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INSAN ILiSKILERI
UZERINE
DUSUNCELER (1)

INSANLARLA iYi
GECINMENIN YOLLARI

Dale Carnegie’nin “Dost Kazanma
ve Insanlari Etkileme Sanati” adl
kitabini pek cogunuz muhakkak ki
okumussunuzdur. Ancak okuduk-
larimizi sasirtici bir hizla unuttu-
gumuz da bir ger-

cektir. Hem bir
hatirlatma,
hem

Derleyen

Halil ULUSOY
Merkez Valisi

-

de henlz okuyamayan geng yone-
ticilerimize yol gosterici olabilmek
icin, bu kitaptan alintilarla 6zellikle
yoneticileri ilgilendiren kisimlari
Ozetleyerek aktarmanin bir sorum-
luluk ve gérev oldugu distnilmus-
tar.

Belirtilen prensipleri uygulamak
her zaman c¢ok kolay olmayabi-
lir. Yorgun oldugunuz bir anda
karsinizdaki insanin bakis agisini
anlamaya c¢alismak vyerine, onu
elestirmek ve suclu bulmak kolayi-
miza gelir. Cogu zaman hatalari
bulmak, o6vglye deger bir
seyler bulmaktan daha
kolaydir.  Diger kisinin
istekleri yerine kendi is-
teklerinizden s6z etmek
daha dogaldir ve bu boy-
le srer gider. Bu calisma-
yI okurken sadece bilgi
edinmeye calismadiginizi
disinin. Unutmayin ki,
yeni aliskanliklar edin-
meye de calisiyorsunuz.

Yeni bir hayat tarzi olusturmak, cok
kolay bir sey degil. Bunun icin de
zamana, kararliliga ve bol bol uygu-
lamaya ihtiyaciniz olacaktir.

En 6nemlisi de hicbir yontem, her
kosulda herkes icin gecerli degildir.
Eger elde ettiginiz sonugtan mem-
nunsaniz tavir ve davranislarinizi
degistirmeye gerek yoktur. Eger
memnun degilseniz, davranislarini-
z1 degistirmeyi disUnebilirsiniz.

Herhangi bir sorunla karsilastigi-
nizda, distncesizce dogal bir tepki
vermeden oOnce biraz duraksayin.
Gunkd bu tepki genellikle yanls bir
tepki olacaktir. DislnUn ve bu oku-
yacaklarinizi uygulamaya calisin.

1. ELESTIRI

Bal toplamak istiyorsaniz, ari kova-
nina gomak sokmayin.

isin esasini, derinligini, amag ve
niteligini anlamadan yapilisini eles-
tirmekten ¢ok hoslaniriz. Clinkd bu
yapilacak en kolay seydir. Ugrasip,




glinlerce aylarca distnUp daha iyi-
sini bulmak o kadar kolay degildir.
Baskalarini elestirmeyi birakalim,
elestiri oklarini kendimize dogru
cevirelim, acaba biz gercekten tam
verimle gbérevimizi yapiyor muyuz?
Bunu kendimize soralim.

Elestiri, bireyi karsisindaki kisiye
karst hakhhgini  kanitlamak icin
kendini savunmak zorunda birakir;
bu yizden anlamsizdir. insanlarin
onurunu yaraladigini, onun énemli
biri olma duygusunu incittigi icin
de tehlikelidir.

Elestirilen insanda ortaya ¢ikan
glicenme duygusu, sadece onlarin
morallerini bozmakla kalir ve eles-
tiriye neden olan durumu dizelt-
mez.

Elestirinin tipki posta glvercinleri-
ne benzedigini ve bir gin mutlaka
evine dondiguni de unutmayalim.
Yanlighgini duzeltmeye kalkisaca-
gimiz veya suclayacagimiz kisinin
kendisini savunacagini ve karsili-
ginda bizi suclayacagini ya da nazik
biri olarak, “Baska nasil davranabi-
lirdim, anlamiyorum” diyebilecegi-
ni aklimizdan gikarmayalim.

Birini azarlama ya da elestirme
arzusu duydugumuzda, “O benim
yerimde olsaydi bu durumda ne
yapardi?” diye distnelim.

Birilerini elestirerek degistirmek,
dizene sokmak ve gelistirmek ye-
rine, insanin kendisini degistirip
gelistirmesi, baskalarini degistirip
gelistirmekten cok daha vyararli
ve ¢ok daha tehlikesizdir. Dinya-
da olumlu, faydah ve yerinde tek
elestiri vardir, o da kendi kendimizi
elestirmektir. Bunu samimi olarak
yapabiliyor ve baskalarinin da hak-
lI olabileceklerini anlayacak kadar
dirust davranabiliyorsak, gelecege
daha glvenle bakabiliriz. Clnk{
insanlari anlamaya galistikga, onlar
da bizi anlamaya baslarlar. Konflg-

yus, “Kendi kapinin 6nl temiz de-
gilken, baskasinin catisindaki kar-
dan yakinma” diyor.

Bizler duygusal davranan, Onyar-
gilari olan, onuruna ve gururuna
diskdn insanlarla iletisim kurma-
ya calismaktayiz. Eger yillar boyu
sirecek ve olinceye kadar unu-
tulmayacak bir kisklnlik veya kin
olusturmak istiyorsaniz, igneleyici
bir elestiride bulunun.

Hatirlanmasi faydal olacak bir nok-
ta da calismakta, is yapmakta olan
kisileri elestirerek islerinden bez-
dirmemeliyiz. Yorgun insanlarin si-
nirleri gergindir, onlara sdylenecek
sozlerin yeri ve zamani iyi segilme-
lidir, aksi takdirde tepki yaratir ve
bu sefer hic¢ calismazlar veya cali-
sir gortnUp is ctkarmazlar. Eski bir
atasozi der ki, “Kosan ata kirbag
vurulmaz.”

Benjamin Franklin basarisinin sirri-
ni “Hi¢ kimse hakkinda koti konus-
mam, daima onlarin herkesin bildi-
gi en iyi yonlerinden s6z ederim.”
diyerek aciklamistir.

Elestiri ile ilgili bir drnek olay daha
anlatmakta yarar var.

Bir grup kadinla birlikte kendini ge-
listirme programina katilan kadin,
kocasindan daha iyi bir es olabil-
mesi icin yapmasi gereken alti seyi
soylemesini ister. Bu istek karsisin-
da sasiran koca, duslnur. DUrUst
olmasi gerekirse, degistirmesi ge-
reken alti seyi kolaylikla séyleyebi-
lecekken, bir sey sdylemez. Clnki
dusinmustlr ki, esi de kendisinin
degistirmesi gereken pek cok sey
sayabilir. Esine biraz dusineyim,
sabahleyin sdylerim der. Ertesi sa-
bah ¢ok erken kalkar ve gigekgiye
telefon ederek esi icin alt tane
kirmizi gul siparis eder, Ulzerine
de “Degistirmeni istedigim alti sey
bulamadim, seni oldugun gibi sevi-
yorum” yazih bir kart ilistirilmesini
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ister. O aksam eve geldiginde kapi-
da kendisini karsilayan esinin goz-
leri mutluluk gozyaslari ile doludur.
Kendisi istedigi halde, esini eles-
tirmemesi onu son derece mutlu
etmistir.

Elestiri, hem ileriye, hem geriye te-
pen bir silahtir. Hem bize dostlari-
mizi, arkadaslarimizi, yakinlarimizi
kaybettirir, hem de onlarin bazen
kendilerinin bile kolaylikla itiraf et-
meye hevesli olduklari hatalarinda
IGzumsuz bir inatcilikla 1srar etme-
lerine sebep olur, hiziplerin, dis-
manliklarin ¢cikmasina vesile olur.

Elestirmemek, her seye susmak,
her seyi kotl de olsa oldugu gibi
kabul etmek anlamina gelmemek-
tedir. Yalniz hatayl duzeltmek icin
elestiri en iyi yol degildir. Sempati,
hosgori ve nezaket, elestiriden ¢cok
daha yararlidir. Akilli insanlar eles-
tirmezler, anlamaya calisirlar. Her
hareketin, her hatanin bir sebebi
vardir. Amag, bu sebebin bulunma-
si ve giderilmesidir. Yoksa yapanin
kiguk distrtlmesi degildir.

Pek c¢ok kisinin ortak istekleri sun-
lardir: saghk ve guvenli bir yasam,
yiyecek, uyku, para, o6limden
sonra hayat, cocuklari ile birlikte
mutluluk ve esenlik ve onemli biri
olma tutkusu.

Biri disinda bitln bu istekler ger-
ceklesebilir. Ama neredeyse bes-
lenme ve uyku kadar glgli ve
onemli olan, nadiren tatmin edile-
bilen bir tek istek vardir. Freud bu
istege, ‘Blylk bir insan olma tut-
kusu’ diyor. Dewey ise bunu 6nem-
li insan olma tutkusu diye adlan-
diriyor. Abraham Lincoln diyor ki:
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“Herkes ara sira bir kompliman
bekler ve bundan hoslanir” Willi-
am James, insan dogasinin temel
unsuru begenilme tutkusudur, di-
yor. Bu tutku, insanin igini kemiren
bir achktir. Kalpten gelen bu achgi
giderebilen kisi insanlari avuglari-
nin igine alabilir.

Onemli olma tutkusu, insanlarla
hayvanlar arasindaki en belirgin
farkhihktir. Bir ciftcinin yetistirdigi
sigirlariyla yarismaya katilip odal
kazanmasinin sigirlar igin bir Snemi
yoktur. Ancak onu yetistiren giftci
icin dnemlidir. Bu 6dul ona énemli
biri oldugu duygusunu verir. Arka-
daslari veya konuklarina bu odalu
gururla gosterir.

Sunu kabul etmeliyiz ki, eger ata-
larimiz énemli olmak icin atesli
bir tutkuya sahip olmasalardi, bu-
glnkd uygarliga ulasamazdik. Son
moda elbiseler giyip en son model
arabalar kullanmak ve parlak zekal
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cocuklarimizdan s6z etmek isteme-
miz de yine bu tutku ylGzindendir.

Amerikan is dlnyasinda yilda bir
milyon dolarin Ustiinde Ucret alan
ilk kisilerden biri olan Charles
Schwab’in basari 6yklsi ilgingtir.
iste Schwab’in yaptiklari:

“Sahip oldugum en
degerli niteligin,
insanlarda calisma

istegi uyandirabilme

ve onlarin coskuyla
calismalarini saglama
yetenegi oldugunu
biliyorum ve bunu onlari
yureklendirmek, takdir
etmek icin kullaniyorum.
Ustleri tarafindan elestirilmek ka-

dar insanin galisma hevesini kiran
hic bir sey yoktur. Ben kimseyi eles-

tirmem. insanlarin calismak icin
tesvik edilmelerinin gerekliligine
inaniyorum. Hatalari gérmezlikten
gelir, 6vgl icin firsat kollarim. Bir
seyi cok begenirsem bunu ictenlik-
le belirtir, 6vgl yagdiririm.”

Peki Schwab’in yaptiklari bunlar da
siradan insanlar neler yapiyorlar?
Bunun tam tersini. Bir seyden hos-
lanmadiklarinda astlarina bagirip
cagiriyorlar, begendiklerinde ise
hic bir sey sdylemiyorlar.

Eski bir beyit soyle diyor:

KotlyU yap bir kere,
kalmaz hicbir s6z
isitmedigin,

lyiyi yap iki kere, sesini
duy sessizligin.

Konumuzla ilgili gercegi oylesine

glzel anlatan bir 6yku var. Her giin
ciftlikte yemek yapan koyli kadin



yorucu bir is gininidn sonunda
ciftlikteki erkeklerin éniine saman
dolu tabaklar koymus. Adamlar,
“Delirdin mi sen?” diye bagirdik-
larinda kadin, “Ne oldu?“ demis.
“Fark etmediginizi saniyordum.
Yirmi yildir sizlere yemek pisiriyo-
rum ve bir gin bile sizden saman
yemediginizi belirten tek bir soz
duymadim.”

Cocuklarimizin, dostlarimizin  ve
cahsanlarimizin fiziksel gereksinim-
lerin karsilayabiliriz, ama ya onlarin
ozgliven gereksinimlerini karsilaya-
biliyor muyuz? Onlari iyi besleye-
rek enerji kazanmalarini sagliyoruz,
ancak bir kag takdir s6zlyle onlarin
yillar boyu hatirlayacaklari hos ani-
lar yaratmalarini engelliyoruz.

Bazilariniz bunu dalkavukluk, yag-
cilik olarak gorebilirler. “Ben bun-
larin hepsini denedim, hicbir ya-
rari yok. Hele zeki insanlari asla
etkilemez”, diyebilirler. Elbette
yagcilik zeki insanlari etkilemez;
¢lnkU sahtedir, icten degildir, art
niyetlidir. Hig bir yarari olmayacak-
fir, olamaz da. Dalkavukluk bir tir
kalpazanliktir ve tipki sahte para
gibi baskasina iletildiginde basimizi
belaya sokabilir.

Birini vmek ile yag cekmek arasin-
daki fark nedir? Cok basit; birincisi
icten, ikincisi yapmaciktr. ilki kalp-
ten, ikincisi dudaklarimiz arasindan
cikar. Biri ¢cikar glitmez, oteki ¢ikar-
cidir. Biri herkes tarafindan hos
karsilanir, oteki herkes tarafindan
kinanir.

Kendimizi dusinmeyi birakip karsi-
mizdaki insanin iyi yonlerini distn-
meye baslarsak agzimizdan ucuz ve
sahte yagcilik sozlerinin ¢ikmasini
engelleyebiliriz.

insanlarla iliskilerimizde insan ol-
dugumuzu ve takdir edilmek iste-
digimizi asla unutmamaliyiz.

Gunlik yasantimizda yol alirken,
ardimizda stkran duygularimizdan
kivilcim gibi parildayan izler birak-
may! deneyelim. Bu kiglk kivilcim-
larin nasil dostluk atesi yaktigini ve
bize bir fener gibi yol gosterdigini
gorip sasirabilirsiniz.

insanlari inciterek onlari degistire-
mezsiniz. Eski bir 6zdeyis soyle der:

“Bu yoldan ancak

bir kere gecebilirim.

Bu nedenle yapmak
istedigim iyi isleri

veya insanlara
yapacagim iyilikleri

simdi yapmaliyim.
Ertelememeli veya ihmal
etmemeliyim, cink

bir daha bu yoldan
gecmeyecegim.”

Kendi basarilarimizi, isteklerimizi
bir kenara birakalim ve diger kisi-
lerin iyi yonlerini distnelim. Dal-
kavuklugu unutalim. igten évgiler
konusunda comert davranalim.
insanlar sozlerinize deger verecek

ve siz unutsaniz da yillarca bunlari
hatirlayacaklardir.

Insanlarla iyi gecinmek
ve mutlu olmak
istiyorsaniz, insanlara
durUst ve icten dvguyd
esirgemeyin. insanlari
takdir edin!

3. INSANLARI ETKILEME

Balik avina cikarken kendi sevdi-
giniz vyiyecekleri degil, baliklarin
sevdigi yiyecekleri oltaniza takmak
zorundasiniz. Oltanin ucuna siz se-
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viyorsunuz diye krem santili cilek
takarsaniz balk avlayamazsiniz.
Baliga gore yem takmasini 6gren-
melisiniz. insanlari etkilemeye ca-
lisiirken neden bu mantigl kullan-
miyorsunuz?

Baskalarini etkilemek istiyorsaniz,
onlarin istedigi seylerden s6z edin
ve onlara bu isteklerine nasil ula-
sacaklarini gbsterin. Birine bir sey
yaptirmak istediginizde bunu akli-
nizdan g¢ikarmayin.

Cocuklarinizin sigara icmesini is-
temiyorsaniz, bu konuda onlara
nutuk cekmeye, ne yapmamalarini
istediginizi soylemeye kalkismayin;
bunun yerine onlara sigara icen
birinin basketbol takimina gireme-
yecegini veya kosu dalinda odul
kazanamayacagini anlatirsaniz ¢ok
farkl sonug alabilirsiniz.

Harry A. Overstreet, insan Davra-
nisini Etkilemek adli kitabinda “Ha-
reketlerimiz, temel tutkularimiz-
dan kaynaklanir. Evde, iste, okulda
veya politikada, karsidaki kisiyi ikna
edip bir sey isteyecek olan herhan-
gi birine verilebilecek en iyi 6gut,
karsisindaki insanda heves uyan-
dirmaya c¢alismasi olacaktir. Bunu
yapabilen tim dinyanin destegini
alir, yapamayan yasamini yalniz ge-
cirmek zorunda kalir” diyor.

Henry Ford, “Basarinin sirri ken-
dinizi karsinizdaki insanin yerine
koyabilme yetenegine sahip olmak
ve olaylara kendi bakis aginizin yani
sira onun bakis acisiyla da bakabil-
mektir,” demistir. Bu 6ylesine yaln
ve aclk bir gercek ki, herkes kolayca
anlayabilir. Ancak insanlarin blyuk
¢ogunlugu bunu ihmal ediyorlar.
iste bir érnek:

BUyUk bir tasima sirketinin yoneti-
cisi tarafindan yazilmis bir mektu-
bu inceleyelim.
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“Sayin baylar,

Tasinacak mallarin bir bo-
limi elimize ge¢ ulastiril-
digindan  sehir  disindaki
génderme islemlerimiz
aksamistir. Bu durum is yi-
gilmasina, bir kisim isginin
fazla mesai  yapmasina,
kamyonlarin yola ¢ikisinin
gecikmesine neden olmak-
tadir.

Malin bize ge¢ ulasmasin-
dan dolayi istenmeyen so-
nuglari énlemek icin bize
yardimci olmanizi rica edi-
yoruz. Mali bize génderdi-
diniz glinlerde kamyonun
bize daha erken ulasmasini
veya bir kisminin sabah eli-
mize ge¢mesini saglayabilir
misiniz?

Bu dtizenleme kamyonlari-
nizin daha cabuk bosaltil-
masini ve islerimizin gini
glinine ydritilmesi agisin-
dan size yarar saglayabile-
cektir.

Saygilarimla. J. B. Yénetici”

Bu mektup, alan kiside istenilenin
tam tersi etki yaratmistir. Clnkd
mektup tasima terminalinde yasa-
nan guclukleri anlatarak baslyor-
du. Bu durum mektubu alan sirketi
pek ilgilendirmemektedir. Sirketin
durumunu hi¢ arastirmadan ken-
dilerinden yardim istenmesi de ya-
dirganmistir. Mektup isbirliginden
cok, bir karsi ¢ikma istegi uyandi-
riyordu. Olaya karsimizdaki insanin
bakis acisiyla yaklasarak mektubu
soyle de yazabilirdi:

“Sayin Bay V.

Sirketiniz 14 yildan beri en
iyi misterilerimizden biridir.
Bu nedenle bizi sectiginiz
icin size minnettariz ve hak-
kiniz olan en iyi hizmeti en
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hizli sekilde vermeye haziriz.
Ancak gecenlerde oldugu
gibi kamyonlariniz égleden
sonra ¢ok miktarda mali ge-
tirecek olursa size bu hizme-
ti iyi sekilde vermemize ola-
nak kalmayacadini tziilerek
bildirmek zorundayiz.

Miisterilerimizin pek ¢ogu
teslimatlarini 6§leden sonra
yapmasi dolayisiyla, dogal
olarak bir is yigilmasi ya-
sanmaktadir. Sonucta kagi-
nilmaz olarak kamyonlariniz
limanda beklemekte ve kimi
zaman da ylkiniz yerine
ge¢ ulasmaktadir.

Bu istenmeyen bir durum,
ama dizeltilebilir. Eger yi-
kiinlzi limana olanak var-
sa sabah génderebilirseniz,
bununla hemen ilgilenile-
cektir. Boylece isgilerimiz de
evlerine erken gidip aksam
yemedinde sizin Urettiginiz
lezzetli makarnalari afiyetle
yiyebilirler.

Sunu bilmenizi isterim ki,
maliniz bize ne zaman ula-
sirsa ulassin size aninda hiz-
met vermek igin elimizden
gelen gayreti gésterecegiz.
Cok isiniz oldugunu biliyo-
rum. Litfen bu mektuba
yanit verme zahmetine kat-
lanmayin.

En icten dileklerimle. J. B.
Yénetici”

Sizce hangi mektup daha etkileyici
ve amaca uygun?

Bir satici elindeki malin ya da yapt-
g1 hizmetin sorunlarimizin ¢6zimu-
ne yardimci olacagini bize gostere-
bilirse, malini satmaya calismasina
gerek kalmaz, ¢lnkU biz bu mali
kendiligimizden satin aliriz. Muste-
ri satin almaktan hoslanir, kendisi-
ne bir sey satilmasindan degil.

Olaya karsinizdakinin gozi ile baka-
bilmek, onda istek ve heves uyan-
dirmak, sadece onu sizin yararini-
za ve onun zararina olabilecek bir
is yapmaya yonlendirmek demek
degildir. Bu alisveristen her iki ta-
raf da karli ¢ikmalidir. Yukaridaki
mektuptaki 6neri, sonucunda hem
gonderici, hem de alici yarar sagla-
maktadir.

Bir ornek daha; Ogul uzak bir se-
hirde okumaktadir. Hi¢ mektup
yazmamaktadir. Kendine vyazilan
mektuplara da cevap verme lizu-
munu goérmemektedir. Annesi bu
duruma cok Uzulmektedir. Baba
ogluna soyle bir mektup yazar: “
Oglum biliyorum ¢ok mesgulsin.
Mektup yazmaga vakit bulamiyor-
sun. Sana basarilar diliyorum. Bu
mektubumda sana 20 dolarlik bir
cek gobnderiyorum. Umarim isine
yarar.” der. Ama mektuba para ceki
koymaz. Oglundan hemen cevap
gelir. “Baba, mektubunu aldim ama
ceki koymayr unutmussun.”

Unutmayalim; ilk dnce karsinizdaki
insanda istek uyandirin. Bunu ya-
pan herkesin destegini alir.

Insanlari etkilemenin
ve iyi gecinmenin yolu,
karsinizdakinde derin
bir istek uyandirmaktan
gecer. O her seyi
kendiliginden yapar.
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