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YAYINCININ NOTU

Goethe, “Bilgi arttikca huzursuzluk da artar” diyor.
Bacon, daha sert bir yaklasimla, “Bilgi azaptir” uyarisiyla,
bilgiden dogan sorumlulugunu hatirlatiyor insanlara.

Diisiince alanlarinin kodlarint magazin degerler tizeri-
ne oturtan giiniimiiz insanini, yeniden uyandirip, kendi
gercedine dondiirebilmek icin ortaya atilan ciddi ¢calisma-
lar karsilik gériyor.

Televizyon seyretme, radyo dinleme ve eglence yerle-
rine gsterilen ilginin; insan ihtiyacinin bir parcast olan ki-
tap okumanin éniine gegtigi bir dénemde okurla bulusan
bu.eser, fikir payandasini pratik dustinme, gercegi arama,
okunanlart hayata gecirme aliskanligt olanlar icin ciddi bir
kaynak eser olacaktir. Hayat okulunda pismek, varatiligin
merak hamulesini kendi digindaki dstincelerle pekistir-
mek, oliimt, inanci, hayatt yorumlayip anlamaya ¢alis-
mak isteyenler, bu eserden énemli ipuglan cikaracaktir.

Bu kitap, diisiinme yetenegini sig ugrastlara emanet
eden insanitmizin éniine yeni ufuklar acacaktir.
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GIRIS

I ngiliz sairlerden biri, “Insanlarin tetkik edebilecegi en
énemli konu, yine insandir.” der. Bu sairin soziindeki isabe-
ti hentiz tam olarak anlayamadik. Cunkt ancak son zaman-
larda miisterileri ve iscileri anlamaya 6nem vermeye basladik.
Bugiin de insan yaradilisini arastirmak kadar énemli bir me-
sele bulunmadigim takdir edip anlayamiyoruz.

Fransizlar'in biitiin diinyaca tanman fikir adamlarindan
Pascal, insanlan her telinden cesit cesit sesler ¢ikan bir saza
benzetiyor ve bu sazt calmay! 63renmenin gerekliligi {izerinde
titizlikle duruyor. Ciinkii en énemli nokta insanun kendisidir.

. Akh basinda her igveren de miisteri veya iscilerini secerken
onlan iyi tammak zorundadr. '

Reklam isleriyle ugrasan kisiler, her hafta insanlarin fikir-
lerinde ve aligveris 'yeteneklerinde meydana gelen degisikligi
uzun uzadwa incelemelidir. En giizel ilan yapmak icin otobiis
veya tramvay seferinde iki ¢ift s6z etmek, yani halk ile iletisim
6nemlidir. Satiglarinizy arthirmanin en 6nemli yéntemi de bu-
dur. Eski kafal is adamlar, gecmis ile vani oliiler alemi ile il-
gilenirlerdi. Oliiler ise alisverigle ilgilenmezler.
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Bizim gorevimiz, yasayan insanlarin ne istediklerini ve
nelerden bahsettiklerini anlamak ve ona gore hareket etmek-
tir. Bu yiizden geng nesli tarumak gerekir. Ciinki bu tlir miis-
terilerin ilgisini kazanmak, saticinin hedefini gerceklestirmede
snemilidir. Geng erkek ve kizlarin aile cevresindeki etkileri goz
ardi edilmemelidir. )

Londra’da onbinlerce otobtis ve tramvay siiriiciisti vardir.
Bir insan bunlarin ihtiyaclanim arastirr ve bunlarla tamsirsa,
biitlin insanlar tarafindan yapilan ahsverisin genis bir kismimi
{izerine ahr. Bircok magaza, bin kisi cahstiran fabrikalara va-
kindir. Magaza sahibi bu iscilerin ihtiyacimi arastirmali, onla-
fin neler satin aldiklarim anlamah ve onlarla mutlaka tarugma-
hdir. Kadmlara yénelik iriinlerle ugrasan nice {ireticiler vardir
ki, bir defa bile birkac kadin davet edip de yaptigi mallar1 on-
lara gostermeyi hi¢ akhna getirmemistir.

Herkes, kendileri ile alisveris yapanlar ihmal ediyor. Bu
sebeple ahalara istemedikleri seyler sunuluyor, buna bagh
olarak da isciler yanhs bicimde yénlendiriliyor.

{s hayatinda basarih olan kimsenin son derece sert veya
diktator olduguna dair genel bir kanaat vardir. Bu kanaati bes-
leyenlere gére, is adami ya suratt asik dolasir veya hilekardur.
Romanlarn cogunda bile is adam, baskalarm va tath dili ile
veya zorla kendi basarismna hizmet icin kullanan kisi olarak
gosterilir.

Bu fikir, kiiciik is sahipleri veya son derece basanh olan-
lar hakkinda dogrudur. Fakat bugtin bitytk milesseseler kuran
ve bunlan serefli ve kibar bir bicimde yonetenler i¢in bu kar
dogru.degildir.

Terbiye, nezaket ve stratejinin is hayatinda faydah oldu-
gu soylenir. Fakat bunlarn degeri ¢ok abartihyor. Bu sifatlarin
suistimal edilmesi, baskalarma kars: aldatict olmak, kendi ¢1-
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kan icin bunlan kullanmak ise sadece kendi menfaatini
diistinmeyi dogurur. ’

Her is adami mutlu olmak ve daha fazla para kazanmak
ister. Diktatorliikk yaparak, baskalarnn aldatarak mutlu olma-
nin imkam yoktur. insana hakim olan fikir yalniz menfaat
saglamak olursa, kazamlacak sey ¢ok azdr.

Insanlar icinde kolayhkla ve hosnutluk verici sartlarda ser-
vet kazananlarin bircogu, insanlan yénetme sanatm anladik-
lar1 icin basanh olmuslardir. Bunlar baskalaryla isbirligi yapa-
rak onlann sadakat ve dostluklarim kazanmayi saglamislar,
kendilerini zenginlestirdikleri gibi baskalarina da servet kazan-
dirmuslardir.

Biiyiik bir is yerinin baginda bulunan bir yéneticinin kaba
ve sert olmast icin hicbir sebep yoktur. Insanlarin kaba ve sert
davranarak, giiclerini gésterdikleri yolunda yaygin fakat yan-
his bir kanaat vardir. Eserin ikinci béliimiinde gsterdigimiz bu
insanlar ancak basarsizliga ugrayabilirler.

Insanlar bir araya geldiklerinde tath tath sohbet ederler. I§
adamy, is adina yaphd gériismelerde bu tath sohbetlerden
faydalanmahdir. Ciinkii bu tath sohbetlerin degeri bir baska-
dir. Yalniz makamlarninmn yetkilerine dayanarak séz séyleyen
kimseler dilsizdirler ve bu &zelliklerini ¢cok pahalya &derler.

Sosyal kabiliyetlerden mahrum olan bir insan yliksek
makamlara gelebilir. Fakat bu 6zelliklere sahip olsaydi daha
farkh bir sekilde basarth olurdu. Bu tip insanlar, yaradilislan-
nin daha cazip taraflarim kullanmayr ihmal ederek hayatta
karsilasacaklan zorluklan artinrlar ve bu gucliiklere engel
olamazlar.
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- Hrsh biri biittin kuvvetini bir merkez etrafinda toplar. Bu
tiir kimseler, biiyiik bir hedef sahibi olur ve baskalanm da ba-
sanlarina ortak ederlerse daha biiyiik basarilara imza atrms
olurlar.

Insanlan yOnetme sanatimin énemi glin gectikce daha iyi
anlasthyor. Ben ilk defa bu eserle yepyeni formiilleri sizlere
sunacagm. Bu formiiliin is hayatinda bir devrim yapacagmna
inamyorum.

Herbert N. Casson



Bolim 1

~ INSANLAR
NASIL YONETILIR ?

Bizim de is hayatimizda ideallerimiz
vardir Biz de bir altin cada imza atmak
istivoruz. Biz de azizlerin, evlivalarin,
sairlerin ortaya koyamadiklarint kes-
fetmek istiyoruz. Kesfettik belki de.
Kesfettiklerimizin 6zl ise, beraber cali-
sarak ve birbirimiz i¢in calisarak insan-
g1 olgunluga eristirmenin miimkiin
oldugunu anlayabilmek, 6ztimseyebil-
mek...






°
si bilen hirsh bir insanin kendi hesabina diisiindiigii
problem sudur; “Yapmak istediklerimi nasil ger-
ceklestirebilirim? Tuttugum volda nasil ilerleye-

bilirim? Yasamak istedigim hayati nastl devam ettirebili-
rim? Hayatta basart ve mutlulugu nasil yakalayabilirim?”

Ortagag'da oldugu kadar bugiin de kendi i¢ dinamikleri-
ni gelistirmek isteyen insanlar, kendini diger insanlardan ay-
rir, baska bir mekana sigimr ve diinyayi terkeden biri olurdu.
O zamanki anlayisa gore, bu diinya gecici idi ve iyi olmak is-
teyen insanin yapacag: sey, gegici diinyadan elini etegini cek-
mekti.

Bugtin hepimiz biliyoruz ki, diinyay1 kalic1 olarak gérmek
cok anlamsizdir. Hz. Musa, Hz. Isa, Hz. Muhammed gibi hak
paygamberler ve hatta Buda, Konfigyiis gibi insanlar da béy-
le yasamuslardir. Hayatlarini insanlar arasinda gecirerek onla-
ra faydal olmaya calismusglardur.

Ana Kurallar Aymdir

Daha aydinlik bir dénemde vyasadigumz varsayiyoruz.
Karakterimizi gelistirmek icin bu diinyada ve insanlar arasin-
da yasamak fakat en yiiksek prensiplere ve hatta hareketlere
tutunmak gerektigini anlyoruz. Béyle davranmaktaki amaci-
miz, ister bir servet edinmek, ister san-sdhret kazanmak veya
hayatimizi kurtarmak olsun ana kurallar ayrmdir ve tektir. In-
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sanlar arasinda yasamak ve onlarla isbirligini bunun icin kur-
mak gerekir. Her hayatin degeri, baska hayatlar tizerinde
vaptig1 etkiye baghdir. Bizim, insanlan y&netme séziinden
amacimiz, insanlann kendi arzu ve istekleriyle bize yardimla-
rim saglamaktir. ‘

insanlar1 yénetmek icin 6nerdigim formiilii séyle 6zetle-
yebilirim:

Insanlarin menfaatlerini ve isteklerini dikkate alarak, ken-
di amacimzi gergeklestirmek icin onlari da icine alan bir isbir-
ligi cevresi olusturmak.

Bir insan: idare etmek icin énce onun size yardim etme-
sinin hangi bakimdan kendi ¢ikarina uygun oldugunu dgren-
mek lazim. O yiizden ilk ileri siiriilecek sey ne sizin, ne de
onun diisiinceleri olmaldur. Ikisini de karstirmus olmaniz ge-
rekiyor. Yani Kkarsilikh ¢ikar iliskisinin paydalarm kesfetmek
zorundasimz. Onu da, sizi de sonuca ulastiracak noktalar or-
taya ¢ikarmaktan baska bir formiil olamaz.

Kendi Kendini Smama

Bir patron, calistirdigi is¢inin ekonomik diizeyini yiikselt-
mek, mutlu olmasini saglamak icin ugrasmalidir ¢linki, isci-
sinden de aymi seyleri beklemektedir. Bir iiretici, toptanc
musterilerini diistinmeli, toptanci da perakendecileri dikkate
almali, perakendeci de miisterilerini akhndan -¢ikarmamahdir.
Herkesin birbirine bagh oldugu bu sirada yalmz kendisini dii-
stinen bir insan ancak bir amatér sayilabilir ve onun insan y&-
netme sanatindan haberi olmadid: séylenebilir. Bir insan mes-
lek hayatina girdigi zaman ilk 6nce belli bir alanda kendini si-
namaya bakar. Onun icin yapacad isin ne oldugu dnemlidir
ve gevresi de aym Olciide gelisir. Kendine has miisterileri ve
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bu miisterilerle ilgilenen elemanlan vardir. Amaci, daha fazla
‘insana ulasmak ve daha fazla miisteri kazanmanin yollarim
aramaktir. Clinkil i¢inde bulundugu ortamdaki gelismesi bir
slire sonra ulusal bir kimlik kazanabilir diisiincesindedir.

Hedef Sahihbi insanlar

Bir hedef sahibi olan insanin amac, giicliikleri savasarak
asmaya ¢ahsmak olmalidir. Béyle bir insanin miicadeleye gi-
risecegi anlar vardir. Sonra onun higbir uzlasmay kabul etme-
yecegi durumlar da olabilir. Fakat bu, bagkalarimin haklarim
ve duygularini gozardi ederek, karsilastigi problemleri cogalt-
mamahdir. :

Baskalariin haklarm ¢igneyerek ve duygularini tanima-
yarak zengin olan veya séhret kazanan insanlar toplumlarda
fazlaswyla goriiliir. Fakat bunlar taninmis olmalarnm ve kazan-
diklan paralar ¢ok pahaliya 6deyip, elde ettiklerinin géze ali-
nan tehlikelerle ayni oranda &nemli olmadigim ge¢ de olsa
Ogrenirler.

Bizim formiiliimiiz ise, biiyiik bir is adarminin bagka kim-
seleri de kendi basansina ortak ettigini gésteriyor. Bu kisi, el-
de etmek istedigi basariyi bircok insana dagitir ve bu insanla-
nn her birine layik oldugu pay: verir. Boylesi, kendini bir hey-
kel ve etrafindakini de heykelin kaidesi saymaz. Belki herseyi
dagitmaktan, kazanc, serefi, niifuzu paylasmaktan zevk alr.
John Wanameker kazandigi basariyla, etrafinda 17 bin kisi
toplamisti. Onun milyonlan kolaylikla kazanmasmnin sebebi
bu idi stiphesiz. Para kazanmak, basariy1 paylasma sanatidir.
Asirlarca devam eden cehalet déneminden sonra bircok ku-
rulus bu yéntemi yeni yeni anlamaya baslamis ve basanl da
olmustur.
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Basarmmn Olgiisii

“Bir adamin bagarisi, cenazesine katilanlarin sayisi ile
olculiir” diye ¢ok bilinen bir s6z vardir. Bu s6z biiyiik bir ger-
cegin de altini ¢iziyor. Cenazeye katilan insanlarin sayisi, bir
adamin kendine baglayabildigi insanlarin sayisii gésterir. Ba-
zen- bir milyarderin ardindan gidecek ii¢-bes kisi bulunmaya-
bilir. Cenazenin ardindan giden bu {i¢-bes kisi de kendilerine
kalacak miras: diistinmektedir. Siz, béyle bir insam yoksul 8-
miis sayabilirsiniz; hatta basansiz oldugunu da sdyleyebilirsi-
niz. Clinkii bu adam paranin da insanmn da kiymetini bileme-
mistir.

Ayni meseleyi daha basit bir sekilde ele almak miimkiin.
Hayatta bir hedef, bir ama¢ sahibi olan kimsenin yapacag
sey, insanlan kendi tarafina ¢ekme, onlar1 kazanma yollarm
bilmektir. Bazilarnin bu anlamda énder olmas: gerekir. Boy-
le insanlann ardindan gitmekten zevk duyanlar da vardir. In-
sanlara yalmzca para vermek yeterli degildir. Bir insanin ger-
cek kuvveti ve kudreti, verilen maas bordrosu veya maasla 6l-
clilemez; para aldigi insanlara karsi sadakat ve sevgiyle 8lcii-
liir. Insanlar, “Uygun Dikkat” dedigimiz 6zelligi, yénetim, sa-
tis ve ilan yoluyla kazamr. Bir insani etkilenmek i¢in énce onu
kazanmak gerekir. Yoksa yiiziine bagirmak veya onu azarla-
makla hicbir sey c¢éziimlenemez. Insanlarn iltifatm kazan-
mak; onlan hedefinizle ilgili kilmak veya onlarin mallariniza
karst sevgisini kazanmakla miimkiin olabilir. Is hayatin en
énemli kurallarindan biri bu dikkati {izerinize cekmektir.

Baskalariyla [lgilenmek

insanlar kendi sorunlarini hallederken baskalarina da yar-
dimci olmahdir. Kendini gelistirirken baskalanm da gelistiren



INSANLAR NASIL YONETILIR? 21

insan, énemli gorevlerden birini de yerine getirmis olur. Bas-
kalarm: diistinmeyen ve her firsatta kendi kesesini sisirmeye
bakan insanlarin basarih olmadiklan gériilmistiir. Onun icin
belli bir hedefe y&nelen insanlar yola ciktiklarinda yanlarinda
mutlaka gtivenilir baskalar da olmahdir.

Bir kisiyi etkilemenin yollarindan biri de bir yéntemini bu-
lup onu kendinize baglamaktir. Her kisinin buna miisait olan
yonleri vardir. Gergek olan, her insamn kendi iradesi ve istek-
lerine goére arzulannin oldugudur. Bunlarin birini kesfedip,
gdze goriinmeyen kuwvvetli bir bagla onu kendinize baglamak -
imkani béylece ortaya ¢ikmus olur. Ikiniz arasinda ortak olan
bir iliski, ‘ben’ yerine ‘siz” kelimesiyle ortaya atilabilecek bir
konuyla sadlanabilir. Bunun icin de herhangi bir is, spor ve fi-
kirde bulusulabilir.

lyi Geginmenin Ustiinliigii

insanin kendi hedef ve amaclarndan uzaklasmayarak her-
kesle iyi gecinmesi, dost olmasi ¢cok zordur. Fakat bu da cozii-
lebilecek bir meseledir. Bunun caresi, kendi islerinize verdiginiz
dnemin fazlasini bagkalarna géstermektir. Amacimiz herkese
boyun biikmek veya herkesi uzun uzadiya dinlemek degildir el-
bette. Amac, hem kirmamak, hem de kinlmamaktr.

Insan kendi hedefinden uzaklastirildi@i zaman kaucuktan
vapih gibi derhal eski haline dénmeli ve kendi hedefine dog-
ru yol almahdir. Disandan gelen tepkilerle saga ya da sola do-
nerse kendi hedefinden sapmus olur. Hedeften sapmamanin
yolu, Stevenson’un dedigi gibi “hem incelide, hem ruh
kudretine baghdir.”

Iscileri yonetmeye gelince durum biraz daha farklidr. Bu'
konudaki en biiyiik basar, bir iscinin icinde yapilmasim iste-
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diginiz isi yapma iste@ini uyandirmaktir. Eski goriise gore, is-
ciyi ise siirtiklemek, ona emirler verip sonug elde etmektir.
Yeni anlayisa gore, is¢iye isin gosterilmesi ve onun yaptid is-
le ilgisini en viiksek seviyeye cikarmak gerekiyor. iscilerin is-
teklerini, iradelerini ve duygularim kurumun lehine kazanmak
icin bu sarttir.

Fikirlere Saygih Olmak

Basarih bir patron cahstirdidi insanlan iyi yetistirir ve ge-
listirir. Onun durumu, bir bahceye 1siklarim déken giines gibi-
dir. Fakat isi bilmeyen bir patron da ortahgi donduran kis ay-
larina benzer; o patrondan ne is ¢ikar ne de basari. Higbir is-
¢i -iyi yonetilmedigi takdirde- gizli yeteneklerini ortaya cikarip
kendini ispat edemez, dolayisiyla patronunu da kalkindira-
maz.

Insanlan iyi yéneten biri, kendisiyle calisanlarin fikirlerine
karsi son derece saygilidir ve onlara samimiyetle yaklasir. Bu
hareket onun hem olgun bir insan oldugunu gésterir hem de
basary istedigini isbat eder. Her insan, kendini dinleyenlerin
olmasindan mutluluk duyar. Bence, dinleyen insan styleyen
insandan daha fazla yararlanir. Burada 6nemili bir gercegin al-
tirn da cizmek gerekiyor; insanlart dinleyerek onlari kendi-
nize baglayabilirsiniz.

Her patronun, yamnda calisan insanlardan istedigi olctide
yararlanmak istemesi dogal bir durumdur. Fakat bunu olustu-
racak sey, verilen ticretten baska insanlan yonetmede gosteri-
len beceridir. Henry Ford'un su s6zii beni dogruluyor: “Her in-
san, yapmak isterse, yaptigi isin iki mislini basarir.”

Gerald Heard, bitiin insanhk tarihini bir ciimleye sikistir-
mus ve eserine “Insanligin Sicrayis1” adini vermisti. Gercekten
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de insanlik, diisen, gerileyen bir ik degildir; hayvanliktan,
vahsetten ve cehaletten kurtulmaya calisan bir varhktir. Insan-
lan ydnetme sanati da onlann kurtulusuna ve ilerlemesine
vardimar olur.

Benim inandidim bir gercek de, gelecekte fabrikalarinin
bir acidan okula veya kuliibeye benzeyecek olmasidir. Burada
cahsanlar, okul arkadas: gibi ¢ahsacaklan icin daha farkh bir
manzara ortaya cikacaktr. Bilgi ve ortak hedef hepsini birles-
tirecek ve bunlar sadece maasla birbirine bagh insanlar ol-
maktan cikacaklardir. Burada ilerlemenin yolu agik olacak, in-
san bir ise baglayarak durdugu yerde saymay1 gerektirecek
sartlar ortadan kalkacak ve tek bir aristokrasi veya proleterya
olmayacaktr. Bugtin, derebeylige dayanan eski yénetim me-
todlarnin anlamsizligi anlasilmistir. Onun igin yakin gelecegin
isyerlerinde, her isci yetenegini gelistirecek ve bundan kendi-
si de isvereni de yararlanacaktir.

Patron Tavri

‘Bir patronun calistircid kimselere karsi aldigi tavrin éne-
mini daha yeni yeni anhyoruz. Birka¢ bin sene 6nce, bir isci
efendisi tarafindan déviilebiliyordu. O zamanki durumla sim-
diki gelismislik arasinda daglar kadar fark var. Koleligin orta-
dan kalkmasina kadar bir isci kullandigi arag ve gereglerden
Uistiin sayilmiyordu. Bugtin de bir is¢i, yeteneklerinin gelisme-
si, cikarlarinin ilerlemesi bakimindan ihmal edilebiliyor. Bir is-
¢i isyerinde otuz yil ¢alistiktan sonra kapi disart edilebiliyor ve
herhangi bir makine par¢asindan farkh addedilmiyor. Fakat
insanlan yénetmek icin tutulan ve bir¢ok isyerinde basariya
ulasan yeni metod, insanlar1 sadece bir isgéren olarak gérme-
yip, tam anlamyla insan muamelesi gostermektir. Iscilere
bakmaya tenezziil etmeyip birine bir ¢ift s6z bile séylemeden
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gecip gitmek, iginde bulunulan miiessesenin yikilisini hazirlar.
Ihmal edilen her isci de isverene karst ayni tavri takinacak-
tir. Isveren, aymi cati altinda bulundurdugu insanlarin dostlu-
gunu kazanmak zorundadr. Isciler, sert uygulamalara kars: bir
yere kadar tahammill gdsterirler fakat ihmale karsi tavirlan is-
vereni zor duruma sokar. Iscilere miiessesede mesai arkadasi
olduklar1 anlatilir ve hatirlatilirsa bu davrams etkisini en kisa
slirede verimlilik olarak gosterir.

Bir patron sekreterine,

- Yardiminizdan ne kadar ¢ok yararlaniyorum!, derse,
veya bir ustabasisina;

- Sen olmazsan bu isin icinden nastl g}kardlm!, diyebi-
lirse, hicbir sey kaybetmemis olur. Belki béylelikle insanlan
kendine daha cok baglar.

Iscilerin Hakki

Bugiin isgiler genellikle iyi muamele goriiyorlar. Aldiklan
ticret ellerinden alinmuyor. Eskiden isyerlerinin magazalan da
vardi ve isciler bu magazadan ahsveris yapmak zorunda bira-
kihyordu. Isciler artik kazandiklan paralan istedikleri yerde ve
istedigi sekilde harcama sansmna sahip. Iscilerle ilgilenmenin
cesitli yollan da vardir. Ornegin, benim dairemde calisan kiz-
lardan her birine, yildontimlerinde yanm sterlin hedive ede-
rim. Ogle yemedi icin herkese bir silin verilir. Cay vakti gelin-
ce bir kek aldirir ve hepimiz bunu paylasiriz. Cumartesi giinil,
kizlarimizin evlerine rahat dénmeleri ve kalabalikta sikinti
cekmemeleri icin hepsine saat 12.00°de izin verilir, her biri
ic haftada bir cumartesi giinleri daireye gelmez, daireye yeni
bir is¢i kiz almadan, mutlaka eskilerin fikirleri sorulur, arka-
daslannin gtivenini kaybeden isten cikartihr. Kizlanmiz yag-
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murlu ve firtmal giinlerde, islerini erken birakirlar. Biitiin
bunlar dikkate alinmas: gerekli seyler degildir belki ama be-
nim formulimiin degerini gdsterir ve insanlarin isyerine ba-
kislarim: degistirmeye sebep olur.

Akill bir patron, biitiin mesai arkadaslarint harekete ge-
cirebilir. Ufak tefek diisiinceler ve tavsiyeleri iscilerin aklmna
yeni bir ufuk acar ve belki de biiytik diistincelerin dogmasina
sebep olur. Frederick Taylor’un izledigi yontem boyle bir dii-
siinceden yola cikilarak gerceklestirilmisti. Bu sebeple, is ha-
yatinda en verimli sisteme Taylor Sistemi denmektedir. Tay-
lor, cahstirdig insanlara, “Biliyor musunuz, yaptiginiz i son
derece dnemli bir istir.” derdi. Iscilerle konustugunda, “ben”
kelimesini kullanmaz, daima “biz” diye s6ze baslardi. Kazan:-
lan basarida iscisinin payim korur, is verimi arttiginda biitiin
arkadaslanm takdir ederdi.

Kollektif Cahsma Bilinci

Biitiin mesai arkadaslarinin iyi idare edilmesi o insanlar-
la kurulacak diyaloga baghdir. Bir insan ne kadar zeki olursa
olsun, ortaya konulan basarn mutlaka kollektif bir ¢cahsma bi-
linciyle elde edilmistir.

Cadbury Sirketleri insanlan yonetmek igin en biiytik der-
si vermistir. 9 bin isci, on binlerce perakendeci, milyonlarca
miisteri bu kurumun kalkinmas: i¢in yardim eder. Ciinkii bu
sirketin kurulusunda, hicbir sey ihmal edilmemistir. Bu yiizden
de, iscilerini ve misterilerini her zaman diistintir.

Avery Sirketi de buna benzer bir ders veriyor. Burada,
basta bulunan insanlarla sirkete mensup her insan, kendini
firmanin bir ferdi olarak goriiyor. Bu sirketin merkezi, sube-
leri ve yeryiiziiniin her tarafindaki adamlar bir araya gelerek
onun basans: icin ¢ahswyorlar.
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onun basaﬁsl icin ¢ahsiyorlar.

Amerikan Standard Oil Sirketi de boyle bir kurulustur. Bu
sirkette her isci en yilksek makama ulasmak icin adaydir ve
hic biri ihmal edilmez. Her is¢i 65 yasina geldiginde emekli
olur. Sirketten emekli olan herkes rahat bir hayat yasar. Bii-
tlin bunlar, insanlan iyi yénetme sanatimn bir sonucudur.

Henry Ford Ornegi

Henry Ford da béyle ¢ahsmustir. Iscileri ile daima iletisim
halinde olan Ford, her iscisinin diisiincelerini dinler ve hatta
onlar yanina alarak gezmeye de ¢ikardi. Ford'un makinistligi
sirasindaki kisiligi ne ise isadam olduktan sonraki tavr da ay-
i olmustur.

Rockfeller, Colaroda’daki demir fabrikasim ele aldid: za-
man, bu sirkette sik sik grevler oluyordu. Rockfeller isin basi-
na geldikten sonra her is¢inin kendisini istedigi zaman gére-
bilecegini ilan etmis ve bu tavir, grevlerin sona ermesini sag-
lamustr.

Northclife de bu sekilde hareket ederek iscileri yaninda
buldu. Onlann dertlerini dinledi, sikintilanm ¢ézmeye calist.
Herkes onunla konusabildigi icin olduk¢a memnundu.

- Amerika baskanlarindan McKinley'in siyasal basarnsi,
partisine bagh insanlan ‘y:_'énetme konusunda diigiimleniyor.
McKinley, kendisini ziyarete gelenlerin her birine, “Sizin ka-
sabanizda size gliveniyorum ve sizin beni diigiirmeyecedi-
nize inaniyorum.” diyordu. Bu basit metod bir¢ok insanla
McKinley arasindaki bagi kuvvetlendirmisti. Bu kurt politika-
a, arkadaslarma bagh oldugunu ve onlara giivendigini goste-

rerek tizerinde durmaya calishgimiz konuya yardima oluyor-
du.
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Iyi Askerin Ozellikleri

Amerikan i¢ savaglan sirasinda zaferlere imza atan Gene-
ral Jackson da aym yontemi uygulayanlardan. Jackson, anne-
min dayisi oldugundan kiiciikliiglimde ona dair birgok hikaye
dinlemistim. General, askerlerinin hem saghklar, hem de
duygularyla yakindan ilgilenir; her yiiriiyiisii dinlenme aralar
ile sikic1 olmaktan kurtarir ve kiiciik bir basaridan sonra onla-
n kutlardi. Generale, “Tas Duvar” derlerdi ancak o, bu un-
vanin kendisine degil askerlerine yakistigini séylerdi.

Napolyon da ilk dénemlerde insan yénetiminde hiinerli bir
grafik cizmistir. Askerleri arasinda dolasir, onlarn itiyaclar ile
ilgilenir ve onlara cesaret veren sozler sdylerdi. Riitbe konu-
sunda cok comert oldugu i¢in adamlan onun dizinin dibinden
ayrlmazdi. Bir yeri ele gecirdigi zaman bozguna gelmedigini
séyler, o yorenin insanlarina dokunulmamasim emrederdi.

Gerek savas, gerekse is diinyasinda liderler kendi cikarla-
r1 gibi emir komutalan altinda bulunan insanlarin gikarlan ile
de ilgilenirler. Eger bdyle olmazsa ortaya basari ¢ikmaz.

Bir yonetici, {i¢ yildir zarara ugrayan bir isyerinin bagina
getiriimisti. Cahsanlarn hepsi de olaylar yiiziinden korkmus,
yeni genel miidiiriin kendilerine az maas verecegi endisesine
kapilmuslardi. Fakat yeni mudiir beklenin tam tersini yapti ve
mesai arkadaslarini toplayarak projelerini anlatti.

-Aranizda en vyiiksek iicreti alan kimdir? diye sordu
miidiir. Adamlardan biri ayada kalkti ve korkarak;

-Ben aliyorum, dedi. Haftada sekiz sterlin aliyorum.

Herkes miidiire dénmiis, korkuyla sdyleyeceklerini bekli-
yorlardi. Miidiir nihayet konugtu:

-Korktugunuz sey olmayacak. Amacim licretleri kis-
mak degil, ben hepinizin haftada sekiz sterlin almasint is-
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terim. Eger iicretleriniz yiikselmezse, sucu kimsede degil
kendinizde arayin, diyerek herkesin yliregine su serpti. Yeni
miidiirii ayakta alkislad: insanlar. Ciiknii biitiin isciler korktuk-
lariin olmayacagmi bilmenin mutlulugu icinde islerinin bagi-
na dondiiler. O giinden baslayarak da sirket zararin diizelte-
rek rahat bir nefes aldi.

Cok Is, Fazla Ucret

Siyaset diinyasinda da bir seyler séylemek modadir. Zen-
ginlerden alinip fakirlere verilen haklardan sz edilir hep. Is
diinyas: da vaatlerle gtiniinii gecirir. Fakat bu vaatler de sarta
bagldir. Bu vaatlerin bos olmamasi gerekir. Is diinyasinin ana
kriteri, “cok caligana fazla iicret vermek” esasina da-
vanir. [s diinyas: seref ve ovgiive de 6nem verir. Seref ve tak-
dir duygulannin dile getirilmesi insanlar: daha ¢ok calismaya
yoneltir. Insanlarin nefislerini oksayan iltifatlar, kisinin kendi-
ne olan sayg: ve giivenini de artirir. Insanlarin kendi cevrele-
rinde olup bitenleri takip etmesi, calistiginin farkina vanlmast
ve begenilmesi onu olumlu yénde motive eder.

Carlyle, insanlarin yalniz para ile birbirlerine baglanama-
vacaklarini séylemisti. Insanlara vaptiklar isin kendileri ve
bagkalar agisindan degeri gésterilmeliydi. Cahsanlar, bu an-
lamda gercek bir liderlige ihtiyac duyarlar. insanlar maaslar
ile ilgili olduklar kadar yaptiklari isten de memnun olmah ve
bir medeniyet abidesi ortaya koymak icin cahstiklarinin farki-
na varmaldir.

Zenginligin Anlam
Gok zengin bir tiiccar, yillarca siiren ticaret hayatindan
sonra dnemli bir seyin farkina varmist. Cok para kazanma-
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nin insanlart mutlu etmedigini anlayan bu tiiccar, gercek mut-
julugun insanlarla iyi iliskiler kurmakla ve asil zenginligin bir-
likte yasanan hayatlarla miimkiin oldugunu sdylemeye basla-
must. Bu isadamunin styledigi su sézler dikkat cekicidir:

“Hayatimda valniz zengin olmak istedigimi saniyor-
dum. Sonradan anladim ki zengin degil, mutlu olmak is-
tiyormusum. Servetin bunu saglayabilecegini diistinmek-
ten cekinmedim. Ciinkii zengin olmak icin tuttugum yol
beni istedigim sonuca gétiirmiistii. Aynt yoldan mutlu da
olabilirdim ama olamadim. Servetim arttik¢a, mutlulu-
gum eksiliyordu. Basarili olmustum fakat bu basari bir ce-
hennemden farkh seyler tattirmadi bana.”

Bu tacir iki yil sonra Misir'a gitti ve hayatinda ilk kez fa-
kirlikle tamsti. Burada bircok insan ¢ok az bir parayla hayat-
larim devam ettirmeye cahsiyordu, bir¢ok insan ise medeni-
yetin nimetlerini tanimyordu. Bu durum onun g6zlerini ag-
masina yol ach. Hayatinda ilk defa bir tiiccarin kiymetini ve
bu kiymet hiikiimlerinden dogan sorumluluklari anlad:. Is ha-
yahinin en yiikseltici ve en medenilestirici kuvvet oldugu hiik-
miine vard. :

Ayni tiiccar magazasina donduglinde degistigini anlad.
Kafasinda bircok veni fikir vardi. Ona gére bir magazann
varhgindan maksat, insanlara daha iyi hizmet verebilmekti.
Hizmet temeline oturmayan bir sirketin varlig: ile yoklugu ay-
mdir. Bunun iizerine tiiccar su yargida bulundu:

“En biiyiik kiymet, miisterek bir hedef icin calisarak
bir is basarmakta, herkesin mutluluk sevivesini ve hayat
standardint yiikseltmektedir.”

Tiiccar béylece mutlulugun sinm kesfetti ve diistindtigiin-
den daha faydal bir is yaptigina inandi. Onun isi glicli para
kazanmak degildi sadece. Insanlan mutlu etmek ve tyle gor-
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mekti. Arada para kazanabilirdi; kazand: da.. Isi bu fikirlere
sahip olduktan sonra daha da genisledi, daha da cok para ka-
zandi ve ilerledi.

Yeni Tip Is Adamlan

Diinyada yeni bir is adami kimligi ortaya cikmakta ve:
yitkselmektedir. Bu is adam rekabete giivenmiyor. Belki onu
yeni bir tip saymak lazimdur. Biitiin diinyarun timidi bu yeni
insan modelindedir. Ciinkii bu yeni insan tipi is hayatimin da-
ha yiiksek taraflarimi kavramak ve insanlarmn en iyi taraflarina
hitap etmektedir. Bu sebeple isyeri; isciler ve bircok makine-
nin bir igveren idaresinde ¢alistig: bir mekan olmaktan cikiyor
ve insanilesiyor. Isyerleri de insanlar gibi akil, kalp ve ruh ta-
siyan yerler olmaya bashyor.

Bizim de is hayatimizda riiyalarimiz ve ideallerimiz bulu-
nuyor. Biz de bir altin ¢aga imza atmak istiyoruz. Biz de aziz-
lerin, evliyalarin, sairlerin ortaya koyamadiklarim kesfetmek
istiyoruz. Kesfettik belki de. Kesfettiklerimizin 6zii ise, bera-
ber calisarak ve birbirimiz i¢in ¢ahsarak insanhd: olgunluga
eristirmenin miimkiin oldugunu anlayabilmek, 6ziimseyebil-
mek...
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~ (GURURLU
INSANLARIN HALI

Biz giilerytizliiliigiimtizii is hayatimt-
za vyansittigimiz stirece basarili oluruz.
Béyle bir kuvveti hentiz harekete geci-
remedigimiz icin bocaliyoruz. Halbuki,
giilerytizliiliik, birgok gerginligin ve
diismanliklarin da éniine gecebilir. Ha-
yat yolundaki engellerden 6nemli bir
béliimiinii bu sayede a§abiliriz. Bir in-
san gtileryiizlii ve sevimli ise ve halkin
sempatisini kazanacak kadar akilh ise,
herhalde siirekli bir basart ondan yana
olacaktir Bu da énemsenmeyecek bir
sey degildir. ‘






arih gururlu insanlarla ilgili anlahlan hikaye-

lerle doludur. Kibirli ve gururunun esiri olmus.

insanlarin nastl ¢cukurun en dibine diistiikleri-
ni, bu gibi insanlar arasinda imparatorlarin, generallerin ve
hatta padisahlarin oldugu belirtilir. Biiyiik insanlar kadar sira-
dan insanlarin da ayni hatalan yaptiklan takdirde diisecekleri
zor durumu anlatan bir stirii- hikaye vardir. Bir ustabasi da, bir
kiiciik magaza sahibi de géz 6niinde olan insanlardir. Bazen
bircok insani yonetmek, -onlarin felaketlerinin de habercisi
olabilir. Béyle insanlar1 her zaman iyi tarumak gerekir. Aksi
takdirde kiiciik seylerden mutlu olmay: basaran insanlar bile
gurur ve kibir cukuruna diismiis biiyiik insanlarin engelleme-
leriyle gercek hayattan arzu ettikleri tad: alamazlar. Bu da on-
lar hayata kiistiiren en 6nemli sebeplerden biri olabilir.

Kaba ve Simarik Insanlar

Kaba insanlarin doldurdugu bir diinyay1 diisiinebiliyor
musunuz? ’

Kaba ve simarik insanlarin doldurdugu bir diinyada bun-
dan daha kot bir seyin olmas: diisiiniilemez. Diinyamn her
tarafinda kétii adamlar mutlaka vardir. Kendi kendini doldu-
rarak kabartan insanlarn en biyiik ézellikleri, kendilerini bas-
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Kkalarindan daha tistiin olarak anlatmak ve tantmaktir. Kendi-
lerini daha zeki sayan bu insanlar ne kadar yanildiklarnin bi-
le farkinda degildir.

Bazi insanlar, ¢ok tamnmus ve seckin bir aileden geldikle-
rini diistinerek bagka insanlan kiigtimserler. Daha yiice bir so-
yaveya daha asil bir kana sahip olduklarm belirterek etrafin-
dakilere kiistahca davranabilirler ve hatta onlan asil kan tasr-
diklarina inandirmak icin yalan da séyleyebilirler. Bunlar, ken-
di smiflarindan oldugunu diisiindiikleri insanlarla diisiip kal-
karlar; bu insanlara kars: farkh, baska insanlara kars1 daha
farkl: bir tutum sergilerler. Ashnda kendilerinin faydasiz insan
. olduklarimin farkinda bile degildirler. Kendi kurduklan diinya-
nin farkhhgmna kendilerini de inandirarak, kendi kutsadiklar
degerlere siki sikiya baglanirlar.

Bazi insanlar da, miras iizerine oturduktan sonra aym
davramslan sergilerler. Baskalarin kendi kontrolleri altina al-
mayi seven ve kontrol altina aldiklarina hakaretlerle zulmeden
bu insanlar, biitiin diinya nimetlerinin yalmzca kendilerine ait
oldugunu iddia ederler. Bunu yanlarindaki sahislara da dikte
ettirmek icin ellerinden gelen biittin kotiligi yaparlar. Diin-
yadaki tek amaglan etraflarindaki insanlara emir yagdirmak
ve gosteris budalaligh yaparak dikkatleri {izerlerine cekmektir.
Herkesin kendilerini begenmesi icin etraflarna dalkavuklar
toplarlar ve bu insanlardan olusan halkadan tam bir baghhk
beklerler. Bu tiir insanlann hayata tutunmalan da s1§ olur ve
bunlar bir giin kendi kibir kuyusunda bogulurlar.

Kiric: Olmamah

Adamin biri herhangi bir is tutuyor, basarih oluyor fakat
bir siire sonra birdenbire degisiyor ve tanmnmaz hale geliyor.
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Etrafindaki insanlara kars: kirai oluyor, onlar dinlemiyor ve
diinyadaki tek dogrunun kendisi oldugunu kabul ettirmeye ca-
hsiyor. Guinlimiizde bu tiir insanlara rastlamak miimkiin. Etra-
fimizda olup bitenlere bakthigimizda bu &rneklerden bolca go-
riirtiz.

Bir insan basarl olmak ve saygin bir kisi olarak yasayip
amlmak isterse, insanlan yénetmeyi bilmeli ve etrafindaki in-
sanlara da ayrn sekilde davranmalidir. Aristokrath@ bir kena-
ra birakmah ve hatta ondan uzaklasarak kendini kurtarmali-
dir. Aristokratlik, ditkalik gibi yapay olusumlann ortadan kalk-
tig1 gliniimiizde hala boéyle bir 1sran tasgimamn bir anlam: da
yoktur. Toplumun tepesinde Demokles’in kilici gibi sallanan
bu tiir insanlann durumu acinacak kadar perisandir. Kibir.ve
gurur giysilerinden soyunup cirilciplak kalan bu insanlara ken-
di yakin gevreleri bile déniip bakmuyor artik. Is hayatinda, gu- -
rurundan yeri bile géremeyen insanlar birer birer yikihyor,
saygmliklarini ve tstiinliiklerini kaybediyorlar. .

Bagkalarimi Cignemek

Bagka insanlarin istek ve arzularim cigneyerek bir yerlere
gelmeye calisan insanlarin basaridan nasibini alamadiklanm
goriiyoruz. Okul yillarinda da aym tiirden insanlann varhgna
sahit oluyoruz. Gegici basarmin ardindan terkedilen ve artik
ciddive alinmayan bu tiir insanlarn vay haline! Bu insanlar
dylesine diismanhklara davetive cikanrlar ki, aym cukurda
kendileri de bogulurlar. Bunlann i¢inden 6yle insanlar da ¢i-
kar ki, hayatlarinin sonu zindan olmus, hapishanelerde ciirii-
miislerdir.

Aristokrasi ne kadar kohne bir sistem ise is hayati da o
kadar yeni ve gelismelere acik bir alan. Is hayatimizda aristok-
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rat zihniyete az da olsa rasthyoruz. Bu, o is alaminda basarisiz
bir sonucu getirir. Béyle yonetilen sirketlere baktigimzda sii-
- rekli bir kaos ortarmmnin, stirekli bir ¢atisma ve tarhisma zemi-
ninin oldugunu gériiriiz. Bu yiizdendir ki, insanlar, is hayatini
guicbirligi degil, adeta bir miicadele alar olarak kabul ederler.
Sonug da arzu edilmeyen yikimlari, hayal kirkliklarim berabe-
rinde getirir.

Sonu Hiisran Olanlar

Zengin olabilmek icin bdyle bir miicadelenin igine giren
insanlarin sonu hiisran olur. Baskalarimin cebinde gozii olan
ve kendi basarisini o insanlarin emeginde arayanlar birgiin
cok zor .durumda kalabilirler. Baskalarmnin parasina giivene-
rek diinyaya kafa tutanlarin bugiin yasadiklan trajedi bir ders
olmal herkese. Acik bir el, sikilan bir yumruktan daha fazla
kuvvetlidir. Elini yumruk yapip sallayan birinin, baskalarinin
da yumruk sahibi oldugunu bilmesi lazzmdir. Bir yumruk ha-
reket ederse, baska bir yumruk da kars: harekete gecer ve ¢a-
tisma kacinilmaz olur Sonugta taraflardan biri mutlaka yenik
aynhr bu savastan. Yere yikilan, kibirle hilkmetmeye calisan
olur stiphesiz.

- Siki bir rejimle is gdérmeye calisan bir fabrikatér, dinya
capinda isyeri kurabilir. Fakat bu isyerinin saglam temeller
{izerine oturabildigi séylenemez. Bu tiir insanlar biitlin yone-
timi kendi lizerinde toplamak isterler. Kimseye giivenmez ve
her isi kendisinin yapacagimu zanneder, siirekli emirler yagdr-
rir, yvaninda kisilik ve yetenek olarak zayif adamlar toplarlar.
Kendisi kuvvetli olan béylesine diktatér is adamlarinin kendi-
leri hayatta basarih olabilir ama sirketleri koftur ve bir sahis
sayesinde ayakta durabilmektedir. Herhangi bir durumda bu
sirketin yikilmamas igin hicbir sebep yoktur.
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Kiistah Insanlarin Sonu

Kendini herkesten iistiin géren boylesine kiistah insarta-
rin basarih olduklarim anlatan hikayeler de vardir. Bu dogru
olabilir ancak, bu tip insanlarin basarisi ¢ok kisa stirelidir, bir
slire sonra basanimin yerinde yeller eser. Dikkat edilirse, is ha-
yatinda basarisiz olan biri biitiin yonetimi kendi elinde tutmak
istedigi icin bu sonugla karsi karsiya kalmustir.

Aklini kullanan kuvvetli adam, etrafinda kuvvetli adamlar
toplamayi basarr. Zavalh ve zayif insanlarla isi olmaz.

Almanya Devlet Baskani, Bismark’ istememis ve yerine
onu her zaman kullanabilecegi baska birini tayin etmisti. Ba-
sarith olabilmesi veya baskalarmin basaris: tizerinde durabil-
mesi icin boylesine bir atraksiyona gitmesi gerekiyordu. Is a-
damlan da aym hataya diisebilirler ve etraflannda kisa siireli
basarilara imza atmus insanlan barindirabilirler. Béylesine bir |
yapilanmanin éag“ghkh bir sonu¢ dogurmayacad ortadadir. Za-
yif insanlara hitkmeden biri kendini basarili sayar. ‘

Hem cikarim diistinen ve hem de 6énemli isler yapmak is-
teyen akilli biri her bakimdan saglam insanlarla cahsmay ter-
cih eder. Kudretli bir is sahibi, sozii dinlenir insanlarla daha
da basarih olur. Meshur yazarlardan olan Scripps, “Kendile-
rini cigneten insanlara gerek olmadigint” séylerdi.
Onun icin etrafina kuvvetli ve kudretli sahsiyetler toplamis ve
hatin sayilir bir servet kazanmisti.

Zeki ve Kuvvetli Olmak

Yine tanmmus bir isim olan Andrew Carnegie’ye basari-
simin sirrt soruldugunda su cevabr vermistir:
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“Basarili olmamin sebebi, etrafimdaki insan-

larin benden cok daha zeki ve kuvvetli olmalar-
dw.”

Carnegie, orgiitciiliik bakimindan biitiin arkadaslarindan
daha 6nde oldugu halde o, yanindaki insanlara iltifat ederek
onlarmn goniillerini oksamanin yollarim aramistir. Yarnda ca-
hstirdigs insanlan zengin yapmawy kafasina koyan Carnegie
bu hedefine de ulasmustir, yaninda calistirdid: insanlara zen-
ginligi tattirmstur. ‘

Gosteris Budalalan

Stirekli mizmizlanan ve bahaneler iireten bir miidiir veya
patron, gdsteristen baska bir sey yapmaz. Insanlarn tizerinde
etkili olmak i¢in bu yéntemi deneyenler, diistindiiklerinin ak-
sine, yaninda ¢alistirdiklan insanlarnn maskaras: olurlar. Cal-
sanlar da patron gibi davranmaya kalkarlarsa hicbir is yapila-
maz ve ortada ciddi bir sikintt yasanir. Basinda gésteris buda-
last bir patron bulunan isyerleri akil almaz giicliiklerle kars:
karswya kalir ve miicadelelerini cok zor sartlar altinda stirdi-
riirler, cogunda da batarlar.

Yaptid: isin farkinda olan bir patron, kendi kendini eles-
tirmekten korkmamalidir. Etrafiyla sakalasan ve kendine yo-
neltilen elestirileri olgunlukla karsilayan bir patron daima ka-
zanir. Kendini yanilmaz biri olarak takdim eden kisi aslinda
vanhir. Bu tiir insanlarn yanhslar: giin gelir ayagina dolanr.
Yizleri gilmeyen ve siirekli sikayetci olanlar elestirilir. Karsi-
lastiklan gticliikler karsisinda yilan ve ortaya ¢ikan basarsizh-
@1 baskalarina yiiklemeyi marifet sayan insanlardan kaginmak
lazimdir. Biiyiiklik taslayan, diktatdrce yasamak isteyenler
hicbir zaman baskalan tarafindan kendi gozleri ve gercekleri
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ile goriilmezler. Bunlar hi¢ kimseyi kendilerine gekemezler,
hatta yakinlarinda bulunan insanlari da kendilerinden uzaklas-
tirirlar. Bu tiir insanlarin hayati kolay degildir ve basari onla-
ra ¢ok uzaktan el sallar.

fhtiras sahibi olan bir kimse, kisas kanununu siirekli dii-
stinmelidir, ¢iinkii, vuran herkes bir giin mutlaka vurulur.

Kisas Kanunu

Benim cocuklugumda okulumuza yeni bir 6gretmen gel-
" misti. Bizimle ilk karsilastig: giin biittin siuifa ¢ok sert bir yiiz-
ifadesiyle bakip okulun ydnetmeligini okumus, sonra elindeki
sopayla tahtaya vurarak, yine sert bir ses tonuyla “Bu yénet-
melige uyulacak” demisti. Sonugta onun dedigi olmad: elbet-
te. Elindeki sopasim kirdik, yénetmeligi paramparca ettik ve
onu cildirtacak her tirlii kotiiligii yaptik. Adamca@iz daha
fazla 6gretmenlik yapamadi, bu isi birakt: galiba. Ciinkii bu
adam kisas kanunu bilmiyordu anlasilan. :

Savas sirasinda bir Ingiliz patron, isgilerinin bir ¢ogunu
kovmus, geride kalanlar1 da zuliim altinda ve stirekli tehditle
calistirmist. Uzun bir siire ge¢medi, adam zor sartlarla karst
karswya kald, isi bozuldu ve isyerini baskasina devretmek zo-
runda kaldi. Kisas kanunu onu da yikmust, ¢iinkii insanlan
yonetme sanatindan hi¢ mi hi¢ haberi yoktu. :

Calsanlara Zulmetmek

Baska bir 6rnekle konuyu agmaya ¢ahsalm. 3.000 isci
cahstiran bir igyerini miras olarak alan bir Ingiliz, etrafina cok
kotit davranir ve calistirdidy insanlara zulmederdi. Onlarla
dertlesmeyen ve hicbir sekilde konusma tenezziiliinde bile bu-
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lunmayan bu patron, tam ti¢ yil boyunca fabrikasinin icini bi-
le dolasmadi. Hergiin biirosuna kapanip, ustabaslarina emir-
ler yagdiran ve hakaretler eden bu adam, bircok insanin da
kalbini kirmisti. Cok gecmedi, fabrikanin zor durumda oldu-
gunu &grendi. Bir siire sonra da iflas bayragim cekti. Yillarca
yonetim sanah nedir bilmeden mirasimi hovardaca kullanan
patron eski gtinlerine geri dondii.

Kotii Yonetici

Savas sirasinda 24 milyon is gliniinii kaybeden Ingiltere,
cephede 6len bir milyon kisinin de yoklugunu yasiyordu. Bii-
tiin bunlara ragmen hi¢ grev olmayan tilkede isciler isyan et-
tiler. Ulkeleri ayakta kalma miicadelesi verdigi halde calisma-
vacaklarini sdyleyen bu isciler iyi yonetilmiyordu. Genel bir
savasla kars: karstya kalan tilkede calisan insanlarin greve git-
meleri ¢ok tehlikeli bir hareket olmustu. Yiiksek ticret aldikla-
n halde greve giden isciler, iilkelerini de zor durumda birak-
muslardi. Cephe gerisinde bunlar olurken, hicbir ingiliz askeri
savastan cekilecegini sdylemedi. Hicbir denizci, isinin aksi
davranista bulunmadi. Fakat bir eli yagda, bir eli balda olan
tilke iscileri bu zor giinlerde isyan bayrag actilar. Bu da o in-
sanlarin ¢cok kétli yonetildiklerinin bir isaretidir.

Kag Tiirlii Insan Vardir?

Baskalarim kontrol etmekle goérevlendirilmis bir kimse
once kendi kendini kontrol altina almahdir. Kendini kontrol
edemeyen bir insanin gevresini nasil idare edebilecegi tartisi-
labilir. Bir insan kendini tutamaz ve kendi degerlerine sahip-
cikamazsa, kimseye faydal olamaz.
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Tok sézlii insanlar iki tiirlidir. Biri diirtist, digeri kabadr.
flki dogruyu sdyler ve etrafindakilere karsi oldukeca saygibdur.
Digeri ise saygisiz ve etrafindakilere karst ok kabadir. Baska-
larmin diisiincelerine sayg géstermez ve ben merkezcidir. {lk
drnektekiler takdir goriir, sevilir ve sozii dinlenir insanlardan-
dur; ikinci gruptakiler ise siirekli dislanir ve icinde bulundugu
toplum tarafindan hor goriiliir. ‘

Etrafimizdaki insanlara, kinci sdzler soylemekten uzak
durmahyiz. Yaphg: seyler yanhs olsa da herkesin iginde yiizi-
ne vurmamah uygun bir zaman ve zeminde yaptig: hatalar
hatirlatilmah ve tekrarlanmamast icin ikaz edilmelidir. Onun
kisiligini taniyan insanlarin bunu yapmast biiyiik felaketler cik-
masini engelleyebilir. Bir insanin dostlugunu kazanmanin en
giizel yolu, onu takdirden geger.

Muhatabi Kiiglimsemek

Biitiin insanlar cahstiklan ortamda 6nemli ve vazgegilmez
oldugunu hissetmek ister. Eger bunun aksi bir davranista bu-
lunulursa, o insana en biiyiik katiilik yapilmis olur. Her insan
elbette snemsenmek ister. Kalbini kirmadan, onun emeginin
vazgegllmez oldugunu hatirlatarak &nemli bir gorevi de yeri-
ne ' getirmis oluruz. Muhatab: kiigiimsememek gerekir. Bu-
nun sonucu felaketle bile izah edilemez. Insanlarla alay et-
mek, onlar baskalannin yamnda ku(;uk disiirmek cok koti
bir davranstir. Kars: taraftan yapilan hakaretlere cevap gel-
medigi icin bir mertlik nisanesi gibi bu davranms siirdiirmek de
en asagilik seylerden biridir. Her patron is¢isine saygi goster-
meli, onun fikirlerini almal, reddedilecek teklifler gelse bile
nazik bicimde dinlenmeli ve iscisinin kendisini béyle bir du-
rum icin rahatsiz ettigi izlenimini vermemelidir. Iscilerin, ken-
dileri hakkinda viiksek seyler diisiinemeyecekleri kabul edil-
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melidir. Yaptiklan1 kadarina razi olarak onlara tesekkiir etme-
lidir. Ciinkil isciler icin asil énemli olan aldiklar maas ve bas-
kalarina verilen {icretle kendi iicretlerini kiyaslamaktir. Hatta
haftalik alan bir isci, ikinci hafta maasma zam yapildigini g6-
riirse daha farkli bir bicimde isine sarilir. insanlar kendilerine
vapilan kotii hareketlerden kurtuldugu oranda basarili olur ve
yeteneklerini daha akilci bir bicimde kullanma yolunu dener-
ler.

Yénetimde U Kural

Insanlari yonetme konusunda en fazla énem verilmesi
gereken nokta, {i¢ duygudan uzak kalinmasidir. Bu duygular,
korku, nefret ve hakarettir. insanlardan korkan biri, insanlan
yonetemez veya insanlardan nefret eden veya insanlan asagi-
layan bir adam onlan yénetemez. insanlar kiicimsememek
de gerekir. Insanlarin hem duygulanna sayg: gostermek, hem
de insanhklarina hiirmet etmek, herkese kars: diiriist olmak
gerekir. ‘

Nefsine Uyanlar

Biz insanlarin nasil yénetileceklerini anlayarak kendi ci-
karlanmiz: da yoluna koyarak gelisiriz. Fazla acgoazliiliigiin de
zarar getirdigini bilmemiz gerekir. Nefsinden baskasini diisiin-
meyen insan, asagilara diiser. Hele baskalarimin haklarin: gor-
mezlikten gelen birinin hi¢ sansi yoktur. Baskalarim hor gs-
ren insan mutlaka ve mutlaka kendini algaltmus olur. Gengler-
den bir¢oklarinin durup dururken baslarina bir yigin zahmet-
i, altindan kalkilamayacak kadar cetrefilli isler almasinin se-
bebi budur. Genclerin biitiin konusmalarini dinlerseniz, hep,
sunu isterim, bunu isterim diyerek, yalnizca kendi cikarlan
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icin cabaladiklarim ve elde etmek istedikleri seylerin pesinde
olduklarini goriirsiiniiz. Yalniz kendi zevklerini diisiinen geng-
ler, bir stire sonra yaptiklarindan pisman olsalar bile is isten
gecmistir. Hep daha iyi bir isimiz olsun, daha iyi bir arabamiz
olsun, daha iyi bir evimiz olsun diye calisinz. Yalmzca kendi
zevKlerimizin gecerli oldugu hayaller kuranz ve bazen bu ha-
yaller yiiziinden kinci da olabiliriz. Yalniz gencler degil, pek
cok isci biitiin dmiirleri boyunca, kafa bakimmndan kendi is- '
teklerini dustiniir ve sirketlerinin gelecegi ile ilgili projeleri
{iretmezler. Baskalannin ne istediklerini akillarina getirme-
yenler sonunda basarisiz olurlar.

Eski Fikirleri Savunmak

Aralarinda vasadigi insanlan taumak istemeyen veya
bunlan hor géren insan, cevresindekilerden dgrenebilecegi
her seyin cahili kalmaya mahkumndur. Béyle bir insan kendini
bir besin kaynadindan mahrum etmis, gereken bilgi dagarcr-
gmna hicbir sey katmams olur. Sonug ise, gdrenek¢i olmak,
kohnelesmek ve eski fikirlerin {istiinde clirlimektir.

Is ve meslek hayatinda insanmn ilk ozelligi baska fikirlere
acik olmaktr. insan bu sayede adim atmak imkanin da kaza-
nir. Acik fikirlilik, yani engin bir diinya goriist sayesinde ileri-
ye doniik hamleler yapan bir insan varilacak yola ¢abuk ve ar-
2u edilen siirede ulagir.  Bilmedigini 6grenmek ve bildigini
dgretmek isteyen terbiyeli ve nazik her insan icin kapah kala-
cak hicbir kap1 yoktur. Bu kapilar, asik surath, ne yaptigm bil-
meyen, kendini zavallilar arasinda dev sanan insanlarn yiizi-
ne karsi kapal kalirlar. Biz herkesten birseyler 6grenmek icin
cabalamalyiz. Garip ve anlasilmaz bir gururun pesinde, her-
seyi kendimizin &3renecegini sanmak, budalalik olur. Béyle
bir gururun mahkumu olmamak gerekir. Agaclar, biling sahi-
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bi olsaydi hi¢ stiphesiz, k&klerini besleyen‘ toprag: hor gér-
mezlerdi. :

Ornek Bir Davranis

Yaklagik olarak 40 yil énce Kalifornia’da Louis Janin
adinda bir maden miihendisi vard. Mesleginin en ileri gelen
sahislari arasinda sayilirdi. 21 vasindaki bir gen¢ onun &zel
kalem gorevini yapwyor, istek ve yazismalarini daktiloya ceki-
yordu. Bir giin bu geng adam, madenlere ait hukuki Ozellikte
bir yazinin kopyasini ¢ikarirken, Snemli bir yanhslik dikkatini
¢ekmis ve bir toprak parcasimin olmasi gerektigi gibi deftere
kaydedilmedigini gérmiistii. Durumu patronu Janin’e anlatan
geng, hi¢ de haketmedigi bir tepkiyle karsilasti. Patronu onu
siddetli bir bicimde ikaz etmisti. Janin, bir siire sonra yaptigr-
nin yanhs oldugunu anlad: ve 6zel kaleminde calisan genci
huzuruna ¢agirdi ve ona bazi sorular sordu. Sonug olarak, ka-
tip hakh ¢ikimisti. Louis Janin, onun diizeltmelerini kabul et-
mis ve aym zamanda derecesini yiikselterek onun maden mii-
hendisligi 6égrenmesini saglamisti. Adi Herbert Hoover olan
- bu gencin Roosevelt’'ten énce ABD’nin baskani oldugunu da
hemen hatirlatalim. '

Bu 6rnek gésteriyor ki, hicbir biyiik adam, kiicik diye
bagkasinin haklarnm cignememeli ve her zaman istisareye
acik olmal. Isverenler yanlarinda cahstirdiklan insanlan riitbe-
si veya konumu ne olursa olsun mutlaka saygyla dinlemelidir.
Bir Edison, Ford veya Royce da patronlarma kars: boyle tek-
liflerde bulunmus ve onlar da ayni sonugla karsilasmus olabi-
lirler. EGer bu teklif veya tavsiyelere uyulmus olsa idi ortaya
¢ok daha iyi sonuglar cikabilir, yeni buluslaria insanlik tarihi
aydinlanabilirdi. Akh olan her patron, zaman zaman iscileri
ile konusmal, onlarin is hakkindaki gorislerini 6grenmeli,
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ciddi teklifleri degerlendirmeli ve hatta isyerinde yazih anket-
ler yaparak buradan sonuglar: degerlendirmelidir. Gelismemis
ve sosyal hayattan kendini uzaklastirmus yoneticiler ancak
kendileri gibi veya kendilerinden iistiin olanlardan tavsiye ala-
caklarini sanarak biiyiik bir yanlishgin girdabina diiserler. Bu
tiir insanlarin hayatinda felaket getirici aksakhklara sebep ol-
malari bu sebepledir. Ciinkii bu insanlar, kazanglarinin ve ba-
sanlarinin asil kaynad olan halkla aralarma, buna iscilerle
aralarina da diyebiliriz, her zaman 6énemli engeller koymuslar,
kendilerini ulasiimaz kilmuslardr.

Kalp Kazanma Sanat

Bu aciklamalardan sonra su sonuca varyoruz: Bagtakiler,
yani yonetici kadrosunun en iist seviyesindeki insanlar, kendi-
lerinden dusiik tabakadaki insanlarin da dikkatini kazanmal,
onlarin da fikirlerini ciddiye almalidir. Kendisiyle isbirligine
engel olacak anlayislari ortadan kaldirmah, yapilan isin bii-
yiikliigii ne olursa olsun takdir miiessesesini hayata gecirmeli
ve kalpleri ile cahsanlarin iradelerini kendi lehine ¢evirmeli ve
kazancim onlarla bsliismelidir. Akilh bir yoneticinin en énem-
li vasiflan1 da bu sekilde kendini gosterir.

Bir insamn kendini arkadaslarnna sevdirmesi, onun karsi-
lastig1 bircok giicliigii ortadan kaldirmaya yeter. Hatta bu yiiz-
den bircok kimse, birinci derecede basarlar kazanmustir. Bu
dzellikten mahrumiyet, yiiksek diizeyde beyin yapisina sahip
pek cok kisiyi de ikinci simf insanlarin kazandiklar basarilar-
dan bile mahrum etmistir.

Biz giiler viizliiligiimiizii is hayatimiza yansithgimiz stire-
ce basarih oluruz. Béyle bir kuvveti hentiz harekete gecireme-
digimiz icin bocahyoruz. Halbuki, giiler yizliiliik, bir¢ok ger- .
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ginliklerin ve diismanhklarin da &niine gegebilir. Hayat yolun-
daki engellerden &nemli bir boliimiinii bu sayede asabiliriz.
~ Bir insan giiler yiizlii ve sevimli ise ve halkin sempatisini ka-
zanacak kadar akilh ise, herhalde siirekli bir basar1 ondan ya-
na olacaktir. Bu da énemsenmeyecek bir sey degildir.
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[LGILENMEK

Bir insanin, kendine yardim ede-
cek olanlarin ruhsal durumunu arastt-
rarak ihtiyaglar noktasindan hareket
etmesi mutlak basariy getirecektir..
Mesleginde veya sanatinda lider ol
mak, parmakla gosterilmek isteyen
herkesin yapacagdt sey de baska insan-
larla ilgili olmak ve onlari anlamaya
caligmakdtir.






®
nsanlar1 ydnetme sanatini bilmek isteyen her in-
san, yalniz kendi fikir kuvvetlerini degil, fikir ve ha-
reketlerin baska insanlar {izerindeki etkisini de
arastirmah ve ona gére hareket etmelidir. Bu konuyu kavra-
yacak bir tek kelime varsa, o da, psikoloji, diger bir deyisle
ruh bilimidir. Biz burada bu kavram “halk ve siz” diye an-
latacagiz. '

Bu konu her is adami i¢in hayati bir énem tagyor. Ciin-
kii her is adamimin basarist su iki seye baghdir:

1- Kendi kudret ve kuvvetini gelistirmek
2- Diger insanlarin saygisim kazanmak.

Her tiiccar ve imalatgimin diisiindiigii mesele kendisi ve
miisterileridir. Her meslek adami da aym durumdadir. Son yil-
larda, her is konusunun, beni psikoloji ile mesgul etmeye bas-
ladigini gérdiim. Romallar, “Biitiin yollar Roma’ya ¢ikar.”
derlerdi. Biz de bugiin is hayatinda, biitiin yollarin psikolojiye
ciktidini séyleme noktasma geldik. Durum sudur: Psikoloji 63-
renimi, ¢cok geg, vani {iniversitelerde bashyor. Psikolojiye ait
kitaplarin bircogu akademik ozellik tasir. Halbuki psikoloji
egitimini herkesten énce yapmaya layik olan kimseler, ahsve-
ris isleriyle ugdrasanlar, patronlar ve reklamcilar almahdir.
Ciinkii bu insanlar hemen her giin tezgah arkasinda veya
miisteri iliskilerinde ¢ok titiz davranmak zorundadirlar. Yapa-
caklan en ufak bir hata karsilanndaki insanin- kendilerinden
ahsveris yapmalarini engeller, hatta zarara ugramalarnnn en
biiyiik sebebi bile olur,
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Psikolojinin konusu, her insanin nasil diisiindiigii ve nasil
hissettigidir. is adam icin, bundan daha énemli bir sey olabi-
lir mi? Baskalarm yénetmek veya kendi fikirlerine cekmek is-
teyen her insan, bu konuda kendini gelistirmelidir. Bu sadece
okulla olacak bir sey de degildir. insanlar kendilerini, insani
iliskiler noktasinda gelistirmek icin caba gosterdigi takdirde
basarih olurlar.

Psikolojinin Onemi

Is hayatinda psikolojinin énemini anlayan ve anlatan in-
sanlardan biri olan Sheldon, satis ve pazarlamaya yénelik
dersleri ile bir anda dikkatleri {izerine ¢ekmisti. Onun {izerin-
de durdugu en can alici sey, bir saticinin kendini ve bagkala-
rin1 iyi incelemesi ve tanimasidir. Sheldon’a gore her satis go-
revlisi su dort seyi bilmek zorunda idi:

' 1- Kendini

2- Miisteriyi

3- Malim

4- Dogru diiriist bir satis yontemini.

Sheldon okulunda okuyan binlerce Ingiliz vardi. Bunlarin
bircogu biiylik basarlara imza atmis énemli adamlar olmus,
tilkelerinin kalkinmasi icin siirekli cabalayan sanayiciler ara-
sinda yerlerini almislardir. Bazi bilgilerin teoride kaldig: icin
dikkate alinmadig hayatta, bu teoriyle pratik tecriibelerin bir-
lesmesini ¢ok basarh bir bigcimde saglayan Sheldon’in basari-
s1 iste bu sekilde 6zetlenebilir. |

Sheldon’dan sonra durum tamamen degisti. Satis ve pa-
zarlamaya ait bircok yeni fikir gelisti ve her fikir en dogrusu-
nun kendisi oldugunu savundu. Fakat bugiin bile hala Shel-
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don’un fikirleriyle hareket eden insanlarin varhgindan bahset-
mek mumkiindiir.

Verimlilik Hareketi

Verimlilik hareketinin basi olan Taylor dahi 6liimiinden
kisa bir siire 6nce, is yerindeki basarimn anahtairml, “diiriist
iliskiler” olarak ortaya koymustu. Verimli ve kuvvetli bir insa-
nin, basany: diger insanlarla yaptig: isbirligine ve onlarin olus-
turdugu ahenkli cahsmaya baglayan Taylor, isyerindeki uyu-
mun, gelecedi de etkileyecegini acikladi.

Herseyi kendi {izerine alan ve hi¢ kimseyi énemsemeyen
insanlarin, en sonunda diisiise gececegi bir gercektir. Cuinkii
bu insanlar her taraftan engellemelerle karsi karstya kalacak-
lardir. Alman Imparatoru Wilhelm, biitiin diinyaya meydan
okumustu ama sonugta ne oldu, biitin diinya milletleri onu
. yok etmek icin birlesti ve yok etti de.

Yetenegin Kesfi

Boyle insanlar ancak kendilerini kutsal bilirler. Béyle yap-
tiklan icin de etraflarinda ¢ok az adam olur. Kendi zayif nok-
talarim arastirma. geredi duymayan bunlar, 63renmeden na-
~ siplerini de alamazlar. Yeteneklerinin farkinda olmayan ve al-
diklan egitimi verimli bir bi¢imde kullanamayan bu insanlar,
ayn zamanda ¢ikarlarim da koruyor gibi goriinerek zararda-
dirlar. Baskalarnin duygularina kars: sayaih olmak bir yana
hicbir sempatik yar bulunmayan bu kisiler, projelerini de cid-
dive aldiramazlar. Bu sebeple, iradeleri ¢iirimus, hayalleri
yok olmus, is diinyasinda sik drnegi goriilen basarisiz insan-
lar arasinda onlar da verini almuslardur.
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Kendilerini tammadiklar gibi baskalarimin haklarina da
saygl duymayan bu insanlar, yalniz ihtiraslarin: tatmin etmek
icin herkesin kendilerinden gekinmesini isterler, mutlak irade
sahibi imis gibi davranirlar, herkese tavandan bakarlar, kibir
ve gururlan ile etrafi korkutmaya ¢ahsirlar fakat giintin birin-
de kendi yalmzliklan ile sarmas dolas bir vaziyette kalrlar.

Menfaat, Ticaret, Hizmet

Ogrenme melekesini kaybetmis ve herkes tarafindan se-
~ vilmeyen biri, yalmz kuvwvetine giivenerek yiiksek bir diizeye
gelebilir fakat arzu ettigi sonuca bir tiirlii ulasamaz. Ashinda
arzu ettigi sonucun ne oldugunu bilmekten bile uzaktir boyle-
si insanlar. Hi¢ kimse, herkesle miicadele edecek kadar kuv-
vetli degildir. Fransizlarin gururu Napoleon kendini bdyle zan-
netmis ancak Sainte Helene kayasinin tizerinde yapayalmz
kalinca gercekleri gérmiis ve fikrini degistirmisti.

Biitiin is hayatimn hedefi, baskalanna hizmet etmektir.
Ciinkii hizmetin karsihdinda ortaya ¢ikan iliskiler hem menfa-
at, hem ticaret, hem hizmet icliisiinii harekete gegirir ve ide-
allerin en yiiksek seviyede gerceklesmesini saglar. Hayatta
basart mutlaka ve mutlaka bagkalannin yardimyla olur. Bu
yardimi yapacak olanlar igyerinde ¢ahsan isciler veya bir ma-
I para vererek alan miisterilerdir. :

Bilgiye Bagh Basar1

Bir insanin hayatta gerceklestirebilecegi hizmet onun bil-
gisine ve basarabilecegi ise baghdir. Onun hizmet edecegi
kimselerin sayisi ise bu kimselere gosterecedi uygulamaya
baghdir. Is yapan adam diger insanlarin istek ve arzularin dik-
kate alirsa, siirekli kazanch ve sonuca gétiirtici bir mantikla
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hareket etmis olur. Verimli bir kisilidi olan insanlar, ehliyetli ve
sevimli ise mutlaka giiniin birinde en 6n safa gegerek herke-
si kendine baglamay: basarir. Basarinin anahtan belki de bu-
dur.

Basarin 10 Kural

Psikolojinin bir is adamma’faydah olmas ancak 10 kural-
la miimkiin olabilir diye diistiniiyorum. Bu 10 kurah madde-
ler halinde ele alirsak, pratife ge¢cme sansim da artirmis olu-
ruz: ’

1- Satis Imkanlarim Elverigli Hale Getirmek

Bizim en belli bash konularimizdan biri de miisterilerimi-
zin hosnutlugunu kazanmaktir. Bu sebeple siirekli arastirma-
lar yapmak ve miisterilerin ne bekledigini ortaya koymak zo-
rundayiz. EGer musterinin istek ve arzulan bizim sahibi oldu-
gumuz mekanda karsilanamiyorsa anlayisimizda bir terslik var
demektir. Miisteri her zaman en énemli kanun koyucudur.
Boylelikle satislarimiz artar ve isletmemiz daha ¢ok kazanarak
hizmete doéniik isler yapar.

2- Reklamlarimzin Ftkili Olmasim Saglamak

Her dénemin kendine gére reklam teknikleri vardir. Bu-
glinlerde reklam panolar ¢ok ise yariyor. Bununla birlikte re-
simlerin énemini de gézardi edemeyiz. Biz de biitiin bu im-
kanlardan yararlanarak amacimza ulasabiliriz. Reklamcihigin
dnemli bir sanat oldugunu kabul etmeliyiz. Mallarimizin iyi ol-
dugunu soylemek her zaman yeterli olmayabilir. Cilinkii bizim
sesimizi bastiracak insanlarin yaninda bizim sesimizin cilizh@
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bu 6vglimiizii anlamsiz kilabilir. Herkesin dikkatini tizerimize
cekebilmek i¢in baska yontemler denemeliyiz. Halkin ne iste-
digini bilip, reklamlanmzi veya kampanyalarimizi ona gore
yonlendirmemiz en akill hareket olur.

3- Mallarimiz: Teshir Etmeyi Ogrenmek

Ambalaj sanayii eskiye oranla daha dikkat cekici hale gel-
di. Kutularin disinda daha cicili renkler kullanilmaya baslandh.
Isikl gorsel malzemelerle yapilan ¢alismalar sayesinde parlak
renkler malin cazibesini daha da artinyor. Isyeri sahipleri de
bu durumun farkina varmus olacaklar ki, satis isinde deneyim-
li insanlan segerek, ambalaji onlara tanittirp miisteri cekme-
nin yollanm anyorlar.

4- thracatt Artirmnak

Bir tilkenin en 6nemli sorunlarindan biri de ihracat-itha-
lat dengesizligidir. Isyerlerinin kisisel cabalan iilkelerin arzula-
nyla birlesince ortaya giizel sonuglar cikabilir. Yabanci tilkele-
rin ihtiyaclanm iyi &drenmek gerekiyor. Bunun icin yabanci
diller 6@reniliyor ve bu tilkelere bilirkisi heyetleri génderiliyor.
Baska iilkelerdeki sergilere, fuarlara katilyoruz ve orada olup
bitenlerden yararlanmak igin ortaklasa cahsmalar gerceklesti-
riyoruz. Eskiden yok denecek kadar az olan bu iliski bugiin-
lerde oldukga ilerledi. lleride cok daha artaracak ve artik iilke-
ler arasindaki ticaret ahsverisleri kolaylasacak. Biz, yurt dist ti-
caretimizi artirmamn yollarini aramak zorundayiz. Eger va-
banci {ilkelerin ne tiir mallara ihtiyag duydugunu égrenebilir-
sek, onlarn ne diisiindiigtinii ve bizim hakkimizdaki gorisle-
rini de 6grenmis oluruz. '
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5- Yeni ve Ise Yarar Isciler Almak

Yeni mesleklerin basinda is¢i bulmak ve isci istihdam et-
mek geliyor. Eskiden insanlar bu kadar ¢cok ¢alisamazdi ¢iin-
kii sanayi gelismemisti. Herkesin kendine yetecek kadar
toprag: vardi, oray1 ekip bicerlerdi. Simdi her ise uygun isci-
vi bulmak oldukc¢a zorlasiyor. Son yillarda ise alinanlar ara-
sinda oldukca siki elemeler yapihyor. Tum bunlar en kotiyii
aylrma{k ve hatayi en aza indirmek icin gerekli diye diistinii-
yorum,

6- Cahisanlan Iyi Yénetebilmek

Bugiin iscilerin mutluluk ve giivenini kazanmak icin bir-
cok yéntem var. Bu sayede grevleri 6nlemek miimkiin. Fakat
iscilerin beden, kafa ve kalp kuvetini iyi kullanmak gerekiyor.
Is hayatinin en &nemli meselelerinden biri de yiginlar halinde
cahsan insanlardan en st seviyede yararlanmay: bilmektir.
Bunun icin yéneticilik bir sanat, bir okul olmahdir. Iscilerin
psikolojisini arastiracak birimlerin bu konuda ¢ok titiz ve ¢ali-
sanlarla iligkili olmasi en birinci gérevdir.

7- Calisma Sartlarin yilestirmek

Iscilerin ellerinden geleni yapmalarina imkan verecek en
énemli unsur, onlarin ¢cahsma sartlarini iyilestirmekten gecer.
Bir isci verimli ¢alisabilmek i¢in bircok seye ihtiya¢ duyar.
Bunlarin basinda da isyeri giivenligi, temizligi ve is sahibinin
ilgisi gelir. Bir patron iscilerinin ne istedigini bilmek zorunda-
dir. Tam giin ayn: is yerinde calisan insanlarin ne istedigini bi-
len yonetici, basarisini ikiye katlarms olur.
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8- Fikir Gelismelerine Agik Olmak

Her insanin kendine gore yetenekleri vardir. Bu yetenek-
leri en iyi sekilde kullanmak icin duygularimiza hakim olmak ve
idealist bir bi¢imde isimize sarilmak zorundayiz. Her basarinin
arkasinda diistinen beyinler vardir. Bu sebeple, diisiinmenin ne
oldugunu bilmek ve onu iyi 6grenmek gerekir. Fikir {iretmek ve
bu fikirleri hayata gecirmek icin stirekli bir hareket alan aranz.
Is yerlerimiz bunun icin iyi birer mekan olabilir.

9- Yeni Icatlarin Oniinii Acmak

Her insan 6nce baskalarindan yeni seyler 6grenir. Bu ye-
ni seyleri daha sonra baskalarina &gretir. Gelisme kanunu
boyle bir iliskiyi emreder. Her égrendiklerimize kendi kuvvet
ve kudretimize gére yeni seyler katariz. Baskalarin: taklit ede-
rek higbir seyin basarilamayacagin iyi biliriz. Kendi halinde
. olan ve yeni seyler ortaya koymaya ¢ahsan biri icin ikinci du-
rumda olmak hos bir sey olmasa gerek.

10- Karakter Meydana Getirmek

Biitlin sosyal miicadelelerin en yiiksek hedefi, daha yiik-
sek seviyeli insanlar olusturmaktir. Biz insan dogasint ne ka-
dar arastirirsak, serefsizligin, hilekarh@mn ve aldaticihgin an-
lamsizhgim bir kere daha anlanz. En biiyiik sermayelerden
daha biiyiik bir sey, insan karakteridir.

Yukarida ele aldigimiz maddelerde de goriiliiyor ki, psiko-
loji ile mesgul oldugumuz zaman ¢ok istifade ediyoruz. Bu sa-
yede de is yerlerimizde daha farkh basanlar kazaniyoruz. Ba-
sindan beri ele aldigimiz konulara bakildiginda dikkat ¢ceken
en 6nemli unsur insan unsurudur.
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insanlan iyi idare etmek, baskalari ile iliskileri iyi kurmak
ve devam ettirmek bu basarmin altin anahtandir.

Diisiinmenin Onemi

Biz diistinmenin énemini anlatirken, hedefe dogru ilerle-
menin yollarm da agiklamig oluyoruz. Biitiin bunlari, insarn
nefsi tizerinde muhakeme yapmasi, ¢ikarlan adina kendini
paralamas: icin anlatamiyoruz. Biitiin bunlar yaparken, bas-
kalarmin diisiincelerini de dikkate almak zorunday:z. insan
diinya ile iliskisini dikkate almazsa, hayat sartlan da onu cid-
diye almaz ve basinda séyledigimiz hiisrana déniiltir, yani ye-
niden cukurun dibine inilir.

Bir giin, iflasin esigine dayanmus bir magaza sahibine su-
nu sorduk:

- Sizin dis diinyayla iligkileriniz ne durumda? Insanlarla
iliskilerinizi nasil ayarhyorsunuz?

Adamcagiz hayret icinde yiiziime bakt ve soyle konustu:

- Dis diinya da ne demek? Benim &yle bir alemle hicbir
ilgim yok. Ben yalniz kendi isime bakarim. Yalniz kendim i¢in
yasarim.

Magaza bostu ve fakat agzina kadar malla doluydu. So-
kaktan gecen insanlarin onun ditkkamyla ilgilendigi bile yok-
tu. Belki bir ders olur diye bazi seyleri anlatma geregi hisset-
tim.

- Siz galiba biitiin bu magazaya gelen paranin disandan
girdigini diistinmeye firsat bulamadimz. Kafamzi derleyip to-
parlayin. Bu is veri sizindir ama buradan ahgveris yapacak
olanlar sokaktaki insandir. Yani sizin diinyamzin disindakiler-
dir. Bir insan sadece kendi isiyle giiciiyle mesgul olursa, bir-
cok bakimdan &nemli seylerini kaybeder. '
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Kisisel Cikarlar

Biz baskalanyla ilgilenmezsek, o insanlarm nelere ihtiyac
duydugunu nasil &grenebiliriz ki? Kendi sehrimizle ilgili degil-
sek sehrimizin bizimle ilgili olmasin nasil bekleyebiliriz? Ken-
di tilkkemiz i¢inde ve biitiin diinyada olan biten seylerle ilgilen--
medidimiz zaman, kendi neslimizle nasil iletisime gecebiliriz?

Kisisel gikar pesinde kosan ve kiiciik diistinceleriyle her-

seyin sahibi oldugunu iddia eden ciice sahsiyetler her dénem-

+de ne yazik ki olmustur. Boyle insanlar, kiiciik basarilara im-

za atmus olabilirler fakat hicbir zaman biiyiik basanlar onlar-

dan yana olmaz. Magarasiin kapisina oturmus bekleyen

hayvan gibi davranan insan veya kaplumbaga gibi kabuguna
¢ekilmis biri icin basan Kaf Dagi’'nin arkasindadr.

Boyle insanlarin sermaye sahibi olmalar miimkiindiir fa-
kat bu sermayeyi aktif hale getirebilmek icin takdir kazanma-
s1 gerekir. Takdir kazanmanin en énemli yolu da baska insan-
larin mutluluguna samimi bir bicimde inanmaktr. Is hayati ve
bu hayatin hedefleri adina en diiriist siyasetin, “asag degil yu-
karya, disanya degil icerive, geriye degil ileriye bakmak ve
vardim icin el uzatmak” oldugunu belirtmekte yarar var.

llerlemek isteyen kurumlar biitiin maddi imkanlan seferber
ediyorlar. Ciinkii bu kurumlarin basindaki insanlar disanyla il-
gilidir. Halk ile ilgili olmak, halkin ne istedigini bilerek {iretim-
lerini bu amaca uygun bir tarzda gelistirmek, herkesle ilgili ol-
mak ve sorular sorarak bunu anlamaya calismak gerekir.

- Piyasa Arastirmasi

Piyasa aramanin ABD’ye maledilmemesi gerekir. 150 vl
once Adam Smith, “Milletlerin Serveti” bashkl: eserinde sOy-
le diyor:
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“(Jretmenin tek hedefi harcamaktir. Uretim yapan insa-
nmn cikar, mal satacag: insanin bu konudaki stirekliligini sag-
lamaktir.”

Piyasa aramanin biitiin hikmeti bu satirlara sigdirilrmstir.
Anlatilmak istenen sey, herkesin ne satin almak istedigini 6g-
renmek geregidir. Onun icin- perakendeciler de, imalatcilar
da, miisterilerinin ihtiyaglarim iyi anlamal ve arastirmahdirlar.
Ciinkii halk, istediginin yapildigim goriirse daha da mutlu olur
ve hem kendi ihtiyacim karsilar hem de karsisindaki insam
kalkindirr. '

Ureticiler bu durumu gézard: ederlerse giiniin ihtiyaglari-
na uymayan mallar ¢ikarirlar. Bu mallari da satmaya ¢alisirlar
ve kamuoyunun tepkisini ¢ekerler. Bu tireticinin mallarma
kimse itibar etmez ve piyasa onu diglar. Bu acidan bakildigin-
da perakendicelerin isi de zordur. Ciinkii tiretilen bu mallan
pazan var diyerek alan ve piyasaya siiren magaza sahiplerini
de aym son bekler. | ‘

Yararh Olan Istemek

Pazar arastirmas1 yapmak, isletmeciler kadar satin alma
glicii olanlar icin de sarttir. Kiicitk bir ditkkan sahibi kadar
herhangi bir politikact da piyasa arastirmas: yapmak zorun-
dadir. Seyyar satic, gazeteci veya baska meslekten olan biri-
leri de hangi pivasanmn icinde, kime ne verecegini iyi tesbit et-
mezse basarth olamaz. Arz-talep dengesinin hesabi yapilr-
ken, yararl olandan yana bir ¢alisma yapabilmek icin bu ¢ok
snemlidir. Bunun anlami, halkm isteklerini tesbit edebilmek,
ihtivaclara gére yapilanmaya gidebilmektir.

Fakat bunu basarmak icin yapilmas: gerekenler ne-lerdir?
Bu konuda ortaya konulmus somut veriler var mdir?
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Piyasa arastirma sirketlerinin anket yontemiyle yaptig
calismalar iste bu sorularin cevaplarmi bulabilmek icindir. Bir
kesinlik olmasa bile bazi yaklasimlan elde edebilmek icin aras-
tirma sirketlerinin 6nemi biiyiiktiir. Anket konusunda séyle-
necek ¢ok sey var. Kimi anket sirketi sahipleri bire bir griis-
me, kimi anket sirketleri gruplar halinde bir sorusturma yap-
may1, kimileri de baska yéntemleri kullanir. Sirketler, halkin
nabzini dlgelebilmek icin azami olciide halkla birlikte olacak
kadrolarini olusturmaldir.

Tezgahtarhk

Tezgahtarhigin, mallarin ortaya cikarilmasindan énce de
varoldugunu biliyoruz. Fakat iireticilerin cogu ‘tezgahtarhgi
ciddiye almaz ve isyerlerinde bu tip is yapan insanlara deger
vermezler. Magazanin depolarindaki mallarin hangi sebeple
ahcisini bulamadigini arastiran bir is adami ne soyledigimizi
de farkedebilir. Miisterilerin ne istedigini yanhs tahmin eden
ve hatta bilmeyen {ireticiler, dinamik olan bu kitleye yetise-
medigi siirece basaridan nasibini alamazlar. Misteriler fikir
degistirebilir, alisveris acismdan yeni kurallar edinirler ve bir
stire 6nce begendikleri esyay1 bir siire sonra begenmemek
likstine sahiptirler. Bu onlarin en dogal hakkidir. Ciinkii de-
Ger vargilan ve esyaya bakislan degismistir ve hatta bu esya-
dan bikmus olabilirler bile. Isletmenin gérevi yeni duruma go-
re kendini ayarlamaktir.

Ureticiler ve saticilar eger boyle bir arastirma yéntemi
gelistirseler, kendilerinin ne kadar zavalli bir durumda oldugu-
nu anlarlar. Hayretle bu eksikliklerini hisseden bu insarlar, bir-
doktorla aym hayreti yasarlar.
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Doktor, demisken bir érnekle bu meseleyi agalim:

Doktor bir hastasinin evinde, evin hamminn dogumunu
beklemektedir. Evin kiiciik cocuguna bakarak sordu:

- Séyle bakayim, annen ne dogursun; bir erkek kardes
mi, yoksa kiz kardes mi olsun?

Cocuk hi¢ diistinmeden verdigi cevapla doktoru hayretler
icinde birakt1:

- Eger imkaniniz varsa bana giizel bir tay getirseniz daha
ivi olur!

Miisteriyi Tanimak

Baskalarnin istemedigi bir seyi satmaya 6zenmek kadar
zarar getiren bir sey yoktur. Onun icin herkesin ne istedigini
anlamak, onlara dilediklerini vermek, satis planlarm miisteri-
leri arasinda hazirlamak gerekir. Yoksa fabrikalarda satis isle-
rini kararlastirmaya gerek yoktur, ¢iinkii ustabasilar ne yap-
tiklanni iy bilirler. Fakat ustabagilar, piyasa sartlari bilemez-
ler. Fabrikada calisanlarn isi kendi ¢ikarlarni korumaktir, ek-
mek paralarim kazanmaktir. Bunun disindaki fonksiyonlar, ne
{iretilen maln fazla satilmasi ne de mahn kalitesini tayin etme
hak ve yetkileri vardr.

Tras bicaklanyla tinlii Gillette fabrikasi, yeni bir tras biga-
gim piyasa siirmek icin 30 bine yakin miisterisine giderek,
nasil bir bicak beklediklerini veya istediklerini dgrenmistir. Bu
sayede cikardig bigak en az 30 bin adedi garantilemistir.

Kendi Uriiniinii Begenmek
Bir sirket, kendi ¢ikardig: tiriinlerin benzersiz, esi benze-
ri bulunmaz oldugu yanlgisna diiserse zarara girmis olur.
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Bundan daha biiyiik bir hata da olamaz. O ylizden, miisteri-
ler ile iliskiler son derece biiyik nem tagimaktadir.

Musterilerin diisiincelerini toplamak ve bunlardan somut
sonuglar ¢ikartacak sekilde yararlanmak icin en kesin ve pra-
tik yolu kullanmak gerekir. Bu diisiinceler icinde en degerlisi,
aleyhte olandir. Bir fabrika veya herhangi bir sirket hatalarimu
veya en zayif noktalarim béylece diizeltmis olur.

Amerikan sirketlerinden biri, aldig: takdir ve sikayet mek-
tuplarinin hepsini biitiin iscilerine gostererek, onlann konu
hakkinda bilgi sahibi olmalarim saghyordu. Bu mektuplar ve
onlara verilen cevaplar, “Miisterilerimizin hakkimizdaki dii-
stinceleri” isimli bir levhada sergileniyordu. Hatta bu vazilar
bir dosyada biriktirilerek iscilerin dinlendikleri salonlarda el-
den ele gezdiriliyordu. Isciler de nicin 6viildiikleri veya Urettik-
leri tirtinden ne tiir sikayetler geldigini bu yazilardan &greni-
yorlardi. Korkusuz ve miisterisine sayg duyan biitiin isletme-
lerin buna benzer kampanyalari vapmast gereklidir.

Bugiin insanlar kadar sokak ve caddeler de siirekli aras-
tirma alanlar halini almistir. Hangi caddeden kimlerin ve
hangi hayat diizeyine mensup insanm gectigi tesbit ediliyor-
du. Cunkii bir sehrin caddelerinden ayni insanlar ge¢mez.
Her caddedeki isyerleri de kendilerini bu insanlara gore ayar-
lamak zorundadir, yoksa iiriinlerini kime satacaktir? Veya
kendini, sattigi mallarin talep edildigi semtlere taswyacaktir.

Yeni Bir Meslek Tiirii

Amerika’da Charles G. Nickolls adinda biri vard:. Bu in-
san, o zamana kadar kimsenin aklina gelmeyecek bir is yapr-
yordu. Yaptidi is, hangi diikkamn nerede kurulabilecegini tes-
bit etmekti. Bugiine kadar 4 bin 500 magazanin nerede acil-
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mas1 gerektigini gostererek énemli gibi gdriinmeyen fakat
gercekte oldukca dnemli bir gorevi yerine getiren Nickolls,
kendisi de bu sayede zengin olmustur. Ona gére, her sehrin
"caddeleri arasinda kadinlar ve erkekler icin gdzde bélimler
vardir. Kadinlarla alsveris yapmak isteyenler kadinlar tarafi-
na, erkeklerle alisveris yapmak isteyenler de caddelerin er-
kekler taraflarina tezgahlarim kurmahdir.

Nickolls, is alanlannin haritalarim hazirlar, caddelerden
gecen herkesi sayar, bunlan erkek ve kadinlar olarak ele alir-
di. Bu arastirmalar sonunda, sehrin ahsveris sahasindan ge-
cen kadinlarn, erkeklere oranla dokuz kat oldugu anlagitmus,
sonra bu caddelerden gecenlerin kacimin magazalara ugradik-
lar1 arashrma ile ortaya konulmus oldu. Ciinki bircok cadde
kalabalik oldugu halde, bu kalabalik alisveris bakimindan bir
deger ifade etmez. Bu kalabalik tiyatro ve sinemaya giden ve-
ya tren ve vapurlara kosusturan insan kalabahklanidir. Bu in-
sanlarin, ihtivaclarinin bir¢cok bolimiini evine giderken veya
ise gelirken yaptiklanm géren arastirmaci gergeki verileriyle
is sahiplerine yardimci oluyordu.

Yine Nickolls’un arastirmasina gore, banka, kilise, devlet
daireleri ve tiyatrolar, ahgveris acisindan caddelerin degerini
biraz dstiriirdii. Her sehirde birkag buyiik isyeri vardi. Bun-
lar, magazalar icin pahali ve kiymetli alanlard. Insanlarin pek
ugramadid bir yerde kurulan magazamn alisveris basarisi gok
da vyiiksek degildir. EGer reklamin glicline inarursa o zaman
belki biraz kendini tanitir ve satis yapabilir. Stirekli yerini de-
gistiren magazalann da basarih olamayacaklari ortadadir.

Kadinlara Dikkat!

Kadinlar, magdaza magaza gezmeyi ¢ok severler. Bir sey-
ler almasa da her kadin saatlerce magazalarnt dolasmay1 ve
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her trriinle ilgilenmeyi bir gérev gibi goriir. Erkekler icin ayni
sey s6z konusu degildir. Erkeklere gére hayatlarinda bir ma-
gaza olmas yeterlidir. Kendini ona baglar ve biitiin ahsverisi-
ni bu magazadan yapar. Terzileri bile aymdir erkeklerin. Ka-
dinlarin bu &zelliklerini bilen magaza sahipleri de cikarlarim
6n plana ¢ikararak onlarin paralanm zevkle alirlar. Biitiin
diinyada durum béyledir. Yani kadinlar icin ahsveris yapmak
bliyiik bir olaydir. \

Magazalardan ahsveris yapanlar i gruba ayrilir:

1 - Pahal ve gésterisli magazalardan alsveris yapanlar

2 - Orta tabakaya hitap eden magazalardan alisveris ya-
panlar

3 - Piyasa isi olan, yani toplumun hemen hemen her ke-
siminden insanlann girip gikhd@ magazalardan alisveris va-
panlar.

Bu arastirma su sonugta birlesmernizi saghyor: Her cad-
denin mutlaka kendine has bir ozelligi vardir. Her caddenin
kendi devamllari, kendine gére kalitesi bulunur. Basarili ol-
mak isteyen bir magaza sahibi, biitiin bunlar: dikkate alarak
hareket etmeli ve o caddenin olusturdugu piyasaya gore du-
rumunu ayarlamaldir.

Londra gazetelerinin en biiyiiklerinden birka¢inin sahibi
olan Lord Nortchliffe, gazetecilik hayatindaki basarsini, halk
ile kurdugu iletisime baglar. Nortchliffe, insanlarmn kimi ve ne-
yi istedigini, kimleri sevdigini arastirir, onlan not defterine
kaydeder ve arkadaslaryla durum degerlendirmesi yapard..
En kiiciik noktalan bile kayda geciren Nortchliffe, halkin as-
hinda pek 6nemsenmeyecek konulara bile biyiik ilgi gésterdi-
gini anlamigti.

Onun kafasindaki, az olar degil, cok olan1 g6z éniinde
bulundurmakti. Gazetelerinin cok satmasi, biiyitk insan kitle-
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lerine ulasmasi i¢in bu yéntemin denenmesi gerektigini ken-
di kendine kabul ettirmisti. Ulkesinde cikan ve yiizbinlerce sa-
tan bir roman onun dikkatini cekerdi. Romani satin alir, okur
ve insanlarin neleri satin aldiklarim tesbit edebilmek icin bu-
nun kendine gére bir yol oldugunu belirtirdi. Béylece, bir ga-
zeteyi anlayabilecek kuvvete ve kudrete sahip olan her insan-
la ilgili oluyordu. Insanlara sattigi gazetelerin parasin topla-
madaki basarisi da onu zengin yapmusti.

Hanimlara ev isleri konusunda yardimci olmak tizere ha-
arlanan “Lady’s Home Journal” isimli gazeteyi cikartan Ed-
ward Book, her kadinin ihtiyaclarin: ve fikirlerini arastirarak
biiytik bir basar: elde etmisti. Omrii boyunca gazetesinin tira-
jm 2 milyonda tutan tutan Book’un bu ¢abasi bosuna ¢ikma-
musti. Ona goére her kadmn, kendisiyle, giizelligiyle, kocas ve
cocuklaryla, cebindeki parayla, ev idaresiyle, elbiseleriyle de-
gisik bir tinsiyet kurmustu. Onlar icin vazgecilmez olan deger-
ler vardi. Kadin, kendini merkez sayyor ve sadece kendi diin-
yasina dnem veriyordu. Bu diistincelerden yola ¢ikan Book,
2 milyon tirajl bir gazeteyle yarmlmadigim isbatlamus oluyor-
du. Bu kadinlarin gazetesiyle mesqul olmasin soyle acikhyor-
du patron:

“Onlarn bana ve gazeteme duydugu giiven, benim onlar-
la ilgilenmemdendir.”

Is adamlan kendileri kadar etrafindaki insanlarla da ilgili
olursa, aym basariy1 elde ederler.

Biitiin diinyaca tarmnan James H. Rand, saticihkla ilgilen-
meye basladigi yillarda isini yiiriitememisti. Bunun tizerine
bankalarin ¢alisma diizenini arastirmaya basladi. Bu isi yurii-
ten zekay: ve isletme disiplinini kavramaya calist. Yapilan is-
leri asama asama beynine kodladi. Daha sonra bankalarin ih-
tiyaclanndan yola ¢ikarak bir plan yapt. Bu plan sayesinde



66 iNSAN YONETME SANATI

{irettigi mallan kisa stirede satmay1 basaran Rand, biiyik pa-
ralar kazandi ve givenilir bir is adam oldu.

Az Siddetli Satis

James Worsham da saticihin ilk yillarinda bagarih ola-
mamuslardan biri. Bunun iizerine halki arastirdi. Darwin’in
hayvanlan incelemesi ve bugiin de tarhsmalara sebep olan
sonuclara gitmesi gibi o da halkimn ihtiyaclarimn envanterini
cikardi. “Az siddetli satis” sistemine gore bir formiil gelistiren
Worsham, “Halka, iiriiniiniiziin veya hizmetinizin onlarn ih-
tiyaclarim karsilayacagini isbat etmelisiniz. Eger onlar gerekh
isaretleri alirlarsa hem ihtiyaglanm karsilams olurlar hem de
siz yiikselmis olursunuz.”

Bunun gibi érnekleri cogaltmak ve bu eseri sadece boy-
lesine drneklerle doldurmak miimkiin...

Bir insanin, kendine yardim edecek olanlarin ruhsal du-
rimunu arastirarak ihtiyaglar noktasindan hareket etmesi
mutlak basariyi getirecektir. Mesleginde veya sanatinda lider
olmak, parmakla gosterilmek isteyen herkesin yapacadi sey
de baska insanlarla ilgili olmak ve onlar anlamaya calismak-
tir.
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Ciicelerin bile devleri yiktigini bili-
riz. Guliver masalini hatirlarsak, ne de-
mek istedigimiz daha iyi anlasilir. Giili-
ver’i kipirdayamayacak sekilde bagla-
van ctceler, bunu nasil basarmiglardir

ki?..

Soziin 6ziu: Baskalarinin ¢ikarlarin
ve isteklerini dikkate almali ve amagla-
rimizi gerceklestirmek icin herseyi bir
isbirligi cercevesinde degerlendirmeli-
viz. Basariya gotiiren yollardan biri de

budur.






°
nsanlar geng yaslarmdan itibaren basarih olmak is-
tiyorsa, kendilerinden onceki insanlarn aym is
alanindaki deneyimlerini iyi incelemelidir. Ozellik-
le genclerin bu konuda &grenecekleri ¢cok seyler olabilir.

Eger hayatim bu sekilde gelistiren bir geng varsa, biitiin
dmrii boyunca en dnemli bir sermayeyi elde etmis olur.

Bir insanim Ustiinkik ve gelecegine bir puta tapar gibi pe-
restij gosterdigi donemler gegti. Bugiin, is beraberligi ve bir-
birine baghlik gerekiyor. Biz insanoglu, va elele vererek yiice-
lecegiz veya tam tersini yaparak batacagiz. Her insan grup
grup calswor. Yiikselmemiz veya batmamiz, cevremizdeki
degerlere ne kadar sahip ¢ikip ¢tkmadigimizla ilgilidir. Etrafi-
mizda, bizim hakkimizda gelisen hiikiimler, yiikselisimize ve-
ya batisimiza etki eder.

~ Takt kelimesinin is diinyasindaki anlam, strateji, hilekar-
lik veya baskalarmi aldatmak degildir. Baskalarim aldatmak
kadar yanhs bir siyaset yoktur. Lincol'tin de dedigi gibi, “Bir-
takim insanlari bir zaman icin belki de birtakim
insanlarn cok uzun bir zaman igin aldatamazsi-
niz.” Clinkii insanlardan bazilan, birgiin, baskalann aldattr-
guzi anlar. Insanlarin, baska insanlan gézleyen ¢ok keskin
gozleri vardir. O yiizden, baskalanm aldatarak bir seyler yap-
mak isteyen en biiyitk yanilgiya stiriiklenmis olur.

Takt kelimesinin anlami, baskalan tarafindan begenil-
mek, baskalan tizerinde etki yapmak ve sagduyulu davranis-
larla terbiyeli bir kisilik tasimaktir.
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VFaI‘kh Diisiinceler

Is hayatinin yiikseklerinde tutulan siyaset, baska insanla-
rn aldatmak veya tuzak kurarak onlan kandirmak olmamalidir.
Bagkalarinin onaylamadigi yéntemlerle kimseyi kazanamayiz.
Takt, iste budur. Buna bir de sempatiyi ilave edersek, ortaya
takdir edilecek bir durum cikar.

19. ytizyilda is hayatimin, miicadele ve carpisma hayati
oldugu belirtilebilir. Bu asirda, iki is adam kars: karsiya geldi-
gi zaman hemen kavgaya baslarlardi. Bu harekette takttan
soz edilemez. Yine ayri dénemlerde is hayatinda sempati,
hosgérii ve yardimlasma yoktu. Insanlar hayat: asik suratls,
catik kash ve isi sadece para kazanmak olarak degerlendirir-
lerdi.

Insanlar bugiin biraz daha farkl bir diistince diizeyine ¢ik-
tilar. Gegirilen tecriibeler ve kazanilan énemli seyler, insanla-
rn kohnemis duygularini iflasa gétiirdii. Yedigimiz darbelerin
etkisiyle biraz daha hosgoriilii olmaya basladik. Grevler, iflas-
lar ve zararlar bize ¢ok aci dersler dgretti. Belki sadece bu
yiizden insan yonetme sanatina biiyiikk énem vermeye basla-
dik. Yuzyillardir siiren ihmal ve berbat yénetimden ancak bu
sekilde kurtulduk ve kurtulacagz.

Is Yerinde Miicadele

Bir is sahibi, miicadelenin ne oldugunu &grendi artik. Is-
cilerinin giivenini kazanan, onlarn dertlerini dinleyip onlara
yardima olmaya ¢alisan, gerginlikleri olaganiistii becerileriyle
en asgariye ¢cekme cabasi giiden patronlann is hayatna gir-
mesi bircok zorlugun asilmasim da saglanmstur.

insanlar istek ve arzularim baskalarina yiikleyerek nereye
kadar basaril olabilirler? Bu arzu ve isteklerin sorumsuz emir-
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lerle gerceklestiriimeye ¢alsiimasinin getirecegi sikintilar da
cabasi. Planlanin gerceklesmesi icin yapilacak sey, bunlara
inanan insanlan tesbit etmek, bulmak ve onlarla cahsmaktir.
Bu sebeple, zirhsiz ve sopasiz hareket eden is adamlarnin
cok ¢nemli basarilar kazanacagin belirtmek isteriz.

Konustugumuz insanlara karst nazik bir ilgi gostermenin
dnemli etkilere sebep olacagina inanmalyiz. Insanlar hayatla-
rnda bunu denerse, bunun ise yaradigim goreceklerdir. Bir
insanin duygularina saygil olmak, onun tekliflerini ciddiye al-
mak, her konusmasmi alkiglamak bazi baganlarin da anahta-
n olur.

Sozlerin Etkisi

Takt sahibi bir insan, bir isci veya bir musteri ile goristir-
ken, sdzlerinin etkisine 6nem verir ve karsisindaki insana gii-
ven verir. Karsisindaki insanin zelliklerini bilenler onlarin du-
rumlarina gére bir dil gelistirirler ve bunda da basarth olurlar.

Ciinkii, hedef karsidaki insam kendi yamiza cekmek ve onu
ditsman safindan ¢ikarmaktir.

Bir giin, Andrew Carnegie ile konusurken, yanhshkla
Oregon'daki bir demir madeninden bahsettim ve orada
snemli seyler bulunabilecegini séyledim. Carnegie’nin benim
konusmalarima karsi gosterdigi ilgi ve dikkat bir anda kesilmis
baska yone dogru gitmisti, ¢link{i onun bu madenle ilgili bir
diisiincesi ve hatta ¢ikan da yoktu. Bunu anlamam i¢in uzun
bir siire gecmesi gerekmiyordu. Biraz sonra Meseba’ daki de-
mir madeninden s6z actim. Bunun iizerine biitiin dikkatler yi-
ne bana cevrilmisti. Clinkii oradaki insanlarn bu madenden
cikarlan vard: ve ben yine dinlenmeye baslamistim. Tartisma-
miz yenilenerek ve hararetlenerek devam etti.
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Andrew Carnegie’nin, 60 milyon sterlin tutan servetinin
Gnemli bir boliimii takt sahibi bir adam olmasma baghdir.
Carnegie, biiyiik bir demir fabrikasim kurdugu Zzaman, fabri-
kasina kendisinden en ¢ok mal alan miisterisinin ismini koy-
du: “Edgar Thomas Celik Fabrikas; ”

Bu onun ne kadar takt sahibi oldugunun da bir isareti idi.
Bu zamana kadar béyle bir sevi disstinmeyen celik fabrikalan
durumu kavrayincaya kadar o coktan kesesini doldurmustu.

Carnegie, takt sahibi olmas; sayesinde Japonya demiryo-
lu insaatinda kullanilacak demirleri satmay: da basarmusti. Ja-
ponya ile olan iliskilerini devam ettiren adaminin yetersiz ol-
dugunu kisa siirede farkeden kurnaz is adam, Japonya'ya al- .
bay unvar tasiyan bir adamn: gondererek milyonlarca lirahk
is baglantis: kurmustu.

Ziyaretle Gelen Ticaret

Is sahibi olan bir insan, maas verdigi insanlarla tek tek il-
gilenemez. Sirf calistirdir insanlarla degil, kendisini ziyarete
gelenlenlerle veya is vaphgr diger tiiccarlarla da aym ilgiyi pay-
lasamayabilir. Bircok is adamm ise ziyaretgileri yiik olarak go-
rir ve zamanlarim bosu bosuna bu insanlarn pesinde harca-
diklarini belirtirler. Sirf bu ylizden bazen kinici olabilirler. By
¢ok yanlis bir anlayistir. Is sahibi olan bir kimse, biitiin misa-
firlerine karsi ayn hosgoriiyii ve giiler yizliligii gostermek
zorundadir. Bunu is hayatinin bir parcasi olarak degerlendiren
is sahiplerinin basarilarin ikiye katladig tecriibeyle sabittir.

Amerikalilar, baskanlar Hoover’in en biiyiik eksikliginin
el stkmay: becerememesi oldugunu séylerler. Fl sikmay: bil-
memek, siyasi hayatin en bliyiik ayibr oldugu gibi, is adam
icin de ayni sekilde algilanmalidir. Bircok is sahibi, kendileri-
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ni ziyarete gelenlere kaba davranir, onlarin kenusmalarini ke-
ser ve dikkatlerini dagitirsa, yanlis yaprmis olurlar. Bu tiir dav-
ranislanyla hem ivi bir dostlarim1 kaybetmis, hem de ileride
dogabilecek bir ahsverisin 6ntinii kapatrms olurlar. Biitiin is
adamlanmin dikkatle sakinmasi gereken seylerden biri de ¢i-
karlarini zedeleyecek diyaloglardan kacinmalaridir, aksi tak-
dirde 6miirlerinin sonuna kadar biiyiik bir pismanhk duyarlar.
Insanlara soguk bir tavirla el uzatmak da hatalarin en basinda
gelir. Insanlar1 memnun edebilmek icin biraz giiliimsemek,
birkac giizel s6z bizden hicbir sey ahp gétiirmez. '

Amerikan baskanlarindan Theodore Roosevelt’in halk
tarafindan sevilmesinin sebebi de budur. Roosevelt, misafirle-
rine karsi -tabakasi ne olursa olsun- biiyiik bir ilgi gosterir, on-
lar1 en iyi sekilde agirlardi. Ince zekaswyla, her misafirine, o
konugunun mizacma gore sorular sorar, herkesle aym oran-
da ilgilenir ve onlarla kendi arasinda ortak bir nokta bulana
kadar cabalardi. Boylece insanlarla kendi arasindaki sevgi
baglarim kuvvetlendirirdi.

Herkes Gibi Konusmak

Ingiltere tahtimin krallarindan VIII. Edward, yani Diik
Windsor, veliahth@ sirasinda Buenos Aires’te diizenlenen In-
giliz sergisini agmaya gidecegi zaman, bu tilkenin insanlanna
kendi dilleriyle seslenebilmek icin giinlerce Ispanyolca cahs-
msti. Serginin acilis giinii yerli halka Ispanyolca bir konusma
vapan Windsor, herkesin sevgisini kazanmanin yolunu bul-
mus ve bunda da basarih olmustu. Giiney Amerika'min en
sevdigi insanlardan biri hala VIIl. Edward’dir.

Dright Morrow ismindeki bir siyasetci de baska bir takt
ornegi sergileyerek Meksika ve ABD arasinda ¢ikmasi muh-
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temel bir savas: nlemisti. Morrow, Meksika'ya gitmeden 6n-
ce o {ilkenin insanlarindan dostlar buldu ve iilkelerinin ne ka-
dar giizel oldugunu anlatt. Iki tilke arasinda sikintilara sebep
olan ihtilaf noktalarn unutulmus ve Morrow’un Meksika hak-
kindaki gorusleri dikkate alinmaya baslanmisti. Kendisi sere-
fine diizenlenen bir yemekte Meksikallar'in {istiin yetenekle-
rinden bahseden Morrow, kendi {ilkesinin Meksika'ya besle-
- digi muhabeti de giindeme getirdi. Kendileri hakkinda yapi-
lan iltifatlara itibar eden Meksikahlar, bu adam sayesinde sa-
vastan vazge¢mis, iki tlke arasindaki ihtilaflar da konusma
yoluyla giderilmisti.

Soru Sormay Bilmek

Bir insanin takt sahibi olmasimi zorunlu kilan &zellik, o
kisinin kendi sahsidir. insanlarm, baskalarindan daha cok
kendi nefsi ile ilgilenmesi ve hareket etmesi cok dogaldir. Fa-
kat, bir insanin karsisindaki insan etkilemesinin tek yolu, ‘
onunla ilgili konusmasidir. Biz de, béyle bir durumda 6nce
kendi islerimizden degil, karsimizdaki insanin meziyetlerin-
den bahsetmeli ve ona gére kendi ydniimiizii belirlemeliyiz.
Kendisinden bahsedildiginde de etkilenmeyecek hic kimse
yoktur.

Soru sormak da etkileme yéntemleri arasinda en ¢ok dik-
kat ¢ekendir. Bir insana ilgili oldugu konu hakkmda soru sor-
dugunuz zaman onu can evinden vakalamus olursunuz. Bu
sekilde hareket ederek, karsimizdakinin sizinle ilgili kars: dii-
stincelerini baglamis olursunuz. Bu durum onu memnun eder.
Yalnizca kendi islerinizden bahsederseniz ve o insaru dinleyi-
~ci sinifina sokarsamz basarmzi da gdlgelemis olursunuz.
Clinkii bu, insanlarn sikilmasmna sebep olur. ‘
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Baska birinin size soru sormasina imkan vermeden siz
ona soru sorun ve baslayacak konusmaya bir puan énde
baslayin.

Dinlemek ve Anlamak

Araplar’1 Tiirkler’e karsi kigkirtan meshur Laurence, an-
cak Arapca 63renmek, Araplar gibi givinmek, onlar gibi ya-
samak, onlarin énde gelen isimlerini dinlemek, igleri ve giic-
leri ile ilgili sorular sormak ve yardim etmek vesilesiyle Arap-
lar'in en sevdigi yabancilar arasinda yer almustr.

Saydigimiz insanlarin hepsi takt sahibi kimsedirler.

Bir is adamu, bir sirkete sahip olan birine sikayetini sy-
leme imkant verir ve onu dinleme zahmetine girerse, bircok
kotiiliigi de engellemis olur. Sikayetler genelde hosa gitmez,
insanlar daima 6villmek isterler. Bir zehir olarak tanimimi
bulan sikayetin panzehiri dinlemektir. $ikayette bulunan
kisi hakl bir goriisii savunuyorsa, durum ne olursa olsun o in-
sana hakkini teslim etmek gerekir. Eger sikayet konusunda
hatah ve tarafli davranyorsa, iyi niyetli bir bicimde hatas: gos-
terilmelidir.

Diismaninizi kazanmann yollar1 vardir. Bu yéntemlerin
en cok dikkat ¢ekeni ondan bir liituf istemektir.

Av meraki ile taninan ve sik sik bu konudaki yetenegini
ortaya koyan Lord Strathceona, Kanada'da av pesinde kos-
tugu sirada kendisine diismanca davranan birinin varhgmn his-
seder. Birkac defa bu adami takip eden Lord, bir giin diisma-
nindan, kendisini evine davet etmesini istemis. Ricast kabul
olunca, aralarinda ilging bir diyalog gelismis ve iki diigman gi-
bi duran taraflar cok iyi anlasmuslar ve gergek hayatta da ay-
riimaz beraberlikleri kurmuslar.
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Bir insanin, herhangi bir vesileyle tamidig1 birini unutma-
masi, karsilash@inda ona iltifat etmesi cok dnemli bir dzellik-
tir. Bdyle bir durumda daha énce karsilastigimiz o insana kar-
st dostca yaklasir ve baz islerimizi de kolaylastirms oluruz.

Etkilemenin Yollar

Bir is adamina, “Beni hatirladiniz mi?” dive soru sor-
mak abestir. Bu insanin sizi hatirlayamayacad: normal bir
davramistir. Bagka insanlarm icinde bu soruyu sorduysaniz, o
is adamini zor duruma da sokmus olabilirsiniz. Takt sahibi bi-
rinin béyle bir soruyla karsisindakini zor durumda birakmas:
diistinilemez. Bu durumu sdyle bir diyalogla gecirebilmek
mimkindiir:

“Dort yil énce, sizi filan yerde gormiis ve mutlu ol-
mustum. O gtin bana séylediginiz ve bugiin hala istifade
ettigim sozleriniz icin size miitesekkirim.”

Miisterileri etkilemenin en énemli etkisi olan hareket, on-
larin neleri begenip begenmediklerini tesbit etmektir. Bir ma-
gazada calisan tezgahtar kadin miigterisine, “Siz gri rengi se-
versiniz. Elimizde gri renkli érnekler mevcut.” diye yakla-
sirsa, miisterisini olduk¢a memnun eder.

Qtifat Gereklidir

Yemek vyediginiz lokantada size hizmet eden garson,
“Efendim, bugiin sizin sediginiz yemekleri vaptik. Arzu
eder misiniz?” diye sorsa siz de mutlu olursunuz. Baskalarn-
nin arzu ve dileklerini hatirlamak bu anlamda cok énemlidir.
Clnki insanin nefsi, bu tiir davrarslar icin her zaman olum-
lu sinyaller verir ve kendisi hakkinda ileri siiriilen iltifatlari, bii-
yiik bir zevkle kabul eder.
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Misafirlerini idare konusunda ¢ok basarih olan ev sahibi,
her misafiri hakkinda baz seyleri hatirlayan ve konuklarina
boyle vaklasan insanlardir. Her misafirini hosgori, sevgi ve
biiyiik bir nezaketle karsilayan ev sahibini herkes sever. Clin-
kii o eve gelen insanlar, ev sahibinin kendilerini gercekten ta-
mdigini ve kendileriyle ilgilendigini anlar.

Takt cercevesinde insanlan yénetmenin en 6nemli kura-
I sudur: Karsilagh@mz insan: iyi tanmak...

Biitiin insanlara ayn uygulamayi yapmak, insanlarn y&-
netme bakimindan zarar verici bir acemiliktir. Insanlann birer
makine olmadigim diisiiniirsek, ne séyledigimiz daha iyi anla-
silir. Ozellikle is verenler, ¢ahstirdiklan insanlarn duygularim
gozarch etmemelidir. Eger iscilerini bir makine olarak géren
ve onlann sevgilerini kazanamayan patronlar varsa, hayatlar
basan ustiine de kurulu olsa, en sonunda zarardadirlar.

Herkes bir sirdir. Bu sir, insanlan taruma ihtiyac: hissedin-
ceye kadar da stirer. Higbir insamn hafizasi, zekasi, iradesi ve -
tavr gozle goriilemez. '

insanlar Arasindaki Farklar

Bir insanla konustugunuz zaman onun ne oldugunu anla-
yincaya kadar bir sikinti yasarsimiz. Ona nasil hitap edecegi-
nizi ve konuya neresinden baslayacaginizi kestiremezsiniz. Bu
sebeple, oncelikle o insan kesfetmelisiniz ve onu anlamahsi-
niz. Hayvanat bahgesine gittiginizde oradaki hayvanlarin hep
ayni yemi yemediklerini gortirstiniiz. Her hayvarnin dniinde
cinsine ve yaratihis kurallarma gére ayn yiyecekler bulunur. In-
sanlar arasinda da ¢ok biyiik farklar bulundugunu unutma—

ot ayni gore\n yerine getirmektedir. Bu ornekten de yola ¢t

j
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karak, her insani arastirmak ve ona dair bir seyler 6grenmek,
ona gore konusmak ve bir diyalog gelistirmek sarttir. Takt de-
nilen sey de budur.

Karsimizdaki insanlar miicadeleciyse ve kendini savun-
mak icin varini yogunu ortaya koyuyarsa, onlara da bu acidan
vaklasmak gerektigini unutmamahsiniz.

Eger bu insan, siirekli tartisma egilimindeyse ona yakla-
sirken dikkat etmeli, az zararh bir konuda ikna oldugunuzu
ona hissettirmelisiniz.

Urkek bir adamla karsilastiginizda ise, onun séz séyleme-
sine imkan verin ve onu saygyla dinleyin. Nezaket kurallan- -
mn bu tiir insanlar icin gecerli oldugunu kabul edin. '

Karsimzdaki insanin kaba saba biri olmas: sizin sevKinizi
kesinlikle kirmamali. Ona da anlayacag: dille yaklasmahsimz.

is hayatinda erkek ve kadin ayni bicimde yénetiyor. Mo-
dern toplumlarin bir hastaligh da bu. Kadin ve erkegin yaradi-
lis olarak farkh oldugunu kabul etmezseniz yine basarih ola-
mazsiniz. Kadinlan yénetmek icin daha fazla takt’a ihtiyaci-
muz vardir. Fabrikadaki erkekler, kendi aralarinda bir rekabe-
te giristikleri icin daha verimli oluyorlar. Bu sayede hem fab-
rikanin verimi artiyor, hem de kendileri daha ¢ok ¢alismus olu-
yorlar. Kadinlardan béyle bir davrarus beklemek yanlstir, ¢iin-
kii kadinlar boyle bir yarisi sevmezler ve kesin gruplan da
yoktur.

Evet veya Hayir

Uzerinde etkili olmak istediginiz biri hakkinda baz1 seyle-
ri 6grendikten sonra aranilacak seylerin basinda o insanla ile-
tisim kurma noktasi geliyor. Hangi mtsterek noktalarda ve
nasil karsilasacagimz iyi kestirmek zorundasiniz. Onun icin
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aym adamla ortak bir noktada her seyi paylasiyormussunuz
gibi bir hava estirmelisiniz.

Ben her mektubuma, “Evet” kelimesi ile baslamay se-
viyorum. Bu; bir siire sonra benim hayatimda bir kural olmus-
tur. “Hayir” kelimesini kullanarak bagladigim mektup yok-
tur. Amacim, her mektubumun hemen basinda karsimdaki in-
sanla ayru fikri paylashgmm bildirmektir. Her ahgveris konus-
masy, her iliski ve konferans da béyle baslamahdir bana gére.

Sadece bunun icin baz1 ayrintilar feda edilebilir ama ziya-
1 yoktur. Asil olani kazanmak icin ayrintlan kaybetmenin
hicbir zaran yoktur.

Hayat uzlasmalarla doludur. Bu sebeple, insanlar kazan-
mak icin bir seyleri vermek zorundayiz. Hayatta yiizde yiiz
kendi dilegi icinde yasayabilen insanlarin saysi oldukca azdur.
Ciinkii “hep” tizerinde 1srar edenler, “hig¢”le yetinmek zo-
runda kalirlar. “Ya hep va hic¢” diyen insanlara da akilh de-
nemez. Béyle bir davrams, baz1 seyleri en basinda kaybetme-
ye sebep olur. '

Basarisini isbat etmis bir is adami, “Istedigimi diisiindi-
giim gibi yapamayacaksam, baska bir adamin disindugu
gibi hareket etmeye calistrim.” der. Baskalart bir plan hazir-
larsa, onu hayata gecirmek icin daha ¢ok ¢aba gosterirler.
Diktatérler bile gercegdin boyle bir anlayisla gerceklesecegini
kabul etmislerdir. Her insanin hazirladi: bir proje bagkalarr-
nin diistinceleri ile anlam kazanip degerlenebilir.

Fikir Ayribklar:

Bir hareketin bagimda bulunan insan, beraber calistiklar in-
sanlar arasinda bars ortamim olusturmak zorundadir. Kavgalar
ve ortaya cikan énemsiz piiriizlere meydan verilmemelidir.
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iki zit fikri birbirine uygun hale getirerek vararli kimak
béyle insanlarm isidir. Biiyiik isyerleri arasinda fikir ayriliklari-
nin olmamas: kadar anlamsiz bir sey daha yoktur. Buna kar-
$1 gelebilecek en biiyiik kuwvet ise, is yerinin basindaki y&ne-
ticinin, y&netimi ve arkadaslar arasindaki uyumu basarih bir
bicimde olusturmasidir.

Amerika’da 150 celik sirketinin basinda bulunan Elbert
Gari'nin bagarisi, barigg ve isini seven bir adam olmasmndan
ileri gelmektedir. Celigin nasil yapildigim dahi bilmeyen bu
adam, son derece nazik ve uygardi. Takt sahibi oldugu icin
herkes tarafindan sevilirdi. 25 yil boyunca hicbir kavga ve gii-
riiltii olmadan ABD'nin celik endiistrisini yoneten Gari, in-
sanlar1 yénetme konusunda tistiin yetenekleri olan bir insan-

du

Kitle halinde toplanan insanlar: yénetmek de takt sahibi
insanlarin isidir. Bu tip toplantilarda ilk once, herkesin ortak
meseleleri konusulmal, 6zel meseleler en sonunda ele alin-
mah ve hatta ikili g8riismelere gecinceye kadar a¢imamali.
Bu tiir toplantilarda, baskanin “Bu mesele iizerinde hep ay-
i distinceyi besledigimize gére, ortak bir paydada birles-
tigimize inaniyorum.” demesi, basanl bir sonucun ortaya
cikmasina sebep olur. Bunun aksi vasanirsa muhtemel bir ba-
sannin da 6ntine gegilmistir.

Bir toplantida, karsmizdaki insanlara kars: kullanacaginiz
en sicak, en sevimli kelime “arkadas”tr. iscilere hitap ediyor-
saniz “Is¢i arkadaslar” diye séze baslamaniz lehinize olur.
Cunkii bu kelimenin sicakhg, insanlarla aranizdaki kaynas-
may1 pekistirir ve daha mutlu bir ortamda oldugunuz hissini
glivene donistiiriir. Insanlar da kendilerinin sizinle ayni duy-
gu frekansinda bulustugunu diistinerek size kars: biraz daha
saygil! davranirlar.
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Iyi Konusmanin Sirri

Genis kitleler éniinde yapilan konusmalarda 6nce toplu-
luk hakkinda giizel sézler sarfedilmelidir. Bu sozler iki taraf
arasindaki dikkat katsayisii artinr. Hitap faslindan sonra in-
sanlara tebessiim ettirecek bir-iki espriyle siislenen konusma-

nin basansi tartisilamaz. Mutlu bir toplulugun insanlar arasin-
daki baglan giiclendirecedi unutulmamalidar.

Dinleyicilerin takdirini kazanan bir konusmac, ortak duy-
gular {izerine yogunlastirdigi soru-cevap fashyla birlikteligi da-
ha da pekistirebilir. Dinleyicilere sorulan sorular bu konuda
dnemli birer yol gostericidir.

Bir insan hayat yolunda, rastgeldigi seyleri cigneyip ge-
cen bir fil gibi yiiriiyiip gidemez. En kuvvetli insan dahi saygi-
I olmak zorundadir. Insan ne derece kuwvetli ve saygin olur-

“sa olsun o oranda kendine sahip olmal ve bagkalarmin hak-
larina sayg1 gostererek, sempati tohumilan ekmelidir.

Ciicelerin bile devleri yikiigim biliriz. Giiliver masahm ha-
tirlarsak, ne demek istedigimiz daha iyi anlasihir. Giiliver’i ki-
pirdayamayacak sekilde baglayan cliceler, bunu nasil basar-
muslardir ki?..

Sézin 6zii: Bagkalarinin ¢ikarlarini ve isteklerini dikkate
almali ve amaclarimizi gergeklestirmek icin herseyi bir is bir-
ligi cercevesi icinde degerlendirmeliyiz. Basariya gotiiren yol-
lardan biri de budur.
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SEMPATI

Is hayatindaki verimliligin en belli
basl kurallarindan biri de sempatidir.
Istenilen sonucun azamisini verir.
Onun sayesinde insanlar canlanir ve
gayrete gelir. Yalnizca sempati, bircok
meseleyi halleder ve bircok gticliigii de
ortadan kaldirir.






akt, insanlan yonetmek anlaminda énemli bir

ozelliktir fakat sempati daha da yiice bir er-

demdir. Sogukkanh bir kisi takt sahibi olabilir
ancak sempatik olamaz. Sicakkanh olamayan insanlarin sem-
pati sahibi olmalar mimkiin degildir. Yaradihs olarak sicak-
kanh olmayanlarin, bu &zelliklerini sonradan kazanmalan
miimkiindiir. Bunun i¢in ¢aba gosterildigi takdirde arzu edilen
~ sonug elde edilir. Sempatik insanlann basarih olduklar bir
gercektir. Insanlarin kendi kendilerini sempatik® bulmalari
dnemli degildir; Shemli olan gevre tarafindan da aym sekilde
algilanmalaridir.

Sempatinin, takt’tan daha tstiin bir &zellik oldugunu yu-
karida belirtmistik. Takt, iyi niyet ve hosgériiyle yaklasma ha-
lidir. Bir kisi takt sahibi olmakla, takip ettigi hedeflerde bas-
tan savma, toplumu gérmezlikten gelme gibi 6zelliklerle, sa-
- dece kendi ¢ikarnini diisiiniir bir hale de gelebilir. Bu anlayis:
sempati ile birlestiren insanlarin hem daha mutlu, hem daha
basarili ve hem de toplum tarafindan ¢ok sevilen birisi oldu-
gunu sdylemekte yarar var. Etrafiyla ilgilenen bir insanin, ba-
st darda kaldi@i zaman aynt muameleyi- gérecegini unutma-
masi gerekir. Huysuzluk, huzursuziuk, kibir ve bosuna gurur
insanlardaki sempatik 6zellikleri de torpiiler ve onu cok se-
vimsiz hale getirir. Bir insan hem basanl: biri olmak, hem de
toplum tarafindan sayg1 gérmek istiyorsa sempatik olmak zo-
rundadir. Toplumlarda bu tiir insan drneklerine bolca rastlan-
maktadir.
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Sempati, degeri eskiye oranla yeni yeni anlasilmaya bas-
lanan bir olgudur. Bu nitelik, birkac¢ yiizyil 6nceye baktigimiz-
da cok nadirdi. Pek gelismis sayilmazd: bile. O tarihlerde In-
giltere’nin her tarafinda kat: yiirekli bir tutum hiikiim stirtiyor-
du. Insanlar birbirlerini anlamwyor, anlayanlar ise kisa siire
icinde yeni ¢atismalara girerek toplum huzurunu bozuyorlar-
di. Bu kotii nivetlilik, katilik ve huzursuzlugun tek sebebi sik
araliklarla yasanan savaslar degildi elbette. Dini ayrimlar, kar-
gasay1 koriikleyen sebeplerin basinda geliyordu. Bu tarz kis-
kirtmalarin basin ise kilise ¢ekiyordu. Kole ticareti yapilmasi
da benzer durumu ortaya cikanyordu. Bazi zayif insanlarn -
ozellikle kadinlari- pazara cikarip satan ve servet sahibi olan
kot yiirekli ve kendi ¢ikarindan baska bir sey diisiinmeyen
sdémiirgeci zihniyetin disinda, her olur olmaz suca idam ceza-
st veren anlayis da eklenince belirtilen tarihlerdeki Ingiltere
hi¢ ¢ekilmez bir {ilke olmustu. Cocuklan da en agrr islerde
kullamyordu verli halk. Layik olmadiklar eziyetlerle, karmm
doyurmak icin ¢irpman bu ince yiirekli cocuklar acilarin en
agirm yasiyordu.

Acilardan Ders Almah

Hapishaneler ve akil hastaneleri de inanilmayacak acilar
icinde viiziiyordu. Insanlara iskencenin yapildig: bu sézde 1s-
lah evleri, mahkum veya yaslilarin kabusu olmaya yetiyordu.
Yoneticilerin yiireginde merhametten eser yoktu. Her giin
¢esitli bahanelerle insanlar doéviiliiyor ve akla hayale gelmedik
iskencelerle yasadiklarina pisman ediliyordu.

Evdeki kadinlar ve ¢cocuklarin durumu da pek farkh degil-
di. Issiz olsun olmasin, her erkek karisini dévmek icin sudan
bahaneler anyordu.
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Ormandaki vahsi hayvanlann yasayis sekli sehirlere in-
mis, giderek cagdaslasmas: beklenen insanlar, birbirlerinin ca-
nina okumak icin varis halinde iskencelerine devam ediyordu.

Cok uzun yillar sonra sempati kesfedildi bu topraklarda.
ispanya Yarimadasi'nn yenilgiyle tamismasindan itibaren In-
giltere biraz daha kendine geldi. Isgal edilmek korkusundan
kurtulan halk, kendini daha fazla emniyette hissetmeye bagla-
d1. Kole ticareti durdu. Dini inanclan yiiziinden iskence géren
insanlar rahata kavustular. Bu konuda ciddi yaptinmlar ve ce-
zalar getirildi. Insanlara iskence asgariye indirildi. Cezaevleri
ve timarhaneler de slah edildi. Cocuklar, kadinlar ve hayvan-
lar cektikleri sikintidan biraz olsun kurtuldular. Cinayetlerin
ayyuka cikhd bityiik sehirlerin sokaklarina huzur geldi. E§k1—
yalar daglardan indi ve herkes rahat bir nefes aldi. Bugiin, In-
giltere'de yilda iki yiize yakin cinayet islenirken, bu say
ABD'de, ayda islenen cinayet sayisiyla esdegerdedir. Cinayet-
lerin azhgt, insantarin birbirlerinin haklarm ihlal etmekten ka-
cinmalari, hosgériiniin biitiin toplum katmanlarina yayilmast,
beraberinde sempatiyi de getirdi. Sempatinin, sevginin ve
kardesligin yerlesmeye basladigt ingiltere’de, insanlar nefisle-
rine de sahip cikmaya baslamus, kolay kolay sug islemez ve
baskalarnin canim yakamaz duruma gelmislerdi. Bugtin dahi
bir Ingiliz centilmenliginden stz edilmesi, bu birikimin bir gos-
tergesidir.

Sempatinin Yapici Kuvveti

insanlarin zorlanarak kazandiklar her sey ellerinden yine
zorla alinir. Yani calisip ¢abalayip bir ekmek alan insanin ek-
megi aym sekilde elinden alnabilir. Ancak sempati ile yakla-
silan ve basar elde edilen bir is i¢in aym sonucun ortaya ¢1-
kabilecegi soylenemez.
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Anlasilmast ve dikkatle iizerinde durulmas: gereken bir
durum da, sempatinin is hayatindaki yapict kuvvetidir. Kuv-
vetlerin en biiyiiklerinden olan sempati, olmayacak gibi gorii-
nen olaylann ¢éziimiinde bile kolayci bir yontem olarak kar-
simiza ¢ikar. Bunun da-anlami, baskalan nasil hissediyorsa
dyle hissetmek, onlarin istek ve arzulan kadar acilarini da
paylasmak, is ve ticaret diinyasmin en kiymetli sermayesi
olan giiveni kurmaktir. Bu yeni sayilan diisiince sistematigi,
biitiin toplumlarca benimsenmeye basladi. Ozellikle is adam-
lan ve kiiciik esnaf arasinda sempatiyle yaklasip, basarih olan-
lann sayis1 cogald. '

Is adamlarinin basanh olmak icin sert davranmalan, asa-
gilayic1 ve hakir gorerek basarili olacaklan yoniindeki yaygin
kanaat hicbir sekilde dogrulugu isbat edilmemis bir safsatadir.
Katii kalplilik ve bagkalarimin haklarina saldirinin oldugu do-
nemlerde bile sempati, her zaman en etkili silah olmay sir-
diirmtistiir. Bu 6zelligi kabul etmek ve onu gostermek konu-
sunda baskalarina iyi niyetle yaklasan insanlar, i¢inde yasadik-
lar1 toplumu da yiiceltmislerdir.

Baskalarinda Kusur Aramak

[s diinyasinda biraz da sert olmak gerekir ama yeri ve za-
mani gelince. Eli sopalt patronlar, yoneticiler bu 6zelliklerini
sempatik davramslarla siislerlerse basarilan iki katina ¢ikabi-
lir. Sert olmay, giicliik ve engellemeler olursa gstermek da-
ha da vararldr. Insanlara karsi, durup dururken sert olmaya
cahsmak gereksiz ve anlamsizdir,

Kadin olsun, erkek olsun, baskalarinda kusur aramaya
cahsan ve insanlan yalnizca bu pencereden gérmek isteyen-
lerin olusturdugu bir toplum da zarardadir, Bu tir insanlar,
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baskalar hakkinda olumsuz goriisler beslemeye basladig za-
man gdzleri hicbir sey gormez olur. fyilikler golgelenir ve sa-
dece kotiiliikler icin yasanmaya baslanir. Kigik bir hata yi-
ziinden en sevdigi dostlarim kaybeden insanlarin sayist azim-
sanmayacak kadar ¢oktur.

Kalbini kotiiliklere peskes ceken, insanlar hakkinda ko-
tiilikten baska bir sey diislinmeyen ve nefret abidesi olarak
toplum icinde dolasan insanlar mutlu da olamazlar. Kendi
mutluluklarina engel olduklan gibi baskalarim da mutlu ede-
mezler.

Hic kimse mutlak anlamda olgun degildir. Tarih sayfala-
rna baktigimizda, imrenilecek insanlarin bile ne biiyiik yanil-
gilara disstiiklerini goririiz. Onemli olan bu yanilgilarin farkr-
na varilmasidir. Tarihi kahramanlara baktdimizda herhangi
bir zaafi olanlarin sayisimin daha gok oldugunu goriirtiz.

Mutlu yasamak i¢in hayatta bircok seye gz yummak ge-
rektigini kabul etmek lazim. Kan-kocanin, isveren-iscinin, us-
ta-ciragin haklarmi korumak, onlarin hatalarim yiizlerine vur-
mamak, egitici olmak zorundadir. Toplum barist denen’ sey
baylesine olgun bir davranis: gerektirir. Siirekli kavga halinde-
ki insanlardan olusan bir toplumun mutlu olmasi diistintilebi-
lir mi? Basarnin alhin anahtarina uzanmak da boyle bir fikri
zenginlige ulasmakla saglanabilir.

Giiven ve Iyi Niyet

Genellikle herhangi bir durum karsisinda en kotii ihtimal-
leri aklimiza getirir ve “Ates olmayan yerden duman ¢ik-
maz.” diverek kendi kendimize yeni bir felsefe gelistiririz.
Gergekte ise bir¢ok olaymn etkisi ve sonucu daha onceden
kestirilebilir. insanlari yénetme konusunda, kusurlara bakmak
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verine, insanlara kars: gtiven ve iyi niyet beslenildiginin isbat
edilmesi gerekiyor. Bu, davranislarin en iyisidir. Ford, bunun
dogrulugunu sézleri ve uygulamalariyla isbat etmis ve hakh bir
saygyla anilir olmustur. Toplumlarin disladigi sabikalilar onun
icin daima s verilecek insanlar olmustu. Bsylelikle, toplumda-
ki ikiligi ortadan kaldirmisti. Ford’un, bu insanlara is verdigi
i¢in pisman olmamasi ayr bir diistiinme konusudur.

Kusurlan biyiiten ve affetmeyen insanlar kadar zayif ya-
ratihsh bir canlt daha yoktur. Onlar kendi gercekleri icinde en
dogruyu bildiklerini sanirlar ancak gercekte, vanildiklarinin
farkina bile varmazlar. Béyle insanlarin kendi kiiciik cehen-
nemlerini diinyada yasadiklarmi séylemek abarti olmaz. Top-
lumun her kesimine bu sekilde davranan insantarin, gelecek-
te, kendi evlatlarim bile kap: disan edebilecekleri akildan cik-
mamal. Bilerek veya bilmeyerek bir hata yapan evladin boy-
le bir babaya sahip olmasint hi¢ kimse arzu etmez.

Bir zamanlar Midland isminde bir arkadasim vardi. Genc-
liginde ¢ok capkindi. Fakat daha sonralan zengin olmus ve ki-
lisenin en belli bash simalarindan biri haline gelmisti. Midland,
bir stire sonra yle asabi bir hale gelmisti ki, yeni durumu onu
acimasiz, hatalan affetmez ve sikici biri yapip cikmusti. Yanin-
da calisan cocuklarini evinden dahi uzaklastiran bu adam, bir
stire sonra kendi hayatim zehir ettigini anlamist. Cocuklar
hayatlarim kurtarmislardi ama babalarimin vaphgdini da émiir-
leri boyunca unutamadlar.

Cok diizenli ¢alisan ve siirekli hedefini g6z 6niinde bulun-
duran bir adamin etrafindaki insanlar hakkinda ivi diistinceler
beslemesi, onun kusurlarina kars: sabirh davranmasi, en dii-
rist, en erdemli ve onurlu harekettir. Bir adamla dost olabil-
mek i¢in gozlerinin birini kapamak, hatta arasira iki gdzinii
- birden kapamak gerekir. Hi¢ kimse, hayatinda, baskalarinin
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kusurlanm affetmek sebebiyle basansii veya mutlulugunu
kaybetmemis, aksine basarnsim artirmstir.

Kirlgan insanlar

Uretimin herhangi bir kademesinde maddeler ile ilgilen-
mek, basindan sonuna kadar 6nemli bir titizligi gerektirir. Es-
yanin dogasina saygiy1 gerektiren bu durum, bazi seylerin za-
rar gérmesini de engeller. Kolay kirilabilecek bir esyaya kars
daha fazla 6zen gostermek gerekir. Bu tarz bir maddeden
imal edilmis bir nesne, her aragla tasinamaz. Bu esyalan tagi-
mak icin ozel tasitlar vardir. Bu esyalarn ambalajlari da ona
goére yapilr. Yapilar incelendiginde ¢ok 6zel maddelerin bu -
esyayi koruma altma almas: igin tasarlandig: dikkat ceker. ‘

insanlar icinde de kolayca kirilacak olanlan vardir. Hatta,
bazi insanlar o kadar basit ve cabuk kinhirlar ki, onlar iyi tah-
lil etmek gerekebilir. Sempatiden mahrum olan insanlarn bu-
nu anlamas: beklenemez.

Gercek olan sudur: Insanlarn ¢ogu son derece alingan-
dir. Etraflarinda olup biten her seyi kendi merkezlerinden de-
gerlendirirler. Cok hassas ve kirilgan olanlan da vardir. Bazi
insanlar ise, yaradilslari geregi, kirlmak, darilmak igin baha-
neler ararlar. Onlar icin ¢ok bilyiik kavgalarin ve catismalarin
olmasi 8nemli bile degildir. Bu insanlan yonetmek igin biiyiik
bir sabir ve caba gerekir. Ik énce “kirtlirsa, kirilsin” diyebi-
liriz ancak, bu bize hicbir fayda getirmedigi gibi zarar getirir.
Biiyiik isyerlerinde bu durum daha bariz bir bicimde goze ¢ar-
par. Siirekli hareket halinde olan insanlar, is esnasinda birbir-
lerine kars: daha kiric1 olabilirler. Bu tiir davranis: olanlan kay-
betmek yerine, onlara karst hosgériilii ve sempatiyle yaklas-
manin en biyiik erdem olugu gézden rak tutulmamalidr. i
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bir patron veya ydnetici, bunu anlayabilen ve sezen bir yara-
dilista olmahdir.

Ucrete Bagh Calisma

Kalpleri kirilan is¢i veya memurlar, sirket icin de olumlu
sonug vermezler. Problemleri ¢oziilmedigi takdirde ¢alistiklar
igyerini diisiinmezler ve bu isyerinin ¢ikannin kendileri icin
6nemli olmadigim zannederek, elde edilecek gelire de engel
olurlar. Agir ¢alishklan icin is verimleri de diiser. Urettikleri
mamiiller de diizensiz ve isteksiz oldugu icin viiz giildiirmez.
Ellerinden geldigi kadar az ¢ahsmak, az is cikarmak en belir-
gin Ozellikleri haline gelir.

Belli bir sabit gelire alismis olan iscilerin en cok kinldikla-
n noktalarin baginda ticretlerin kisilmas: gelir. Isveren icin hic
‘de iyi sonuglar vermeyen bu davrans, iscileri ¢cok rahatsiz
eder. Bir stire sonra dedikodular baslar ve isyeri sahibinin litks
evi ve arabasindan bahsedilmeye baglanir. Bu dereceye inmis
bir isyerinde de verimden ve saghkh tiretimden s6z edilemez.
Iscilerinin maagim azaltan bir patron gercek anlamda kar et-
mez. Kestigi maas tutan kadar, isciler de verimi azaltirlar ve
daha az para kazanmalarina sebep olurlar. Tecriibeyle sabit-
tir; maaslan yiizde on kesilen isgiler is verimini de yiizde on-
bes oraninda diistiriirler.

Atlann terbiyesi bile biiyiik bir titizlikle yapilir. Eskiden
terbiyeyi bagirip ¢agirarak, kirbac marifetiyle yaparlard:. Bii-
tlin bu uygulamalar bugiin artik sona ermistir. Ciinkii stirekli
dayak yiyen hayvan, daha ters hareketler yaparak cahstirici-
sit {izmeyi stirdiirmiistiir. Iyi yonetilen ahurlarda atlann kir-
baglanmasi yasak edilmigtir. Aksini yapanlar ise cezalandiril-
rmustir.
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Atlara bu sekilde davranan insanlarin, kendileri i¢in kirici
ve hakaretli davranmalari nasil agiklanabilir?

Bir zamanlar, araba yapan John Wanamaker'in en ¢ok
kizdig: sey kirbag yapim olmustur. Kirbacin terbiye araci ol-
madigini savunan Wanamaker, pratikte kirbac kullanilmasini
da vasaklammstir. Clinkii, atlara karsi dahi kirbag kullanmanin
gereksiz olduguna inanmusti.

insanlarin ibret almas icin bircok olay bu konudaki eksik-
ligimizi yliziimiize vurur.

Giines ve Riizgar Miicadelesi

Giines ve riizgar drnedinin biz insanlara 6gretmek istedi-
gi de budur. Her ikisi de, bir adamin sirtindaki hirkayr ¢ikar-
mak icin kendi kendilerine bahse girmislerdi. Riizgar, bir firtr-
na halini alms ve neredeyse kudurmustu. Fakat adam elinde-
ki esyayi kaybetmemek icin hirkasina siki sikiya sanlmisti.
Giines de ortalgd: iklaghrmus, riizgar gibi o da hirkaya gézi-
nit dikmisti. Zavall adam bir siire sonra sicaktan bunalmis ve
hirkasini ¢ikarmak zorunda kalmust.

Bu 6rnek ashnda ilk bakista mesaji direk olarak vermiyor
ancak, biraz diistindiigiimiizde ne demek istedigini iyi anhyoruz.

ingiltere’den bir drnek vermek istiyoruz. Iki isyeri hemen
hemen ayn isleri yapworlar. Birinin basinda iyi nivetli, isini
bilen makul insanlar gérev yaparken, digerinin yonetici kade-
mesi de sert ve dostluga inanmayan insanlardan olusuyordu.
ikinci miiessese stirekli grevlerle calkalaniyor ve verimli olam-
yordu. {lk érnegimizdeki isyeri ise islerini diizenli bir sekilde
yiiriitiiyordu.

s yerlerinin de insanlar gibi birer mizacit vardir. Yani in-
sanlar gibi bazi zamanlar neseli, bazen de nesesizdir. Onun
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mizaci da ya asabi veya sakindir. Isyerlerine bu halleri veren,
o sirketlerin basinda bulunan insanlardir. Bir yonetici isyerine
kendi ruhunu aksettirdigi icindir ki, bu sonucu rahathkla tes-
lim ediyoruz.

Bir igyerinin basindaki insan, adamlanna kars: hosgériilii
ve saygih ise, isciler de kendisine ayni nezaketi ve saygiy1 gos-
terir. Nezaket ve sayag1 yukandan asagya dogru bir silsile ta-
kip ederse, sonuna kadar devam eder ve nihayet kapiciya ka-
dar dayanir.

Toplumu Yiikseltenler

Sair Robert Burns, Iskogyalilar'in karakterini gelistirmek
icin John Kno ve Calvin’den daha ¢ok basarth oldular. Char-
les Dickens ise Sheakespheare'den daha fazla Ingiliz karakte-
rine hizmet ettigi icin sevilip, anilir oldu. Bu insanlarin biitiin
ogrettikleri, nese, mutluluk, sempati ve herkese kars: sevgiy-
le yaklagmakti. Birisi siir, digeri hikayeleriyle Iskog ve Ingiliz
halkini yiiksek diizeye cikardilar ve adeta onlan olgunlastira-
rak cagdas toplum olmalanm sagladilar.

Sempatinin kuvvet ve kudreti yeni yeni anlasilmaya bas-
lanwyor. Ciinkii ekonomi kitaplariyla devlet adamlarinin 6zel-
liklerinden sz eden kitaplar onun kiymetini isbat etmesz.
Cunki onu insan karakterinin yalmz bir siisii zannederler.
Halbuki biz sempatiyi, insan karakterinin temellerinden biri
~ sayyoruz.

Gegmis ve Gelecek

Sempatide, gecmis ile gelecegin sonsuzlugundan bir sey-
ler vardir. Ciinkii onlar stireklidir. Siiphesiz, Misir Firavunla-
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ri’'ndan bazilan ¢ok akilh idi. Hatta bunlardan birinin miitefek-
kir oldugu da soyleniyordu. Firavunlar’in séyledigi sézlerden
hicbirini hatirlayamiyoruz ancak, bir Firavun'un &liimiinden
sonra basit bir sairin styledigi su stzler ¢ivi gibi beynimize ¢a-
kihyor: '

“Komsunu Kendin Kadar Sev!”

Hiikiimet ve ona bagh kuvvetler insanlan yénetiyor. On-
lara nasil yurttashk yapacaklarnm anlatiyor. Sanayi ve finans
kurumlart da insanlan ellerinde tutuyor. Biitiin bunlar mesele-
lerimizi halletmek ve hayatimiza asalet vermek icin sempati-
nin kuvvet ve kudretinden daha uzun siire yararlanacaklardir.






Boliim 6

VESE

Nese, gercekten de insan hayatmm
en 6nemli unsurlarindan biridir. Fakat
bu mutluluk hali, éniimiizdeki yiizyil
icinde gelisecek ve refah sevivesi art-
tikca kendini hissettirecektir. Ciinkii
ancak o zaman biitiin isyerleri nesenin
degerini anlayacak ve insanlarini mut-
lu edebilecektir. Nesenin etkisinden
vararlanan is yerleri, servetlerine de
servet katacaktir.






ir isyerini asik surath insanlarin doldurdugunu

diistintin. Her giin aym viiz ifadesinin ve aym

insanlarla calismamn 1zdirap verici bir hal ol-
dugunu sdylemek zor olmasa gerek.

Nese de, sempati gibi is hayatimiza hentiz yeni yerles-
mekte olan bir kavram. Asik surath isyerlerini huzurlu bir ca-
isma ortamina cevirebilmek i¢in mutlaka ve mutlaka neseli
bir ig bargma ihtiya¢ duyulur. Neseli yani siirekli bir seving
edasiyla yasamak, hem devletlerin hayatini, hem de fertlerin
diizenini kurtarir. Neseli olmay1, sempati gibi siis sayan ve bir
kenarda birakan anlayis kadar ekonomi ve y&neticilikle ugra-
san insanlarin da aynr sekilde diistinmesi aci vericidir.

Dalkavuklar Donemi

Eskiden bazi devlet yoneticileri palyaco ve dalkavuklarla
islerini yonetmeyi akil etmislerdi de, milletlerinin viiziinii giil-
diirecek mutluluk konusunda cimri davranmuslardi. Palyacolar
veya dalkavuklar sarayda herhangi birinin séylemeye cesaret
edemedidi seyleri sdyler, hem bu insanlara yardimci olur hem
de devlet biiytigtiniin goénliinii hos tutard: fakat begenilmedik-
leri veya yoneticinin ¢ikarina dokunduklar: anda da kelleleri
giderdi.

Resmi tarih séylemlerinde bu agrr yiikii omuzlayanlar

hakkinda pek bir bilgi yoktur. Belki ileride ¢ok neseli bir tarih-
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¢i cikarsa, tarihin korkuyla nese arasinda bir yerde oldugunu
soylerse belki o zaman gergekler biraz daha giin 1s1Gina kavu-
sur. Korku devrinin karanlk hatlarim giiliimsemenin renkle-
riyle cizen bu tarihciler, sempati ¢aginin da kapilarini aralams
olurlar.

Boyle bir tarih¢inin dikkatimize sunacag: en ¢nemli me-
sele, karanhk dénemin, fen adamlarimin himmetinden fazla
zeki insanlarin ve komedyenlerin sakalaryla kapanmis oldu-
gu gercegini hatirlatmasidr.

Yeni devrin ik 1siklar, XII. yiizyihn sasilas: piyesleri ile
dikkat cekmeye basladi. Bunlar ahlaki piyesler takip etti ki,
bunlar da esprinin ve nesenin bir uyum i¢inde olmasinm sagla-
di. Bu piyesler, bir anlamda iyilikle kotiiliiglin miicadelesini de
gosteriyordu. Biitiin bu siyasa iginde gtilmece unsurlanyla ka-
t1 gercekler biraz yumusatiiyordu o kadar. Bu oyunlardaki
seytan roliinii oynayan sanat¢t, bir komedyendi ve insanlann
seytana giilmeleriyle durumlarnin degismelerini saghyordu.
Boylece karanhk devirler nese unsuruyla biraz olsun aydinlan-
maya basladi.

Korkak Krallar ve Benzerleri

Kral ve kilisede gérev yapanlarn zulmii, ansiklopedi ya-
zarlannin eserlerinden fazla Rebalais’in sakalar1 ve Volta-
ire’nin ince zekasiyla birlesince biraz olsun hafifledi. Bos ina-
muslar, yani hurafeler, kanitlar disinda, alayc1 yaklagimlarla ¢ii-
riimiis oldu.

Biitiin krallar ve onlara benzeyen insanlar, alaya alinmak-
tan korkarlar. Onlar icin baskalannin diline diismekten daha
ac1 bir sey yoktur. Fakat kuvvetleri de bu korkuya dayanir.
Eger boyle bir korkuyla hareket etmemis olsalardi, boylesine
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kuwvetli olamazlardi. Tarihgilerin yanilgisi insanlarn alay1 cid-
diye almadiklarini isbat etmeye ¢alisrs olmalaridir.

Cok uzun yillardur, biitiin liderler insanlar1 korkutarak y&-
netmek istiyor ve bunda da basarih olamwyorlar. Onlarin he-
defleri de kendilerine gére bir medeniyet kurmakt fakat kur-
duklar medeniyet kahc olmads, yikihp gitti. Korkunun higbir
medeniyete temel olamayacag: gerce@ini anlamadilar. Mede-
niyet, insanlarin olgunlasmaswyla, halklarn aydinlanmasyla
kurulur ve ancak bdyle ayakta durabilir. Insanlar, - korkuyu
yendikten sonra bilimin ve sosyal hizmetlerin gelismesine sa-
hit oldu ve yéniinii ancak béyle bulabildi.

Her is adam veya yénetici, bu gercekleri ezberlemeli ve
sorumlu oldugu isyerinden korkunun kokiint kazimahdir.
Eger boyle davranirsa, ¢ok énemli bir gérevi daha yerine ge-
tirmis olur. Korku, hicbir isi basarmada insanlara yardimc
olamaz. Bir insam tehdit ederek, zorlayarak sonuca gitmeye
cahsan insanm eli bos kalr. Bu gibi araclardan medet uman-
lar da sonunda hiisrana ugrar ve her seyden mahrum kalr.

Hayat Ciddiye Almak

Hayat o kadar ciddi ve dikkate alinmas: gereken bir ger-
cektir ki, ona daha fazla ciddiyet katmak anlamsiz olur. Haya-
timizin daha hafif taraflarini gelistirmeye cahsmak, neseli ol-
mak ve 1zdirabimiz1 yalandan da olsa dindirmeye ¢ahsmak ih-
tiyac halini aldi artik. Giiliimsemek, insar gézyas: dskmekten
korudugu gibi hayata sarilmasini da saglanmustir.

Nese ve mizah... Bunlar, insam hindi gibi kabarmaktan,
sahte gurura sevketmekten, ¢evreye kars: giiliing olmaktan
kurtarir ve insanlar baskalarnin yaninda insanca davramlma-
va layik hale getirir. A
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Giilmeyi Becerebilmek

insanlar birbirine yaklagtiran en énemli kuvvet, hig siip-
hesiz asik surathlik degil, nese ve hayata sanlmaktir. Giilen
insanla birlikte herkes giiler ancak aglayan insanin yaninda
hi¢ kimse durmak istemez. Bu, yaradilsimizin bir yonudiir.
Hickimse diinyanin en vakur ve bas: dik, ciddi adamn gor-
mek icin milyonlarca lira vermez ama bir komedi sanatgisi-
mn hareketlerinden bir seyler kapmak veya onun yaphgi
esprileri giinlitk hayatma kaydetmek icin kesenin agzin aca-
bilir. Insanlan giildiirmek kudretinin, para bakimindan ka-
zanci da oldukea coktur. O yiizden hicbir hitkiimdar ve dev-
let adamu, halkin sevdigi bir komedi sanatcist kadar para ka-
zanamamaktadir.

Charlie Chaplin, Ingiltere’nin Kennigton sehrinin en sa-
kin sokaklarindan birinde dogdugu halde biitiin diinyanin en
sevdigi adamlardan biri oldu. Dostlar1 arasinda devlet adam-
lan1 kadar filozoflar ve tist riitbeli askerler de vards. Biitiin bun-
larin yarusira hatint sayilir bir servetin de sahibi oldu. Herhan-
gi bir yere girdiginde, biitiin insanlarin dikkati onun iizerine
cevrilirdi. Bu sevgi ve ilginin sebebi, hi¢ siiphesiz, onun biitiin
herkese hitap eden bir mizah anlayisin benimsemis olmasi ve
yediden yetmise herkesi giildiirmeyi basarmas idi.

Kahkahann Fiyat Yok

- Bugiin en ¢ok satan mallarin liste bagim kahkahanin cek-
tigini sdylemek abarti olmaz herhalde. Biitiin diinyada, mil-
yonlarca insanun kahkaha biletleri satin alabilmek icin kostur-
dugu bir dénemde yaswyoruz. Insanlarin giilebilmek ugruna
harcadiklan para, altin ve gelik almak icin sarfedilseydi daha
biiylik bir sanayi kalkinmadan séz edilebilirdi. Kahkahamn -
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saglk, diistince ve sosyal hayat tizerindeki etkisi tahminlerin
stesindedir. Ingiltere’nin ulusal siyaseti {izerine en cok ilgi ¢e-
ken seylerin baginda, gazetelerde yaymnlanan yazilar degil,
Punch'un bir karikatiirii geliyor. O yiizden, Ingiltere’nin en
cok sevilen insanlan arasinda politikacilar degil, komedi sa-
natcilan ile karikattiristler geliyor.

Yazlara Gomiilmek

isyerleri kahkahadan nasibini yeterince alamamustir. Ti-
caret gazeteleri, is kitaplan ve mesleki dergiler son derece
yogun ve ciddidir. Az satilmalarinin sebebi de bu asik suratl-
liklan olsa gerek. Bu dergiler, meslekle ilgili en ince detaylar-
la insanlarn teknik bilgilerini yenilemekten baska, sosyal ha-
yatma, espri anlayisina hicbir sey katmuyorlar.

Piyasadaki isler {izerine kalem oynatan yazarlarin birgo-
gu, is adamlarimn yagl-bash ve asik surath olmalari gerektigi-
ni yazip duruyorlar. Yazilarinda bu distinceleri bilgi yogunlu-
gu olarak yerini ahr ve hicbir espri bu yazilann icinde barina-
maz. Oteden beri oldugu gibi, bugiin de is hayatiyla ilgili ede-
bi eserlerin sevilmemesi bu yiizdendir.

Nese veya komik unsurlarn is hayatina yavas yavas gir-
mesi timit verici bir durum. {leriyi diisiinen ve daha verimli ol-
mayi hedefleyen isyerleri de aym diisiinceyle hareket ediyor-
lar. Bugiin birgok is dergisi de mizaha yer ayirmakta, karika-
tiirlerle bu yazilar desteklemektedirler.

' Tezgahtarhkta ve iscilerin toplantilarinda da bu yonte-
min gegerli oldugu gorilmeye baslandi. Bu konudaki tecrii-
belerin dikkat cekici sonuglar vermesi insanlan daha gok se-
vindiriyor.
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Esprinin Giicii Adina

Cenesine giivenen her kuwvetli konusmaci, karsisindaki
insanin dikkatini ¢ekmek icin mutlaka mizahtan yararlanr.
Kiictik bir espri, buz kesilmis bir toplanti mekanimna sicak te-
besstimler yayar ve insanlarin mutlu olmalarin sadlar. Cok
uzun stirecek ciddi bir toplantida dinleyicilere déniik vapilan
bir espri, biitlin havayi degistirebilir. Ozellikle siyasilerin béy-
le bir yontemni denemeleri yararlarma olur.

Bir demirci, demiri dévmeden &nce onu kizdinr; kipkar-
miz1 olduktan sonra da islemeye baslar. Bir dinleyici kitlesi de -
dyledir. Ona da hararek vermek gerekir. Bu ise zeka ve esp-
ri glictiniin kudretiyle ilgili bir durumdur. Sempati de boyle bir
ortamin yu'musamasml saglar.

Her konusmada bir an giilmek de gerginlige son verir.
Asik suratla baslanan ve 6yle de devam eden bir konferan-
stan birsey beklenemez.

ingiltere’de hakimler bile gurur ve ciddiyetlerini koruma-
lanna ve boyle taninmalarina ragmen, ufak tefek espri kirn-
tilarnmi kagirmazlar ve ortahgda cikan gergin durumu boylelik-
le savustururlar. Hakimler, mizahin mahkeme salonuna gire-
bilecegini kabul etmekle, kendi durumlarini da kurtarms olu-
yorlar. Belki de hakh ve haksizi ayirmada bu yéntem ise ya-
rar.

Bir masa etrafinda toplanarak nesel birka¢ dakika gecir-
mek i¢in bircok seyimizi feda edebiliriz. Binlerce kavga, mu-
sibet, kin ve garaz kiigitk ve sicak bir niikte, sempati ve takt
ile (')'nl‘enebilmi§tir. ‘

Kahkahanin ne mitkemmel bir gida oldugu, gecen savas
sirasinda da anlagilmistir. Askerlerin siper hayatindan son de-
rece sikayetci oldugu, siper denen cukurlarda ruhlarinin sikil-
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dig1 anlasildid@i icin hemen mizahgilardan yardim istendi. Ga-
zetelerde cikan yazilardan yararlarmlmaya baslandi. Bu yazilar
askere baska bir sevk verdi ve dliimle giile oynaya miicadele
etmeye bagladilar.

Aile icindeki Huzur

Ingiltere’nin sanayi merkezlerinden olan Lancshire’de,
- Blackpool adini taswyan bir eglence merkezi vardi. Bu mer-
kez, sehrin en dnemli mekanlarndan biriydi. Giiniin yorgun-
lugu altinda ezilen ve birka¢ neseli dakika gecirmek isteyenle-
rin ugrak yeri olan Blackpool, mutsuzlar da bagrina bastig
icin dnemliydi.

 Insanlar icin mutluluk veren en dnemli etken, aile icinde-
ki huzurdur. Aksama kadar calismis ve yorgunluktan adim
atamayacak hale gelmis bir insan icin evinin huzuruna, giiler
yiizliiliigiine kavusmaktan daha giizel bir sey olamaz. Bugiin
ingiltere’'de insanlar mutlu gériintiyorsa, bunun sebebi mutlu
evlerin coklugudur.

Nese, gercekten de insan hayatinin en énemli unsurlann-
dan biridir. Fakat bu mutluluk hali, éntimiizdeki yiizyil icinde
gelisecek ve refah seviyesi arttik¢a kendini hissettirecektir.
Ciinkii ancak o zaman biitiin isyerleri nesenin degerini anla-
yacak ve insanlarini mutlu edebilecektir. Nesenin etkisinden
yararlanan is yerleri de servetlerine servet katacaktr.
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NlusTER
VELINIMET MIDIR?

Bazi miisteriler kolaylikla yonetile-
bilir Bunlar ne istediklerini gayet iyi
bilen ve zamanlarini kaybetmemeye
6nem veren kimselerdir. Fakat miste-
rilerin bazilari cok zor idare edilirler.
Evhamli olan ve her seyden nem ka-
pan bu tiir miisteriler saticiyt da bikti-
racak kadar kararsizdir. Kargisindaki
insanin fikirlerine deder vermeyen,
bahsi gecen mal konusunda kararsiz
olan bu tiir miisteriler saticilik mesle-
gini de anlamsiz hale getirir.






" on birkac yil icinde biiyiik bir degisiklik geciren
aliskanliklarimizdan biri de, mal satigina yonelik
tezgahtarliktir. Eski inamsa gore tezgahtarlik,

daha fazla mal satmak sanati idi. Bugiin bu sanat hakkinda
yeni durumlar ortaya koymaya ¢ahsiyoruz. Mal satmaktan da-
ha &nemli duruma gelen bu pozisyon, miisteriyi bir arada tut-
- mak ve ayagin isyerinden kesmemek tizerine kurulu olan ye-
ni bir anlayist ve daha fazla titiz olmay: gerektiriyor. Ameri-
ka'da gelisen hareketli satis anlayisinin yerini alan bu yeni
aliskanhgmn dogrulugu anlastld. .

Beklentiler ve Gergekler

Sadece satmaya yonelik sahs hareketlerinin basansizha
ugramasimn sebebi, miisterinin bu tiir bir yaklasim sevme-
mesi idi. Miisteri, kendisine yoneltilen bu yogun ve anlamsiz
ilgive kars: kendini korumak ve hatta savunmak icin boylesi-
ne davranist yadirgar hale geldi. Bu yiizden, saticilar veya tez-
gahtarlar sevilmiyordu. Misteriler bu tiir insanlara, “noktali
satirlar” ismini bile takmust. Bir mali satmak icin girdikleri
caba, miisterileri mali almaktan vazgegirdigi gibi miisterinin
aym magazaya bir daha ugramamasina da sebep oluyordu.
Bir siire sonra bunun somut géstergesi olarak, satislar diistii
ve insanlar artik ihtiyaci olan mallari, kendisini daha az rahat-
1z eden magazalardan karsilamaya basladi. Halkin bu tavn ile
is verleri de kendilerine ¢ekidiizen vermek zorunda kaldilar.
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Bugiiniin hayati meselesi ise, miisterinin ilgisini devamh
aym diizeyde tutmaktir. Is adamlan; ¢ingeneler veya gécebe-
ler gibi bir yerden diger bir yere gécerek, yalmz kendi cikar-
larni diistinen kimseler degildir. Hatta bunlar, sattiklart her
mahn miisteri tizerindeki etkisini de diistinmek ve etkinin iyi
olmast igin ellerinden geleni yapmak zorundadirlar.

- Tezgahtarh@mn Tanimu

Tezgahtarh@n bu veni tammina gére, satisi ve reklamci-
h& musterinin dikkati cergevesinde ele almak gerekir. Bu yol-
da en biiyiik basan kazanacak ve tilke iginde oldugu gibi di-
sinda da yaphg: satislari artirabilecek insanlar, miisterilerini
yonetmeyi bilen ve bu sanata hakim olan insandir.

Yiiksek anlayish satis metodunun yikilmas: tizerine, in-
sanlara, istedikleri mali, en iyi ve en miitkemmel tarzda iiret-
mek ve dagitmak imkan: da olustu.

Bu tarzin da kendine has bir yéntemi vardir. Bu metodu
da 6grenmek gerekir. Malin kendi kendini satti1 fikrini bir ta-
rafa birakmak lazim. Ciink, su anda ele aldigimiz kitaptan da
anlagilacagdr gibi, insanlan yénetmek kolay bir is degildir.

En Onemli Sermaye

Simdiye kadar en biiyitkk énem, sermaye ve tiretim isleri-
ne adanms, saticiha da aym énem verilmemisti. Bu sebep-
le, sanayinin basinda bulunan kimselerin ¢ogdu, tiretim zihni-
yetiyle hareket ederler. Bunlann icinde sat1c1 zihniyetiyle ha-
reket edenler de ¢ok nadirdirler.

Bu konuda uyulmasi gereken bir¢ok husus vardir. Bunla-
r1 maddeler halinde ele almakta fayda vardir: '

* Bilmedigimiz ilk konu, malin kalitesini anlatmanin, fiya-
tin1 anlatmaktan daha énemli oldufjudur. Magazalanmz, in-
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sanlara mallarin fivatini anlatan insanlarla doludur. Fakat her
mala yapistirlan fiyat etiketinin yaninda o maln kalitesini an-
latan bir belge yoktur. Saticinin bir gorevi de mahn kalitesini
anlatmaktr. Fakat o da bu gérevi yerine getiremiyor, yalmz-
ca mahn fiyatim insanlara anlatmakla yetiniyor.

*Mallar: gdstermeye &nem vermiyoruz. Halbuki vitrinle-
rin gercekten cazip olmasi gerekir. Mallarin teshiri ok Snem-
lidir fakat bunu yapan insanlarin sayisi olduk¢a azdir. Bir ma-
lin daha cok satilmasi isteniyorsa, tanihima daha fazla dikkat
edilmelidir. ,

* Satisin gerceklesmesi icin ahcyla bir irtibat kurulmas:
gerekir. Bunun i¢in de miisteri ile konusmali, ona esyayla il-
gili sorular sormal ve onun ne almak istedigi dgrenilmelidir.
Boyle davramidigi takdirde, miisteri mala karst daha sicak
yaklasmaktadir.

Bu konuda yapilacak ilk is, miisterinin giivenini kazan-
mak olmahdir. Miisteriyle gerektigi kadar ilgilenmek, onu sik-
bogaz etmemek ve sahlacak malla ilgili bilgisini artirmak igin
yogun bir ¢caba gerekir. Satig sirasinda ilk birkag dakikanin bii-
yiik nemi vardir. Bu siire zarfinda bir maln satilip satilmaya-
cad ortaya ¢ikabilir.

* Bir satisa nasil baslanacag da ¢ok onemlidir. Bir miis-
teri mah aldigi zaman sanki onunla olan biitiin iliskimizi kes-
tigimizi zannederiz. Fakat misteriyi kiistiirmek, o sahstan el-
de edilecek gelirin tadim da kagirir. Miisteriyi sadece bir defa-
Ik olarak gérmemek gerekir. Bu konuda en énemli mesele-
nin bir mah satmak degil, bu vesileyle daha fazla miisteri ka-
zanmak oldugunu kabul etmeliyiz.

Miuisteriyi tutmanin cesitli yollar vardir. Alisveris bittikten
sonra da onunla ilgilenmek, onu sadece bir miisteri olarak de-
gil, misafir olarak gérmek, 6zellikle kadinsa daha fazla 6zen
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gostermek bir gérev olmahdir. Yoksa parasi alinan bir miiste-
riyi bastan savmak kadar kétii bir sey daha yoktur.

* Yeni miisteri bulmak icin ciddi piyasa arastirmalar: yap-
mak gerekir. Elde bulunan mallarla ilgili bilgiyi sunan brosir
veya kataloglar ¢ok iyi hazirlanmal, sadece tilke icinde degil,
disinda da pazarlar aranmalidir.

* flan ve reklam islerine de aym nemi vermek gerekir.
Bir malla ilgili insanlan ikna edici metinler yazilmah ve yaym-
lanan ilanlar bu icerikle sunulmahdir. Boyle olmadigi zaman
miisterilerin bizi avlamalarin beklemis oluruz. -

Ticaretimizi canlandirmak icin bu maddeler tizerinde dur-
makia ve pratik hayata gecirmekte fayda var.

En ¢ok 6nem verilmesi gereken konu, miisteriyi diistine-
rek ve onlarn ihtiyaglarini iyi hesaplayarak iyi bir diyalog ku-
rulmasidir. Miisteri ile kendi diistincelerimize gére degil, onun
dikkatleri iizerine irtibat kurulmasini saglamahyiz.

Once Dinlemeyi Ogrenmeli

Bircok satis, miisteriyi iyi dinleme sonucunda yapilr. Sa-
tic1 veya tezgahtarlar bunu unuturlar ve her s6zli kendileri
sdylemek isterler. Bu hareket son derece yanhstir. Once miis-

teriyi dinlemek, onun ne gibi bir mals istedigini anlamak ve
daha sonra eldeki esyalarla ilgili bilgi vermek yerinde olur.

Benim ofisime gelen her satict, ilk 6nce kendi mahnin tis-
tiinliiklerini, 6zelliklerini sayar. Benim s6z séylememe firsat
vermez ve ben, onun bir amatér oldugunu anladigim icin dik-
kate almam ve bir an 6nce odadan ¢tkmasini saglarim.

Guinitin birinde biri cikip gelir ve beni de sisz sdylemeye
tesvik ederse, onunla ilgili dissiincelerim degisebilir. Ona dile-
diginden fazla 6nem veririm ve hatta vemege bile davet ede-
bilirim. Fakat bu tiir durumlarin ¢cok sik gerceklesmedigini g&-
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riiyoruz. Bu tiir ziyaretciler, 6nce kendileri konusmak ve ma-
lin1 bir an énce elinden ¢ikarmak istiyor. Dinlemek siras1 on-
lara geldiginde ise hic de iyi bir dinleyici olamyorlar.

Ofisime gelen her saticiya aym seyleri sdyliyorum:

‘ “Kulaklarimzi kullaniniz. Bir réportajin ilk bes-on da-
kikasinda kulaklarinizin, dilinizden daha etkili olacagina
inanin. Az soz sdylemekle veya cok fazla séz séylemekle
bircok seyi kaybedebilirsiniz. Herkes kendini dinleyecek
adami arar ve kendini dinleyen adamdan hoslanir. Cok
mesgul is adami dahi bu durumdadir. Islerinin ¢okluguna
ragmen, kendi isinden ve karsilastigr glicltiklerden bahset-
meye basglar.”

Mah lyi Tarumah

Her seyyar satici, sattigi mali tanir, miisterilerinin ihtiyac-
larin iyi bilir ve her mtisterisine da ayn ayrn muamele eder.
Boyle bir satic1 kisa zamanda taninir ve girdigi ¢cevrenin sev-
gisini kazanr. Musterilerine giizel hareketleriyle yardimda bu-
lunan boyle saticilar el {istiinde tutulurlar. Bunun tam tersini
vapanlarin basans ise birkag ziyaretliktir. Bunun sebebini faz-
la merak etmemek gerekir. Insanlar bir siire sonra kendilerini
tanimayan ve ihtiyaclarm bilmeyen boyle saticilardan kurtul-
mak i¢in ugrasirlar.

Bir saticinin mallarina ait sorulan sorulara cevap vereme-
mesi, onun acgisindan ¢ok kotudiir. Yalmz kendi mallarim dis-
stiniirek miisterisinin ihtiyaclarini karsilamayan saticilarin du-
rumu icler acisichr. Nasil bir terzi, bir elbiseyi kesmeden énce,
musterinin ol¢tistinii ahyorsa, her satici da misterisinin 6lgii-
stinii almali ve ona yarayacak mallan bulundurmahdr.
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Soziin Giicii

Bir demir ve celik fabrikasimin saticilarindan birisi, bu is-
yerinden hig alisveris yapmayan bir isletme miidiiriine basvu-
rarak sunlan soyledi: :

“Sizin cok iyi is yerlerine bagh oldugunuzu biliyorum.
Bizden heniiz hicbir sey almig degilsiniz. Sizden ricam, is
yerinizi ziyaret etmeme izin vermeniz. Ziyaretten sonra si-
zi bir defa daha gbrecegim. Belki size bir iki s6z séyleyebi-
lirim. Belki de hicbir sey séylemeye gerek duymam.”

Is yerinin miidiirii, bu saticiya her kolayhd: gosterdi ve
onun bu istegini yerine getirdi. Satica ziyaretini bitirdikten
sonra ¢ok degerli 6nerilerde bulundu ve 160 Ingiliz liras1 de-
gerinde mal siparisi alarak ayrildi. Onun mal satmak icin kul-
landig1 yontem, ¢ok basariiyd: ve insanlarin karsi koymasim
engelleyecek bir metoddu. Daha sonraki giinlerde fabrikay

ziyaret ettiginde de iyi kargilandi ve her firsatta yeni §eyler 6G-
retti insanlara.

Her satic1 bu sekilde hareket ederek miisterilerini nasil
kazanaca@ini anlamaya cahsirsa ¢ok kisa bir zamanda basari-
I olur. Uzun yillar devam edecek bu bagarinn altin anahtari,
her zaman miisteriyi iyi anlamak ve tarumaktr.

Once Miisteri Kazanmak

Bu durum seyyar saticilarin hepsi i¢in gegerlidir. Bu tiir
saticilar, misterilerini iyi dinler, onlarnn ihtiyaclarina uygun
mallan bulundurur ve hatta onlara yardima olurlarsa ¢ok da-
ha gizel bir davranis sergilemis olurlar. Miisteriyle, onun di-
liyle konusmal, ona dgiitlerde bulunmali, miisterinin yaptgd
isle ilgilenerek, onu'idare etmeyi iyi becermelidir.
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Sheffield celik fabrikasinin saticilan, miisteri bulabilmek
konusunda ¢ok basanl idiler. Her goérdiikleri yerde hosnutluk-
la karsilanan bu saticilar, girdikleri her yerde satis yapabilme
vetenegine sahiptiler. Hepsi de yaptiklan isi ¢ok iyi biliyorlardh
ve bu konuda kendilerini iyi yetistirmislerdi. Birgogu mithendis
veya-madenci idi. Sattiklan maln 6zelliklerini gésterebilmek
icin cogu zaman istlerindeki ceketi ¢ikanr, makinenin altina gi-
rerek nasil calstigim gosterirler, musterinin malla ilgili bilgi
edinmelerini saglar ve bu yolla da amaglarina ulasirlard:. Bir
miisteri ile is goriismesi yaparken, “Bir isteginiz var mi?” diye
soze baslamazlardi. Belki yeni bir aleti gostererek, bu aletin ne-
lere yaradigini anlatirlar ve hangi konularda kullarilacagim 6g-
retirlerdi. Misteriler de bu aciklamalardan c¢ok etkilenirlerds.

Bu fabrikamin pazarlamacilari, siparis formunu doldurmak
icin degil, miisterilerine kolaylik gostermek icin hareket eder-
lerdi. Sonug olarak, herkes bu fabrikanin ¢ok faydal bir is yap-
tigina inaniyor ve onun pazarlamacilanm arkadas gibi goriiyor-
lardi. Hatta onlara bir¢ok konuda damsanlar bile vard. ‘

Bazi miusteriler kolaylikla yonetilebilir. Bunlar ne istedik-
lerini gayet iyi bilen ve zamanlarimi kaybetmemeye 6zen gos-
teren kimselerdi. Fakat miisterilerin bazilan ¢cok zor idare edi-
lirler. Evhaml olan ve her seyden nem kapan bu tiir miisteri-
ler saticiy1 da biktiracak kadar kararsizdir. Karsisindaki insa-
nin fikirlerine deger vermeyen, bahsi gecen mal konusunda
kararsiz olan bu tiir misteriler saticihk meslegini de anlamsiz
hale getirir.

Diyalog Cok Onemli

Makine yaglar: pazarlayan biri, sahsen tardid bir miiste-
risine gitmisti. Uzun yillardir tanicdigr miisterisine defalarca git-
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mesine ragmen satis yapamayan pazarlamaci, uyaniklik yap-
may1 denedi ve bir giin, “Ben sizin yaglar konusundaki en-
gin tecriibelerinizden vararlanmaya geldim.” diye yaklasti
miisterisine. Musterisinin yaglar konusunda cok sey bildigini
goren pazarlamaci, ona ilging bir teklifte bulundu:

“Projeniz ¢ok giizel. Bunu bize verin ve istediginiz ka-
dar size yag iiretelim.” dedi.

Bu diyalogdan memnun olan miisteri, teklifi derhal kabul et-
ti ve anlasmay imzaladilar. Miisterinin verdidi formiil bir ise ya-
ramamisti ama pazarlamaci onu sirketine baglamayi basarmist.

ikna Yetenegi

flan ve reklamailikla ilgilenen sirketin memurlarindan bi-
ri, 500 subesi olan bir is yerinin reklam isini tizerine almak
icin ugrasiyordu. Muhatab biiyiik bir marketti. Memur, giiniin
birinde, bir sepet dolusu bakkaliye mallar: ile is yerinin miidii-
riinii ziyarete gitti. Elindeki sepeti, yoneticinin masasimn tize-
- rine koyarak konustu;

“Bu mallart sizin bir magazanizdan satin aldim. Bu
cesit mallarin reklamlarini en iyi bizim sirketimiz yapabi-
lir, siz de satabilirsiniz. Demek ki beraber calismamiz ge-
rekiyor.” i

Bu tamismadan olduk¢a memnun kalan yonetici, biitiin
reklam islerini bahsi gecen sirkete verdi.

Yukanda verdigimiz 6rneklerde, saticilann miisterilerle
dogrudan dogruya ilgilendiklerini ve birebir iletisime gegtikle-
rini gériyoruz. Bu saticilar, miisterilerini nasil idare edecekle-
rini ¢ok iyi bilen ve bu konuda basanlarnm kanitlamis pazarla-
macilardr.



MOSTERI VELINIMET MiDIR? 117

Ik Bes Dakika Fobisi

Bir ise yeni baglamus bir saticiyi en ¢ok rahatsiz eden sey,
miisteri ile ilk Gi¢ bes dakikalik konusmayi idare etmektir. Ctin-
kii karsisindaki miisteriyi etkilemek igin ¢ok iyi bir giris yap-
mast ve onun dikkatini kendi iistiine ¢cekmesi gerekmektedir.
Beyninde baska seyler olan insanlarin bu dikkatini cekebil-
mek i¢in yogun bir ¢aba ve strateji denenmesi gerekir. Bu in-
san, belki borclarm, belki hasta cocugunu, belki isini veya
baska bir problemini dustintiyor olabilir. Pazarlamac: biitiin
bunlan dustintirek karsisindaki insana yaklasmak zorundadir.
Cuinkii en 6nemli is, sadece mal satmak degil, miisteriyi bu
mal alma konusunda ikna etme becerisini géstermektir.

Biittin bu anlattiklarimiz, iyi bir pazarlamacinin sahs fel-
sefesini de olusturur.

Mallar ve Hizmetler

Perakende satis yapan magazalarin da miisterileri idare
etmek icin 6grenmek zorunda oldugu pekcok yéntem vardir.
~ Mallar ve hizmet yontemleri siirekli bir gelisme gésteriyor ve
insanlar yeni yeni ihtiyaclann pesinde kosuyorlar. Bu maga-
zalar iginde miisterilerini idare edebilecek sekilde tezgahtarla-
nnt yetistirmeye cahsan yoneticiler ¢ok azdir. Bu magazalar-
da cahsan kalfalar, biitiin bildiklerini, baskalarmn tecriibele-
rinden 6@renmislerdir. Onlar da bildiklerini baskalarina 6gret-
mek zorunda hissetmelidir kendilerini...

William Nelson Taft, bu konuya ¢ok dikkat ederdi. Taft,
bu isin s6z sahibi kisilerinin basinda gelir. O yillarca konuyla
ilgili arastirmalar yapmus ve pratik ¢alismalar icinde bulun-
mustur. Bircok 'insant da yetistiren Taft'n dedikleri ¢ok dog-
rudur. '
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Magazalarda cahsan insanlarin bir¢ogu, ahsveris konu-
sunda yanls bilgilerle donatimustir. Taft'in su sézleri dikkat .
cekicidir:

“Kadinlann magazalardan nasil bahsettiklerine dikkat
edin. Kadmlarin ahgveris doniisiinde séylediklerini dinleyin.
Hepsinin de kotii servislerden sikayetci olduklarini goriirsii-
niiz. Tiiccarlar, yeni magazalar kurmak, yeni vitrinler vapmak
ve reklam verebilmek icin yiginla para harcarlar. Fakat sats
yapabilmek icin kullandiklan adamlan yetistirmekte her za-
man eli siki olmuslardir. Hatta birgok magaza bu konuyu hic
Onemsemiyor.”

Buradan da anlasilacag: gibi, koskocaman bir magaza,
~ li¢-bes tezgahtann eline bakar. Onlarn basaris: is yerinin de
basanisidrr. Bu insanlarin yanhshklar: aym miiesseseyi yikma-
ya da sebep olabilir.

Kaliteli Adam Yetistirmek
Miisteriler konusunun uzmani, anlayish, ahlakh ve fazilet-
li tezgahtarlardan olduk¢a memnun kalirlar. Bir magazaya gi-

ren miisteriler, son derece kotii yonetilen bir magazadan cok
sey beklemez ve zamanla oraya ugramazlar bile.

Magazalar, verdikleri reklam parasimin bir boliimiini kisa-
rak, kendi adamlarini yetistirebilir ve onlarn toplumun gérme-
vi arzu ettigi sahcilar olarak hayatlann siirdiirmelerini saglaya-
bilir. Londra’da bu tiir insanlarin yetistirildigi bir is yerinin bu-
lundugunu ve buranin basanh oldugunun altim ¢izmek istiyo-
rum. Biitiin bunlar pratikte dikkate alinmas: gereken seylerdir.

Her magaza i¢in en énemli konu, miisterilerini memnun
etmek ve tutmak; bu isi de iyi bir pazarlama teknigi ile basar-
maktir. Her magaza satis giiciinii kullanmak zorundadir. Bu-
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nu kullanmak ise mal satmamn yolunu 63renmeye baghdir.

etmemelerine bagh olarak sonuglanr.

Bir hanim, gazetelerin birinde gérdiigii ilan tizerine adi ge-
cen magdazaya gider. Dogruca tezgahtara yonelen bayan, gaze-
tedeki ilandan bahseder ancak, saticimn bu ilandan haberi bile
yoktur. Ahsveris yapmak icin magazaya gelen hamm miisteri,
ilanda bahsedilen mallan géremiyor clinkii tezgahtarla ayn sey-
ler konusuyorlar ve sonugcta bir aligveris gerceklesmiyor.

Bu tiir olaylar bugiin bile devam ediyor. Isletmenin bii-
yuikliigii veya kiigtikligii bu tiir sonuglarin alinmasim degistir-
miyor. Insanlar vine ilgisiz ve saticimin énemini anlayacak de-
recede kendini gelistirememistir. Bu konulan takip eden bir
kurul her giin rapor tutmaya calissa isin i¢inden ¢ikamaz. Bi-
tiin bunlan dnlemenin bir tek yolu vardir; o da, basindan be-
ri anlathGmmz gibi miisteri ile diyaloga girecek olanlann ¢ok
iyi yetistirilmesidir.

Isletmeciligin Piif Noktas1

Isletmeciligi ile taninan Marshall Field, her giin calistirdi-
g1 insanlara yeni 6giitler vererek, iyi bir isletmeci olmanin
dzelliklerini anlatirdi. Onun su sézleri ¢ok onemlidir:

“Bir sey satin alirken, sogukkanhlik icinde alin, fakat
bir sey satarken onu heyecan icinde satmaya caligin.”

Bugiin biiyiik magazalarda bile bunun tam tersini goriiyo-
ruz. Bircok magazadaki saticilar sanki mal saticis1 degilmis de
ahcayms gibi davranyorlar. Miusterilere durgun godzlerle ve
asik suratla bakiyorlar ve bu yiizden de basarih olamyorlar.

Béyle bir davraris sonunda beklenen alisveris de gergek—
lesmiyor; patron da bu durumun sebebini baska seylerde an-



120 INSAN YONETME SANATI

yor ve genellikle devlet idaresiyle ilgili yorumlarim keskinlesti-
rerek acimasiz bir politik manzara giziyor. Eger magaza cah-
sanlan, islerine biraz heyecan katar ve magazay: kaplayan itici
havayt yumusatmay: becerirse biitiin problemler yoluna girer.

Bir magazada, miisteriye hiirmet ve onu hos tutmak icin
samimi bir yaklasim sergilenmelidir. Miisteriye hizmet etmek,
onu sevilen bir misafir gibi karsilamak, ona yardimei olmak
gerekir.

Magazaya giren her miisteri, iceride sevimli bir ruhun do-
.~ lagh@ini hissetmelidir. Can sikict, yiiz burusturucu, sayqisiz bir
davranig, hedefi miisteri kazanmak olan bir magazanin kapi-
larndan iceri girememeli. Misteriler icinde vakit gecirenler,
bir sey almayacag: halde uzun uzun inceleyenler de olabilir.
Bu insanlara kars1 da aym saygw géstermek gerekir. Cunki
bugiin béyle davranan biri, yarin yiiklii bir miktari magazanin
kasalarina birakarak énemli bir miisteri olabilir.

Bir magazanin bu sekilde yénetilmesi, iyi yetismis insan-
larla miimkiindiir. Algverisi gerceklestirecek olan tezgahtar,
bir orkestra eleman gibi gérevini catlak bir ses cikarmadan ve
satisin kollektif suruna gére yapmalidir.

Is Verimini Olgmek

Biiyilk magazalardan birinin yéneticisi su sozleri soyle-
vip, beni ¢ok etkilemisti: ‘

“Subemde calismak iizere sectiGim bayan tezgahtar-
larda aradigim ilk ézellik, ilk bakista iyi bir izlenim birak-
masidir. Bunda amacim, glizel yiizlii bir hanimi aramak
degildir. Giizelligin de bir deger oldugunu kabul etmek-
le birlikte, daha nemli olan sey, dost duygusu vermesi ve

.. ‘kendisine sorulan sorular giiler vizle cevaplandirmasidir
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Miisterileri yénetebilecegini tahmin ettigim herkese ka-
pim agtk olur”

is sahiplerinden birisi, calistirdigi insanlarin faaliyetini ve
verimini slgmek icin séyle bir grafik hazirlatmsh:

Dikkati ¢cekmek % 20
fgi uyandirmak % 20
Algveris istegini vermek % 15
Satis1 basarmak % 20
Esantiyonlu satis % 10
Takdir kazanmak % 15

Bu hesaba gore hareket edecek olursak, bu alti 6zelligi
bulunan bir pazarlamaci, tezgahtar veya satici basarih sayila-
bilir. Bu 6zellikleri kazanmak o kadar da zor degildir. EGer
asadiya alacagimiz konulara dikkat edilirse, séylemek istedigi-
miz daha iyi anlagihr: ‘

- Yetkili ve basarih insanlan istthdam etmek

- Bunlar yetistirmek ve miisterileri nasil idare edecekleri-
ni Sdreterek pratik denemelerde bulunmalarim saglamak.

Perakende mal satan bir madaza veya otel, miisterileri
iizerinde biracad izlenim ile yikselir veya zarar eder. Miiste-
riler veya misafirler, bekledikleri ilgiyi goriir, takt ve sempati
cercevesinde yonetilirse, bu is yerine siirekli gelerek devaml
bir miisteri haline gelirler.

Konuyu 6zetleyecek olursak, her is yerinin basarsi, in-
sanlan iyi idare etmeyi bilmesine baghdir. Bunun aksini ya-
panlar ise siirekli diististe olurlar.






Boliim 8

BiriNMESi
GEREKENLER

Basart ve mutlulugu ayri seyler ola-
rak gérmemek gerekir. Insan bir iste
basarih degilse, mutlu olmast s6z ko-
nusu olabilir mi? Hayatta mutlulugu
yakalayamamis insanlarin basarili ol-
malar: da beklenemez.






°
nsanlan iyi yonetmek, iyi bir yonetici olmak her-
kesin bilmesi gereken bir konudur. Bu kitabr oku-
yan hi¢ kimse, kendi hayatindan érneklerin de yer
aldigi sayfalan okudukca, “Bu konu beni ilgilendir-
mez!” diistincesini kafasindan silip atacaktir, ¢linkii herkesm
hayatinda bu tiir olaylar yasanmaktadir.

Insan ister doktor, ister patron, ister memur, ister avukat,
ister hakim, ister gazeteci, ister miihendis veya hiikiimdar ol-
sun, hayatin gercekleriyle kars1 karsiyadir. Hig kimse, bu bil-
gilerden uzak kalacak kadar degersiz veya Gnemsiz degildir.
Ayru derecede, hi¢ kimse de bu gercekleri gérmezlikten gele-
cek kadar kuvvetli ve kudretli bir yapya sahip degildir. Tarih
okumakla 6grendigimiz bir ders varsa o da, insanlar yénet-
me sanatim gérmezlikten gelen veya hor gorenlerin basarisiz
olduklandir.

* Bagkalarmn Diisiinceleri

Ingiltere krah I. Charles, insanlar yonetme sanatina sa-
hip olsa ve bencilligini bir kenara biraksaydi, kellesini kaybet-
mez; 1l James Ingiltere’den kowulmaz; III. George Ameri-
ka’'daki somiirgelerini kaybetmezdi.

~ Napolyon, hayatimn ilk dénemlerinde askerlerini nasil
yonetecegini bildidi icin birgok tlkeyi kendi topraklarina kat-
may basarmustir. Fakat hayatiin ikinci déneminde tam tersi
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bir yénetecilik 6rnegi sergiledigi, kendi bencilligine yenildigi
ve burnunun dogrusunda is yaptigh icin biiyiik bir yenilgi va-
samustir. Kisa zamanda kiistah bir adam olmus ve nihayet siir-
giinle cezalandinlmigtir. Napolyon, baskalarinin dilek ve istek-
lerini gérmezlikten geldigi andan itibaren cok giivendigi ve
kendi ¢ikarlan icin besledigi ordulan bile onu kurtaramadh.

Herkes, “Baskalarinin benim hakkimda ne distindiigti
pek énemli degil” derse, kendini bir yok olus cukurunda bu-
lur. Baskalarimin iyi niyeti gibi biiyiik bir servetten kendini
mahrum eden insanin sonu da hiisrandir. Béyle davranan bii-
yik aileler de imparatorluklar da yikilmistir.

Insani Temelli Problemler

Hukiimdarlar tahtlarin, isciler iglerini sirf bu davranslan
yliziinden kaybetm1§lerd1r Ciinkii onlar baskalaryla isbirligi
yapmaya, kendilerini sosyal hayatin i¢inde gérmeye taham-
miil edemezler. :

Insanlan yénetme sanatimin su veya bu sekilde herkesin
problemlerinin ¢8ziimiine yardime olabilecegini belirtmek is-
teriz. Ciinkii her problem sosyal ve insani bir temele dayanir.
Karsilagtigimiz engelleri baskalanna anlattikca, onun asilmas:
icin de ilk hamleyi baslatrms oluruz. Bizi, sadece iyi giintimiiz-
de seven insanlar oldugu gibi yardima ihtiya¢ duydugumuz
anlarda da yalmz birakmayacak kisilerin olduguna inanmarmiz
gerekir.

Biitiin Olarak Diisiinmek

Aile hayatinin dertleri ile ¢ikarlan arasindaki biitiin catis-
malar, bu eserin giitledigi formiilin uygulanmasi ile tama-
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men ortadan kaldirilabilir veya en aza indirilebilir. Bu formdil,
en biiyitk meseleler icin oldugu kadar kiictik problemlerm cO-
ziimiinde de kullanilabilir.

Bir devlet adamu, bir gazeteci, bir yazar insanlart biitiin
olarak diisiinmek ve eylemlerini ona gore yapmak zorunda-
dir. Ciinkii bu sayede herkesi kazanabilir ve kollektif basary:
harekete gegirebilir.

Bu kitab1 okuyarak insanlan yonetme sanatim1 6grenen
bir baba bildiklerini evinde de uygulayabilir. Béylece ¢ocukla-
11, kans ve diger kisilerle iligkilerini daha anlamh hale getire-
bilir. v

Bu kitabin sundugu en énemli fikir, insamn bir taraftan
fedakarhk gosterip, diger taraftan da ¢ikanm gozeterek, ha-
yatta yolunu cizebilmesini saglayan formiilleri g&stermektir.
Yalnizca gikar veya fedakarlik bir fazilet sayilamaz.

Bans ve Mutluluk Yolu

Bir insan kendini gelistirebilmelidir. Hayatimin hedefini
belli edemeyen insanlar da basarisizhga mahkumdur. Baska-
lan tarafindan kullarulan bir esya gibi hayat siirdiirmek hi¢ de
hos olmasa gerek. insan kendi yeteneklerinden yararlanmals
ve her ne pahasina olursa olsun bans ve mutluluk yolunu ter-
cih etmelidir.

Insan, sadece kendisiyle degil, baskalaryla olan iliskisini
de iyi ayarlamah ve onlann ¢ikarlarim da gézetmelidir. Bagka-
larina sayg1 gosteren insan, zamani gelince kendisi de aynt
muameleyle karsilasir.
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Basaridan Pay Vermek

Kazanacag: basarndan kendisinin ve baskalannin fayda-
lanmasim saglayamayan bir Kisi, hicbir basarya da layik de-
gildir. Onlar i¢in hayatin da bir anlam yoktur, basarsizhik on-
larin en belirgin sonlan olur. Bagkalarinin yardimindan yarar-
lanamayan kimselerle fazla ilgilenmemek de gerekir.

Bir ama¢ pesinde kosan her insanin ik yapacad sey,
kendi grubunu organize etmek ve bunlann ortak ¢ikarim kuv-
vetli baglar ile elinde tutmaktir. Bu is adamu, ¢ahstirdigi insan-
lart kendine bagladigi gibi miisterilerini de ayni bicimde ma-
gazasina baglayabilir ciinkii <;a11§t1rdlgl insanlar, onun amac-
ni1 ¢ok ivi bilirler.

Her akill insan, sermaye, mal ve tesisat ile ilgili oldugu
kadar diisiince ve duygularla karsilashdim anlar ve sosyal du-
rumun diinyada en énemli sey oldugunu, is hayatinda, sosyal
hayatta ve biitiin insanhk hayatinda baskalarmin cikarlarina
ve duygularina sayg: géstermenin zorunlulugunu anlar.

Bir evi mutlu eden insan, teknik bir isi de basarabilir. Be-
nim, bu kitapla anlatmaya ¢ahgtigim sey de iste bu gibi yan-
lanmizi kesfetmeyi saglayacak unsurlari tanmmlamaya calis-
maktr.

Sonug olarak sunu séylemek istiyorum: insanlan yonet-
me sanatim iyi 6grenmeye ¢ahisarak, kendi cikarimiz derece-
sinde baskalarinin ¢ikarlarini da ilerletmeye ve ortak cahisma
alanlar olusturmaya gayret etmeliyiz. Insan olmamizin gerek-
tirdigi zorunluluklar da bunlardir.

Basan ve mutlulugu ayn seyler olarak gérmemek gerekir.
Insan bir iste basarih degilse, mutlu olmasi s6z konusu olabi-
lir mi? Hayatta mutlulugu yakalayamarmus msanlarm basarih
olmalari da beklenemez. :



Boliim 9

SONUC
YERINE

Basari, kendi sermayemizin, kendi
szellik ve iktidartmizin semeresi ol-
maktan cok, baskalarinin bizimle yap-
tig1 isbirliginin ve bize gosterdigi iyi ni-
yetin semeresidir.






°
Ik sayfadan itibaren énemli seyleri ele aldigmmzi
belirtmek isterim. Bu kitabin hedefi, is diinyasinda
bir amac i¢in kosan herkese yardimet olmak, yol
gostermektir. Perakendeciler, toptancilar, iireticiler ve baska
islerde calisan herkes, bu kitaptan vararlanabilirler. Fakat bu
eser, ayni zamanda, doktorlar, disciler, mimarlar, &gretmen-
ler, avukat veya diger meslek gruplarnndaki insanlar igin de
faydalidir. .
Bu kitap, hirsh 1nsanlarm unuttugu bir noktay: da dikka-
te sunuyor. O da, herkesin baskalarindan gordiigii yardim sa-
yesinde basarih oldugudur.

Basar, kendi sermayemizin, kendi 6zellik ve iktidarimzin
semeresi olmaktan ¢ok, bagkalariin bizimle yaptd isbirligi-
nin ve bize gosterdigi iyi niyetin semeresidir.

Ilenye Yonelmek

Bir insan belki dahi veya istiin yarad111§11 olabilir. Belki di-
namik bir varliktir fakat cevresindeki kimselerle iletisime geg-
meyecek derecede kibirli, gururlu ve sevimsiz ise hayatta ka-
zanacad: basan kiigiik veya stireksiz olur. flerlemek, insanla-
rn pesine diismek anlaminda degildir. Belki onlarla iligkiyi
kaybetmeden ileriye dogru adim atmay1 becerebilmektir.

Birinci bolimde ele aldigimiz formiil, “Bir insan, baska-
larinin ¢ikar ve isteklerine dikkat ederek, bunlari kendi
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amacini gergeklestirmek lizere isbirligi icerisinde yogura-
bilir.” seklindeydi.

Herkes ilim adami veya basarih bir kasif olsa dahi, diger
insanlarla iliskiyi kesmemelidir. Biitiin tarihi &rnekler bunu is-
bat ediyor. Insanlar ne kadar akilli olursa olsun, ne kadar bas-
kalarindan tistiin gériiniirse gorunsiin, iginde yasadigi toplu-
mu olusturan diger insanlan kiiciik gérmemeli ve her zaman
ciddiye almaldir.

Tek Diinyada Yasiyoruz

Insanlar, sadece kuru kalabaliklar olarak anlasilabilir. Ba-
zen, icinden geldigi gibi yasamaya cahsan insanlara da rastli-
yoruz. Fakat biitiin insanlik béyle olsaydi, hayatin hig tad: tu-
zu olmazdi. Kald: ki béyle bir durumun gergeklesmesi halin- -
de, diger insanlarla olan diyalogu da kesmemek gerekir.

Biitin insanlar, hayat dedigimiz bir tek diinya icindeyiz.
Hep beraber hareket ediyoruz ve hep birlikte dolduruyoruz
sokaklari, caddeleri. Yasadigimiz kiire icinde, nereye gidece-
gimizi bilmeyerek yuvarlanip gidiyoruz. Hepimiz de, insanhk
rkinin gelismesi icin ¢abahyoruz ve bunu basarmak icin eli-
mizden geleni yapwyoruz. Insanliga iyi tecriibeler birakmak,
gelecek neslin daha anlaml ve glizel bir diinya devralmasim
saglamak icin daha iyi niyetli ve azimli calismak zorundayiz.
Bize birakilan diinyadan daha ileri bir diinyay1 kurmak gérev-
lerimiz arasindadr. Basarmay: istemek ve basarmak, hem in-
sanh@ rahat ettirecek, hem de biitiin toplumlara mutluluk tec-
riibesinden yararlanacak formiilleri sunacakr.

Tek amacimiz insanlan iyi yénetmek, dogru insanlarla,

dogru yerde ve dogru islerde calismay istemek ve gergekles-
tirmektir. :



Kisisel Geligim Basar1

Amerika’daki Tiirk Beyin Giicii / Haz. Vedat Akman
Anlayarak Hizli Okuma ve Oprenme / Adil Mavis
Basarida Aile Faktérii / Tuncer Elmacioglu

Bagarimn Sirlan / Dr. Alexis Carrel

Bagar1 Rehberi / Oguz Saygin - Adil Mavis

Beyin Giiciinii Gelistirme / Oguz Saygin

Bilimsel Caligma ve Bagart Teknikleri / Alf Ozergin
Bilgece Yagamak / Tuncer Elmactoglu

Bilgelige Yonelis / Dr. Ziilfikar Ozkan

Bilincin Giieii / Dr. Ziilfikar Ozkan

Cesur Sorular / Dost Can Deniz

Degigim Kugagindakiler / Nejat Sezik

Degisim Riizgarlari / Oguz Saygin

Dogrucu Beden Dili / Ercan Kastket

Duygularla Giiglenmek / Stefan Konrad

Diigtinceye Yenibir Bakg / Miinir Arkan

Firsat1 Yakalayin / Orison Swett Marden

Dogru ve Giizel Konusma Sanat1 / Birol Vural

Etkili ve Bagarih Konugma Sanati / Birol Vural
Gelecegin Meslekleri / Dog. Dr. Osman Ozsoy
Gérevimiz Bagarmak / Samuel Smiles

Hayata Giiltimse / Sitk: Aslanhan

Hayatm Biitiiniinde Bagan / Tuncer Elmacioglu
Hayati Giizel ve Anlamli Yasamak / Hasan Basri Yazict
Her Insan Hiikiimdardir / Orison Swett Marden
Kendine Yardim / Samuel Smiles K

Kigisel Geligim Stratejileri / Oguz Saygin

Kisisel Gelisim El Kitab1 / Nejat Sezik

Kigisel Gelisimin Sosyolojisi / Dr. Ergiin Yildirim
Kocanizin Bagaris: Sizin Elinizde / Mrs. D. Carneige
LGS’ye Hazithk Rehberi / Niyazi Sanh

Mutluluk ve Bagar Yollart / Dr. Ziilfikar Ozkan
Negatif Limanlardan Pozitif Sulara / Oguz Saygin
Opretmen Ajandas: ve El Kitabi / Ali Karagam
Oprenci Ajandas: ve El Kitabt / Ali Karagam

OSS Benim Neyim / Hamza Aydogdu

OSS Cahisma Kilavuzu / Adil Mavis

Sevgi Bahgesinin Bah¢ivan - Ogretmenin Giinliigii / Alisan Kapakhkaya
Sevgili Ogretmenim Bunlar: Kimseye Anlatamamistim / Alisan Kapakhikaya
Sinirsiz Beyin Giicii / Nejat Sezik

S6z Séyleme Sanat1 / Adil Mavis

Telkin ve Hipnozla Orenme Teknikleri / Adil Mavig
Tiirkiye’den Bagan Oykiileri / Vedat Akman
Tiirkiye'den Bagart Ovykiileri -2/ Vedat Akman
Yaratics Zeka / Hary Alder

Yannlara Dogru / Dr. Alexis Carrel

Yasam Cogkusu / Ismail Karasu

Zamanin Baglangicindan Zamanimiza Opretmenin Giicii / Isa Bayrak
Zorluklarla Miicadele / Prof. Herbert N. Casson




Modern Y6netim Kitaplig
Takiminizin Yeteneklerini Geligtirin

insanlart Motive Etme / Trevor Bentley
Yaraucilik / Trevor Bentley
Zaman Yonetimi / Jane Allan
Etkili Satig / Trevor Bentley
Strateji Geligtirme / Susan Clayton
Proje Yonetimi / Jean Harris
Insan Yetenekleri / Di Kamp
" Lider Yoneticilik / Tony Voss
. Yonetim /- Susan Clayton

Canta Kitaplar

Ates Altinda Sakin Kalabilmek / Barbara J. Braham
Yeni Yoneticinin El Kitabi / Brad Thompson
Yo6netim Sorunlarina Etkili Céziimler / Fred E. Jandt
Sunus Yapma / Robert B. Nelson - Jennifer Wallick
Caliganlara Yetki Verme / Robert B. Nelson

is Hayatinda Uzlasma Ilkeleri / Peter Economy
Etkili Dinleme / Arthur K. Robertson

Atak Yéneticinin Rehberi

Hedef Belirleme ve Sonug Alma / William Wadsworth
Etkili Karar Verme / David F. Folino

Ekip Kurma ve Yoénetme / Joseph T. Straub
Yetki Verme / Joseph T. Straub

Etkili Sunug / Jeff Olson

Organize Olma / Jeff Olson

Miigteri Odakh Satg / Jack Cullen

Miitkemmel Aday: Se¢me / Hardy Caldwell
Maliyet Diisiirme / Jeff Olson

Basarili Sonug Icin Yazmak / Dennis Chambers
Liderlik / Walter J. Wadsworth

Mali Tablolani Anlama / Joseph T. Straub

Ogrenci Merkezli Egitim Dizisi
Ogrenci Merkezli Egitim ve Coklu Zeka / Birol Vural
Aile-Okul Birlikteligi / Biro! Vural
Nitelikli Sinuf ve Stressiz Egitim Ortamu / Birol Vural
Teknoloji ve Materyal Kullanimi / Birol Vural
Planlama Ol¢me ve Stratejiler / Birol Vural
Yontem Teknik ve Etkinlikler / Birol Vural
Mubhteva Dersleri icin Ozel Opretim Uygulamalar: / Biro!l Vural
ifade ve Beceri Dersleri Igin Ozel Ogretim Uygulamalari / Birol Vural
Yetkin ideal Vizyoner Oggretmen / Birol Varal
Her Opretmen Rehberdir / Birol Vural
Ogretmenin Mevzuat El Kitabr / Birol Vural




Aile ve Cocuk Egitim Dizisi
A'dan Z'ye Pozitif Disiplin / Jane Nelsen - Lynn Lott
Anne-Babalanin En Cok Yapti1 10 Hata / Kevin Steede
Annelik Giinliigii / Nora Romi
Babalik Cogkusu / Marcus Jacob Goldman
Bir Anneye Mektuplar / Willhelm Stekel
Cocugunuzu Kesfedin / Lawrence Williams
Cocuga Hayir Demek Coziim Degil / Mark L. Brenner
Cocugun Bagansi Nasil Saglanir? / Tuncer Altnkdprii
Cocugum Okula Baghyor / Bernard Ryan Jr.

Cocugunuzu Yanhs Egitiyorsunuz / Christian G. Salzmann

Cocuk ve Aile / Editér Beyza Béliikbag:

Cocuk Kalbi / Edmondo De Amics

Egitimde Paradigma Degigimi / Yard. Dog. Dr. Fatih Téremen - Mehmet Cete
Ev Islerini Savaga Donigtiirmeyin / Lynn Lott - Riki Intner

Etkin Egitim / Dog. Dr. Osman Ozsoy

Geng Kz Psikolojisi / Tuncel Altinkdprii

" Hamilelige Hazirlik Dogum ve Sonrast / Heyer
Rehber Anne-Babalar / Sandra Burt - Linda Perlis
Sumfta Pozitif Disiplin / Jane Nelsen - H. Stephen Glenn
Coculdara Sinr Koymak / Cornelia Nitsch
Sinirlerinize Hakim Olun / Cornelia Nitsch

“ Popiiler Psikoloji Dizisi

Beden Yiiz Yapis1 ve Karakter / Tuncel Alanképrii

Bireysel Psikoloji / Alfred Adler

Evlilikte Dogru Secim ve Ailede Mutluluk / Dr. Davut Ibrahimoglu
Insan Denen Mechul / Dr. Alexis Carrel

Karakterbilim ve Insan Tanimada Testler / Tuncer Alankdprii
Kitleler Psikolojisi / Gustave Le Bon

Kisisel Ozgiirliigiin Psikolojisi / William Glasser -

NLP Teknikleriyle Aile ici lletigim / Dr. Ziilfikar Ozkan

NLP Teknikleriyle Aile Sorunlarina Céziim / Dr. Ziilfikar Ozkan
Olumlu Yagsama Sanati / Harold Sherman

Psikiyatri Penceresi / Haz. Dr. Mustafa Giiveli

Psikososyal Agidan Bosanma / Dr. Ziilfikar Ozkan

Ruh “I¢imizdeki Biz” / Dog. Dr. Ramazan Ozcankaya

Sahsiyet Analizi / Tuncel Alankdprii

Yaz ve Karakter / Tuncel Alunképrii

Hayata Dair Oykiiler

Enfes Oykiiler / Turgay Yalaniz

Insan Sicapr Oykiileri / Yusuf Ozkan Ozburun
Yagama Sevinci Oykiileri / Yusuf Ozkan Ozburun
Hayata Dokunan Oykiiler / Yusuf Ozkan Ozburun




Modern Yonetim Kitapligs

Uzeyir Garih Kitaplig:

Yénetim Ilkeleri / Dr. Uzeyir Garih

Yénetim Teknikleri / Dr. Uzeyir Garih

Globallesme Siirecinde Tiirkiye / Dr. Uzeyir Garih

is Hayatinda Motivasyon / Dr. Uzeyir Garih

Pazarlama, Tanitim, Halkla ligkiler / Dr. Uzeyir Garih
Ekonomik Sorunlara Céziim Onerileri / Dr. L"]zeyjr Garih
Tiirkiye Sorunlarna Céziim Onerileri / Dr. Uzeyir Garih

Genglere Tavsiyeler / Dr. Uzeyir Garih

Kisisel Gelisim Yénetim

Aile Sirketlerinde Kurumsallasma / Dr.Ebru Karpuzoglu

Beyaz Zambaklar Ulkesinde / Grigory Petrov

Biiro Yoneriminde Dosyalama Teknikleri ve Dékiimantasyon / Sule Yilmaz
Tiirkiye Gelecegini Ariyor Adi : Insan / Yaprak Ozer

Cesaret ve Fazilet Miicadelesi / John F. Kennedy

Cesur Girigimciler / Sadi Ozdemir

Diis Toplumu / Rolf Jensen _

En Biiyiik Benim / Yaprak Ozer

Gelecegin Toplumunda Yénetim / Peter Drucker

Hayatta Ilerle ve Ilerlet / Prof. Herbert N. Casson

cten Lidetlik / Peter Urs Bender .

Insan Kaynaklar1 Uzmaninin El Kitabi / Mehmet Oner

[nsan Kaynaklarinda Yeni Agilunlar / Yaprak Ozer

[nsan Yonetme Sanati / Prof. Herbert N. Casson

s Yagamunda Biitiinsel Beyin / Ned Herrmann

s Baga Diigtii / Mehmet Oner

[ste Basan / Editér: Figen Tahiroglu

§ Hayatinda Mitkemmellik / Prof. Dr. Muhittin Simgek

Baganh Insanlarin Karar A / Fikri Tiirkel

Telif Haklari ve Korsanhkla Miicadele / Av. Dr. Cahit Suluk

Kriz ve Stres Ortaminda Yénetim / Dr. Hasan Tutar

Kirizleri Firsata Déniigtiitmek / Abdullah Bozgeyik

Kiresellesme Siirecinde Igletme Yén. / Dr. Hasan Tutar

Liderlik, Yénetim, Tiirkiye / Yaprak Ozer

NLP ile Kogluk / Joseph O’Connor & Andrea Lages

Para Kazanma ve Kullanma Sanati / Prof. Herbert N. Casson

Satig Sanatt ve Pazarlama / Prof. Herbert N. Casson .
Segmen Siyasetci Iliskilerj Ekseninde Baganth Siyasetginin El Kitabi / Dog. Dr: Osman Ozsoy
TKY’de Performans Olgiimii / Prof. Dr. Muhittin Simsek

TKY ve Tarihteki Bir Uygulamasi: Ahilik / Prof. Dr. Mubhittin Simgek
Ticaretin Sirlar1 /.Prof. Herbert N. Casson . .

Tiirkiyeli Avrupa / Sedat Laciner, Mehmet Ozcan, Thsan Bal

Uygulamaya Yénelik Enflasyon Muhasebesi / Editor: Tuba Savli-Metin Canogullar
Yasadikca Egitim / Dr. Ilhami Findikgioglu

Yonetici Asistanlig ve Sekreterligi / Birol Vural

Zirvedeki Sahin / Kemal Sahin




