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Insanlarla Fikiv Birligine
Vourmowmun Yolloury

insan iliskileri Uzerine
Duslnceler adli derlememizin
birinci bolumunde insanlarla iyi
gecinmenin, iyi iliskiler kurmanin
ve onlari etkilemenin yollari
tizerinde durulmustur. ikinci
bolimde ise, insanlarin sizden
hoslanmasini saglamanin ve dost
kazanmanin yollari anlatilmisti.

Bu bdélimde Dale Carnegie’nin
Dost Kazanma ve insanlari
Etkileme adli kitabindan alintilarla
ozellikle gencg yoneticilerimize

yol gosterici olarak insanlarin
sizinle fikir birligine varmasini
naslil saglayabileceginiz Gzerinde
durulacaktr.

Derleyen
Halil ULUSOY / Merkez Valisi




Bir sohbet sirasinda, size fikriniz
sorulmadan konusulan konunun
yanhs oldugunu ¢ok iyi bilseniz bile,
tartisma yaratmaktan, catismadan
kacinmalisiniz.

Tartismay! kazanamazsiniz. Cuankd
kazansaniz da bir seyler kaybetmis-
sinizdir. Diyelim ki bir tartismada di-
ger kisiye karsi bir zafer kazandiniz
ve onun fikirlerini paramparca et-
tiniz, kafasinin calismadigini kanit-
ladiniz. Peki ya sonra? Siz kendinizi
iyi hissedeceksiniz. Ya karsinizdaki?
Onu kicuk dustrmis olacaksiniz.
Gururu kirilacak. Size glcenecek.
Bu yolla insanlarin sempatisini kaza-
namazsiniz.

Bir tartismadan iyi sonug¢ almanin
tek yolu, tartismadan kagcinmaktr.
Gereksiz konusmaktan ve sozIU tar-
tismalardan kacinmalisiniz.

Hakli olabilirsiniz, gercekten hakli
olabilirsiniz; fakat baskasinin du-
siincelerini degistirmek s6z konusu
olunca hakli olmaniz blytk bir ola-
silikla hicbir seyi degistirmeyecektir.

istemeden bir tartismanin icinde
bulunursaniz yapacaginiz en iyi sey,
konuyu degistirmek ve tartistiginiz
kisiyi ovmek, tartismayi sona erdire-
cek ve sizin hakli oldugunuza karar
vermesini dahi saglayabilecektir.

“Nefret nefretle degil, sevgiyle son
bulur”

Bir anlagmazligin tartismaya donus-
memesi icin sunlari yapmaniz 6ne-
rilir:
Anlasmazliklart  olumlu karsi-
layin. Belki de bu anlasmazhk
konusu sizin onemli bir hata
yapmanizi engelleyecek son bir
sanstir.

icgtidiisel tahminlerinize gliven-
meyin. Anlasmazliklarda ilk gos-
terilen tepki, savunmaya geg-

mektir. Sakin olun ve ilk tepkiyi
vermeden dlstnin. Aksi halde
sonuglari sizin aleyhinize olabilir.

Kendinize hakim olun. Unut-
mayin; bir insanin degerini onu
neyin kizdirdigina bakarak o6lce-
bilirsiniz.

Once dinleyin. Karsinizdakinin
konusmasi icin bir sans verin.
S6zUnld tamamlasin. Direnme-
yin, savunmaya ge¢meyin ve
tartismayin. Anlayis koprileri
kurmaya calisin. Anlasmazlik en-
gellerini daha da arttirmayin.

Bir anlasma noktasi bulmaya ca-
lisin. Karsinizdakini dinledikten
sonra, ilk olarak Uzerinde anlas-
tiginiz noktalari ele alin.

Durust olun. Hatal oldugunuzda
bunu soyleyin ve ozlr dileyin.
Bu, karsinizdakinin silahlarini
birakmasini ve savunmadan ce-
kilmesini saglayacaktr.

Karsinizdakinin fikirlerini disu-
neceginize s6z verin ve bunlari
dikkatle inceleyin. Karsinizdaki
kisi hakli olabilir.

Karsinizdaki kisiye, gosterdigi
ilgiden dolayl tesekkir edin.
Sizinle tartismak icin zaman
ayiran biri sizin ilgilendiginiz ko-
nularla ilgileniyor demektir. Onu
gercekten size yardim etmek is-
teyen bir insan olarak disunin;
boylece rakibinizle arkadas bile
olabilirsiniz.

Her iki tarafa sorun Uzerinde
dusinecek zaman birakabilmek
icin eyleminizi erteleyin. Bitln
gercekler tahammdl edilebilir
bir duruma geldiginde de ertesi
gln yeni bir toplanti yapiimasi-
ni 6nerin. Bu toplantiya hazir-
lanirken, kendinize bazi sorular
sorun. Karsidaki kisi hakli olabi-
lir mi? Gorislerinde hakhhk ve
dogruluk payl var mi? Benim
tavirlarim sorunu ¢dzer mi? Ta-
virlarim hakkimdaki gorisleri
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olumlu etkiler mi? Kazanirsam
bunun bedeli ne olur? Bu zor
durum benim igin bir firsat mi?
Sessiz kalirsam anlagmazlik sona
erer mi?

insanlarin hatalarini yizlerine vur-
mayin. Sozciklerle oldugu kadar
bir bakisla, bir vurgulamayla veya
bir davranisla insanlara yanildigini
sdyleyebilirsiniz. Ancak bunu soy-
lediginizde asla size hak vermeye-
ceklerdir. Clinkld bunu yaptiginizda
onun aklina, yargisina, onuruna ve
Ozsaygisina saldirmis, onu da size
ayni sekilde saldirmak icin kiskirtmis
olacaksiniz. Cogunlukla insanlarin
fikirlerini degistiremezsiniz. Sadece
onlariincitirsiniz.

Eger biri yanlis oldugunu sandiginiz
bir sey sdylerse, hatta onun yanildi-
gindan eminseniz, sdze soyle bas-
lamaniz daha iyi olmaz mi? “Bakin
ben baska tirli distniyorum. Ya-
niliyor olabilirim. Cok sik yanilirrm.
Ama yanls biliyorsam dogrusunu
O6grenmek isterim. Durumu bir kere
de birlikte gbzden gegirelim.” Yeryi-
ziinde hig¢ kimse, “Yanilmis olabili-
rim, gergekleri birlikte 6grenelim,”
sozine karsl gtkamaz.

Yanildiginizi kabul ederseniz asla
zor durumda kalmazsiniz. Tim tar-
tismalari kesersiniz ve karsinizdaki
kisiyi de dlrlst ve acik sdzIi olmaya
tesvik edersiniz. Bu, onun da hatal
olabilecegini kabul etmesini saglar.

Hicbir zaman soze, “Sunu size kanit-
lamak istiyorum,” diye baslamayin.
Bu olumsuz sonug verir, ¢cinki bu
ifade su sozlerle esanlamhdir: “Ben
sizden cok akilliyim. Simdi bir iki sey
soyleyecegim ve siz dustinceleriniz-
de yanildiginizi anlayacaksiniz.”
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Eger bir sey kanitlayacaksaniz bunu
kimseye belli etmeyin. ingiliz Sair
A.Pope bunu soyle ifade ediyor:
“Birine bir sey Ogretirken 6gretiyor
gibi davranmayin. Bilmedigini degil,
unuttugunu varsayin.”

Cok az insan mantikhdir. Cogumuz
onyargilyiz. Pek cogumuz kusku,
korku, onur, imrenme, kiskanglik
gibi duygularin kélesiyiz. insanlar
genellikle dinlerini, sag¢ sekillerini,
politik yaklasimlarini, tuttuklar ta-
kimlari veya sevdikleri film yildizlari-
ni degistirmeye yanasmazlar.

Yanildigimizda bunu kendimiz kabul
edebiliriz. Hatamiz bize incelikle ve
anlayisla soylendiginde, bunu karsi-
mizdakine de itiraf edebiliriz. Hatta
bu diaristlik ve agik sozIGlaglumz-
le ovlnulrdz. Ancak biri ¢ikip bize
bunu girtlagimiza sarilarak anlattir-
maya veya kabul ettirmeye calisirsa
asla kabul etmeyiz.

Bir Fransiz Filozofunun “ Eger dus-
man kazanmak istiyorsaniz, arka-
daslarinizdan Gstin olmaya calisin.
Eger dost kazanmak istiyorsaniz
birakin arkadaslariniz sizden Ustin
olsun” sozlerini unutmayin.

Karsinizdaki kisiyle; bir misterinizle,
dostunuzla ya da dismaninizla tar-
tismayin. Onlara hatali olduklarini
soylemeyin. Diplomatik olun.

insanlarla iliskilerde,
disman kazanmayin.
Baskalarinin goruslerine
saygl duyun. Asla
“Yaniliyorsunuz” demeyin.

3. HATALARI KABUL ETMEK

Kendi Ozelestirinizi yapin. Karsiniz-
dakine firsat vermeden, onun sizin
hakkinizda dastundagi, soylemek
istedigi ya da soylemeye niyetlen-
digini bildiginiz her turld s6zu ken-
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diniz soyleyin. Boylece karsinizdaki
kisi bagislayici bir tavir takinacak ve
hatalarimizi gormezden gelecektir.

Birinsanin hatasini kabul edebilecek
cesarete sahip olmasi ona blyuk bir
tatmin saglar. Sadece sugluluk ve
savunma duygusunu dagitmakla
kalmaz, ayni zamanda hata dolayi-
siyla ortaya ¢ikan problemlerin ¢o-
zimune de yardimci olur.

Bircok insan kendi hatasini savunma-
ya calisir. Fakat hatay kabul etmek
kisiye soyluluk ve asalet kazandirir.

Hakli oldugumuzda, diger insanlarin
da bizim gibi distinmesini nezaket
ve ustalikla saglamaya calisalim.
Haksiz oldugunuzda eger kendinize
karsi dirustseniz, bu durumla sik sik
karsilastiginizi kabul edersiniz. Hata-
mizi hemen ictenlikle kabul edelim.
Bu teknik, sasirtici sonuglar vermek-
le kalmayacak; ayni zamanda kendi-
ni savunmaya calismaktan ¢cok daha
eglenceli olacaktr.

Insanlarla iliskilerde,
Ozelestiri yapin, eger
hataliysaniz, bunu
hemen ictenlikle kabul
edin.

4. DOSTCA YAKLASIM

Eger bir insan sizin icin iyi duygular
beslemiyorsa, sizinle ayni kanida
degilse diinyamizda var olan tim
mantik vyasalarini kullansaniz da
ona ulasip bir sey kazanamazsiniz.
Buyurucu isverenler, yoneticiler,
bilmelidirler ki, insanlar dislncele-
rini kolay kolay degistirmek isteme-
yeceklerdir. Baskalarini zorla bizim
gibi dusinmeye yonlendiremeyiz.
Ancak dostca ve yumusak bir tarzla
konusursak, bayik bir olasilikla on-
lart ihml bir yaklasimla bu degisikli-
ge yoneltebiliriz.

A. Lincoln’lin su sozlerini unutma-
yalhm:

“Bir damla bal bir galon zehirden
daha cok sinek avlar” Eski ve cok
dogru bir 6zdeyistir. Bu soz insan-
lar icin de gecerlidir. Eger bir kim-
seyi kazanmak istiyorsaniz gercek
bir dost oldugunuza onu inandirin.
Onun kalbine ulasmak icin gereken
bir damla baldir. Bu bal onu yola ge-
tirecektir”

GUlnes, insana paltosunu rizgardan
daha hizli gikarttirir. Nezaket, dostca
yaklasim ve insanin degerini bilmek
kisilerin dustncelerini daha kolay-



likla degistirmelerini saglar. Ofke ile
firtina gibi esmeye hic gerek kalmaz.

Insanlarla iliskilerde
daima dostca yaklasin.

5. SOKRAT’IN SIRRI

Sokrat, insanlari olumlu yonde etkile-
yebilen akilli insanlardan biriydi. Sok-
rat bunu yaparken nasil bir yontem
uyguladi? Sokrat karsisindaki kisiye
“Evet !I” dedirtecek sorular yoneltirdi
ve birbiri ardina olumlu yanitlar alirdi.
Sonunda birkag dakika 6nce ona karsi
cikanlar, farkinda olmadan onun di-
stincelerine kucak acarlard.

insanlarla konusurken, soze farkli
goruste oldugunuz konulari tart-
sarak baslamayin. Fikir birliginde
oldugunuz noktalari vurgulayarak
baslayin ve bir stire bunlari vurgula-
mayi sirdtrin. Ayni amag igin ¢caba-
ladiginizi; amacta degil, yontemde
farkli oldugunuzu belirtin.

Baslangicta  karsinizdaki  kisinin
“Evet” demesini saglayin. “Hayir”
yaniti almaktan olabildigince kaginin.

Prof.Harry Overstreet’e gore “ha-
yir” yaniti asilmasi cok zor bir en-
geldir. Bir kez “Hayir!” dediginizde
kisiliginiz ve onurunuz bu yaniti
degistirmenizi engeller. Daha son-
ra hayir demenizin yanhs oldugunu
hissetseniz bile, o degerli gururu-
nuzu distnmek zorunda kalirsiniz,
agizdan cikan soze sadik kalinmali-
dir. Bu nedenle bir insanin sozlerine
olumlu yanit vererek baglamasi ¢ok
onemlidir.

Birine yanildigini  soyleyeceginiz
zaman Sokrat’i animsayin ve “Evet
evet!” yaniti alacaginiz yumusak so-
rular yoneltin.

insanlarla iliskide
karsinizdaki kisiye “Evet
evet I” dedirtin.

6. KONUSMA ONCELIGi

Pek cok kisi, baskalarina kendi du-
stncelerini kabul ettirebilmek icin
cok fazla konusur. Birakin karsinizda-
ki insanlar da konussun. Onlar ken-
di islerini ve sorunlarini sizden gok
daha iyi bilirler. Siz sadece soru so-
run. Birakin size bir seyler anlatsinlar.

Karsidaki kisinin soylediklerine ka-
tilmadiginiz zaman s6zinu kesmek
isteyebilirsiniz. Fakat bunu yapma-
yin. Bu tehlikeli olur. Daha anlatmak
istedigi pek cok sey varken, bu kisi
sizin soylediklerinizi dinlemeyecek,
onemsemeyecek ve dolayisiyla iyi
algilayamayacaktir. Bu ylizden onu
sabirla dinleyin. Bunu ictenlikle ya-
pin. BUtun dusincelerini anlatmasi
icin onu tesvik edin.

Kendi hakkinizda daha az konusun.
Daha c¢ok dinleyin. Karsinizdaki ki-
sinin dvlnecek c¢ok seyi oldugunu
goreceksiniz. insanlar baskalarinin
basarilarini dinlemek yerine, kendi
basarilarini anlatmaktan daha cok
zevk alirlar. Sohbet etmeye basladi-
ginizda, karsinizdakinden sevingleri-
ni paylasmalarini isteyin. Kendi ba-
sarilarinizdan ancak soruldugunda
s6z edin.

Insanlarla iliskide, birakin
karsinizdaki kisi daha cok

konussun!

7. iSBIRLIGI SAGLAMA

Kendi dislncelerinize, baskalarinin
fikirlerinden daha c¢ok inanirsiniz.
Oyleyse kendi disiincelerinizi bas-
kalarinin zorla hazmetmesini bek-
lemek yanlis olmaz mi? Onerilerde
bulunmak ve karsinizdaki insanin

distnUp bir yarglya varmasini bek-
lemek daha akillicadr.

isteksiz ve diizenli calismayan bir
grup elemanda calisma istegi mi
yaratmak istiyorsunuz? Once ken-
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dinizden ne beklendigini sorun ve
aldiginiz cevaplari tek tek yazin.
Sizden isteklerin makul olanlarini
aynen kabul edin. Sonra, kendinizin
calisanlardan neler beklemeye hak-
ki oldugunu sorun? Yanitlar tek tek
yazin. Blylk ihtimalle size verilecek
cevaplarda baglilik, darastluk, ya-
raticilik, iyimserlik, takim calismasi,
giinde 8 saat coskulu calisma ola-
caktir. Toplanti sonunda herkesin
motive oldugunu ve bir stre sonra
da galismalarin verimliliginin artmis
oldugu goreceksiniz.

Siz verdiginiz sozleri yerine getirdi-
giniz strece, onlar da calismalarini
arttiracaklardir. insanlarin fikirlerin
kendisine ait oldugunu hissetmesi
her alanda etkili olacaktr.

Hic kimseye higbir is zorla yaptirila-
maz, ne yapmasl gerektiginin soy-
lenmesi kimsenin hosuna gitmez.
Secimimizi kendi istegimiz dogrul-
tusunda yapmayi ve kendi disun-
celerimize goére davranmayi isteriz.

Bize isteklerimizin, dileklerimizin,
distnduiklerimizin  sorulmasindan
hoslaniriz.

insanlarla iliskide, birakin
karsinizdaki kisi fikirlerin
kendisinden ¢iktigini
dustnsan.

8. YERINDE OLMAK

Unutmayin; karsinizdaki kisiler ta-
mamen haksiz olsalar da bunu ka-
bul etmeyebilirler. Onlari suclama-
yin. Bunu herkes yapabilir. Onlar
anlamaya calisin. Sadece akilli, hos-
goralt, az bulunur insanlar boyle

yapmaya calisir.

Karsinizdaki kisinin éyle distinmesi-
nin veya davranmasinin bir nedeni
vardir. Bu nedeni bulmaya calisin;
boylece davranislarinin ve belki de ki-
siliginin anahtarini bulmus olursunuz.
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Dirustge kendinizi onun yerine koy-
maya calisin. Eger kendi kendinize,
“Onun yerinde olsam ne dusindr,
nasil davranirm?” diye sorarsaniz
hem zaman kaybetmemis hem de
ofkelenmemis olursunuz. Cunku
“Bir seyin nedenine ilgi gosterirsek
sonucuna daha kolay katlanabiliriz.”
Ayni zamanda insan iliskileri konu-
sundaki becerinizi de bu yolla gelis-
tirmis olursunuz.

insanlarla iliskide,
olaylari karsinizdaki
kisinin bakis acisindan
gormeye calisin.

9. ANLAYISLI OLMAK

Tartismalara son verecek, hastalikli
duygulardan kurtulmanizi saglaya-
cak, sansinizi déndirecek ve herke-
sin sizi dikkatle dinlemesini saglaya-
cak sihirli bir s6z var. Bu soz : “Sizi
duygularinizdan dolayl asla sugla-
miyorum. Sizin yerinizde olsaydim
kuskusuz ben de tipki sizin gibi di-
sinurdim.”

Bdyle bir yanit dinyanin en huy-
suz, en aksi ihtiyarini bile yumusa-
tacaktr.

Karsilasacaginiz insanlarin dortte
Gcl sempatiye susamis insanlar
olacaktir. Onlara istediklerini verin,
boylece sevgilerini kazanmis olur-
sunuz.

insanlarla iliskide,
karsinizdaki insanin fikir
ve arzularina anlayis
gosterin.

10. GUVEN

Hakkinda bilgi sahibi olmadigi-
niz bir kisiyle karsilastiginizda en
dogru tutum onun samimi, du-
rist, séztne sadik biri oldugunu
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dustnmektir. insanlar diristtar,
yikimlaliklerini yerine getirirler
diye distnin. Bu kuralin disinda
kalanlarin sayisi cok azdir ve eger
siz karsinizdakinin durustligine,
dogru sozluligine inandiginizi
belirtirseniz, sapma egiliminde
olanlar bile olumlu bir kisi haline
gelebilirler.

insanlarla iliskide, daima
kisilerin hassas olduklar
konulara deginin.
Onlara glvenin.

11. DRAMATIZASYON

Dramatizasyon c¢aginda yaslyoruz.
Artik gercegi ileri sirmek yeterli de-
gil. Bu gergek canli, ilging ve drama-
tik olmali. Gosteri yapma yetenegi-
nizi kullanmak zorundasiniz. Bunu
televizyonlar ve filmler yapiyor. Eger
ilgi cekmek istiyorsaniz siz de yap-
mak zorundasiniz. Vitrin dizenleme
uzmanlari dramatizasyonun giicini
iyi bilirler. Piyasaya yeni c¢ikan bir
fare zehrinin Ureticileri saticilara,
vitrinlerine koymalari igin iki canl
fare verirler ve farelerin sergilendigi
hafta, satislarin normalin 5 kati art-
tgini gbzlemlerler.

Siz de fikirlerinizi is dinyasinda ya
da hayatinizin herhangi bir alaninda
dramatize edebilirsiniz.

Patronu ile konusmasi gereken bir
yOnetici, sekreterler vasitasiyla bir
hafta beklemesine ragmen ran-
devu alamayinca, patronuna bir
mektup yazar ve mektupta hafta
ici cok mesgul oldugunu, bunu an-
layisla karsiladigini, ancak kendisi
ile konugsmasinin 6nemli oldugunu
anlatir. Bu mektuba bir de form
ekler ve formun kendisince veya
sekreterince doldurulup gonderil-
mesini talep eder. Bu formda sun-
lar yazilidir.

Sizinle ..... glnd, saat .....da gérise-
bilir ve size ...... dakika ayirabilirim.

Bu mektuba 3 saat sonra patron
cevap vermis ve kendisini hemen
gorebilecegi ve 100 dakika ayirabi-
lecegi bildirilmistir.

Insanlarla iliskide,
fikirlerinizi dramatize
edin.

12. MEYDAN OKUMA

Ustiin olma arzusu, rekabet duygu-
su insanlari ¢calismaya ve basaril ol-
maya tesvik etmenin essiz yolu.

Roosevelt, meydan okumak zorun-
da kalmasaydi asla A.B.D. Baskani
olamazdi. New York Eyalet Valisi
secildiginde, muhalefet onun eya-
letin yasal yerlisi olmadigini kesfetti
ve Roosevelt geri gekilmek istedi.
Bir Senatdr Roosevelt’e San Juan
Hill kahramani bir korkak mi diye-
rek ona meydan okudu. Roosevelt
savasmaya devam etti. Bu meydan
okuma sadece onun hayatini de-
gistirmekle kalmadi, ayni zamanda
ulusunun gelecegi Gzerinde de bu-
yuk etki yarath. Basarma arzusu ve
onemli oldugunu hissetme arzusu,
her insanin basarili olmasi i¢in ge-
reklidir.

Insanlarla iliskide,
gerektigi yer ve zamanda
meydan okumaktan
kacinmayin.
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