti. Babasi, borglarin1 ddeyemedi-
gi icin hapse atilmisti; ¢ocuk daha kiigiik yaglarda ag¢ligin ne demek
oldugunu 6grenmek zorunda kalmigti. Sonunda farelerle dolu bir
tabrikada, sige lizerine etiket yapigtirma isinde ¢aligmaya bagladi.
Geceleri de Londra’nm kenar mahallelerinden birinde yikik dokiik
bir kuliibede iki ¢ocukla birlikte kaliyordu. Yazma konusundaki ye-
tenegine bir tiirlii giivenemiyordu; bu yiizden yazdig: ilk oykiiyii,
kimse kendisine giilmesin diye gecenin kor karanliginda ¢ikip pos-
talamigtl. Ancak Oykiileri birbiri ardina reddediliyordu. Sonunda o
biiyiik giin geldi ve bir dykiisii kabul edildi. Evet, bunun i¢in ona
bir silin bile ddemediler; ama bir editor onu 6vdii. Bu onu o kadar
etkiledi ki biitiin giin gozlerinden yaslar siiziilerek, amagsizca so-
kaklarda dolagti durdu.

Bu ovgiiler ve Oykiisiiniin basilmas! tiim hayatin1 degistirdi.
Eger bunlar onu cesaretlendirmeseydi, hayatini farelerle dolu fabri-
kalarda calisarak gecirecekti. Bu ¢cocugun adini siz de duymugsu-
nuzdur: Charles Dickens’t1.

Londra’da bir bagka ¢ocuk da bir magazada tezgahtarlik yapi-
yordu. Saat beste kalkmak, diikkani siipirmek ve on dort saat bo-
yunca bir kéle gibi ¢caligsmak zorundaydi. Cekilecek gibi bir sey de-
gildi bu, kendisi de bu hayattan nefret ediyordu. iki yil sonra, artik
dayanamadi. Bir sabah kalkti, kahvalti bile etmeden ¢ikt1 ve bir ev-
de kahyalik yapan annesiyle konugmak i¢in tam on bes mil yiiriidii.
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Cildirmig gibiydi. Annesine yalvardi, agladi. O diikkdnda ¢alis-
maya devam ederse kendisini 6ldiirecegine yemin etti. Sonra da es-
ki okul miidiiriine kalbinin kirildigini, artik yasamak istemedigini
anlatan, uzun, dokunakli bir mektup yazdi. Buna karsilik okul mii-
diirii onu 6vdii, onun ¢ok zeki biri oldugunu, ¢ok daha iyi seyleri
hak ettigini sOyleyerek kendisine okulunda 6gretmenlik teklif etti.

Bu 6vgii, gocugun hayatin1 degistirmekle kalmadi, Ingiliz ede-
biyati tarihine de biiyiik bir katkida bulundu. Ciinkii bu ¢ocuk sayi-
siz bestseller kitap yazdi ve kalemiyle milyonlar kazandi. Onu da
tanirsiniz; adi1 H. G. Wells idi.

Elestiri yerine ovgiiyii kullanmak, B. F. Skinner’in 6gretim yo6n-
temlerinin temelini olugturuyordu. Cagimizin bu psikologunun
hayvanlar ve insanlar iizerinde yaptig1 deneyler elestirinin en aza
indirilmesi ve ovgiide comert davranilmasi sonucu insanlarin daha
iyi seyler yapmaya yoneldigini, yanlighklarin ise artik Snemsenme-
dikleri icin yok olup gittigini ortaya koyuyordu.

Kuzey Carolina, Rocky Mount’tan John Ringelspaugh, ¢ocuk-
lariyla ilgilenirken bu teknikten yararlaniyordu. Pek cok iilkede an-
ne ve babanin ¢ocuklariyla iletisim kurarken kullandiklar1 yontem
onlar1 azarlamaktir. Ancak bu ¢ocuklarin daha da kotii bir duruma
gelmesine neden olur, anne babanin da dyle. Boylece sorun ¢oziil-
mez bir hal alir.

Bay Ringelspaugh kursumuzda 6grendigi bazi ilkeleri bu soru-
nu ¢ozerken kullanmakta kararliydi. Sdyle diyordu: “Hatalarinin
lizerine gitmek yerine ¢ocuklarimizi 6vmeye karar verdik. Yanlig-
larin1 gore gore bunu yapmak pek de kolay degildi; bazen 6vecek
sey bulmakta zorlaniyorduk. Sonunda bir sey bulmay1 basardik, on-
lar da yaptiklar sinir bozucu geyleri yapmaktan vazgectiler. Sonra
hatalari-birer birer kaybolmaya bagladi. Ovgiilerimizi hak etmeye
caligtilar; hatta kendilerinden 6diin vermeye basladilar. Esim de
ben de buna inanamiyorduk. Elbette bu sonsuza dek siirmedi; ama
sonugcta eskisinden ¢ok daha iyi bir yerdeydik. Artik eskisi gibi tep-
ki vermemize gerek kalmiyordu. Cocuklar, yanlig seylerden ¢ok
dogru seyler yapiyorlardi. Biitiin bunlar yaptiklari her yanlgi kiya-
siya elestirmek yerine, ¢ocuklarda goriilen en kiigiik bir gelisimi
ovmenin sonucuydu.
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Bu, iste de ige yarar. Kaliforniya’dan Keith Roper ayni ilkeyi
firmasinda uyguluyordu. Bir giin kendisine son derece kaliteli ba-
silmig bir ig getirildi. Bunlar1 basan is¢i isinde heniiz yeniydi ve
uyum saglamakta giigliik ¢ekiyordu. Sefi onun tavirlarini ¢ok
olumsuz buluyor ve igine son vermeyi diigiiniiyordu.

Bu durum Bay Roper’a bildirildiginde, kendisi bizzat matbaaya
gidip bu gen¢ adamla goriistii. Ona yaptig1 isten ne kadar memnun
kaldigini, bunun o giine dek o matbaada ¢ikartilan en iyi ig oldugu-
nu soyledi. Geng adamin firmaya katkilarinin ne kadar biiyiik oldu-
gunu anlatti.

Sizce bunlar o geng baskicinin firmaya karsi tavirlarini etkiledi
mi? Birkag giin iginde her sey degisti. Isci, diger ¢ahisanlara bu ko-
nusmayi anlatt1 ve o giinden sonra da sadik, fedakar bir is¢i oldu.

Bay Roper’in yaptig1 sey sadece ¢aliganini 6viip ona “Hig fena
degilsin,” demek degildi. O is¢inin yaptig1 isin hangi agilardan di-
gerlerinden iistiin oldugunu anlatmis, siradan sézler etmemis, bu da
Ovgiiyii kargidaki kisi acisindan anlaml kilmigti. Herkes 6viilmek-
ten hoslanir; ama 6vgii acik ve net olur ve yalnizca karsisindaki ki-
sinin kendisini iyi hissetmesini saglamak i¢in sdylenmedigini belli
ederse ¢ok daha etkili ve igten olur.

Unutmayin; hepimiz oviilmek ve takdir gormek isteriz, bunun
i¢in de her seyi yapariz. Ancak hi¢birimiz yapmacik dvgiilerden ve
yagciliktan hoglanmayiz.

Bir kez daha tekrarlayayim: Bu kitaptaki ilkeler ancak goniilden
uygulanirlarsa ige yararlar. Ben size hileler 6gretmeye ¢aligmiyo-
rum. Yeni bir yagam bi¢iminden s6z ediyorum.

"Insanlar1 degistirmekten s6z ediyorduk. Eger iletisime gegtigi-
miz insanlar1 sahip olduklar: gizli cevherleri kesfetmeye yonlendi-
rirsek, onlarin ¢ok daha fazla degismelerini saglayabiliriz, hatta on-
lar1 doniigtiirebiliriz.

Abartiyor muyum? O halde Amerika’min en iinli psikolog ve
diisiiniirlerinden biri olan William James’in sozlerine kulak verin:

“Aslinda bizler olmamiz gerekenin yarisi kadar uyanigiz. Fizik-
sel ve zihinsel kaynaklarimizin ancak kiigiik bir boliimiinii kullani-
yoruz. Insanlar kendi sinirlar1 iginde yagtyorlar. Oysa herkes kul-
lanmamayi a2hgkanlik haline getirdigi pek ¢ok giice sahip.”
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Evet, bu satirlar1 okuyan sayin okuyucum, siz de kullanmamay:
aligkanlik haline getirdiginiz pek ¢ok giice sahipsiniz. Bunlardan
biri de insanlar1 6vme ve onlar1 sahip olduklari1 olanaklari kesfet-
meye yoneltme konusunda elinde de bulundurdugunuz sihirli giicii-
niiz.

Elestiriler yetenekleri soldurur, cesaret ise onlarin ¢igek agmasi-
ni1 saglar.

Daha etkin bir lider olmak istiyorsaniz, iste bir kural daha:

ALTINCI PRENSIP

En kiiciik bir gelismeyi bile éviin.
Begenilerinizde igten, 6vgiilerinizde comert olun.
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VIl

~ KARSINIZDAKINE KORUMAK
ISTEYECEGI BIR OZELLIK YAKISTIRIN

Cok iyi bir galisaninizin igleri savsaklamaya bagladigin goriir-
seniz ne yaparsiniz? Onu kovabilirsiniz, ama bu higbir seyi ¢6z-
mez. Onu azarlayabilirsiniz, ama bu kez de ters tepki alirsiniz. In-
diana Lowell’da biiyiik bir kamyon firmasinin yoneticisi olan
Henry Henke’in de yaptig: isler giderek daha az tatmin edici hale
gelen bir teknisyeni vardi. Bay Henke bu teknisyeni azarlamak ya
da tehdit etmek yerine onu ofisine ¢agirdi ve igtenlikle konugtu.

“Bill,” dedi, “sen iyi bir teknisyensin. Yillardir bu iste ¢alisiyor-
sun. Pek ¢ok araci tamir ettin ve miisteriler cok memnun kaldi. Yap-
tigin islerle ilgili 6vgiiler aldik. Ancak son zamanlarda elindeki is-
lerin bitmesi ¢ok zaman aliyor ve bu isler senin standartlarina uy-
muyor. Ge¢miste ¢ok daha iyi bir teknisyen oldugun igin, bu duru-
mun beni pek de hognut etmedigini bilmeni istedim. Sanirim bu so-
runu ¢6zmek icin bir gseyler yapmaliyiz.”

Bill gorevini gerektigi gibi yapmadiginin farkinda olmadigin,
Oniine gelen iglerin onun iistesinden gelemeyecegi seyler olmadigi-
n1 soyleyerek daha iyi olmaya ¢alisacagina s6z verdi.

Bunu yapti m1? Yaptigindan kesinlikle emin olabilirsiniz. Yeni-
den hizli ve basarili bir teknisyen oldu. Bay Henke’in verdigi 6rnek
kendisiydi ve onun da ge¢miste oldugu gibi iyi bir teknisyen olma-’
ya ¢aligmaktan basgka yapabilecegi bir sey yoktu.

Baldwin lokomotif fabrikasinin bagkani Samuel Wouclaim sdy-
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le diyordu: “Siradan bir insanin saygisini kazamirsaniz, siz de ona
saygl duydugunuzu gosterirseniz, onu kolayca yonlendirebilirsi-
niz.”

Kisacasi, birinin bir konuda gelismesini istiyorsaniz, ona zaten
bu 6zellige sahipmig gibi davranin. Shakespeare, “Bir erdem sizde
yoksa bile varmig gibi davranin,” der. Karsidaki kisiye de sahip ol-
masint istediginiz bir 6zellige sahipmis gibi davranmaniz iyi olabi-
lir. Oniine ulagmasi gereken bir 6zellik koyun, buna sahip olmak
icin harcadig1 ¢aba kargisinda hayrete diiseceksiniz.

Georgette Leblanc, Souvenirs, My Life With Maeterlinck (Ani-
lar, Maeterlinck’le Hayatim) adli kitabinda Belgikali Cinderal-
la’nin yasadigi sasirtici degisimi gOyle anlatmaktadir:

“Cevredeki otellerden birinde ¢alisan hizmetgi kiz yemeklerimi
getiriyordu. Ona ‘Bulasik¢1 Marie’ diyorlardi, ¢iinkii ise bulagikgi
yardimcisi olarak basglamigti. Sasi gozlii, carpik bacakli, ruhu da
viicudu da giizel olmayan bir kizd1.

“Bir giin makarna tabagim: elinde tutarken ona, ‘Marie, sen
kendinde gizli olan cevherin farkinda degilsin,” dedim.

Marie duygularini gizlemeye alismigti. Bir felakete yol agabile-
cek hicbir hareket yapmamaya c¢alisarak birka¢ dakika bekledi.
Sonra tabagi masaya birakti, igini ¢ekti ve lizgiin iizgiin, ‘Madam,
buna inanamam,” dedi. Hi¢ kuskusu yoktu, hi¢ soru sormadi. Mut-
faga gitti, oradakilere sdylediklerimi tekrarladi ve Tanr1’nin bir liit-
fu olarak hi¢ kimse onunla alay etmedi. O giinden sonra onunla da-
ha fazla ilgilenmeye bagladilar. Fakat en biiyiik degisiklik Ma-
rie’nin kendisinde oldu. Gizli kalan pek c¢ok giizelligi olduguna
inanmaya baglayan Marie, yiiziine ve viicuduna dikkat etmeye bas-
ladi. Sonunda gengliginin atesi parladi ve onun siradanligini biraz
algakgoniillii bir halde de olsa orttii.

“Iki ay sonra gefin yegeniyle evlenmek iizere oldugunu agikla-
d1. ‘Ben bir hanimefendi olacagim!’ diyerek tesekkiir etti bana. Kii-
cliciik bir s6z tiim hayatini degigtirmisti.”

Georgette Leblanc’in oniine koydugu hedef, bulagikgi Ma-
rie’nin tim hayatin1 degistirmisti gercekten.

Florida’da bir yiyecek firmastnin satig temsilcisi olan Bill Par-
ker firmanin yeni iiriinleri nedeniyle biiyiik bir heyecan duyuyordu.
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Ancak biiyiik bir marketin yoneticisinin bu iiriinleri satmayi reddet-
mesi onu ¢ok iizmiistii. Bill biitiin giin bu tepkiyi diisiindii ve aksam
eve giderken markete bir kez daha ugrayip sansini yeniden dene-
meye karar verdi.

“Jack,” dedi, “sabahtan beri sana yeni iiriinlerimizi yeterince ta-
nitamadigimi diigiiniiyorum. Gozden kagirdigim bazi noktalari an-
latmam ig¢in bana biraz zaman ayirirsan sevinirim. Sen iyi bir din-
leyicisindir ve gerektigi zaman yapilacak degisikliklere acik oldu-
gunu da biliyorum.”

Bu durumda Jack onu dinlemeyi reddedebilir miydi? Bu 6vgii-
den sonra elbette hayir.

Dublin’de bir dig doktoru olan Dr. Martin Fitzhugh, bir giin has-
talarindan birinin koltugun yanindaki metal bardak tutacaginin te-
miz olmadigin1 séylemesi iizerine sok gecirdi. Evet, hasta agzim
kagit bardakla ¢alkaliyordu; ama kullanilan aletlerin pis olmasi da
profesyonellige yakismazdi.

Dr. Fitzhugh hastas: gittikten sonra odasina ¢ekildi ve muayene-
hanesine temizlige gelen Bridget’e su notu yazdu:

Sevgili Bridget,

Seni pek sik gérmiiyorum, o yiizden sana muayenehanemi temiz-
ledigin i¢in bu notla tegekkiir etmek istedim. Bu arada haftada iki
kez iki saatin yeterli olmayabilecegini diigiindiim. Eger zaman za-
man bardak tutacaklarini veya diger aletleri temizlemek gibi yap-
man gereken diger igler icin zamana ihtiyacin olursa, yarim saat
daha ¢aligmaktan gekinme. Bu fazladan yarim saatin karsiligin se-
ve seve dderim.

“Ertesi giin muayenehaneme girdigimde, masamin ve iskemle-
min ayna gibi cilalandigini gordiim. Bardak tutacaklar1 da tertemiz
yapilmigti. Temizlik¢i kadina yonelttigim kiiciiciik 6vgii onun, o
zamana dek gosterdiginden ¢ok daha fazla ¢aba gostermesini sag-
lamigti. Bunun i¢in kag saat fazla ¢aligmist1 sizce? Hi¢?”

Brooklyn’de dérdiincii simif dgretmenligi yapan Ruth Hop-
kins’in ilk giin duydugu heyecan ve gerginlik birbirine karigmigti.
Okulun en “dile diismiis” ¢ocugu Tommy L onun sinifindaydi.
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Tommy’nin iigiincii sinif 6gretmeni, miidireye ve biitiin arkadasla-
rina onu sikayet etmisti. Tommy hep tembeldi hem de sinifta disip-
lin problemi yaratiyordu. Oglanlarla kavga ediyor, kizlara satasi-
yor, 6gretmene kaba davraniyor, biiyiidiik¢e de daha kétii oluyordu.
Olumlutek dzelligi ok ¢cabuk 6grenmesi ve ddevlerini kolayca ya-
pabilmesiydi.

Bayan Hopkins, “Tommy sorunuyla” hemen yiizlesmeye karar
verdi. Yeni 6grencileriyle tanigirken hepsini birer birer 6vdii. “Ro-
se, elbisen ne giizel!” “Alice, senin ¢ok giizel resim yaptigini duy-
dum,” gibi seyler sOyledi.

Sira Tommy’ye geldiginde onun goézlerinin igine bakti ve
“Tommy senin dogustan bir lider oldugunu goriiyorum,” dedi. “Bu
yil bu sinif1 en iyi sinif yapmak i¢in sana ihtiyacim olacak sanirim.”
Daha sonraki birkag¢ giin Tommy’nin her yaptig1 seyi ovdii ve onun
ne kadar iyi bir 6grenci oldugunu gosterdigini sdyledi. Cocuk ken-
disine yakigtirilan 6zelligi korumak istedi. Dokuz yagindaki bir ¢o-
cuk bile bdyle bir durumda 6gretmenini hayal kirikligina ugratmak
istemezdi. Tommy de ugratmad: zaten.

Zorlu liderlik roliiniin iistesinden gelmek ve diger tavir
ve davraniglarini degistirmek istiyorsaniz, bu prensibi uygulayin:

YEDINCI PRENSIP

Kargimizdaki kigiye
korumak isteyecegi bir ozellik yakigtirin.
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VIII

'HATALARIN KOLAYCA
DUZELTILEBILECEKMIS GIBI
GORUNMESINI SAGLAYIN

Kirk yaglarinda bekar bir arkadasim nisanlandi ve nisanlisi onu
dans dersleri almaya ikna etti. “Tanri biliyor, bu derslere ihtiyacim
vardi,” dedi arkadagim daha sonra bana Oykiisiinii anlatirken. “Ciin-
kii halad yirmi y1l 6nce dans etmeye bagladigim zamanki gibi dans
ediyordum. ilk hocam bunu bana soyledi. Yaptigim her seyin yan-
lig oldugunu, bildigim her geyi unutup bastan baglamam gerektigi-
ni acikladi. Ancak bunlar benim hevesimi kirdi. Artik derslere de-
vam etmek i¢in azmim de kalmamuisti. Dersi biraktim.

“Bir sonraki hocam belki de yalan sdyliiyordu, ama bundan hos-
landim. Bana biraz eski moda dans ettigimi, ancak temel kurallar
bildigimi, birka¢ yeni adim Ogrendikten sonra hi¢bir sorunumun
kalmayacagini sdyledi. Ilk hoca hatalarimin iizerinde durarak cesa-
retimi kirmigtt. Bu hoca ise tam tersini yapti. Dogru yaptigim sey-
leri siirekli Overek hatalarimi en aza indirdi. ‘Sizde dogustan bir
ritm duygusu var,” diyordu. ‘Siz dogustan sanslisiniz. ‘Aslinda sag-
duyum bana hep dordiincii sinif bir dans¢1 oldugumu, hep de dyle
kalacagimi soyliiyordu ama kalbimin derinliklerinde hala hocanin
soyledigi seylerin dogru oldugunu diisiinmekten ¢ok hoglaniyor-
dum. Isin dogrusu ona bunlari séylemesi igin para veriyordum; ama
bunlari diisiinmenin ne anlami vardi?

“Ne olursa olsun, artik onun bana dogustan bir ritm duygumun
oldugunu sdylemesinden sonra daha iyi dans etmeye bagladigimi
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biliyordum. Bu beni yiireklendiriyordu. Bana umut veriyordu. Da-
ha iyisini yapmak istiyordum.”

Cocugunuza, esinize ya da bir ¢alisaniniza herhangi bir konuda
¢ok beceriksiz oldugunu, aptallik ettigini, bunun i¢in hi¢ yetenegi
olmadigini, her seyi yanlis yaptigini ve mahvettigini sdylerseniz
biitlin cesaret ve azminin kaybolmasina neden olursunuz. Ancak
tam tersi bir teknik uygularsaniz, onu yiireklendirirseniz, yapacagi
seyin ne kadar kolay oldugunu, onun bu konudaki yetenegine inan-
digimzi gosterirseniz, bunu yapmak icin elinden gelen ¢abayi sarf
edecegini goriirsiiniiz.

Insan iligkileri konusunda gergekten usta olan Lowell Thomas
da bu teknigi uyguluyordu. Insanlara giiven ve cesaret veriyordu.
Ornegin, ben de bir hafta sonunu Bay ve Bayan Thomas ile gegir-
mistim. Cumartesi gecesi ¢itir ¢itir yanan sominenin 6niinde dost-
¢a bir brig partisine davet edildim. Bri¢ mi? Hayir, hayir, hayir! Bu
hi¢ bana gore degildi. Ben brigten hi¢ anlamazdim. Bri¢ benim igin
gizemli bir kutu gibiydi. Hayir, imkansizd: bu!

“Ama Dale, brigin zor bir yam yok ki!” dedi Lowell. “Ihtiyacin
olan tek sey hafiza ve karar verme giicii. Sen hafiza konusunda ma-
kaleler yazmis adamsin. Brig senin i¢in ¢ocuk oyuncagi. Kolayca
ogreneceginden eminim.”

Neler olup bittigini anlamadan kendimi bri¢ masasinda buldum.
Bunun tek nedeni ise bu oyun i¢in dogustan yetenegimin oldugunun
sOylenmesi ve oyunun ¢ok kolay bir seymis gibi gosterilmesiydi.

Brigten soz edince, aklima bri¢ konusunda yazdig kitaplar pek
cok dile ¢eviren ve bir milyondan fazla satan Elly Culbertson gel-
di. Culbertson bana, geng bir kadin ona bir oyun i¢in dogustan ye-
tenekli oldugunu sdylemese, bri¢ dersi vermenin aklina bile gelme-
yecegini sOylemisti. Culbertson, 1922 yilinda Amerika’ya geldigin-
de felsefe veya sosyoloji ogretmenligi yapmaya caligmig, ama ba-
saramamist1. Sonra komiir satmaya kalkismig, bunu da yapamamis-
t1. Kahve satma girigimi de basarisizlikla sonuglanmisti.

O giinlerde de bri¢ oynuyordu, ama bir giin bri¢ dersleri verme-
ye baglayacagini hig diisiinmiiyordu. Hem kétii bir oyuncuydu hem
de ¢ok inatgiydi. Oyle ¢ok soru soruyordu ki hi¢ kimse onunla oy-
namak istemiyordu.
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Sonra Josephine Dillon adli giizel bir bri¢ oyuncusuyla tams-
mig, ona asik olmug ve evlenmisti. Josephine onun kartlar1 nasil
gozlemledigini gormiis ve onu bu oyun igin gercek bir dehaya sa-
hip olduguna ikna etmisti. Bu sdzler Culbertson’: yiireklendirmig
ve bri¢ konusunda uzmanlagmasini saglamigt.

Ohio, Cincinnati’deki kursumuzun egitimcilerinden Clarence
M. Jones yiireklendirmenin, hatalar1 kolayca diizeltilebilecekmisg
gibi gostermenin oglunun hayatini nasil degistirdigini anlatmigt1.

“1970 yilinda, o zamanlar on bes yasinda olan oglum David be-
nimle birlikte yagamak icin Cincinnati’ye gelmigti. O giine kadar
yasami oldukga zorlu ge¢misti. 1758 ’de bir trafik kazasinda kafasi
yarilmis, alninda ¢ok kotii bir yara izi kalmigti. 1960 yilinda anne-
si ve ben bosandik. David annesiyle birlikte Dallas’a gitti. On beg
yasina kadar yavag 0grenen ¢ocuklar igin agilan 6zel siniflarda ders
gordii. Sanirim o yara yiiziinden, okul miidiirleri onun beyninin de
zedelenmis olabilecegini, normal bir sinifta bagarili olamayacagini
diisiiniiyorlardi. David kendi yas grubunun iki yil gerisinde, héala
yedinci siniftaydi. Hala ¢carpim tablosunu bilmiyor, parmak hesabi
yapiyor ve giigliikle okuyabiliyordu.

“Bir tek olumlu sey vardi. David radyo ve televizyonla ugras-
may! ¢ok seviyordu. Onu bu konuda destekledim ve bunun i¢in ma-
tematigi iyi bilmesi gerektigini soyledim. Ona bu konuda yardim
etmeye karar verdim. Dort takim kart hazirladik; toplama, bélme,
carpma ve ¢ikarma kartlari. Kartlar1 teker teker gézden gegiriyor.
David’in dogru cevap verdiklerini ayiriyorduk. Yanlis cevap verdi-
ginde ben dogrusunu soyliiyor, kart1 yeniden destenin arasina koyu-
yordum. Elimizde hi¢ kart kalmayana kadar devam ediyorduk. Ver-
digi her dogru cevap igin David’i 6viiyordum. Her gece elimize bir
saat alip bunu tekrarliyorduk. Ogluma sekiz dakika iginde biitiin
sorulara dogru yanit verdiginde bu aligtirmay: birakacagimiza soz
verdim. Bu David’e imkansiz goriiniiyordu. Once 52 dakikada ce-
vap veriyordu; sonra bu siire 48’e, sonra 45°¢, 44’e, 41’e ve sonun-
da 40’a indi. Siiredeki her kisalmay: kutluyorduk. Eski karimi ¢a-
girtyordum. David’i kucakliyor, dans ediyorduk. O ayin sonunda
David sorulara sekiz dakikadan daha az bir siire iginde cevap ver-
meye baglamisti. En kiigiik bir gelisme kaydettiginde bunu tekrar
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yapmak istiyordu. Ogrenmenin ¢ok kolay ve eglenceli oldugunu
kesfetmigti.

“Dogal olarak cebir notlar1 yiikselmigti. Carpma bilince cebirin
ne kadar kolaylastigin1 gormek ¢ok eglencelidir. David matematik-
ten B alarak kendisini bile sagirtti. Daha 6nce hi¢ boyle bir sey ol-
mamigt1. Inanilmaz bir hizla baska degisiklikler de olmaya basladi.
David artik daha hizli okuyor, ¢ok giizel resimler yapiyordu. O yil
fen 6gretmeni ogluma bir 6dev verdi. Oglum da kaldiraglarin nasil
cahistigini gosteren bir maket yapmayi tercih etti. Bunun igin hem
cok giizel resim ve model yapmak, hem de matematigi iyi bilmek
gerekiyordu. Bu maket okulda birincilik, Cincinnati’deki okullar
arasinda da iigiinciiliik 6diiliinii ald1.

“Bu, okulda iki yil kaybeden, beyninin zarar gordiigii, Fran-
kenstein’a benzedigi ve beyninin kafasindaki yariktan akip gittigi
soylenen ¢ocuktu. Ama o da sonunda &grenebildigini ve basarili
olabilecegini kesfetmisti. Sonu¢? Sekizinci siniftan sonra adi hep
okulun listesinde yer aldi. Lisede ulusal seref komitesine segildi.
Kisacasi, 6grenmenin ne kadar kolay oldugunu gordiikten sonra
tiim hayat: degisti.”

Insanlarin kendilerini geligtirmelerini istiyorsaniz, sunu unut-
mayin.

SEKIZINCI PRENSIP

Insanlar yiireklendirin. Hatalarin kolayca
diizeltilebilecekmis gibi goriinmesini saglayin.
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IX

INSANLARIN ISTEKLERINIZI
SEVE SEVE YERINE GETIRMELERINI
SAGLAMAK

1915 yilinda Amerika dehset icindeydi. Avrupa uluslari bir y1l-
dir, insanlik tarihinde benzeri goriilmemis bir vahgetle birbirlerini
katlediyorlardi. Barig saglanabilecek miydi? Kimse bilmiyordu.
Ancak Woodrow Wilson denemeye kararliydi. Avrupali komutan-
larla goriismek iizere 6zel bir temsilci, bir barig elgisi gondermeye
karar verdi.

Eyalet sekreteri, barig savunucusu William Jennings Bryan bu
goreve talipti. Boylece biiyiik bir hizmeti yerine getirecek ve adini
Oliimsiizlestirecekti. Fakat Wilson bir bagkasini, yakin arkadag ve
danigmani olan Albay Edward M. House’u gorevlendirdi. Bu kétii
haberi, Bryan’a onu incitmeden verme gorevi de House’a diistii.

“Avrupa’ya barig elgisi olarak benim gidecegimi &grenince
Bryan biiyiik bir hayal kirikligina ugradi,” diyor Albay House ani
defterinde. “Bunu kendisinin yapacagim diisiindiigiinii soyledi.”

“Ona bagkanin bu igin resmen yapilmasinin akillica olmayaca-
gini1, onun gitmesinin ¢ok dikkat ¢ekecegini ve insanlarin onun ne-
den orada bulundugunu merak edecegini diisiindiigiinii soyledim.”

Burada sodylemek isteneni anlayabiliyor musunuz? House,
Bryan’a bu ig i¢in fazlasiyla 6nemli biri oldugunu soyliiyordu.
Bryan da tatmin olmustu.

Hayat konusunda engin deneyimlere sahip olan Albay House in-
san iligkilerinin en 6nemli kurallarindan birini uygulamusti: “Karsi-
nizdaki kisinin 6nerdiginiz seyi seve seve kabul etmesini saglayin.”

Woodrow Wilson, William Gibbs McAdoo’yu kabine iiyelerin-
den biri olmaya davet ederken de ayni politikay1 uygulamigti. Bu
aslinda bilyiik bir onurdu; ama Wilson daveti dyle bir sekilde yapti
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ki McAdoo 6ykiiyii soyle anlatiyor: “Wilson Bakanlar Kurulu’nu
olusturmak iizere oldugunu ve Hazine Bakanlifi gorevini kabul
edersem ¢ok memnun olacagini soyledi. ifadesi cok hostu; benim
bu onurlu gorevi kabul ederek kendisine iyilik yapmig olacagim et-
kisini yaratmaya g¢aligtyordu.”

Ne yazik ki Wilson her zaman bu kadar nazik davranmiyordu.
Davransaydi, tarih gok daha farkli olurdu. Ornegin Wilson’in
ABD’yi Milletler Cemiyeti’ne sokmasi Senato’yu da Cumhuriyet-
¢i Parti’yi de memnun etmedi. Wilson Elihu Root, Charles Evans
Hughes ve Henry Cabot Lodge gibi 6nemli Cumbhuriyetgi liderleri
barig konferansina beraberinde gotiirmeyi reddetti. Bunun yerine
kendi partisinden taninmamis adamlar gotiirdii. Cumhuriyetgileri
bir koseye itti; onlarin Milletler Cemiyeti fikrinin kendisi kadar on-
larin da fikri oldugunu diigsiinmelerini, pastadan pay almalarini en-
gelledi. Insan iliskileri konusundaki bu yanlis tutumu onun kendi
kariyerini de mahvetti, sagligini bozdu, dmriinii kisaltti ve Ameri-
ka’nin Milletler Cemiyeti’nin diginda kalmasina neden olarak diin-
ya tarihinin akigini degistirdi.

Insanlarin isteklerinizi seve seve yerine getirmelerini saglama
yaklagimi sadece diplomatlara ve devlet adamlarina 6zgii degildir.
Indiana’dan Dale O. Ferrier, ¢ocuklarindan birini kendisine verilen
gorevi yerine getirmeye nasil ikna ettigini anlatiyor.

“Jeff’in gorevlerinden biri, armut agacinin altina diisen armut-
lar1 ¢imleri bigen is¢inin durup toplamak zorunda kalmamasi igin
toplamakti. Jeff bu isten hi¢ hoglanmiyordu ve igini dyle bagtan
savma yapiyordu ki ig¢i onun biraktig1 armutlari toplamak zorunda
kaliyordu. Onu azarlamak yerine, bir giin §6yle dedim. ‘Jeff, senin-
le bir anlagma yapalim. Armutlarla dolu bir sepet i¢in sana bir do-
lar 6deyeyim. Ama igin bittikten sonra bahgede bulacagim her ar-
mut i¢in de bir dolar geri alayim. Var misin?” Sizin de tahmin ede-
ceginiz gibi Jeff bahgede tek bir armut birakmadi. Ama ben de onun
sepeti doldurmak igin agactan armut koparmasini engellemek igin
goziimii iistiinden ayirmadim.”

Aldig1 birgok konugma davetini, bu davet yakin dostlarindan ya
da manevi degeri olan kisilerden gelse bile reddetmek zorunda ka-
lan birini tanmiyyorum. Ama o bunu dyle biiyiik bir ustalikla yapiyor-
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du ki reddedilen kigi kirginlik . inuyordu. Bunu nasil bagariyor-
du? Elbette ¢cok mesgul oldugunu sdyleyerek degil. Davetten onur
duydugunu, kabul edemedigi i¢in gergekten ¢ok iizgiin oldugunu
sOyledikten sonra yerine bir bagka konugmaci 6neriyordu. Bir bag-
ka deyisle kargisindaki kisiye reddedildigi icin liziilecek zaman bi-
rakmiyordu. O kisinin diigiincelerinin hemen bu diger konugsmaci
lizerinde yogunlagmasini sagliyordu.

Almanya’da kurslarimiza katilan Gunter Schmidt baginda bu-
lundugu markette ¢aligan ve mallarin bulundugu raflara yapigmasi
gereken etiketleri karigtirarak miisterilerin gsikyet etmesine neden
olan bir igcisinden s6z etmigti. Hatirlatmalar, uyarilar ve azarlama-
lar ise yaramiyordu. Sonunda Bay Schmidt onu ofisine ¢agirmis,
kendisini marketin etiketleme sorumlusu yaptigini1 ve etiketlerin
raflara dogru olarak yapistirilmasinin onu gorevi oldugunu soyle-
misti. Bu yeni sorumluluk ve unvan ig¢inin tutumunu tamamen de-
gistirmis, gorevini basariyla yerine getirmesini saglamgti.

Sizce cocukc¢a m1? Belki de. Ama Onur Nigan1’m yaratip 15.000
askerine dagittiginda generallerinin on sekizini “Fransa Maresali”
yaptiginda ve birliklerine “Muhtesem Ordu” adini verdiginde Na-
poleon’a da ayni sey sOylenmisti. Savasin sertlestirdigi askerlere
“oyuncak” dagitmakla suglanan Napoleon’un cevabi su olmugtu:
“Insanlar1 oyuncaklar yonetir.”

Napoleon’un ¢ok isine yarayan unvan ve otorite verme teknigi
sizin de isinize yarayacaktir. Ornegin New York’tan dostum Bayan
Ernest Gent bahgesine zarar veren ¢ocuklardan sikayetgiydi. Co-
cuklari elestirmis, azarlamigti. Ama higbiri ise yaramamigti. Sonun-
da ¢ocuklardan en yaramazina bir unvan ve yetki vermeye karar
vermigti. Onu “dedektif yapmig ve gorevinin yabancilar1 bahgesin-
den uzak tutmak oldugunu soylemisti. Boylece problemini ¢6zmiis-
ti. Dedektif, arkada kiigiik bir ates yakip demir bir cubugu kipkir-
miz1 olana kadar 1sitmig, bahceye yaklagmak isteyen ¢ocuklari bu-
nunla tehdit etmigti.

Etkin bir lider bir tutum veya davramisi degistirmek istediginde
su onerileri aklinda tutmalidir.

1. Diiriist olun. Yapamayacaginiz seyler igin séz vermeyin.
Kendi ¢ikarlariniz1 bir tarafa birakip karginizdaki kisinin ¢ikarlari
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tizerinde yogunlagtirin. / 2. Karsimzdaki kiginin ne yapmasini iste-
diginiz konusunda emin olun. / 3. Anlayigh olun. Karsinizdaki ki-
sinin ne istedigini anlamaya caligin. / 4. Karsinizdaki kisinin sizin
istediginiz seyden ne gikarsaglayacagin diisiiniin. / 5. Bu ¢ikarlan
karsinizdaki kisinin istekleriyle bagdastirin./ 6. Isteginizi karsiniz-
daki kiginin kendisinin de bundan yarar saglayacagini diisiinecegi
sekilde dile getirin. SOyle bir emir verebilirsiniz: “John, yarin bazi
miisteriler gelecek ve deponun temizlenmesi gerek. Depoyu siipiir
, mallar1 raflara yerlestir, tezgdh1 da parlat.” Ya da ayni istegi,
John’un bu isten kendisinin de ¢ikar saglayacagini diisiinecegi se-
kilde ifade edebilirsiniz: “John, hemen yapmamiz gereken bir ig
var. Eger bunu simdi yaparsak, daha sonra yapmaktan kurtuluruz.
Yarin birka¢ miisteri getirecegim. Depoyu gérmelerini istiyorum,
ama depo su an ¢ok kotii bir durumda. Eger oray: siipiiriir, mallar
raflara yerlestirir, tezgahi parlatirsan hem iyi ¢alistigimizi kanitlar,
hem de firmamizin iyi bir etki birakmasi konusunda iizerine diigen
gorevi yerine getirmis olursun.”

Bunlar1 duyan John isteginizi seve seve yerine getirir mi? Belki
cok da seve seve yapmaz; ama bunun onu onun ¢ikarlarini dile ge-
tirmeden verdiginiz emirden daha hognut edecegi kesin. John depo-
nun goriiniimiiyle gurur duyarsa ve firmanin imajiyla ilgileniyorsa
size daha ¢ok yardimci olacaktir. Ayrica boylece John’un bu isi he-
men yapmasi halinde, daha sonra bununla ugragsmak zorunda kal-
mayacagini belirtmis olursunuz.

Bu yaklagimi her kullandigimzda karsinizdaki kisiden olumlu tep-
ki alacagimzi diisiinmek fazla iyimserlik olur. Ama pek ¢ok kisinin
yasadig1 deneyimler bu ilkeleri uyguladigimzda karginizdaki kiginin
tavrini degistirme olasiliginin ¢ok daha yiiksek oldugunu gosteriyor.
Basarinizi yiizde on artirsaniz bile, bu eskisine oranla yiizde on daha
etkin bir lider oldugunuzu gosterir ki bu da sizin yararimzadir.

Asagidaki prensibi uygularsaniz insanlar isteklerinizi daha ko-
layca yerine getireceklerdir.

DOKUZUNCU PRENSIP
Insanlarin isteklerinizi seve seve yerine getirmelerini saglayin.
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DORDUNCU BOLUMUN OZETI

LIDER OLMAK

Bir liderin gorevi genellikle insanlarin tutum ve davranis-
larini degistirmektir. Iste bazi dneriler:

'BIRINCI PRENSIP
Konugmaya icten bir évgii ve iltifatla baglaymn.
_ IKINCI PRENSIP
Insanlara hatalari dolayli yollardan anlatarak gosterin.
UCUNCU PRENSIP
Karginizdaki insan elegtirmeden once

kendi hatalarimzdan soz edin. Yani igneyi
kendinize, ¢uvaldizi bagkasina batirin.

DORDUNCU PRENSIP

Emir vermek yerine sorular sorun.

BESINCI PRENSIP

Gergek bir liderseniz, kimsenin hatastnt yiiziine vurmayin.

ALTINCI PRENSIP
En kiigiik bir gelismeyi bile 6viin. Begenilerinizde igten, ovgiileriniz-
de comert olun.

YEDINCI PRENSIP
Karsuzdaki kigiye korumak isteyecegi
bir ézellik yakigtvin.

SEKIZINCI PRENSIP
Insanlar: yiireklendirin, hatalarn kolayca diizeltilebilecek gibi go-
riinmesini saglayin.

DOKUZUNCU PRENSIP
Insanlarm isteklerinizi
seve seve yerine getirmelerini saglayin.
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BASARIYA GIDEN YOL
Lowell Thomas

Dale Carnegie hakkindaki bu biyografik bilgi Dost Kazanma ve
Insanlar: Etkileme Sanat’ mn ilk baskisina 6nsoz olarak yazilmugt..
Okurlara Dale Carnegie hakkinda daha fazla bilgi vermek igin bu
onsoze bu baskida yeniden yer veriyoruz.

1935 yilinda soguk bir ocak gecesiydi. Ama hava onlari engel-
leyememisti. ki bin bes yiiz kisi New York’taki Pennsylvania Ote-
li’nin balo salonunu doldurmustu. Saat yedi bugukta biitiin koltuk-
lar doldu. Saat sekizde insanlar akin akin gelmeye devam ediyor-
lard1. Biiyiik balkon tiklim tiklim olmustu. Neredeyse ayakta dura-
cak yer bile kalmamigti. Uzun, yorucu bir ig giiniinden sonra insan-
lar bir buguk saat ayakta dikildiler. Peki ne gérmeyi bekliyorlardi?

Bir moda gosterisi mi?

Alt1 giin siiren bir bisiklet yarig1 mi? Yoksa Clark Gable’1 m1?

Hicbiri degil. Bu insanlar buraya bir gazete ilani iizerine gelmis-
lerdi. Iki aksam 6nce New York Sun’da su tam sayfa ilan gozlerine
carpmigti:

ETKIN KONUSMAYI OGRENIN
LIDERLIGE HAZIRLANIN

Bunun iizerine iki bin bes yiiz kisi evinden ¢ikip otele hiicum et-
ti.

Gelenlerin ¢cogu ekonomik diizeyi yiiksek kisilerdi, yoneticiler,
igverenler ¢ogunluktaydi.

Bu insanlar Dale Carnegie Etkin Konugma ve Insan Iligkileri
Enstitiisii tarafindan verilecek olan “Etkin Konusma ve Is Diinya-
sinda Insanlar1 Etkileme” konulu son derece modern ve uygulama
alan1 genis kursun agiligina gelmiglerdi.

Peki neden oradaydilar?

Yasadiklar1 baski nedeniyle daha fazla egitime duyduklar: aglik
yiiziinden mi?
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Hayir, ¢iinkii bu kurs New York’ta yirmi dort yildir veriliyordu.
Bu siire iginde on bes binden fazla kisi Dale Carnegie tarafindan
egitilmigti. Westinghouse Elektrik Firmasi, McGrawHill Yayinevi,
Amerika Elektrik Miihendisleri Enstitiisii, New York Telefon Sirke-
ti gibi bir¢ok biiyiik, tutucu firma bile yoneticilerinin ve elemanla-
rin bu dersleri almalarini saglamiglardi.

Bu insanlarin okulu bitirdikten on ya da yirmi y1l sonra bu egi-
timi almak istemelerinin nedenini egitim sisteminin eksiklerinde
aramak gerekiyordu.

Yetigkinler ne 6grenmek isterler? Bu dnemli bir soru ve bu so-
ruyu cevaplamak igin Sikago Universitesi, Amerika Yetiskin Egiti-
mi Birligi ve YMCA Okullar iki yil siiren bir aragtirma yaptilar.

Bu aragtirma yetigkinlerin en ¢ok ilgilendikleri seyin saglik ol-
dugunu ortaya koydu. En ¢ok ilgilenilen ikinci konu ise insan ilig-
kileriydi. Insanlar diger insanlarla anlagabilmek, onlari etkilemek
istiyorlardi. Toplum kargisinda konugma yapmayi, psikoloji konu-
sunda uzun sdylevler dinlemeyi istemiyorlardi. Is hayatinda, sosyal
iligkilerinde ve evde hemen uygulamaya gecirebilecekleri onerilere
ihtiya¢ duyuyorlardi.

Demek yetigkinlerin 6grenmek istedigi sey buydu!

“Pekala!” dediler bunun iizerine aragtirmay! yapanlar. “Onlar
bunu 6grenmek istiyorlarsa, biz de 6gretiriz.”

Kullanabilecekleri bir kitap aradilar; ama insanlara insan iligki-
leri konusunda giinliik problemlerini ¢dzmelerini saglayacak oneri-
ler iceren yazili bir kaynak olmadigin: fark etti ler.

Iste bu cok komikti! Yiizyillar boyunca insanlarin hig de ilgilen-
medigi konularda pek ¢ok kitap yazilmigti. Ama insanlarin bilgiye
susadigi, tutkuyla bir seyler 6grenmek istedigi bir konuda higbir
rehber kitap yoktu.

Bu, iki bin bes yiiz insanin bir gazete ilam iizerine neden
Pennsylvania Oteli’ne akin ettigini acikliyordu. Uzun siiredir ara-
diklar1 seyi bulmuslardi.

Okulda bilginin finansal agidan ve ig hayatinda her tiirlii 6diili
getirecegine inanarak kitaplara gomiilmiiglerdi.

Ancak getin is yasantist yanilgilari da beraberinde getirdi. Baga-
rili olan kigilerin bunu bilgilerinin yam sira giizel konugma yete-
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neklerine diigiince bigimlerine ve kendilerini ve fikirlerini “satabil-
melerine” bor¢lu oldugunu gordiiler.

Cok gecmeden, kaptanlik kepini giymek ve gemiyi yonetmek
isteyen kisi i¢in kisiligin ve konugma yeteneginin Latince fiil ge-
kimleri bilgisinden daha 6nemli oldugunu kesfettiler.

New York Sun’dak. ilan, toplantinin ¢ok eglenceli gececegini
vaat ediyordu. Oyle de oldu.

Kursa katilan on se’iz kigi mikrofonun oniine dizildi ve i¢lerin-
den on besine kendi Oykiisiinii anlatmak igin yetmig bes saniye ve-
rildi. Yetmig bes saniyenin sonunda gong c¢aliyor, toplantinin yone-
ticisi bagiriyyordu ‘ Vakit doldu! Siradaki konugmaci!”

Her sey biiuk bir hizla ilerliyordu. Katilimcilar bir buguk saat
siireyle bu gosteriyi izlediler.

Her kesimden konusmaci vardi; sati temsilcileri, bir marketler
zinciri yonet'cisi, bir firinci, bir ticaret birliginin baskani, iki ban-
kac, bir sigortaci, bir muhasebeci, bir dis¢i, bir mimar, Indianapo-
lis’ten gelen bir eczaci, kendini yapacag ii¢ dakikalik konugmaya
hazirlamak i¢in Havana’dan gelen bir avukat.

[k konugmacinin adi Patrick J. O’Haire idi. Patrick Irlanda’da
dogmus, sadece dort sene okula gitmisti. Sonra Asherika’ya gog et-
mis, 6nce tamircilik, sonra goforliik yapmigt.

Simdi kirk yasindaydi. Ailesi gittikge biiyiiyordu. Bu yiizden
daha fazla paraya ihtiya¢ duymus ve pazarlamacilik yapmaya bas-
lamigt1. Duydugu asagilik kompleksi nedeniyle, yiiregi kiit kiit ata-
rak, ofisin Oniinde turlar atiyor, kapiy: acacak cesareti toplamaya
calistyordu. Saticilik konusunda kendine giiveni Oylesine azdi ki
yeniden bir atdlyede ellerini kullanarak ¢alismaya baslamay: diisii-
niiyordu. Ta ki bir giin Dale Carnegie Etkili Konugma Kursu’nun
bir toplantisina davet edilene kadar.

Toplantiya katilmak istemedi. Birgok yiiksekokul mezunuyla
karsilagacagini ve diglanacagini diisiiniiyordu.

Ama iyice umutsuzluga kapilan karisi 1srar ediyordu. “Belki bir
yarar1 olur, Pet. Tanr biliyor, buna ihtiyacin var,” diyordu. Sonun-
da Pet toplantinin yapilacag yere gitti. Igeri girecek cesareti topla-
madan once bes dakika kaldirimda dolagti1 durdu.

Bagkalarinin 6niinde konugma yapmaya ¢alistif1 ilk giinler biiyiik
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bir korku duyuyordu. Ancak haftalar gegtik¢ce bu korkusunu yendi;
hatta konugmaktan zevk aldigini fark etti. Karsisindaki kalabalik ne
kadar biiyiik olursa, konugmak o kadar zevkli oluyordu. Artik insan-
lardan ve kendisinden iistiin oldugunu diisiindiigii kisilerden de kork-
muyordu. Fikirlerini acik¢a ortaya koyuyordu. Bir siire sonra firma-
sinin satig departmaninin en degerli ve en sevilen elemanlarindan bi-
ri haline geldi. Pennsylvania Oteli’ndeki o gece Patrick O’Haire iki
bin bes yiiz kiginin karsisinda, basarisinin etkileyici dykiisiinii anlat-
t1. Seyirciler arasinda bir giilme dalgasi yayiliyordu. Profesyonel ko-
nugmacilar onun sergiledigi performans: sergileyemezlerdi.

Bir sonraki konugmaci, Godfrey Meyer, saclar1 agarmis, on bir
cocuk babasi bir bankaciydi. Sinifin 6niinde ilk konugsma yapacagi
giin nerédeyse dili tutulmus, beyni islemez hale gelmigti. Onun 6y-
kiisii liderligin konugmay1 bilen insanlara 6zgii oldugunun tipik bir
gostergesiydi.

Meyer yirmi bes yildir Wall Street’te ¢alisiyor ve New Jersey,
Clifton’da yasiyordu. Bu siire i¢inde toplum iliskilerinde aktif bir
rol almamisgt1 ve yaklasik bes yiiz kigiyi taniyordu.

Carnegie kurslarina katildiktan sonra 6demesi gereken vergiyi
ogrenmis ve hi¢ de mantikli gdriinmeyen bu tutar karsisinda sagkin-
liga ugramisti. Normalde evinde oturup &fkelenmesi ya da komsu-
larina gidip yakinmasi gerekirdi. Bunun yerine sapkasini giyip ka-
sabadaki toplantiya gitti.

Onun atesli konugmasini okuyan Clifton halki, Meyer’i beledi-
yeye girme konusunda tesvik ettiler. Meyer haftalarca bir toplanti-
dan digerine kostu ve belediyedeki haksizliklar1 anlatti.

O bolgeden doksan alt1 aday vardi. Oylar sayildiginda, Me-
yer’in herkesten fazla oy topladig ortaya ¢ikti. Neredeyse bir gece-
de halkin kahramani olmustu. Yaptigi konugmalar sonucunda, yir-
mi bes yilda edindiginin seksen kati arkadas edinmisti.

Ulusal bir besin iireticileri birliginin baginda bulunan iigiincii
konusmacl, yonetim kurulu toplantilarinda ayaga kalkip diisiincele-
rini ifade etmekte giicliik ¢ektigini anlatti.

Ayaklar1 yere basar gekilde diisiinmeyi 6grendikten sonra son
derece sasirtici iki sey olmustu. Kisa siirede birligin bagkan segil-
mig ve tim ABD capinda toplantilar diizenlemekle gorevlendiril-
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misti. Konugmalarindan alintilar tiim iilkede basilan dergi ve gaze-
telerde yayimlaniyordu.

Etkili konugmay1 6grendikten sonra, iki y1l i¢inde, firmasinin ve
tirlinlerinin tanitimini, reklam igin geyrek milyon dolar harcarken
yaptigindan daha iyi bir sekilde yapmaya baglamisti. Eskiden Man-
hattan’daki onemli isadamlarina telefon edip onlar1 yemege davet
etmekte tereddiit ettigini itiraf ediyordu. Ama yaptigi konugsmanin
ona kazandirdig: prestij sonucu, bu insanlar ona telefon edip yemek
davetinde bulunmaya ve zamanini aldiklari i¢in 6ziir dilemeye bag-
lamiglardu.

Konusmay1 bilmek, basariya giden en kestirme yoldur. Insanin
ilgi cekmesini, diger insanlarin arasinda basini dik tutmasini saglar.
Diger insanlara kendini dinletip-kabul ettirebilen kisi, amagladig:
seyin yarisini bagarmis demektir.

Yetigkin egitimi hareketi giderek tiim iilkeye yayiliyor. Bu ko-
nuda en goze carpan kisi de yetigkinlerin konugsmalarini herkesten
cok dinleyen ve elestiren Dale Carnegie. Onun 150.000 konugma
dinledigi sOyleniyor. Bu rakam size yeterince etkileyici gelmiyor-
sa, bunun Kolomb’u Amerika’y: kesfettigi tarihten bu yana her giin
bir konugma dinlemek demek oldugunu diisiiniin. Ya da bagka bir
deyisle, herkesin iigcer dakika konustugunu varsayarsak Carne-
gie’nin on ay boyunca gece giindiiz konugma dinledigini sdyleye-
biliriz.

Dale Carnegie’nin keskin kontrastlarla dolu kendi kariyeri de
insanin orijinal bir fikre ve yeterli cogkuya sahip olmasi halinde
pek ¢ok seyi basarabilecegini ¢arpici bir bigimde ortaya koyuyor.

Carnegie tren yoluna on mil uzaklikta bir Missouri ¢iftliginde
diinyaya gelmis, on iki yagina dek araba gérmemigti. Kirk alt1 yagi-
na geldiginde ise Hong Kong’dan Hemmer-ferst’e kadar diinyanin
hemen her kosesini gezmis, Kuzey Kutbu’na bile yaklagmisgti.

Bir zamanlar saati beg sente ¢ilek toplayip ot yolan bu ¢iftlik ¢o-
cugu, kendini ifade etme sanati kuruluglarinin en ¢ok kazanan yo-
neticilerinden biri oldu.

Bir zamanlar sigir giidiip ¢it diken bu ¢ocuk kraliyet ailesinin
oniinde konugmalar yapti.

Bir zamanlar topluluk 6niinde konugmay: bir tiirlii beceremeyen
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bu ¢ocuk, daha sonra benim yoneticim oldu. Bagarimin biiyiik bo-
liimiinii Dale Carnegie’den aldigim egitime bor¢luyum.

Carnegie, egitim gormek igin biiyiik bir miicadele vermek zo-
runda kalmigti, ¢iinkii talihsizlikler Missouri ¢iftliginin pesini bir
tirlii birakmiyordu. “102” Nehri tagmig, musirlar1 mahvetmisgti.
Hayvanlarin biiyiik kismi1 koleradan 6lmiigtii. Banka borglar yiiziin-
den onlan sikigtirip duruyordu.

Caresizlik i¢inde kalan aile varim yogunu satip Missouri, War-
rensburg’daki Ogretmenler Koleji’ne yakin bir yerde baska bir cift-
lik aldi. Kasabada giinliigii bir dolara pansiyon bulunabiliyordu,
ama Carnegie’nin bunu kargilamasi olanaksizdi. Bu yiizden ciftlik-
te kaliyor, her giin at sirtinda ii¢ mil kat ederek okula gidiyordu. Ev-
de de ineklere bakiyor, odun kesiyor, domuzlari besliyor, bir gaz
lambasinin 1g18inda gozleri iyice yanmaya baglayincaya kadar La-
tince ¢alisiyordu.

Yatacagl zaman saati ilice kuruyordu. Babasi Duroc-Jer-sey do-
muzlari besliyordu. Yavru domuzlar soguk kis gecelerinde donma
tehlikesiyle karsi karsiya olduklarindan onlari bir sepetin ig¢inde
sobanin arkasina yerlestiriyorlardi. Yavrularin gece saat iicte ye-
mek yemeleri gerekiyordu. Bu yiizden saat ¢alinca Carnegie sica-
cik yatagindan kalkiyor, sepeti anne domuza gétiiriiyor, onun yav-
rularin1 beslemesini bekliyor, tekrar sepeti alip mutfaga doniiyor-
du.

Ogretmenler Koleji’nde alt1 yiiz 6grenci vardi ve Dale Carnegie
pansiyonda kalma olanagi olmayan yarim diizine 6grenciden biriy-
di. Ciftlige atla donecek ve her gece inekleri sagmak zorunda kala-
cak kadar yoksul olmaktan utaniyordu. Kendisine dar ve kisa gelen
palto ve pantalonundan utamyordu. Tam agagilik kompleksine ka-
pilmaya baglamigti ki bagariya giden yolu aramaya bagladi. Okulda
bazi gruplarin biiyiik bir etki ve prestije sahip oldugunu gordii, bun-
lar futbol ve basketbol oyuncular: ile miinazara ve toplum 6niinde
konugma yarigmalarina katilan gruplardi.

Carnegie spora ilgisinin olmadigini biliyordu. Bu yiizden ko-
nugma yarigmalarinin birini kazanmaya karar verdi. Aylarca ¢aliga-
rak konugmalarini hazirladi. Atin iizerinde giderken, inekleri sagar-
ken, balyalar toplarken, kisacasi tiim giin boyu hararetli hararetli
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prova yapiyordu; onun hareketlerini goren giivercinler iirkiip kagi-
yorlard1.

Ama biitiin ¢caligmalarina karsin yenilmekten kurtulamiyordu. O
zamanlar on sekiz yasindaydi, ok alingan ve gururluydu. Oyle bu-
nalmis, cesareti Oyle kirilmigt1 ki intihar etmeyi bile diiglinmiigtii.
Sonra birden kazanmaya bagladi, bu tek bir yarigmayla kalmads;
okuldaki biitiin konugma yarigmalarini kazandi.

Diger 6grenciler onun kendilerini de ¢aligtirmalarini istediler ve
onlar da kazandilar.

Kolejden mezun olduktan sonra, bot Nebraska ve dogu Wyo-
ming’de ciftliklere konugma dersleri vermek istedi. Ama sinirsiz
enerji ve cogkusuna karsin basarili olamadi. Bir giin ¢aresizlik i¢in-
de oteline gitti ve kendini yatagina atip higkira higkira agladi. Ko-
leje geri donmeyi ve hayat miicadelesinden kagmay: diisiindii ama
yapamadi. Omaha’ya gidip bagka bir ig bulmayi diisiindii. Tren bi-
leti alacak parasi yoktu, bu yiizden bir yiik treninde yolculuk etti ve
bilet parasini karsilayabilmek igin vahgi atlari besledi. Omaha’da
Armour and Company igin pastirma, sabun ve domuz yag: satma-
ya baglad1. Yiik treniyle posta arabalariyla, at sirtinda yolculuk edi-
yor, odalarin birbirinden yalnizca bir miislin perdeyle ayrildig:
iiciincii sinif otellerde kaliyordu. Bu arada saticilik iizerine kitaplar
okuyor, Kizilderililerle poker oynuyor, nasil para kazanabilecegini
ogreniyordu. Magaza sahiplerinden biri aldig1 pastirma ve sosisle-
rin parasin1 6deyemediginde Carnegie onun raflarindan bir diizine
ayakkabi aliyor, bunlar1 demiryolu is¢ilerine satiyor, paray: da gir-
ketine veriyordu.

Yiik treniyle giinde yiiz mil yolculuk etmesi gerekiyordu. Tren
yiik bosaltmak i¢in durdugunda iniyor, ii¢-dort tiiccarla goriisiip si-
paris aliyor, tren diidiigiinii ¢alar calmaz da vagona athyordu.

Iki y1l iginde is hacmi agisindan yirmi besinci sirada olan satig
bolgesini birinci siraya tasidi. “Imkénsiz goriineni basardin!” diyen
sirketi onu terfi ettirdi. Ama o bu terfiyi kabul etmedi. isten ayril-
di, Amerikan Dramatik Sanatlar Akademisi’ne girdi ve Polly of The
Cirrus oyununda Dr. Haertley roliinii oynayarak iilkeyi dolagt.

O asla bir Booth ya da Barrymore olamayacakti. Bunu fark
edecek kadar akilliydi. Bu yiizden satig igine geri dondii ve Pac-
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kard Motorlu Araglar Sirketi’nde otomobil ve kamyon satmaya
basladi. ‘

Bu araglarin nasil ¢aligtigini bilmiyordu, bunu da 6nemsemiyor-
du zaten. Biiyiik bir mutsuzlukla her giin igini yapmaya ¢aligiyor-
du. Okuyacak, aragtirma yapacak zamaninin olmasim istiyor, bir
giin koleje donmeyi hayal ediyordu. Isten ayrldi. Artik giinlerini
Oykii ve roman yazarak gecirecek, gece okullarinda ders vererek de
hayatini kazanacakti.

Peki ne 6gretecekti? Geriye doniip baktiginda ve kolejdeki ca-
ligmalarini degerlendirdiginde en ¢ok toplum i¢inde konugma ders-
lerinin ige yaradigini, bunlarin kendisine giiven, cesaret ve is diin-
yasinda insanlarla bag edebilme yetenegi kazandirdigini goriiyordu.
YMCA (Geng¢ Hiristiyan Kadinlar Birligi) okullarina bagvurarak
kendisine is diinyasindaki insanlara topluluk Oniinde konugma
dersleri vermesi igin bir sans vermelerini istedi.

Ne? s diinyasindaki insanlari iyi birer konugmaci yapmak mi?
YMCA'’daki insanlar bunun son derece sagma oldugunu biliyorlar-
di. Daha once de denemigler ve basarisiz olmuglardi. Carnegie’ye
gecede iki dolar 6demeyi reddettiler. O da primle ¢aligmayi ve kar-
dan pay almay1 kabul etti; kir olursa elbette. Ug yil iginde ona ge-
cede iki degil, tam otuz dolar 6demeye baslamiglardi.

Kurs giderek biiyiidii. Unii diger kentlere de yayildi. Dale Car-
negie bir siire sonra kendini New York, Philadelphia, Baltimore ve
daha sonra da Londra ve Paris arasinda mekik dokurken buldu. An-
cak bu konudaki kitaplar kursa katilan isadamlar1 ve kadinlar igin
fazla akademik ve uygulamadan uzakti. Bunun iizerine Carnegie
Toplum I¢inde Konusma ve Is Diinyasinda Insanlar1 Etkileme adh
kitabini1 yazdi. Bu kitap hem YMCA’da hem de Amerikan Banka-
lar Birligi’nde okutulmaya baglad:.

Dale Carnegie akli baginda olan her insanin konusabilecegini
Onii siiriiyordu. Sehirdeki en cahil insanin ¢enesine bir yumruk atip
onu yere devirdiginizde adamin ayaga kalkip, kariyerinin zirvesin-
de olan diinyanin en iinlii hatibi William Jennings Bryan’dan daha
atesli ve hirshi bir konugsma yapabilecegini soyliiyordu. Kendine
giivenen ve icinde fikir fikir kaynayan bir diigiinceye sahip.olan her
insanin topluluk i¢inde kendini dinletebilecegine inaniyordu.
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Carnegie’ye gore insanin kendisine karsi giiven kazanmasinin
yolu korktugu seylerin iizerine gitmesi ve basarili deneyimlerinin
kaydini tutmasiydi. Bu yiizden sinifindaki herkesi her ders konus-
maya zorluyordu. Izleyicilerin hepsi birer dosttu. Hepsinin amaci
aynmydy; siirekli caligarak rahatga konugmalarini saglayacak giiven,
cesaret ve coskuya kazanmaya galisiyorlardi.

Dale Carnegie, size hayatini topluluk i¢inde konugma dersleri
vererek kazanmadigini, sdylerdi. Onun asil isi insanlarin korkulari-
nt yenmelerine ve cesaret kazanmalarina yardimci olmakti.

Toplum iginde konugma dersleri vermeye basladiginda, ilk 6g-
rencileri ig diinyasindan kadinlar ve erkeklerdi. Cogu otuz yildir bir
sinifa girmemisti. Kursun basgarili olmasi halinde para 6demeyi ka-
bul etmiglerdi. Hemen sonug¢ almak, giinliik hayatlarinda is goriis-
meleri yaparken bu kursun etkilerini hemen gormek istiyorlardi.

Bu nedenle Carnegie pratik davranmak zorundayd:. Benzeri ol-
mayan bir sistem gelistirdi; topluluk i¢inde konugmayi, saticiligi,
insan iligkilerini ve uygulamali psikolojiyi birlestirdi.

Kati kurallarin kolesi olmayan, diger kurslardan ¢ok daha eg-
lenceli bir kurstu onunki.

Kurs sona erdikten sonra, bu kursa katilanlar kendi aralarinda
kuliipler olusturuyorlar ve yillarca goriismeye devam ediyorlardi.
Philadelphia’dan on dokuz kisilik bir grup on yedi y1l boyunca her
kig aylar1 bir kez goriistii. Siniftaki derse katilmak igin elli-yiiz mil-
lik yoldan geliyorlard:. Hatta haftada bir kez Sikago’dan kalkip
New York’a gelen bir 6grenci bile vardu.

Harvard Universitesi’nde Profesér William James normal bir
insanin zihinsel kapasitesinin ancak yiizde 10’unu kullandigini
sOylilyordu. Dale Carnegie ig diinyasindaki insanlarin varolan po-
tansiyellerini gelistirmelerini saglayarak yetigkin egitimindeki en
onemli adimlardan birini atmuigti.

LOWELL THOMAS 1936
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Bu kitapta yer alan, gecerliligi zaman i¢inde kanitlanmig ogiitler,
elli yildir milyonlarca insan tarafindan okundu, on bihlerce iinlii
insant hem is hem de 6zel yasamlarinda bagsar1 merdiveninin
zirvesine tasidi.

Dost Kazanma ve Insanlar Etkileme Sanati; 2000'li yillarin
rekabeti ve karmasasi i¢indeki okuyucularin da potansiyellerinin
doruk noktasina ulagsmalarini saglamak icin gézden gegirildi ve

giliniimiize uyarland:.

Bu kitabr okudugunuzda; insanlarin sizden hoslanmalarini
ve sizinle fikir birligine varmalarint saglamanin, onlar1 kirip
incitmeden degistirmenin yollarini 6grenecek, yasamin sizin igin
daha kolay hale geldigini goreceksiniz.

Zirvede herkese yer var. Yeter ki siz ulagsmayi bilin!

1SBN 978-975-331-121-4

7531311212
www.epsnlonyaymevu.com

online alisveris: yenisay!



	dc - 0001
	dc1 - 0001_1L
	dc1 - 0001_2R
	dc1 - 0002_1L
	dc1 - 0002_2R
	dc1 - 0003_1L
	dc1 - 0003_2R
	dc1 - 0004_1L
	dc1 - 0004_2R
	dc1 - 0005_1L
	dc1 - 0005_2R
	dc1 - 0006_1L
	dc1 - 0006_2R
	dc1 - 0007_1L
	dc1 - 0007_2R
	dc1 - 0008_1L
	dc1 - 0008_2R
	dc1 - 0009_1L
	dc1 - 0009_2R
	dc1 - 0010_1L
	dc1 - 0010_2R
	dc1 - 0011_1L
	dc1 - 0011_2R
	dc1 - 0012_1L
	dc1 - 0012_2R
	dc1 - 0013_1L
	dc1 - 0013_2R
	dc1 - 0014_1L
	dc1 - 0014_2R
	dc1 - 0015_1L
	dc1 - 0015_2R
	dc1 - 0016_1L
	dc1 - 0016_2R
	dc1 - 0017_1L
	dc1 - 0017_2R
	dc1 - 0018_1L
	dc1 - 0018_2R
	dc1 - 0019_1L
	dc1 - 0019_2R
	dc1 - 0020_1L
	dc1 - 0020_2R
	dc1 - 0021_1L
	dc1 - 0021_2R
	dc1 - 0022_1L
	dc1 - 0022_2R
	dc1 - 0023_1L
	dc1 - 0023_2R
	dc1 - 0024_1L
	dc1 - 0024_2R
	dc1 - 0025_1L
	dc1 - 0025_2R
	dc1 - 0026_1L
	dc1 - 0026_2R
	dc1 - 0027_1L
	dc1 - 0027_2R
	dc1 - 0028_1L
	dc1 - 0028_2R
	dc1 - 0029_1L
	dc1 - 0029_2R
	dc1 - 0030_1L
	dc1 - 0030_2R
	dc1 - 0031_1L
	dc1 - 0031_2R
	dc1 - 0032_1L
	dc1 - 0032_2R
	dc1 - 0033_1L
	dc1 - 0033_2R
	dc1 - 0034_1L
	dc1 - 0034_2R
	dc1 - 0035_1L
	dc1 - 0035_2R
	dc1 - 0036_1L
	dc1 - 0036_2R
	dc1 - 0037_1L
	dc1 - 0037_2R
	dc1 - 0038_1L
	dc1 - 0038_2R
	dc1 - 0039_1L
	dc1 - 0039_2R
	dc1 - 0040_1L
	dc1 - 0040_2R
	dc1 - 0041_1L
	dc1 - 0041_2R
	dc1 - 0042_1L
	dc1 - 0042_2R
	dc1 - 0043_1L
	dc1 - 0043_2R
	dc1 - 0044_1L
	dc1 - 0044_2R
	dc1 - 0045_1L
	dc1 - 0045_2R
	dc1 - 0046_1L
	dc1 - 0046_2R
	dc1 - 0047_1L
	dc1 - 0047_2R
	dc1 - 0048_1L
	dc1 - 0048_2R
	dc1 - 0049_1L
	dc1 - 0049_2R
	dc1 - 0050_1L
	dc1 - 0050_2R
	dc1 - 0051_1L
	dc1 - 0051_2R
	dc1 - 0052_1L
	dc1 - 0052_2R
	dc1 - 0053_1L
	dc1 - 0053_2R
	dc1 - 0054_1L
	dc1 - 0054_2R
	dc1 - 0055_1L
	dc1 - 0055_2R
	dc1 - 0056_1L
	dc1 - 0056_2R
	dc1 - 0057_1L
	dc1 - 0057_2R
	dc1 - 0058_1L
	dc1 - 0058_2R
	dc1 - 0059_1L
	dc1 - 0059_2R
	dc1 - 0060_1L
	dc1 - 0060_2R
	dc1 - 0061_1L
	dc1 - 0061_2R
	dc1 - 0062_1L
	dc1 - 0062_2R
	dc1 - 0063_1L
	dc1 - 0063_2R
	dc1 - 0064_1L
	dc1 - 0064_2R
	dc1 - 0065_1L
	dc1 - 0065_2R
	dc1 - 0066_1L
	dc1 - 0066_2R
	dc1 - 0067_1L
	dc1 - 0067_2R
	dc1 - 0068_1L
	dc1 - 0068_2R
	dc1 - 0069_1L
	dc1 - 0069_2R
	dc1 - 0070_1L
	dc1 - 0070_2R
	dc1 - 0071_1L
	dc1 - 0071_2R
	dc1 - 0072_1L
	dc1 - 0072_2R
	dc1 - 0073_1L
	dc1 - 0073_2R
	dc1 - 0074_1L
	dc1 - 0074_2R
	dc1 - 0075_1L
	dc1 - 0075_2R
	dc1 - 0076_1L
	dc1 - 0076_2R
	dc1 - 0077_1L
	dc1 - 0077_2R
	dc1 - 0078_1L
	dc1 - 0078_2R
	dc1 - 0079_1L
	dc1 - 0079_2R
	dc1 - 0080_1L
	dc1 - 0080_2R
	dc1 - 0081_1L
	dc1 - 0081_2R
	dc1 - 0082_1L
	dc1 - 0082_2R
	dc1 - 0083_1L
	dc1 - 0083_2R
	dc1 - 0084_1L
	dc1 - 0084_2R
	dc1 - 0085_1L
	dc1 - 0085_2R
	dc1 - 0086_1L
	dc1 - 0086_2R
	dc1 - 0087_1L
	dc1 - 0087_2R
	dc1 - 0088_1L
	dc1 - 0088_2R
	dc1 - 0089_1L
	dc1 - 0089_2R
	dc1 - 0090_1L
	dc1 - 0090_2R
	dc1 - 0091_1L
	dc1 - 0091_2R
	dc1 - 0092_1L
	dc1 - 0092_2R
	dc1 - 0093_1L
	dc1 - 0093_2R
	dc1 - 0094_1L
	dc1 - 0094_2R
	dc1 - 0095_1L
	dc1 - 0095_2R
	dc1 - 0096_1L
	dc1 - 0096_2R
	dc1 - 0097_1L
	dc1 - 0097_2R
	dc1 - 0098_1L
	dc1 - 0098_2R
	dc1 - 0099_1L
	dc1 - 0099_2R
	dc1 - 0100_1L
	dc1 - 0100_2R
	dc1 - 0101_1L
	dc1 - 0101_2R
	dc1 - 0102_1L
	dc1 - 0102_2R
	dc1 - 0103_1L
	dc1 - 0103_2R
	dc1 - 0104_1L
	dc1 - 0104_2R
	dc1 - 0105_1L
	dc1 - 0105_2R
	dc1 - 0106_1L
	dc1 - 0106_2R
	dc1 - 0107_1L
	dc1 - 0107_2R
	dc1 - 0108_1L
	dc1 - 0108_2R
	dc1 - 0108-1_1L
	dc1 - 0108-1_2R
	dc1 - 0109_1L
	dc1 - 0109_2R
	dc1 - 0110_1L
	dc1 - 0110_2R
	dc1 - 0111_1L
	dc1 - 0111_2R
	dc1 - 0113

