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Dale Carnegie, (24 Kasim 1888 - 1 Kasim 1955), Amerikali yazar,
hatip, kisisel gelisimci ve kisiler aras iletisim uzmanidir. 1888 y1-
linda Missouri Maryville’de fakir bir ciftcinin oglu olarak diinyaya
geldi. State Teacher’s College’de egitim gordii. Kolej sonrasi ilk isi
ciftcilere satis kursu vermekti daha sonra Armour & Company sir-
keti icin satig yapmaya basladi. Firmanin Giiney Omaha bélgesin-
deki yoneticisi haline geldi. 1955 yilinda Hodgkin rahatsizligindan
o6ldii. Belton, Missouri’de gémiildyii.

Deniz Taneri, 1956 yilinda Ankara’da dogdu. Yiiksek 6grenimini
Hacettepe Tip Fakiiltesi’'nde, Oslo Universitesi Tip ve Felsefe bo-
liimlerinde tamamladi. Norveg’te on ti¢ yil tip doktorlugu yaptik-
tan sonra, 1991 yilinda Istanbul’a dénerek Norvecce, Ingilizce ve
Eski Yunan dillerinden ceviriler yapmaya basladi. Ik yillarda agir-
ligin1 felsefi metinlerin olusturdugu cevirileri zamanla klasik ve
cagdas Bat1 edebiyatina yéneldi ve bu alanda pek cok yapit1 dilimi-
ze kazandird1.
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Sunus

Dale Carnegie, 1936 yilinda, okurlarina carpici bir
actklama yapti: “Insanlarla basa ¢tkmak biiyiik olasilikla
karsilasacaginiz en biiyiik sorundur.” Dost Kazanmamn
ve Insanlart Etkilemenin Yolu kitabmin temelini olustu-
ran bu sozler giiniimiizde de gecerliligini koruyor. Ama
unutulmamali ki insanlarla basa ¢ikmak icin stratejiler
gelistirmek cok daha karmasik.

Mesajlasma artik aninda gerceklesiyor. Iletisim
araclart katlanarak artti. Aglar sinirlarin, endistrilerin
ve fikirlerin 6tesine gecti. Bununla birlikte, s6z konusu
biiyiik degisimler, Carnegie’'nin ilkelerini gecersiz kil-
madiklar: gibi cok daha 6nemli duruma getirdiler. Ister
bir markay1 pazarliyor, ister esinizden 6ziir diliyor olun,
isterseniz yatirimai arayisinda olun, Carnegie ilkeleri
biitiin saglam stratejilerin temelini olusturur. Dogru
temelle yola ¢ikmazsaniz yanlis mesaj gondermek, ya
da utang icinde amacinizdan sapmak isten bile degildir.
Amerikali yazar James Thurber soyle diyor: “Dengele-
rin pamuk ipligiyle baglandig1, gercek dis1 ya da yanlis
anlagilmig bir sézctigiin, diistincesizce yapilmis ani bir
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hareket kadar felakete yol acabilecegi cagimizda, ileti-
sim hassasiyeti daha 6nce hi¢c olmadig1 kadar 6nemli.”

Thurber’in yukaridaki sézciikleri yazisinin tizerin-
den elli yildan fazla zaman gectigini géz 6niinde bu-
lundurarak, bugiin icinde yasadigimiz pamuk ipligiyle
bagli dengeler cagini bir diisiiniin. Riskler cok daha
yiiksek. Ortamlar karmasasinda ayrim yapmak ¢ok zor.
Her sozciik, her jest, her sessiz bakis, esine rastlanilma-
mis bir 6zenle ince elenip stk dokunuyor. Tek bir yanlis
hamle ¢ok biiyiik sonuglar dogurabilir. Yine de, ilk gii-
naydininizdan son iyi gecelerinize dek her kargilasma-
niz dost kazanmak ve insanlar1 olumlu etkilemek icin
bir firsattir. Her giiniin {stesinden basariyla gelenler
basarili yasamlar siirer. Ama bu tiirden basarilar, kimi-
lerinin pek yanagmak istemeyecegi fedakarliklar gerek-
tirir. Piyasay1 bilmek ya da sosyal medyadan anlamak
yeterli degildir.

Bagkanlik Ofisi'nin konusma yazari James Humes,
“Iletisim sanat1, liderligin dilidir,” der. Baska bir deyisle,
etkileyicilik saglayan insan sarrafligi, ara¢ kadar o araci
kullanan kisiyle — bu baglamda liderle — de ilgilidir. Eli-
nizdeki kitap size bunun dogrulugunu gosterecek; tipki
daha 6nce diinya genelinde, aralarinda tilke liderleri-
nin, medyanin ileri gelenlerinin, is diinyast ikonlarin ve
cok satan yazarlarin da bulundugu elli milyondan fazla
okuyucuya gosterdigi gibi. Tiim bu insanlar anladilar ki
notr etkilesim diye bir sey yoktur. Birinin yanindan ay-
rildiginizda onu ya biraz daha iyi, ya biraz daha koéti
birakirsiniz. Icimizden en iyiler, her bir jest, her bir
tonlama ve her bir temasla digerlerini biraz daha iyi
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duruma getirenlerdir. Giinlitk yagsama uyarlandiginda
bu tek diistince bile ¢ok carpict sonuclar dogurur.

[liskilerinizi gelistirir ve evet, baskalarini etkileme
gliciniizii artiir. Ama bunun nedeni giinliik uygula-
malarin sizdeki daha biiyiik karakteri ve sefkati ortaya
cikarmasidir. Altruizm' kimi etkilemez ki?

“Insanlarin sizinle ilgilenmesini saglamak igin iki
yil ugragsaniz elde edemeyeceginiz sayida dostu, bagka-
laryla biraz daha cok ilgilenerek iki ayda kazanabilirsi-
niz.” Carnegie’'nin bu savi, sasirtic1 goriinse de, giincel-
liginden hicbir sey yitirmemistir; ¢linkii bizlere, insan-
larla basa ¢ikma sirrinin, dijital evre akintisinda gor-
mezden gelinen fedakarlik oldugunu animsatiyor.

Benzersiz bir kisisel gelisim ve kisisel tanitim cagin-
da yastyoruz. Seyrettigimiz “Double Rainbow” gibi You-
Tube videolar: haftalar icinde her yere yayiliyor, insanla-
rin elde etmek icin yillarca, belki on yillarca ugrastig:
kiiresel ilgiyi haftalar icinde tistlerine cekiyor. Sizdirildi-
g1 one striilen seks kasetlerinin bir gecede tinliiler yara-
tistna tanik oluyoruz. Televizyon kisilerinin, politik yo-
rumcularin rakiplerini geride birakiglariny, izleyici sayila-
rint arttiriglarini gortiyoruz. En iyi tanitim stratejisinin,
esi goriilmemis yayginliktaki bu medya araciligiyla in-
sanlara aktarilan birtakim yutturmaca ve gtiliin¢litk ka-
ristm1 olduguna inanmaya itiliyoruz her gecen giin. Co-
gumuzun direnemeyecegi 6lctide bir kiskirtma bu. Ama
insan iliskilerinin temellerini anlayanlar icin cok daha
iyi, cok daha saygin, cok daha giivenilir bir yontem var.

1. Fedakarlik Felsefesi, Digerkamlik.
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Kisisel gelisim ve kisisel tanitim, 6zlerinde yetersiz
cabalar olmasalar bile kendimizi somutlastirma akintis
kendi icimizde sikisip kaldiginda sorunlarin ortaya cik-
masit kacginilmaz. Siz yedi milyarda birsiniz — ama geli-
siminiz bir tek size bagl degil.

Bu gercegin, iletisim kararlarinizi bicimlendirmesi-
ne ne kadar erken izin verirseniz kisisel ve profesyonel
gelisime giden en kisa yolun, kendinizi bagkalarina pa-
zarlamaktan degil onlarla paylasmaktan gectigini o ka-
dar erken goriirstiniiz. Higbir yazar bu patikayr Dale
Carnegie kadar acik¢a sunmamistir. Ama belki o bile,
anlamli isbirligine giden patikanin, giniimiizde uzun
soluklu, verimli bir etki otoyoluna dontisecegini diisii-
nememistir.

Akillica iletisimden Fazlas

Yiiksek frekansl: etkilesimlerimiz, ustaca insan be-
cerilerimizi her zamankinden daha avantajli duruma
getirdi belki; ama etkili insanlar, yetenekli iletisimciler-
den fazlasi olmak zorundalar.

Iletisim, en vyalin bicimiyle, diisiincelerimizin,
amaclarimizin ve cevremizdeki kisilerle ilgili ¢ikarim-
lartmizin disa vurmasidir. “Ciinkii agiz yiirekten tasani
soyler."” Bu igsel giidiiciiler, giniimiiziin liderleriyle
iliski asalaklar1 arasinda birincil ayiricilardir.

Su durumlarda en yiiksek iki etki diizeyinden s6z
edebiliriz: 1. Insanlar, onlar icin yaptiklariniz nedeniyle

1. Ciinkii agiz, yiirekten tagani soyler. (Incil, Matta 12:34).

14



sizi izlediklerinde. 2. Insanlar, kisiliginiz nedeniyle sizi
izlediklerinde. Baska bir deyisle, comertlik ve giiveni-
lirlik tavirlariniza cevrelediginde en yiiksek etki diizeyi-
ne erisirsiniz. Ister iki kisi, ister iki milyon kisiden s6z
edelim, kalic1 etkinin bedeli budur. Ancak comertlikle
gliven, ustaca ve gercekgi bir sekilde sunulursa karsilik-
l1 yarar saglanir.

Unliiliigiin etkisinin tipki kredi limiti gibi 6d{ing ali-
nabildigi, medyanin yalnizca aglayan ¢cocuga meme ver-
digi bir ¢agda yasadigimizdan her iletisim firsatinin cid-
diye alinmast daha ¢ok 6nem kazaniyor — kullandiginiz
tiim araclar giiven insa eden mesajlar icermeli, karsiniz-
dakine minnet duydugunuzu ve deger verdiginizi gos-
termeli. Carnegie’nin zamanindan bugiine degismeyen
bir sey varsa o da 6diing alinmis (elde tutmasi zor) etkiy-
le kazanilmis (kaya gibi saglam) etki arasinda acik bir
fark bulunmasidir. Carnegie kazanilms etkinin ustastyd.

Onun temel ilkelerinden birkagini ele alalim: Eles-
tirme, kinama ya da yakinma; bagkalarinin ilgi alanla-
rindan s6z ag, yaniliyorsan kabullen, bagkalarinin gorii-
niisii kurtarmasina izin ver. Boyle ilkeler sizi usta bir
konusmaci ya da becerikli bir anlatici yapmaz. Size
konusmadan énce baskalarinin ihtiyaclarini da distiin-
meyi animsatir. Sizi gli¢ konulara diiriistce, zarifce yak-
lasmaya yiireklendirir. Kibar, alcak goniillii yoneticiler,
esler, is arkadaslar1, pazarlamacilar ve ebeveynler olma-
ya 6zendirir. Bagskalarinin yasamlarini etkilemek icin
saklabanlik ve diizenbazliga bagvurmay1 degil; icten bir
saygi, duygudaslik ve nezaket aliskanligi kazanmayi
ogiitler.
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Peki ya odiiliiniiz? Zengin, dayanikli dostluklar.
Giivenilir is iliskileri. Sayg1 deger liderlik. Ayrica giinii-
miziin benmerkezci yi@inlari arasinda oldukca goze
carpan bir marka.

Carnegie’nin kitabina tiim zamanlarin en ¢ok satan
kisisel gelisim kitab1 deniyor. Cagdas bakis acisiyla bu
dogru bir siniflandirma degil. Carnegie kisisel gelisim
tanimini kullanmadi. Dost Kazanmann Yolu kitabinin
sarsici basarisinin yarattigi yeni alana bu ad uygun go-
rildi. Gelin goriin ki Carnegie giiniimiiz kisisel geli-
sim ogttlerinin ¢oguna katilmazdi. O, bagkalariyla ic-
ten ilgilenmekten kaynaklanan eylemi yticeltti. Bagka-
larinin basarilarina yardim etmenin getirdigi hosnutlu-
ga dayanan ilkeler gelistirdi. Dost Kazanmamn Yolu
yeniden smiflandirilsa ona diinyanin en ¢ok satan ruh-
sal gelisim kitab1 denmesi daha dogru olur. Ciinki
Carnegie'nin ustalikla bicimlendirdigi Altin Kural bu
ruhsal temele dayaniyor.

Buradaki ilkeler, kisisel gelisim ya da kisisel tanitim
araclarindan daha fazlasi. Konusmalarinizda, isbirlikle-
rinizde ve sirketinizde uzun 6miirlii, verimli geligim
elde etmekte bagvuracaginiz anlamli stratejiler. Sonuc-
lar kayda deger.

Bu ilkeleri uygulayarak yalnizca bagkalarinin ya-
samlarin1 etkileyen giiclii bir kisi olmakla kalmayacak,
her gecen giin yiice goniillii bir amaci1 yerine getirecek-
siniz. Bu etkinin dijital ¢agin size sundugu diizinelerce
gtnliik etkilesime uyarlandigini diisiintin. Bir organi-
zasyonda onlarca insanin bu 6rnegi izlemesinin yarata-
cagt etkiyi gozlerinizin oniine getirin. Giintimiizde
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dost kazanmak ve insanlar1 etkilemek kolay degil. Fir-
satlar biitiiniinde, bagkalariyla kalic1 ilerleme saglamak
sizin en biiyiik ve en degismez ugrasiniz. Ustelik hangi
basari iliskilerden dogmaz?

Yumusak Baslamak

Is diinyasi, Carnegie ilkelerinde “sosyal” denilen
becerileri hor goriir, onlara, en fazlasindan teknik bece-
rileri tamamlamaya yarayan seyler olarak bakar. Zararli
bir bakis acis1. Bu kitap bir yana, iliskilerinizden en ¢ok
yarar1 saglamak istiyorsaniz kalic1 bir degisim sart.

Duygudaslik, sefkat gibi sosyal beceriler, programla-
ma, yonetim ve tasarim gibi teknik becerileri esine az
rastlanir bir verimlilige tasir. Nasil m1? Sosyal beceriler,
teknik becerileri iglevsel tiretkenlik, orgiitsel sinerji ve
ticari uygunlukla iligkilendirir; ¢tinkii bunlarin hepsi sag-
lam bir insan katilim1 gerektirir. Gizemli, ulasilmaz bir
havayla oturdugu yerden altinda calisanlara efendilik
taslayan, teknik becerisi yiiksek bir yonetici, insanlarin
arasinda yiriiyen, herkesce taninan ve saygi duyulan,
teknik becerisi yiiksek bir yoneticiden daha mi1 basarili?
Birinci ornekteki yonetici kisa siire icin demir yumrukla
biraz basar1 saglayabilir, ama insanlar tizerindeki etkisin-
de cok biiyiik bir kusur vardir; ¢iinkii elindeki gii¢c ona
altinda calisanlar tarafindan verilmemistir. Yalnizca lafta
kalan etkisi kisa dmiirlidiir,

Kurumsal psikolog Tim Irwin Raydan Cikanlar' ki-

1. Derailed, Irwin, Tim 2009.
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tabinda gectigimiz on yilda, 6nde gelen altt CEO’nun
cokiistinti anlatir. Yoneticilerin ¢alisanlarla somut, an-
laml1 bir diizlemde baglanti kuramamasi bu ¢okiislerin
fitilini ateglemistir. Bagka bir deyisle, tiim bu raydan
citkmalar teknik beceri fazlasinin sosyal beceri eksikli-
giyle birlesiminin sonucudur. Etkileyicilikten yoksun
kurumsal bilgelik. Boylesi basarisizliklar bizimkilerden
farkl1 degil. Belki onlarinki herkesin dilindeydi, ama bi-
zimkiler de cogunlukla bir o kadar goz 6niinde.

lliskilerin 6ziinii beslemeden — insan gereksinimle-
rini belirleyip kargilamadan — iliskisel bagarinin adimla-
rin1 uyguladigimizda dostlarimizin, yakinlarimizin ve
takipcilerimizin giivenini yitiririz.

Pek cok iyi niyetli insanin bunu yanlis anlamasina
yol acan nedir? Belki de sosyal becerilerin soyut dogasi
bizi yoldan cikariyordur. Olciilebilen seylere yaslanabi-
liriz.

Teknik beceriler sinanabilir, 6gretilebilir ve aktari-
labilir. Is diinyasina yénelik kitaplarin cogu bu diistin-
ceyle yazilmistir, ¢iinkii teknik beceri gelisimi — hem
bireysel hem de kurumsal diizeyde — semalar, 6l¢timler
ve raporlarla gozlemlenebilir.

Sosyal beceriler boyle degildir. Onlar1 asamalara
indirgemek giictiir. Sosyal beceriler cogunlukla karma-
siktir; daha iyi kargiliklar ve gelistirilmis iliskilerle bile
ancak kabaca olciilebilir. Ote yandan bu élciitler hep-
sinden daha iyi degil mi? Iliskilerde gerilemeye yol ac-
mussa bir basarilar listesi neye yarar? Kisisel pazarlama
ve kendine diskinlitkten temellenen gelisimler kalici
olmaz.
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Kiiciik 6lgekte diistintirsek, iliskinin yalnizca onlart
ilgilendirdigini diizenli sekilde sergileyenlerle dostlu-
gumuzu koruyor muyuz? Birinin tavrindaki art niyeti
ogrendigimizde, onun bizim tizerimizdeki etkisi yeni
tanistigimiz birininkinden daha azdir. Itiraf edip degis-
medigi siirece bu iligki bitmeye mahkumdur. O zaman
bile kugskunun izleri biitiintiyle silinmez.

Biiyiik olcekte ele alalim; gereksinimlerimizi, istek-
lerimizi yerine getirmeye yanasmamay1 aliskanlik edi-
nen, ya da bunu yapamayacagini belli etmekten geri dur-
mayan markalara bagl kaliyor muyuz? Sirketlerin ¢cogu-
nun miisterilerin neye gerek duydugunu belirledigi giin-
ler geride kaldi. Giiniimiizde misteriler tasarim, tiretim
ve pazarlama kararlarinda soz sahibiler. i1k baslarda yesil
tiretim, az sayida trtin icin kiictik, iyi niyetli bir reklam
kampanyasiydi. Miisterilerin ortak yiikselen sesi bunu
zorunlu bir pazarlama slogan1 durumuna getirdi.

Sosyal beceri basarilarina kayitsiz kisiler ve kurum-
lar hedefi tutturamiyorlar.

Kimileri sosyal beceri icgiidiilerinin 6gretilemeye-
ceginde 1srar ediyor. Sosyal becerilere, teknik beceri
yontemiyle yaklasirsaniz bu dogru. Carnegie bu yanil-
giya diismedi. Ozveri icgtidiilerinin, kurnazca hazirlan-
mis adim adim stratejilerden degil, 6z arzularin isletil-
mesinden kaynaklandiginit buldu. Dost¢a davrandigi-
mizda, baskalarin1 olumlu etkiledigimizde cok daha
derin bir esin, anlam ve bilgelik kaynagindan besleniriz.

Diirist iletisim — anlamak ve anlagilmak — arzusu
hepimizin icinde dogal olarak var. Ondan sonra, gercek
baglant1 — taninmak, kabul edilmek ve sayginlik — arzu-
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su. Ondan da sonra, basarili isbirligi; ister ticari basari,
kurumsal zafer, isterse uzun omdirli iliski olsun, an-
laml1 bir amaca yonelik birlikte ¢alisma arzusu. Bagari-
nin 6zl gergek insan iligkisi (dost kazanmak) ve anlam-
l1, giderek gelisen niifuz (insanlar1 etkilemek) arasinda
bir yerde. “Insan iliskileri disinda baska hicbir seyde
umudun nesesi yok,” diye 6zetliyor bunu, Fransiz hava-
c1 ve yazar, Antoine de Saint Exupéry.

Peki etkili iletisimi, anlamli baglantiy1 ve giderek
gelisen igbirligini besleyen bu anlamli becerilere nasil
ulagilir?

Oncelikle giiniimiizde iliski basarilarinin araclar
diizleminde — kullanilabilecek seylerle ve birinin ne ka-
dar ¢cok dost, hayran ya da izleyen toplayabildigiyle —
ol¢tilmedigini unutmamaliyiz. Bu basarilar anlam diiz-
leminde olctiliiyor. Etkilesimlerinizde anlamli olursa-
niz herhangi bir ugraginizda basariya giden yol cok
daha kolay ve kalicidir. Neden mi? Insanlar dikkat eder.
Insanlar hatirlar. Sizle karsilasmanin onlari biraz daha
iyi duruma getirmesinden etkilenirler.

Her aracin etkileyiciligini anlam belirler. Sunacak
anlamli bir seyiniz varsa ugrasiniz icin en verimli araci
secebilirsiniz. Ama araci, anlamdan {stiin tutarsaniz
verdiginiz mesaj, Shakespeare’in Macbeth’inde denil-
digi gibi “bir budalanin anlattig1, kuru giiriilti ve kar-
masayla dolu, hicbir seyi 6ne ¢ikarmayan bir hikaye”
olma tehlikesiyle burun buruna gelir. Yasamimiza giren
tweet'ler ve durum giincellemeleri dostlar, yakinlar ve
is arkadaglarin1 dongti icinde tutmaya yarasa da iste
boyle kuru giiriiltii ve karmasa yaratti. 140 ya da daha
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az sayida karakterle gonderilen iletilerin tek tehlikesi
hicbir seyi one cikarmamak degil. Anlam tasimayan
mesajlar ileten hicbir arag, hedefine ulasamaz.

Bir televizyon reklamai. Bir ofis bildirisi. Bir miiste-
ri e-postast. Bir dogum giinti tebrigi.

Onun zamaninda pek az iletisim aract bulundu-
gundan Carnegie bu formiiliin iki tarafina da ayrintila-
riyla deginme geregi duymadi. Boylece, telefonda ve
mektuplarda nasil daha anlamli bir kisi olunacagina yo-
gunlasabildi. Glinimiizde bizler mesajlarimizin hem
anlamin1 hem de aracini ¢ok iyi se¢meliyiz.

Giiniimiiz Insan lliskilerinde Basariya
Ulasmak icin Acik Bir Osiit

“Yalin gercekler bizi biiyiik spekiilasyonlarin yii-
kiinden kurtarir,” diyor, Fransiz kose yazart Vauvenar-
gues. Dost Kazanmanin ve Insanlar1 Etkilemenin Yolu
kitabinin giintimiize dek ¢ok satanlar arasinda yer al-
masinin, 2009 yilinda yalnizca ABD’de 300.000 bask:
yapmasinin nedeni anlatilan ilkelerin yalin, ama oliim-
stiz olmasi. Kitabin bilgeligi yiice, ama apacik. 1912
yilinda, bu konudaki ilk kursundan beri, Carnegie'nin
yalin gercekleri, isteyen herkesin, insanlarin fikir danis-
t181, akil sordugu ve soziinii dinledigi biri olmasina gi-
den en etkili yollara 1s1k tuttu.

Bu klasik yazitin yeniden kaleme alinmasi, onun
ogiitlerinin yerine gececek yeni ogiitler icin bir firsati
degerlendirmek degil. Oniiniizde uzanan sayfalar baska
bir baglamda: Carnegie’'nin 6giidiine biisbiitiin degisik
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bir cagdan bakmak — ayni olimsiiz ilkeleri ¢agdas bir
mercekten incelemek ve onlar1 dijital, kiiresel diizleme
uyarlamak. Giiniimiizde dost kazanmak ve insanlar1 et-
kilemek, Dale Carnegie’nin zamaninda oldugundan kat
kat daha kolay. Bununla birlikte firsatlar1 sayilara dok-
mek anlamsiz; ctinkii “biitiin evren, tek bir 6nemsiz ay-
rint1 disinda [hala] bagkalarindan olusuyor.!”

50 Kisisel Gelisim Klasigi® kitabinin yazar1 Tom
Butler-Browdon, “Kitabin adiyla icindekilerin cogu ara-
sinda utanmaz bir tutarsizlik oldugu dogru,” diyor. Bu
kitabin da adin1 giiniimiiziin kugskucu merceginden ge-
cirirsek anlatilanlarin biiyiisiinii géremeyebiliriz. Bura-
da anlatilanlar, 6ncelikle, gercek duygudaslik, stratejik
baglanti ve comert liderligin egsiz birlesiminin uygula-
masina yonelik distincelerdir.

Carnegie’'nin zamaninda, maskelenmis kisiliklerin
pek cok aracinin (Internet sayfalari, Facebook, Linke-
dIn, Twitter vb) ve kandirmaca dolu tanitimlarin (pop-
up reklamlar, tnliilerin kullanilmasi, televizyon misyo-
nerligi vb) olmadigim1 akildan ¢ikarmamak onemli.
Dost kazanma diistincesi hentiz “Onayla” diigmesine
basmaya indirgenmemisti. Insanlar1 etkilemek demek,
yarim ytizyillik sisirme reklam kampanyalari, kurumsal
goz boyamalar ve ikili yagam siiren 6nderler demek de-
gildi. Carnegie’nin kitap icin bu bagligi secmesinin sez-
gisel bir nedeni vardu..

O zamanlar bir dostlugunuz yoksa insanlar: etkile-

1. Wisdom in Small Doses, Dr. John Andrew Holmes 1927.
2. 50 Self-Help Classics, Tom Butler-Browdon 2003.
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menin s6zii edilemezdi. Sosyal medya yoktu. Dijital
baglantilar olanakli degildi. Dogrusu, az ¢ok tanimadi-
giniz biriyle is iligkisi cok ender rastlanilan bir durum-
du. Ortalama bir insanin bagkalariyla baglantiya gec-
mesi icin yalnizca ti¢ yontem vardi: Yiiz yiize, mektup
ya da telefon. Beklenilen yiiz yiize gortismeydi. Glinii-
miizdeyse bu bir istisna.

Unliilerin ya da sosyal statiileri yiiksek kisilerin do-
layls etkileri belki Carnegie’nin zamaninda da vardi; ama
bunlar ne bugiinkii gibi aninda, ne de yaygindi. Giinliik
yasamda arkadaslik tek kopriiydii. Siki tokalasmalar, si-
cak giilimsemeler ve fedakar eylemlerle dost kazanili-
yordu. Degeriniz biraktigimiz etkiyle olctiliiyordu. Gii-
niimiizde neden sonug iliskisi boyle diizenli degil.

Time’in son, Diinyamn En Etkili 100 Kisisi listesine
bakalim. Sekiz milyondan ¢ok Twitter takipgisiyle
Lady Gaga listede yer aliyor. Onun devasa hayran kit-
lesi tizerinde etkisi olup olmadigini tartismak yersiz.
Lady Gaga belli bir ayakkab: markasina, ya da falanca
sise suya goz kirparsa tirtinler satiyor. Onun iligkilerine
verdigi deger ve etkisinin neye yol actig1 tizerinde tar-
tisgtilmali aslinda. Bu iki o6l¢iite birden en yiiksek degeri
verirse onun etkisi 6nemli bir giic. Ama yalnizca sayila-
r1 arttirmaya odaklanirsa belki daha ¢ok para kazana-
caktir, ama giiliing bir Polaroid reklam kampanyasin-
dan daha cok etki birakacag: sdylenemez.

Etkinin dogal, iliskisel degeri degismedi. Kisiler
arast gelisimde gecer akce hala etki. Bununla birlikte
iletisim olanaklar1 y1gin1 sayesinde ¢ok az bir bedelle
etki saglanabiliyor. Elbette bu da ucuz etin yahnisi.
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Bizler “gtirtiltii art1 ciplaklik esittir sohret” caginda
yastyoruz, ama bu kitap arkadas bulmay1 ve insanlar
etkilemekten yarar saglamay1 anlatmiyor; Carnegie’'nin
tanimiyla “dislerin arasindan gelen” diistincelerin yon-
temiyle ilgili degil. Oniiniizdeki sayfalar “yiirekten ge-
len” diisiincelerden olusmus bir insan iliskileri kilavu-
zu. Biiyiik babanizin, bilge biiytik annenizin kalbini
caldigr yontemle —icten ilgi, yiirekten duygudaslik ve
dirist degerbilirlikle- arkadas kazanmak anlatiliyor bu
kitapta. Karsilikl1 gelisim ve yarar saglayan kalic1 etki-
nin yonetilmesi anlatiliyor.

Bunu basarmanin dogru ve etkili bir ydontemi var ve
Bay Carnegie bunu harikulade tanimliyor. Yetmis bes
yil sonra bu ilkeler gecerliligini koruyor; ama bazi ta-
nimlar degisti ve bazi kavramlar dallanip budakland:.
Bu nedenle elinizdeki kitap yeni aciklamalar ve uygula-
malar yontinii izleyecek. Carnegie ilkelerini dijital diin-
yada nasil anlar ve uygulariz? Onun zamaninda olma-
yan listelerden belli ipuclar ¢ikarilabilir, 6rnegin Forbes
Dergisi'nin “En Begenilen Sirketler,” Harvard Business
Review'un “Diinyanin En Bagarili CEO’lart” ve 6nceki
satirlarda sozii edilen Time'in en etkili kisiler listesi. Bu
ipuclari, bazen uyarilar, giiniimtizde kisiler aras1 basari-
nin saglanigt baglaminda yer yer yarar saglar. Orijinal
kitabin ruhuna uygun olarak sonraki sayfalar, bir seyleri
yapma nedenlerimizin, yaptigimiz seylerden cok daha
onemli oldugunu siirekli animsatma islevi tagiyacak.

Carnegie ilkelerini uygulama yolcugu, bilgisayari-
niz fisini cekip telgrafa, telefona ve somut iletisime
donmenizi gerektirecek kadar karmasik degil; 6te yan-
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dan, dijital alaninizin her yerine birazcik insanlik agila-
maya kalkacak kadar basmakalip da degil. Genelde en
iyi uygulama bic¢imi, kisisel dokunus ve dijital varligin
akallica bir karigima.

Bu karistmdan yararlanmak simdiki durumunuzun
diirtist bir degerlendirmesiyle baglar. Ondan sonra bas-
kalartyla durumunuzu diizeltmeye giden yol aciktir.

Yiiz ytize iliskilerinizin sanal iligkilerinize orani ne-
dir? Digerleriyle iletisime ge¢cmek icin ¢ogu kisi once-
likli olarak e-posta, kisa mesaj, blog, tweet ve Facebook
gonderilerine bagvuruyor. Bu durumla beraber yeni en-
geller ve firsatlar ¢ikiyor karsimiza.

Dijital iletisime boylesi agirlik vermekle insan iligki-
lerinin 6nemli bir asamasin1 yitiriyoruz: sézel olmayan
ipuclar1. Kotii bir haber verirken elinizi karsinizdakinin
omzuna koymadan sefkat gostermek, destek olmak giic-
tiir. Yeni diistinceleri agiklarken izleyicilerinizin kargisin-
da gosterdiginiz coskuyu telefonda gosteremezsiniz. As-
linda ortada anlasilmayacak bir sey yokken durumu be-
lirginlestirmek icin kac e-posta gonderdiniz?

Jest ve mimikler olmaksizin duygulari aktarmak
zordur. Gortuntalt iletisimle bazi engeller ortadan
kalkt1; ama goriintiilii goriismeler dijital iletisimin yal-
nizca kiiciik bir boliimii ve her seye kargin bunun, ger-
cek bir yiiz yiize goriisme kadar insan onurunu en yiik-
sek derecede yansittig1 sdylenemez. Pek ¢cok 6diil kaza-
nan Akl Havada' filmi bu noktay1 acikliyor.

Ryan Bingham (George Clooney) elini tasin altina

1. Up in the Air, 2009 Amerika yapimi film.
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sokmak istemeyen sirketler adina, ¢alisanlarin isine son
veren ve bu is icin tlkeyi ucakla bastan basa dolanan
bir insan kaynaklari uzmanidir. Karsisindakileri onurlu,
tistelik ilham verici yontemlerle kovmay1 gerektiren
isinde olduk¢a basarilidir. Herkesi bu yeni ozgtirligi
kucaklamaya yiireklendirmek icin tizerinde ¢ok calisti-
g1 bir konugmasi vardir. Masraflari kismak icin isten ¢i-
karmalarin video konferans araciligiyla gerceklestiril-
mesini isteyen patronuyla kavga bile eder. Ama Bing-
ham’in yasamda hi¢ yakin iligkisi olmamast, kiiciik kiz
kardesinin diigiiniinti kacirma tehlikesiyle burun buru-
na gelmesi bu hikayenin biiyitk acmazidir. Islerine son
verdigi insanlara duygudaslik gosterir, anlayisli davra-
nirken sergiledigi tuhaf yetenegin gercekte cok biiyiik
bir icine kapaniklik oldugu anlasilir. Ancak kisisel de-
neyimlerinden birinde, katkisiz insan iletisiminin islen-
menmis giizelligini goriince gergegin farkina varir. Iste o
zaman kendi 6giitlerine kendisi bile uyamaz.
Yasadigimiz hirsli, dijital diinyada, cogunlukla, eko-
nomik yeterlilik, insan iliskilerinin tam degerine yegleni-
yor. Bircok kisi baglanti1 noktalarini arttirirken baglanti-
larini yitirmek gibi celiskili bir sanat gelistirdi. Bunun
caresi ne (Ryan Bingham gibi) kendini korumaya yonel-
mek, ne de renkli ama yiizeysel pazarlama yontemleriy-
le baglant1 izlenimi yaratmaktir. Birinci yontem felsefi
acidan, ikinci yontem stratejik acidan yanlistar.
Gilintimiiziin tretkenliginde, insan iligkilerinde ba-
sarinin yerini yalnizca basarmin aldigi noktada bir esik
vardir. Siklikla, yalnizca iletisimin hiz1 bile kararlarimi-
71 etkiler. Bagkalarinin hemen yanit bekledigine inandi-
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gimizdan —ciinki biz hemen yanit bekliyoruz— anlamli
bir karsilik vermek icin oturup diistinmiiyor, toplumsal
kibarliklar1 unutuyoruz; 6te yandan da sesimizin duyu-
lacagindan bile emin olmadigimiz blog yorumlarinda,
e-postalarda ve sanal konferanslarda bu ilkeleri kulla-
namayacagimizi santyoruz. Ama Carnegie ilkeleri ger-
cekte iste boyle iletisimlerde cok degerli. Tam da bu
siradan, gtinliik anlarda goze carpiyor yardimsever ey-
lemler.

[k randevumuzda ve sonraki bulusmalarda kibar-
lik bekleriz. Ayni kibarliga haftalik raporlarda ya da
asansorde rastladigimizdaysa etkileniriz. Reklam kam-
panyalarinda, ya da diigiin konusmalarinda alcak go-
niilli ama yetkin bir hitabet bekleriz. Ayni1 al¢cak goniil-
lii hitabet yetenegiyle bir e-posta giincellemesinde
veya onemsiz bir konuda karsilasmaksa bizi derinden
etkiler. Denildigi gibi, ayrimi yaratan ayrintilardir, giin-
liik iligkilerinizin cogunlukla 6nemsiz goriinen ayrinti-
lar1...

Peki bu Dijital Cag’da boylesi ayrintilar nicin hala
onemli? Ciinkii “insanlar arasinda cosku yaratacak, li-
derligi tistlenecek, diistincelerini aktaracak yetenege ve
teknik bilgiye sahip kisi, daha yiiksek kazanimlara eri-
secektir.” Carnegie’nin sdzlerinin giiniimiize bu kadar
uygun diismesi hayranlik uyandirici.
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1. Bolim

Sorumlulugun
Temelleri
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1

Bumeranglarinizi gomiin

Adolf Hitler ve Martin Luther King, Jr’a etkinin
temel tanimini sorarsaniz benzer yanitlar alabilirsiniz.
Etkiyi yasamlarina nasil uyguladiklarina bakarsaniz iki-
si arasinda cok fazla fark bulursunuz. Somut ayrim on-
larin sozleriyle baslar.

“Insanlarin diisiinmemesi liderler icin ne biiyiik
sans,” soziiyle “Giig icin giicle ilgilenmiyorum; ahlakls,
dogru ve iyi olan giicle ilgileniyorum,?” s6ziinii karsi-
lastirirsaniz ayrim belirgindir. Etkinin, kurnazlik ve hor
gormenin bir 6diilii oldugunu 6ne siirer Hitler. Martin
Luther’se etkinin, genel gecer iyiligin giivenilir bir so-
nucu oldugunu. Diinya her gecen giin bizi birbirine ol-
dukga z1t bu iki yaklasimin arasina koyar. Ikisinin de so-
nuclan tarihte ayrintilariyla var. Ya bagkalarmi yikip
yok etmek ya da baskalariyla daha iyi iliskiler kurmak
icin iletisime bagvururuz.

Bu baglamda, Carnegie’nin 6giidi kisa ve ozdiir.

1. Adolf Hitler.
2. Martin Luther King, Jr.

31



Elestirme, kinama ya da yakinma. Ama giiniimtizde bu
ne kadar da zor goriintiyor. Sectigimiz sozctiklere dikkat
etmemiz gerekiyor, demek bile yetersiz goriiniiyor. Dii-
stincelerinizi aktarabileceginiz sinirsiz bir tuvali andiran
dijital diinyayla birlikte ayni ol¢tide sinirsiz bir yiikiim-
lilik tuvali geliyor ki bunun da adi herkese ac¢iklik. Bii-
yiileme' kitabinin yazari Guy Kawasaki, son roportajla-
rindan birinde “Dijital iletisim ¢ok daha fazla insana da-
ha hizli ve daha ucuz ulasmay1 olanakli kilds,” diyor, “ama
ezik bir insan her zaman eziktir. Dolayisiyla teknolojinin,
birinin ipligini pazara ¢ikarmay1 her zamankinden daha
hizli ve kolay hale getirdigini one siirebilirsiniz.”

Bu gercekten de mantikli ve Carnegie’nin ilkesinin
giniimiizde de uygulanmasi gerektigini acikca gosteri-
yor.

Gegmiste gizli bir elestiri denebilecek sey bugiin
cezalandirilmaniza yol acabilir. Kanadals, eski aile heki-
mi Dr. Patrick Michael’e sorabilirsiniz bunu; Dr. Mic-
hael, kizinin annesi hakkinda Facebook’ta ahlaksiz ve
miifteri yorumlarda bulundugu icin 40 000 dolar ceza-
ya carptirildi. Liverpool Futbol Kuliibii'niin eski forve-
ti Ryan Babel, Manchester United macinin kaybedil-
mesinin ardindan hakem Howard Webb’in, {izerinde
oynanmug bir fotografiyla birlikte “Bir de ona en iyi ha-
kemlerden biri diyorlar. Bu bir saka olmali,” yorumunu
Twitter'a ekleyince 16 000 dolar cezaya carptirild:.
Babel’in Twitter paylasimindan sonra, BBC yazarlarin-
dan Ben Dirs soyle yazdi: “Belki gectigimiz yil Babel 6f-

1. Enchantment, Guy Kawasaki 2011.
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kesini kiz arkadasindan ¢ikarirdi, ama simdi sesini diin-
yaya duyurmasini saglayan, cok kullanish ve cok bastan
cikarict bir ara¢ var parmaklarinin ucunda.!”
Arkadasglar arasinda 6zensizce yapilmis bir yakinma
glinimizde isinizi kaybetmenize neden olabilir. Proof-
point Sirketi'nin 2009 yilinda gerceklestirdigi bir arastir-
ma? 1000 ya da daha ¢ok calisana sahip ABD sirketleri-
nin ytizde sekizinin, Facebook ya da LinkedIn gibi site-
lerdeki yorumlari ytiziinden ¢alisanlarini isten ¢ikardigi-
1 gozler ontine serdi. Bu durumu ayrintilarla isleyen
Huffington Post insanlari isinden eden on ii¢ Facebook
gonderisini sayfalarina tasidi. Listedeki ornekler soyle:

e Pizza restoraninda caligsan bir garson, ii¢ saat
boyunca - ki bunun bir saati mesai dis1 — masa-
lartyla ilgilendigi iki misteriyle ilgili sikdyet-
lerini, saygisiz elestirilerini herkesle paylaginca
ve “Birixx'de yediginiz icin tesekkiirler,” diye
soze baslayip musterilerle alay ederek onlara
“cimri” deyince isini kaybetti.

* Philadelphia Eagles stadi ¢alisanlarindan biri, se-
vilen defans oyuncusu Brian Dawkins’in Denver
Broncos’a transferine izin verilmesi karsistnda
takimia 6fkelenip “Dawkins’in Denver transfe-
ri Dan’i mahvetti. Lanet olasica, aptal Eagles”
diye bir durum giincellemesi yapinca isinden

atildi.

1. How Twitter Changed the Rules, Ben Dirs 2011, BBC.
2. http://www.profpoint.com/outbound/
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e Kanada marketler zinciri Farm Boy'un yedi ca-
lisan1, “Farm Boy’da kaziklandim” basligiyla bir
Facebook grubu kurup miisterilerle dalga ge-
cince ve hem miisterilere hem de ¢aliganlara
sozli saldirida bulununca islerinden oldular.

e Avustralya’da alti hapishane gardiyani, Hapisha-
neler Miidiirit Ron Woodham'1 hedef alan, “Ko-
ca Ron’un birkag istiridye kurtarmasini saglaya-
cak oneriler” adinda bir Facebook grubu kurup
hem yeteneksiz gordiikleri patronlarinit hem hii-
kiimeti elestirince meslekten ihrac edildiler.

Acaba iletisim yontemlerimizde elestiri sefkatten,
yargilama da nezaketten daha m1 yaygin, insan gercek-
ten merak ediyor bazen. Hor gormenin moda oldugu
su gotiirmez. Seslerini duyurmak icin bu kadar ¢ok fir-
sat olunca, birinin yanildigini diistinenler, konugsma
haklarini1 kullanmaktan hi¢ cekinmezken, yanilan ken-
dileri oldugunda susma haklarini kullanmak icin he-
men kabuklarina cekiliyorlar. Pek cogumuz bir elimiz-
de Ifade Ozgiirliigii kilici, 6tekinde Masumiyet Karine-
si kalkaniyla dolagsmaya aliskiniz — ama bunu yaparken
insan iligkilerini savas meydanina cevirdigimizi fark et-
miyoruz. Pek ¢ok acidan, bu elestiri ve yakinma kiiltii-
rii talihsiz de olsa gercegin ta kendisi.

Yine de etkili insanlar, kendileri ne kadar hakls, kar-
sisindakiler ne kadar haksiz fark etmeksizin, boylesi
bosbogazliklarin iligki yitimine giden yolu hizlandirdi-
gin1 bilirler. Bunun gibi taktikler ingsa etmekten ¢ok yi-
kim getirir; ¢linkii gercek olsun olmasin bir art niyet,
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bir icten pazarlik etkisi tasir; sonug olarak herhangi bir
etkilesimi sakinlikten uzaklastirip gerginlife gotiiriir.
Giintimtizde laf salatasi yapanlarin gercek liderlerden
cok olmasina hi¢ sasirmamali. Etki birakmak her za-
man giindemde, ama bircok kisi kendi diistincelerini
anlatmaktan baska bir sey istemiyor. Bu yalnizca kotii
bir 6rnek olusturmakla kalmiyor, ayn1 zamanda gerili-
mi beslemek ve anlamli bir igbirligiyle bir mesaj arasin-
daki ayrimi1 biiytitmekten baska islev tasimiyor.

Bununla birlikte gercek bir liderin ortaya cikisinin
etkisi gormezden gelinemez. Ozgiirliik Birdirgesi'ni in-
sanlara aktaranlardan daha yetkin konusmacilar pek
azdir. Bagkan Lincoln, gergin durumlara her zaman
dengeli ve zarif yaklasimiyla taninirdi. I¢ Savas'in do-
ruk noktalarindan birinde yapilan taktiksel yanlisa ver-
digi tepki bunun tipik ornegi.

Gettysburg Savast, 1863 yili Temmuz ayinin ilk ¢
giinii boyunca siirdii. 4 Temmuz gecesi, firtina bulutla-
riyla kararan tlke yagmura teslim olurken, General Ro-
bert E. Lee giiney yoniinde ¢ekilmeye bagladi. Maglup
ordusuyla Potomac’a ulasan Lee, ontindeki gecit ver-
meyen 1rmakla ardindaki galip Kuzey Gigleri’'nin ara-
sinda kaldi. Kacacak yer yoktu. Kuzey Giigleri acisin-
dan bu, Lee’'nin ordusunu esir diisiirmek ve savast he-
men oractkta bitirmek icin bulunmaz bir firsatti. Gii-
ven duygusuyla dolup tasan Lincoln, General George
Meade'ye gecici ateskes goriismesini bos verip dogru-
dan saldirma emri verdi. Buyruklarini telgrafla ileten
baskan, Meade’den hemen harekete gecmesini isteyen
bir de 6zel ulak gondermisti.
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Meade gecici ateskes istedi. Duraksadi. Erteledi.
Baskana her tiirden mazeret bildiren telgraflar cekti.
Sonunda Potomac Irmagi'nin sular1 duruldu, Lee de
kars1 yakaya gecip askerleriyle birlikte kact1.

Lincoln ofkeliydi. “Bu da ne demek?” diye bagirds,
oglu Robert’e. “Tanr1 agkina! Bunun anlami ne? Onlart
avucumuza diistirmistiik, tek yapmamiz gereken uza-
nip almakt;; ama ne soylersem soyleyeyim, ne yapar-
sam yapayim orduyu kimildatamadim. Bu kosullarda
Lee’yi herhangi bir general yenebilirdi. Ben oraya git-
seydim onu kendim tepelerdim.”

Normalde kendine hakim olmay1 bilen Lincoln,
hayal kirikliginin {iziintiisiyle oturdu ve Meade'ye —
Lincoln’tin dogas1 diistiniiliirse — sert bir mektup yazdi.

Sevgili General,

Lee'nin kacisryla tizerimize ¢oken felaketin boyu-
tunu kavradigimiza inanmyyorum. Avucumuzday-
di; onun iizerine gitmemiz, son basarilarvmzla bir-
likte, savast bitirebilirdi. Su halde savas siiresiz uza-
mis durumda. Gegtigimiz pazartesi Lee'ye giivenli
bir hiicum gerceklestiremeyen siz, wrmagwn giineyin-
de, yammzda pek az kuvvetle — o zaman emrinizde
bulunanlarin yalmzca iigte ikisiyle — bunu nasil ba-
sarabilirsiniz. Basarabileceginizi beklemek mantik-
s1z olur, su andan sonra elinizden gelenin pek bir sey
degistirecegini beklemiyorum. Alan fursan kagurdr-
mz; bunun beni nasil tizdiigiinii anlatamam.

Yukaridaki satirlar gonderilmeyi oldukca hak eden
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bir mektuptan. Gelin goriin ki Lincoln mektubu yolla-
madi. Oliimiinden sonra incelenen belgelerin arasinda
bulundu.

Sizce bagkani, biiyiik hayal kirikligini ve anlagilabi-
lir elestirilerini ifade etmekten alikoyan neydi?

Baskan Lincoln bir iletisim uzmaniydi, agzindan
cikan her sozciikten alcak goniillitk okunuyordu. Mek-
tubu gonderirse, sikintisinin birazindan belki kurtula-
cagini, ama General Meade'yi giicendirmenin, adamin
bir komutan olarak gelecekteki ise yararlifina zarar ve-
recegini hesaplamisti herhalde. Meade’'nin, Potomac
Ordusu komutanlifina yalnizca birkag¢ giin 6nce atan-
digin1 biliyordu Lincoln. Generalin bir dizi kahraman-
ca basarisindan da haberdardi. Ayrica Meade’nin buy-
rugundakilerden kimileriyle arasindaki darginlik onu
oldukga biiyiik bir bask: altina sokuyordu. Lincoln boy-
lesi ayrintilari elinin tersiyle itip mektubu gonderseydi
fikir savasini kesinlikle kazanacak, ama etki birakma sa-
vasinda yenilgiyi tadacakti.

General Meade’ye hatasini gostermemek gerektigi
diistintilmemeli. Ona yanlis yaptigini anlatmanin etkili
ve etkisiz yontemleri oldugu anlasilmali. Lincoln niha-
yetinde Meade’ye diis kirikligini anlatti, ama onurluca.
Meade’nin tizerindeki etkisini korumays, tstelik gelis-
tirmeyi secti; boylelikle general, 1872 yilinda 6liimiine
dek memleketi Philadelphia’da halka hizmetini stir-
dirdd.

Lincoln ne zaman ¢enesini tutacagini, ne zaman
sessizligin konusmaktan daha biiytik bir hata olacagim

—belki de tarihteki biitiin Amerikali baskanlardan daha
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iyi- biliyor gibiydi. Bu becerinin kalbinde, insan doga-
sinin en temel gerceklerinden birini anlamak yatar. Biz-
ler bencil varliklariz; icgiidiiyle savunmaya gecer, sagli-
gimiza oldugu kadar gururumuza karg1 biittin tehditle-
re de direnir, onlar1 savusturmaya bakariz.

Beysbol Birinci Ligi'ndeki son doping skandalini
gosterelim. Performans arttiricilar ve biiytime hormo-
nu kullandiklar: testlerle ispatlanan, arastirma sonucu
bulunan, ya da arkadaslarinca sdylenen 129 oyuncudan
yalnizca on altist suglamalart kabul etti.

Yalnizca 6nemli ego sahibi énemli sporcular m1
boyle?

Elbette degil. Yaptiginiz ya da sdylediginiz bir sey
yiiziinden size cikisan bir arkadasinizi disiiniin. Ona
sarilip ogle yemegi mi ismarlamak istersiniz, yoksa ac-
t1gin1z konserve baligi masasina saklamak mi1? Ki bu da
kibar bir tepki sayilir.

Hak edilmis olsun olmasin ne sizler ne ben azar-
lanmaktan keyif duyariz. Psikiyatr Hans Selye, “Onay-
lanmaya ne kadar susamigsak onaylanmamaktan da o
kadar korkariz,” diyor.

Bir tartismay1 kazanmak, bir distinceyi aciklamak
ya da degisim saglamak icin elestiriye basvurdugumuz-
da iki adim geri gideriz. Atlari suya yonlendirmek gibi
insanlar da degisime yonlendirilebilirler ama asagilamak
cok ender olarak sizin amacladiginiz sonuglar esinlendi-
rir. Yalnizca toplumsal gorismelerden soz etmiyoruz.
Bu 6zel konugsmalarda da bir o kadar dogrudur.

Bloglarda, televizyon programlarinda ve sosyal
medyadaki yaygin goriisiin aksine, elestirmek icin her-
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hangi bir yonteme bagvurdugunuzda elestirinize ma-
ruz kalan kisi savunmaya gecer. Karsinizdaki savunma-
ya gectiginde onun kurdugu barikatlar1 agabilecek ¢cok
az sey soyleyebilirsiniz. Agzinizdan cikanlarin hepsi
kuskuculuk, ya da daha kotisi, giivensizlik stizgecin-
den gecer. Bu baglamda disiintildiigiinde elestirel yo-
rumlar gortinmez bumeranglara benzer. Onlar firlata-
nin kafasina geri doner.

Biitiin iletisimimizin uluslar arasi yayilmaktan bir
tus, bir mikrofon, bir telefon kameras1 uzakta durdugu
bir diinyada bu ¢ok daha cabuk gerceklesir. Mel Gib-
son’in, eski kiz arkadasinin sesli mesaj kutusuna birak-
t1g1 kiifiirlii, irkci sozlerin biitiin diinyaya yayinlanma-
st oyuncuya acikli bir ders oldu; bir zamanlar Holly-
wood un en 6nemli giiclerinden biri kabul edilen kiire-
sel etkisi agir yara aldu.

Daha az giiriiltiilii, ama ayni1 dl¢tide hasar verici bir
baska olay da 2008 Temmuz'unda yasandi. CNN’deki
bir blog yazisina gore, Fox Haberler’in acik unutulan
mikrofonu Jesse Jackson’in, 6zel konugmasini yakaladi.
Jackson, Demokrat Parti'nin muhtemel adayinin, siya-
hi topluma ahlak tizerine ahkam kesmesini onaylama-
digin1 asagilayic1 sekilde belirtiyordu. Jackson derhal
halktan 6ziir dilese de bu olay onun, siyahi toplumu il-
gilendiren 6nemli konulardaki ulusal etkisine hasar
verdi. Dahas1 onun, cok gecmeden kirk dérdiincii ABD
Bagkani olacak, Illinois Senatorii Barak Obama'’ya ver-
digi destek her zaman sorgulandh.

Belki cogumuz boylesi biiytik kitleler ontinde ileti-
sim gaflar1 yapmayacagiz; ama dili siircen tinliileri yar-
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gilamadan o6nce, 6zel 6fke patlamalarimiz duyulursa
bagkalar1 ne der, diistintirsek iyi ederiz. Daha da iyisi,
bagkalariyla iletisimlerimizde su basit ilkeye uymaktur:
Elestirme, kinama ya da yakinma. Insanlarin bizi duya-
bilecegi, kiiresel boyutta hesap verme zorunlulugun
dogabilecegi, iletisim felaketlerimizin sonsuza dek bizi
izleyebilecegi bir diinyada yastyoruz.

Yaygin, rahat konusma modasina karsin, mesajlari-
n1z1 daha etkili, onemli ya da degerli kilmak icin bagka-
larin1 elestirmek ne akillica ne de gereklidir. Glintimiiz-
de sesinizi duyurabileceginiz gercegi, yiik ya da sans di-
ye degil sorumluluk olarak gorilmeli. Bu sorumlulugu
alcak goniilliiliik, sefkat ve giivenilir bir coskuyla kabul-
lenenler, bagkalar1 dinlemeye istekli olacagindan, basar
basamaklarini cok ¢abuk tirmanirlar. Enddstriler, sirket-
ler, aileler ve arkadas gruplar: arasinda en cok saygi go-
renler, diistincelerini ya da davraniglarini etkilemek iste-
dikleri insanlara kars sefkatlerini korurken kendi diistin-
celerindeki acikliktan 6diin vermeyenlerdir.

Bazi senaryolarda sozciiklerin giiciiyle degisimi
zorlamak, baski olarak goriilebilir. Bu da pekala bir suc-
tur. Iki is arkadasi, tanidik veya dost arasinda yasalara
aykir1 degilse de baskinin en zararsiz seklinden bile ka-
cinmak yararimizadir.

En kolay yol, bagkalarini degil kendinizi gelistirme-
ye odaklanmaktir.

e Iletisim araclarmnizda ifsa etme, kars1 ¢ikma ru-
hunu birakip yiireklendirme, 6giit verme ruhu-
nu edinin. Arkadaslariniza, hayranlariniza, duy-
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mak istemeyecekleri tiirden de olsa, bilgiler ver-
mek yanlis degil; 6nemli olan bilginizin ruhu.
Bir sikayetinizi dile getirmek icin mi bilgi payla-
styorsunuz? Boylesi iletisimler, giivendiginiz bir
is arkadasinizla sohbetlerinize saklanmali. Insan-
lar sizin yaninizdaysa bile 6éviinmek ya da yakin-
mak onlar1 size daha ¢ok yaklastirmaz. Tersine
kendi yanlislari, dil stirgmeleri konusunda size
glivenip giivenemeyeceklerini sorgularlar.
Ayriminiz1 gostermek icin bagkalarini karalama
giidiistine yenik diismeyin. Uzun siireli etkileri
yarardan c¢ok zarar getirir. Kiiresel ekonomide,
en biiyiik rakibiniz en biiyiik ortaginiz olabilir.
[sinizi bityiitmek icin secebileceginiz en iyi yol,
coktan iliski koprilerini yaktiginiz birinden ge-
cerse ne yapacaksiniz? Rekabet sagliklidir ve
ona saygt gosterilmeli. Kritik 6nem tasiyan is
ortakligi korunmali.

Kendinizden daha az soz ederek mesajlarinizi
anlamli kilin. Ister genis hayran kitlenize 6nem-
li haberler verin, isterseniz bir avug¢ kurul tye-
sini bilgilendirin, hi¢ kimsenin yalnizca sizin
icin dnem tastyan y18inla seyi dinlemek isteme-
yecegini animsamak akillica. Insanlarin kulak-
larini, gelen kutularin1 ve Iphone’larini en son
sorunlarmiz, sikintilarinizla doldurmaktan bas-
ka bir sey yapmazsaniz bir siire sonra sizi dinle-
yen kalmaz. Baskalarinin karamsar yobazlikla-
riyla ugrasmaktansa olumlu iletisim yollarini
tercih ederiz.
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e Karsinizdakiyle iletisime gecmeden 6nce sakin-
lesin. Terslendiginiz zaman ilk bes dakika cok
kritik. Tepkisel karsilik verme egiliminizi bastir-
may1 6grenebilirseniz saatlerce geri adim atmak-
tan, yalakalik ve dalkavukluk yapmaktan kurtu-
lursunuz. Hepimiz bir noktada bosbogazlik ya-
pariz, ama 6zel bosbogazligimizin herkesce du-
yulmasindan daha kotiisii pek yoktur. Pigman
olacaginiz bir patlamadan once bir adim geri
atarak kendinizi bu kiiciik sorundan ve arkasin-
dan dogabilecek muhtemel agmazdan koruyun.

Baskalarini 6vmek icin her zaman soylenecek bir sey
bulursaniz sizi 6vmek icin de her zaman sdylenecek bir
sey bulunur. Musevi atasoziiniin bilgeligi bu noktayi ay-
dinlatiyor: “Ciinkii nasil yargilarsaniz éyle yargilanacak-
siniz. Hangi 6lcekle verirseniz o olcekle alacaksiniz.!”

Bazen ozgiirce konusma hakkimizi kullanmamak
glic gelebilir; ama gecmise soyle bir goz attigimizda en
biiyiik etkiyi birakanlarin, olumsuz duygu selleri yiik-
selirken dilini tutmay1 bilenler, gurura kapilmayanlar
oldugunu gortiriiz; onlar cesaret, alcak goniilliik ve bil-
gelikle, elestirel nutuklarin sdyleyebileceginden cok
daha fazlasini insanlara aktarirlar.

The Times tarafindan “Diinyanin Sorunu Ne?” so-
rusunu irdeleyen bir makale yazmasi istenen tiretken
Ingiliz yazar G.K. Chesterton’un yanit1, belki de bu ko-
nudaki en akilda kalic1 6rneklerden biridir.

1. Incil, Matta 7:2.
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Chesterton soyle karisilik verir:

Efendiler, benim.
Icten saygilarimla,
G.K. Chesterton

1943 yilinda, Time'da, yazarin Tutuculuk' yapiti in-
celenirken, en biiyiik rakibi, Irlandali oyun yazar1 Ge-
orge Bernard Shaw’in, Chesterton’a “muazzam deha
sahibi” deyiginin altinin c¢izilmesi kimseyi sasirtmaz.
Ayni yazida, Shaw icin, ¢agdasinin “dostane diigmani1”
deniliyor. Chesterton’un kendisi de, Shaw’la essiz ilis-
kisini, “gdsterime girmemis bir sessiz filmdeki iki kov-
boy” diye tanimlar. Bu adamlar c¢aglarinin hemen her
konusunda ters distiyorlardi, ama iligkilerinin ruhu
boyle degildi; bunun nedeni, cogunlukla, Chesterton’un
egosunu denetim altinda tutabilmesi, diinyada en ¢ok
karst ¢iktigi adamin bile diistincelerine saygi duyabil-
mesiydi. Bu erdemlerin sonucu yazarin yasaminda sik
sik kendisini gosterecekti.

Chesterton’un etkisi, Bernard Shaw, Oscar Wilde
ve H.G. Wells gibi cagdas yazarlarin akillarini stirekli
mesgul etmenin otesine gecti. Onun Sonsuz Adam?® ki-
tabi, C.S. Lewis’in 6nce Hiristiyanligi, ardindan ateizmi
benimsemesinin nedenlerinden biriydi; Chesterton’un
Charles Dickens biyografisi Dickens’in yapitlarinin ye-
niden kitlelere ulasmasinda ve akademilerce incelen-

1. Orthodoxy G.K. Chesterton 1908.
2. The Everlasting Man G.K. Chesterton 1925.
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mesinde biiyiik rol oynadi; Bay Persembe' romani, Ir-
landali cumhuriyetci lider Michael Collins’e su diistin-
ceyi esinledi: “Saklaniyor gériinmezsen kimse seni ara-
yip bulmaz.” Chesterton’un Illustrated London News
gazetesindeki kosesinde, 18 Eylil 1909 tarihli yazisi,
Mahatma Gandhi tizerinde kalic1 bir etki birakt.

Gilintimiiz diinyasinda arkadag kazanmak ve insan-
lart etkilemek i¢in usta bir konugsmaci olmaktan daha
az1 gerekiyor. Yumusak, zarif konusmak ve kendini 6ne
cikarmamak yeterli.

Olgiilii zariflikte konusmak ve kendini 6ne cikar-
mamak yeterli. Diinyanin sorunu bensem, siz de dyle-
siniz demektir; dyleyse bu hakli su haksiz kaygilarimizi
kenara birakip diinyay1 daha da giizellestirme isimize
girigsebiliriz. Bumeranglarinizi gdmdiigiintizde sozctik-
leriniz basariya giden kestirme yollar bulacaktir.

1. The Man who was Thursday G.K. Chesterton 1908.
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2

lyiyi goriin

Akademi Odiillii film Zoraki Kral'da' siradan bir
adamin, sira dis1 6zelligiyle, kekeme bir prensin kral ol-
masina ve ulusu toparlamasina yardim edisi anlatilir.

York Diikii Prens Albert’in konusma bozuklugu ya-
samin her alaninda onu zorlamaktadir. Cocuklarina 6y-
kii anlatirken, topluluk éniinde konusurken ve o giinle-
rin son teknolojisi radyoya ¢ikarken hep sorun yasar.

Hastaligina ¢oziim ararken Avustralyali konusma
terapisti Lionel Logue’yla tanisir. Logue'nun yontemi
aligtlmigin disgindadir, ¢iinkii kekemeligi yalnizca fizik-
sel degil, ayn1 zamanda psikolojik sorun diye goriir.

Soylu ortamin sessizliginde yetisen, ailesince Ber-
tie adiyla cagrilan prens, Lougue’un yakariglarina dire-
nir ve film boyunca, iki adam arasinda tirmanan geri-
lim anlatilir; bu arada York Diikii Prens Albert, Impara-
tor Kral VI. George olarak tahta ¢ikarken diinya savast
tehlikesi bas gosterecek, sorunun bir an énce ¢6éziimii
daha da 6nem kazanacaktir.

1. The King’s Speech 2010.
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Sonunda, hikdyenin doruk noktasindaki tahta cik-
ma toreninde, miistakbel kral bir anda parlar ve —ulu-
sunu basarisizliga stiriikleyecegi, tarih boyunca alay ko-
nusu olacagi— korkularini kenara birakar.

“Bertie,” der Logue, “sen tanidigim en cesur adamsim.”

Emerson’un “Biitiin eylemlerin atas1 disiincedir,”
soziinii dogru var sayarsak Logue’un yaptiklarina akil-
lica etkileme stratejileri diyebiliriz. O zamana dek hic
ele alinmamus bir disiince ortaya atmisti. Kekeme
prens Bertie zayif degildi. Alay edilesi, ezik biri degildi.
Omrii boyunca katlandig: satasmalar ve kendisine ba-
kis acis1 hikdyenin tamamini anlatmiyordu. Onun igin-
de, temelde daha dogru, daha iyi... belki de olaganiistii
bir seyler vardi.

Bertie de bunu benimsedi. Sonucunda da bambas-
ka birine donfistii; ¢linkii herkese gore onun kusurlari-
nin golgesinde kalan bu yiiceligi gorecek sezgiye sahip
biri ortaya cikt1.

Logue’'un eylemlerini, isinden ayrilan NPR! bas-
kan yardimcist Ron Shiller’inkilerle karsilagtirin; Schil-
ler politik partiler aleyhinde konusurken videoya kay-
dedilmisti. Bu iki yaklagim arasindaki en temel ayrim
sonucta secimler.

Ne Betie ne de herhangi bir politik parti yanligsiz-
dir. Lionel Logue’'nin, Ron Schiller'den ¢ok daha er-
demli konularla ugrastizini séyleyemeyiz. Ikisi de ug-
raglarin1 kottileyebilir. Ama Logue daha etkili bir yol
secti, insan onurunu en yiice tutma yolu. Shiller’se se-

1. Ulusal Halk Radyosu.
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cimleriyle kendisini ve insanlar1 unuttu. Hangi yolu
secmenin akillica olacagini gormek gii¢ degil.

Cok eski bir Musevi hikayesinde ytiz koyunlu bir
coban anlatilir. Koyunlari himayesine alan ¢coban onla-
ra kottilik gelmesine izin vermeyecektir. Ancak bir ak-
sam sayim yaparken birini yitirdigini goriir. Yalnizca
bir. Doksan dokuz tanesi saglam ve giivende. Coban ne
mi yapar? Bir kurt kapmadan 6nce koyunun geri don-
mesi icin dua mu eder, dersiniz? Hayir; doksan dokuz
koyunu agila kapatir ve kayip koyunu aramaya gider. O
tek bir koyun dylesine bir 6nem tasir ki coban onu bi-
rakmay1 goze alamaz.

Bu davranisin koyuna ilettigi mesaj1 diistiniin, yal-
nizca tek birine degil, cobanin korumasi altindaki diger
doksan dokuz koyuna da. Simdi ayn1 mesaj1 etkilemek
istediginiz insanlara gonderdiginizi diistiniin. Onlara
ne kadar deger verdiginizi gostermediniz mi? Diizenli
uygulandiginda bu yalin ilkenin giicii cok biiytiktiir.

Hepimizin dogasinda doyurulamaz bir deger veril-
me, 6nemsenme arzusu vardir. Ote yandan, giiniimiiz-
de, karistmizdakilerde bunu varsaymak bize en zor ge-
len seylerdendir.

Her sey derininde s1gdir. En azindan bu sonuca var-
mak kolaydir.

Cevremizdeki énemsiz seylere nasil da kafamiz1
takariz. Unliilerin en son giyim kusam secimleri ya da
sporcularin giinahlartyla cenemizi yorarak haftalarimi-
71 gegiririz. Samataci 6grenci kizlarin yasamlarini isle-
yen dizilere saatlerimizi ayiririz. Pop kiiltiriin ¢cogun-
lukla ¢ilginliga varan akil yiiriitmelerine kendimizi
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kaptirmasak bile ¢cagimizin bizden beklentileri dylesine
yogundur ki herhangi bir seyin derinine inmek zor go-
riintir. Mesajlara yer bulamayiz. E-postalar dolup tasar.
Aglar araciligiyla durmaksizin sosyallesiriz. Tutkuyla
baglandigimiz esimiz bile bize sikint1 vermeye baslar.
Cocuklar, anne babalar, komsular vb de cabasi.

Herhangi bir konuda iyiyi gormeye kimin vakti
var? Belki komsunun yeni arabasi ya da mutfaginda bu
kolay. Cabuk ve acisiz.

Ama cabuk ve acisiz olan ayn1 zamanda maddi ve
anlamsiz olabilir. Iste boyle nedenlerden 6tiirii bu ilke-
yi benimsemek giiniimiizde ¢cok 6nemli.

Ancak, baskalarinda iyiyi gormek yagcilikla karisti-
rilmamali.

Ayrim? Icten kayg.

Vurdumduymaz, genc¢ bir ogrenci bir keresinde
Muhammed Ali'den yasam ogiidii ister. Ogrenimini
stirdiirsiin mii yoksa diinyaya acilip sansini m1 denesin,
karar veremiyordur. Ikinci secenege egilimli oldugu bel-
lidir. “Okulu birakma, 6grenimi stirdiir,” diye 6giit verir,
Muhammed Ali. “Kiiflenmis ekmekten penisilin tirete-
biliyorlarsa senden de bir sey ortaya cikarabilirler.”

Muhammed Ali agitk¢a durumu sakaya vurur. So-
nucta ¢cocuga yagsam boyu sdylenenleri kendisi de anla-
digindan, 6nemli bir konuyu aciklamak icin gtiliinglii-
gl secer. “Bu kadar kolay teslim olma. Yoldan ¢ikma.
Simdiye dek ne isitmis olursan ol sen énemlisin ve ¢cok
onemli isler bagarabilirsin.”

Yagciligin tersine, insanlarin iyi yonlerine odaklan-
mak, onaylayacaginiz seyi sezebilecek kadar onlari iyi
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gormenizi, neyin 6nemli oldugunu bilecek kadar iyi ta-
nimaniz1 gerektirir. Yagcilik genellikle aldirmazligin ka-
bullenilmesi, giivene ihanet edilmesidir. Gergcekte hic
de diisiinmedigimiz seyleri, sirf séylememiz gerektigine
inandi§imiz icin soyleriz. Bu ne tiir bir mesaj gonderir?
Seninle ilgilenmeme degecek kadar nem tagimiyorsun.

Otomatik pilota baglayip yasama egilimine kapil-
mamaliy1z. Ama¢ Odakl Yagam' adli cok satan kitabin
yazari Rick Warren sdyle yaziyor:

“Kapidan c¢iktigimiz gibi ‘Merhaba, nasilsiniz? Sizi
gordiigiime sevindim, diyoruz. Insanlarin gozlerinin
icine bile bakmiyoruz. Gercekte onlarla konusmuyo-
ruz. Bunu basarabilirsek bagkalarinda gizli giizellikle-
ri kacirmayiz. Insanlar kil gibi yogurulamazlar. Bu si-
zin isiniz degil. Bu manipiilasyon — liderlik degil. In-
sanlar yogurulacak hamurlar degil, gizemleri ¢oziile-
cek yasamlardir. Gergek liderler boyle yaparlar. Bagka-
larinin yasamlarindaki gizemleri ¢ozerler ve onlarin
potansiyellerine ulagmalarina yardim ederler.”

Her zaman en yiiksek verimle calismamizi bekle-
mek mantiksizdir. Hepimiz bir takim firsatlar kagiririz.
Ama zaman icinde ilerleyisimizi dlcebiliriz. Yazdiklari-
niz, soyledikleriniz ve durusunuz baskalarinda iyiyi
gordiigliniizii mii, yoksa insanlara ilgisiz oldugunuzu
mu isaret ediyor? Bagkalarinin iyi yonlerini ne kadar
cok goriirseniz insanlari o kadar ¢ok etkilersiniz.

1. The Purpose-Driven Life Rick Warren 2002.
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Emerson, “Herkes en iyi anlarinin degerinin bilin-
mesini hak eder,” diyor. Bir an icin bu sozii diistintin. Su
anda yasaminizdaki en zorlu iligki hangisi? O kisinin en
iyi anlarina odaklanmaya ve onlardaki iyiligi gormeye
baslamak nasil olur? Elbette s6z konusu kisinin hatasiz
oldugunu varsaymiyoruz. Onun iyi 6zelliklerinden da-
ha az hatasi oldugunu bile varsaymiyoruz. Yanlislarla
yillarint harcamas biridir belki. Ama sundan emin olabi-
lirsiniz: Onun degismesini amacliyorsaniz sabikasini
ontinde sallayip durmaktan pek yarar gormezsiniz. Boy-
le yapmak yerine, asilsiz heyecanlarla degil de onun
kendi iyilik, basar1 ve anlayis oykiisiiyle — kisa bir oyki
bile olsa — neler yapabilecegini animsatmaya baslarsaniz
icinde bir seylerin uyanmasini saglayabilirsiniz. Simdiye
dek yaptiklarina karsin hala basaracaklar1 oldugunu gor-
meye baslayabilir. “Birisine oldugu gibi davranirsak,” di-
yor Goethe, “onu oldugundan daha kétii duruma getiri-
riz. Oysa ona olma potansiyeli tasidig1 kisiymis gibi dav-
ranirsak onu olmasi gereken kisi durumuna getiririz.”

Insanlarin iyi yanlarini gérmenin énemini, ABD nin
on altinct bagkanindan iyi kavrayan pek az kisi vardir
tarihte. O, tek bu distinceyle ulusu bir arada tuttu;
1861’de yemin ederken bir baska baskanlik téreni da-
ha yapilacaginin hi¢ garantisi yoktu.

Yemin emin ettigi giin, Konfederasyon'un ¢ubuklu
yildizli bayragi ilk kez Montgomery, Alabama’da gon-
dere cekildi. Secilisinin {izerinden hentiz aylar gecmis-
ken yedi eyalet birlikten ¢ikti. Dost, diisman herkes,
baskanin ayrilan eyaletlerle ilgili neler soyleyecegini
merak ediyordu.
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Simdi bunun, tarihin en iyi konusmalarindan biri
diye goriilmesinin nedeni, Lincoln’tin sozlerini uzlas-
mac1 bir ruhla secmesinden bagka bir sey degil. Zayif
degildi - Birlik’e yapilacak herhangi bir atagin karsilik-
s1z kalmayacagi uyarisinda bulundu. Ama o sirada, bas-
ka hi¢ kimse yapamazken Lincoln, iyi olan1 gordii. “Biz-
ler diisman degil dostuz. Diisman olmamaliy1z.”

Bu ne kiistahlikti. Yedi eyalet ayrilmis, bagimsizlik
ilan etmisti. Savas kapidaydi. Dost muyduk? Onlar1 na-
sil dost gorebilirdik?

En son bir is arkadasinizin size ihanet edisini, bir
miisterinin yalan sdyleyisini ya da bir tedarik¢inin s6ziin-
den déniisiinii animsayn. Ilk tepkiniz onlarin yaptiklari-
nin iyi ve dogru oldugunu akliniza getirmek miydi?

Diis kirikligina ugradigimiz, kaziklandigimiz ya da
ihanete ugradigimizda ¢ok yorulur, cileden cikariz.
Ama boyle zamanlar, bize olaganiistii etkiler birakmak
icin ender firsatlar sunar.

Birisinin sizi hak edilmemis kibarlik ya da kosulsuz
bagislamayla sasirtigini animstyor musunuz? Boyle bir
sey cok eskiden, cocuklugunuzda bile gerceklesmis
olabilir. Ama bu kisi biiyiik olasilikla belleginizin kalic1
bir parcasidir, o siradaki duygulariniz yerindedir.

Sonucta etki birakmak, kendinizi bagkalarindan
ayirmak, insanlarin goziinde ve yiireginde daha yiiksek
bir diizleme ¢ikmaktir. Herhangi biri gibi davranar, tep-
ki verirseniz hi¢ kimsenin goziinde ve yiireginde bagka-
larindan farkiniz olmaz. Nedenleri basit.

Ilgi cekmek icin rekabet kesintisiz stirer. Iletisimler
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siklikla bulanir. Giintimiiziin olaganiistii cetin kosustur-
masinda etki birakmak zaten yeterince gii¢. Fedakar, gii-
venilir biri olarak kendinizi géstermek icin size dakikalar
gerekirken genellikle saniyelerle yetinmek durumunda
kalirsiniz. Her birimiz kusursuz yasamlar siiren bireyler
olsaydik, fark yaratarak etki birakmak, baskalarindan da-
ha biytik olciide giivenilirlik sergileme yeteneginize
bagli olurdu. Rakipleriniz tipki sizin gibi hatasizken bu-
nu basarmak da ¢ok zordur. Bu senaryoda, etki birakmak
icin rekabet daha cok bir giizellik yarigmasina benziyor.
(Cogu kisi bunu her durumda béyle goriir.)

Ama oyle degil. Hepimiz eksiklerle dolu, kusurlu
varliklariz ve bu gercek sayesinde, anlasmazliklardan,
diis kirikliklarindan sonra insanlarin iyi yanlarini gorme
firsatlarinin sayisi1, sorunsuz zamanlardakinden az de-
gildir. Isin sirr1 kendinize ayricalik tanimamak — baska-
lartyla ilgili diistincelerinizi ele alirken her zaman onla-
rin iyi yanlarini gormeye ¢alismak.

Kimilerinin yaptig1 yanlist yapmadiginiz stirece,
suclular karsisinda olumlu bir ruh takinmak zayiflik
gostermek ya da etkisiz kalmak degildir. Adalete karst
gelmek de degildir; ¢ctinkii adaletsiz, merhametin anla-
mi yoktur. Lincoln gbzle goriinenin otesini, olacaklari
gordii ve bu amaci izledi.

“Tutku aramizdaki sefkat baglarini gerse de kopar-
mamal1. Cephelerden, vatanseverlerin mezarlarindan,
carpan yiireklerden ve tiiten ocaklardan yiikselen ani-
larin gizemli ezgileri, engin topraklarimiza yayilacak

ve Birlik koromuzu daha da giiclendirecek...”
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Bazen bagkalarinin iyi yanlarin1 gérmek, bagkala-
rindaki bu iyilikleri kendimize de animsatmak anlami-
na gelir. Evet, Lincoln gerilimden s6z ediyor, ama dost-
luk baglart daha da giiclii. Bu hem giineyin hem kuze-
yin paylastigi bir Amerika tarihi. Bagimsizlig1 birlikte
ilan ettiler, ulusu birlikte kurdular, savasa birlikte gogiis
gerdiler; onlara tek gereken tiim bunlarin animsatilma-
styd1. “...dogamizdaki iyilik melekleri uyandiginda.”

Bu son sozler goriilmesi gereken her seyin 6zeti.
Uyusmazliktan daha biiyiik bir sey vardi derinlerde, so-
luk almasina izin verilmesi gereken daha iyi, daha dog-
ru bir gerceklik.

Bir Ingiliz sémiirgesinden béliinmiis, genc bir ulus
dogarken bagkalarinin iyi yanlarini gérme c¢agrisi, gergin
bir durumu giicli bir degisim davetine dontistiirdii. Ki-
milerinin diisinmek isteyebilecegi gibi, sizinle baskalar:
arasindaki sorunlari gormezden gelen bir eylem degil
bu. Tersine, onlara dogrudan bir yaklagim; ama karginiz-
dakini pismanliga, uzlasmaya ve gelisime yonlendirmek-
te cok daha bagarily, saygili ve onurlandirict bir tavirla.

Ayaklarmz Masanmm Uzerinde Kimseyi Yonetemez-
siniz' kitabinda, Marriott International’mn bagkani ve
sirket sorumlusu Ed Fuller soyle diyor: “Karsilikli saygi
olmaksizin ne calisanlarinizla, ortaklarinizla, ne de
miisterilerinizle kayda deger is iliskileri ytirtitebilirsi-
niz. Deneyimlerimden 6grendim ki rakiplerinize saygi
duydugunuzu gostermek, cok cetin anlagmazliklar: bi-
le ¢ozebilir”

1. You Can’t Lead with Your Feet on the Desk Ed Fuller 2011.
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Fuller daha sonra, bir Marriott temsilcisi ve Giiney
Amerika'daki bir otel sahibi arasinda, yonetim anlas-
masinin gozden gecirilmesi sirasinda ¢ikan kavgay: an-
latir. Bagiris ¢agirislarla gerilim tirmanir ve “iki yetigkin
adam giliresmeye baslayip otelin konferans salonunun
hali kapli zeminine devrilirler.”

Kavgaya taniklik edenler miidahale etmezler, ta ki
otel sahibinin tabancas: kilifindan ¢ikip yerde yuvarla-
nana dek. Egolar1 yaralanan, sorunlarini ¢ozememis gii-
resciler hemen uzaklagtirilirlar birbirlerinden. Coziim-
stiz gecen birkac ayin ardindan bir sirket avukati ve iki
yonetici, Fuller’in otel sahibini ziyaret etmesini onerir-
ler. Kendisi olay1 soyle anlatar:

“Ucakla oraya gittim, onunla iki giin boyunca yol-
culuk yaptik, is yerlerini gezdik, kuliibiinde yemek
yiyip arkadaslariyla kaynastik. Is konularinin disinda
birbirimizi tanidikg¢a kargilikli saygimiz gelisti. Bag-
ka 1s1kta bakmak, onun calisanlarina, ailesine ve top-
lumuna bagliliginin giicinii anlamami sagladi. Ca-
tismanin merkezindeki sorunlar ¢6ziilmemisti, ama
onun kisiligi ve basarilariyla saygimi hak ettigini gor-
miistiim. Oradan ayrilisstmdan bir hafta sonra otel
sahibiyle anlagmaya vardik.”

Bu kitaptaki biitiin prensipler gibi, bagkalarinin iyi
yanlarin1 gérmek, yalnizca insanlik tarihinin carpici an-
larindaki 6nemli kisilere 6zgii degil. Iletisim ruhunun
cogunlukla yiicelticilikten uzak oldugu bu c¢agda, bu
zamanda da gecerli. Politik arenada, dijital medyada ya
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da yonetim kurulu toplantilarinda saygi ve abartisiz
ovgii ruhuyla konusanlar, elestirerek, hor gorerek ve te-
peden bakarak konusanlara gore her zaman daha cok
dost kazanacak, daha ¢ok insanda olumlu gelisim etki-
si birakacaktir.

Giintimtizde bu ilkenin giizel yani, bagkalarini 6v-
menin somut baglantilarla sinirflanmamasi. TOMS
Shoes’un kurucusu Blake Mycoskie bir roportajda soy-
le diyor. “Hicbir sey ytiz yiize goriismenin etkileyiciligi-
nin yerini alamaz, ama dijital diinyanin iliski kurmay1
gelistirebilecegi de unutulmamali.” Giiniin herhangi
bir noktasinda e-posta, Twitter, kisa mesaj ve bloglar
yoluyla arkadaslarimizi, hayranlarimizi ve takipcileri-
mizi 6vebiliriz. Ancak, bir mesajin 6l¢eklenebilirligini
oneminden ayirma yanlisina diismeyin. Ikisi ayrilmaz
bicimde baglidir. Isiniz ne kadar biiyiik, hayranlarinizin
sayist ne kadar ¢ok olursa olsun mesajlar bireysel diiz-
lemde alinip verilir.

Bir kralla konusma terapisti arasinda etki kopriisii
kuran ayni ilke, sirketle miisterileri, yoneticiyle altinla
calisanlar, ya da babayla cocugu arasinda etki kopriisii
kurar.

Hepimiz basit bir arzuda birlesiriz — deger gormek.

Bu mesajin aktarilip aktarilmadigi bir grup karart
degildir. Ister masanin karsisinda oturan tek bir kisi, is-
ter ti¢ bin kisilik bir kalabalik olsun, kendisine mesaj
gonderilen her birey tek tek verecektir bu karari.

Carnegie’nin orijinal kitabinda yer verdigi bir hika-
ye, tim diinyadan milyonlarca okurun ilgisini, kitapta-

ki baska her seyden cok cekmistir belki de. Onun
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hikayesi degildir. W. Livingston Larned adinda bir ada-
ma aittir, “Babalar Unutur” baglikli yaz.

Carnegie bu hikayeyi, kendimizi kolaylikla unuta-
rak bagkalarini elestirip kiigimsemek icin giinler har-
cayan bizleri yiireklendirmek icin alir kitabina. Bura-
daysa baska bir bakis acisindan gorecegiz — sonunda
yanliglarin1 géren baba degil, kosulsuz iyiyi gérme ru-
hunun biraktigi etkiyle babasini tiimden degistiren
geng ogul acisindan.

Dinle, oglum: Ben bunlar1 anlatirken sen uyuyor-
sun; kii¢iik elin yanaginin altinda, sar1 buklelerin
nemli alnina yapismis. Tek basima sessizce odana
girdim. Az once, kitap okurken, bogucu bir vicdan
azabi sardi icimi. Suclu su¢lu basucuna geldim.

Sunlar1 diistintiyordum oglum: Sana sert davran-
dim. Okula gitmek icin hazirlanirken y{iziinii iyi y1-
kamadigin icin seni azarladim. Ayakkabilarini temiz-
lemedigin icin seni fircaladim. Esyalarin1 yere attigi-
n1 goriince ofkeyle adint haykirdim.

Kahvaltida da bos durmadim. Sen bir seyler dok-
tiin. Hizli yemek yedin. Dirseklerini masaya koydun.
Ekmegine fazla tereyag siirdiin. Ben isin yolunu tu-
tarken sen oyun oynamaya gidecektin, doniip bana el
salladin, “Gdile giile, babacigim!” dedin ve ben kasgla-
rimi ¢atip “Omuzlarini dik tut!” diye karsilik verdim.

O aksam da boyle siirdii. Isten dénerken gizlice
seni izledim; diz ¢c6kmiis misket oynuyordun. Corap-
larin yirtikti. Seni 6niimde stikliim piikliim ytiriitip
arkadaslarinin yaninda asagiladim. Coraplar pahaliy-
di - parasin1 sen verseydin daha dikkatli olurdun!
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Diistinsene oglum, bir baba séyliiyor bunu!

Hatirliyor musun, daha sonra, ben yine kitap
okurken, nasil da uslu uslu, yiiziinde kirginlikla gel-
din yanima? Ben, rahatsiz edilmekten hoslanmayip
sabirsizca bakiglarimi kaldirinca sen duraksamistin.
“Ne istiyorsun?” diye ¢ikistim.

Sen hicbir sey sdylemedin, yalpalayarak kosup boy-
numa sarildin ve beni 6ptiin; Tanr1'nin senin yiiregin-
de tutusturdugu, ihmal edilmenin bile sondiiremedi-
gi sefkat atesiyle kiiciik kollarin stmsiki sard1 beni.

Iste, oglum, bundan kisa bir siire sonra kitabim
elimden distii ve dehsetli bir korku ¢oktii tizerime.
Aligkanlik beni ne hale getirmisti? Yanlislar1 bulma,
azarlama aliskanlig1 — kiiciik bir oglan oldugun igin
sana armaganim bu muydu? Seni sevmedigimden
degil; bir cocuktan cok fazlasini bekledigimden. Se-
ni kendi yagimla dl¢tiyordum.

Karakterinde o kadar cok iyi, diizgiin ve gercek
yan var ki. Kiigtik ytiregin, yesil tepelerin tizerine do-
gan giines kadar biiyiik. Iyi geceler demek icin kosup
beni 6pmenin senin i¢inden gelmesi bunun gosterge-
si. Bu aksam bagka hicbir seyin 6nemi yok, oglum.
Karanlikta basucuna geldim, utangla diz ¢oktiim!

Gonliinti almak igin yetersiz bir ¢aba; uyandigin-
da sana bunlar1 sdylesem anlamazsin biliyorum. Ama
yarin gercek bir baba olacagim. Dostun olacagim,
tiziildiigiinde tiziilecegim, sevindiginde sevinecegim.
Sabirsiz sozciikler dilime geldiginde dilimi 1siraca-
gim. Bir dua okur gibi durmadan “O yalnizca cocuk
— kiiciik bir cocuk!” diyecegim.

Korkarim seni yetigkin yerine koydum. Ama gim-

di goriiyorum, oglum, karyolasinda bitkin yatmis bir
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bebeksin hala. Daha diin annenin kollarindaydin, ba-

sin onun omzunda. Cok sey istedim, ¢ok.

Ovzgii dilimizin ucundan degil yiiregimizden geldi-
ginde bizlere —en kiictiklerimize bile- sunulan bu etki
birakma giicti carpict degil mi? Baskalariyla birlikte ba-
sartya ulagsmak ve sorunlari ¢cozmek ancak taraflardan
en az biri, halihazirdaki iyi yanlar1 masaya yatirmaya is-
tekli olunca baslar. Ondan sonra bu iletisimin nasil yii-
ritiilecegini ve karsilikli yararla sonlandirilacagini be-
lirlemek ¢ok kolaydir.
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Temel arzulara seslenin

2002 baslarinda Time tuhaf bir bilgisayara yer verdi
kapaginda. Kiiciik, kubbesel bir tabani, eklemli, parlak
kromdan bir boynu vardi. Bu boyna ilistirilmis diiz ek-
ran, yalmizca parmak hareketiyle, itilip cekilebiliyor,
dondiirtilebiliyor, alcaltip yiikseltilebiliyordu. Adi iMac’
ti ve onu piyasaya siiren sirket, Apple Computer, Inc,
pazarda kalacaksa bu tirtintin tutmast sartt1.

Apple her zaman 6zel bir bilisim toplumunun —ge-
nellikle yaygin degerlere kars1, yaratic1 kisilerin — sevgi-
lisi olmustu. Ama kapak konusunun islendigi makale-
de, Apple CEO’su Steve Jobs yepyeni bir tiiketici viz-
yonundan s6z ediyordu.

Gelecegin bilgisayarlarinin kameralar, dijital fotog-
raf makineleri, MP3 c¢alarlar, avucici bilgisayarlar, cep
telefonlar1 ve DVD oynaticilar icin “dijital bir merkez”
olacagina inandigin1 soyliiyordu. Sirketin gelecegini,
tim dijital yasamin birlestirilecegi vizyonuna bagla-
mist1. Ve iMac’le birlikte ticretsiz bir yazilim paketi ge-
liyordu ki giintimiizde bunlar dijital cagla es anlamli —
iTunes, iPhoto ve iMovie.
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Elestirmenlerle rakipler, Jobs'la alay ettiler. Apple’
in ezeli rakiplerinden kimileri s6z konusu bilgisayari
“soytarica” ve “budala” diye degerlendirdiler, vizyonu
“fazlastyla hasmetli” buldular.

Peki halk? Vizyonu ve onun soz verdigi yasami ku-
cakladi. Apple Computer Inc, simdiki adiyla Apple Inc,
hisse senedi degerinde yiizde 4856’lik bir artig gordii.
En yakin rakibin biiytime oranrysa % 14.

Neden?

Obiir sirketler tiriinlerini kimse alsin istemiyor muy-
du? Elbette hayir — herkes basarili olmay: ister. Herkes
begenilmeyi ister. Herkes, insanlarin onlarin triinlerini
kullanmasini1 saglayacak etkiler birakmaya calisir.

Ayrim su: Steve Jobs, Dale Carnegie'nin her firsat-
ta savundugu tezi gordi — bagkalarini eyleme ge¢cmek
tizere etkilemek icin 6nce onlarin icindeki temel arzu-
lara seslenmeniz gerekir.

Ister cocuklarla, miisterilerle, ister buzagilarla ug-
rastyor olun, bu evrensel bir gercektir. Giinlerden bir
glin, tinlti distiniir Ralph Waldo Emerson’la oglu bir
buzagiy1 ahira sokmaya calistyorlarmus. Isler pek yolun-
da gitmemis. Onlar itiyor, buzagi cekiyor; onlar itiyor,
buzag cekiyormus.

Bu arada, onlarin agmazini goren hizmetci kiz, dahi-
ce makaleler ya da kitaplar yazamasa da, sorunu ¢ozebi-
lecegine inandig1 bir disiinceye kapilmis. Parmaklarini
buzaginin agzina sokmus. Kii¢tik hayvan onun parmak-
larin1 emerken hizmetci kizla birlikte usulca ahira girmis.

Hizmetci kiz, aydin felsefecinin unuttugu hangi
bilgiye sahiptir?

60



Buzaginin temel arzularindan birinin yiyecek oldu-
gunu bilir. Bu arzuya seslenildiginde buzagi hevesle
ona soyleneni yapar.

Oysa Emerson’la oglu yalnizca kendi isteklerini
distintirler — buzagiy: ahira sok da 6gle yemegini ye.
Ama yesil otlaklarda mutlulukla karnini doyuran buza-
ginin yemek seceneklerini smirlandiran, karanlik, siki-
sik ahira girmeye niyeti yoktur. Ama o sirada hizmetci
kiz ortaya cikar ve parmaklariyla buzagiyla sicak anne
stitiinii hatirlatur.

Bu harikulade bir 6rnektir; ¢iinkii bagkalarinda iyi
etki birakmaya calisirken goziimiizden kagan iki anah-
tar i¢ goriyi bizlere gosterir.

1. Etki zekddan c¢ok sezgi gerektirir. Dahi Emer-
son’la miitevazi hizmetcisi arasindaki durum
beyin giicii farkindan kaynaklanmaz. Emerson
daha egitimli olabilir, ama onlar1 birbirlerinden
ayiran sezgidir. Emerson’da olmayan hizmetci

kizda vardir.

Insanlarin cogu, etki birakmays, iyi egitim ve yete-
nek gerektiren konumlardaki kisilerle — CEQ, yonetim
kurulu tiyesi, doktor ya da milyarderlerle — 6zdeslesti-
rir. Boyle kisilerin bir fisiltiyla, ya da parmaklarini sikla-
tarak milyonlar1 harekete gecirdigini var sayariz. Ama
Apple’in eski teknoloji pazarlamacist Guy Kawasaki’'nin
dedigi gibi “Boyle kisiler bile, insanlarla derin iligki kur-
madan onlar1 etkileyemezler.”

Kuskusuz gorkemli insanlar, etki birakmak icin or-
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talamanin biraz tizerinde kosullara sahiptir; ama etkile-
me bicimi baska herkes gibi onlar icin de aynidir. Etki,
egitim ve deneyime saygi gostermez; ister yiksek ve
giiclii, ister diisiik ve zayif olsun, konumunu kenara bi-
rakanlara, kendisini bagkalarinin yerine koyabilenlere
gider. Bunu basarabilmek icin, etkilesimlerin satir ara-
larin1 zekice ve cabucak okuyabilmek gerekir. Antoine
de Saint-Exupéry séyle der: “Ozsel seyler gozle goriil-
mez.” Kazanmak istediginiz kimselerle iletisim kurar-
ken bu énemli gercegi aklinizda bulundurun. Insanlart
etkilemek onlardan daha zeki davranmak degildir. On-
larin gercekten ne istediklerini sezmektir.

Robert McFarlane, Bagkan Reagan’in alt1 ulusal gii-
venlik danismanindan ticlincisi, bir zamanlar hayran-
lik duydugu patronu icin “Cok az sey biliyor, ama ¢ok
biiyiik isler basartyor,” diyor. Washington’dan ayrilirken
Beyaz Saray’a geldigi giinkiinden de popiiler olan
Reagan’in, Dwight Eisenhower’dan bu yana kimsenin
yapamadigi bir seyi basardigini 6ne siirtiyor, Richard
Norton Smith. Peki nasil? Bagskan Obama’ya gore “Re-
agan Amerikalilarin sorumluluk ve degisim acliklarini
g6rdii. Insanlarin coktandir iclerinde tuttuklar: duygu-
lara seslendi...”

2. Etki birakmak icin hafif bir el gerekir. Emer-
son’la oglunun, ahira girmemek icin direnen
zavalli, inat¢1 buzagiya karsi canla basla miica-
delesini hatirliyorsunuz. Kimseyi bu sekilde ya-
niniza ¢ekemezsiniz. Hizmetci kiz isaret par-
magin1 —kivrik degil- diimdiiz uzatarak bu kar-
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maganin ortasina girince direnen buzagi bir-
denbire sakinlesir ve kizin soziinii dinler.

Bagkalarini eyleme gecirmek icin ne kadar az hare-
ket etmemiz gerektigini gosteren, akilda kalici bir
hikaye. Bir baska animsatict1 da ABD Baskani Dwight
Eisenhower’in Oval Ofis’teki kagit agirliginin tizerinde
Latince yazan su soz: “Tavirlarinda yumusak, islerinde
sert.” Onun kiiresel etkisi tartigtlmaz.

Insan Davramslanni Etkilemek' kitabinda, “Eylem
temelde istedigimiz seyden kaynaklanir,” diyen Harry
Overstreet soyle yazar: “... is diinyasinda, evde, okulda,
politikada etki birakmak isteyenlere verilecek en iyi
ogiit sudur: Oncelikle karsinizdakinde hevesli bir istek
uyandirin. Bunu yapabilen biitiin dinyay:r arkasinda
striikler. Yapamayan yalniz ytiriir.”

Temel arzulara seslenme ilkesi, her tiir endiistriye
ve uluslar arast sinirlara uygulanabilir. Bu ilke, Hollan-
dali enerji {tireticisi icin ne kadar onemliyse, Holly-
wood’lu yapimai i¢in de o kadar énemlidir. Mesaj1 ve-
ren kisi emir vermeyi birakip alicinin isteklerini kesfet-
meye baslayinca kisiler arasi ¢abalar kesinlikle basariya
ulasir. Kurumsal isbirligi, kisisel isbirligi ya da sanatsal
yorumlamalarda, mesajcinin isteklerini aliciya aktar-
maya calistig1 kisisel cabalar, kesinlikle basarisizliga ug-
rar. Bir bakima hepimizi iceren satis endiistrisinde bu
durum ¢ok belirgindir.

Cok satan kitaplarin yazari Todd Duncan, Sans Na-

1. Influencing Human Behavior Harry Overstreet 2003.
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sul Oldiiriiliir* calismasinda saticilarin yaptigi on 6liim-
ctil yanlis1 tanimlar. Bunlardan birini “tartismak” olarak
goriir; karstmizdakinin temel arzularina seslenemezsek,
satict olalim olmayalim fark etmez, su¢ bizdedir.

“Tartigma yanlis1,” diye agiklar Duncan, “diisiin-
cenizi ikna edici bir sekilde belirtmek icin satis basa-
rinizi1 tehlikeye atmaktir. Bir diyalog ezberleyip miis-
terilerinizden olusan jiirinin sizin tarafinizi tutmasi-
n1 beklemektir. Ama... baglangicta giiven kazanmak
stisliit monologlardan fazlasini gerektirir. Diyalog is-
ter. Gercek konugma bekler. Bagka tiirlii, iiriin ya da
hizmetleriniz gereksinimleri karsilayacak m1 bile-

mezsiniz.”

Daha sonra, Konugma? kitabmin yazari Dr. Theo-
dore Zeldin’den su alintiyr yapar: “Ger¢ek konusma
alevlenir.”

Her gecen yil harcanan milyonlarca tanitim, pazar-
lama parasinin cogunun, alicilarin ¢ekirdek arzularina
degil de mesajcilarin istekleri ya da kaprislerine harcan-
mast akil alir gibi degil. Kim olacagimiz, ya da sunduk-
larimiza baskalarinin nasil algilamasini istedigimiz ko-
nusunda kafamizda bir fikir olusturur, ardindan bu imaj
hedef kitlemizi gercekten ilgilendiriyor mu anlamadan,
uzun stire onu bicimlendirmek, cilalamakla ugrasiriz.
Kisilerle kurumlarin ¢ogu baglanti kurmaktansa kam-
panyalara kaynak ayirirlar. Bunun tam tersi yapilmali.

1. Killing the Sale Todd Duncan 2004.
2. Conversation Theodore Zeldin 2000.
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Iki kisisel iletisim bi¢iminin sizin i¢in soyledikleri
hakkinda Duncan’in sundugu su tabloya goz atalim:

Diyalog Monolog

Anlayish Kibirli

Ozgiin Sahte

Seffaf Cikarci

Givenli Diigkiin

Gereksinimleri kargilamaya Para kazanmaya
istekli istekli

Giiven veren Gerilime yol acan

Insanlarin temel arzularmna seslenirseniz biitiin
diinya sizin olur diye bir sey yok elbette. Ama, bu yak-
lastim olmaksizin bagkalarina pek ulasamayacaginizi
soylemek yeterli. Kulaklarini kapar, gozleriyle daha ilgi
cekici biri ya da bir sey aramaya girisirler. Steve Jobs'un
2002 yilinda gordiigii bu diinyada — Carnegie’nin bii-
ttintiyle kafasinda canlandiramayacagi, bu aninda ileti-
sim diinyasinda — secenekler de sinirsiz.

Neyse ki pek ¢ok kurumsal e-posta, sirket tweet'i,
marka blogu ve reklam kampanyasi goriis yaymak,
markalar1 ayirt etmek, {irtin sunmak ve kisilik olustur-
mak icin yaratilmis monologlar. Iste tam bu nedenle,
diyalog ruhu ve fedakarlik coskusuyla konusan kisiler
onemli avantaja sahipler.

Bu avantaja sahip oldugunuz nasil anlarsiniz?

Biraktiginiz etkinin diiriistce degerlendirilmesi ge-
nellikle yeterlidir. Calisanlariniz seviye atladi mi, yoksa
hala bocalama dongiisiinde mi? Evliliginizin yiikselise
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gectiginden eminsiniz. Peki esiniz ne diyor? Miisterile-
rin yeni triintintize bayildiginda israrcisimiz. Cironuz
bunu onayliyor mu? Markanizin biitiin ulusa yayildigi-
n1 sdyliyorsunuz. Marka bilinirligini hangi standartlar-
la belirliyorsunuz?

David Shaner, Degisimin Yedi Sanati' kitabinda,
gercekten temel arzulara seslenenlerle, tipki cocuklarin
doktorculuk oynamasi gibi etki birakmaca oynayanla-
rin ayrimini soyle acikliyor:

“Gegtigimiz yirmi yilda, kurumsal degisimler in-
celendiginde goriilityor ki sirketlerin yiizde yetmisi
amacladiklar1 degisimi gerceklestirememis. Kurum-
sal degisimin basariya ulagabilmesi icin, 6nce kuru-
mun bireylerinde, ruhsal diizeyde bir degisim olmas1
gerekir. Biitiin kalic1 degisimler boyle baslar; ¢tinkii
nihayetinde, ruhlarimiz tiim davranislarimizin bas-

lica gtidiileyicisidir.”

Gercek degisim, bireyin en derin yerine ulasan ki-
siler arasi iletisimden dogar. Shaner’in aciklamast hede-
fi tam tutturuyor; dyle de olmasi gerekir. Sirketi Con-
nect Consulting, otuz yil boyunca, Duracell, Ryobi,
MARC Reklamcilik ve SVP Woldwide gibi uluslar ara-
st sirketlerin, ylizde yiiz basar1 oraniyla kokten degisim
gecirmelerine yardim etti. Onun sozleri bize, insanlar-
la igsel diizlemde baglanti kurmayan hicbir kurumsal
kampanya ya da bireysel iletisim stratejisinin etki bira-

1. The Seven Arts of Change David Shaner 2010.
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kamayacagini gosteriyor. Karsinizdaki bes yasinda bir
cocuk ya da bes bin calisan olsun, biitiin etki birakma
cabalarinizda en temel ilkelerinizden biri bu olmali.

ABD'nin eski egitim bakanlarindan biri, bu énem-
li ilkeyi ancak goreve basladiktan bir yil sonra 6grendi-
gini soyliiyor

Ilkin gelisiminden hosnutmus. Saga sola gidiyor,
konusmalar yapiyor; herkes de onu alkisliyormus. Bir-
cok aksam yemegi, gosterisli toplanti piirtizsiiz gecip
gitmis. Ama kendisi bu gidis nereye, diye diisiinmeye
baslamus.

Noel tatilinde, evinde biraz yalniz kalma firsat1 bu-
lunca sunu anlamis: Kendisi oldukca goz 6niinde ve
umut verici olsa da bakanlikta degisen hicbir sey yok-
mus. Bir hareket varmis; ama ofis duvarlarinin icinde
ya da disinda, hicbir sey gercekten yerinden kimildamai-
yormus.

Bakan bunun nedenini anlamak istemis. Sonraki yi-
lin iki ay1 boyunca Egitim Bakanligi'n1 gercekten isleten
insanlarla — Beyaz Saray’a hangi parti gelirse gelsin igle-
rine bakan miistesarlarla — ¢cok zaman gecirmis. Sonun-
da gormiis ki kendisi koltukta oturmus direksiyon salla-
maktadir, ama direksiyon tekerleklere bagli degildir.

Bakanin miistesar atama ya da gorevden alma yet-
kisi bulunmadigindan Egitim Bakanligi'nda gelisim
saglayabilmenin tek yolu bu insanlar1 kazanmaktan ge-
ciyordu. Ama onlar pek cok politikac1 eskitmislerdi.
Bezgin ve kuskucuydular. Ustlerinden esinlenme umut-
larin1 coktan yitirmislerdi.

Bakanin esi ona, yeni sozciiklerle degil, yeni eylem-
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lerle, kendisinin egitim konusundaki tutkusunu cali-
sanlarina hatirlatmasini 6nerir. “Okula gidip cocuklarla
vakit gecir. Perakende satis yap. Herkes seni fark ede-
cektir; ¢iinki insanlar gercekte yalnizca boyle seyleri
umursar.”

“Ben perakende satis yapmam,” der bakan. “Ben
Egitim Bakani'yim. Yalnizca toptan satigla ilgilenirim.”

Bir saticinin kizi1 olan esi gtiliimser. “Sevgilim, pera-
kende satis yapamazsan toptan hi¢ yapamazsin.”

Kesinlikle haklidir ve bakan bunu anlar.

Sonraki yil boyunca tilkeyi gezer, kollar1 sivar, 6y-
kiler okur, 6gretmenleri dinler ve perakende egitimi
ne kadar sevdigini fark eder. Bu kisisel bir zaferdir. An-
cak daha da 6nemlisi onun eylemlerinin calisanlart
tizerinde biraktigi etkidir. Giinlik gorevler, daha iyi
egitim, daha fazla aile icin daha ¢ok firsat gibi konular-
da tutkular1 canlanir. Bakanin ¢alismasindan esinlenir-
ler; ¢iinkii onun eylemleri, nutuklarin ve gosterisli top-
lantilarin bagsaramayacag: bir sey basarmistir. Egitim
Bakanligi'nin caliskan iscilerinin su temel arzusuna ses-
lenmistir: Amag. Yeniden inanmak istiyorlardi. Islerinin
onemli oldugunun onlara animsatilmasi gerekiyordu.
Bakan bu animsatmayi tistlenmis ve akintiyi tersine ce-
virmisti.'

Aceleci diinyamizda, Egitim Bakani'nin analiz dii-
zeyini bos vermek kolaydir. Dijital iletisimlerimizin o
kadar ¢cogu tek yonlidir ki bagkalarinin bakis acilarini

1. Bu kitap igin goriisiine bagvurulan, bir eski baskanlik danismani tarafindan anlatilmas-
tir.
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gorme firsatlarimizin sinirli olduguna inanmigizdir,
Giinbegiin daha cok insanla iletisim kuruyorsak da
yaklasimlarimiz giderek daralir. Kendi bakis acimizdan
gortiglerimizi en iyi —en cabuk, en yaygin, ya da hem
hizli hem en genis alana— nasil yayariz sorusunu yanit-
lamaya daha cok egilim gosteririz. Cevremizde hep
buna taniklik etmiyor muyuz?

Baglanti, etki, anlagma, igbirligi gibi hedefler akim-
lara kapilinca kolaylikla unutulur. Savasin yalnizca ba-
sarty1 yineleme ve sik stk 6zgiin diisiinceler tiretmekle
kazanilabilecegine inanmaya baslayabiliriz; bunlar dog-
ru baglamlarda kullanisli stratejiler, ama yegane etki
stratejisi olarak biiyiik olciide yetersizler.

Kurumsal kimlikle tinliiliik arasinda stirekli gidip
gelen bu tek yonli yayinlar yiginin iyi bir yan1 var. G-
niimiizde, birka¢ tiklamayla, baskalarinin bakis acilar:
ve amaglar1 konusunda kendimizi egitebiliriz.

Daha 6nce, dijital alaniniz1 sikdyetlerinizi haykir-
mak icin kullanmanin tehlikelerinden soz etmistik.
Ama cogu insan aciga vurdugu seyler konusunda daha
cok kaygilanir. Bizim icin 6énemli olan seyleri, siklikla
distindiiklerimizi, sevdiklerimizi, begendiklerimizi ve
yakinda olmasini istedigimiz seyleri gozler oniine sere-
riz. Etki birakmak s6z konusu oldugunda bu bilgilere
paha bicilemez; daha fazla yiyecek isteyen buzag: gibi
biz de etkilendigimiz seylere yoneliriz.
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2. Bolim

Kalici Etki Birakmanin
Alti Yolu
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Baskalarinin ilgi alanlariyla
ilgilenin

Dost kazanmanin en hizli yolu s6z konusu oldu-
gunda en ¢ok takipgiye sahip Twitter kullanicisina, en
cok begenilen blog yazarina, en yetenekli saticiya ya da
en giiclt politikaciya mi1 bakmamiz gerekir?

Belki her birinin bol izleyicisi vardir ve muhteme-
len hepsi iyi 6giitler verecektir; ama kendimize 6rnek
alacagimiz en iyi kimseler boyleleri olmayabilir. Daha-
s1, kendimize 6rnek alacaklarimiz, belki insan bile de-
gildir. Kopek olabilirler 6rnegin.

Iki dakika disar1 gidelim ya da iki hafta tatile ¢ika-
lim fark etmez, kopekler tarafindan kahramanlarmisiz
gibi karsilaniriz. Asla bizi kii¢iik diisiirmez, randevular-
da boy gostermezlik yapmaz, bizimle alay etmezler.
Sanki onlarin merkezinde duran insanlarin yoriingesin-
de donmek, dostu olmak icin varlar. Yalnizca yanimiz-
da bulunduklari icin negeyle dolup tagsmiyorlar mi1?

Bos yere onlara insanin en iyi dostu denmiyor. Ko-
peklerin sadakati efsanevi oykiileri siisler. Biiytik sair
Byron, kopegi Boatswain'i soyle tanimlar: “Insanin tiim
erdemlerine sahip, giinahlarindan yoksundu.” Giinii-
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miizde de 6ykiiler pek degismiyor. Jon Katz'in Bir Ko-
pek Yili' ve John Grogan’in Marley ile Ben® kitaplari
olen kopeklerinin yasini tutan insanlarin sevgi dykiileri
degil de nedir?

Baskalartyla ilgilenerek dakikalar icinde kazanaca-
gin1z dostu, kendinizi baskalarina ilgin¢ kilmak icin ay-
larca ugrasarak kazanamayacaginizi, bir tir ulvi i¢gi-
diyle bilir kopekler. Bu tiyli, dort ayakli bir kandir-
macadan fazlasidir. Birincil derecede bir ilkedir ve on-
suz hi¢ kimse, bagkalariyla gercek iligkisel ilerleme sag-
layamaz. Insan iliskilerinin biiyiik celiskisi — 6zellikle
bir kopek goziiyle bakildiginda — bagkalarinin yasamla-
rinda 6nem tasima arzumuza kavusmak boylesine ko-
layken konuyu karmagiklagtirmamizdir. En biytik mii-
cadelemiz, dostlugun en 6nemli diismani olan bencilli-
ge karsidir.

Oncelikle kendimizle ilgilenmemiz Twitter ya da
Facebook gibi yeni bir olay degil. Friendster’la MySpace’
ten daha onceye dayaniyor. Cep telefonlari, e-postalar
ve Internet’ten de énceye. 1930’1u yillarda, Carnegie
orijinal kitab1 yazarken, New York Telefon Sirketi han-
gi sozctiklerin ¢ok kullanildigini belirlemek icin etrafls
bir arastirma yapar. Birinci tekil kisi zamiri “ben” 500
konugmada 3900 kez kullanilmagtar.

Bencilligimiz, ya da daha kibar ifadeyle, kendimize
diskinligiimiiz pek ¢ok tinlii destanin temasini siisler.
Giinesin sicagina saldiriya gecen Icarus'un kanatlarin-

1. A Dog Year Jon Katz 2003.
2. Marley & Me John Grogan 2008.
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daki bal mumu erir; yalnizca kendisini diistinen, baba-
sinin ricalarina kulak kapayan Icarus okyanusa cakilir.
Tavsan Peter, annesinin uzak dur buyruklarini duymaz-
dan gelince Bay MacGregor'un gazabina ugrar.

Adem’le Havva, cennet bahcesinde Tanri'nin buy-
rugunu nicin c¢ignerler? Yalnizca kendilerini diistindiik-
leri igin.

Bencillik degistirilebilecek bir sey degil. Yer ¢cekimi
gibi bir doga yasasi. Doviis ya da kag i¢gtidiistiyle dogu-
yoruz. Demek oluyor ki sozciiklerden, eylemlerden
olusan varligimiz da kendisini korumaya egilimli. Yine
de gercekten kimle doviistiigiimiizii ve nereye dogru
kacti§imizi diistinmeyi cogunlukla unutuyoruz.

Kendimizi koruma giidiimiiz, dikkat etmezsek,
kendimizi ali koyma giidtistine donitisebilir; bizleri an-
lamli iliskilerden yoksun birakar, tistelik bazs durumlar-
da kisiler arasi gelisimden tiimiiyle koparir.

Ozen gostermezsek, kactigimiz yer yalitilmus, yal-
niz bir ada olabilir.

Tipk: Troy kenti gibi, biiyiik savunma duvarlarimiz
felaketimizin nedeni olabilir; kendimizi yalitip kisiler
arasi iligkilere bos verebiliriz.

Viyanal: inlii psikolog Alfred Adler soyle der: “Ya-
samda en ¢ok giicliikle kargilasan, bagkalarin1 en c¢ok
yaralayanlar cevresindekilerle ilgilenmeyenlerdir. In-
sanligin tiim yanlislar1 iste boylelerinden kaynaklanir.”

Bu cok ctiretkar bir diisiince. Ama gerceklerden
dogan bir diistince. Kambogya Soykirimi’'ndan Lehman
Brothers Yatirim Bankasi’nin iflasina dek insanligin bii-
yiik felaketleri, hep kimilerinin yalnizca kendileriyle il-
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gilenmesinin, cevrelerine verdikleri zarar1 gormemesi-
nin sonucudur.

Belki bunlar u¢ 6rnekler; ama her giin kargilagilanlar
da en az bu kadar rahatsiz edici. Riigvet alirken yakala-
nan yonetim kurulu bagkani, emeklilikleri icin hisse se-
netlerine giivenen ortaklar: aklina bile getirmez. Perfor-
mans arttirict maddeler kullanan atletler, eylemlerinin
takim arkadaglarini, takimlarinin gelecegini, ya da ¢ok
sevdiklerini one siirdiikleri sporu nasil etkileyecegini hic
diistinmez. Yalan1 yakalanan baba ve koca, aile ocagini
korumaktan ¢ok kendi ikili yagamini korumakla ilgilenir.

Ama kendini diisinmenin getirecegi olumsuzluk-
lar bir felaketten fazlasidir. Su alintiya geri donelim:
“Yasamda en ¢ok giicliikle kargilasanlar ... cevresindeki-
lerle ilgilenmeyenlerdir.” Adler kisaca, ben merkezli ya-
samin insanin siirdiirebilecegi en sorunlu yasam oldu-
gunu agiklamaktadir. Kesintisiz kisiler arast miicadeley-
le gecen, gercek dostluklardan yoksun bir yasam. Yii-
zeysel, kisa 6miirli etki.

[lgilerimize kafa yormamizin ve bunlart her yerde
yayinlamamizin 6dillendirildigi diinyamizda bu ilkeyi
benimsemek biraz kaygi verici bulunabilir. Ama su es-
ki s6z gecerliligini koruyor: “Kendisini yiikselten alcal-
tilacak, alcaltan yiikseltilecektir.'” Bagkalariyla etkili
iletisimlerimiz motivasyon ve {iriinle ilgilidir. Sonucta
nicin iletisim kuruyorsunuz ve neyi one c¢ikariyorsu-
nuz? Giliniimiizde insanlarin bilgisi ve sezgisi daha 6n-
ce hi¢ olmadig kadar yiiksek. Cogumuz, yalnizca ken-

1. Incil, Matta 23:12.
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di ¢ikarlari icin iletisim kuran insanlarin i¢ yiiziini he-
men goriiyoruz. Ise yaramaz {irtinleri cok uzaktan tani-
yabiliyoruz. Gizli yaklasimlardan kaciniyoruz. Gergek
ve kalici olana egilimliyiz. S6zleri kargilikli ¢cikar sunan-
lar1 benimsiyoruz.

Diinyanin 6nde gelen politik blog yazarlarindan
Andrew Sullivan on yili askin siiredir bu konulara kafa
yoruyor. Saygin New Repuclic’in en geng bas editorii
Sullivan’a, 1990’11 yillarin basinda, HIV pozitif teshisi
kondu ve o zamanlar bu hastalik 6liim fermani olarak
goriliiyordu. Gorevinden ayrilan Sullivan, 2003 yilin-
da aylik 300000 ziyaretci sayisiyla, Internet’in ilk bii-
yiik politik blog yazarlarindan biri oldu.

Sullivan’t benzerlerinden ayiran seylerden biri,
okuyuculariyla arasindaki essiz, bilingli iletisimdi. Blo-
gu The Daily Dish politikadan fazlasin1 sunsun, okuyu-
culart ona sadik olsun istedi ve onu izleyen insanlart
gercekten yakindan tanimayi arzuladi.

“Pencerenizden Diinya” diistincesini ortaya att1 ve
okuyucularindan, evlerinden goriinen dis diinyanin fo-
tograflarin1 gondermelerini istedi. Tipk: Internet’teki
pek cok bagka sey gibi, bunun da tutup tutmayacag: be-
lirsizdi. “Onlarin diinyalarin1 gérmek istedim,” diye acik-
lad1 kendisini. “Herkese kendi diinyama erisim sunuyor-
dum, ama bu tek yonlii etkilesimler sikici sonucta.” Bu
onemsiz bir hareket degildi ve cok gecmeden onun oku-
yucu iligkilerini arttirip giiclendirdi. Sullivan’in ¢aligma-
sinin bu sokulgan yaklagimini ¢evrim ici stratejilerinin
merkezine yerlestiren The Atlantic Monthly ziyaretgi sa-
yisin1 yiizde otuz oraninda artirdi. Sullivan’in blogunun
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gordiigii muhtesem ilginin, bugiin yeni evinde, Newswe-
ek ve The Daily Beast'te de siirmesi hic sasirtic1 degil. In-
sanlar, onlarin ilgilerini umursayan insanlara cekilirler.

Bu ilkenin —bagkalarinin ilgi alanlariyla ilgilenme
ilkesinin— kinayesi, ise yaramasinin bagkalarinin kendi-
lerini diistinmelerine bagli olmasidir. Etkili olmak icin
temelde bagkalarinin bencil olmasini gerektirir. Bu ko-
nuda soylenecek iki sey var:

Oncelikle, en saf haliyle bencillik insan dogasinin
parcasidir — doviis-ya-da-kag bir gercektir. Bu ilke, ben-
cilligi yasamimizin biitiin alanlarindan ¢ikarmay: da-
yatmaz. Insanlarin cogunun, cogu zaman, insan denk-
leminin 6biir tarafin1 —baska herkesi— unuttuklarini be-
lirtir yalnizca. Cogu kisi bencilligi, benmerkezci uca
gotiiriir. Bu nedenle ilkenin etkililigi, cogu kisinin ¢o-
gunlukla baskalarin1 diisinmemesiyle dogrudan bag-
lantilidir. Oysa tam tersi yaklagimla, bagkalarnin ilgi
alanlartyla her giin ilgilenmeyi secenler hemen fark
edilir. Onlar1 animsar, dost edinir, onlara daha cok gii-
veniriz. Etki birakmak sonucta giivenin uzantisidir —
giiven arttikca etki de artar.

Ikincisi, bu ilkenin dorugu insanin kendisini reddet-
mesi degildir. Dikkat ettiyseniz ilke “Ilgilerinizi baskala-
rininkiyle degistirin,” demiyor. “Bagkalarinin ilgi alanla-
riyla ilgilenin,” diyor ve uygulaniginin sirr1 burada gizli.
Bagkalarinin ilgi alanlarini kendi yasamlariniza kattigi-
ni1zda —ama yalnizca piyasay1 belirginlestirmek ya da iz-
leyicileriniz anlamak icin degil- goreceksiniz ki bagkala-
rina yardim ederken sizin istekleriniz de karsilaniyor.

On milyondan fazla kitap satan yazar Anne Rice’1
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diisiiniin. Vampir kitaplariyla baslayan ve basariya ula-
san kariyerinde, Vampirle Goriisme' adli roman1 biiyiik
bir sinema filmine uyarlandi. Essiz yazarlik yetenegi bir
yana, okuyuculariyla icten ilgisinin basarisindaki payi
kiicimsenemez. Okurlarindan gelen her mesaja karsi-
lik veriyor. Bazen bunun tistesinden gelebilmek icin ti¢
tam zamanli kisi calistirmast gerekiyor.

Bagskalariyla ilgilenmesi kitap satmak icin sahte bir
ilgi degil kesinlikle. “Bana oyle geliyor ki,” diyor Anne
Rice, “insanlar bana tevecciih gosterecek kadar kibar ve
comert. Bunu nasil kargiliksiz birakabilirim? Onlarin
ve mektuplarinin degerini bildigimi herkese gostermek
istedim.”

Son zamanlarda Facebook ve Twitter't mekén tutan
Rice hayranlariyla daha dogrudan baglant: icinde. “Hari-
kulade,” diyor, “6ylesine cok seyden konusuyoruz ki.”

“Sayfa Insanlar1” adin1 yakistirdigi toplumuna séyle
sesleniyor: “Bence unutmamaliy1z ki Facebook ve In-
ternet’i kullanis bicimimiz onlar1 tanimlar. Bu sayfada
olaganiistii, belki de essiz bir sey basarildi. Biitiinii,
parcalariin toplamindan daha biiyiik gercek bir toplu-
luk; bunun i¢in ve katildiginiz pek ¢cok 6nemli, esin ve-
rici tartigma icin sizlere minnettarim.”

Yazarlar ve blog yazarlari i¢in 6nem tagtyan sonug-
lar is sahipleri icin de énemlidir.

Is adam1 Steve Beecham kiiltlesmis yapiti, Karma-
sik Is'te? bunu s6yle 6zetliyor:

1. Interview with the Vampire Anne Rice 1997.
2. Bass-Ackward Business Steve Beecham 2010.
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“Kendimi hicbir zaman dahi bir is adami1 gérme-
dim... Ulke tarihinin en biiyiik tesvik patlamalarin-
dan birini yagtyordu ve... ben de baliklama atladim.
Ne yazik ki tesvik denizi ben ayaklarimi islatamadan
kurudu. Alt1 ay tek bir anlagma baglayamadim ve so-
nunda imzalayabildigim tek anlasma kardesimin evi
icindi... Bagtan almak yerine isimi yoluna koymanin

caresini aradim. Iste o zaman yazgim degismeye bas-

lads”

Beecham emlak piyasasina girmeden 6nce iki is gi-
risiminde basarisizlifa ugramistir — bir magaza ve bir
geri doniisim merkezi. Pilin1 pirtisint toplayip gitmek
ya da yular1 bagkasina devretmek icin her tiirden nede-
ne sahiptir. Ama yeterince direnince yaklastminin en
bastan yanlis oldugunu goriir. Iliski kurmaya calismak
yerine is kurmaya caligmstir.

Daha sonra, bir park yerinde karsilast1g1 tinlii kisi-
nin bencillikten uzakligini, ona baskalarinin ilgileriyle
ilgilenmenin degerini 6gretisini sdyle anlatir:

“Ben daha tek soz sdyleyemeden sorular sormaya
basladi. Nerede biiyiidiin? Ne is yapiyorsun? Hangi
liseye gittin? Cocuklarinin adi ne? Bu kargilasmadan
sonra kendimi cok iyi hissettim... Hos ve miitevazi
bir sekilde benim goziimde kendi degerini ytikseltti.”

Bu karsilasma Beecham’a paha bicilemez bir ders
oldu. O giinden sonra kargilastigi herkese ve haklarinda
pek bir sey bilmedigi tanidiklarina anlamli sorular sor-
maya kendisini adadi. Ayrintilar1 soyle ifade eder: “Kar-
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siliks1z sorun ¢6zen, destek veren biri olmaya karar ver-
dim. Iste o zaman isler iyi gitmeye baslamakla yetin-
medi, u¢cmaya bagladi.”

Aylar icinde isini verimli bir kariyere dontistiiren
Beecham oylesine basarili olur ki emlak sirketi piyasa-
nin zirvesine ¢ikar ve oradaki yerini korur. Belki daha
da ilginci, sirketin on yildir yonlendirme temelli calig-
masidir. Beecham, ofisinin her giin gerceklestirdigi te-
lefon konusmalarinin dortte birinin satisla ilgili olma-
digin1 hesapliyor — bundan olduk¢a gururlu. Bazen in-
sanlar “Arabami nerede tamir ettirmeliyim?” “Kayinpe-
derle kayinvalideyi yemege nereye gotiirmeliyim?” ve
“Hayat sigortas1 icin kimi aramaliyim?” gibi sorular icin
telefon ediyorlar.

Bu insanlarin onu aramasini, kendisinin biiytk bir
arkadaslik aginda basvurulacak kisiye dontismesiyle
acikliyor. “Ucretsiz emlak seminerleri vererek ya da gii-
venilir, kendinden emin yiiziimii gosteren afisler asarak
bu noktaya gelmedim,” diyor Beecham, saka yollu, “in-
sanlara is dayatmadan yardim ederek geldim. Thoreau
bos yere demiyor: ‘lyilik basarisizliga ugramayacak tek
yatirimdir.””

Bu ayn1 iliski kurma ruhu tiim etkilesimlerimizde
hepimizin erigebilecegi yerde. Yalnizca insanlari tani-
mak, coziimiine yardim edebileceginiz bir sorun ya da
destekleyebileceginiz bir ugras bulmak icin yola cik-
mak cok kolaydir. Beecham’in karmasik is dedigi iste
bu kolay sirdir. Ancak is iligskilerinde ¢cogu insanin sira-
dan davranis1 gercekte karmasik is yapmaktr.

Benim sirtim1 kagirsan senin sirtin1 kasirim. Bu kar-
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silikli 6diin degil takas; biiytiyii ortadan kaldiran, tii-
miiyle farkli bir yol. Etkilesimleri unutulmaz kilan iste
bu katkisiz biiyti. Bizi kendisine ¢ekiyor. Onda giiven,
icten bir aidiyet ve anlam duygusu var.

Guinimiuzde bagkalarinin ilgileriyle ilgilenmemek
icin hi¢ gerekceniz yok. Yiiz yiize etkilesime girebilece-
giniz kultipler, yerel organizasyonlarla etkin bicimde
baglantiniz bulunmasa da bagkalarinin tutkularini, kay-
gilarini 6grenebileceginiz firsatlar bol. Her giin bes da-
kikaniz1 ti¢ yakindan tanimak icin zaman ayirmadiginiz
ti¢ calisaninizin kisisel bloguna goz atmaya ayirsaniz ne
olur? Oncelikle onlar hakkinda simdiye dek bilmedigi-
niz seyler 6grenirsiniz. Onlarin degerini daha iyi anla-
maniz da olast. Belki benzer ilgileriniz vardir. Gelecek-
teki konusmalariniz, belki de igbirlikleriniz icin gerec-
tir bu. Onlar yiireklendirme ve daha yiiksek diizeyde
duygudaslik kurma firsatidir. Belki ortak bir arkadagi-
niz vardir. Giiven ortak bir arkadasla zaten inga edilin-
ce, zaman zaten ortak deneyimlere ayrilmissa iliskiniz
daha kolay ilerlemez mi? Yakinlik gostermenin énemi
asla goézardi edilmemeli.

Sosyal medya devi Digital Royalty’'nin kurucusu,
NASCAR’la ilk deneyiminin ardindan Forbes'un “Twit-
ter’da Markalagsmis En Iyi 20 Kadin” listesine giren
Amy Martin, blogunda séyle yaziyor: “Bilmedigimiz
seylerden hoslanmayiz genellikle. Cogumuz posteki
saymakla gecirilen giinleri 6Gnemsemez, ya da daha iyi
ifadeyle, anlamaz.” 2011 Daytona 500 yarisinda ¢alisa-
na dek kendisinin de bu gruptan oldugunu itiraf ediyor.
Kisa bir siire sonra NASCAR'1n hayranlariyla profes-
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yonel sporlarda ender gériilen icten bir bag ve etkile-
sim icinde olmasini 6ven bir blog yazar.

“Sunu 6grendim ki stirticiiler yarig giinii hayranla-
riyla soru-cevap ve imza oturumlari diizenliyorlar. Day-
tona 500 NASCAR acisindan yilin en 6nemli giind.
Brett Favre'nin Stiper Kupa giinii binlerce hayraniyla
sohbet ettigini sanmiyorum. Benim 6zel bir biletim var-
di ve her yere gidebiliyordum. Sinirsiz erisim rahatsiz
olctide heyecan vericiydi, bazen ekibin ayagina dolan-
maktan cekiniyordum. Aksiyonun bir parcastydim ve
yalniz degildim. Ozetle, hayranlarin da erisimi vards.”

Martin’in, NASCAR’in yaklastminin her spor dali
icin akillica olacagina inanma nedenleri sunlar:

e Erisim baglanti1 demektir. (Hayranlar gercek
yaris pistine ulagabilirler.)

e Baglantilar iliskiye gider. (Her yastan.)

o [liskiler yakinlik gostermeyi getirir. (Sahte ya-
kinlik olamaz.)

e Yakinlik gostermek etki birakmakla sonuglanir.
(Pek cok markanin NASCAR’a reklam vermek
istemesi bog yere degil.)

e Etki birakmak konusma firsati dogurur. (Hay-
ranlar biytik olasilikla siirtictiniin sattig1 her se-
yi satin alir.)

NASCAR’in hayran kitlesiyle icten bir baglant1
kurmasinin potansiyeline gonderme yaparak yazisini
noktalar Martin. Tribiinlerde 150 000 kisi ve 30 milyon

televizyon izleyicisi dijital cagin onlara sunduklar fir-
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satlarin tadin1 ¢ikartyor. “Ayni sosyal medyayla daha
biiyiik bir izleyici kitlesine erisim sundugunuzda po-
tansiyel cok biiytiyor. Daytona 500’de hayranlara sagla-
nan fiziksel sahne arkasi erisimi o sirada televizyon sey-
retmeyen milyarlarca hayrana — Facebook, Twitter ve
YouTube tizerinden — saglansaydi ne olurdu?”

Martin'in bu yazist giinimiizde bagkalarinm ilgi
alanlariyla ilgilenmenin iki anahtar noktasi arasinda kop-
ri kuruyor:

1. Yakinlik gostermeyle baglayan insan iligkileri
her zaman daha kolay ilerler.
2. liskisel baglilik potansiyeli astronomiktir.

Ozetle, herhangi birinin sizle ilgilenmesini bekle-
meden Once, baskalarina icten ilgi gostermeniz gerekir.
Yazar John Maxvell bir réportajda soyle diyor: “Diger
sartlar sabitken insanlar yalnizca hoslandiklar: kisilerle
is yaparlar; diger sartlar sabit degilken de 6yle yaparlar.”
Bizden hoslanan insanlardan hoslaniriz. Hoslanilmak
icin bagkalarinin yaptiklari ve soyledikleri seylerden
hoslanmaniz gerekir.

Pek cok kisi insanlarin artik baskalariyla ilgilenme-
diklerini 6ne stirtiyor. “Ben” odagi diistincelerimizi, ey-
lemlerimizi ve iletisimimizi belirliyor. Bununla birlikte
baglanti kurmak, daha fazla 6grenmek ve ilginizi gos-
termek icin cok fazla olanaginiz var.

Her giin yalnizca kisa bir siire ayirarak bagkalarinin
sizin onlarla ilgilenme konusundaki algisin1 ¢arpici 6l-
ctide degistirebilirsiniz.
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Miisteri iletisim stratejilerinizi degistirmek piyasa-
nin sirketinizi algilayisini carpici 6lciide degistirebilir.

Giinlerinizi dijital araclarnizi aritmaya calisarak
degil, dostlariniz, misterileriniz ve is arkadaglarinizla
baglant1 kurarak gecirin. Kisa, oviicii notlar gonderin.
Onlarla etkilesime gecin; yardim edebileceginiz sorun-
lar ya da destek olabileceginiz amaclar bulun — hepi-
miz zevk ve ac1 dizleminde yasadigimizdan sorunlar
ve amaclar herkeste bulunur. Baskalariyla baglant1 kur-
ma girisimleriniz diiristse anlamli bir iliski sans1 ¢cok
yiitksektir. O zaman gelisen, kargilikli yarar saglayan is-
birligi olasiligi dogar. Ustelik giintimiizde icten baglan-
t1 ve isbirligi cabucak bulasic1 hale gelebilir.
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Giliimseyin

Herhangi bir konuda herkesi anlastirmak neredey-
se olanaksizdir. Neil Armstrong’un 1969 yilindaki ay
yiirtiytistinii diistiniin. Ingiltere’de insanlarin yalnizca
ytizde 75’i bunun gercekten olduguna inanryor. Ameri-
kalilarin yalnizca ytizde 94’ii. Meksika, Cin ve Endo-
nezya gibi tilkelerdeki anket sonuclarina gore El Kai-
de’nin 11 Eyliil'de New York ve Washington’da gercek-
lestirilen saldirilarda parmagi oldugunu disiinenlerin
orani ticte birden az. ABD’de insanlarin yiizde 16’st
Diinya Ticaret Merkezi'nin ikiz kulelerini, yanan yolcu
ucaklarinin degil, onceden yerlestirilmis patlayicilarin
yiktigin1 diisiiniiyor. Avrupa Birligi vatandaslarinin ya-
r1s1 Tanri'ya inaniyor.

Yine de insanlarin tizerinde anlastigi bir sey var.
Amerikan Kozmetik Dis Hekimligi Akademisi'ne gore
yetiskinlerin yiizde 99,7’si giilimsemenin 6nemli bir
toplumsal ara¢ oldugunu diisiiniiyor. Giiliimsemeleri
kusursuzlastirma isinde calismasaniz bile bu istatistigi
¢curutmeniz gug.

Siritiglarin, kikirdamalarin ¢ekimine kapiliriz. You-
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Tube’ta tim zamanlarin en ¢ok izlenen videolarin1 ele
alalim. Zirvedeki ilk iki video biitiintiyle giiliimsemey-
le ilgili. En cok izlenen video Ingiltere’de cekilmis; tic
yasindaki Harry ve bir yasindaki Charlie kameranin
ontinde oyun oynarlarken Charlie, kardesinin parmak-
larindan birini kapip emmeye basliyor. Bir an sonra
parmagi wsirilan Harry kizarak elini ¢cekiyor. Tiim bu sii-
re boyunca Charlie giilimstiyor. Bu giilimseme karsi-
sinda Harry de giiliimsemeden edemiyor ve kikirdagi-
yorlar. Diger video Isve¢’'ten. Kiiciik bir bebek, anne
babasinin ¢ikardig: giiliing seslere giiliimseyerek, kikir-
dayarak ve kahkaha atarak karsilik veriyor. Iki dakika
boyunca giiliimsemekten neredeyse yiiziiniiz aciyor.
Toplam 460 milyon izlenme sayisi bize anlamamiz ge-
rekeni gosteriyor. Glilimsemeler, almaktan hoslandigi-
miz mesajlar gonderir.

Yiiziimiiziin Dogal Tarihi' kitabinin yazari Daniel
McNeill, dogumdan sonraki on, on iki saat arasinda
gerceklesen giiliimsemenin dogamizda oldugunu soy-
lityor. Bu giiliimsemelerin anlami var m1 kimse bilmi-
yor —McNeill’e kalirsa yok— ama arastirmalar ilk gii-
liimsemelerin baglanti kurmak i¢in ¢cok 6nemli oldugu
yoniinde. Ote yandan hic kimse giilimsemenin, kayna-
g1 neyse ne, guclini tartisamaz.

McNeills ayrica sunun altini giziyor: “Mahkemeler-
de yargiclar giiliimseyenlerle giiliimsemeyenleri ayn
olctide suclu bulsa da giiliimseyenlere daha az ceza ve-
riyorlar; buna ‘gtiliimseme hosg goriisii olay1’ deniyor.”

1. The Face: A Natural History Daniel McNeill 2000.
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Giiliimsemenin ayrica yayilma etkisi vardir.

2008 yilinda British Medical Journal’da, Harvard'da
hekimlik ve sosyologluk gorevlerini siirdiiren Nicholas
Christakis ve California Universitesi'nde toplumsal
cevreler konusunda uzmanlasan siyasal bilimci James
Fowler'in “Biiytik Sosyal Cevrelerde Mutlulugun Di-
namik Yayilim1” baglikli makalesine yer verildi. “Duy-
gusal etkilenim” denen siirecle duygularin kisa zaman
dilimlerinde kisiden kisiye gecebildikleri biliniyordu.
Ikilinin 6grenmek istedikleri, mutlulugun toplumsal
cevrelerde ne kadar stirekli ve genis yayildigiydu.

1983’ten 2003 yilina dek 4739 kisiyi izlendi. 12067
kisilik daha biiyiik bir cevrenin icinde yer alan, (dost, ai-
le, is arkadast ve komsulari kapsamak tizere) ortalama
11 baglantiya sahip bu insanlarin mutluluklari, her bir-
kac yilda bir standart dlctimlerle degerlendirildi.

Aragtirmanin sonuglari, mutlulugun acgik gosterge-
si olan giilimsemenin etkisini dogruladi. Su sonuca
vardilar:

“Toplumsal ¢evrelerde ii¢ asamali ayrima ulasan
mutlu ve mutsuz insan kiimeleri var. Bir insanin
mutlulugu dostlartyla, dostlarinin dostlariyla ve
dostlarinin dostlarinin dostlariyla ilintili — ki bu da
onlarin toplumsal ufuklarinin ¢ok &tesinde. Mutlu
insanlarin toplumsal cevrelerinin merkezinde ve bas-
ka mutlu insanlar barindan biiyiik kiimelerde yer al-
digin1 bulduk. Ayrica fazladan her mutlu dostun bir
kisinin mutluluk olasiligint ytizde 9 yiikselttigini

kesfettik. Karsilastirma icin 6rnek verecek olursak,
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fazladan 5000 dolar gelir sahibi olmak mutluluk ola-
siligin1 yiizde 2 yiikseltiyor. Kisacasi, mutluluk yal-
nizca bir kisisel deneyim degil, ayn1 zamanda grupla-

ra ait.”

Peki 2003 yilindan beri yasamda ne degisti? Daha
da onem kazanan ve kalicilasan dijital duvarlarimiz
duygularimiz1 yiireklendirmek yerine siiziiyor mu?
Mutluluk, bitler ve baytlar diinyasinda da yayilabilir
mi? Bulduklar1 yanit: Evet — eger insanlarin giiliimsedi-
gini gorebilirsek.

Christakas ve Fowler, Facebook tizerinden baglant:
kuran 1700 tniversite 6grencisini inceleyerek aragtir-
malarini genislettiler. Cevrim ic¢i tamitim sayfalarim
gozden gecirdiler, en yakin arkadaslarini belirlediler ve
bu kez, herkesin fotografini inceleyerek giiliimseyen-
lerle giiliimsemeyenleri ayirdilar. Ardindan giiliimseme
etkenini temel alarak fotograflarin haritasini ¢ikardilar.
Her 6grenci bir simgeyle gosterildi, iki simge arasinda-
ki her bir cizgi bireylerin birlikte yer aldig: bir fotogra-
fi belirtiyordu. Giilimseyen (ve giillimseyen kisilerle
cevrelenen) ogrenciler sartyla gosterildi. Somurtanlar
(ayn tiirden kisilerle cevrelenenler) maviyle. Son ola-
rak da giilimseyen ve giilimsemeyen dost karisimlari-
ni1 belirtmek icin yesil simgeler kullanildi.

Harita gosterdi ki sar1 simgeler (gtiliimseyenler) sa-
rilarla, mavi simgeler (somurtanlar) mavilerle bir arada
toplanmaya egilimliler; sar1 simge kiimeleri mavilerden
cok daha biiyiik ve kalabalik. Ayrica somurtanlar aglarin
dis ceperlerinde, cogunlukla yamaclarinda yer aliyor.
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Buna hi¢ sasirmayan Christakas ve Fowler sozleri-
ni soyle siirdiirtirler:

“Agin istatistiksel degerlendirmesi, giiliimseyen
insanlarin daha cok arkadasa sahip oldugunu goster-
di. Gillimsemek size ortalama fazladan bir dost ka-
zandiriyor ki insanlarin yalnizca yaklasik alti yakin
arkadas1 oldugunu diisiintirseniz bu hic¢ fena degil.
Ayrica, giilimsemeyenlere gore giiliimseyenlerin,
aglarda daha merkeze yakin durduklar: da istatistik-
sel coziimlemelerle kanitlandi. Demek ki giilimser-
seniz ¢cevrim i¢i diinyanin yamaclarina itilme olasili-
giniz distk.”

Giiliimseyen kisileri cevreleyen biyiik ve sik sim-
gelerle yamaclara serpistirilmis somurtkan simgeleri
karsilastirip son olarak sunu belirtiyorlar: “Oyle gorii-
niiyor ki, cevrim ici ya da dis1 fark etmez, giiliimsedigi-
nizde diinya da size giliimsiiyor.”

Bu olayin basit bir agiklamasi var: Insanlara giiliim-
seyerek onlarin yaninda bulunmaktan, onlarla tanis-
maktan, iletisim kurmaktan mutluluk duydugumuzu
gosteririz. Buna karsilik onlar da bizle etkilesime gir-
mekten mutluluk duyarlar. Diizinelerce insanin so-
murtugunu, kas cattigin1 ya da bakislarini kagirdigini
goren biri icin sizin giiliimsemeniz bulutlarin arasindan
parlayan giines gibi goriinecektir. Gliliimsemeniz ¢o-
gunlukla iyi niyetinizin ilk gostergesidir.

Elbette her zaman giliimseme istegiyle dolup tas-
may1z; ama cabalarsak, yalnizca cevremizdekileri mut-
lu etmekle kalmaz, kendimiz de daha mutlu oluruz.
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Coskulu, disa doniik biri olmayabilirsiniz; ama basit bir
glimseme pek az caba gerektirir — bunun odiili bi-
yiileyici olabilir.

Gectigimiz on yilda e-posta ve kisa mesajlar s6zel
iletisimi geride birakti; duygusal bir ¢colde yasadigimiz
yanilgisina itildik. Girisimciler, is insanlar1 ve profesyo-
neller yalnizca olast en az dokunsal etkilesimle iglerini
yurtitebiliyor. Pek ¢ok iki boyutlu ¢agdas arag, hepimi-
ze bir noktada giiliimsemenin 6nemini unutturabiliyor.

Gilintimiiziin e-posta ve telefon mesajlar1 bir baki-
ma eskinin telgrafin1 andiriyor ki o da kendi sorunlari-
n1 yaninda getirmisti.

Bir muhabir, Cary Grant’a telgraf ceker. “‘How old
Cary Grant?"”

Oyuncu kargilik verir. “Old Cary Grant fine. How
You??”

Insan yanlis anlamaya acikcasi cok egilimli. Tekno-
loji isin icine girince bu daha da kac¢inilmaz. Bir zaman-
lar telgraflar her yerde diye disiintirken giinimiiz tek-
nolojisinde neredeyse bogulabiliriz.

1929 yilinda, telgraf haberlesmesi zirvedeyken 200
milyon telgraf gonderildi. 2010 yili Nisan ayinda giin-
liikk gonderilen e-posta sayist yaklasitk 300 milyar. Her
gtin yollanan kisa mesajlar1, aninda mesajlagsmayi, du-
var gonderilerini de buna ekleyince diinyanin yerle bir
olmamast mucize gibi goriiniiyor.

[letisimlerimiz icin cok gerekli baglami aktarmak

1. Cary Grant kag yas(inda)?
2. Yash Cary Grant iyi. Sen nastl(sin)?
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tizere tasarlanan, siradan yazi karakterleriyle olusturu-
lan geleneksel duygu simgelerinin yerini alan smileys
iyi ki var da duygularimizi ac¢ikliga kavusturma isini
bizden daha iyi yapabiliyor.

Bu simgelerin kisitlamalarin1 goren iki Japon tele-
fon sirketi — NTT DoCoMo, au ve Softbank Mobile —
yiiz ylize konusma deneyimine yaklasmak i¢in emojis
ad1 verilen, bir dizi duyguyu yansitan renkli resimleri
yaratti. Google’in e-posta altyapisina uyarlanan emojis
cok gecmeden iPhone’larda da goze carpmaya bagladi.
Bu zekice, kiigiik simgeler sevimliyse de kurul tiyeleri,
sorunlu c¢alisanlar ya da olasi miisterilerle dijital ileti-
simlerinizde onlara bagvurmak istemezsiniz. Duygu
simgeleri ¢cogunlukla giinlitk konugmalarda ise yariyor.
Peki o zaman, profesyonellikten 6diin vermeden biitiin
iletisim araclarinda nasil giiliimseyebiliriz?

Giilimsemenizi gostermenin en etkili yontem ol-
dugu su gétiirmez; ama giiniimiizde etkilesimlerin ¢o-
gu yuz yiuze olmadigindan, dijital alanda dostluk sergi-
lemenizin oniindeki engelleri asmaya yogunlasmalisi-
niz. Diistindiigiintizden kolay olabilir bu.

Dijital gtiliimsemenizi aktarmak icin smileys, emojis
disinda yalnizca bir seceneginiz var — ses. Ses de yalniz-
ca iki bicimde aktarilabilir — yazili ses ve konugma sesi.

E-postalart yazis big¢iminiz, tonunuz, sectiginiz
sozctikler dostlugun ve dostluk sonucu ortaya ¢ikan et-
kinin onemli araglaridir. Yaziya doktiigiintiz sozctikler
dudaklarinizin kenarlari gibidir; yukar1 kivrilir, diiz du-
rur ya da asag: kivrilirlar. Bunun sonucu —sozciiklerin
dostluk ve etki yaratip yaratmayacagi— aktardiginiz
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duygularla dogru orantilidir.

Sozciiklerinizle giiliimsediginizde karsinizdakinin
sagliginin sizin icin 6nemli oldugu duygusunu aktarirsi-
niz. Sizin ve mesajinizin iyi kargilanma sansi en yiiksek
diizeye ulasir. Sozciiklerinizle somurttugunuzda karsi-
nizdakiler de mesaja ve mesaji1 gonderene somurtur.

Bu ¢ikarimlar elbette ¢ok daha ciddi bir ses tonu-
nun gerektigi durumlari kapsamamaktadir. Ama me-
sajlarinizin genel havasini neseli tutmaya calismak iyi
bir aligkanlik olabilir. Mesajin baglangici ve sonu her
zaman olumlu olsun; karamsar ya da aldirmaz degil. Iki
insan arasinda neredeyse her zaman giiliimsemek icin
bir neden bulunur. Hicbir neden bulamiyorsaniz belki
de yazmadan 6nce biraz beklemeli ya da belki yazmak-
tan timiyle vazgecmelisiniz. Duyarsiz, diistincesiz
mesajlar da en az sozel asagilamalar, hor gormeler ka-
dar iligkilere zarar verir.

Nedeni cok basit: Yazili sozciiklerin etkisi kalicidir
ve geri alinamaz. E-postanizin olumsuz, kaba tonu ko-
nusunda kars1 goriis bildirebilirsiniz; ama alicida birak-
t1i§iniz etkinin yankisini susturmak neredeyse olanak-
sizdir. Ustelik giintimiizde bu etki cabucak cogalabilir;
calisanlar, departmanlar, hatta biitiin deger zinciri ara-
sindaki iligskilere zarar verebilir.

Fast Company dergisinin son sayilarindan birinde
soyle deniliyor: “Yeni arastirmalar ‘birds of a feather
flock together” deyimine Twitter* tad: katiyor, ¢ctinkii

1. Benzerler bir araya gelir, tencere yuvarlanir kapagini bulur, anlaminda deyim.
2. Cwvildamak.
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mutlu Twitter'cilarn birlikte takildig1 goriilmiis. Insan-
lar1 bir araya getiren biitiin etkenler bir yana, tizgiin ya
da mutlu insanlar Twitter’da tizgiin ya da mutlu insan-
larla iletisim kuruyorlar.”

Indiana Universitesi profesorii Johan Bollen’in de
aralarinda yer aldigi arastirma ekibi, alti ay boyunca,
102000 Twitter kullanicisinin tweet'lerini analiz edi-
yor, bu siire iginde 129 milyon tweet'i inceliyor.

“Kullanicilarin tweet’lerinden ‘6znel ruh durum-
larint’ degerlendirmek icin olumlu ya da olumsuz
sozciik egilimlerini inceleyen analizde, psikolojik
arastirmalardan 6diin¢ alinma standart algoritmalar
kullanildi. Ardindan kiimelenme egilimleri incelen-
diginde daha mutlu kisilerin genellikle baska mutlu
Twitter kullanicilariyla mesajlastigi gortildia. Ayni

durum mutsuz kisiler icin de gecerli.”

Bu bulgulardan hareketle Bollen, bir tweet’in dii-
sundiigiimizden daha bulasicr oldugunu, mutlulugu
ve lizlintiiyt etkili sekilde aktardigini soyliiyor. “Mutlu
insanlar (¢cogunlukla) baska mutlu Tweeter’cilar1 yegli-
yor, ¢inkii onlarda kendi duygularinin yankisin1 duyu-
yorlar.”

Gergek degismiyor — yazili bir mesajda uygun mik-
tarda olumlu duygu aktaramiyorsaniz, profesyonel
tinlintizii bos verip sayfay1 bog birakmaniz ya da mesa-
jin sonuna emojis eklemeniz daha iyi olur. Bagka bir de-
yisle, profesyonellikten uzak goriinmekten daha kot
seyler vardir. Yazili sozciiklerinizle olumsuz duygular-
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dan kacinmay1 amacliyorsunuz belli ki. Bu olasi. Belki
de, 6gretmenlerinizin size bir giin gerekecegini soyledi-
gi o yazi yazma becerilerini yeniden gézden gecirme-
nin zamani gelmistir. Gordigiintiz gibi 6gretmenleri-
niz hakliymus.

Dijital sesinizi aktarabileceginiz diger yontem olan
konusma sesiniz de énemli sonuclar dogurabilir. Nasil
konustugunuz, ses tonunuz ve sectiginiz sozctikler co-
gunlukla sozciiklerin kendisinden daha fazlasini anlatur.
Kuskusuz su s6zii duymussunuzdur: “Eylemlerin o ka-
dar yiiksek sesle konusuyor ki séyledigin hi¢bir seyi du-
yamiyorum.” Bunu sdyle yorumlamakta hicbir sakinca
yok: “Ses tonunuz 6yle yiiksek sesle konusuyor ki soy-
lediginiz hicbir seyi duymuyorum.”

Pek az ytiz ifadesi ve olumlu tonlamayla, telefon
gortismesinde biriyle konustugunuza memnun oldu-
gunuzu sdylemeniz anlamsizdir. Sikildiginizi ya da da-
ha 6énemli bir seyle mesgul oldugunuzu gosterir; daha
da kotisti — karsinizdakiyle konusmaktan rahatsiz ol-
dugunuz mesajini aktarirsiniz. Bu tiir durumlardan ka-
cinmak igin, o kisiyle kars1 karstyayken ne yapiyorsaniz
onu yapmaniz gerekir.

Fiziksel giiliimseme eyleminin, telefonda konusur-
ken bile, sozciiklerin aktarilma tonunu degistirdigi bir-
cok arastirmayla ispatlandi. Biitiin konusma, sarks sdy-
leme ve diksiyon 6gretmenlerinin, 6grencilere, giiliim-
semenin sesi daha hos, daha davetkar ve daha inandini-
a1 yaptigini 6gretmesine sasirmamali. Bagka bir deyisle
guliimseme, ytiziinliz gortinse de goriinmese de, kablo-
lardan gecip karsinizdakine ulasir.
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Olumlu degisim saglayacak etkiler birakmak iste-
niyorsa saglikli insan iliskileri bir kenara birakilamaz.
Sozel, yazili ya da goriiniir olsun, giiliimsemeler bu ka-
piy1 agar.

MIT Media Lab’ta egitim veren Rosalind Picard,
teknolojiye duygusal nitelikler kazandirarak insanlarin
daha etkili iletisim kurmalarina yardim etmekle ilgili
kitab1 Duygulu Bilisim ile uluslar aras1 iin kazandi. Pi-
card’in soziinii ettigi gelismeler saskinlik uyandirict —
kinama, 6vgii, yiireklendirme ya da kizma gibi duygu-
lara uygun yiiz ifadeleri takinan makineler.

Elbette bu makineler, tipki bir tusa basildiginda
tepki veren bilgisayar ekran1 gibi, 5nceden programlan-
mig komutlara tepki veriyorlar yalnizca. Jest ve mimik-
leri, sozctikleri ve ses tonunu taklit ediyorlar; ama duy-
gular1 yok. Insanlarin boyle teknolojiler yaratabilecek-
lerinin altin1 ¢izmek 6nemli. Yalnizca bu gercek bile
baskalarinin jest ve mimikleri, sozciikleri ve ses tonuna
hemen karsilik vermeyi ne kadar iyi bildigimizi goste-
riyor. Teknolojilerimizi nasil tasarliyorsak biz de dyle
tasarlanmisiz; tek avantajimiz duygular.

Medyanin yetenekli adlarindan Chris Brogan blo-
gunda soyle yaziyor:

“Yalnizca iki tiir insan var: Bilgisayar ve internet
tuslarini insanlara bagli, duyarli varliklar olarak go-
renler ve cevrim ici diinyanin baglantisiz oldugunu
diistinenler. Tipki telefonu yalnizca igine konusulan
bir alet olarak gériip onda hicbir duygu bulunmadigi-
ni1 6ne stirmek gibi. Cevrim i¢i diinya baglantisiz de-
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gil. Insanlarin bu yerle iliskilendirdikleri, uzak da
olsa, duygular var.

“Evet, insanlarin ¢ogu agir1 tepki veriyor. Bu ko-
nuda anlasiyoruz. Ama yalnizca arac ytiziinden duy-
gular1 bir kenara birakmak mektup, telefon, fotograf
gibi seyleri bir kenara birakmaya benziyor. Pek cok
sey belki uzakta gerceklesiyor, ama bunlarin sonugla-
r1 oluyor.

“Bence kesinlikle iki tiir diistinme bigimi s6z ko-
nusu ve bu da, yukaridakiler goz 6niine alinirsa, ta-
raflardan birinin kendisinin yanlis anlagildigin: dii-
sinmesini acikliyor. Yalnizca bu ayrintiyr animsar,
iki tiir insandan hangisiyle kars1 karsiya oldugunuzu
(ve karsinizdakinin sizi hangi tiirden insan olarak
gordiigiinii) anlarsaniz igler iyiye gidebilir.”

Opyle goriniiyor ki duygular, insanlarin engin yete-
nekleri (ve yiikleri.) Bu ya cesaret kiric1 ya da yiirek-
lendirici olabilir. Agziniz secimlerinizle ilgili 6énemli
kararlar verebilir.

Eskiden beri denildigi gibi,

bir giiliimseme hicbir seye patlamaz, ama cok sey ka-
zandirir. Vereni yoksullagtirmadan alani varsillagti-
rir. Kendisi bir saniye siirse de etkisi bazen sonsuzlu-
ga yayilir. Hi¢ kimse giilimsemesiz yasayabilecek
kadar zengin ya da giiclii, hi¢c kimse de giiliimsemey-
le zenginlesemeyecek kadar fakir degildir. Ama yine
de giiliimseme satin alinamaz, dilenemez, 6diing ali-
namaz ya da ¢alinamaz; ¢tinki verilene dek hi¢ kim-

se icin bir degeri yoktur. Kimileri size giiliimseyeme-
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yecek kadar yorgundur. Kendi giiliimsemenizi verin
onlara; hic kimse, verecek giiliimsemesi kalmayanlar

kadar giilimsenmeye muhtac degildir.”

Giliimseyin. Yiziintiziin degeri artar.
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Adlarla egemen olun

10 Mart 2010’da, American Lawyer'in en iyi 100
hukuk firmalarindan biri, Quinn Emanuel Urquhart
Oliver & Hedges bir basin bildirisi yayimladu. 25 yil 6n-
ce firmay1 kuran John Quinn’le Eric Emanuel yeni bir
ortak acikliyorlardi — Kathleen M. Sullivan.

Ulkenin en iyi hukukgularindan, Stanford Hu-
kuk’un eski dekan1 Sullivan’in Harward Hukuk ve Ox-
ford’tan sertifikalar1 vardi. Harvard'ta, First Lady Mic-
helle Obama’nin 6gretmenligini yapmis, onun hukuk
zekasini, cabuk kavrayigini ve genelgecer yeteneklerini
ovmiusti. Rakipleri Sullivan’in ¢etin bir diisman oldu-
gunu biliyorlardi. Bu makamai fazlasiyla hak ediyordu.

Tipki bagka sirketler gibi hukuk firmalar1 da zaman
zaman degisim gecirir. Stajyerler ve asistanlar gibi avu-
katlar da gelip gecer. Yeni ortaklik belki daha enderdir,
ama duyulmadik bir sey degildir.

Peki 6zellikle bu yeni ortaklig1 carpici yapan ney-
di?

Kathleen Sullivan yalnizca yeni bir ortak olmaya-
cakti. Bir ad transferiydi. Bundan béyle yeni firmanin
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adi Quinn Emanuel Urquhart & Sullivan olacakti. Hu-
kuk firmasinin adinda yer alan bir ortak olmak kayda
deger, ozellikle prestijli bir firmada. Ama Sullivan’in
yeni konumunu ¢ok 6zel kilan, Amerika’'nin en iyi 100
hukuk firmasindan birinin adinda ortak gosterilen ilk
kadin olmasiydi.

Ada H. Kepley’'in 1870 yilinda hukuk fakiiltesini
bitiren ilk kadin olusundan 2010 yilina dek, hi¢bir 6n-
de gelen firma tabelasinda kadin adina yer agmamusta.
Sonra bu degisti. Bir ad benimsendi ve engeller agildi.

Quinn bunu soyle degerlendirdi: “Firmamizin
adinda onun yer almasi dava ve temyiz islemlerimizin
birlestirilmesini ve ulusal bir hukuk firmasi olarak gii-
climiizii yansitiyor...” Bir kisinin adinda gii¢ vardir. Bir
sozctlikten fazlasidir, cok daha derin ve anlamli bir ge-
yin simgesidir ad. Bu yalnizca Kathleen Sullivan gibi
c1gir acanlara 6zgii degildir.

Kisilerin ad1 ne klasik ne cagdas edebiyatta yalniz-
ca takma addir; karakterin, kisiligin ve yazginin agiga
vurulmasidir. Apollo, Abraham ve Atticus. Cosette,
Scarlett, Cinderella ve Pollyanna. Roma Imparatorlugu
doneminde ad insanin kisiligiyle oylesine 6zdeslestiri-
lirdi ki bir suclu niifus kaydindan silindiginde biitiin
vatandaglik haklarini da yitirirdi. Giiniimtizde bile, bel-
li Afrika kabileleri, bireylerin adlarinin, becerilerini, ka-
rarlarini ve sonucta yasamdaki yazgilarini belirledigine
inantyor.

Simdi, insanlarin adlarinin daha az 6nemli oldugu-
nu distinmek icin herhangi bir neden var mi1? Belki da-
ha 6nemli yapan nedenler var; ama daha ¢ok ticari bag-
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lamlarda. Bu da beraberinde hem firsat hem sorun ge-
tiriyor.

Dijital cagda, yalnizca kisinin kimligini gdstermek-
le kalmayan, neyi simgeledigini, sevdiklerini, sevme-
diklerini, olurlarini, olmazlarini anlatan adlar tipki sir-
ket logolar1 gibi. Yiiz milyonlarca blog yazari, Twitter
ve Facebook kullanicisi elbette seslerini duyurmaya ¢a-
listyor; ama ayni zamanda, adlari da bilinsin istiyor.
Ozellikle Twitter ve Facebook’un sonucu bilgi temelli
bir ekonomiden fazlasi; sosyal medya, genellikle diin-
yaya tanittifimiz adla bilindigimiz, ad temelli yeni bir
tiir ekonomi yaratt1. Boyle bir taninmaglik, gtiniimiizde
“herkesce taninan” séziine yeni bir anlam katarak para-
ya cevrilebiliyor.

Bloglarda, Twitter'da birinin ticari degeri, izleyen-
leriyle oSlciiliiyor. Kitap sozlesmeleri, reklam anlasma-
lar1 ve sponsorluklar yalnizca say1 degil deger bakimin-
dan da artt1. Technorati'nin en iyi 100 blog yazar: ara-
sinda yer alan Ree Drummond iyi bir 6rnek.

California Universitesi'ni bitiren Drummond’un
biiyiik sehirde avukatlik yapmak gibi biiyiik tasarilar
vardir; ama Oklahoma’da bir “pit stop” sirasinda “Marl-
boro Kovboyu” kocastyla tanisip evlenir. Kocasinin dor-
diincti nesil sigir ciftligine tagininca Chicago’daki hukuk
yiiksek lisanst tasarist suya diisen Drummond yeni bir
takma ad edinir: “Oncii Kadin.” 2006 yilinda, ailesiyle
dostlarin1 beklenmedik ama mutlu yasami konusunda
bilgilendirmek icin blog yazarligina baglar. 2009 yilinda
yaklagik 2 milyon okuyucusu vardir ve aylik ziyaretci sa-

yisi sekiz hanelidir. 2010 yilinda imzaladig: iki karl ki-
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tap sozlesmesi sonucu New York Times ¢ok satanlar liste-
sinde iki kitab1 yer alir ve yalnizca blog ve kitap gelirle-
rinden yilda 1 milyon dolar kazanmaya baglar.

Adlarimizin giiniimiizde ¢ok deger kazanabilecegi
dogru, ama bagkalarinin adlarini bilmenin de biyiik
basarilar saglayacagi unutulmamali. Saddleback Leat-
her Company’nin kurucusu Dave Munson bunu ¢ok
iyi biliyor. Yerel bir deri ustasi icin ¢izdigi tasarimdan
ilk deri cantasini yaptiginda Meksika'da goniillii Ingi-
lizce 6gretmeniydi. Cantasi, memleketi Portland, Ore-
gon caddelerinde cok ilgi goren Munson hemen Mek-
sika’ya geri dontip daha fazla canta tiretmeye karar ver-
di. Bir ay sonra Munson sekiz cantayla Portland’da geri
dondii ve emektar Land Cruiser’in yiik demirine bag-
ladig1 trtnlerinin tiimiind g saat icinde satip bitirdi.
Saddleback Leather Company boylelikle dogmus ve
kendisine “olduk¢a yiiksek kalitede, dayanikli ve islev-
sel deri tasarimlar iireterek tiim diinyadaki insanlart
sevmek” hedefini koymustu.

Sirr1 neydi? Munson sik sik miisterilerinin telefon-
larina ya telefonla ya da e-postayla karsilik vermekle
kalmiyor, cantalarini tireten Meksikali deri ustalariyla
gortismek icin her yil pek cok kez Meksika'ya gidiyor.
Bu ziyaretler gosteris icin degil. Son roportajlardan bi-
rinde kendisi sdyle diyor: “Boyunlarina sarilip onlar igin
nasil dua etmem gerektigini soruyorum. Ziyaretlerime
ilk bagladigimda, adamlarin yanlarina oturmam, is ya-
samlartyla ilgili konusmam ve adlariyla seslenmemin
onlar1 nasil sasirttigini animsiyorum. Iscilerden birinin
gozleri yasarmist1. Benimkiler de dyle.”
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Kisisel dykiileri blogunda ya da pazarlama kaynak-
larinda paylasmiyor, ciinkii bir sey yapmakla o seyi
yapmaya soz vermenin farki olduguna inaniyor. “Her
yil milyonlarca dolar degerinde deri tirtin satis1 gergek-
lestirmememize karsin aile sirketi 6zelligimizi yitirme-
digimiz icin Saddleback olarak gururluyuz,” diyor
Munson, blogunda. “Pek ¢ok kii¢iik basarili girisimin
biiytime hirsiyla felakete siirtiklenme Sykiisiinii isitiyo-
rum. Biz dyle degiliz. Bizler deri sahiplerinden olusan
ailemizi sevgiyle koruyoruz ve koruyacagiz. Neredeyse
her giin, gtizel karimla yataga girdigimizde, gortstugii-
miiz canta sahipleri hakkinda konusuyoruz. Bizler si-
zin adin1 bilmek istiyoruz.”

Bu diizeyde kisisel dokunus —insanlarin adini tiriin
adlarindan ve kirdan tstiin tutmak— Saddleback Lea-
ther'in, “Oldiigiiniizde bunun icin kavga edecekler,”
etiketiyle satilan ¢antalarindan biri kadar uzun émirli
olacagini gosteriyor.

Bagkalar1 tarafindan taninmak ve bagkalarini tani-
mak sonucta ayn1 madalyonun iki yiizii. Markalasma —
kendinizi baskalarmna tanitma. Iliski kurma — baskalary-
la etkilesim. Ilgin¢ yani, kendinizi baskalarma tanitma-
dan da basarili olabilmeniz. Iliski kurmakta 6yle iyisi-
nizdir ki bagkalariyla etkilesimleriniz markanizi dogu-
rup yasatabilir. Ancak yalnizca markalagmayla basariy
strdiiremezsiniz. Kendinizi ya da isinizi markalastirip
iliski kurmadan edemezsiniz. Sonucta is yapmak her
zaman bir insanin 6tekiyle iliski kurmasidir. Georgia’dan
Bay Bates bunu kendi deneyimleriyle biliyor.

Kendisi, il disindan gelen gozde tedarikcilerini yak-
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lasik yiiz on kilometre uzaklikta, {inlii Atlanta restora-
n1 Bone’s’a gotiiriiyor. Ama bu sadakatinin nedeni res-
toranin seckin mentisii, ya da pek ¢ok Kuzey Amerika
isletmesi gibi iyi markalasmis olmasi degil. Her sey Ja-
mes adinda bir garsonla baslamas.

Bir aksam, Bay Bates ve tedarikgileri yerlerini alin-
ca, James hemen masaya yaklasmis. “Hos geldiniz, Bay
Bates,” demis. “Bone’s’u sectiginiz icin tesekkiirler. Sizi
yeniden aramizda gormek cok giizel.”

Bay Bates’in anlatisi, bunun énemini belli ediyor.
“Yemek yeme deneyimimi degistirdi ve o restorani akli-
ma kazidi. Orada yalnizca bir kere yemek yemistim — al-
t1 ay dnce — ve James daha 6nce oraya geldigimi animsa-
makla kalmiyor, adim1 da biliyordu. Diizenli bir miisteri
degildim, ama bu kiictik jest bana kendimi oyle hisset-
tirdi. “‘Karsinizdakine, onun olmasini istediginiz kisiy-
mis gibi davranin,’ s6ziiniin kendini ispatlamastydi.”

Bu kiiciik jestin getirisi biytiktii. “Tedarikgilerimi
artik bagka hicbir yere gotiirmiiyorum,” diyor Bay Ba-
tes. Bone’s'un popiilerligine bakilirsa pek cok miisteri
de onun goriisiinii paylastyor.

Insanlarin adini animsamanin baslica kari sudur:
onlar da sizi animsar. Bunun tersini kim ister.

Politikacilarin ilk 6grendigi derslerden biri de su-
dur: “Size oy veren birinin adin1 animsamak devlet
adamligidir. Unutmak da unutulmak anlamina gelir.”

Tarihin pek cok biiyiik 6nderinde bulunur bu 6zel-
lik. Lincoln, Churchill, Bonaparte gibi adamlar insanla-
rin adin1 sasirtic1 kesinlikle animsamanin yontemlerini
gelistirdiler. Bunu yaparken, bilerek ya da bilmeyerek,
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Emerson’un su iinlii séziine uyuyorlardi: “Gérgii kii-
ctik fedakarliklardan olusur.”

Adlar1 animsamak icin baz1 fedakarliklar gerekebilir.
Biiyitk Napolyon’un yegeni, Fransiz Imparatoru Uciincii
Napoleon, tiim saray yiuktumliliklerine karsin, tanistig:
herkesin adin1 animsayabildigini 6ne stirtiyordu.

Nasil yapiyordu peki? Adi iyi isitmemisse hemen
“Uzgiiniim, adinizi anlayamadim,” diyerek. Eger alisil-
madik bir isimse. “Nasil yaziliyor?” diye sorarak.

Bu konusma sirasinda, adi icinden birkag kez yine-
liyor, karsisindaki kisinin 6zellikleri, ifadesi ve genel go-
riintsiiyle adi arasinda iliskileri kurmaya calistyordu.
S6z konusu kisi onun icin 6zel énemdeyse, bir parca
kagida yazdigi ada bakiyor, yogunlasiyor, onu aklina
saglamca yerlestirdikten sonra kagid: yirtip atiyordu.
Bu yontemle ada hem gorsel hem isitsel 6zellikler yiik-
lemis oluyordu.

Giiniimiizde isimiz Napolyon'unkinden daha zor.
Sayisiz arastirma gosteriyor ki dikkatimiz acisindan te-
levizyondan daha kotii bir sey varsa o da Internet. 140
karakterlik tweet'ler, Facebook haber ozetleri, e-pos-
talar, aninda mesajlasmalar ve ag sayfalar1 beynimizi
yeniden bicimlendirmeye baslad:.

Nicholas Carr, Wired'm 2010 Mayis sayisinda, Ca-
lifornia Universitesi profesorlerinden birinin, yalnizca
bes saatlik Internet deneyiminin insanin noral yollarini
degistirdigini buldugunu belirtti. S6yle yaziyordu Carr:

“Psikiyatrlar, nérobiyologlar ve egitimcilerin diizi-
nelerce arastirmasi ayni yonde: Cevrim ici oldugu-
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muzda iistiinkorii okumaya, bagtan sagma ve odaksiz
diistinmeye ve yiizeysel 6grenmeye bizleri iten bir
ortama giriyoruz. Internet, engin bilgilere kolay eri-
sim saglasa da hepimizi s1§ diisiinmeye zorluyor, tam
anlamaiyla, beynimizin yapisin1 degistiriyor.”

Unlii film elestirmeni Roger Ebert 2010 yilinda blo-
gunda soyle yaziyor: “Giliniimiiz toplumunda olaganiis-
tii atesli bir acelecilik var.” Hakli. Ote yandan boyle ger-
cekler, bizlere, insanlarin adin1 unutmamiz icin mazeret
saglamiyor. Asmamiz gereken engeller yalnizca. Giinbe-
gtin daha ¢ok insan adlari animsamakta giigliik cekerken
animsayanlarin kazanacagi avantaj cok biytik.

Nasil?

Bazi kolay yontemler var. Bos, dylesine selamlagma-
lar yerine insanlarin adin1 barindiran selamlamalar kulla-
nin. “Sevgili Robin,” ya da “Giinaydin, Robert.” Bunu ya-
parken Napolyon'un teknigini kullanin ve kisinin yiizii-
nii goziinliziin oniine getirin. Onceki boliimlerdeki
ogutlere uyduysaniz ve bagkalarinin ilgi alanlariyla ilgi-
lenmeye calistyorsaniz aklinizi bunlarla da etkileyebilir-
siniz. “Robert evli, {i¢ kiz1 var ve Ernest Hemingway
okumaktan hoglaniyor.” Bu kolay egzersiz hem bir son-
raki karsilasmanizda Robert’in adin1 animsamaniza hem
de onu is baglam1 disinda gérmenize yardim edecektir.

Kiiciik bir tavsiye: Insanlarin adlarini kullanmadan
once onlart dogru baglamda kullandiginizdan emin
olun. Giliniimiizde insanlarin birden ¢ok ad: olabiliyor.
Richard Branson pek c¢ok dostu tarafindan “Richard”
diye bilinir, tanidiklar1 ona “Bay Branson” der ve mem-
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leketi Ingiltere’de kendisi “Sir Richard” diye cagrilir.
Genelde ¢ok daha az resmi bir toplum olsak da birinin
adin1 yanlis baglamda kullanmak iligkiye koti bagla-
makla sonuglanabilir. Suzan m1 Suzie mi? Ben mi Ben-
jamin mi? Jacqueline mi Jackie mi? Tahmin etmek zo-
runda kalmamak en iyisi.

Kendisi belirtmedikge, sizden boyle istemedikce ya
da bir sesli mesajda ya da e-postada kendisinden oyle
soz etmedikce, yazismalarinizda Richard’a “Richie,”
“Rich” ya da “Dick” demeyin. Tanistirilmadiysaniz ya
da daha 6nce hi¢ yazismadiysaniz biraz caba gosterin
ve sizle ayni iligki diizeyindeki insanlarin onu hangi ad-
la cagirdigini bulun. Facebook ya da Twitter arkadasla-
rinin ona nasil seslendigine bakmayin — bu noktada he-
niiz dost degilsiniz ve samimi bir ad kullanma hakkin
hentiz edinmediniz. A§ sayfasinda ya da blogunda ken-
disini nasil tanittigina bakin. Onunla ilgili yazilmis ya
da icinde onun séziiniin gectigi bir makale varsa orada-
ki ad1 kullanin.

Unutmamaliy1z ki insanlar diinyadaki biitiin adla-
rin toplamindan ¢ok kendi adlariyla ilgilenirler. O ad:
animsayip zahmetsizce kullanirsaniz oldukca zarif ve
etkili bir iltifatta bulunursunuz. Unutur, ya da yanlis
yazarsaniz bu zarariniza olur.

Pek ¢ok kisi glivenli seceneklere yonelip karsisin-
dakilere “kardes,” “hanimefendi” ve “beyefendi” gibi te-
rimlerle seslense de siz insanlarin adini1 hem animsayip
hem kullanarak kendinizi 6ne ¢ikarabilirsiniz. Birkag
dakikalik arastirmayla korktugumuz pek ¢ok selamlas-
ma kazasindan kacinilabilir.
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Kalabaliktan ayrilmaniz, pek cok insanin digerleri
tizerinde biraktigindan daha iyi izlenimler birakmaniz
anlamina geliyorsa birkac¢ dakika ayirmaya degmez mi?

Bagkalarinin adiniz1 animsamasini ve kullanmasini
istiyorsaniz kiiciik bir yatiim yapmaniz gerekiyor. In-
sanlar giin boyu sayisiz adla kars1 karsiya — kisi adlar,
sirket adlar1, markalar, sokak ve diikkan adlar1. Sizi ay1-
ran ne? Cogunlukla insanlarin sizle iliskilendirdigi duy-
gular. 5 milyondan c¢ok niifusa sahip Atlanta’daki her-
hangi bir restoranin herhangi bir garsonuysaniz araba
plakaniz ya da gomlek renginizden daha akilda kalict
olamazsiniz. Adiniz sizi baskalarina baglayan duygular
tetiklemeyecektir. Bay Bates’in yalnizca bir karsilasma-
dan sonra bile James’in adin1 animsamasi rastlant: de-
gildir. Bay Bates ayda on iki kez disarida yemek yedigi-
ni diistiniiyor. Ona o6biir garsonlarin adini animsiyor
mu diye sordugumuzda aldigimiz yanit su: “Bazen ken-
di adimi bile unutuyorum.”

Karstmizdaki kisinin adinin barindirdigi biytiyt
her zaman fark etmeli, bu s6zciigiin tiimiiyle ona, bas-
ka hi¢ kimseye degil, yalnizca ona ait oldugunu unut-
mamaliy1z. Kisinin markasidir ad. Yasam armaganindan
sonra ad insanin aldig: ilk armagandir. Bu sozciik bir
konugmada kullanildiginda konustugumuz bilgiler ya
da aradi§imiz baglantilar daha bir anlam kazanir.

Belki de bir doktor muayenehanesi bunun en iyi
gostergesidir. Tip diinyasinda adlarin nasil ve ne zaman
kullanilacagi konusunda siiregelen bir tartisma var. Ad-
larla konusmak, profesyonel diizeyde tutulmasi yegle-
nen iliskileri fazlasiyla samimilestiriyor mu? Yoksa has-
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talara adiyla seslenmek saglik ve iyilesme konularinda,
ozellikle kot seyreden hastaliklarda, yardimer olur mu?

Oyle goriiniiyor ki doktorlarin ¢cogu profesyonelli-
gin en iyisi oldugunu diisiintiyor ve hastalari adlariyla
cagirmama yanlisi. Oysa doktor muayenehaneleri has-
talarin kendilerini insanliktan uzak hissettikleri yerler.
Orada klasorler ve cekmeceler var, yiizler ve duygular
yok. Adlar ¢cogunlukla yanlis telaffuz ediliyor, ya da
hepten karistiriliyor; bu da muhtemelen tehlikeli bir
baglantisizlig1 isaret ediyor yalnizca.

Taninan doktorlardan biri buna karst koymaya ka-
rar verdi. Dr. Howard Fine, National Institues of
Health’te N6ro-Onkoloji Boliim Bagkani. Burada 6z-
glin aragtirmalar yapiyor, NIH’in kaynaklarini gozetip
dagitiyor ve onu gormek isteyen ne kadar hasta varsa
hepsine bakiyor — hiitkiimet programi oldugundan tic-
retsiz.

[lk kez onunla gériismeye gelen hastalar genellikle
umutsuzlar. Internet’te istatistikleri okumuslar. Kor-
kunc hikayeler dinlemisler. Dr. Fine, isinin bir boliimii-
nti umudu —sorumlu umudu- yeniden canlandirmak
olarak goriiyor. Adlarla iliskisi bu stirecte 6nemli bir rol
oynuyor.

Kendisinin belirttigine gore, yillar icinde 20
000’den ¢ok hasta muayene etmis. Sectigi iletisim yon-
temlerinden biri, doktor unvanini bir kenara birakip
hastalara kendisini “Howard Fine” olarak tanitmak.
Ondan sonra hastay1 ona adiyla seslenmeye, yalnizca
“Howard” demeye yiireklendiriyor. iliski yeni bir diize-
ye yiikselince Dr. Fine hastasini ¢liimden kurtarmaya
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calisan mesafeli doktor olmaktan cikiyor, egitimli bir
dost, bilge bir sirdas ve onu iyilestirmek icin savasan
gliclii bir mittefike dontisiiyor. Kendisini 6vmekle ug-
ragsmryor. Gergeklerin paylagilmasinin hastast agisindan
hem 6nemli hem de yikic1 oldugundan yakin iligki kur-
manin onlarin saglhig icin vazgecilmezligini anlamus.
Beyin tiimori hastalari, doktordan ¢ok onlari anlayan,
gtivenilir bir danismana gerek duyar. Doktor kendisini
hastasiyla ayn1 diizeye, giiclii yasam arzusu tasiyan bas-
ka bir insana indirgediginde bunu basarmak ¢ok kolay.

Onemli bir hekimin “Dr.” unvaninda gii¢ bulmas:
pek zor degildir. Ama, enstitii yoneticilerinden birine
gore, Fine’'in programini National Institutes of Health’te
zirveyle taclandiran seylerin en 6nemlisi, onun, adlart
mesafeli konumlar ya da saygideger unvanlardan daha
giiclii ve anlamli bulmast. Iste bu yiizden Carnegie ad-
larin herhangi bir dildeki en sevimli ve en 6nemli ses-
ler oldugunda 1srarci.
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Daha cok dinleyin

Nasil isi alir, miisteriyi baglar, etkinizi artirir ve sir-
ket hisselerinizin 180 milyon dolar zarar etmesini en-
gellersiniz. Dinleyin.

2008’in Mart ayinda az taninan, bagimsiz bir mii-
zik grubu bir haftalik turneicin Kanada’dan Nebraska'ya
yola ¢ikti. United Airlines uguslarinin ilk ayagi Chi-
cago’ya indi. Grup tiyeleri tam ucaktan inerlerken ar-
kalarindan bir kadinin “Tanrim, gitarlar1 firlatiyorlar,”
diye bagirdigini isittiler. Gorebilmek icin burunlarini
cama yasladilar. Kadin hakliyds; miizisyenlerin gitarlart
valiz tasitinda bir o yana bir bu yana atilip duruyordu.

Gitarlardan birinin, 3500 dolarlik Taylor'in sahibi,
grubun bas vokali Dave Carroll, hi¢ zaman kaybetme-
den ucus gorevlilerine olan biteni anlatmaya calist1.

Internet sayfasinda, hostesin hemen onun soziint
kestigini anlatiyor: “Bana sdyleme,” dedi hostes. “Digari-
daki bas sorumluya séyle.”

Disaridaki ikinci gorevli de onun yakinmalarini
dinleme zahmetine girmedi. Uciincii bir ¢calisan soyle
deyip onu gonderdi: “Ama giizelim, iste bu ytizden size
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feragat sozlesmesi imzalatiyoruz.” Dave Carrol, hicbir
feragat sozlesmesi imzalamadigini ve hicbir s6zlesme-
nin ucaktakilerin ¢cogunun gordagii olayr mazur goste-
remeyecegini ileri stirdii. Gorevli ona biriyle konugmak
icin Omaha’ya varmay1 beklemesini soyledi.

Elbette, gitar kutusunu actiginda enstriimaninin
agir hasar aldigini gorecekti. Dave Carroll’un, bir yil
boyunca, United Airlines’'ta onu dinleyecek birini ara-
ma seriiveni boylece baslamis oldu.

On iki ay boyunca konustugu United ¢alisanlarinin
hepsi ona ne yapmasi gerektigini sdyledi; ama hi¢ kim-
se onu dinlemeye tenezziil etmedi. Bir noktada ondan
gitar1 inceleme icin Chicago’ya getirmesini istediler.
Ama Dave Carrol ¢coktan Kanada’ya, 2500 km. uzakta-
ki evine donmiistii.

Asil is aletini yitiren profesyonel miizisyen duru-
munda kalan Carrol gitarin1 1200 dolara onartti. Ama
ses ayni degildi.

United’a onarma bedeline raz1 oldugunu soyledi.

Bu istegine kulak asan olmada.

Gelin goriin ki gezgin bir miizisyen hep su iki seye
sahiptir: sozler ve onlar1 séyleme olanagi. United onu
dinlemiyorsa miizik dinleyicileri ne giine duruyordu.

Carrol oturdu ve “United Gitarlart Kirtyor” adli bir
sark1 yazdi. Sarkiyr 6 Temmuz 2009’da YouTube’a vi-
deo olarak yiikledi. Ilk yil icin beklentisi bir milyon iz-
lenme sayisiydi. Insanlar onun umdugundan daha cok
dinlediler.

Video yayinlanisindan iki hafta sonra neredeyse 4
milyon izleyici sayisina ulasti. The Times Online’da
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birkag giin sonra su yazi yer alacakti. “Kotii halkla ilis-
kilerin firtina bulutlar1 United Airlines hisselerinin ha-
vada asili kalmasina, sonra da ytizde on diismesine yol
actr. Ortaklarin zarari 180 milyon dolar. Yeri gelmis-
ken, bu parayla Carrol’a 51 000 gitar alinabilirdi.”

Dinlemenin giicii, duygular: ve diistinceleri degis-
tirmenin giiciidiir. Bunun da sonucu insanlara en ¢ok
arzuladiklar1 seyi —isitilme ve anlagilma istegini— ver-
menin glicidir.

Seesmic’in kurucusu Loic Le Meur, cevrim ici rek-
lam kampanyas: diistincesinin eskidigini ileri siiriiyor.
Ona kalirsa tiim sirketler icin anahtar, misterileri din-
lemeyi saglayan “uzun siireli iliski programa.”

Cevrim ici reklam kampanyalarinin vaatleri de
cok. Bagka hicbir medyanin saglayamayacagi bir de-
mografik profil saglayabiliyor. Sirketinize sepet 6rmek-
ten hoglanan, 23 yaginda, bayan bilgisayar programcist
mi gerekiyor? Onun bulunabilecegi bir ag sayfasi nere-
deyse kesinlikle vardir. Bu tiirden bir profilleme diinya-
nin dort bir yanindaki reklamcilarin uzun stiredir diis-
lerini siislemistir. Nasil olur da bu ise yaramaz?

“Ise yaramiyor,” diyor Le Meur, “ciinkii diinya béy-
le islemiyor.” Izlenim yaratmak ya da maruz birakmak
tizerine kurulu degil diinya. Diinya dinleme ve giiven
insa etme tizerine kurulu. Bu yavas bir siire¢, ama her
zaman meyve Verir.

Amerikan I¢ Savasi'nin en karanlik giiniinde Lin-
coln, Springfield, Illinois’deki eski dostuna mektup ya-
zip ondan Washington’a gelmesini ister. Baz1 sorunlar
onunla goriismek istedigini soyler. Eski komsu elinden
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geldigince cabuk Washington’a gelir. Lincoln, koleleri
serbest birakma bildirgesi yayimlamanin iyi olup olma-
yacagini konusur onunla saatlerce. Bu hamlenin biitiin
iyi ve kotii yanlarinin iizerinden geger; bazilar1 kdleleri
serbest birakmadigi icin, bazilar1 da birakacagindan
korktugu icin onu yeren mektuplar, makaleler okur.
Uzun sohbetin ardindan Lincoln, bir kere bile gortisii-
nt sormadigi komsusuyla tokalasir, onu Illinois’e geri
yollar. Biitiin konusmay1 Lincoln yapmistir. Ama ko-
nusmak kafasini temizler.

“O konusmadan sonra gevsemisti,” der, eski dost.
Lincoln 6giit istemiyordu. Omuzlarindaki ytikia hafif-
letecek, duygudas, giivenilir bir dinleyici istiyordu. So-
nucta hepimiz bir noktada bunu isteriz. Asil sorun, yiik
hafifletecek kadar anlayish olup olmadiginiz.

Baskan Coolidge, baskan yardimcisi oldugunda,
Massachusetts Valiligi'nde onun yerini alan Channing
H. Cox, Washington’a gelince selefini aradi. Coolidge’in
her giin uzun bir randevu listesinin altindan kalkmas:
ve ayni zamanda saat beste isini bitirebilmesinden cok
etkilenmisti Cox; kendisi saat dokuza dek masasindan
kalkamiyordu. “Bu fark nereden geliyor?” diye sordu.
“Sen kargilik veriyorsun,” diye yanitlad: Coolidge.

Gilimseme gibi, dinlemenin de giicii biytktir.
Iyi dinlediginiz zaman aninda etki birakmakla kalmaz,
kalic1 baglanti icin saglam temeller kurarsiniz. Bagkasi-
nin distincelerini degerlendirmek icin kendisi diisiin-
meyi birakan bir insanin ¢evresinde olmaya kim karst
koyabilir?

Giintimtizde Sigmund Freud kadar insanlari dinle-
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yen kisi az. Onun tanidiklarindan biri dinleme tarzin
soyle anlatiyor.

“Ilk goriiste onu asla unutamayacagimi anlamis-
tim kesinlikle. Bagka hi¢ kimsede gérmedigim nite-
liklere sahipti. Boylesi yogun bir dikkat daha 6nce
gérmemistim. Insanin ruhuna erisen, delici bir ince-
leme degildi bu. Bakislar1 yumusak ve giilecti. Sesi
alcak ve kibar. Elini kolunu pek az salliyordu. Ama
bana gosterdigi ilgi, ben kotii konustugumda bile
sozlerime verdigi deger olaganiistiiydii. Bu sekilde
dinlenmenin ne demek oldugunu bilemezsiniz.”

Kimileri, Freud ve Lincoln gibi kisilerin gecmiste
islerinin kolay oldugunu sdyleyebilir. Diinyalari daha
kiiciik ve kesinlikle daha denetimliydi. Bu disiince
hepten haksiz degil, ama bize mazeret olusturamaz.

Evet, cagimiz daha genis ve evcillikten ¢ok uzak;
ama onu bdyle yapan biziz. Iste bu yiizden bu nitelik-
leri ise yarar hale getirebiliriz. Ne yazik ki pek cok in-
san bunu hentiz anlamamus.

Etki alanimiz komsularimiz ve is arkadaslarimizi
asip, baslica Facebook araciligiyla, iliski gecmisimizin
cogunu igererek, binlerle degilse yiizlerle ifade edilen
oylesi genis bir aga doniistii ki cogumuz bunun altinda
eziliyoruz. Dinleyebilecegimiz insanlarin sayisi artar-
ken gercekten dinledigimiz insan sayis1 azald:.

American Sociological Review’da yer alan arastirma-
lardan birine gore insanlar, yirmi y1l 6ncesine gore bile,

toplumdan daha cok yalitilmus:
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Genelinde, Amerikalilarin en yakin cevrelerindeki
insan sayisi ticten ikiye indi... 1985’te neredeyse in-
sanlarin dortte tici giivenebilecekleri bir dostu oldu-
gunu sdylerken 2004’te yalnizca yaris1 bunu ileri stire-
biliyor. Komsularina giivendigini sdyleyen insanlarin

sayist ylizde 19’dan 8'e gerileyerek yar1 yartya azaldi.

Arastirmaya katilan, Duke Universitesi sosyologu
Lynn, Smith-Lovin, “Insanlarin biisbiitiin yalitildigin
one stirmiyoruz,” diyor. “Facebook’ta 600 arkadaslari
olabilir... giinde 25 e-posta gonderebilirler, ama kisisel
acidan 6nemli konular1 konusmuyorlar.”

Dinlemeye zaman ayiran, cagimizin yaygin egilimi
“aceleci sabirsizl1§1” gostermeyen, insanlar1 gelisimden
onde tutan kisilere duyulan ihtiyac, Carnegie’nin kita-
binin 1936 yilinda yayimlandig: giinlerdekinden daha
cok. Elbette bagka insanlarin bagliligi olmaksizin geli-
sim saglanabilecegine inanmak budalaliktir, ama kargi-
mizdaki —bakaslari, sessizligi ya da ceplerinde durmay1
strdiiren ctizdanlariyla— bize belli edene dek genellik-
le bunu gérmiiyoruz.

Kisisel ya da kurumsal dinlemeyi daha iyi duruma
getirecek ipuclarmin sayis1 cok degil. Bagkalariyla sizi ka-
lic1 diizlemde yeniden baglantiya gecirecek tek bir ilke
var, o da giinliik uygulama gerektiriyor: Orada olma. G6-
revi sirasinda oldirilen misyonerlerden biri bu ilkeyi
soyle ozetliyor: “Her neredeyseniz tiimiiyle orada olun."”
Gelecek vadeden siyasi yazar John, bu ilkeyi akran-

1. Philip James Eliott (1927-1956).
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larindan 6nce anlamis. Simdiye dek hic¢ kotii is goriis-
mesi yapmadigini 6ne siiriiyor. Her goriismede ona is
teklif edilmis. Ama isin ilging yani, kagit tistiinde, onun
s6z konusu i icin en uygun kisi oldugunu gosteren pek
bir sey yokmus. “Cogunlukla kagit {istiinde ortalama
bir insanim,” diye kabulleniyor kendisi de.

Peki bu alisilmadik is goriismesi basarisini neye
bagliyor? Goriismelere mantik disi acidan bakmaya.

“Her bir ig goriismesi daha 6nce hi¢ tanimadigim
biriyle ilgili yeni seyler 6grenmek icin firsat,” diyor.
“Diistinsenize: Ortam buna miisait. Zaten dogal bir
uzlagsma var. Gériismelerimde yemek zevkleri, cesur
disler ve ¢ilgin umutlar dahil pek ¢ok sey 6grendim.
Insanlar duyulmak ve onlari dinleyen insanlarla bir-
likte olmak istiyor. Ben de dinledim. Dinlemenin bii-
yiik saygi uyandirdigini buldum — énceden planlan-
mus hicbir konusma bunu yapamaz.” Oyle gériiniiyor
ki dinlemek saygiy1 beraberinde getiriyor.

John'un essiz is goriismesi varlifi essiz firsatlara
déniigmiis — hem CIA ajanligi hem de Beyaz Saray ko-
nusma yazarligi yapmis.

Baskalarin yaninda onun gibi olup onlari dinlemek
icin ogitleri soruldugunda, kisisel hedefinin giinde on
bes soru sormak oldugunu soyliiyor. En 6nemli bes ta-
nesi ailenize ve size en yakinlara yonelik olmali. Elbet-
te, giinlerinin nasil gectigini sorun. Ama daha derine
inin. Onlar1 neyin giildiirdiigiinii sorun. Ya da aglattigi-
n1. Ogrendikleri konular ya da tanisip hoslandiklar: ki-
sileri sorun.
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Sonraki bes soru diizenli olarak birlikte ¢alistiginiz
kisiler icin. “Gergek su ki beyin firtinas1 sirasinda gerek-
li olabilecek ya da olmayabilecek soru yoktur. Bagkala-
riyla konugurken icten sorulan her soru gereklidir. Say-
g1 ve ilgiyle sorarsaniz yanilmaniza olanak yok.”

Son bes sorunuzun dijital alaninizda — Facebook,
e-postalar, Twitter ve bloglarda — sorulmas: gerektigini
soyliiyor. “Bagkalarinin gonderilerini, iletilerini 6zenle
okuyun; yorum yapin, yanit yazin ve bunu her giin bes
farkli insanla gerceklestirin. Ek olarak gonderilerinizi
ve giincellemelerinizi dostlariniza, takipcilerinize daha
fazla soru sormak icin kullanin. Yanit veren insanlarin
say1s1 sizi sasirtabilir.”

Taylor gitarlarini tireten Bob Taylor bu ogiitlere
yiirekten uyuyor belli ki.

Dave Carrol'un gitarinin United Airlines tarafindan
hasara ugratildigin1 duyunca hemen Carroll'u aramig ve
ona kendisinin secebilecegi iki ticretsiz gitar teklif etmis.

United calisanlarindan biri, herhangi biri David
Carroll'u dinleseydi ne olurdu bir diisiiniin. Dinlese-
lerdi Carroll'un videosu tiim diinyaya yayildiginda su
aciklamay1 yapmak zorunda kalmazlardi herhalde:

Bu bizim bam telimize dokundu. Olanlar1 dtizelt-
mek icin birbirimizle konusuyoruz ve hepimiz soru-
nun c¢ok onceden diizeltilmis olmasi gerektiginde
hemfikiriz. Dave Carrol’un harika videosu United
olarak bizlere bir 6grenme firsati sunuyor ve bunu,
tiim miisterilerimize daha iyi hizmet verebilmek icin
sirket i¢i egitimlerimizde degerlendirmek istiyoruz.
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Cogunlukla yasayin ve 6grenin denir, ama belki de
hepimiz icin ayni olctide onemli bir 6giit de sudur:
Dinleyip 6grenirseniz daha uyumlu yasarsiniz.
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5

Onlari ilgilendiren konulari
konusun

Bir yemek davetinde George Bernard Shaw akil al-
maz ol¢tide sikict bir gen¢ adamin yanina oturur. Bit-
mek tiikkenmek bilmeyen monologun c¢ilesinden sonra
Shaw bir firsatin1 bulup araya girer ve gen¢ adamla ken-
disinin diinyada bilinecek ne varsa bildiklerini soyler.

“Nasil olur?” diye sorar, gen¢ adam.

“Siz sikici oldugunuzdan bagka her seyi biliyor gi-
bisiniz,” der Shaw. “Ben de onu biliyorum!”

Elbette gen¢ adamin birakmak istedigi izlenim bu
degildir. Ama 6nemli bir noktanin altin1 ¢izer: Bagkala-
rin1 ilgilendirmek istiyorsaniz onlarin ilgilendikleri sey-
lerden s6z etmelisiniz. Baska her seyi ya duymazdan
gelir ya da sikict bulurlar.

Guntmiuzde cogunlugun iletisim ruhunu disi-
niirsek bu ilgi cekici bir ilke. Mesajlarin biiytik boliimii
yasamlarimiz, tirtinlerimiz hakkinda bagkalarini bilgi-
lendirmeyi, onlarin ilgisini ¢ekecegini disiindigiimiiz
yanlarimizi sergilemeyi amacliyor. Kendinden emin bir
strateji gibi goriinse de bu, gercekte baskalarinin bizle
baglanti kurmasini gerektiren pasif bir stratejidir. Tipki
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ag sayfalarinda tiklanmay1 bekleyen reklam pencerele-
ri gibi, en iyi yanlarimizi1 ortaya serip baskalarinin ilgi-
sini cekmeyi umuyoruz.

Sorun su ki bu pazarlama monologudur, iliski diya-
logu degil. Oziimsemeye degil, varsayima dayanir. Bas-
kalariyla dostluk kurma, onlar1 etkileme cabalarimizi
varsayima dayandirirsak akilda kalic1 sonuclar elde ede-
meyiz.

1810 yilinda o zamanin Indiana Bolgesi Valisi olan
Amerikali Genaral William Henry Harrison, diigman-
liklar1 6nlemek igin Tecumseh’le goriistiyordu. Ameri-
kan Yerlilerinin sefi icin bir sandalye getirilmesini bu-
yurdu. Sandalyeyi getiren adam, “Baban, General Har-
rison, sana sandalye sunuyor,” dedi.

“Babam mu!” diye bagirdi, Tecumseh. “Benim ba-
bam giines, annem topraktir ve ben annemin gogsiine
yaslanacagim.” Sandalyeyi birakip yere bagdas kurdu.

Giiniimiizde, hem kisisel hem de kurumsal alanda
kalic1 etki birakmanin en biiytik diismani, ihtiyac de-
gerlendirmesi bilimine basvurmadan izlenim birakma
sanatina kafa yormak. Bu hem kiistah bir yontem hem
de is gorgiistine aykiri. Diinyaya gereken —Carnegie’nin
yetmis bes yil 6nce belirttigi gibi— kopriiler kuran diya-
log. Bu da cagdas pazarlama ve sosyal medyay: tepe
takla degerlendirmekle, biitiin etkilesimlerde bagkala-
rinin onem verdikleri seyleri gozetmekle baslar.

Buraya giden yol, belirttigimiz gibi, dinlemekten
gecer. Daha ¢ok dinleme aliskanligiyla bagkalarinin
onem verdigi seyleri 6grenince, onlari etkilesimlerinizin
en Oniine yerlestirerek karsinizdakilerle baglant: kura-
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bilirsiniz. Is konusuyorsaniz bunun anlami, miisteri ilis-
kileri yonetiminde gercekten miisteriyi one ¢ikarmaktir
— blog yazar1 Doc Searls’iin dedigi gibi bu alanda co-
gunlukla miisterinin degil yonetimin tizerine durulur.

“Etki birakma konusunda herkes yaniliyor,” diye
yaziyor blog yazari ve is stratejileri uzmani Valeria
Maltoni, “miisterileriniz disinda herkes. Anlamli so-
nuglar elde edemediginiz icin basinizi derde sokma-
dan 6nce bunu diistintin. Gergek etki birakma, ortak
ilgi alanlariyla insanlar1 bir araya toplamaktan dogar.
Miisterileriniz ve olast miisterileriniz arasinda ilgili
alanlar1 belirleme, topluluk olusturma ve ihtiyaclari-
n1 karsiladiginiz insanlarin sizin etkinizi giiclendir-
mesini saglama siirecidir bu. Etkinin sizle ilgili oldu-
gunu diisiiniiyorsaniz uzun siire popiiler kisilerin —
size itiraz edenlerin bile— arkasindan kosarsiniz.
Neyse ki éyle degil. Onemli bir sey yapmak igin iin-

liileri izlemenize gerek yok.”

Bagkalarini ilgilendiren konularla etkilesim kurma-
mz sonucunda bir topluluk olusturursunuz. Ister
diikkan agin, yeni bir marka yaratin, ister 6nemli bir bir-
lesme tasarlayin, sizin icin en énemlisi topluluktur. El-
bette ilk baglant1 diye bir sey var —ve bunu kurmak zo-
rundasiniz. Ama giiniimiizde pazarlama ve sosyal med-
yanin ¢ogu yalnizca baglanti noktasiyla ilgili— takipci
kazanma, hayran edinme, miisteri cekme. Uzun vadeli
planlar cogunlukla unutuluyor. Is diinyasinda buna
misteriyi elde tutma deniyor, ama dostlardan olusan
bir toplulukta canli, anlamli bir diyalog demek daha iyi.
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Uzun vadeli bagarinin temeli giiven temelli iligkiler
kurmaksa tiim etkilesimlerin amaci en kisa siirede ve
sik sik deger iletimi olmali. Asilmas: gereken siradan
engeller de var.

Jason, Senegal’in en uzak koselerine yilda birkac
kez yolculuk yapiyor. Ik yolculugunu kar amaci giit-
meyen bir is nedeniyle gerceklestirmis. Hala gidiyor ol-
masinin nedeni orada 6grenmeyi stirdiirmesi.

Son seferlerinden birinde, kirk bes derece sicaklik-
ta bir 6gleden sonra, kdyiin yaslilarindan biri onu kena-
ra ¢ekip su énemli soruyu sorar:

Kuzey Amerika’da insanlar nasil yasiyor?

Jason, ¢ogunlugun, koydeki kuliibelere benzeyen
miistakil evlerde oturdugunu sdyler. Kimileri yan yana
ve st tiste yigilarak daha biytik binalar olusturan
apartman dairelerinde yastyor.

“Peki biitiin bu evler,” der ihtiyar, “duvarlarla mu
cevrili?”

Jason bagini sallayarak onaylar.

“Ama niye?”

“Kendilerini ve egyalarini kotii havadan, bazen de
kott kisilerden korumak ve mahremiyete kavusmak
icin.”

“Oh, hayir, hayir, hayir,” der ihtiyar. “Bu eski kafali-
lik.” Kéylerinde, kendilerini korumak icin duvarlar1 yik-
tiklarini agiklar.

“Duvarlarin ardinda cok sey gizlenir. Onlar1 yikip
her seyi herkesin gozleri ontine serersek hepimiz daha
giivende oluruz.”

Cagdas bir diinyada yastyoruz ve cagdas diinyada
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duvarlar dikilir. Bilgisayarlarimiz icin gtivenlik duvarla-
r1, evlerimiz icin beton duvarlar, ciftliklerimiz ve bah-
celerimiz icin ahsap ve tel orgii citler var.

Bir de daginik sosyal etkilesimlerin biiytik duvar el-
bette. Bunun sonucu iliskinin disinda var olan bir etki
diizeyi olabilir — dostluga degil izleyicilige dayanan etki.

Acik Liderlik! kitabinin yazari, sosyal medya uzma-
n1 Charlene Li boylesi gliclendirilmis dijital etkilere
kars1 uyariyor. Yakin zamanda yapilan bir roportajda en
biiyiik kaygiy1 dile getiriyor — asilsiz bir giivenlik duy-
gusu. “Hayranlarla dostlar arasinda bir fark vardir,” diye
acikliyor. “Hayranlarin sadakat duygular zayif;, ilgi sevi-
yeleri diistiktiir. Sadakat diizleminde hayranlarla dost-
lar z1t uclardadir. Etki bu diizlem boyunca olusur, ama
dostlarin tizerinde daha kesin ve kalicidir.”

Li'nin distincesini dogrulamanin en kolay yolu
cevrim ici olup bir Facebook arkadagi satin almaya ¢a-
lismak. Yapamazsiniz. Oysa sirketler size bol bol Face-
book hayrani satar. Tonlarca Twitter takipgisi de vaat
eder. Hi¢bir gercek dostun satin alinamayacagi olgusu-
na nasil da 1s1k tutuyor sosyal medya.

Kanadal1 blog yazari, Aln Piksellik Ayrum? kitabinin
yazari ve iMedia’ya gore diinyanin 25 Internet Pazarlama
Onderi ve Yenilik¢isi'nden biri, Mitch Joel séyle diyor:

“Milyonlarca takipcinin etki biraktigimiz anlami-

na gelmedigini ne zaman 6grenecegiz? Uygun man-

1. Open Leadership Charlene Li 2010.
2. Six Pixels of Separation Mitch Joel 2010.
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tik analizleri ve platformlar bulunana dek ise yarayan
bir oyun... sey... isti bu. Etki, kiiciik ve daha giicli
gruplarda yatiyor. ‘Gergek etki’ birakan markalar ka-
zantyor — (#kazaniyor degil) — ¢iinkii onlarin gercek
insanlarla etkilesime gecen gercek insanlari var. Bu
etkilesimler de gercekten anlamli... Sirketlerin bu
olanaklarla sayilar1 yiikseltmeye ¢alismak yerine bag-
lanmaya ve diiriist baglantilar kurmaya odaklanmasi
cok daha kullanisli ve gercekei.”

Newton Minow, Bagkan John F. Kennedy zamanin-
da Ulusal Iletisim Komisyonu’nda baskandi. Daha son-
ra devlette ve 6zel sektorde prestijli baska pek ¢ok ko-
numda calist1. Basarisinin sirr1 soruldugunda her seyin
{iniversite egitimine bagli oldugunu séyledi. Universi-
tede semantik —anlam bilimi— okumustu. Anlam bilimi
yalnizca sozctiklerle ilgilenmez, o sozctiklerin kullanil-
dig1 baglamlarla ilgilenir. Anlamakla.

Minow, catismalarin ytizde doksan dokuzunun,
baska baglamlarda kullanilan s6zciiklerin yanlig anlagil-
masindan kaynaklandigini soylemistir. Onun basarist,
iste bu nedenle, baskalarinin ne dedigini anlamak icin
gosterdigi biiyiik cabadan kaynaklanir.

Buna cabalamak giniimiizde ¢cok daha onemli;
ctinkiit Mark Zuckerberg, Facebook’taki herkese “arka-
das” demeye karar verince, kolaylikla yanlis algilanabi-
lecek anlam bilimsel bir secim yapmus oldu. Insan bey-
ni — yliregi bir yana — yiizlerce arkadasin tistesinden ge-
lemez. Oxford Universitesi Evrimsel Antropoloji pro-
fesorti Robin Dunbar’a gore, sosyalligimizden bagimsiz

125



olarak beynimiz, sosyal cevrelerimizi 150 arkadasla si-
nirlandiriyor.

Facebook’u incelediginde bunun ¢evrim iginde de
gecerli oldugunu gérmiis. “Ilging tarafi su ki 1500 arka-
dasiniz olabilir; ama ag sayfalarindaki gidis gelise bakti-
ginizda insanlarin, gercek diinyada gozlemledigimiz
ayn1 150 kisilik cevrede kaldigin1 goriirsiintiz.”

Ama bu noktada Minow'u Dunbar’la tanistirmak
onemli; ¢tinkii Dunbar dostu, umursadiginiz ve en az
yilda bir kez baglantiya gectiginiz kisi olarak tanimliyor.

Ayrim surada yapilmali: 150 yakin dostumuz ola-
maz. 150 etkisel iliskimiz olabilir.

Yakin dostluklar derin baglilik tasir ve biiyiik risk-
ler {izerine kuruludur — 6nce bagkalarinin yagsamlarini
etkileyecek kadar 6nemli, agirlik sahibi insanlar olup
olmadigimiz riski gelir. Kendi varligimizin 6nemi anla-
yamazsak yasamlarimizi bagkalarina sunamayiz. Ayrica
yakin dost sahibi olmak, onlar tarafindan derinden ya-
rarlanmaya kars1 acik olmak gibi ayni 6l¢tide biiyiik bir
bagka risk daha tagir. Kimi insanlar yakin dost edinme-
yerek kendilerini iligkisel acilardan korur. Kimileri de
oyle cok ytizeysel dost edinir ki onlardan birinin yol
acacag aci cogunlukta eriyip gider.

Ozetle, iliskiler risk tasir. Baskalarinin yasamlarini
etkilemek istiyorsak bu riskleri sorunsuz kabullenebil-
meyiz. Ne kadar kendimizi verecegimiz, ne tiirden ilis-
kisel yakinlik aradigimiza bagliysa da merakli izleyicile-
ri dostlara déntistiirme ve onlar tizerinde maddi aligve-
risi asan bir etki birakma siireci her zaman risklidir. In-
sanlar1 gercekten etkilemenin tek yolu, dinleme egzer-
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sizleriyle onlarin ilgi alanlarini 6grenmek, onlar1 tutarl:
bir sekilde 6grendiklerinizle beslerken kendi 6ncelikle-
rinizi beklemeye almaktir. Pek cok anlamli risk gibi bu-
nun getirisi de biytiktiir. Yaratilan etki daha carpicidir
ve cok gecmeden sizin oncelikleriniz onlarin 6ncelikle-
rine doniistir.

Jamei Tworkowski bunu ¢ok iyi biliyor. 2002 yilin-
da, Renee adinda bir dostu kokainini istiflemek ve kolla-
rin1 kesmek icin ayn1 jileti kullaniyormus. Onunla birlik-
te dibe batan s6zde dostlariyla, depresif, ¢cokiintiiye ug-
ramis Renee ayagi cukurda bir yasam siiriiyormus.

Alcak gontillii bir sorf tahtas: satis temsilcisi olan
Jamie, olaya el atmig ve bir grup arkadasiyla Renee’nin
diigkiin yasamina miidahalede bulunmus. Duygusal
riskleri birakip ona var olma armaganini sunmaya calis-
mislar. Ona kahve, sigara almis, miizik calmis ve dost-
luk sunmuslar. Kollarina jiletle kendine yonelik kiifiir-
ler kazimak yerine, kalemle sevgi sozciikleri yazmanin
nasil olacagini merak etmisler.

Renee’yle dostlugunun ardindan Jamie, onun reha-
bilitasyon masraflarini karsilayabilmek icin tisort tasar-
lamaya baglamis. Popiiler bir rock grubunun bag solis-
tiyle yakinlig1 sayesinde ondan bir iyilik isteyebilmis.
“Sahnede tisortlerimizden birini giy.” Miizisyen bu is-
tege uymus.

Yaklasik on yil sonra Renee artik uyusturucu kul-
lanmiyor ve Jamie'nin organizasyonu, Kollarina Sevgi
Sozctikleri Yazin, yillik yaklagik 3 milyon dolar dege-
rinde tisort satiyor ve bu paray1 cesitli rehabilitasyon
programlarina yatirtyor.
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200 000’den ¢ok kisi Jamie'yi Twitter ve Facebook’
ta takip ediyor. Ama kendisi bunlarin ¢cogunun merakls
hayranlar ve izleyiciler oldugunu biliyor. Renee gibi
gercekten dostu olanlarin sayist cok daha az.

Onu izleyenler tizerinde hafif bir etkisi var; ama bu
etki dostlar1 izerindeki etkisinden daha yiizeysel ve ki-
sa stireli. Jamie bunu kabulleniyor ve bagkalarinin da
diinyada izlemeye deger iyilikler yapmasina ¢ok sevini-
yor.

Dostlar1 tizerinde etkisi gercekten giiclii; kendisini
bu yumusak ortama yerlestirmeyi secmis. Ister uluslar
aras1 sirket, isterseniz bireysel borsa temsilcisi olun —
herkes icin farkli olsa da — iste bu alana siginmalisiniz.

Bagkalar1 tizerinde kalic1 etki birakmay1 istiyorsa-
niz dostlarinizla izleyicileriniz arasinda ayrim yapma-
niz 6nemli. Onemli 6lciide etkilediginiz insanlar sizin
icin hem armaganlar, hem de sorumluluklar. Yalnizca
onlari tanimakla yetinemezsiniz, onlarin neye 6nem
verdigini de her zaman bilmek zorundasiniz. Size sun-
duklari bir armagandir, bunun degerini bilin. Sorumlu-
luksa iliskinizi iki taraf icin de —en azindan onlar igin
mutlaka— anlamli bir yere gotirmektir.

Mitch Joel, daha 6nce sozii gecen blog yazisinda
soyle diyor:

Bir markanin mesajin1 milyonlarca insana ulasti-
rabilmesi biraktig1 etkiyle baslar ve biter. Etkinin pa-
zardaki izlenimlerimiz ve baglantilarimizin boyu-
tundan kaynaklandigina inaniyor gibiyiz. Oyle degil.
Gercek etki bireylerle baglant1 kurmaktan, o iligkile-
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ri korumaktan, bagkalarinin yasamlarina gercek de-
gerler katmaktan ve onlara hizmet etmek icin her
seyi yapmaktan kaynaklanir ki béylece, sizin isteme
zamaniniz gelince size elini uzatacak biri bulunur.
Kag kisiyle baglantiniz oldugunu bog verin; kimle
baglant1 kurdugunuza, onlar1 degerlendirmek ve
onurlandirmak i¢in ne yaptiginiza kafa yorun.”

Sonucta belki sizin icin en anlamlis1 bagkalar1 icin
anlam tagimaktir. Surast kesin: Mesajlar kiitlesinin kat-
lanarak biyidiiga bir cagda yalnizca az sayida mesaj
gercekten onemlidir. Bagkalarini etkilemek icin sizinki-
lerin bunlarin arasinda yer aldigindan emin olun.
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6

Baskalarini biraz daha iyi
durumda birakin

Blog yazari ve iinlii Building Champions’ta is da-
nismani Steve Scanlon su oykisiinii paylasmayr cok
sevdigini soyliiyor: “Kendisini Mike olarak tanitti. Ka-
rim Raffa’yla ben, Central Park’a birka¢ sokak mesafe-
deydik ve Little Italy’deki yillik yemek gelenegimizi
yerine getirmek {izere onun taksisini durdurduk. Za-
manlamamiz ¢ok kétiiydii. Cadilar Bayrami'ydi ve nor-
malde de kabalalik yollarda o giin igne atsaniz yere
dismiiyordu. Mike, Midtown’dan asagi Manhattan’a
dogru taksisini giicliikle ilerletirken bizim planlarimai-
zin degismesi gerektigi belliydi. Greenwich Village
bolgesinde yemek yememizi 6nerdi; kabul ettik. Birkac
dakika sonra bizi uygun bir yerde birakt1 ve ii¢ restoran
onerdikten sonra kaynayan trafige geri dondii. Onu son
kez goriiyoruz sanmistim.”

Mike’'in dyle diistiinmedigini ekliyor Scanlon, gii-
liimseyerek.

Yemeklerinin tadini cikarirlarken Scanlon elini
pantolonunun cebine sokar. Sonra her yanin1 yoklama-
ya baglar. Telefonu yoktur. Panik duygusuyla onu nere-

130



de biraktigin1 animsar.

Hattin1 kapatmanin, 6nemli baglant: bilgilerini yi-
tirmenin ve yeni bir telefon almanin cilesini diistinerek
tiziiliir. Sesli mesaj servisini duyma beklentisiyle karisi-
nin telefonundan kendi numarasini arar. Ama kibar bir
ses Hint aksaniyla yanit verir.

“Buy’lun?”

“Kimle goriistiyorum?” diye ¢ikisir Scanlon, amag-
ladigindan daha sert bir tonla.

“Men Mike,” der ses.

Scanlon derin bir nefes alir ve eve donmek icin
ucagi yakalamalar1 gerektigiyle biten karmakarisik bir
acitklama yapmaya girisir hemen.

“Aman Tan’lim,” der Mike. “Telefon cok 6nemli.
Cabucak gelmeye calisacagim.” Sonra bir sokak kose-
sinde bulusma ayarlar ve taksi soforii acele edecegine
sOz verir.

Mike, Yukar1 Bat1 Yakasi'ndan Greenwhich Village’a
dogru gelirken Scallon saskinlik ve rahatlamayla karisik
bir yiiz ifadesiyle karisina doner. Mike yirmi dakika
sonra telefonu teslim etmek i¢in taksisini yolun kenari-
na ¢ekince Scanlon onun eline 80 dolar tutusturur —
tizerindeki biitiin nakit para bu kadardir.

“Utanmusts,” diyor Scanlon. “Ama bu tavrinin be-
nim i¢in ne kadar énemli oldugunu gdstermek istiyor-
dum. Paranin soziinii bile etmemisti. Taksimetreyi ka-
patip sorumsuz miisterisine yardima kosmasi olaga-
niistiiydii — yanimda olsaydi ona bu paranin iki mislini
verirdim.”

Taksi soforiiniin bu kiiciik hizmet diiskiinliigiiniin
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etkisi biiytiktii; bir kabusu degerli bir deneyime doniis-
tirmisti. Scanlon, Mike'in eylemini “kiiciik resme ba-
karak diisinmek” diye tanimlar. Bu, bagkalarin1 biraz
daha iyi durumda birakmanin temelidir.

Birileri bir zamanlar bize her zaman biiytik resme
bakmamiz gerektigini 6gretmis. Biiyiik amaclar belirle-
menin, biiyiik baglantilar kurmanin ve anlagmalar bag-
lamanin yararlarini 6grenmisiz. Giintimiizde en yaygin
biiyiik resim, en biiytik takipci sayisina ulasmak olabi-
lir. Evet, boylesi biiytik resimler degerlidir; ama akilla-
rimiz yalnizca biiyiik gelirlere odaklanirsa biiyiik fark-
lar yaratan kiictik olanaklar1 goziimiizden kagirabiliriz.
Daha derine gitme, daha siki baglanma ve bagkalarini
bizimle iligki kurduklart icin mutlu etme sanslarimizi
yitirebiliriz.

“Biiyiik resme bakarak diisiinmek kotii degil. Ozel-
likle insanlarla gelisim saglamak icin gerekli; ama bii-
yitk amaclara ulasmaniza tek basina yetmez.”

Gormekle hasat etmek arasinda ¢ok asama vardir —
bunlarin ¢ogu siradan giinlerin kiictik anlarinda ekilen
tohumlardir.

Macy’de, haziran ayinda kadin ayakkabis: satiglari-
n1 ikiye katlamak gibi biiyiik bir vizyon sahibi olan sa-
tis yoneticisini diistiniin. Biiytik bir yaz indirimi vards,
diye acikliyor; bunu miisterinin pahali irtinlere yon-
lendirilmesi stratejimizle birlestirince 6nemli sonuglar
elde edecektik. Gelin goriin ki sonuclar 6nemli olmadi.

1 Haziran'da satig gorevlileri miisterilerin oykiileri-
ni dinlemeyi biraktilar. Onlarin biitcelerine hassasiyet
gostermeyi, zamanlar1 konusunda diistinceli davranma-
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y1 kestiler. Daha pahali ayakkabular, yari fiyatina ikinci
cift ya da uyumlu yan {irtin satmak icin avlanmaya bas-
ladilar. Ay sonunda toplam satiglar yiizde 8 distii.

Yanlis giden neydi?

Tipik bir satis yoneticisi iyi uygulama gerceklesti-
rilmediginden otiirii satis ekibini suclayabilir. Ama bu
yonetici suclayict parmagi kendisine yoneltti. Neyi
farkl: yapabilirdi? Kendi biiytik resim takintisinin, eki-
binin odagini, gercekligi olusturan kiiciik eylemlerden
kaydirdigini anladi. Bu yaygin bir yanlisti. Neyse ki bu
yoneticinin ikinci bir sanst vardu.

Birkac ay sonra, Macy’de Isci Bayrami indirimi ya-
pilacakti. Satis yoneticisi degisik bir yaklasgim sergiledi.
Ayni biiytik resim vizyonunu koruyordu —6nceki aym
satiglarini ikiye katlamak— ama bu kez biiytik resimde-
ki kiictik ayrintilart unutmamisti. Calisanlarina, insan-
lara yardim etmek icin hicbir firsati kagirmamalarini
soyledi. Onlara tuvaletin yerini gosterin, bebeklerini
tutun, arabalarin1 park edin, para ve zaman sinirlarini
goz ontinde bulundurun. Sattiklariniza odaklanmak
yerine, ayakkabi almasalar bile, onlarin giiniinti biraz
daha glizellestirmeye bakin.

Ne oldu dersiniz?

Eylil satiglar1 Agustos satiglarindan toplamda yiiz-
de 40 daha yiiksekti. Belki satiglari iki katina ¢ikarmak
degildi — ki yoneticinin kendisi bile bu hedefi biraz faz-
la azametli buluyor — ama Haziran'daki ayni ¢abadan
yiizde elli daha iyiydi. Fark ayrintilardaydi.

Biiyiik resim degismedi. Degisen insanlarin odagiy-
di. Biiyiik satis1 kovalamak yerine, insanlara kendilerini
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iyi hissettirebilmek icin kiictik, anlamli yontemler ara-
dilar. Anlamli ekilen kiiciik tohumlar biiytik bir hasat
getirdi.

Bircok kisi esinlenmeyle uygulamayi birbirine ka-
ristirir. Tipki kir gezisine gotiirdigii 6grencilerinden
muhtesem manzaray: ¢izmelerini isteyen resim ogret-
meni gibi. Bu biiytik resim esin vericidir: Dalgalanan
uzun ¢imler, sararan yapraklar: titresen kavaklar ve do-
ruklar1 karli daglardan siiziilen bir dere. Ama yalnizca
biiyiik resmi gormek dgrencilere tuvale ustaca tek bir
cimen cizme yetenegi vermez. Resim sanati egitimi ol-
maksizin ¢abalar1 6nlerindeki tablo gibi kir manzarasi-
n1 yansitmayacaktir. Biiyiik resimler tiretebilen sanatci-
lar olabilmek i¢in 6grenciler kiiciik 6zelliklere odakla-
nabilmeyi 6grenmeli. Yasamin hicbir yerinde bu du-
rum insan iliskilerinde oldugu kadar gecerli degildir.

Belli ortakliklar, igbirlikleri ya da dostluklar icin ki-
min biiyiik planlar1 yoktur? Evlilik teklifi iliskinin gele-
cegi icin vizyondan baska bir sey degildir. Isbirligi an-
lagsmasi, ortakliin gelecegi icin vizyondan bagka bir sey
degildir. Is sozlesmesi, isciyle isverenin birlikte basara-
bilecekleri biiytik isin vizyonundan baska bir sey degil-
dir. Ama hayatinizin aski kadina siirler yazmak yeterli
mi? Iyi miisteri hizmeti, uygun icerik ve 6nemli destek
s6zli vermek yeterli mi?

Leonardo da Vinci’'nin, Mona Lisa’y1 1503’te ¢iz-
meye basladigi ve 1519’a dek bitirmedigi soylenir. Ki-
mi sanat tarihcileri, ressamin bu siireyi, bes yiizyildir
dillere dolanan o gizemli giilimsemeyi tasarlayip olus-
turmakla gecirdigini ileri siirer. Unlii giiliimseme sim-
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di, yilda 6 milyon ziyaret¢inin ona saygilarini sundugu
Louvre'daki 7.5 milyon dolarlik oday: siislityor. Tablo-
nun degeri yaklasik yarim milyar dolar hesaplansa da
pek cok kisi onun paha bicilemez oldugunu diistinii-
yor.

Mona Lisa en tinlii ayrintis1 olmadan neye benzer-
di? Asla potansiyeline ulasgamamus bir biiyiik resim.

Ayni bicimde, esinlenme amaclariniz kii¢iik hiz-
met ve deger verme eylemlerine doniismiiyorsa, en bii-
yiik ve en iyi amaclariniz — iligki, takipgi, sirket ya da is-
birligi cabast icin fark etmez — diizenli olarak potansi-
yellerinin gerisinde kalacaktir.

“Bircok kisi miisterilere bir reklam muamelesi ya-
par,” diyor Scanlon. “Génderir, soz verir ve tanitirlar.
Ama kictik araliklarla diizenli tiretim yapilmadig: sii-
rece miisteri hizmetleri vaatlerin Otesine gecemez.”
Giilimsemesiz Mona Lisa — iyi bir caba; ama baska
seylerden ya da kimselerden farki yok.

Sunu asla aklinizdan ¢ikarmamalisiniz, sizi arkadas
kazanmaya giidiileyen sey ender olarak bagkalarini siz-
le dost olmaya giidiiler.

Sizler bagkalarinin sadakati, destegi ya da isbirligiy-
le elde edilebilecek seylerle giidiilenirsiniz. Baglantilar
ve igbirliklerinin biiyiik resmiyle — neler olabilecegiyle
giidiilenirsiniz.

Bunun tersine, baglanti kurmak ve isbirligi yapmak
istedikleriniz sizle olan deneyimlerinden yalnizca kii-
ciik resimler goreceklerdir. Sizin giidiilerinizin gercek
ol¢titiint kirintalarla algilayacaklardir.

Size hep soruyorlar: “Bu kisiyle iligkimin degeri ne?”

135



“Son zamanlarda benim igin ne yaptin?” sorusu
hala toplumlarin aklin1 mesgul ediyor; belki giiniimiiz-
de, milyonlarca mesaj ve mesajcinin dikkat cekebilmek
icin rekabet ettigi ortamda daha bile ¢ok. Kimilerinin
inandig1 gibi bunun anlamu siirekli kendinizi bastirmak
ya da gosteris yapmak degildir. Yalnizca su demektir:
Kisiler arast bagarinin sirr1 (1) diizenli olarak (2) deger
katmaktur.

Efsanevi performans danismani Tony Robbins’in
bir réportajda soyledigi gibi ne yazik ki “dijital cagda
dost kazanmak pazarlama, sivrilme ve onemli olmaya
indirgendi. Onemli olmanin iki yolu var: Bir seyi ya cok
iyi yapmak ya da cok kotii. Maalesef giiniimiizde ta-
ninmanin en kolay yolu rezalet ¢ikarmak. Teknoloji ge-
zegendeki herhangi biriyle baglanti kurmak, ondan bir
seyler 6grenmek ve art1 deger yaratmak icin 7 giin 24
saat olagantistii bir gili¢ veriyor, ama biz birilerini yaka-
rak ya da aptallik yaparak aninda iine kavusuyoruz. Pek
cok insanin bu yolu se¢cmesi ne kotii.”

Bu yontemin kac¢inilmaz iligkisel sonuclarinin yani
stra, dijital cagda yayinlanan kigkirtict igerigin bollugu
bir stratejik sorun yaratiyor. Medya cesitliligi, pazarla-
ma kampanyalar1 ve “6nce ben” dijital anlayisinda, ilgi-
yi tizerinizde tutabilmek icin rekabet etmeniz gereken
asir1 cok fazla sey var. Getiriler de herkesin bildigi gibi
ylizeysel.

Robbins’e gore giiniimiizde arkadas kazanmanin
ve insanlar1 etkilemenin anahtar: su: “Iliskileri yonlen-
dirici olmaktan anlamli olmaya gotiiriin. Bunu yapma-
nin tek yolu da siirekli anlam ve deger katmak.”
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Her bir etkilesiminiz —biitiin tweet'ler, e-postalar,
telefon goriismeleri ve somut karsilasmalar— bu terazi-
de tartilir. Karsilasmalarinizda terazinin hangi kefesi
agir basiyor — art1 deger mi eksi deger mi? Zamanla te-
raziniz neyi gosteriyor? Bu belki de daha 6nemli bir so-
ru; ¢linkii hepimiz yanlis yapariz. Kétii giinlerimiz olur.
Ama kisiler arasi yanliglarin sonucu her zamankinden
daha hizli ve acimasiz olabilir. Sirf bu nedenle bile gii-
cliniiziin yettigi her seyde —her ara¢ ve mesajda— bas-
kalarini1 biraz daha iyi durumda birakmaya bakin. Biraz
hata payimiz varsa da bu pay oldukca kiiciik. Yalnizca
tek bir bakis kim bilir kag iliskiyi bozmustur?

Cesitli kiiltiirlerde adalet tanrilari ve tanricalar
vardir. Bir Titan olan Themis toplumsal iliskileri dii-
zenler. Yanlisla dogruyu ayiran Dike, Yunan adalet tan-
ricasidir. Oliimliilerin yanlislart yiiziinden goklere cik-
maya zorlanan Justitia, Eski Roma’da adaletin kisilesti-
rilmesidir. Ma’at, yaratilis zamanina dek evrende diize-
ni saglayan, sonra goksel diizenleyiciye dontisen Eski
Mistr tanrigasidir.

Bu tann ve tanricalardan sonra gozleri bagli, bir
elinde kili¢, obtirtinde terazi utan Bayan Adalet, Batu
hukukun simgesi olmustur. Verdigi mesaj cok acgik —
gercegin hitkiim stirmesi i¢in her sey, olaylar temelinde
degerlendirilmelidir.

Bu da kisaca su anlama gelir: Herhangi bir sey tera-
zide dengeleri degistirebilir. Bir davada bos bir iddia ya
da ilgisiz bir gercek olamaz. Adalet terazisinde her sey
tartilir.

Hukukun bu nitelikleri insan iliskilerinde de gecer-
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lidir. Notr etkilesim yoktur. Birinin yanindan ayrildigi-
nizda onu ya biraz daha iyi, ya biraz daha kotii birakar-
SIniZ.

Jordan, ikinci evliliginin arifesinde, on yil énceki
bosanmasini degerlendiriyordu. Bir dostu ona ilk evlili-
ginin neden yiirimedigini sordu. Teraziye 6nem ver-
medigim icin, dedi Jordan. Esiyle her bir etkilesimi su
iki mesajdan birini gonderiyordu: Onun icin diinyada-
ki en 6nemli insand1 ya da degildi. Ikinci mesaij1 fazla-
styla sik gondermisti.

Her insanla her etkilesimin yasamsal énemde ola-
cagin1 beklemek gercek disidir. Ama her giin terazini-
zin bir kefesi agir basar. Bunu bilmek, gonderdiginiz
her mesaja 6zen gostermek icin epeyce neden verir.

Buna fedakérca 6nem vermek sizi dijital cagda one
cikaracaktir.

New York Times kose yazari David Brooks “Cak Bir
Beslik Ulusu” baglikli yazisinda, II. Diinya Savast so-
nunda Japonya’'nin teslim olusu ardindan gosterilen al-
cak gontlliliikle giintimiizde gosterilen seyler arasin-
daki karsithiga dikkat ceker. “... Zafer giintinde Fagizm
atesli, gosterisli ve azametliydi. Miittefiklerin propa-
ganda kanallar1 da oldukc¢a polemik yaratmisti. 1945’e
gelindiginde herkes bikmist: bunlardan. Olgiilii, 6zve-
rili, alcak goniilli ve tutumlu bir tarza karsi biiyiik bir
aclik duyuluyordu.”

Alcak gontilliiliik ve bagkalarinin da, daha fazla de-
gilse en az kendimiz kadar, aklimizi meggul etmesi ge-
rektigi duygusu o ¢agin kiiltiirtintin bir parcasiydi. Bro-
oks, zamanla bunun degistigini soyliiyor. “Huzur Tan-
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ri'nin ve tarihin 6niinde diz ¢cokmekte degil kendiyle
samimi bir baglanti kurmakta bulunur oldu... Kendini
sevmek ve ifsa etmek dikkatleri tizerine cekme yarisin-
da kazandiran yontemlere doniistii.”

Elbette giinimiizde kimi insanlar, kendilerine ta-
parak ve cevrelerinde bir tnlilik kiltiirti yaratarak
tine kavugstu — belki onlarin adlar1 ¢ikt1 demek daha iyi
olur. Bu stratejiden milyonlar kazanan var. Ama boyle
insanlarla ilgili izlenimlerimiz ne? Baskalar: {izerinde
iyi etki birakiyorlar m1? Belki tiim o ilgiden sonra in-
sanlar1 bir tiir kiltirel iyilige yonlendiriyorlardir ki bu
da hi¢ yoktan iyidir. Ama boyle insanlarin tek islevi kis-
kirticiliktir. Tipk tatsiz bir yemekten once icilen sarap
gibi damagimiz1 6zel olmayan seylere hazirlamak.

Binlerce yildir degismeyen bir sey var — tim kiil-
ttrlerden filozoflar hep ayni sonuca vardi. Tarih kadar
eski. Zoroaster 2500 yil &nce Pers diyarinda 6grencile-
rine onu ogretti. Konfiigytis 2400 yil 6nce Cin’de onu
ogtitledi. Lao-tse, Han Vadisi'nde miiritlerine bunu ak-
tardi. Ayni1 yillarda, Kutsal Ganj kiyilarinda Buda insan-
lara onu soyledi. Hinduizmin kutsal kitab1 ayn1 seyler-
den 1000 yil 6nce soz ediyordu. Hepsinin vardigi so-
nu¢ suydu: Kendine yapilmasini istemedigini baskasina
yapma. 2000 yil 6nce Isa biraz farkli bir yorum getirdi:
“Sana nasil davranilmasini istiyorsan baskalarina da 6y-
le davran.”

Insanlik tarihinde “altin” diyebilecegimiz tek kural
bu.

Pek cok kisinin kendisini bir parca tistiin gormesi
dijital cagin celiskili bir avantaji, bunu kullanarak kali-
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a1 etki birakabilirsiniz — tistii kapali bir sekilde onlara
hakli olduklarini hissettirerek. Biiytiik olasilikla bu iyili-
ginizi karsiliks1z birakmazlar.

“Senden niye hoslaniyorum, biliyor musun Tke?”
diye sorar Winston Churchill, Baskan Dwight Eisen-
hower’a. “Ciinkii sen giicliiniin tarafini tutmuyorsun.”
Bernard Law Montgomery, Charles de Gaulle ve Frank-
lin D. Roosevelt gibi giicli kisiliklerin yaninda az ¢ok
uyumlu bir caba gostermistir Eisenhower.

Her zaman insanlar1 biraz iyi durumda birakirsaniz
bunun sizi nasil yiicelttigine ve ne kadar ileri gotiirdii-

gline sagirabilirsiniz.
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3.Bolim

Karsinizdakinin
Gilvenini Nasil Kazanir
ve Korursunuz
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Tartismalardan kacinin

Yazarlar Nancy Gibbs ve Michael Duffy, Vaiz ve
Baskanlar' adli kitaplarinda, Vaiz Billy Graham’in bek-
lenmedik bir giice ulagsmasina ve yalnizca yedi ABD
baskaninin degil, neredeyse Bati diinyasinin biitiin li-
derleri tizerinde, essiz bir etki birakmasina giden yolu
acikliyorlar. Vaiz bu yolda direnisle de karsilasmus, 6zel-
likle baslarda. Graham’in en disli rakiplerinden biriyle
basa ¢ikma yontemi, baskalarinin giivenini kazanmak
icin gereken ilk ilkeyi gozler ontine seriyor.

Kitapta soyle belirtiliyor: “1954 Subat'inda Graham’
in yaymncist Henry Luce, Time'in Londra’daki adamu, ef-
sanevi yurtdist muhabiri Andre Laguerre’ye mektup ya-
zar ve onu, Graham, Londra’ya bahar hacli seferi diizen-
lediginde olacaklara hazirlar. O siralar Ingiltere’nin kilise
tiyesi sayis1i, ABD’deki gibi ytizde 59 degil, ancak yiizde
5ile 15 arasindadur... ‘Ingiltere’de din neredeyse 6lii, der
Luce, ‘Billy'nin (Graham’in) birakacag: etki izlemeye
deger... Elbette tanidiginiz herkes onu hor gorecektir.”

1. The Preacher and the Presidents Nancy Gibbs, Michael Duffy 2008.
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Gibbs ve Duffy, bu hor gériiciilerden birinin Daily
Mirror kose yazarlari William Connor oldugunu soy-
lerler. Graham’a “Hollywood'un Yahya Peygamberi”
der Connor. Graham, sivri elestirmenleriyle her zaman
yaptig1 gibi onunla da yiiz ytize goriismeyi onerir; Con-
nor biraz yaramaz bir tavirla Baptist’'s Head' adli bir
barda bulugmay1 kabul eder.”

Dogrusu ne Luce ne Laguerre ne de Connor,
Graham’in kentte birakacag etkiyi hesaplayabilmisler-
dir. “Ilk hafta 6yle cok insan geldi ki cumartesi giiniin-
den sonra toplantilar Harringay Stadyumu’nda diizen-
lenmeye basladi. Onun vaazini dinlemek i¢in yagmu-
run, karin altinda, sogukta on bir bin insan oturdu, bin
kadar1 ayakta durdu; bunlarin arasinda parlamento
tiyeleri, bir amiral ve Deniz Kuvvetleri Komutani da
vardi...” Gazeteciler, Graham’in onlar tizerinde biraka-
cag kigisel etkiden de habersizlerdi — 6zellikle William
Connor. Adi biraz saygisizca secilmis barda vaizle bu-
lustuktan sonra elestirmen Connor, hayran Connor’a
dondistii.

Bir sonraki kose yazisinda soyle itiraf ediyordu Con-
nor. “Dostlugun bu kadar keskin oldugunu hi¢ diisiin-
memistim. Yalinligin biz giinahkarlar1 boyle sertce eze-
bilecegini hi¢ diisinmemistim. Yasadik¢a 6greniyoruz.”

Graham pekala bu arsiz satagsmalar1 gdrmezden ge-
lip edilgen saldirganlik sergileyebilir ya da basinin ilgi-
sini cekecek bir darginlikla miicadele etme yoluna gi-

1. Ingilizce’de John the Baptist olarak gegen Vaftizci Yahya Peygamber’e gonderme
yapmak igin.
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debilirdi; ama daha tstiin bir yontem, ¢cok daha etkili
bir yol secti. Tartismadan biitiintiyle kacinip nezaket ve
iyi niyetle elestirmeninin kalbini kazandi.

Kariginizdakiyle tartismanin ise yaradigi enderdir.
Pek cok tartisma kazanilamaz; ctinkii tartismalar, ge-
nellikle taraflarin kendi diistincelerinin dogrulugundan
biraz daha emin olmastyla sonuclanir. Hakli olabilirsi-
niz, sonuna dek hakli; ama tipki sonuna dek haksiz ol-
dugunuzdaki gibi tartismak her zaman bos bir ugrastur.

Mizah¢1 Dave Barry bu noktayi soyle giizelce agik-
liyor: “Cok iyi tartisgirim. Geriye kalan dostlarima sora-
bilirsiniz. Herhangi bir konuda, herhangi bir rakibe
karst her tartismay1 kazanabilirim. Insanlar bunu bildi-
ginden partilerde benden uzak duruyorlar. Cogunlukla,
derin saygilarinin bir gostergesi olarak, beni davet et-
miyorlar bile.”

Cevrim i¢i zamanimizin ¢ogu tartisarak ya da tar-
tismalara gere¢ saglayarak geciyor. Gézde bloglara ve
haber sayfalarinin yorumlar boliimiine sdyle bir bak-
maniz yeterli. Neredeyse her zaman bir y1§in atisma ya
da tstiinliik saglama cabasi. Bundan bagka, yakin za-
manlarda stiregelen tiim kurumsal ve politik konusma-
lar, karsilikli cikar saglayacak bir sey kurmak icin ortak
zemin aramak yerine baglica, goriislerin ispatlanmasi
ve davalarin aciklanmasi cevresinde dontiyormus gibi
gortintiyor. Bu tartismalarin pek az1 insanlarin — 6zel-
likle agiz dalaginin kars1 uglarinda yer alanlarin — di-
stincelerini degistirir. Boylesi tartismalar dijjitalligin
golgesinde kaldigindan, somut karsilagsmalarin kesin so-
nuclarindan yoksun oldugundan iki taraf da bayag ki-
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sisel saldirilara ya da edilgen belirsizlige —insan iligkile-
rinin en etkisiz araclarina— basvurup pacay: kurtarabi-
lir. Tartismalarin en kotii yani ortada zafer ya da mu-
zaffer bulunmamasidir.

On bir kisinin ve sayisiz hayvanin 6limiine yol
acan, tilkedeki binlerce calisanin yasamini altiist eden
Deepwater Horizon sondasindaki patlama ve petrol si-
zintisinin ardindan eski BP yoneticisi Tony Hayward
kendini aklamay1 secip kiistah kayitsizlik sergiledigin-
de ortaya ¢ikan durum iste boyleydi.

Kazayla ve sizint1 miktariyla ilgili bilimsel bulgula-
r1 cliritmeye calisarak ise giristi. Ardindan, okyanusun
boyutu goz 6niine alindiginda sizintinin “goreli olarak
minik” kaldig1 yorumu, Amerika'nin en biiytik petrol
sizintisinin ve onu temizlemek icin kullanilan 950 000
varil zehirli ¢oziicii maddenin etkisinin “cok ama cok
hafif” olacag:i yoniindeki sozleri, Loisiana halkindan
“Yagsamimu geri istiyorum,” diyerek yarim agizla diledi-
gi ozir de icinde, asla diizeltemeyecegi bir dizi baska
gaf1 beraberinde getirdi.

AB.D hukukgularinin sorularini ve suglamalarini
iki giin savusturduktan sonra, Ingiltere'nin giiney kiyi-
sinda, Cowes’da, kendi botu “Bob” ile bir yat yarisina
katildig1 ortaya ¢ikinca, zaten dolu olan bardak tasti —
Hayward, hakli ya da haksiz olsun, hem giivenirligini
hem de halkin mahkemesinde davasini kaybetti. Etki ve
sonuglar s6z konusuysa en 6nemli mahkeme de budur.

Birbiri ardina ortaya stirdiigii goriislerden sonra ona
glivenen insan pek kalmadi. Su iki seyden bagka hicbir
seyle ilgileniyormus goériinmiiyordu: Kendisi ve impara-
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torlugu. Onun bu tartismaci yaklasgimi yiiziinden, ger-
cekler oykiiyii ne yone cekerse ceksin, BP siipheliden
suc¢luya dontistii. Her yerde BP {irtinlerini boykot bagla-
di. Korkusuz, umursamaz liderleri tartisma yetenegiyle
kendisini aklamaya calismayan bir diizine bagka satici
varken neden deponuzu BP’de doldurasiniz?

Zincirleme tepkinin bir kismi algi temelliydi elbet-
te; ama dogrular bulanikken tek gerceklik algidir. Insan
iliskileri durumunda alg1 cogunlukla 6yle giclidir ki
su gotiirmez gergekler bile alginin yol actigr kot tini
ortadan kaldirmaya yetmez.

Hayward’t savunmak icin sunlar sdylenebilir: BP’
den kovulduktan sonra —kendi deyisiyle yasaminin en
kotii giiniinden sonra— yalnizca sizintida sirketin rolii-
ne bakis agis1 degil, trajediye kisisel iligkiler diizlemin-
de yaklastmi da cok daha duygudascaydi. Onun icin ki-
bar ve comert bir aile babasi diyen dostlarinin mutlaka
saglam nedenleri vardi. Ayrica BP'nin on yillardir giive-
nilir, saygideger bir sirket olmas1 bosuna degildi. Tipks
esiyle, is arkadasiyla ya da mdiisterisiyle tartigan ve bu
tartismasi herkesce bilinen herhangi biri gibi, hem o
hem de sirketi en iyi zamanlariyla degerlendirilmeyi
hak ediyor. Muhtemelen 6yle de olacak. Ama neden bu
sorunlardan 6nceden kaginilmaz?

Neredeyse yasamimizin her giintinde ¢atigmayla
kars1 karstyayiz. Peki kibar bir goriis ayriliginin saldir-
gan bir tartisgmaya doniismesini nasil engelleriz? So-
nucta bagliligi bagimsizliktan degerli gormeli ve saygi-
li gorismenin kural tanimaz saldiridan uzun vadede
daha etkili oldugunu anlamalisiniz.
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Giiclii tarihsel ve kisisel olasiliklara karsin, Giiney
Amerikali bir lider bu ilkenin yararin1 ispatladi. Yoksul-
luktan gelen, isci haklarinin lafinin pek edilmedigi bir
tilkede sendika onderligi yapan, parasizlik nedeniyle
sekiz aylik hamile eginin olimiine taniklik eden ve
kendi siyasi partisini kuran bir adamdan savas¢1 olmasi-
n1 beklersiniz. Ama Luiz Inacio Lula de Silva, herkesin
deyisiyle Lula, biitiin beklentileri bos ¢ikardi.

Lula bir roportajda soyle soyler: “Annem her za-
man ‘Biri istemedikce iki kisi kavga edemez,’ derdi.”
Boylelikle kavga etmemeyi secen Lula, Brezilya'nin
baskan1 olur ve yaklasik on yil boyunca bu konumunu
korur. Yeni kurdugu sosyalist parti yillarca secimlerde
hezimete ugrayinca Lula, sag bir partiyle ittifak kurar
ve sosyal amaclarina kargin is diinyasinin liderleriyle
gortistir. Brezilya'da yoksullukla miicadele etmek icin
bagkanlik koltuguna oturunca ekonomiyi gelistirmeye
odaklanarak tilkenin zengin ve giiclii iist siniflariyla da
yakinlik kurar.

“Kendimi bir ara bulucu olarak goriiyorum. Baris
ve demokrasi istiyorsak hoggorilii olmali ve daha ¢cok
gortismeliyiz.” Lula’nin hosgoriisii ve gorismeciligi
ona biiyiileyici basarilar kazandirdi. Hem yerel hem
uluslar arast ittifaklar kurarak ekonomiyi gelistirip sag-
lamlastirirken 20 milyon insan1 yoksulluktan orta sini-
fa tasidi. Zenginle yoksul arasindaki u¢urumun genis
oldugu Brezilya, Lula’nin sosyal becerileri sayesinde
gecmisin esitsizliklerinden styrilda.

Kurumsal davranis uzmani Esther Jeles’e gore ileti-
sim kavrami cogunlukla yanlis anlasiliyor. “Hepimiz bir
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seyleri ulagtirmamiz gerektigine inaniyoruz. Boyle ya-
pinca dizenli olarak etkilesimlerimizin tam potansiye-
linden feragat ediyoruz”

Twentieth Century Fox, Leo Burnett ve HARPO,
Inc. gibi kurumlarin ¢alisanlarina ve yoneticilerine, bii-
tlin kisisel gelisim tekniklerinin icsel bilgeliginizi dinle-
mekle baglamasinin bir nedeni oldugunu animsatiyor
Jeles. “Icimizde daha iyi bir kendini anlama, bilgelik ve
biiyiik fikirler deposu var,” diyor. “Sizler —ve/veya yani-
nizda yer alanlar— bagkalarinin da kulak verilmesi gere-
ken icsel bilgelikleri oldugunu bir kenara birakinca ca-
tigma ve gerilim ortami1 dogar.”

Peki tartismalardan kacinma aliskanligini nasil ka-
zaniriz? Birbirine bagli sekilde calismanin beklenmedik
avantajin1 gorerek.

Jeles bunu basarmak icin “ancak deneyimleriniz ve
i¢ gortileriniz bagkalarininkilerle birlesince daha biiyiitk
kisiler aras1 kazanimlarin ortaya ¢ikma sansinin artaca-
gin1” anlamaniz gerektigini soyliyor.

Kendinizi ne kadar iyi ifade ederseniz edin, ne ka-
dar ikna edici olursaniz olun, insanlar1 golgede biraka-
rak bunu basaramazsiniz. Gerilimin sonucunda karsi-
likl1 bir i¢c gorii ve kisisel gelisim artis1 gézlemlenmesi
gerekir. Etkilesimlerinizi gerilim ve catismayla deger-
lendirirseniz bagkalariyla isbirligi yapmanin size bir ya-
rar1 dokunmaz.

“Hepimiz dikkat cekmeyi biliyoruz,” diyor Jeles,
“ama pek azimiz hem dikkat ¢ekip hem de saygi gor-
meyi becerebiliyoruz.” Bagkalarinin baliklama atladig:
tartismalardan kacinarak farkinizi ortaya koyun.
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Asla “yaniliyorsun” demeyin

En iyi ¢oziim, en akillica karar ve en parlak fikir
neredeyse her zaman bir tarafin sundugundan fazlasi-
dir. Yine de, cogunlukla sdylenenleri degerlendirmek
icin durup distinmeden, karstmizdakinin yanildigini
one stireriz kolayca.

Kargimizdakinin yanildigina inansak bile etkilesimi
kotii sonlandirmamak, baglanti ya da anlamli igbirligi
sansin1 yitirmemek icin tek garantili yontem vardir:
Karsinizdakine “ben béyle diistiniiyorum” demek.

Harvard Isletme Fakiiltesi egitmeni ve Pazarlik De-
hast' kitabinin yazarlarindan Deepak Malhotra, Forbes.
com’da yayimlanan makalesinin baginda, 2011 yilinda-
ki NFL? gelir paylagim1 anlasmazligini, 2004-2005 yil-
lar1 arasinda NHL'de* oyuncularla takim sahipleri ara-
sinda ¢ikan benzer bir anlagsmazlikla karsilastirirken
soyle diyor: “Ge¢misi unutanlar yinelemeye mahkum-

1. Negotiation Genius Deepak Malhotra, Max H. Bazerman 2007.
2. Ulusal Futbol Ligi.
3. Ulusal Buzhokeyi Ligi.
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dur. Ge¢misten yanlis dersler ¢ikaranlar da ayni1 6l¢iide
talihsiz olabilir.”

Iki anlasmazlikta da, giderlerin artmasindan kaygi-
lanan takim sahipleri, oyunculardan lig gelirlerinden
daha azina razi olmalarini istiyordu. ki anlasmazlikta
da takim sahipleri iddialarinin dogrulugunu kanitlama-
ya yanagmadi. NHL'de durum koétiilesti ¢iinkd iki taraf
da geri adim atmadi. “Ac¢gozlilik suclamalarinin ards
arkasi kesilmiyordu,” diye acikliyor Malhotra. “Ortak
pazarlik sézlesmesinin siiresini doldurmasinin tizerin-
den aylar gecmesine karsin arada bir koprii kurulamad:
ve sonunda NHL sezonu iptal edildi. Iki milyar dolar-
lik gelir yitirildi.”

Bu sonug kag¢inilmaz miydi? Malhotra'ya gore taraf-
lar, sorunun 6ziinde yatan temel insan iligkilerini anla-
saydi bu olmayabilirdi. “Iki taraf da sezonu kaybetti;
ciinkii takim sahipleri oyuncularin hakli kaygilarini ka-
bul etmeye yanagsmadi. Onlar giivensiz degil de a¢gozlii
olarak gormek takim sahiplerinin yanlis stratejiyi —sef-
faflik yerine uyusmazligi— stirdiirmesiyle sonuclands.”

Anlagmazlik “Ben hakliyim; sen haksizsin,” tuzagi-
na dismiis oldu, ctinkdi iki taraf da alternatifi — belki iki
tarafin da hakli oldugunu - diisiinmeye yanasmiyordu.
Burada ¢ikarilacak énemli bir ders var. “Iki taraf da kar-
sisindakinin hakli kaygilari olabilecegini kabul ederse
gortismeler daha verimli gecer,” diye sonlandirtyor ya-
zisin1, Malhotra. “NFL anlasmazliginda hem takim sa-
hiplerinin hem de oyuncularin daha incelikli bir bakis
acistyla masaya oturmasi gerekiyor — aksi halde insan-
lar gelecek sonbahar profesyonel futboldan bagka sey-
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ler izlemek durumunda kalabilir.”

Anlasmazliklarin ortasinda incelik ya da kiiciik ay-
rim kavrami 6nemlidir. Pek cok cekismede baskalariyla
aramizdaki ayrim cogunlukla gormeyi istedigimizden
cok daha kiictiktiir. Her tiirden uyumsuzlugu asilmaz
ucurum diye gérmemiz isten bile degil — bu durumda
tek ¢oziim bir tarafin asagiya atlamasi (ya da itilmesi)
ve Obir tarafin yukarida kalmasidir. Oysa gercek bun-
dan ¢ok uzak. “Her konuda anlasmay1 gerektiren dost-
luga dostluk denmez,” diyor Gandi. “Dostluk gercek
olabilmek icin diiriist ayrimlarin en keskinlerinin bile
agirhigini kaldirmak zorundadir” Dogrusu, tartigma
masasina acgik goriislii oturdugumuzda anlasmazliklar
kolaylikla onarilabilecek kiiciik ¢atlaklardan bagka bir
sey degildir.

Kurumsal davranis uzmani Esther Jeles soyle diyor:
“Bir sey bildigimiz icin konusuruz. Ya da bildigimizi
sandigimiz i¢in. Ya da, is yerinde bir sey bilmemiz ‘ge-
rektigi’ beklentisi oldugu icin.” Etkilesimlerimizde bu
“bilme beklentisi” bize kars1 islemeye egilimlidir, ctinkii
sunabilecegimizin disinda olasiliklar bulunduguna akli-
miz1 kapatir. Desteklenecegimizi disiinerek etkilesime
geceriz ve destek gelmezse etkilesimin geri kalanini ya
bagkalarinin degerlendirmesini bos ¢ikarmaya ya da
onlara degerlendirme sansi tanimamaya calisarak geci-
ririz. Bunun sonucunda, salt zekdmiz1 onaylatmak ug-
runa bir igbirligini — ya da igbirligi olasiligini — feda ede-
riz. Yaklasiminiz boyleyse iliskilerinizde ilerleme sagla-
maniz gug.

Jeles’e gore tiim etkili sorun ¢6zme, anlasmazlik gi-
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derme ve igbirlikleri aklimizin bildiklerimizden ya da
neyi bilmemiz gerektigi disiincelerinden arindirilma-
styla baslar.

“Bu asirt doga dist gelebilir;” diye kabulleniyor,
“ctinkii diistincelerimizi, bilgeligimizi, zekdmiz1 sergi-
lemek {izere egitilmisiz — diisiiniiyoruz, dyleyse konus-
maliy1z.” Ama herhangi bir konusmaya temiz bir say-
fayla basladigimizda biraz daha algak gontlla —ve ¢cok
daha diirtist— bir yaklasim sergilemis oluruz. Tim ger-
cekleri bilmedigimiz olasiligini ve bir tek haklinin ken-
dimiz olmayabilecegini kabulleniriz. Daha da iyisi etki-
lesimimizi anlamli isbirligi icin 6zgtirlestiririz — diistin-
celer, kararlar ve deneyimler bir potada eriyerek iki ta-
rafin toplamindan ¢ok daha biiyiik bir sey olusturur.

Tek haklinin kendimiz olmayabilecegi, tistiine tist-
liik haksiz olabilecegimiz durumlarin sayis: elbette cok
fazla; ama kabullenmeye pek yanasmiyoruz. Nigin?

Ciinki birlikte ¢alismanin olasiliklarindansa kisisel
zaferi yegliyoruz cogunlukla. Oysa boyle yaparak iligki-
nin gelismesini 6nlemekle kalmiyor, diisiindiigiimiiz-
den de daha biiytik bir bagar1 olasiligini elimizin tersiy-
le itiyoruz.

Anlasmazliklarin ortasinda beklentilerimizi disii-
riiyor, yalnizca kazanani artyoruz.

Jeles, kisisel deneyimlerinden paylastigi anisinda,
taninmus bir medya grubunun ulusal bir felakete verdi-
gi hizli tepkiyi ve bunun kurumda yarattig1 sorunlart
anlatiyor.

Gece yarist telefonu calar; arayan medya grubunun
baskanidir. Ertesi giin erkenden onunla bulusmay ister.
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Son gorevlendirme bir dizi felakete yol agmistir.

Baskan, Katrina Kasirgasi'ndan soz etmektedir.
ABD’nin en koétii dogal afetlerinden birinin arefesinde
sirketi, calisanlarin yiizde doksanini korfez kiyilarinda
cesitli bolgelere gonderir. Ne plan vardir, ne de strateji;
yalnizca onemli haberlerle geri donmelerini belirten
birtakim genel bilgilendirmeler. Iki hafta sonra, afetin
arkasindan gelen biiyiik karmasada, haber ekipleri isle-
rine geri donme sikintis1 yasamaktadir.

“Haber onceligi icin kapisan dért yapim ekibim
var,” der bagkan. “Hukuk departmani veri gercekliginin
onaylanmasi konusunda yapim departmaniyla catisi-
yor. Muhasebeyse tiim bu olayin devasa masraflarinin
bolistiiriilmesinde herkesle kavgali...” Bir stire durak-
sar... “Masraflar onceki projelerin en pahalisinin alt1 ka-
t”

Bagkan, Jeles’ten tiim kavgali ekip yonetimleriyle
gortismesini ve onlar1 baristirmasini ister.

Jeles bu durumda tam olarak ne yapmasi gerektigi-
ni biliyordu.

Ertesi sabah cok tanidik bir manzarayla kargilasir.
Yoneticiler ve kidemli calisanlar toplant: salonuna ka-
falarinda dava dosyalariyla gelirler — tartismay1 kazan-
mak icin 6ne stirecekleri iddialar. Onlar masada yerle-
rini alirken Jeles sicrayarak ayaga kalkar ve konusur:

“Herkesin bir an durup kendisine sunu sormasini
istiyorum: ‘Bu gorev sirasinda diger departmanlarin ba-
sarisina katkida bulunmak icin ne yapabilirdim?"”

Jeles, kafasinin icinde, onlarin dava dosyalarini bir
kenara birakislarini isitir gibi olur.
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Ardindan ekip liderleri birer birer soz alir, “gele-
cekte sunu yapabiliriz” konusunda konusurken herkes
sessizlige biirtinii. Muhasebe Genel Midiirii, yapim
ekipleriyle muhasebe ekiplerinin birlikte projeler i¢in
taslak biitce hazirlayabilecegini onerir.

“Haber saganaginda oturup biitce yapmaya vakti-
miz yok,” diye tersler, Yapim Departmani Bagkan Yar-
dimcisi.

Jeles bir soruyla araya girer: “Muhasebe’nin bunu
ni¢in 6nerdigini anlayabiliyor musunuz?”

“Biitcenin digina ¢ikmayalim diye.”

“Sirketin omrii ve basarisinda,” diye ekler Jeles,
“Muhasebe’nin olmazsa olmaz bir islevi var, en az Ya-
pim kadar énemli.” Ardindan hem Muhasebe Genel
Midiirii’'ne hem Yapim Departmani Bagkan Yardimai-
st'na sunu sorar: “Departmanlariniz haftalik gorevler
icin bir biitce taslagy, flag haberler icin krizin boyutuna
gore degisen rakamlarla bagka bir biitce taslag: hazirla-
yamaz mi1?”

Ikisi de basini sallar. Goriismeler siirer.

Sirketin Bagdanigman’i, Yapim’t uzun stiren veri
dogrulama dosyalarindan kurtarmak i¢in Hukuk De-
partmani’nin “En Yaygin Veri Dogrulama Sorunlart”
listesi hazirlayabilecegini soyler.

Jeles, Bagkan Yardimcisi’nin bunu onayladigini go-
riince “Bu ¢ok iyi olur,” der.

“Yapildi bilin,” diye karsilik verir Basdanisman.

Toplanti boylece siirerken biitceler ve liste 6nerile-
rinin ayrintilarina bile girilir. Otuz dakika icinde salon-
daki herkes ¢oziimlerde hemfikirdir. Toplant: resmen
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bitirildikten sonra belki de giiniin en sasirtict seyi olur.
Pek cok yonetici ve calisan isbirligi ivmesinden yarar-
lanmak icin masada kalir.

Jeles ¢ikmak icin ¢antasina uzandigi sirada Bagkan
gelir. “Yirmi beg yildir ilk kez dinleyicilerin konusanlar-
dan ¢ok oldugu bir toplantiya katildim,” der.

Tipk: yalnizca bos sayfa, beyaz tuval ve kil y1gin1y-
la yola ¢ikan tiim sanatcilar gibi biz de tiim anlagsmaz-
liklara, birlikte daha fazlasin1 kesfetmeye ve tiretmeye
acik bir zihinle bakmaliyiz. Ancak o zaman gercek kisi-
ler aras1 potansiyelinize ulagirsiniz.

26 Temmuz 2000’de, Beyaz Saray’in Dogu Salo-
nu’'nda, bir zamanlar Teddy Roosevelt'in boks yaptig;,
Amy Carter'in mezuniyet torenini diizenledigi ve
Lewis'le Clark’in ¢cadir kurduklar1 alanda, Baskan Bill
Clinton, insanin tiim gen haritasinin ¢ikarilmasi proje-
sinde ilk asamanin tamamlandigini diinyaya duyurdu.

“Bugiin insanlik iyilesme yolunda yeni ve biiyiik
bir gii¢ kazand1.”

Baskanin yaninda, iinlii genetik uzmani ve Insan
Genom Projesi'nin bagkani Dr. Francis Collins duru-
yordu. Birlerce bilim adamindan olusan uluslar arasi
bir ekip yedi y1l boyunca onun 6nderliginde, Time mu-
habiri J. Daleleine Nash’in deyisiyle “pek ¢oklarinin
atomun parcalanmast ve aya insanli yolculukla es deger
gordiikleri bu teknolojik sicramada” calismislardi. “Yal-
nizca bir insan genom projesi var ve bu yalnizca bir kez
olacak,” demisti Collins o sirada. “Bu projenin baginda
olmak ve ona kisisel damgami vurmak diislerimin de
otesinde.”
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Collins’in bunu eski is arkadasiyla rekabet ederek
yapmak durumunda kalmas: her seyi daha ilgin¢ kali-
yordu.

1998 yilinin Mayis ayinda, Collins projeyi yonet-
meyi kabullendikten bes yil sonra, hastaliklar: iyilestir-
mek icin genleri kullanmak icin calisan sayisiz bilim
adamindan biri ve tutkulu bir NIH biyologu olan Craig
Venter, Collins’in projesini dort yil ileri gottirecek bir
sirket kurdugunu duyurdu.

Collins’le Venter arasindaki yaris medyada genis
yanki uyandirdi. Yorumlar iki adamin oldukca farkls ki-
siliklerine — birinin girisken, 6tekinin cekingen olmasi-
na — odaklaniyordu genellikle. Cekingen olan Collins’in
rekabetten bagka sansi yoktu. Bunun anlami alt1 tilke-
den, sayisiz devlet kurumundan ve pek cok tiniversite
laboratuvarindan bilim adamini, bireysel zaferden cok
ortak bir amacg icin birlikte ¢alistirmakt.

Peki Francis Collins’'in o giin Dogu Salonu’nda
Craig Venter'i soyle tanitmasina ne dersiniz: “A¢ik soz-
I, kigkirtict ve hicbir seyi bos vermeyen Venter, biyo-
lojide yeni bir diigtinme bicimi yaratti. Bu déniim nok-
tast basarty1 sizlere anlatmasi icin onu sahneye davet
etmekten biiyiik zevk ve onur duyuyorum.”

Collins igbirligi ve ortaklik yolunu secti ve Venter'in
gortslerini ¢tiriitme arzusuna direndi. Sonug¢ta onu
yalnizca farkli gormekle yetindi. Farklilik karsitlik anla-
mina gelmedi. Time yazar1 Nash’in belirttigi gibi, Col-
lins, Venter’le kendisinin “degisik diisiinen iki degisik
insan” olduklarini kabullense de Venter’in ona “cok
olumlu katkilar1 oldugunu” disiiniiyor. Bagkalarinin
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yanildigini ortaya stirmemizin altinda reddedilmeyi is-
temedigimiz gercegi yatar. Kendimiz yanilmay1 isteme-
digimiz icin bu duyguyu bagkalarina yansitiriz. Parlak
deri bir ayakkabi aklin1 bagina getirmese Carnegie’'nin
kendisi bu kotii tepkiye kurban gidecekmis.

Carnegie, I. Diinya Savasi'nin bitisinden hemen
sonra, Sir Ross Smith adina igletme yoneticiligi yapi-
yordu. Sir Ross savas sirasinda Filistin’deki Avustralya
kuvvetlerindeydi; baris ilan edildikten kisa bir siire son-
ra otuz giinde diinyanin cevresinin yarisin1 dolanarak
herkesi sasirtacakti. Boylesi bir kahramanliga daha 6n-
ce kalkistlmamusti. Biiyiik yank: uyandirdi. Avustralya
hitkiimeti Sir Ross'u elli bin dolarla édiillendirdi; Ingil-
tere Kral1 sovalye ilan etti; bir stire biitiin diinya onu
konustu.

Carnegie bir aksam Sir Ross onuruna diizenlenen
bir torene katilir; yemekte onun yaninda oturan adam,
“Yazgilarimiz1 bigimlendiren, onlar1 bize uyduran is-
tlin bir gli¢ var,” alintistyla ilgili giliing bir 6ykii anlatur.

Opykiicii bu alintinin Incil'den oldugunu séyler. Ya-
niltyordur ve Carnegie’nin bundan hi¢ kuskusu yoktur.
Adami diizeltecek, istenmeyen ve hos karsilanmayan
tek kisilik komiteye kendi kendisini atadigini kabulle-
nir Carnegie. Oykiicii ayak diretir.

Shakespeare mi? Sacma! Alint1 Incil’den. Bunda
emindir.

Carnegie'nin solunda, eski dostu Frank Gammond
oturmaktadir. Shakespeare calismalarina yillarini ada-
mustir Gammond. Oykiicii ve Carnegie soruyu uzma-
na tastmay kararlagtirirlar.
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Bay Gammond onlari dinledikten sonra Carnegie'yi
masanin altindan tekmeler. “Dale, yaniliyorsun. Beye-
fendi haklilar. Incil'dendir bu s6z.”

Eve doniis yolunda Carnegie sormadan edemez.
“Frank, o alintinin Shakespeare’den oldugunu pekala
biliyorsun.”

“Evet, elbette,” diye yanit verir. “Hamlet 5. Perde, 2.
sahne. Ama biz kutlamada konuktuk, sevgili Dale. Ni-
¢in adami haksiz disiirelim? Bu onun senden hoslan-
masin1 m1 saglayacak? Neden durumu kurtarmasina
izin vermeyelim? Sana goriistinti sormad ki? Bilgi iste-
medi. Dar acilardan her zaman ka¢cinmalisin.”

Boylelikle Carnegie asla unutmayacagi bir ders al-
musti.

Insanlarin yanildigini séylemek size diismandan
baska bir sey kazandirmaz. Yanildiklar1 séylendiginde
cok az insanin tepkisi mantiklidir; yargilarini sorguladi-
giniz icin cogunluk savunmaya cekilecek, duygusal
tepki verecektir. “Yaniliyorsunuz” demekten kacinmak
yetmez. Tek bir bakis, jest ya da tonlamayla insanlara
yanildiklarini anlatabilirsiniz; bu nedenle tiim iletisim
yollarinizda yargilama gostermeye karsi kendinizi ko-
rumaya almalisiniz. Ille bir sey ispatlayacaksaniz bunu
kimseye gostermeyin.

“Belli” tonlarin cevrim ici iletisimimize sizmasi ko-
laydir; boyle tonlar karsimizdakinin yanildigini distin-
digiimizi gosterir. Yazdiklarimizi ¢cok sonra okuyana
dek tonlamamizin farkina bile varmayiz. Diplomatik
davrandigimiz1 diistintirtiz; ama ifadesiz, yumusak ton-
lamasiz yazilan her sozciik genellikle bir hor gormedir.
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Bu nedenledir ki anlasmazliklar en iyi yiiz yiize gideri-
lir.

E-posta, aninda mesajlasma ya da Twitter’la giidiik
bir diisiince sunmaktansa konusma icin saygili, uzlas-
mac1 bir ortam yaratin. Ardindan distincelerinizi acik
fikirlilikle sunun. Karsimizdakinin haksizli§1 ve sizin
hakliliginiz durumu degismese bile birinin egosunu ya-
ralamak ya da iligkiye kalic1 zarar vermek akil dis1. Et-
kilesiminizi iliskiyi gliclendirmek icin olanak diye gor-
meyi birakip karginizdakine ders verme olanag: diye
goriirseniz, tipki bikip usanmadan sizi haksiz goster-
meye calisanlar1 animsadiginiz gibi siz de ayn1 olumsuz
bakis acisiyla animsanirsiniz.

Her zaman diplomasiye siginin. Yaniliyor olabile-
ceginizi kabullenin. Karsinizdakinin haklilig1 olasiligina
bos vermeyin. Uzlasmaci olun. Sorular sorun. Hepsin-
den 6nemlisi, durumu karsinizdakinin goziinden goriin
ve o kisiye saygi gosterin.

Boylesi alcak gontlli bir yaklasim beklenmedik
iliskiler, isbirlikleri ve sonuclar dogurur.
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3

Yalnislarinizi hemen ve icten
kabullenin

“Odemeyi unuttum,” lafindan biraz daha az klise
bir bagka laf da sudur: “Hakeme gozliikk.” Spor dali ve
kosullar degisse de hakemler sik sik yanlis yapar. Bazen
sonuclar agirdir. Bu yanligslardan bazilar1 6yle tnlidir
ki kendi takma adlar1 vardir.

“Tanri’'nin Eli” olaymi diistintin. 1986 Diinya Ku-
past Ceyrek Finali'nde Arjantin’le Ingiltere arasindaki
oyunda golsiiz beraberlik stirerken Arjantin takim kap-
tan1 Dieogo Maradona, Ingiliz kaleci Peter Shilton’un
tizerine sicradi ve topu yumruklayarak filelere gonder-
di. Hakem Ali Bin Nasser elle oynamay1 gormeyince
gol gecerli sayildi.

Bir de Jeffrey Maier vardi. 1996 Amerika Beysbol
Sampiyonlar Ligi'nde, sekizinci vurus sirasinin basinda
Orioles, Yankees’'e 4-3 tisttinlitk kurmusken, Yankees
savunma oyuncusu Derek Jeter sag kanada uzun bir
top gonderdi. Seyirciler arasinda yer alan 12 yagindaki
Maier duvarin tzerinden uzanip topu yakaladi ve
Orioles’in sag kanat oyuncusu Tony Tarasco’'nun atagi
kesmesini engelledi. Yardimci hakem Rich Garcia, top
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disarida karar1 ya da cift say1 ceza vermesi gerekirken
say1y1 isaret etti. Yankees oyunu kazandi.

Bunlardan baska on binlerce yanlis kararin 6rnek
gosterilebilecegi disiintiliirse taraftarlarin hiddeti az
cok anlagilabilir. Elbette takimlarimiz1 tutkuyla destek-
liyoruz. Ama sonucta hakemler de insan ve hatalar1 an-
layabiliriz. Bununla birlikte, hakemler yanliglarint ka-
bullenemeyince ya da kabullenmeyi istemeyince otke
kalicilasir.

Bu ytizdendir ki en kotii hakem hatalarindan birisi
olarak goriilen ve sonucta kendisini affettiren su 6rnek
cok carpicidir.

Olayin adi “Kusursuz Atis Hirsizligr.” Genellikle
Beysbol Birinci Ligi'nin baslangic1 kabul edilen 1903’
ten beri yaklasik 400 000 oyun oynandi. Aticilarin ku-
sursuz atis sayist — tiim rakip vuruculari, onlara tek bir
kosu ya da vurus sans1 tanimadan kuliibeye yolladig: ve
takim arkadaslarinin hata yaparak bir kosucuyu kaleye
gondermedikleri durumlarin sayisi — yirmi. Bagka bir
deyisle beysbolda kusursuz atis olasiligi (1/20000) tiim
yasaminiz boyunca tizerinize yildirim diisme olasiligin-
dan daha kiciik.

Gelin goriin ki 2010 Temmuz'unda Detroit Ti-
gers'm aticist Armando Galarraga kusursuz oyunu ger-
ceklestirmek tizereydi. Art arda yirmi alt1 vurucuyu di-
sar1 gonderdi ve yirmi yedinci vurucunun zayif bir alcak
topa dokunmasina izin verdi. Galarraga atis noktasin-
dan firlads, ilk yakalayicinin firlattig1 topu kapip kosu-
cunun ontindeki kaleye dokundu ve kutlamaya hazir-
landi. Ama bir sorun vardi. Hakem Jim Joyce kollarini
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iki yana act1 ve kosucunun kaleye ulastigini duyurdu.

Kusursuz atis, spor tarihinin en berbat hakem yan-
lislarindan biriyle yitip gitti. Ama bu noktadan sonra
her sey beklenmedik bir yonde seyredecekti. Belki de
olayin en 6nemli ve akilda kalict ayrintis1 buydu.

Joyce hakem odasindan geri doner donmez oyu-
nun video kaydini izledi — yalnizca bir kez. Ne kadar
biiytik bir yanlis yaptigini gordii. Ama pek ¢cok meslek-
tast gibi sularin durulmasini beklemek yerine baska bir
yol secti. Dosdogru Detroit Tigers'in soyunma odasina
gitti ve Galarraga’yla konusmak istedigini soyledi.

Yiizii kipkirmizi, gozleri dolu hakem oyuncuya sa-
rild1 ve gdzyaslarina bogulmadan 6nce iki sézcitk miril-
danabildi: “Lo siento."”

Cesurca ve acikca oziir diledi. Boyle yaparak da
spor tarihini degistirdi. Beysbolda yirmi kusursuz oyun
vardir, ama hakemin kendisini affettirdigi tek oyun bu-
dur.

Hepimizin pek cok ortak yanimiz var — dogmak,
olmek ve yanliglar, gaflar ve cam devirmelerle dolu bir
omiir. Bunu biliyoruz ve bagkalart igin kisa stireligine
bezdirici, hatta c¢ildirtici da olsa yanlislarimizin cogu
affedilebilir.

Peki o0 zaman onlar1 kabullenmekte nicin bu kadar
zorlantyoruz?

Tiger Woods'u ele alalim. Siikran Giinii'nde yapti-
g1 trafik kazasindan sonra evlilik dis1 iliski suclamalar:
ve iddialarinin ardi arkast kesilmedi. Bir zamanlar iligki

1. (isp.) Ozir dilerim.
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dedikodulart dogrulanmamus bilgiler olarak dolagirken
giinimiizde dijital cagimiz, insanlar1 bir gecede ifsa
edebilir, suclayabilir ve yargilayabilir.

Woods'un karsiligi neydi? Sinir1 astigini belli belir-
siz kabullenis ve 6zel yasamina saygi beklentisi. Cok
gecmeden hem kisisel hem profesyonel yasami allak
bulak oldu. Sponsorlari onu birakti, karist terk etti, golf
becerileri bile oldukga zayiflad:.

Bagka bir yol secemez miydi? Elbette secebilirdi.

Haberlerin ortaya cikt1g1 ilk haftada, sponsor anlas-
malarmin bozulmasi ve Woods’'un karisinin onu terk
etmesinden once, halkla iliskiler uzmanlar1 kanamay1
cok onceden durduracak degisik bir yaklastm onerdi.
Phoenix Business Journal'deki makalesinde, gazeteci
Mike Sunnucks, HMA Public Relations’tan Abbie
Fink’ten su alintiy1 yapti:

“Woods ve ekibi oykiiniin oniine gecmek yerine
susarak haberin TMZ ve National Enguirer’in eline
gecmesine goz yumdular. Tiger’dan ses ¢ikmayinca
medya, kaynaklar1 bagka yerde aradi. Haberlere baki-
lirsa olanlar1 kendi acisindan anlatmak isteyen bir
stirii kigi var.”

Phoenix’te faaliyet gosteren Critical Public Rela-
tions ¢alisan1 Troy Corder, Woods'un ekibinin sayi-
siz yanlis yaptigini, bunlarin en 6nemlilerinin bas-
langicta yalan sdylemek ve kismen dogru bulvar ga-
zetesi haberlerine karsilik vermeye hazir olmadikla-
rini ileri siirmek gibi kacamak bir tavir sergilemek

oldugunu soyledi.

164



Herkese karst dilenecek hemen ve icten bir 6ziir az
cok ayagini yere basmasini saglardi. O ana dek lekesiz
ornek insandi. Cabuk ve diiriist bir kabullenme havay:
temizlemekle kalmaz, onun da bizim gibi yanlisa egi-
limli ve dikkatsiz bir insan oldugunu — hepimizin zaten
bildigi bir seyi — animsatirdi herkese. Baskalarinin ba-
gislayiciligini daha ¢abuk kazandirirdi bu ona.

Digital Royalty'nin CEO’su Amy Martin o zaman
durumu soyle yorumlada:

“Tiger sosyal medya, 6zellikle Twitter ve islenme-
mis ham videolar araciligiyla markasini insancillas-
tirmali. Facebook sayfasindaki cilali ve tanitici tonla-
ma hayranlara daha fazlasini gérme istegi asiliyor...
Siiperstar karakterin arkasindaki kisiyi herkese gos-
terseydi son olaylardaki algilar ve beklentiler ¢ok

farkl: olurdu.”

Ne yazik ki kariyerinin gidigini degistiren olaylarin
ardindan Tiger’in ekibi bu yolu secmedi. Sularin durul-
mast ¢cok daha uzun siirdi. Dijital cagda bu ilkeyi go-
zardi etmenin bedeli bu. Olumsuz haberler her za-
mankinden hizli yayiliyor. Yanls yaptiysaniz yayilan
haberlerin denetimini elden birakmamaniz en iyisi.
Cabucak ve ikna edici bir 6ziir dileyin.

Suglarimizi kabullenmeyi ¢cok zor bulma nedenle-
rimizden biri, 6ztir dilemelerin tagidigi mesajlar1 unut-
ma egilimimiz. Bu unutkanlik giiniimiizde ¢cok daha
tehlikeli. Yanlislarimizi hemen ve icten kabullenirsek
incittigimiz insanlar1 gercekten umursadigimizi, dersi-
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mizi aldigimizi ve yanlisgimizi diizeltmek istedigimizi
onaylayan tam sayfa bir basin bildirisini her yere yay-
mus gibi oluruz. Kendimizi ve durumu acikca degerlen-
direbildigimizi gorebilen insanlarin 6fke ve diig kirikli-
gina tutunmayi siirdiirmeleri enderdir. Hemen oziir di-
leyenlere karsi cok daha bagislayiciyiz.

Beysbol Birinci Ligi skandali yavas yavas ortaya ¢i-
karken gozyaslar1 icinde hemen doping kullandigini
kabullenen vurucu Jason Giambi'yle, doping kullanimi
kabullenmek icin beg yil bekleyen eski vurucu Mark
McGwire'in halkin goziindeki yerlerini kargilagtirin.
Giambi cabucak eski yasamini geri kazandi. Halk anla-
yish ve bagislayiciydi. Elbette McGwire'in tavri igin
kendi nedenleri vardi, ama halkin bilincinde onun al-
nindaki doping yazisi hi¢ silinmedi. Gosterisli kariye-
rinden bes yil sonra, hald Sohretler Listesi'ne girmek-
ten ¢ok uzak ki bir zamanlar buna oldu géziiyle bakili-
yordu.

Yanlislarimiza kars: ilgisiz ve bulanik bir tavir sergi-
lersek yine tam sayfa bir basin bildirisi yayimlamas olu-
ruz, ama bu seferkinin basligi “Yasamimi geri istiyo-
rum,” olur. Bir yanlisin ardindan hepimiz 6nceki yasam-
larimizi geri isteriz; ama unutmamaliyiz ki kosullar1 de-
gistiren bizden bagkas: degil. Kendimizden kopardigi-
miz yasamui bize geri vermek bagkalarinin gérevi degil.
Onu yalnizca biz geri kazanabiliriz. Bu da her zaman
yanliglarinizi cabucak ve icten kabullenmekle baglar.

Yanliglarimizi kabullenme cesareti gostermenin bir
ol¢tide doyum sagladigini hepimiz arada sirada unutu-
yoruz. Boylelikle su¢ ve savunma havasi temizlenmek-
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le kalmaz, yanlisin yarattig1 sorunlar da daha ¢cabuk ¢6-
zilir.

Ronald Reagan’a Biiyiik Iletisimci deniyordu, ¢iin-
kit destekgilerinin ¢ok sevdigi, karsitlarinin nefret etti-
gi ozelligiyle, basit bir saka yaparak savunmaci zayiftan
yadsinamaz giicliiye dontisebiliyordu.

Tecriibeyle sabit yontemlerinden biri? Kolayca
ozir dileyebilmesi.

Baskanliginin 6zellikle sarsintili donemlerinden bi-
rinde kendi yonetimiyle soyle dalga gecer: “Sag elimiz,
asir1 sag elimizin yaptiklarindan habersiz.”

Reagan, baskalarinin hor gormesindense kendi
kendini hor gérmenin daha kolay oldugunu biliyordu.
Azarlanmaktan kurtulus yoksa karsimizdakinden 6nce
davranmak daha iyi degil mi?

Yanlislarimiz1 goriip kabullendigimizde insanlarin
tepkisi genellikle bagislayicilik ve comertlik olur. Yanlis
onlarin géziinde cabucak silinir. Ancak yanlislarimizi
kabullenmeye yanasmadigimizda ve sorumluluktan
kactigimizda cevremizdekilerin 6fkesini tizerimize ce-
keriz ve basta yaptigimiz yanligin 6nemiyle olumsuz
etkisi blytir.

Giintimtiizde oziirlerimizi yayinlama, ilgili herkese
bir yanlis yaptigimizi ve tizgiin oldugumuzu sdyleme
sansina sahibiz. Bunu yaparsak olumsuz goriisleri en
basinda durdururuz. Yanlislarimizi herkesin 6ntinde
kabullenmek cesaret gerektirdiginden insanlarin saygi-
sin1 kazaniriz.

Ozel yasamimizda da yanlislar1 kabullenmek cesa-
ret gerektirir. Kar1 kocalarin birbirlerine kars1 yanlisla-
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rin1 kabullenmeleri gii¢ degil midir? Kendinizi bicakla-
mak gibi. Ama yanlisiniz ne olursa olsun alcak goniillii-
liik yolunu secip bagislamanin giiciine siginmak ¢ok
onemlidir.

Annie basarili bir finans yoneticisi ve ti¢ cocuk an-
nesiydi. Saygin bir {iniversiteden dereceyle mezun ol-
mus, hi¢cbir alanda basarisizliga ugramamisti. Riiyalari-
nin adamiyla evlendi. Ama bir gece, kent disinda bir
konferansta is yerinden arkadaslariyla takilirken buldu
kendisini. Bir kadeh iki, iki kadeh dért olurken arkadas
grubu giderek kiictildii, sonunda geriye bir tek o ve bir
erkek kaldi.

Bardan birlikte cikmaya karar verdiler ve asansorde
optstiiler. Birka¢ kat cikip biraz yiirtidiikten sonra
Annie’nin odasinin 6diinde durdular. Annie kapiy1 actu.
Bir kez daha opiistiiler. Adam geri durdu. Annie de.

Ikisi de evliydi. Eslerini seviyorlard:. Yeniden 6piis-
ttler. Ardindan durdular, adam disar1 ¢ikts, kapiyt arka-
sindan kapadi. Anne yataga yalniz gitti... gece riiyalari-
nin erkegine ihanet ettigi kabusuyla uyanda.

Iki giin sonra eve déndii ve alti1 yil boyunca hicbir
sey sOoylemedi. Bir hata yapmusti. Tek tanigi olan bir
suctu bu ve o da hicbir sey soyleyemezdi.

Anilan akilsal ve duygusal bir sandiga kilitlemesi-
nin tizerinden yillar gecti. Annie sirr1 ortaya cikarsa ek-
siksiz, yanligs1z yasamanin bitecegini biliyordu.

Bir tatil aksami kocasina her seyi anlatti. Kocasi
ona bakip aglamaya basladi. Annie’nin bekledigi tepki-
ler arasinda bir tek bu yoktu.

Birka¢ hafta boyunca birbirleriyle, dostlariyla ve
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rahipleriyle konustular. Kocast yas tutuyordu ve onun
yas tuttugu her dakika Annie’nin yiiregini burkuyordu.
Ama burkulan bagka bir sey daha vardi — kusursuzluk
maskesi. Dostlari onun yanligini duyunca Annie ola-
naksiz diye gordiigi bir seyin altinda ezildi: Cémertlik
ve bagislayicilik.

Gergegin onu 6zgiir birakma giicii oldugunu kes-
fetti. Yanlisinin sonuglart olmustu; ama onu kabullene-
rek ve bagislanma isteyerek yasamina baska bir bakis
agist getirdi ve bu bakis ac¢isinda kusurlu olmak onu tir-
kiitmiiyordu. Keske alt1 yil nce bunu yapsayda.

Ona sahip olacak kadar cesaret gosterirsek bu ba-
kis acis1 hepimizde var.

Yanlisi herhangi bir budala savunabilir —cogu buda-
lalar da oyle yapar zaten— ama yanlislariniz1 kabullen-
mek sizi stiriniin ontine ¢ikarir, icinizi sevingle doldurur.

2010 yili sonunda, spor diinyasindaki insanlar,
Sports lllustrated’in kimi “Yilin Sporcusu” sececegi ko-
nusunda her yilki sezon bitimi tartismasina girdi. Odiil,
eskinin sansiz takimi New Orleans Saints’i ilk Stiper
Kupa zaferine tastyan, oyun kurcu Drew Brees’e veril-
di. Yerinde bir secimdi.

Ama aolnews.com muhabiri Chris Harry'ye gore
odili iki baska adam paylagmaliydi. “Sportmenlik s6z
konusu oldugunda bence 3 Temmuz gecesi faciastyla
hicbir sey boy ol¢lisemez.”

Harry daha sonra artik iyice tinlenen, kusursuz
oyunun bozulmasi dykiisiinii ayrintilariyla anlatir ve

yazisini sOyle noktalar: “Yaklasik 16 saat sonra, Ti-
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gers ve Indians yeniden karsilast; ama énemli karsi-
lasma mactan 6nce, Galarraga siraya girmek icin ye-
dek kuliibesine giderken gerceklesti. Joyce onu bekli-
yordu. Ikili, hicbir spor dalinda daha 6nce gériilme-
mis duygusallikta, sarsici ve esin verici bir sportmen-
likle tokalasip kucaklasti. Yeniden yasamaya deger
bir and1. Ozellikle giiniimiizde ¢ok degisik tepkilere
yol acabilecek bu olay hepimize onur ve seckinlik ko-
nusunda bir ders oldu.”

Her seyi degistiren su iki sdzctigiin giicii: “Lo sien-
to.” Oziir dilerim.
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Dostca baslayin

Liderlik uzmani John C. Maxwell ¢igir acan kitab:
Liderligin Tartismasiz 21 Kurali'nda' “Bagarili liderler ...
her zaman baglaticilardir,” yaziyor. Ardindan dostca
baslamanin yalnizca bir 6git degil, gereksinim oldugu-
nu gosteren bir 6rnek veriyor. Maxwell gencken Lan-
cester, Ohio’da sorunlu bir kilisenin basina getirilmis.
Cemaatin bagkani, iri kiyim ve korkutucu goriiniislii
Jim Batz'in kilisedeki en etkili adam oldugunu soyle-
misgler ona. Jim'in bagina buyruk tavirlarinin bazen ki-
liseyi yanlis yollara siirtikledigini de eklemisler.

Maxwell’in ilk isi ofisinde Jim'le bir toplant1 ayar-
lamak olmus. Cok tuhaf bulunabilir ve yanlis algilana-
bilirdi bu —yirmi bes yasinda bir acemi, altmig bes ya-
sinda bir cemaat 6nderini odasina ¢agiriyor— ama Max-
well durumu hemen toparlamis. Jim sandalyesine otu-
rur oturmaz Maxwell al¢akgoniilliiliikle kosullart ka-
bullenerek baglamis. Kilisede s6z sahibi Jim'di ve Max-
well ona kars1 degil onunla birlikte calismak istiyordu.

1. The 21 Irrefutable Laws of Leadership John C. Maxwell 1998.
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Ona haftada bir 6gle yemeginde bulusmayi ve konula-
r1 birlikte tartismay1 6nermis. “Ben bu kiliseyi yonetti-
gim siirece,” demis Maxwell, “sizinle tartismadan énce
cemaatle ilgili herhangi bir karar almayacagim. Ger-
cekten sizle calismak istiyorum... Birlikte bu kilisede
biiyiik isler basarabiliriz; ama karar sizin.”

“Sozlerim bittiginde,” diyor Maxwell, kitabinda,
“Jim hicbir sey sdylemedi. Koltugundan kalkip salona
cikt1 ve su icmek icin durdu. Onun arkasindan yiirii-
yiip bekledim. Uzunca bir siire sonra bakiglarini kaldi-
rip bana déndii. Yanaklarindan yaslar aktigini gérdiim.
Beni kocaman, simsiki kucaklad: ve ‘Yaninizda yer ala-
cagima giivenebilirsiniz,” dedi.”

Dostca davranmak dostca davraniglar getirir. Dost-
ca duygular tasidigimiz insanlarla anlasmaya, olaylara
onlarin goziiyle bakmaya egilimliyiz. Buna karsilik biri-
sinin toplumsal kurallara uyamayacak kadar meggul,
kaba ya da ilgisiz oldugunu diistindtigiimiizde ayn1 se-
kilde karsilik veririz. Biriyle yeni tanismis ya da onu
uzun siiredir taniyor olun fark etmez, bu asmasi giic
bir engeldir.

Etkilesim baslatilmasi gerektiginde —karsinizdaki
sikint1, bezginlik ya da 6fke kaynag: da olsa— havayi be-
lirlemek icin uysallik ve kibarliktan daha etkili yakla-
stm bulunmaz. Dostca selamlasma “Sana zaman ayir-
maya deger. Sen degerlisin,” der. Bu gizli mesaj cok
glicliidiir — cogu insanin sandifindan daha giiclii.

Degisimin Yedi Sanan kitabinin yazar1 David Shaner,
ona iliskiye dostca baslamanin biiyiik glictinii 6greten
olagantistii bir 6rnegi okurlartyla paylasir. Eski bir dostu
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tarafindan Aspen-Snowmass’ta Pitkin Bolgesi'ne giden
yolun kenarindaki Do6viis Sanatlar1 Akademisi'nde Ki-
Aikido 6gretmesi icin ige almir. Kigisel kullanim icin
uyusturucuyu serbest birakacagini, asfalt yollar1 kirlik
alanlara cevirecegini, dag manzarasin1 bozan tiim binala-
r1 yikacagini ve yatirimcilart caydirmak icin Aspen’in adi-
n1 “Rahat Sehir” ile degistirecegini vadeden Amerikal ga-
zeteci Hunter S. Thompson'un “Ucube Giig Partisi” ile
seriflik secimine girdigi 1970’lerde tin kazanmis bir
mekandir burasi. Thompson az bir farkla secimi kaybe-
der, ama onun diistinceleri bagka birinin, daha az tartis-
mali ama ayn1 6l¢tide sira dis1 bir adamin secimi kazan-
masina yol acar. Dick Kienas adindaki serif adayinin kam-
panya afisinde Sissela Bok’un toplumsal degerler vizyo-
nuna yer verilir: “Giiven, tipks i¢ctigimiz su ya da soludu-
gumuz hava gibi korunmas: gereken bir kamu malidir.”

Kienast, siddet suglular1 ya da cileden ¢ikmus trafik
suclularini ayirmadan, tiim giivenlik giicleri etkilesim-
lerinde kibarlik ve sevecenlik gosterilmesi gerektigine
inantyordu. “Bu 6nemli bir degisim girisimiydi,” yazi-
yor Shaner, “ve cogunluk bunu budalaca ve gereksiz
gortiyordu... Yine de Kineast 6zgiivenle yoluna devam
etti.” Shaner’in Aspen Snowmass Akademisi'ndeki ilk
Ki-Aikido 6grencileri arasinda Serif Kienast ve yardim-
cilart vardi. Kienast'in énde gelen yardimcilarindan
Bob Braudis ileride Pitkin County serifi olarak onun
yerini alacakti. Ondan 6nce Serif Yardimcist Braudis
konusmalara dostca baglamastyla dikkatleri tizerine ce-
kecek, iin kazanacakt.

Braudis gosterisli bir adamdi ve irikiyim, mantikl
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polis tiplemesine tam uyuyordu. Bu goriintisiiyle insan
iliskileri arasinda giiclii, etkileyici bir karsitlik vardi. En
ategli durumlarda bile sesini yiikseltmezdi. Bir olay, bu-
nu cok iyi gosteriyor.

Serif Yardimcisi Braudis devriyelerin basindayken,
silahli bir adamin Woody Creek Tavern adli restoranda
tim misterileri rehin aldigi mesaj1 gelir telsizle. Olay
yerine ilk varan Braudis’tir ve ona durum anlatilir. Ada-
min eski esi onun kiziyla goriismesini yasaklamistir ve
talihsiz baba restoranda kizina rastlar. Barisci bir selam-
lama girisiminde bulunmak yerine cinnet getirir. Sila-
hin1 ceker ve icerideki herkesi onun s6zlerini yerine ge-
tirmeye zorlar.

Tehlikeyi degerlendiren Braudis farkli bir yaklagim
secer. Silahini birakip pencereye dogru yiirtr. Serif Yar-
dimcisi’nin dostca tavirlarindan etkilenen silahli adam
onun iceri girmesine izin verir. Braudis bunun tizerine
adamla kibarca konugur, ondan eylemlerinin sonuclari-
n1 diistinmesini ister ve bunun bir daha kizin1 hi¢ gore-
meyecegi anlamina geldigini soyler.

“Bob’un sakin tavirlari, 6nemli konular1 akilc1 ele
alis1 ve adamin ofkesine gosterdigi duygudaslik saldir-
gan1 yumusatir,” yaziyor Shaner. “Silahli adam, Bob’la
konustukca 6fkesinin cogunun aslinda kendisine karst
oldugunu anlar. Sonucta silahin1 birakir. Adamin tiim
tavirlar1 degisir... Bob ona restorandan elleri kelepceli
citkmanin disaridaki tiim gtivenlik giiclerini rahatlata-
cagini, boylece ne kendisinin ne de onun vurulma riski
tastyacagini aciklar. Adam ona hak verir ve olay bariscil

bir sekilde biter.”
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Sizi kizdiran ya da ¢ileden ¢ikaran birine e-posta
yazmaya baslamadan 6nce bu oykiiyti diistintin. Kibar,
anlayisl bir havayla m1 baslayacaksiniz yazmaya, yoksa
duygularinizin denetimi ele gecirmesine izin verip ¢a-
tigmaya mu atlayacaksiniz? Karsinizdaki kisinin yasam
ve is kosullarini diisiinmek icin birka¢ dakika ayiracak
misiniz, ya da kendinizle ilgili bir seyden s6z ederek or-
tak bir ilgi alaniyla baglanti kurmay1 deneyecek misi-
niz? Konusmaya dostca baslarsaniz umdugunuz olum-
lu sonuclari elde etme olasiliginiz ¢ok yiikselir, 6zellik-
le o sirada karginizdaki insanla araniz agiksa.

“Su kisiden hosglanmiyorum,” demis Abraham Lin-
coln, “Onu daha iyi tanimaliyim.”

Belli sonuglar elde etmek icin dostca bir ortam
olusturmanin gerekli olduguna inaniyorsaniz kisa me-
saj, sohbet programlar: ya da baska tiirden kisa iletisim
araglari pek isinizi gormeyecektir. Diistincelerinizi des-
teklemek icin gereken genis alandan, tonlama ve jest-
lerden yoksun boylesi yontemlerle nezaket gosteren
bir iletisim diizeyi yaratmak ¢ok giictiir. Yiiz ytize go-
riisme olanaksizsa, Carnegie’'nin zamaninda insan ilis-
kilerine hitkmeden dostluk diizeyini sergilemeye yete-
cek zaman ve alan ayiran bir arac secin. Sicak giiliimse-
melerle siki tokalagmalarin etkisini gosterecek buluslar
yaraticilik ve biraz zaman gerektirir; ama olanaksiz de-
gildir.

Girisimci Gary Vaynerchuk son kitab1 Tegekkiir
Ekonomisi'nde’ soyle diyor:

1. The Thank You Economy Gary Vaynerchuk 2011.
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“Sosyal medya is diinyasindaki yoneticilerin kasaba
esnaf gibi diisiinmeye baglamalarin1 gerektiriyor. Bu
da gelisimi 6l¢mek icin kisa vadeli degerlendirmeler-
den kaginmak anlamina geliyor... Kisacasi sirket yone-
ticileri, biiyitk babalarimizin kusaginin is kurarken
kullandi1g1 becerileri ve gorgiiyi yeniden 6grenmek
zorunda... oldukga eski kafali bir sekilde tavirlarina
ozen gostermeyi 6grenebilen —ve bunu inandirict ya-
pabilen— sirketler ancak rekabet sansina kavusacak.”

Eskiden evlerinden en sik giysileriyle ¢ikan insanlar
ise giderken rastladiklar1 herkese selam verirmis. O za-
man bir gériisme, gériisme anlamina geliyormus ve te-
lefon konusmasi, bir aleti kullanmak degil, bir insani
ziyaret etmek gibiymis. Gliniimiizde tiim diinyaya ya-
yilan hareket alanimiz béylesi somut baglantilarin sayi-
sin1 azaltsa da karsinizdakiler tipki ontiniizde duruyor-
mus gibi bir ruhla davranmak onemlidir. Kendisinin
biiytiyen sarap imparatorlugunu soyle acgikliyor Vay-
nerchuk: “Her bir bireyle sanki onun annesinin evinde
yemege davetliymisiz gibi konusuyoruz.” Dogru bakis
acis1 budur; clinkti sorumluluk yiikiinii tam olmasi ge-
reken yere —mesaji ileten kisinin omuzlarina— koyar.

Giiniimiizde pek cok insanin distiigii yanlis, so-
rumluluk yiikiini mesaj1 alan kisiye yiiklemek. Yaklasi-
mimizin ya da etkimizin dogrulugunu anlamak icin tek
olctit olarak karsgimizdakinin yanitlarini ve tepkilerini
kullaniyoruz. Bu iki yan1 keskin bir bicak.

[lkin, etkili baglant: kurmak icin gerekce baglamin-
da tembellige yol agabilir. Biiyiik etkiler uyandirmak
tek baglant1 6lciitii olursa kolaylikla, yalnizca insanla-
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rin ilgisini ¢cekmek icin bir sonraki oyuncag: diistinen
eglendiricilere, provokatorlere ve iiriin pezevenklerine
dontigebiliriz. Gergek baglant1 arzulaniyorsa sok deger-
ler 6nemsiz kalir.
Ikincisi yanitlar, 6zellikle baslangicta, yaniltabilir.
Bir tweet bircok retweet kazandirabilir; ama sizin mesa-
jmiza gondermede bulunanlarin, hayranlariniz ya da
dostlariniz oldugu anlamina gelmez bu. Mesajdan ya-
rar gorecek, tirtinii degerlendirmek isteyecek, ya da,
daha kétiist, sizin bilgi, diirtistlitk ya da gorgti noksan-
liginiza retweeter ile birlikte giilecek bagka birini diisii-
niiyor olabilirler. Cevrim i¢i pazarlama kampanyasi zi-
yaretci sayisini arttirabilir, basili yayin kampanyasi
medyada ¢ok giirtiltti koparabilir; ama bilge is insanla-
r1 bunun iligskiler kurmak anlamina gelmedigini bilirler.
Ilgiyle iliski arasinda biiyiik fark vardir. Ilgi cekme-
nin, cogu diiriistlitkten uzak, sayisiz yolu vardir. Ilgi ge-
nellikle s1g bir diizlemde baslayip biter; ¢iinkii uyandi-
rilan temel duygular merak, saskinlik ya da igrenmedir.
[liski daha derin diizlemde, insanlarin 6z degerlerine
deginildiginde olusur. iliskiye deger gorilmek de tiim 6z
degerlerin ortak ozelligidir. Karsinizdakiyle dostca iliski
kurdugunuzda onun dostluga deger oldugunu, onu dost
diye gérmeyi diisiinebileceginizi sdylemis olursunuz. Is-
te bu nedenledir ki “nezaket eken dostluk biger.”
Sesinizin giirtiltiiyti asmasini ve bagkalarinin gerek-
celerini gecip onlar1 size yonlendirmesini istiyorsaniz
iletisimlerinize dostca baglayin. Diinyanin en gtiriltili

ya da en kigkirtic1 ilgi cekme yontemlerinden ¢ok daha
akilda kalict bir ilk izlenimdir bu.
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Carnegie yillar 6nce, kuzeybati Missouri’de, okula
gitmek icin ormanda yalin ayak yiiriiyen bir cocukken
glines ve riizgarla ilgili bir peri masali okur. Bagkalari-
nin giivenini kazanma ilkesinin giiciiyle ilgili cok ¢arpi-
a1 bir antmsatic islevi goriir onun icin masal.

Giinegle riizgar kimin daha giiclii oldugunu tarti-
sirlar. Riizgar soyle der: “Benim giiclii oldugumu kanit-
layacagim. Suradaki paltolu yasli adami goriiyor mu-
sun? Eminim ona paltosunu senden daha 6nce ¢ikartti-
rabilirim.”

Bunun {izerine giineg bir bulutun arkasina saklanir
ve rlizgir neredeyse firtina c¢ikaracak kadar hizli eser;
ama o ne kadar giiclii eserse yasli adam da paltosuna o
kadar siki sarilir.

Sonunda teslim olan riizgar diner ve giines bulutla-
rin arkasindan ¢ikip yasli adama kibarca giiliimser. Cok
ge¢cmeden alnindaki terleri kurulayan adam paltosunu
cikarir. Boylece giines, kibarligin ve dostlugun her za-
man o6fke ve giicten da etkili oldugunu 6gretmis olur
rizgara.

Odiilleri dagitirken boyut, hiz ve sansasyona baka-
rak karar veriyormus gibi gortinen bu cagda giincel bir
derstir bu. Boylesi 6diillerin uzun vadede 6nemi yoktur,
ctinkti uzun 6miirliliigi getiren iliski kargilikli ¢ikar ve
gtivenle siirekli onaylanir. Bu ikisi icin gereken temeli
dostca bir tavirla en basindan kurmazsaniz karsilikls ¢1-
kar ve giiven elde etmek her gecen giin giiclesir. Uzun
stire bekler, ya da ytizeysel ilgi icin cok fazla deneme ya-
parsaniz bagkalarini iliski kurmaya ikna etmeye cabala-
mak disinda seceneginiz kalmaz. Baglanti icin yalvardi-
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giniz bir konuma alcalmayi asla istemezsiniz.

Vaynerchuk soyle yaziyor: “Baglilik yiirekten olma-
I1, yoksa ise yaramaz... Insanlarin ruhsuz, biirokratik bir
taktigi cok uzaklardan goriip tanima yeteneklerini kii-
ciimsemeyemezsiniz. Sosyal medya sularina soyle bir
ayaklarin1 sokan sirketlerin biiyiik basarisizliklara ugra-
masinin en 6nemli nedeni bu.”

Dost kazanmak dost¢a davranmakla baglar.
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Yakinhk kurun

Begenin. Arkadaslariniza ekleyin. Takip edin. Pay-
lagin.

Dijital cagda daha merhaba demeden bir yakinlik
soz konusu. Carnegie’nin zamaninda dostluk ve ortak-
lik el ele gidiyordu. Tanisirdiniz. Konusurdunuz. Ortak
yanlar bulur, onlarin getirdigi yakinlikla derin bir dost-
luk kurardiniz. Giiniimiizde insanlar, hentiz sizle tanis-
madan, sizi Twitter'da izliyor, ya da sizle ayn1 Facebook
grubunda yer aliyor, ya da en son YouTube videonuzu
begeniyorlar.

Hoslandigimiz ve hoslanmadigimiz ozelliklerden
yola ¢ikarak —dijital diigmeler ve onaylama kutulari sa-
yesinde— yalnizca yakinlik temelli anlasmalar kurmaya
ya da anlagsmazliklar belirlemeye izinliyiz ve izin veri-
yoruz. Yakinlik ve uzaklik puanlarimiz var ve siklikla en
cok ortak yanimiz bulunanlara bizi etkileme onay1 veri-
yoruz. Etkinin s6z konusu oldugu uzun émiirli iliskiler
kurmak icin bu ¢cok 6nemli bir sicrama saglayabilir.

Cekim yasalarindan s6z etmiyoruz. Iliski kurmak
icin diirtist ve anlamli eylemler sergilemedikge etkile-
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yebileceginiz bir siiri dost edinmeyi diisinmek hicbir
seye yaramaz.

Yazar John C. Maxwell’in “manyetizma yasast” de-
digi yasadan s6z ediyoruz.

“Etkili liderler her zaman iyi insanlar1 arar...” di-
yor yazar. “Diisiintin bir. Tam su anda kimi aradigi-
niz1 biliyor musunuz? Kusursuz miisteri profiliniz
ne? Bu insanlarin ne gibi nitelikleri var? Girigsken ve
cesur olmalarini m1 istiyorsunuz? Liderler mi artyor-
sunuz? Yirmili, kirkli ya da altmisli yaslarda olmalar1
onemli mi? Aradiginiz insanlar1 bulmanizi, arzula-
diginiz nitelikte kisilere ulasmanizi ne saglayacak?
Yanit sizi sasirtabilir. Ister inanin ister inanmayin,
buldugunuz insan1 istekleriniz belirlemez. Kim ol-
dugunuz belirler.”

Begeniler begenileri getirir — hem karakter hem de
ortak yonlerde. Ayrica giinimiizde bir avantajimiz var.
Birine yaklasmadan 6nce yakinlik gosterebiliriz. Dijital
cagda begenmek etkiye acilan muhtesem bir kapidir.

Birisi sizle ayni Facebook grubuna katildiinda,
blogunuzu izlediginde ya da ag sayfasinda yorum yap-
t1iginda size “evet” der. Onlar1 etkilemek istiyorsaniz yo-
gun giicte bir konumdasiniz demektir bu.

Birisi “hayir” dediginde ve bunu gergekten kastetti-
ginde birbiri ardina gerceklesen psikolojik tepkiler o
kisiyi savunmaya gecirir, cekilmeye hazirlar. Aynm kisi
“evet” dediginde ve bunu gercekten kastettiginde bir
kabullenme, agiklik ve ilerleme konumundadir. Dola-
yistyla bir etkilesim ortaminda ne kadar ¢ok “evet” alir-
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saniz —nihai dnerinize ilgisiz bile olsalar— yolun ilerisin-
de karsinizdakinin sizinle ayn1 diisiinmesini saglamaya
o kadar yaklasirsiniz.

Evet ile baglarsaniz evet almak ¢ok kolaydir.

Firsat ortada — diyalogu baslatmak icin olumlu bir
konum. Kisiligimiz ve sdylediklerimizle ilgilenecek in-
sanlarla baglantiya gecmek icin boylesi engin olanak-
larla bir iliskiye ya da bir konusmaya bile yanlis basla-
mak icin hicbir mazeretiniz olamaz.

Dahasi, organizasyonlar yalnizca toplumdaki etki-
lerini kullanarak diyelerine evet dedirtir. Microsoft,
Windows 7’yi piyasaya stirdiigiinde bunu cok iyi anla-
muisti.

Yazilim devi, herkesin nefret ettigi isletim sistemi
Windows Vista'nin piyasa sorunlarindan biiyiik zarar
gormiistii. Ama deneyimlerinden ders alan Microsoft,
Windows 7’yle yeniden miicadeleye girmeye hazird.
Miisterilerini, kullanicilarin1 en bagindan ise dahil et-
mek zorundaydi. Onlara “Evet!” dedirtmeliydi. Ilkin
hayranlarini, PC kullanicilar1 toplulugundaki potansi-
yel etkileyicileri bulmaliydi.

Josh Bernoff ve Ted Schadler, Yetkilendirilmis' adli
kitaplarinda, Microsoft'un ringe geri donme stratejisini
inceliyorlar. PC’yi modasi ge¢mis, etkisiz, isglizar gos-
teren etkili Mac vs PC reklamlariyla basa ¢ikabilmek
icin Microsoft bir YouTube kanali kurarak kullanicilar-
dan “Ben bir PC’yim” videolar: istedi. Diizenlenen bu
videolarla “evet” temelli kampanyaya giiclti bir baglan-

1. Empowered Josh Bernoff & Ted Schadler 2010.
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gi¢ olusturuldu. Windows 7’nin deneme siirimii ya-
yinlaninca bloglar, Twitter, Facebook, forumlar ve obiir
sosyal gruplardaki kullanici yorumlar: izlendi. Asil sii-
riime hazirlik yapilirken diger ag sayfalarindaki icerik
yorumlarin1 kendi sayfasinda, Facebook'ta ve bagka
yerlerle yayimladi. Kullanicilart iceren, Windows 7’nin
kismen miisterilerin 6nerileri sonucunda tasarlandigi-
nin altin1 ¢izen reklamlar olusturuldu. Slogan suydu:
“Ben bir PC’yim ve Windows 7 benim fikrim.”

Bitirici darbeyse hayranlarin Windows 7’nin ¢ikisi-
n1 kutlamalari ve bagkalariyla paylasmalar1 oldu. Mic-
rosoft hayranlarina bir firsat sundu (onlara kendilerini
onemli hissettirme.)

“Windows 7 hayraniysaniz evinizde bir parti dii-
zenleyip yeni ozelliklerle hava atabilirsiniz — Micro-
soft gerecleri génderiyordu... Parti firsatinin haberi
sosyal medyada hizla yayildi ve ¢ok ge¢cmeden on
dort iilkeden on binlerce insan basvurdu. Micro-
soft’un belirttigine gore bu partiler, ev sahipleri ve
konuklar dahil sekiz yiiz bin kisiye ulast1.”

Windows Vista’nin piyasaya stiriiliisti distiniildii-
giinde PC kullanicilart Windows 7’ye en basindan “Ha-
yir!” diyebilirdi; ama Microsoft onlara “Evet!” dedirtti.

Evetle bagladigimizda, en basit diizlemde bir ya-
kinlik olustururuz. Ancak yakinlig: etkiye dondiirmek
icin duygudaslik temeli gerekir. Yakinligimizin nihai
degerini 6grenebilmek icin etkilesimimizi stirekli ola-
rak karsimizdakinin bakis acisindan gorebilmeliyiz.
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Evetle baglamak ve gerekli bagliligi korumak icin
sosyal medya olanaklarin1 kullanmak yerine, cogunluk-
la, karsimizdakilerin isteklerini gormezden geliyor, on-
lar1 kendi arzularimizla bombaliyoruz. Onlara “Evet!
Evet!” dedirtmek yerine “Dur! Dur!” dedirtiyoruz. Sos-
yal medya uzmani Chris Brogan buna iletigsim kar yagi-
st degil is firtinas: diyor.

“Konusmalarla iliskiler birka¢ dokunus iizerine
kurulur. Geleneksel pazarlama ve iletisim diinyasin-
da insanlar her dokunusu bir sey istemek, bir eylem
cagrisinda bulunmak icin kullanirdi. Sosyal aglar
boyle islemiyor... Sizinle iliskiye girmek tizere secil-
mis birilerine ulagmak icin var sosyal aglar... Bu bir
kar yagis1. Kar kristalleri tek tek énemli olmak zorun-
da degil, ama bir araya gelince her seyi degistirebilir.”

Evet ile baslamak ve orada kalmak istiyorsaniz ile-
tisimlerinizde insanlarin istediklerini sunmalisiniz. An-
cak o zaman bagkalarina kendi tirtintintizii, hizmetinizi
ya da diisiincenizi sunma izni veren giiven seviyesine
ulasirsiniz.

Elbette bu ilke dijital diinya disinda da 6nemli ve
gereklidir.

Bir gazete sirketi, kotii hava sartlar1 yiiziinden gaze-
teleri zarar goren miisterilere yeni gazete gondermeyi il-
ke edinir. Ama zamanla yakit giderleri artip aboneler
azalinca bu uygulamay: siirdiirmek ekonomik acidan
olanaksizlagir. Bu nedenle yonetim, muiisterilere ¢ok
dostca oldugunu diistindtigii soyle bir mektup gonderir:
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Degerli miisterimiz;
Gazeteleriniz hava sartlarindan etkilendigi icin
yeni gazete ginderme uygulamamiza son veriyoruz.

[lerleyen satirlarda ilkenin rafa kaldirilmasi neden-
leri agiklanir. Sonra, mektubun en sonunda, sunlar yer
alir:

Ancak gazeteniz zarar goriirse bize haber verin,
ticreti bir sonraki faturamzdan diiselim.

Bu mektubu okuyan miisterilerin ilk tepkisi rahat-
sizlik ve karst ¢ctkmadir. Mektubun sonuna geldiklerin-
de alternatifi — belki de daha iyi secenegi — umursama-
yacak kadar yorulmuslardir.

Peki ya sirket mektubu soyle yazsaydi:

Degerli miisterimiz;

Gazeteniz hava sartlarmdan zarar gordiigiiniiz-
de cektiginiz sikintryr anliyoruz. (Evet, ¢ok can si-
kic1!) Bir tiriin ve hizmet icin para odediginizde iki
alanda da kalite bekliyorsunuz. (Evet, bekliyoruz!)
Bunun sonucu olarak artik, hava sartlar: nedeniy-
le okunmaz duruma gelen gazetelerin iicretini iade
ediyoruz. (Gergekten mi? Ne giizel!)

Ayrica belirtmek isteriz ki yiikselen yakit fiyat-
lar sirketimizi de etkiledi. Dolayiswyla zarar gor-
miis gazeteleri yenisiyle degistiremiyoruz. Ama bu
durumda bizi ararsamz paramzi size iade ediyo-
ruz. (Oh, neyse, tamam.)
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En azindan miisteriler sirketin eylemlerini cok da-
ha olumlu bir 1sikta gorebilir.

Giintimtizde iki tiir anlasma var. Etkilesimlerimiz
soz konusuyken ikisini de aklimizda tutmaliyiz.

Birinci anlasma tiiri yaygin olan. Belli bir konuda
ayni1 goriisii paylasan taraflarin anlasmas: gibi. Bu tiir-
den anlagmalarda taraflarin bir diyalogla goriis uyumu
ortaya ¢ikardiklar1 varsayilir. Cogumuz i¢in bu diyalog
temelli anlasma, bildigimiz tek anlagsma tirtdiir.

Ama bagka bir tiir daha var ki Carnegie’nin zama-
ninda bu anlagsmanin 6rnegine az rastlanirken giinii-
miizde 6nemi ¢ok artt1.

Ikinci anlasma tiirii iki tarafin ayni seyden hoslan-
mas1 — ya da benzer kisiler olmast — temeli tizerine ku-
ruludur. Boylesi uyumlara genellikle “anlagsma” deme-
yiz; ama dijital ¢cagda bunu anlasma olarak gormek
onemlidir, ¢ctinkdi her zaman ortak yanlarimiz bulunan
insanlara ¢ekiliriz.

Bu ortak yanliligi — ya da yakinligi — bulabilmek ye-
ni bir evet tiradir.

Ne kadar erken evet sahibi olursaniz diisiincenize,
¢coziimiintize ya da satisiniza evet dedirtme sansiniz o
kadar yiikselir.

Elinizden geldigince erken ve sik yakinlik kurun.
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Haklarini teslim edin

Dale Carnegie Egitim’in Avustralyali bir 6grencisi-
nin paylastigi 6ykii, bu ilkeye uymadigimizda olabile-
cekler icin bir ders niteliginde.

Ortagimla ben, Brisbane’deki en biiytik bilisim
magazast zincirini isletiyorduk. Sekiz magazamiz,
altmistan fazla ¢alisanimiz ve yillik 10 milyon dolar-
lik ciromuz vardi. Ortagimin bana ¢ok yardim etme-
sine, oldukga iyi bir insan olmasina kargin ben tim
basari bana ait diye diistiniiyordum. Sirketi yonetme-
nin tek bir yolu vardi o da benim yolum. Bir tartisma
olasilig1 ¢ciktig1 anda onu kesinlikle tartismaya ceviri-
yor ve bedeli ne olursa olsun kazanmaya bakiyordum.
Toplantilarimiza hicbir zaman dostca baglamadim,
cogunlukla onu hor gérdiim. Duygularini hep bos
verdim, nicin bana benzemedigini bile diistindiigiim
oldu.

Sonucta tiim tartigsmalar1 kendi yontemimle ka-
zandim; ama sonucta hem ortagimi hem de sirketimi
kaybettim. Bu ilkeyi 6grendikten sonra gecmise bak-
maya bagladim ve artik ne kadar yanilmis oldugumu
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gorebiliyorum. Bunlar1 daha 6nce bilseydim simdi is
yasamimin ne kadar farkli olabilecegini diisiiniiyo-
rum sik sik. Artik gecmisi degistiremeyecegimi bili-
yorum; ama yapti§im yanliglar1 goériip onlar1 yinele-
memeye caligabilirim.

Bu beyefendi simdi baska birisi. “Artik kendi he-
deflerimi belirlemeden 6nce ortaklariminkini soruyo-
rum,” yaziyor. “Sonra kendime soruyorum ‘Bu iligkiyle
onlarin hedeflerinin gerceklestirilebilmesi icin ne yapa-
bilirim?"”

Ugruna calistigimiz bir bagar1 icin hakkimizin tes-
lim edilmesini nigin istedigimizi anlamak kolay; ama
bunu istemek size dost kazandirmaz. Ayrica hemen he-
men biitiin eylemlerden daha hizli sekilde etkinizi
azaltir.

Bir liderin en koti 6zelligi nedir? Onu izleyenlere
sorarsaniz size sunu soylerler: Bir liderin en kot 6zel-
ligi isler iyi giderken kendisini 6vmesi, koti giderken
cevresini suclamasidir. “Her sey benle ilgili” mesajini
bundan daha iyi veren bir tavir yoktur herhalde. Cok
az bagka tavir insanlarin kagmasina neden olur.

Kim yalnizca kendisini diisiinen bir arkadas ister?

Kim katkilarini gormek istemeyen bir lider ister?

Bu sorularin yanit1 zor degil.

Tam tersi sorularin yaniti da kolay. Kim basarinin
kime baglandigini umursamayan bir arkadasg ister?

Kim katkilarinin tam degerini veren bir lider ister?

Forbes blog yazar1 ve MTV'nin eski kurucu tiyesi
August Turak soyle yaziyor:
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“Hakkin1 teslim etmek biiyiilii bir carpan. Hem is
hem kisisel yasamimizda iyi isliyor. Ama bu biiyii-
den yararlanmak igin degerbilirlik tavri gerek. Icten
bir degerbilirlik olmaksizin birilerinin hakkini tes-
lim etmek geri tepmesi kesin bir kandirmaca yalniz-
ca. Bunun i¢in ¢ok fazla sey bilmeye gerek yok. Sag-
duyu. Peki neden insanlarin haklar1 teslim edilmek-

ten ¢cok ¢alintyor? Kuskusuz korku ytiziinden...”

Ama bu durumda korku, basarinin getirilerini pay-
lasmaktan cekinen bir insan olmaya kars1 kullanilmali.
Turak bu noktay1 aciklayan bir 6yki paylastyor.

“Taberiye Goli balik ve yasam dolu,” demis bir
rahip. “Lut Golii'yse 6lii, yasamsiz. Ikisi de Seria
Nehri'nin sulariyla besleniyor, peki fark ne? Taberiye
Goli sularini dagitiyor. Lut Goli hepsini kendisine
sakliyor. Lut Gélii gibi iyi ve taze her seyi kendimize
saklarsak yasamimizi tuzlu gozyasiyla dolu bir corba-
ya ceviririz.”

Bir is ya da projenin hakkini vermek sahte miiteva-
zilikla — bagka bir deyisle ilgi cekmek icin tistii kapali
girisimle — olmaz. Bir tiir kurban kompleksidir o. Oysa
bu ilke ilgi cekme eylemlerinden dogmamaistir; cevre-
nizdekiler yalnizca isbirligi basarisinda degil kisisel ba-
sarinizda da 6nemli bir rol oynadiklarini bilirlerse sizin
cok daha iyi bir insan olacaginiza duydugunuz sarsil-
maz giivenden kaynaklanir.

Herhangi bir film ya da miizik 6diilii torenini izle-
diginizde, ozellikle yiice goniilli katilimcilarda, séziini
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ettigimiz dinamigin isledigini goriirsiintiz. Odiili kaza-
nandan ilk beklenen hareket nedir? Bir tesekkiir ko-
nusmast. Tesekkiir konugsmalar1 da kazananin basarisi-
na katkida bulunanlarin hakkini vermektir. Kimileri
bunun kaliplagsmis gosteri oldugunu 6ne siirebilir, ama
adlar1 anilanlarin yiizleri baska seyler soyler.

Kamera surattan surata dolagirken basarty1 payla-
san, minnete karsilik veren herkesin 1s1ldadigini — kimi-
lerinin seving gozyaslarina boguldugunu goriirstiniiz.

Bes bucuk dakikayla Oscar tarihinin en uzun tegek-
kiir konusmast rekorunu elinde bulunduran Greer Gar-
son’un ayni zamanda arka arkaya bes kez En Iyi Kadin
Oyuncu Odiilii'ne aday gosterilme rekorunu Bette Da-
vis'le paylasmasi belki de rastlant: degildir. Tegekkiir et-
mek zorunda oldugu onca insanin oyuncunun béylesine
basar1 kazanmasinda biiyiik pay1 var demek ki.

Basarili olmak i¢in kendinizi basarili kisilerle cevrele-
meniz gerektigi soylenir siklikla. Bir bakima dogru; ama
bu konumlandirmaya dogru yaklasmanin iki yolu bulun-
dugunu pek az kisi bilir. Zaten basar1 kazanmaslarla dost-
luk kurmaya caligabilirsiniz. Ya da zaten dostunuz olan-
larla basar1 kazanmaya calisabilirsiniz. Hangi yolu secer-
seniz secin surasi kesin: Basariniz her zaman sizi basarili
gormek isteyen insanlarm sayisiyla dogru orantilidir.

Basarili insanlarla dostluk kurmaya calistifinizda
onlarin sizin basarili olmanizi isteyeceginin bir garanti-
si yok. Baglant1 asalag1 gibi goriinmemek icin ¢ok calig-
maniz gerek. Ote yandan halihazirdaki dostlarinizla
basar1 kazanmaya calisirsaniz onlarin sizin basariniz: is-
teyecegi kesindir.
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Insanlarin hakkini teslim etmek, size verdikleri
seylere minnet duydugunuz icin iliskilerinize yansitti-
gini1z bir yasam tarzidir. Baskalarinin basarilarina ve ge-
lisimlerine 6nem vermek, kisiliginize ve kargilik ilkesi-
nin esnekligine giivenmekten fazlasi degil.

Mark Twain kesinlikle kisiligine giivenen biridir;
Henry Irving en azindan kargisindakine kendine giiven
asilama konusunda Mark Twain’i suclayamaz. Iki cag-
das edebiyatc¢i arasindaki konusmayla ilgili eglendirici
bir 6ykii yaklasik olarak bu ilkeyi yansitir.

Mark Twain’e bir hikdye anlatmaktadir Henry Ir-
ving. Acilis boliimiinden sonra “Bunu daha once duy-
mus muydun?” diye sorar. Mark Twain duymadigin
soyler. Bir siire sonra Irving duraksar ve soruyu yineler.
Twain ayn1 yaniti verir. Neredeyse hikayenin en carpici
yerine gelen Irving yine anlatmaya ara verir: “Bunu da-
ha 6nce duymadigindan emin misin?”

Mark Twain i¢in tictincii soru bardagi tasgirmistir.

“Kibarlik adina iki kere yalan soyleyebilirim. Ama
hicbir sey bana ti¢ kere yalan soyletemez. Hikayeyi
duymakla kalmadim. Ben yazdim.”

Twain isin gerceginden hi¢ s6z etmeden rahatsiz
edici celiskinin Gstiinii 6rtmeye hazirdi. Onun hikayesi
olmast 6nemli miydi? Hayir. Konusmanin iyi gitmesi
icin susmaktan mutluydu. Sonunda teslim olsa da —onu
kim suclayabilir ki— biitiin taraflar ¢ikar sagladig: stirece
bir seyin hakkinin kime verildiginin 6nemli olmadigini
gosteriyor bu giiliing 6yk.

Insanlarin haklarini verme ilkesinin dogasinda az
once soziinii ettigimiz “karsilik” sozciigii yatar. Bunu
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yapmamizin nedeni maddi kazang saglamak degil, ilis-
kiyi saglamlastirmaktir — boyle yaparak da odiillendiri-
lecegimizi biliriz. Karsilik, iki insanin zevk ve sikintilar:
paylastig1 bir iliskinin dogal yan trtintidir. “Paylagilan
seving artar, stkint1 azalir,” denir. Gergek iliskilerde dost-
lar dostlarin iyiliklerine karsilik vermenin yollarini arar.
Peki bu iliski kurma ruhu bir sirkete, ya da pazarda bir
alana, hatta biittin bir deger zincirine yayilirsa ne olur?

Iki sey kesin: 1) Ilgili herkes yasamin tadini1 daha
cok cikarir. 2) Isbirligi dogal olarak gerceklestiginden
basari olasilig1 yiikselir. Giintimiizde iligki kurma ruhu-
nu yayma giicimiiz daha cok.

Uzun vadede sahibinden bagka hi¢ kimse bunu ilk
kimin distindigiini, soyledigini, ilk riske girenin kim
oldugunu animsamaz. Uzun vadede insanlar yiice go-
nilliliigi animsar. Yaptiginiz bir seyin hakkini ne ka-
dar bagkalarina verirseniz o kadar animsanacaginiz, so-
nucunda daha fazla hakkin size verilecegi gercegi ilging
bir agmazdr.

Eski Bagkan Ronald Reagan soyle demis: “Amerika-
lilarin yeniden kendilerine inanmalarini saglayan bas-
kan olarak tarihe ge¢cmek istiyorum.” Yalnizca bu alin-
tidan bile onun kisiligiyle ilgili epeyce dogru bir deger-
lendirme yapabiliriz. Bagkalar1 kazanabilsin diye oyuna
girmisti. Politik amaclar1, bagkan olarak hizmet verdigi
insanlar1 yiiceltmek onlarin basartya ulasmasini sagla-
makt1.

Belki de Reagan’1 en iyi tanimlayan s6z Oval Ofis’
teki masasinin tizerinde duran plakada yazanlardir:
“Sonunda hakkin kime teslim edilecegini umursama-
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yan bir adamin yapabileceklerinin ya da gidecegi yerin
sinir1 yoktur.”

Etkili insanlar cogunlukla boyledir. Bagkalarini bo-
gan politik, biirokratik ya da basar1 amach gidileri
asan, stiin amaclar1 kovalarlar. Reagan, bilim insanlari-
nin ve tarihcilerin onun arkasindan soyleyecekleri sey-
leri kendisinin duyamayacagini belirterek miras1 konu-
sundaki yorumlar1 saka yollu gecistirmistir. Bu nedenle
pek cok kisi onu bir insan ve lider olarak sevdi. Her za-
man tlkenin iyili§ini Gstiin tutarak yasadi ve liderlik
yapty; tstelik oldukca sira dis1 yontemlerle. Kendisini
bos verip baskalarini yticeltmeye calisan insanin birakti-
g1 izdir bu. Basarinin ilgi ve 6vgii degil ortaklik ve geli-
sim oldugunu anlayan sira dig1 bir aklin gostergesidir.
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Duygudashkla yaklasin

Armandes Galarraga'nin kusursuz oyununun, kar-
silastigi son vurucuda biiyiik bir hakem hatasiyla yiti-
rilmesinden s6z etmistik. Oyunun kaydini izlediginiz-
de Galarraga'nin ytiziindeki ifadenin saniyeler icinde
sevincten inanmazliga doniistiigiinii gorebilirsiniz. Ka-
labaliga tirkiitiicii bir sessizlik ¢okiiyor. Ardindan yuha-
lamalar ve kiifiirler.

Gallarraga bir aticinin en biiyiik basarisindan ge-
reksiz yere yoksun birakildi. S6z konusu aticinin béyle-
si bir bagariya ulasmasi beklenen bir yildiz olmadigin
distintirseniz bu olay daha da cileden cikarici. Esit sa-
yida galibiyeti ve maglubiyeti bulanan siradan bir spor-
cuydu o. Belki de sohrete giden tek sanst buydu. Of-
keyle hakeme yiiklense, adalet icin haykirsa onu kim
suclayabilirdi? Oyundan sonra Joyce'un kendisi, atici-
nin yerinde olsaydi hakeme 6tke yagdiracagini soyle-
misti. Ama bu dykiiniin bir baska acis1 — ti¢iincii bir bo-
yutu vardi.

Galarraga'nin kusursuz oyun olasiligi ya da Jim
Joyce’'un hemen sonraki 6ziir dilemesinden daha da
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akilda kalic1 olani, aticinin verdigi tepkiydi. Bu haksiz-
l1g1 ele alis1 tiim diinyay1 ona yaklastirdi.

Oyundan sonra ESPN roportajinda Galarraga o si-
rada kararin ne olacagini bilmedigini soyledi. Yalnizca
topu yakalamaya yogunlagsmis, vurucuyu disarida birak-
maya odaklanmisti. Diis kirikligi yasadigini kabulleni-
yordu; ama vurucunun sayty1 yapmis olma olasiligi da
vardi. Hem gergin hem heyecanliydi. Durumun agirlig:
onu masumca hakemin kararina giivenmeye itti.

Ama oyundan sonra Galarraga videoyu izleyince
kusursuz oyunun elinden alindigini gérdii. Yine de ha-
kemden s6z ederken “Kimsenin kusursuz olmadigin1 bi-
liyorum,” diyecekti. Joyce'un hatasini gordugiinde iki
secenegi vardi: Ya onu yerin dibine batiracak ya da ola-
ya onun goziinden bakacakti. Diistintip tagindiktan son-
ra, ona kendini iyi hissettirebilmek icin Joyce’a sarilma-
y1 secti. Bu kameralara sefkat gosterisi yapmak degildi.
Galarraga gercekten diis kirikligina ugramis ve gercek-
ten hakeme duygudaslik gostermisti. Oyundan sonraki
roportajlarda sorulara her zaman soylu yanitlar verdi.
Hakemi diisman olarak gostermedi. Alcak gontllilik,
genis bakis agis1 ve biiytik bir duygudaslik sergiledi.

Kendini 6vme ve insanlarin sirtina basma caginda
herhangi bir durumda bagkalarinin kendilerini nasil
hissedecegini diistinmiiyoruz pek.

Spor diinyasindan hi¢ kimse, hakemi televizyonda
yerden yere vurdugu icin Galarraga’y1 su¢clamazdi. Ga-
larraga roportaji hakemin {intinii batirmak icin firsat
bilseydi kim ne diyebilirdi?

Ama boyle bir sey yapmadi. Yorumlar1 hakemin
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duygularina ve “kimsenin kusursuz olmadig:” diistince-
sine odaklandi. Bu beklenmedik tepkiler bizi sasirtiyor.
Geng aticinin kusursuz oyunu yitirisine verdigi kargilik-
la spor tarihinde edindigi konumun, gercekten kusur-
suz oyunu kazansaydi edinecegi konumdan daha akilda
kalic1 olmasi da bir o kadar ilgi cekici ve kayda deger.

Bagkalarina boylesi seckin tavirlarla yaklasma yolu
bulanlar 6nemli etki birakma yolundadir. Insanlarla
karsi karsiyayken her zaman kendinize sunu sorun:
“Onun yerinde olsaydim ben kendimi nasil hisseder,
nasil tepki verirdim?”

“Karsinizdakinin diistincelerinin ve duygularinin si-
zinkiler kadar 6nemli oldugunu gosterdiginizde konus-
mada igbirligi saglanir,” yaziyor, Gerald S. Nirenberg.

Sik sik diinya liderlerinin elestirildigini isitiriz. Bas-
kalarinin sorunlarini oturdugumuz yerden ¢6zmek ko-
laydir. Ama insanlarin soyle dedigini pek duymayiz:
“Ttm tlkenin yiikiinii omuzlarinda tagitmanin nasil bir
sey olacagini tahmin bile edemiyorum. Dogru karari
verdim mi, televizyonda dogru seyi soyledim mi diye
disiinerek geceleri uyku girmiyordur goziine.”

Karsinizdakinin bakis acisin1 degerlendirdiginizde
onun duygularina ve diisiincelerine ilgi duyarsiniz. I¢-
ten bir sekilde sunu soyleyebilirsiniz. “Boyle hissettigin
icin seni suclayamam. Senin yerinde olsam ben de ay-
nistn1 yapardim.” Giiniimiiz konusmalarinda ender
rastlanilan bu sozler aninda dikkat ceker, insanlar1 dur-
durur ve sizin diisiincelerinize katilmaya egilimli kilar.
Insanlar sikintilarinin boyutu ne olursa olsun onlari
dinleyecek ve duygudaslik gosterecek biri ararlar. Bunu
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yapabilirseniz karsinizdakine giinii, haftayr ya da ay1
kurtaran bir armagan vermis olursunuz.

Yillar 6nce Dale Carnegie'nin kursuna giden bir
adam, bir hemsirenin 6zel ve icten ilgisinin onun yasa-
min1 nasil degistirdigini anlatiyor.

Martin Ginsberg babasiz biiytimiis, sosyal yardim
alan annesiyle yoksul bir yasam stirmtsler. Bir Sitkran
Giinti'nde hastanede ortopedik ameliyat icin yalniz
basina bekliyormus. Annesi ise gitmek zorunda oldu-
gundan orada degilmis; yalnizlik Martin’i boguyormus.
Gozleri dolmus; bagini carsaflarin ve yastigin altina go-
miip aglamaya baglamis.

O sirada onun hickiriklarint duyan genc bir 6gren-
ci hemsire kapidan kafasini uzatmus, gelip yatagin ke-
narina oturmus, carsaflarla yastig1 cekip Martin’in goz-
yaslarini silmis. Kendisinin de ¢ok yalniz oldugunu soy-
lemis. Tim giin ¢aligmak zorunda kaldigi i¢in ailesiyle
zaman geciremediginden yakinmig. Sonra Martin’e
onunla yemek yemeyi onermis.

Kabul etmis Martin.

Hemysire kafeteryaya gitmis ve iki tepsi Stikran Gii-
ni yemegiyle donmis. Koyu bir sohbete dalmuglar ve
ogleden sonra dortte eve gitmesi gereken hemsire saat
on birde Martin uyuyana dek onunla kalmas.

“O giinden bu giine ¢ok Siikran Giinii gecti; ama
caresizlik, yalnizlik ve korku duygularimin bir yabanci-
nin sicaklig1 ve sefkatiyle katlanilabilir hale gelisini hic
unutmuyorum.”

Giintimtizde bagkalarinin bakis acisin1 gormezden
gelmek ya da yanlis anlamak icin pek mazeretimiz yok.
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Cogumuz yasamlarimizin ayrintilarini yayinliyor, bize
onem verecek, kulak kabartacak biri artyoruz. Karsi-
nizdakilerin o anki durumlarini arastirarak onlarla ilgi-
li varsayim yapmaktan kurtulabilirsiniz. Birisi sizin igin
onemliyse onu daha iyi anlamak icin harcadiginiz her
saniyeye deger.

Bizler dogal olarak duygudas varliklar degiliz; bu
ytizden caba gostermemiz gerekiyor. Belli durumlara
nasil tepki verecegimiz pek cok etkenle belirlenebilir —
yetistirilisimiz, inanglarimiz, ekonomik durumumuz
ya da halihazirdaki kariyerimiz. Tiim bunlar ve dahasi,
duygularimizla birleserek baskalarina yaklagimlarimiza
yon verir. Ama kisisel olarak bizi etkileyen seyleri bilir
ve onlarin bagkalarina bakis a¢imizi belirlemesine izin
verirsek sozlerimizin deger kazanacagi daha etkili bir
konuma taginiriz.

Her insanin en ¢ok bilinen 6zelligini 6vmeyi 6grene-
bilirsek hem konumumuz hem de kendimize giiveni-
miz yiikselir. Yanlislara ve tartismalara her zaman kibar-
ca tepki verebilirseniz is yerinizde, evinizde ve dostluk-
larinizda kurabileceginiz kopriileri bir distintin. Kargili-
ginda size nasil davranilir? Bagkalari1 nasil algilar sizi?

Unutmayin, duygudaslik 6grenilip yararlanilan bir
cevre genisletme taktigi degil; insan iligkilerinde zen-
ginlige acilan bir kap1. Galarraga’'nin, Jim Joyce'u azar-
lama hakkindan vazgecip adini1 tiim diinyadaki sporse-
verlerin yiiregine kazimasi. Kibar, anlayigh yaklagimin
yadsinamaz giicii.
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Soylu gudiilere seslenin

Hepimiz ustiinlik arzulariz — kendimizden daha
biiytik bir seyin parcast olmayi, diinya ve icindeki in-
sanlar icin anlam tagimayi dileriz; yiikseldigimiz, diren-
digimiz, ileriye gidip dogru, onurlu ve gerekli davranis1
sergiledigimiz sdylensin isteriz. Oglan cocuklar giicli
savascilar ya da dissel bir kralligin kahraman prensleri
olmay1 arzular. Kizlar gorkemli maceralardaki bilge ka-
dinlar, tutsak prensesler olmay1 diisler. En temelinde,
bu kitabi elinizde tutmanizin nedeni de boylesi arzular.

[liskilerimizi gelistirmek ve isimizde iiretkenlik ya-
samlarimizin merkezi olabilir; ama onlarin 6nemi fark
yaratan insanlar olmay:1 istememiz. Bu nedenledir ki
etkilemek istediginiz kisilerde bu soylu giidiilere sesle-
nirseniz cok yarar goriirsiiniiz. Ustelik biiyiik olasilikla
distindtigiintizden daha kolay bunu yapmak.

Ingiltere’de basin yayin diinyasinin 6nde gelenle-
rinden Lord Nortcliffe, yayimlanmasini istemedigi bir
fotografin bir gazete tarafindan kullanildigini 6grenin-
ce editore mektup yazar. “Liitfen o fotografimi artik
yayimlamayin. Bundan hoglanmiyorum,” demez. Daha
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soylu giidiilere seslenir. Annelik i¢in hepimizin tasidig
sevgi ve saygt duygularina. Annesinin fotograftan hos-
lanmamasini gerekce gosterir.

Gazete mubhabirlerinin onun c¢ocuklarinin fotog-
raflarin1 cekmesini durdurmak isteyen John D. Rocke-
feller Jr. da soylu giidiilere seslendi. “Onlarin fotograf-
larinin yayimlanmasini istemiyorum,” demedi. Hepi-
mizin en derinine kazinmis arzuya, cocuklari koruma
giidisiine seslendi. “Nasil oldugunu biliyorsunuz. Ki-
milerinizin kendi ¢ocuklar1 var. Ufakliklarin bu kadar
goz ontinde bulunmalarinin onlar icin iyi olmadigini
biliyorsunuz.”

Bu yaklasim, karsinizdakinin soylu giidiilerine ses-
lenmekten fazlasidir; onlart belli bir yiicelikle gorev-
lendirir. “Dogru, onurlu ve onemli seyi yapabilirsin,”
mesajini aktarir. “Sana gtiveniyorum,” diyen tistii kapa-
l1 bir 6vgiidiir. Sarah adinda bir 6grencinin Dale Carne-
gie Egitim’de 6grendigi gibi bu giiclii sézciikler insan-
lar1 eyleme gecirir.

Sarah ve bir arkadasi, on kisilik bir grupla Avustur-
yave Almanya’yayolculuk diizenliyordu. Avusturya’dan
Almanya’nin Rust kentindeki Europa Park’a gitmek
icin bir otobiis sirketine bagvururlar. Yolculuk icin ge-
len 965 avroluk ticret teklifini kabul edip e-postayla
onaylarlar. Yolculuktan bir hafta énce Sarah’a gelen bir
mektupta, otobiis sirketinde calisan Peter onlarin han-
gi Rust’a gideceklerini sorar. Avusturya’daki Rust icin
ticret 965 avro, Almanya’daki icinse 1889 avrodur.

Elbette ticretteki bu ani degisim Sarah’y1 kizdirr.
Uygun ticretli bagka bir yolculuk bulmak i¢in zamanin
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az oldugunu bilmektedir. Bir ikilemle kars1 karstyadir.
Peter’e teklifi degistirdigi icin ofkeli e-postalar mi1 yag-
diracak? Yoksa sorunu ele almanin bagka bir yolu mu
var?

Sarah, Peter’i fircalamanin hicbir ise yaramayacagi-
ni, yolculuk sorununu ¢ézmeyecegini diistiniir. Bagka
bir yaklasimda karar kilar. Peter’in soylu giidiilerine
seslenecek ve sorunu icten bir etkilesimle ¢ozmeye ¢a-
lisacaktir.

Sogukkanli davranir. E-postaya yanit yazip “Rust
adindaki iki farki kentte iki farkli Europa Park mi var?”
diye sorar. Peter durumun 6yle olmadigini1 soyler.

Bunun {izerine ilk ticret teklifinin kopyasiyla bir-
likte bir mektup daha gonderen Sarah, yolculugun
Almanya’nin Rust kentindeki Europa Park icin oldugu-
nu, Peter’in yazdiklarina gore baska Europa Park bu-
lunmadigini agikga gosterir. Ardindan e-postayr soyle
sonlandirir: “Zahmet olmazsa bu ticret degisikligi icin
bir aciklama bekliyorum; eminim sizinki gibi saygide-
ger bir sirket ilk tekliflerin degerini biliyor ve miisteri-
lere karg1 giivenilirliligi korumaya 6énem veriyordur.”

Ertesi giin Peter, 6ziir dileyen ve bir karisiklik yasa-
diklarini belirten bir mektup yazar. Ilk teklifi seve seve
onaylar.

Peter’in ve sirketinin soylu giidiilerine seslenen Sa-
rah daha fazla maddi ve manevi masrafa girmeden so-
runu ¢6zmiis olur.

Cogumuz cocukken bu soylu arzulari tanimayiz;
ama biytdugimiizde onlar1 cocuklarimizda gorir ve
Zoraki Kral, Gladyatir ya da Kiiciik Kadinlar gibi film-

201



ler seyrettigimizde boylesi duygularin icimizde kabar-
diklarini hissederiz. Bir bakima hepimiz giinliik yasam-
larimizin kahramanca yanlar1 olsun isteriz.

Eski aile ve evlilik danisman1 John Eldredge soyle
yaziyor: “Ya ytregimizin derinliklerindeki o duygular
gercegi soyliiyor, gercekten yasamamiz gereken yasami
agiga vuruyorsa...” Herkeste soylu ve kurtarilabilir bir
yan oldugunu pek az insan yadstyabilir.

Yiirekten idealist olan ve kendimizi en iyi bicimde
gostermek isteyen bizler kulaga hos gelen arzular1 di-
stinmeyi severiz. Bagkalarina bunu yapacak olanak sag-
larsak, onlarin giidiilerini bencil, yapmacik varsaymaz-
sak bize verdikleri karsiliklarda kendilerine verdikleri
degeri yiikseltiriz.

Guntmiuz reklamcilar1 bu ilkeyi oldukca basarili
uyguluyor. Cevre dostu firiinlerin kampanyalarin,
Dove’'un gercek giizellik kampanyasini ve alicinin ya
da sirketin giidiilerini soylu gosteren obiir tirtin kam-
panyalarini diisiiniin. Kir amaci1 giitmeyen organizas-
yonlar da bu taktigi kullaniyor ve mesajlarin1 bu sekil-
lerde aktarmak icin sosyal medyadan yararlaniyor.

Bu ise yariyor; ¢ctinkii dirtist, comert ve adil olduk-
lar1 icin onlara hayranlik beslediginizi hisseden ¢cogu in-
san yarariniza tepki verir.

San Francisco Universitesi'nde Isletme Boliimii
profesorii David Batstone korfez bolgesindeki gozde
restoranlarindan birinin kole isci kullandigini 6grenir.
Bu kotiliagii agiga vuran gazete haberinde restoranin,
yasadis1 gocmenlik durumlarini somirdagi iscileri agir
kosullarda calistirdig ileri strdliir.
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Bu habere hazirliksiz yakalanan David, icinde alev-
lenen tutkuyla, Not For Sale' adinda bir kampanya dii-
zenler; bu organizasyon, baska seylerle birlikte, Ameri-
ka’daki topluluk ve sirketlerdeki ¢cagdas koleliligi aciga
vurmay1 amaclar.

David’'i dinlemek insanda ona katilma duygusu
uyandirir. Onun da istedigi budur zaten. Konunun her-
kese hitap ettigini bilir. Gliniimtizde kole emegi dii-
stincesi cok vurucudur — bizi ofkelendirir ve yardim et-
mek icin harekete gecirir.

2010 yilinda David ve ekibi Free2Work? adinda ye-
ni bir girisimde bulunur. Bu akilli telefonlar icin bir uy-
gulamadir. Kullanicilar uygulama araciligiyla diriinleri
tarayip tiretici firmanin notunu 6grenir. C)rnegin Pata-
gonia markali bir tisort almak istiyorsaniz tirtinti Free-
2Work uygulamasiyla tarayip Patagonia’nin notunu
ogrenebilir, sirketin serbest is glicii ve okyanus Otesi
tiretim konusunda basarim diizeyini 6grenebilirsiniz.

Bu uygulama, tiretici sirketler icin yeni bir yiikiim-
liliik ve miisteriler icin yeni bir sorumluluk diizeyi ge-
tiriyor. Kéle emegini kullanan, ya da uluslar aras: tireti-
mi konusunda seffaflik gostermeyen sirketlerden habe-
rimiz olmadigin1 6ne siiremeyiz artik.

Telefon uygulamast, derin bir diizlemde, s6z konu-
su sirketlerin soyu giidiilerine seslenir dosdogru. Calis-
ma bicimlerinden sorumlu tutulduklarinda, onlara
yitksek ve insancil standartlar dayatildiginda sirketler

1. Satilik Degil.
2. Ozgiir Calisma.
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soz dinleme egilimi gosterir. Miisterilerin, tiriinlerin
tiretilisi ve sirketlerin calisanlara nasil davrandigini gi-
derek daha ¢cok umursadigini anlarlar.

Free2Work uygulamasi olumlu kiiltiirel degisimi
ateslemek icin miisterilerin ve tireticilerin soylu giidii-
lerini hedefler. Yeni bir yasama, yeni standartlara gerek
duyan belli bir endiistrinin ruhunun degisimine katki-
da bulunmak icin subelerinizin, bayiilerinizin soylu ar-
zularina seslenmeye nasil baslayabilirsiniz?

Giintimtiizde 6nemli bir sorudur bu. Dijital deha
Amy Martin, basarili biiyiimeye, pazarin icinde ve di-
sinda olumlu etki birakmaya “insanligin is diinyasi1” der.
2011 yilinda Japon’yadaki tsunami felaketine verdigi
tepki, dijital cagda soylu giidiilere seslenmenin giiciinii
ornekler. Ayrica bu ilkeyi uygulamamanin sonuclarini
actkca gozler 6niine serer.

Martin, eliptik makinesinde gece yarist spor yapar-
ken bir yandan iPad’iyle insanlarin Twitter giincelleme-
lerini incelemektedir. Deprem ve sonrasinda tsunami
Japonya'y1 vurunca Twitter haber dalgasina bogulur.
CNN'i acan Martin arabalarin sulara gomiiliisiinii ve
insanlarin sahilden gelen ezici dalgadan can havliyle
kacmaya calismalarini izler. “Ne yapacagimi bilemiyor-
dum,” yazar blogunda daha sonra. “Ama kendimi so-
rumlu hissettim, bir sekilde yardim etmeliydim.”

Onemli Tweet'leri toplar ve onlar1 genis izleyici
kitlesiyle paylasir. Izleyicilerinden ayrica ellerindeki
degerli bilgileri ona iletmelerini ister. Dért saat boyun-
ca calisir ve yaptig1 hicbir sey pazarlama ya da tiriin ta-
nitimiyla ilgi degildir. “Insanlarin sanal bir aracla birle-

204



sip birbirlerine yardim edisiydi,” diye yazar. “Insanligin
is diinyastyd1.”

Yardim c¢abalart sirasinda korkutucu bir kargitlik
kendisini gosterir — biiyiik televizyon haber kanallart
belli ki —tistelik boyle bir zamanda— izlenme sayis1 kay-
gilarina diismiistiir. Martin tsunami kurtarma calisma-
larinin dijital ayaginda cabalarken onde gelen kimi ha-
ber kanallar1 felaketin dramatik videolariyla en son tin-
lii dedikodulari arasinda gidip gelmektedir.

“Dehsete diismiistiim,” diyor sonra. “Bu haber ka-
nallar1 insanlarin onlarin markasin1 algilayislarint azicik
umursuyorsa akillarin1 kullanmali ve Hollywood’a ¢a-
lismak yerine yasam kurtarmayi onemsemeli. Bazen
gosteri diinyasin1 kenara birakip dogru olan1 yapmaya
odaklanmak gerekir.”

Maddi etkilerin ortasinda kolaylikla unutulabilen
bir seyin altin1 cizmektedir Martin. Parcast oldugumuz
biitiin sosyal medya kurumlar1 6ncelikle insanlarin
baglant: kurabilmesi icin tasarlanmus kisiler aras: ileti-
sim araclari. “Pazarlamacilar icin icat edilmediler,” di-
yor Martin.

Martin’in takipgilerinin cogu onun blog yazisinda-
ki duygular: paylasts; yalnizca biiyiik haber kanallarinin
degil, tsunami felaketine ugrayanlara yardim etme gii-
cii olan herkesin soylu giidiilerine seslenmesini onayla-
di. Martin o gece hicbir sey satmiyordu; ama 1.3 mil-
yon insanin Twitter'da onu takip etmesi, énde gelen
sirketlerin, tinltilerin ve profesyonel spor takimlarinin
dijital danismanlik icin ona bagvurmasi hic sasirtict de-
gil. Amy Martin dijital cagda is yapmanin, insanligin is
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diinyasindaki basarima bagli oldugunu biliyor.

Insanlar1 6ylesine dijital yasamimiza sokuyor ve ca-
nimiz herhangi bir islem yapmay: isteyene dek onlari
esya yerine koyuyoruz sik sik. Bu tavirlar insanligimiz-
daki soylulugu ortadan kaldiriyor. Iliskilerimizi tistiin-
liigiin degil maddi islemlerin arac1 haline getiriyor.

Insanlarla gercekten baglanti kurabilmek i¢in onla-
rin dogalarindaki onuru 6vmeli — boylelikle kendi onu-
runuzun da degerini bilmelisiniz. Soylu giidiilere sesle-
nirseniz kitleleri ve onlarla birlikte kendinizi harekete
gecirirsiniz.
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Yolculugunuzu paylasin

Eskimolara buz pazarlamak mi? Yunuslara deniz
suyu satmak mi? Insanlari pamuklu giysiler giymeye
ikna etmek mi? Sonuncusu giiniimiizde ¢ok zor goriin-
miyor. Giysilerinizin etiketlerine bakarsaniz biiyiik
olasilikla hepsinin pamuk oldugunu goriirsiintiz. Ama
1970’li yillarda durum béyle degildi. Polyester ve onun
sentetik kuzenleri gézdeydi. Kirismiyor, lekelere daya-
niyor ve bedene iyi oturuyorlardi — pamugun pazar pa-
y1 yaklasik %33 e geriledi.

Endiistri miicadele etmeye karar verdi. Pamugu
yeniden arzulanir kilmak istiyorlardi, bu ytizden en-
distrilerden bekleneni yaptilar, ticari birlik kurup rek-
lam firmalariyla anlagarak pamugu yeniden markalag-
tirma yoluna gittiler.

Endiistriyi kurtarmak icin bulduklari slogan ne
miydi? “Pamuk: hayatimizin dokusu.”

Slogani tinliilere soylettiler. Barbara Walters'in. Ha-
waii gomlegiyle kameraya bakip “Pamuk... yasamini ye-
niden rahat kiliyor,” dedigi herkesce bilinir.

Endistri tehlike altina girince, pamuk treticileri
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stratejik bir karar alip insanlara yeniden kumaslarini sa-
tabilmenin en iyi yolu olarak pamugu kisisel 6ykii hali-
ne getirmeyi gordiller — pamuk yalnizca giysilerimiz-
deki beyaz, yumusak kumagi olusturan ipliklerin bir
araya gelmesi degildi; her seyi giizel bir 6ykii halinde
baglayip yasama anlam katiyordu.

Giintimiizde pamuk pazarin ticte ikisini elinde bu-
lunduruyor.

Insanlar esya gibi gériinmeyi istemezler; ama bun-
dan daha az istedikleri bir sey varsa o da yasamlarinin
siradan goriinmesidir. Onemli olduklar: bilmek isterler
ve bunu onlara gostermenin en iyi yolu insanlarla daha
biiyiik bir 6ykii arasinda baglanti kurmaktir. Bu ilkeyi
anlayan kisilerin ve kuruluslarin bilegi biikiilmez.

2011 yilinda Apple, diinyanin en ¢ok hayranlik
uyandiran sirketi konusunda Fortune'nun yaptig: aras-
tirmada zirvedeydi ... art arda dordiincti kez. Bu basa-
rinin sirrinin bir kismi televizyon reklam tarihindeki en
tinlti reklamlardan birinde goriilebilir.

1984’te Super Bowl sirasinda Apple, Macintosh ki-
sisel bilgisayarini ilk kez tanitti. Reklamin hedefi ¢arpi-
a1 yenilik ve yaraticiliga dikkat cekmekti — kitlelerin bi-
rornek sikiciligina (Apple’a gore IBM’e) karst Mac 6ne
cikariliyordu.

Reklamda elinde biiyiik bir balyoz tagiyan atletik,
geng bir kadin, ayn1 giysiler icinde insanlarla dolu bir
odaya girer kosarak. Elindeki cekici firlatarak biyiik
ekrandaki Orwell tarz1 devlet figiiriinii yok eder. Yeni
bir giin dogmaktadir. Insanlara kollar1 ve bacaklari olan
sayilar goziiyle bakma donemi bitmistir. Birebir is ilis-
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kileri gelecegin dalgasidur.

Bu goriistin kanitina yalnizca Apple’in basarisinda
rastlanmaz, bazi basit ayakkabilarda da rastlanilabilir.

Blake Mycoskie yasaminda kargilagtigi bir manza-
radan sonra TOMS ayakkab1 sirketini kurar. Gelismek-
te olan tilkeleri gezerken basit bir sorun goriir — cocuk-
larin ayaklar1 ¢iplaktir. Ayakkab1 yoklugu bagka yokluk-
lar anlamina gelir — bir siirti yoksunluk. Boylelikle Bla-
ke, satilan her ayakkabi icin ihtiyac sahibi bir cocuga
ayakkabi1 gonderen bir sirket kurmaya karar verir.

Ilk yil 10000 ayakkab: géndermenin zevkini tadar.
Giinimtzde bu rakam bir milyonun tzerinde. Ama
oykii burada bitmiyor.

Bir aksamiizeri Mycoskie havaalanindaki bekleme
salonunda kirmizi ayakkabili bir kiz gorir. Kendisini
tanitmadan kiza ayakkabilari nereden aldigini sorar.
Kiz ona TOMS’un arkasinda yatan hikayeyi dyle ayrin-
tilt anlatir ki Blake’in kendi dykdileriyle yarisir. O anda
sunu fark eder: “Dogrusu bu kutunun icindeki temsil
ettigi sey kadar 6nemli degil. TOMS artik bir ayakkab:
sirketi degil; bir-al-bir-bagisla sirketi.”

Blog yazar1 Valeria Maltoni soyle aciklar: “TOMS
ayakkabi sirketi Vogue, Time ve People gibi onde gelen
medyanin ilgisiyle birlikte prestijli ortaklar1 da kendisi-
ne cekti. 40 yildir kimseyle ortaklik yapmayan Ralph
Lauren ragbi markasi icin TOMS ile anlasti. AT’&T nin
reklam sirketi, Blake’in yolculuklar: sirasinda baglanti-
y1 korumak ve caligmak icin onlarin operatoriinii kulla-
nisinin “gercek “oykisi” ile reklam yapt1.”

Maltoni, TOMS’un basaris1 konusundaki diisiince-
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lerini bu ilkenin giiciine sezgisel bir gonderme yaparak
tamamliyor.

“Insanlar animsar. Mesaj ayni zamanda bir gérevse
onu kargilastiklar1 herkese anlatirlar — havaalaninda bir
yabanciya bile. Boyle yaparak da tirtintintizti pazarla-
makta sizin en giiclii savunucunuz olurlar... Cikarila-
cak ders: etki birakmak énemlidir.”

Biiyiik oykiiler davetkarken kiictik, kisisel oykiiler
caydiric1 olabilir. Bir dava, care ya da tirtin tanitmakla
kendinizi aciga vurmak biisbiitiin farklidir.

2003 Nisan ayinda yazar David Kuo arabasinda ka-
ristyla birlikte bir partiden eve donmektedir. Acil
Servis'te uyanir ve beyninde bulunan bir tiimériin onu
aylar icinde oldiirecegini 6grenir.

Paskalya’dan onceki pazar giinii David ve karisi
Kim, bir karar vermek durumundadir — olayin ne kada-
rin1 insanlara anlatmak istiyorlardi? Bunu paylagmaya
ne kadar gondllilerdi?

Gizli tutmaya egilimliydiler. Ama isteklerine di-
rendiler ve Kim dostlar1 arayip onlara durumu anlatt:
ve her birinden dua etsinler diye bagkalarina da soyle-
melerini istedi. Bir saat icinde CaringBridge.org’ta on-
lar icin bir sayfa olusturuldu; burada ciddi hastaliklarla
bogusan insanlar durumlarini giincelliyor, gereksinim-
lerini ve istedikleri baska seyleri paylasiyordu.

[zleyen haftalar ve aylarda Kuo cifti, ne kadar bilgi
paylasirlarsa o kadar ¢ok insana yardim edebilecekleri-
ne karar verdiler — kanser savaginda yalniz olmadiklari-
n1 biliyorlardi. Bu karar onlarin yasamlarini degistirdi.
Opykiilerini onlardan ¢ok daha biiyiik bir seyin pargas
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olarak gordiiler. Sonucta ayn1 sorunlarla miicadele in-
sanlara bir baglanma olanagi saglad: bu.
Herkese ilk 6giitleri ne miydi? Oykiintizii paylasin.
Washington’dan Ann M. Baker'mn Dale Carnegie
Egitim'de 6grendigi bir sey bu:

Ben de ¢cogu insan gibi 6zel yasgamima 6nem veri-
rim. Dolayisiyla gogiis kanseri, kemoterapi ve radyas-
yon tedavisiyle karg1 kargiya kalinca kaygilarimi ve
acilarimi paylasmak istemedim.

Ama kanser oldugum haberi aileye, dostlarima ve
is arkadaslarima yayilinca yiireklendirici e-postalara
boguldum. Daha 6nce tanigmadigim aile yakinlari
bile bana kendi gogiis kanseri éykiilerini, telefon nu-
maralarini ve ge¢cmis olsun dileklerini gonderdiler.

Bu olaganiistii cesaret ve sevgi selalesi hayatimi
degistiren bir iyilesme yolculugu baglatti. E-postalar
sayesinde 6grendim ki hi¢ kimsenin kanser yolunda
yalniz yiriimesi gerekmiyor. Ciinkii yasam bir tek

beni ilgilendirmiyor. Hepimizi ilgilendiriyor.

“Biz” ile ilgili olan “ben” i¢in de iyiyse sorun yok.
Bir milyonun tizerinde takipcisi olan bir blog yazari,
gorlistint diizeltmek icin lazer ameliyat: olacagini du-
yurdu. Ayrica kendileri bu prosediirii diisiinenler gore-
bilsin diye ameliyat1 blogundan canli yayinlayacakt.
Seffaflik onun sermayesi oldu. 20/15 goriis giicti ka-
zanmakla kalmadi kisisel yolculuklarimizi bagkalariyla
paylasmakta dijital diinyay: kullanmanin yepyeni bir
yolunu buldu. Dostlarindan birinin d{igiiniinti cevrim
ici canli yayinlanmasini ya da sehir diginda ¢aligan bir
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miisterisinin oglunun futbol magin1 uzaktan seyretme-
sini buna 6rnek veriyor.

“Spor miisabakalari, eglence ve pazarlama disinda
neye kullanilabilir canli yayin?” diye soruyor. “Islevsel
yarar icin yeni bir iletisim kanali olarak benimsenecek
mi? Diigiinler, mezuniyet torenleri, kuliip bulusmalari,
dini ayinler, dogum gtinleri, egitim, ascilik kurslar1, do-
gumlar ya da cenazeler? Kucak acilirsa olanaklarin sini-
r1 yok.”

Insanlar yasamlarmin ¢ogu giiniinii heyecansiz ge-
cirir. Dijital cagimiz kisisel ya da kurumsal kimliginizi
gosterebilmeniz icin pek ¢ok olanak saglar, bagkalariyla
daha yakin iligkiler kurabilmeniz icin temas noktalari
ve ortakliklar yaratir. Birkac ¢izimi gostermektense bir
video cekmek daha kolaydir. Yeni bir sirketi ya da orga-
nizasyonu tanitmak icin etkilesimli ag sayfalar1 olustur-
mak kolaydir. Telefon etmek yerine video konferansi
yapmak ve herkese sdylemek yerine sunum gostermek
daha kolaydir. Ama artik insanlar da bunu bekliyor.

Fikrinizi 6ne ¢ikarmak icin essiz bir yaklasim sergi-
leyin, bilgisayarinizin sinirlarindan ¢ikip gorilmedik
bir sey yapin. Diistincelerinizi canly, ilgi cekici ve carpi-
c1 yapmak icin elinizdeki tiim araglar ve diis giictinii-
zii kullanin. Oykiilerinizi paylasirsaniz baskalar: da siz-
le kendi oykiilerini paylagir. Birlikte yeni ve daha bii-
yiik bir 6ykii yaratirsiniz.

Kisisel ve profesyonel yasamdan diiriist bir kesit
sunmak giderek daha yayginlasiyor — ayrica yararli ilis-
kiler kurmak icin de yaygin bir yontem bu. Bu kesitin
sag duyulu smirlari olacaktir elbette; ama gecmisteki is
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diinyasi sinirlart artik ya alcaltildi ya da ortadan kaldi-
rild1; ctinkii ¢cogu insan biliyor ki tiim —maddi ya da
manevi— etkilesimlerin kisa ve uzun donem bagarist
iliskinin derinligine bagli. Bir is arkadagi, dost ya da
miisteri yolculugunuzu ne kadar paylasirsa birlikte o
kadar cok sey basarirsiniz.

Sizin yolculugunuz bizim yolculugumuz oldugun-
da gidecegimiz yeri gormeyi daha ¢ok isteriz.
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10

Meydan okuyun

NBA tarihindeki en iyi oyuncular konusulurken
genellikle su iki ad yan yana gelir: “Larry ve Magic.”

Earvin “Magic” Johnson ve Larry Bird parke ze-
minde boy gosteren en iyi oyunculardand: — ikisinin de
sahadaki oyuncular ve konumlar konusunda neredeyse
dogatistii sezgileri vardi. Atak ve savunma konusunda
ayni Ol¢tide iddialiydilar ve takim arkadaslarinin hep-
sinden daha cok caba gosterdiler.

On yil boyunca basketbola bicim verdiler. Magic,
1979 NCAA sampiyonasinda ve 1984 NBC sampiyo-
nasinda Larry’yi yendi. 1985’te onu yenen Larry 1987’
de bir kez daha Magic’e maglup oldu.

Kariyerleri boyunca birbirlerinden pek hoglanma-
dilar, ama aralarindaki sayginin smir1 yoktu. 1991 yilin-
da, HIV’e yakalanan Magic profesyonel basketbol ya-
samin1 birdenbire noktaladi. Magic’in aciklamasindan
bir giin sonra, Bird sezona hazirlik yapiyordu. Sirtini
esnetti, hafif kosuyla 1sindi1 ve her zamanki yerinden
potaya atis yapti; ama yasaminda ilk kez icinde oynama
arzusu duymadi. Rakibi — ki artik dostu — spor diinya-
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sindan ayrilmisti. Bird'in bu giinlere gelmesinde Ma-
gic’in rolii cok biytktii.

Birkac ay sonraki jiibile kutlamasinda soyle dedi
Magic: “Magic Johnson’un en iyi bagsarimin1 ortaya ¢i-
kardig1 icin Larry Bird’e sahsen tesekkiir etmek istiyo-
rum. Sen olmasaydin asla zirveye ¢ikamazdim.”

Kimileri rekabetin kirli bir diinya oldugunu diisii-
ntir. Degildir. Rekabet dogal diinyanin en 6nemli ger-
cekliklerinden biridir. Rahatimiz icin baglanti gerekir;
ama rekabetsiz miicadele olmaz.

“Demir demiri biler,” der, Yahudilerin tictincii krals
Siileyman, “insan da insani1."”

Demir demiri bilerken cikan ses kara tahtaya siir-
tiinen tirnak sesi gibi kulak tirmalar. Stileyman Pey-
gamber, kendinizi ve bagkalarini en iyi diizeye tasima-
nin meydan okumaktan ve catismaktan gectigini bilir.
Kisiler aras1 kalic1 kibarliklarla dolu bir yasam rahat ve
huzurlu goriintir; ama iligskisel gevseklikler yasami
meyvesiz birakir.

Meydan okumanin kan, ter ve gézyast barindirma-
st gerekmez. Coca Cola, 2010 yilinda sosyal medyada-
ki bir reklam kampanyasiyla miisterilerine meydan
okudu — onlara giiliimsememeyi zorlastirds.

Universite kampiislerine 6zel icecek makineleri
yerlegtirdi. Bu makine yalnizca mesrubat satmiyordu.
Bedava kolalar, cicek buketleri, pizza ve devasa sand-
viclerle 6grencileri sasirtiyordu.

Kameralarla kaydedilen goriintiiler YouTube’ta ya-

1. Eski Antlasma, Siileyman’in Ozdeyisleri 27:17.
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yinlandi. Armaganlari alan 6grencilerin saskinligi ve
nesesi —beslik cakmalar, kucaklasmalar, giiliimsemeler
ve kahkahalar— cevrim ici onlan izleyen yaklasik dort
milyon izleyiciyi de giilimsetti.

Meydan okuma, giiliimsememekti; tipki Coca Co-
la’nin umdugu gibi milyonlarca goniillii basarisizlikla
sonuclandi bu.

Internet’in erken, yabani giinlerinde giindemi mes-
gul eden seylerden biri Microsoft'la AOL arasindaki re-
kabetti. Apple’la Google déneminde kolaylikla unutu-
lan o giinlerde AOLla Microsoft rekabeti miisterilerin
en son teknoloji hizmetlere kavusmasin1 hizlandird:.
Iki sirket de miisterilerin harcamalarinin, bilgi alisveris-
lerinin ¢ogunu ¢evrim ici yaptig1, yasamlarmin biiyik
bolimiint ¢evrim ici yasadigi bu giinleri gordi.

Birbirinden nefret eden iki sirketin yapilar: cok fark-
liyd: — birisi teknoloji kullanmast gereken miisteri odak-
li bir pazarlama sirketiydi, 6biirti miisteri pazarlamasi
kullanan bir teknoloji sirketi. Microsoft’a kars1 acilan gii-
vensizlik davasinda AOL rakibinin aleyhinde taniklik
yapti. Ama rekabet iki sirketi de daha basarili yapti.

Evet, herkes yasaminda meydan okumalarla karsi-
lasir ve insanlar cogunlukla meydan okumanin degil
ona nasil karsilik verildiginin énemli oldugunu soyler.

Dogrudur.

Kimileri sakatlanir, hastalanir, yaralanir ve teslim
olur. Olene kadar kendilerini akintiya birakirlar.

Bagkalari1 doruklara yiikselir. Teddy Roosevelt 6rne-
gin. Hastaliklarla dolu ¢ocuklugunda Teddy’nin astimi
oliim tehlikesi tasir. Sik sik solunum giicliigii ceker ve
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daha iyi havasal ortamlar bulabilmek i¢in taginip durur.
Astim kalbini zayiflatmustir. Sonra, on iki yasindayken,
babast ona sdyle meydan okur: “Theodore aklin yerin-
de, ama bedenin degil; bedenin yardimi olmadan da
akil varmasi gereken yere varamaz. Bedenini olustur-
malisin. Insanin bedenini olusturmasi giic, ama basara-
cagint biliyorum.”

Oglanin yar1 tislayan, yari giiliimseyen tepkisi daha
sonra tim diinyada taninacaktir. Basin1 geriye atar ve
sikil1 diglerinin arasindan yanit verir: “Bedenimi olustu-
racagim.”

Yasaminin sonraki yili agir egzersizle gecer. Glictiy-
le birlikte cesareti, gozii pekligi de artar. Buzlu irmak-
lara dalar, yedi daga tirmanir ki birine giinde iki kere ¢1-
kar. Bunlar1 yaparken de dogaya saplantili bir ilgi gelis-
tirir. Kuslardan yosunlara dek her sey onu biiyiiler ve
ileride Roosevelt Dogal Tarih Miizesi'nde sergilenecek
yiizlerce 6rnek toplar.

Babasinin meydan okumasi olmasa bu hasta cocuk
ne yapardi?

Meydan okuma onu sonsuza dek degistirdi.

Ama verilen tepki de en az meydan okuma kadar
onemlidir. Esin veren ve basartya gotiiren meydan oku-
malar cesaret kiran ve can sikan meydan okumalardan
cok farklidir.

2010 yilinda, Atlanta’daki Cesaret Kilisesi'nin ra-
hibi Shaun King, Haitili yetimlere kalic1 bir yuva icin
para toplamak istiyordu? Ama nasil yapacakt:? Ilk mey-
dan okuma buydu. Dijital cagda boylesi konularda ya-
raticilik olanaklari ¢cok genis. Shaun King, mesajini
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miimkiin oldugunca genis bir kitleye ulagtirmay1 arzu-
luyordu. Ilging bir sohretler acik arttirmasi fikri buldu.
Insanlar fotograf, imza ya da aksam yemegi icin teklif
vermeyeceklerdi. Unliilerin onlar1 Twitter'da takip et-
mesi ve gonderilerini retweet’lemesi icin yarisacaklardi.
Rahip boylece, Caresiz Ev Kadwnlan dizisinin yildizi
Eva Longoria Parker’a meydan okudu. Teklife hemen
sicak bakan Parker da tinlii tanidiklarina ona katilmala-
r1 i¢in meydan okudu. Katildilar ve TwitChange boyle-
ce dogmus oldu.

2010 yilinda 175 tinlii, toplam 90 milyon takipgisiy-
le 30 milyon sayfa gosterme sayisina ulasti ve 500 000
dolardan fazla para toplandi. Uzaklara erisebildigimiz
ve genis kitleleri etkileyebildigimiz ¢agimizda anlamli
meydan okumalarin giictidir bu.

Diinyada pek cok carpitilmis gercek vardir; ama
bunlardan pek azi “uyumlu olmak i¢in uyum goster”
kadar rahatsiz edicidir. Yagamanin, aile kurmanin ya da
is sahibi olmanin yolu bu degildir. Insanlar asag: cekil-
meyi degil yiikseltilmeyi ister. Gortiglerinin yticeltil-
mesini arzular; bu da bazen meydan okumak gerektigi
anlamina gelir.

“Isleri halletmenin yolu rekabeti kizistirmaktir,”
der Charles Schwam. Rekabet ettigimizde kazanmak
icin ¢abalariz; clinkii kazanmak basar1 ve 6nem duygu-
su yaratir. Basar1 bir ekip —bir dava, tilke ya da sirket—
basarisiysa zafer daha da 6nemlidir; ¢iinkii rekabet bizi
yakinlik gerektiren alanlarda baglanmaya ve iletisime
zorlar. Rekabet olumlu sonuglar1 kadar yoldaslik anla-
mina da gelir.
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Cevrenizdeki etki kiiresine bakin ve bitis cizgisine
ulagsmaktan fazlasi anlamina gelecek rekabetler yarata-
bileceginiz yakinlik alanlari arayin; boyle rekabetler ka-
lict dostluklar ve olumlu degisim i¢in kurumsal etkiler
yaratabilir. Degismesine yardim etmek istediginiz yal-
nizca bir kisiyse ikinizi de ilgilendiren giiclii bir mey-
dan okumayla gelin. Meydan okumalarin kolay is oldu-
gunu kimse soylemedi. Bagkalar1 icin elinizi tagin altina
sokarsaniz onlar da sizin icin caba gosterir.
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4. Bolim

Direnis ya da
Gilicenmeyle
Karsilasmadan Nasil
Degisim Saglanir
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Olumlu bir havayla baslayin

Yazar Max DePree, klasiklesen kitab1 Liderlik Bir
Sanattirda' su tnlii tanimi yapar: “Bir liderin ilk so-
rumlulugu gercekligi tanimlamasidir. Sonuncu sorum-
luluguysa tesekkiir etmek. Bu ikisi arasinda lider bir
hizmetciden ibarettir.” Bu sozler genellikle soyle anla-
silir: Kot haberi vermek liderin gorevi olduguna gore
disimizi stkip 6nce koétiliikleri halletmeliyiz. Ama du-
rum boyle degil, 6zellikle kotii haberlerin 1sik hizinda
dolast1g1 cagimizda.

[ster miisterilerle sirket, ister iki kisi arasinda olsun
iliskiler gerilebilir, sorunlu duruma bile gelebilir; ama
konusmaya olumsuz bir havayla basglamak yarar sagla-
maz. Tipki ilk perdesi trajedi olan bir tiyatro oyunu gi-
bi kasvetli, cirkin bir ortam yaratir Omuzlar c¢oker,
ytizler sarkar ve konusanlarin yiiregi burkulur. Bu etki-
lerin bir viriis gibi organizasyonun, deger zincirinin ya
da tiim bir tlkenin saflarina yayildigin1 diistintin.

Daha en basindan, olumsuz psikolojik ve fizyolojik

1. Leadership is an Art Max DePree 2004.
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tepkilere kars1 calismak zorunda kalirsiniz; onlarin ts-
tesinden cabucak gelebilseniz bile, en bastan kacinila-
bilecek bir sey icin kisitlh zamaninizi harcamaniz ge-
reksizdir.

Konusmaya diiriist ve icten bir minnetle baslayin;
karsinizdakiler daha az direnis, savunma gosterir, sizin
distincelerinize daha egilimli olur.

Gelin goriin ki misteri hizmetleriyle iletisimleri-
mizde cogumuz o savunmacilik ve direnisle karsilagmi-
sizdir. Yakin zamanda Dost Kazanmammn ve Insanlan
Etkilemenin Yolu kitabin1 okuyan Sanjiv Ekbote gii¢ du-
rumlarin tstesinden gelmeyi biliyor.

Sigortali1 bir ev almis. Bir aksam banyonun muslu-
gu akmaya baslayinca sigorta sirketini aramis. Dért sa-
at icinde sorunu ¢ozmek icin geng bir tesisat¢i gelmis.
Once vana degistirilmis, ama sizint1 daha da artmus.
Bunun tizerine tesisat¢t boruyu kapatmis, ama su ba-
sinct ek yerlerini patlatmis ve duvarlardan su sizmaya
baslamus.

Cani sikilan Sanjiv, daha deneyimli bir tesisatci
gondermelerini istemek icin hemen sigorta sirketini
aramis. Telefona ¢ikan insana bagirip c¢agirabilirmis,
ama duraksamay1 secmis. Bilgilerini verdikten sonra te-
sisatciyt bu kadar cabuk gonderdigi icin temsilciyle te-
sekkiir etmis. Olanlar1 anlatmis; bunun tizerine tele-
fondaki kadin uzman bir tesisatciya ulagsmus, olasi en
erken randevuyu vermis ve hizmet bedelini talep et-
memis.

Sanjiv farkli davransaydi boylesi bir hizmetle karsi-
lasir mydi?
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Bu basit bir teknikmis gibi goriintiyor olabilir, ama
uygulamasi olduk¢a zordur. Nedenini anlamak icin
DePree’nin liderlerle ilgili s6ztinii distiinelim. Onu
yanlis anlamamizin asil nedeni gergeklik sozctigiiniin
gunlik yasamimizdaki cagrisgmi. Neden gercekle yiiz-
lesmek zorunda kaliriz, neden isin gercek yiizii tadi ko-
td bir ila¢ gibi yutulmalidir, neden birilerini acimasiz
dogrularla ortiismeyen dis diinyasindan koparip ger-
cege cagirmamiz gerekir? Onemli konusmalara yakla-
sirken genellikle boyle diistintiriiz.

Gergeklik aci, ya da en azindan yararli bir ilag mi-
dir? Biiytik olasilikla degil; ama oyle gormeye program-
lanmisiz, 6zellikle bir sey bizi rahatsiz ediyorken.

Avci-toplayict genlerimiz halad daha, cevremizde
olup biten en ¢arpict ve olumsuz olaylara odaklanma-
miz1 dayatiyor. Yasamimiz buna bagli, en azindan bir
zamanlar buna bagliydi. Liderlik ko¢cu Ray Williams
soyle yaziyor: “Norologlar sayisiz arastirmayla kanitlad:
ki kotii seylerin tehditlerini, iyi seylerin olasiliklarindan
daha ¢ok umursuyoruz. Beynimizdeki olumsuz alicilar
olumlu tetikleyicilerden ¢ok daha hassas” Ustelik kotii
olaylar1 daha iyi animsariz, ya da en azindan anilarimiz
onlarin cevresinde toplanir.

Ne yazik ki aragtirmalar bu etkinin olaylarla sinirls
kalmadigini, karsitmizdaki insanlarla ilgili izlenimleri-
mize dek uzandigini gosteriyor. Ozellikle ahlaksal yon-
den olumsuz gordiigiimiiz tavirlara olumlulardan daha
cok dnem verebiliriz.

Baskalarinda degisimi en cok ytireklendirmek iste-
digimiz zamanlarda so6z konusu kisilerin tavirlar1 bizi
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cileden ¢ikarir. Beyinlerimiz “olumsuz” davranisla meg-
guldiir. Gergeklik algimiz bununla belirlenir. Olumlu-
lar gormezden gelinir. Iletisimlerimizde dogrudan so-
runa atlamamiz — ya da bizi dinleyenlerin bakis agisin-
dan, elestiriye baslamamiz hi¢ sasirtici degildir.

Bizi dinleyenlerin beyni de aynidir. Soyledikleri-
miz arasindan olumsuz ve elestirel yanlar onlarin ta-
kintis1 haline gelir. Konugsmadaki olumlu olanaklar1 bu-
lup ¢ikarma olasilig: yitirilir. Eminim gormiisstintizdiir:
Karsinizdaki ytiz gerilir, dikkatli ifade siliklesir; yalniz-
ca gozler sdylediginiz baska her seye kargi ¢ikan igsel
c1glig1 yansitabilir.

Boylesi dramlardan kaginmak icin ¢ok calismazsak
liderlik yolunda bindigimiz dali keseriz. Olumlu ve
olumsuz geri bildirimlerin basarim {izerindeki etkileri-
ni inceleyen geleneksel bir arastirmada, J. Shrauger ve
Saul Rosenberg, su veya bu sekilde yetersiz oldugumuz
konusunda geri bildirimlerin bagarimimiz1 diistirdagii-
ni buldular. Eger kendimize giivenimiz ve saygimiz
yiiksekse etki daha zayif. Ote yandan, elestiriye ikinci
bir tepki de elestirinin degerini diigtirmektir — onu biis-
biitiin reddederiz, boylece tutumumuzu kotilestirmek
disinda kararlarimizda pek etkisi olmaz.

Nigin riske giresiniz? Neden bagarim ve tutum
tizerindeki bu kotii etkileri en bagindan azaltmayasi-
niz?

Ogretmenler icin 6nderlik becerileri konusunda
bir makalede, basketbol kog¢u Trent Lorcher takiminin
dis kirikligi yaratan bir yenilgisini nasil ele aldigini
acikliyor. “Kagirilan bircok serbest atis yliziinden 6nem-
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li bir mag1 kaybettik. Dogal tepkim takima bagirip ¢a-
girmakti. Ama bunun yerine, saldirgan olduklar ve sii-
rekli serbest atis kazandiklar1 icin onlar1 6vmeyi sectim.
Ardindan bir saat boyunca serbest atig calistik. Yenilgi-
den dolay1 zaten canlar1 sikkin oyuncularima iyi geldi
bu ovgii.”

Organizasyon psikologu Robert Sutton son kitabi
Lyi Patron, Kétii Patron’da’, Amerikan ordusundan ayril-
mis bir subayin Oykiistinii paylasir. Adamin tstlerinin
cogu kot kimselerdir — terbiyesiz, tepeden bakan ve
acimasiz. Tabur komutan1 harig:

“Birka¢ kez haddimi astigimda hemen beni ¢agir-
d1 ve davranislarim konusunda akil verdi. Beni azar-
lay1p hor gérmedi; ama ben sucumu anlamis ve onu
tizdti§im icin utanmistim. Bu ytizden artik daha iyi
bir insanim; onun aligkanliklarini kazandigimi1 ve in-
sanlara davranilmas: gerektigi gibi davranarak onun
eylemlerini taklit ettigimi umuyorum.”

Dogamizdaki egilimleri tanir, dikkatimizi olumlu-
ya yonelmeye zorlarsak temel icgtidillerimize hakim
olabiliriz. Yalnizca olumlu diisiinmek degil, ayn1 za-
manda, algilarimizin her zaman gercekle ortiismedigi-
ni gostermek icin beynimizi yeniden bicimlendirmek,
bir durum konusunda varsayimlarimizi degerlendir-
mek i¢in durmak, resmin tamamini gorene dek o varsa-

yimlar1 sorgulamak. Ayna noéron sistemimizi — baskala-

1. Good Boss, Bad Boss Robert Sutton 2011.
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rinin eylemlerini anlamamizi, amacglarini ¢6zmemizi
ve gelecek davraniglarini 6n gérmemizi saglayan, son
yillarda varliklar1 fark edilen o hiicreleri — egitebilir,
olumlu davraniglari ve bu davraniglarin yardim etmeye
calistifimiz insanla ilgili aciga vurduklar1 yonleri beyni-
mize sokabiliriz.

Degerbilirligimizde gercekci olmak istiyorsak vaz-
gecilmezdir bu. Baglamak icin gercekten olumlu bir
nokta bulmali, karstmizdakinin tonuna uyan bir min-
net gostermeliyiz. Robert Sutton’a gore en iyi patron-
lar, ekiplerindeki her bir iiyenin nasil diisiindiigiinii ve
davrandigin1 bilenler. Kolay degil. Liderler, ellerinden
geleni yapsalar bile, bireylerin kisisel dinamiklerini en
iyi gosteren durumlardan uzak kalirlar ¢ogunlukla.
Ama bu konuda caba gostermek liderin etkisini ve ba-
sarisini arttiracaktur.

Organizasyonumuz i¢in s6z konusu kiginin degeri-
ni kabullendigimizde acik iletisim icin olumlu bir hava
belirleriz.

Elbette bir noktada halihazirdaki konuyu halletme-
miz gerekir. Kotii haberi hemen vermekten daha koti
bir sey varsa o da yumusatmaya calismak, ya da ondan
hi¢ s6z etmemektir. Psikologlar Sidney Rosen ve Abra-
ham Tesser tarafindan 1970’lerin baginda bulunan Anne
Etkisi'nin nedeni insanlarin bagka olumsuz duygularin
hedefi olmaktan kacinmak istemesidir. Hepimizde degi-
sime onderlik giicti vardir; ama tstlerimize kotii haber
vermek cogunlukla cesaret gerektirir. [dam mangasina
gonderilen masum elci olmak istemeyiz. Yasam i¢gtidii-
miiz devreye girince, olayin gercekligi kacinilmaz olana
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dek cesaretimiz baskilanabilir. “Keskin hiyerarsi yapila-
rinda Anne Etkisi ve onun sonucunda olaylarin siizgec-
lenmesi cok kotii sonuglar dogurabilir,” diye yaziyor Sut-
ton. “Kéti haber olarak yola ¢ikan olay, kademe kademe
yiikselirken giderek mutlulasir — ctinkii her patron, al-
tinda calisanlarindan aldigi haberi kendi tistiine bildir-
meden 6nce biraz daha iyi duruma getirir.”

Olumlu bakisla baglamak, dramatiklestirme gtidi-
stine direnmek azmimizi gliclestiren, sorunlarin tizeri-
ne giivenle gitmemizi saglayan bir aractir. Bu davranist
benimseyen liderlerin, en bagindan bilmeleri gereken
felaketlere hazirliksiz yakalanma olasiliklar1 dastiktiir.

Sonda, S.A.’da Andres Navarro benimsedigi “bire
karst ii¢” kuraliyla bu yaklagimi kurumsallagtirmanin
bir yolunu bulmus. “Elimizden geldigince az elestirme-
ye calistyoruz. Bir kuralimiz var. Bu sirketteyseniz ve
hoglanmadiginiz, isini iyi yapmadigini diistindiigtiniiz
biri varsa hicbir sey sdylemiyorsunuz. Bunu bir kagida
not aliyorsunuz.” Daha sonra sikdyet edenin, bir tartis-
ma baslatmadan 6nce, davranisini degistirmek istedigi
kisi hakkinda {i¢ iyi sey bulmasi gerekiyor.

Peki hos olmayan seylerin tartisilmasi gereken etki-
lesimlere nasil girecegiz? Her zaman iyi yonlerimiz
ovildiikten sonra kot seyleri daha kolay dinleyebildi-
gimizi iggiidiisel olarak biliyoruz. Ote yandan 6vgii
yapmaciksa ya da 6vgiiden elestiriye gecis cok aniyse
bu ilke ige yaramayacaktir. Bundan kaginmak icin sun-
lar1 g6z 6ntinde bulundurun:

Birincisi, Ovgiintiz gercek ve icten olsun; elestirinizi
hazirlarken zaman kazanma araci diye gormeyin onu.
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Ikincisi, bir noktadan bir noktaya piiriizsiiz gecme-
lisiniz.

Uclinciisii, 6vgiidden sonra elestiri yerine yapici
oneriler getirin.

Bu sekilde iletisim kurmanin kagit tizerinde ozel-
likle gii¢ olacagini aklinizdan ¢ikarmayin.

Bir konudan digerine ge¢mek icin dogal firsatlar
yaratan konusma akist olmaksizin, karsimizdaki insan
sizin ona yag cektiginizi diisiinecektir. Ozellikle tartis-
mal1 bir konuyu ele alacaksaniz yiiz ytize konugsmay1
yeglemelisiniz.

Pek cok insan elestirmeye, 6vgi sozciiklerini izle-
yen bir “ama” ile baslar; boylelikle elestirinin baslayaca-
g1 haber verilmis olur. Dinleyici o zaman 6vgiiniin di-
rustliigiinden kuskuya diiser. Ama yerine “ve” demeyi,
elestirmek yerine yapici onerileri kullanmay1 deneyin.
Yazili iletisimde 6vgiintiziin gercek dist gortinmemesi
icin en etkili yontem budur biiyiik olasilikla.

Ovgii ve degerbilirlikle konuya girmek calisanlari-
niz1 daha tiretken, bayilerinizi daha sadik yapmaya yar-
dim eder; dostlarinizla aileniz sizin goriislerinize kulak
vermeye daha egilimli olur. Olumlu bakis acisi, ileti-
simleri her zaman olumlu yonlendirir.
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Yanhisinizi kabullenin

Beth, Fortune 100’de yer alan sirketlerden birinde
yiiksek seviyeli bir yoneticiydi. Patronlar: ve ekibi onu
cok sevse de is arkadaglarindan biriyle siddetli catisma
icindeydi. Baska bir boliimiin liderligini yapan Har-
vey'yle. Askta ve savasta her sey mubahtir, oyle degil
mi? Beth tiim etkilesimlerinde intikamc1 ytiziini gos-
tererek bu deyimi hayat felsefesi edinmisti.

Ama daha iyi bir lider olmak istiyordu; bu ytizden
yonetici kocu ve Seni Buraya Getiren Oraya Gdétiirmez!
kitabinin yazari Marshall Goldsmith’in yardimina bas-
vurdu. Beth 6grendi ki ¢cogu insan ondan hoslansa da
Harvey’e kars1t davranislari onun {iniine zarar veriyor-
du. Harvey'le barig goriismesi yapmasi gerekiyordu ve
bunun i¢in de kendisinin yanlis yaptigini kabullenme-
liydi.

Zarar verdiginiz insana karst yanliginiza kabullen-
mek, bu yaklagimi1 benimserken kargilagabileceginiz en
giic durumlardan biridir. Iki tarafta da gerilim yiiksek-

1. What Got You Here Won't Get You There. Marshall Goldsmith 2007.
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tir, rekabet s6z konusu olabilir ve kendinizi boylesine
kirilgan bir noktaya getirmek giivenli degil diye diisii-
nebilirsiniz. Ama ilkin kendi hatalarinizdan s6z etmek
en cok boyle durumlarin tistesinden gelmenizi saglar.

Peki Beth ne dedi?

“Biliyor musun, Harvey, 6ntiimde bir y18in geri bil-
dirim var ve ¢ogu konusunda olumlu oldugumu he-
men séylemek isterim. Ikinci séyleyecegim de su ki ba-
z1 konularda daha iyi olmak istiyorum. Sana, sirkete ve
sirketin gelenegine kars1 saygisizlik yaptim. Liitfen 6z-
rimi kabul et. Hicbir sey bu tavrimi mazur gostere-
mez.”

Harvey'nin karsiligi? Gozlerinde yaglarla o da
utang verici davraniglarda bulundugunu kabullendi ve
birlikte daha iyi olacaklarinin soziinti verdi.

Beth, yalnizca yanlislarini tstlenerek c¢igirindan
cikmug bir bolge kavgasina son verdi.

Karginizdaki insan alcak gonilliliikle kendisinin
kusursuz olmadigini kabul edince, sizin yanlislarinizin
tartisilacag: bir konusmaya girmek o kadar da zor de-
gildir. Hentiz diizeltmediginiz yanlislarinizi bile kabul-
lenmek karsinizdakini kendi davraniglarin1 degistirme-
ye ikna etmenize yardimc olabilir.

Her zaman etkili bir iletisimci olan Carnegie bu
konuda yazarken bile ayn1 6giide uyuyor. Bir egitici ve
gozetmen olarak okuyucular1 diisiinceye 1sindirmakta
nasil basarisizliga ugradigini anlatarak soze basliyor.
Ustaca ve incelikli. Ayrica bu ilkenin pek ¢ok bicimde
etkili olabildiginin kaniti.

Liderlerin bu stratejiyi izlerken karsilastiklar1 giic-
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liik bir kritik unsura dayaniyor: yanlis yaptiginizi, yani-
labilir oldugunuzu kabullenmek. Cogu diinya lideri
bunu uygularken sorun yastyor; oysa dogalar1 geregi il-
kenin 6nemini anliyorlar. Anlamasalar bile arastirmalar
ilkeyi destekliyor.

Saglik ve Insan Potansiyeli Enstitiisi'nde calisan
aragtirmacilar, kariyerde yiikselme etkenleriyle ilgili
otuz bes bin insan tizerinde arastirma yaptilar. Kariyer-
de yiikselmekte en ilgili unsur? Yanlislar1 rahatca ka-
bullenebilmek.

Bir yanlis yaptiginizi kabullenmek on iki adim
programindaki ilk adim gibidir: Ilk ve en 6nemli olani.
Sorumluluk {stlenmezsek nasil yanlislarimizdan ders
cikarabilir, kendimizi gelistirmek icin onlari kullanabi-
lir ve bagkalarinin bize giivenmesini bekleyebiliriz?
“Stiirekli yanlis yapma yolundan ¢ikmak isteyen kimse
su gli¢ sozctigli mirildanmali: “‘Yanildim.” Gozlerini ag-
mali, yanliglarini kabullenmeli ve yanlis eylemleriyle
tavirlarinin tiim sorumlulugunu tstlenmeli.!”

“Bes Kisa Boliimde Oz Yasam Oykiisii” eserinde
Portia Nelson bu siireci siirsel bir sekilde betimliyor:
“Yanliglartmizin sorumlulugunu tstlenmezsek en bas-
larda umutsuz bir oyuk gibi goriinen sey daha sonra so-
rundan tamamen uzaklasmamiza neden olur. Durdu-
gumuz yerle yaptigimiz sey arasinda baglantiy1 goriin-
ce sorunlarimiza hizli ¢6ziimler bulmakla kalmaz, yo-
lumuzdaki ¢ukurlarin cevresinden dolagsmaya baglariz.
Sonucta daha az sorunlu yollarda ilerlemeyi 6greniriz.

1. John Maxwell, Failing Forward. Thomas Nelson 2000.
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Demek oluyor ki becerikli sorun ¢oziiciilerden bece-
rikli davrananlara dontistiriz.”

Yanliglarimiz1 kabullenmenin kisisel kazanimlart
bir yana, is arkadaslarimiz, miisterilerimiz, dostlarimiz,
ailelerimiz ve topluluk tiyelerimizle aramizda kurula-
cak giivene paha bicilemez. Marshall Goldsmith soyle
yaziyor: “Hi¢ kimse her zaman hakli olmamizi bekleye-
mez. Ama yanildigimizda yanligimizi sahiplenmemiz
beklenir kesinlikle. Bu baglamda, yanilmak bir firsattir
— ne tiirden bir insan ve lider oldugumuzu gosterme
olanagi... Yanlislarinizi sahiplenmeniz, basarilarinizi
kutlamanizdan daha kalic1 izlenimler birakir.”

Yanlislarimizdan soz etmek bizleri insan kilar. Her-
kes kendisini bizle daha kolay bagdastirir. Onlarin ba-
kis acisin1 daha iyi anladigimiz1 distintirler. Ve bu di-
stince biciminde ogiitlerimize daha acik olurlar.

Bu ilkenin en giizel yani sudur: Hepimiz yanlis ya-
pariz ve birini rahatlatmak istedigimiz zaman kullana-
cak yiginla 6ykiimiiz vardir. Ama 6ykiiniin ardindan
elestiriye girismemeyi, yapict 6giitler vermeyi unutma-
yin.

Carnegie bu ilkeyi yegeni ve yeni asistan1 Josep-
hine’e kars1 nasil kullanir? Onun deneyimsizligini, ken-
disinin o yastaki sakarligi ve deneyim diizeyiyle kargi-
lastirarak.

“Bir yanlis yaptin, Josephine,” der, “ama Tanr1 bili-
yor ki bu benim pek ¢ok yanliggmdan daha koti degil.
Yargi giicti deneyimle gelir ve sen benim senin yaginda-
ki durumumdan iyisin. Kendim o kadar ¢ok budalaca
sey yaptim ki artik seni ya da baskasini kolay elestire-
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miyorum. Ama soyle yapsaydin sence de daha iyi ol-
maz miydi1?”

Kendi yanlislariniz1 kabullenerek karsinizdakinin
dikkatini yanlisindan uzaklagtirirsiniz; yaklagiminizi
yumusatmak savunmaya gecmesini engeller.

Yanlisinizi  kabullenirseniz giiven kendiliginden
olusur.
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Yanlislari sessizce gosterin

Bagkanliginin ilk giinlerinde Coolidge’le ailesi,
Washington’daki Willard Hotel’in ti¢tincti katindaki
odalarindan hentiz ayrilmamiglardi. Sabahin erken sa-
atlerinde gozlerini acan baskan, odaya giren bir hirsizin
esyalarin1 karistirdigini, ctizdaniyla saatini aldigin1 gor-
dii. “Keske onu almasan,” dedi bagkan. “Saatle zinciri
kastetmiyorum, yalnizca kapagini birak. Arkasinda ne
yazdigini oku.”

Hirsiz okudu. “Massachusetts Genel Mahkeme-
si'nden Beyaz Saray Sozciisii Calvin Coolidge’ye Ar-
magandir.”

Coolidge daha sonra bagkan oldugunu acikladi ve
saat kapagini birakmaya ikna ettigi hirsiz1 sakin bir soh-
bete siirtikledi. Gen¢ adamla oda arkadasinin otel fatu-
rasin1 ve kampiise doniis biletlerini 6demeyemedigini
ogrenince (saskina donen hirsizin yerine koydugu) ciiz-
dandan 32 dolar ¢ikardi, bunun bir bor¢ oldugunu séy-
ledi ve ogrenciye (Gizli Servis'e yakalanmamak icin)
iceri girdigi ayni1 alisslmamis yoldan ¢cikmasini séyledi.

Dogrudan elegtiriye giicenen insanlarmn —ki ¢ogu
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bu tanima uyar— yanlislarina dolayli dikkat cekmek
mucizeler yaratir.

Her tirden liderin, yiireklendirmeyi istedikleri
davranssla ilgili tistii kapali mesaj gondermek icin hari-
ka bir aract vardir. Tek yapmalar1 gereken o davranisi
kendilerine uyarlamak. Bunu yapmazlarsa cevrelerine
su mesaj1 verirler acik¢a: “Soyle davranmanizi istiyo-
rum, ama bu ¢ok onemli degil. Aksi halde ben kendim
oyle yapardim.”

John Maxwell’in klasik yapit1 Liderligin Tartismasiz
21 Kuralinda on tgtincti kuraldir bu. “Yansitma Kura-
11” der; ctinkii insanlar gordiiklerini yaparlar. Maxwell,
2. Diinya Savagi’'nda ¢arpisan tinli E Boltgii'nden Dick
Winters'in dykiisiinii aktarir. Winters ataga onderlik et-
menin, adamlarla birlikte risk almanin, 6rnek olmanin
ve onde gitmenin subaymn sorumluluklari olduguna

inanir.

“Winters'in 6nderligini 6rnekleyen olaganiistii
olaylardan biri, ¢ikarma giiniinden hemen sonra, E
Bolugii'ntin Almanlardan kurtarmasi gereken Ca-
rentan kentine giderken yolda gerceklesir. Komutasi
altindaki Amerikali parasiitctilerle kente yaklagirlar-
ken Alman makineli tiifek atesiyle karsilasirlar. Yo-
lun iki yanindaki hendeklere siginan askerler ilerle-
me emrine uymaz. Ama ilerlemezlerse de kursunla-
rin hedefi olacaklardir. Winters onlar1 toplamayi de-
ner. Iknaya calisir. Tekmeler. Ucusan makineli tiifek
kursunlar1 arasinda hendekten hendege kosar. So-
nunda yolun ortasina atlar ve seken mermilerin ara-
sinda adamlarina ilerle emrini haykirir. Herkes siper-
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den ¢ikar ve birlik halinde ilerler. Kentin ele gegiril-
mesine katkida bulunurlar.”

Bazen davranisi kendiniz sergileyerek bagkalarini et-
kilemeniz olanaksizdir; bunun nedeni ya etkilemek iste-
diginiz insanlarin uzaginda bulunmaniz, ya da onlarin
yaptigi isle ugrasmiyor olmanizdir. Peki bu durumda is-
tedigimiz davranist nasil yaptiririz? Etkileyici' kitabinin
yazarlar1 boyle durumlar icin carpici 6giitler sunuyor:

e Grup, ekip, aile ya da topluluktaki en etkili kisi-
yi bulun ve sergiletmek istediginiz davranisi ona
uygulatin.

® Cogunlugun iyiligine seslenerek davranisa karsi
bir topluluk yaklagimi gelistirin; bireylerin dii-
stinceleri ve eylemlerini etkilemekte mahalle
baskist oldukga ige yarar.

® Yeni davranis ya da diistince biciminin benim-
senmesini kolaylastirmak icin eldeki kaynaklar
ya da cevre tizerinde olast biitiin degisiklikleri

yapin.

II. Diinya Savasi'nin sonunda cepheden donen as-
kerler is giiciine yeniden girdiler. Bu siirecte onlarin
yoklugunda evlerinden ¢ikip bircok konumu dolduran
kadinlarin yerine geciyorlardi. Pek cok kadin is diinya-
sinda kalmayi secti, bu durum is diinyasinda cinsiyetler
arast diismanlik yaratti; ama ayni zamanda kadinlarin

1. Influencer Kerry Patterson, Joseph Grenny, David Maxfield, Ron McMillan 2007.
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Amerikan ekonomisinde oynayabilecekleri role yeni
bir bakis acis1 getirdi.

Ulkedeki restoranlar ozellikle giic durumdayd.
Donen askerlere ascilik gorevleri veriliyordu. Daha 6n-
ce bu konumda bulunan kadinlar daha az maash gar-
son konumuna indirilmisti. Sonug: Isbirliginin gerekti-
gi bir cevrede ascilar ve garsonlar arasinda diismanca
iliski. Herkes sikint1 ¢cekti; 6zellikle siparisleri ge¢ ya da
yanlis gelen misteriler. Calisanlar is birakiyor, restoran-
lar miisteri kaybediyordu.

Ulusal Restoranlar Birligi, bu sorunu ¢6zmek tize-
re Chicago Universitesi profesorii William Foote
Whyte’a bagvurdu. Whyte 6rnek bir restoran belirledi
ve ascilarla garsonlarin (misterileri hice sayarak) bir-
birlerini gormezden gelmelerini, hakaretlesmelerini ve
diismanca tavirlarini gozlemledi.

“Pek ¢ok danisman bu sagliksiz toplumsal havayi
gidermek icin kisiler aras1 beceriler, ekip caligmalari ve
ticret sistemini degistirmek gibi yontemlere odaklanir-
di; ama Whyte bagka bir yaklagim sergiledi,” diye acik-
liyor yazarlar. “Ona gore sorunu ¢ézmenin en iyi yolu
calisanlarin iletisim yontemini degistirmekti.”

Pilot bir restoran secen Whyte, mutfaga siparislerin
aktarilmasi icin basit bir metal ¢ark kullanilmasini iste-
di. Garsonlar siparisleri bu ¢arka yerlestirecek, ascilar
ilk siparise 6ncelik vermeye 6zen gostererek yemekleri
ellerinden gelen en iyi bicimde hazirlayacaklardi.

Hemen sonug alindi. Catismalar, miisteri sikayetleri
azalds, iki taraf arasindaki iletisim ve tavirlarda saygi
diizeyi yiikseldi.

239



Bazen davranisi diizeltmenin en iyi yolu yanlist
actkca cezalandirmak degil, kendine giiveni ve daha
derin baglantiy1 olusturmak icin durumu bir sicrama
tahtas: gibi kullanmaktir. Unlii test pilotu ve hava gos-
terilerinin aranan performansgist Bob Hoover, San Di-
ego’daki bir hava gosterisinden Los Angeles’taki evine
dénmekteydi. Inise bin metre kala iki motor birden
durdu. Hoover becerikli manevralarla ucag: indirmeyi
basardi ve kendisiyle birlikte iki yolcuyu kurtardi. Ama
ucaktaki hasar agirdu.

Acil inisin ardindan Hoover ilk is olarak ucagin ya-
kitin1 inceledi. Tam da kuskulandigi gibi. 2. Diinya Sa-
vast pervaneli ucaginin deposuna benzin yerine jet ya-
kit1 konmustu.

Hoover havaalanina dontince ugagina bakim yapan
teknisyeni gormek istedi. Gen¢ adam hatasinin acisiyla
kivranmaktaydi. Hoover yaklasirken teknisyenin gozle-
rinden yaslar bosaldi. Yaptig1 yanlis ytiziinden oldukca
pahali bir ucak yitirilmisti ve ti¢ kisi az kalsin canindan
oluyordu.

Hoover'in 6fkesini anlayabilirsiniz. Gururlu ve ti-
tiz pilotun boylesi bir dikkatsizlik karsisinda neler soy-
leyecegi az cok tahmin edilebilir. Ama Hoover teknis-
yeni azarlamads; biiytik ihmali elestirmedi bile. Bunun
yerine elini gen¢ adamin omzuna koydu ve “Boyle bir
hatay1 bir daha yapmayacagindan emin oldugumu gos-
termek icin senden yarin F-51’imin bakimin1 yapmani
istiyorum.”

Yasamda bazen yanliglarin hafifletici nedenleri var-
dir. Tim yanliglar beceriksizlikten kaynaklanmaz. Evle
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ya da bagka seylerle ilgili sorunlar yiiziinden aklimiz
ve yliregimizi ise veremeyebiliriz. Lider, yanlislarin ya-
samin biitiin koselerinden kaynaklanabilecegini anla-
mali ve bu nedenle onlar1 6liimciil hatalar degil yalitil-
mis ve onarilabilir durumlar olarak gormelidir.

Liderlerin sahte liderlik taktiklerine kuskuyla bak-
t181 cagimizda yanliglart diiriistce kargilamak ve onlara
hor gorme firsat1 diye bakmamak en iyisidir.

Cok fazla pasif agresif yaklasim ve maniptlatif ¢a-
tisma insanlarin géziinde liderin konumunu algaltir ve
onun ige ya da organizasyona katkis1 sorgulanmaya bas-
lar. Yanlis yapanlar1 tizgtin durumlarindan olabildigince
cabuk kurtarmak sizin avantajinizadir. Yanlislar: sessiz-
ce gostererek, onlara gii¢c ve giiven kazandirarak bunu
basarabilirsiniz.
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4

Dogrudan emir vermek
yerine soru sorun

Orduda emirler giinliik isleyislerin bir parcasidir.
Size verilen emirlere harfi harfine uymaniz beklenir.
Ama Kaptan D. Michael Abrashoff, gidimli fiize
muhribi USS Benfold'un basina getirilince farkli bir
yaklasim gerektiren bir meydan okumayla kars1 karsiya
oldugunu biliyordu.

Benfold, donanmanin en iyi gemisi olmaktan cok
uzakti. Miirettebat bezgindi, moraller bozuktu ve de-
nizcilerin cogu terhis tarihlerini beklemekten bagka bir
sey yapmiyordu. Onceki kaptanin pek sevilmiyor olu-
su, miirettebatin yeni kaptani acimasiz ve elestirel de-
gerlendirisi zaten zorlu liderlik konumunu daha da
karmagiklastirtyordu.

Ama Kaptan Abrashoff ilk kez kumandanlik yapi-
yordu ve bunun dstesinden gelmekte kararliydi. Ilk
adimi: Mirettebati1 tanimak. Kaptan Abrashoff, Ben-
fold’taki liderlik gtinlerini anlattigi O Sizin Geminiz ki-
tabinda soyle diyor: “Gen¢ miirettebatimin zeki ve ye-
tenekli oldugunu anlamam uzun stirmedi. Bir stirii iyi
fikir tiretiyorlardi, ama hi¢ kimse onlara kulak asmadi-
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g1 icin bu fikirler bosa gidiyordu.”

Kaptan Abrashoff boylece miirettebatini dinleme-
ye ant icer; ama yalnizca onlar konustugunda degil.
Geminin yoniini degistirmek istiyorsa fikirlerin mii-
rettebattan gelmesi gerektigini biliyordu. Miirettebatin
diisiincesine bagvurmak icin de en iyi yol onlarla tek
tek gortismekti. Gemideki herkesi — yaklagik 310 kisiyi
— elden gecirene dek giinde bes denizciyle goristii. Ne-
ler mi 6grendi?

Gemiyi yilda alt1 kez boyamak gibi sikic1 islere cok
zaman harcadiklarini, 6rnegin. Bunun tizerine Abras-
hoff, paslanmayla asinmaya yol acan tiim baglant1 un-
surlarini degistirmenin ve tiim dis levhalari 6zel bir bo-
yama isleminden gecirmenin yollarini buldu. Geminin
neredeyse iki y1l boyunca boyanmasi gerekmediginden
daha degerli isler —ornegin gelismis talim— icin zaman
kazanildi. Kaptan, denizcilerin ¢cogunun, yiiksek 6gre-
nim giderlerini kargilamak icin donanmaya yazildigin
ogrendi. Bunun tizerinde gemisinde seviye tespit sinav-
lar1 diizenledi ve miirettebat icin uzaktan 6grenim ola-
naklari sagladi. Denizcilerinin bircogunun sert ortam-
lardan geldigini, zorlu yasamlar siirdiigiinii, ama ailele-
rine cok bagli oldugunu 6grendi. Bunun tizerine do-
gum giini kartlari, 6vgii mektuplart ve bagka bilgilen-
dirme yazilariyla denizcilerin aileleri ve eslerini olabil-
digince cok yasamlarina soktu. “Amaclarimiz: birlestir-
mek istiyordum ki,” yaziyor Kaptan Abrashoff “benim
Benfold'u gelistirme onceligimi onlarin yeteneklerini
gostermek ve islerine gercek bir amag katmak icin bir
firsat olarak gorebilsinler.”
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Miirettebata sorular sormanin sonucu ne oldu?
Moral ciddi 6lctide yiikseldi, olasiliklarin sinirlart bii-
yiik bir isteklilikle zorlandi ve donanmanin gordiigii en
yiiksek test sonuclari alindi.

Kaptan Abrashoff giiverteye adimini atar atmaz
miirettebatin skorlar1 gelistirmesi gerektigi konusunda
emir verseydi ve bunun nasil yapilmasi gerektigini
aciklasaydi sonuglar ne olurdu? Bilemeyiz; ama Ben-
fold simdiki gibi bir liderlik 6rnegi olmazd: herhalde.

Sorular sormak emirleri daha uygulanir kilar ve
kirginlig1 azaltir; ayrica yaraticiligi tesvik ederek eldeki
sorunlara yenilikci ¢oziimler getirir. Insanlar yol sec-
mekte soz sahibi olduklarini diistiniirlerse o yolu izle-
meye daha egilimli olurlar.

Marriott ailesinin liderleri, Marriott otellerinin iyi
isletildigini denetlemeye yogun diiskiinliikleriyle tinlii-
diir. Marriott International Lodging’in yoneticisi Ed
Fuller soyle yaziyor:

“Bill Marriot Jr. stirekli gezer, sordugu sorulara
verilen yanitlar: can kulagiyla dinler. Oyle ki bazen
cok fazla insana zaman ayirdig: ve tst diizey yoneti-
cilerle kapicilari ayni ilgiyle dinledigi icin elestirilir.
Calisanlar: ziyaret ettiginde en sevdigi soru ‘Ne dii-
stiniiyorsun?’ Calisanlarin sikayetleri ve kotii haber-
leriyle boyle miicadele ediyor.”

Bill Mariot Jr, anne etkisinin olumsuz giiciinii ve

tiim Marriott otellerini beklentilerine uydurmak icin ca-
lisanlarina en iyi nasil yaklasacagini bilen, aydin bir lider.
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Sorular sormanin etkilemek istedigimiz insanlarin
katkisin1 arttirdigini bilsek de pek ¢ok lider bu yonte-
me bagvurmuyor. Niye mi? Ciinkii bazen soru sormak,
insanlara zaten bildiginiz yanitlar1 verdirmek i¢in do-
lambacli bir yol gibi gortintir. Neden dogrudan soyle-
meyesiniz? Daha kestirme olur.

Insanlar onlara emirler verilmesini sevmedigi icin
elbette.

Liderler de soru sormaya yanasmazlar, ¢iinkii ya-
nitlarin ne gibi sonuglar dogurabilecegini bilmezler. Ya
karsinizdaki insan sizin istediginiz yone gitmezse? Bu
olasilifi ortadan kaldirmanin yolu yok. Ama liderler
bunu bir risk degil, bir firsat olarak gormeli. Alacaginiz
yanit zaten bildiginiz yanittan daha iyi olabilir — biiyiik
olasilikla daha iyi olur.

Giiney Afrika’nin Johannesburg kentinde, hassas
makine parcalarinda uzmanlasmis kiigtik bir tiretici fir-
manin genel midiri Ian Macdonald oldukg¢a biyiik
bir siparis firsat1 yakaladiginda beklenen teslim tarihi-
ne yetisemeyecegine emindi. Fabrikada halihazirda bi-
rikmis is vardi ve bu siparigin kisa teslim stiresi onun
teklifi kabullenmesini olanaksiz kiliyordu.

Siparisi yetistirebilmek icin calisanlarina hizli ¢alis-
ma baskis1 yapmak yerine bir toplant: diizenledi ve on-
lara durumu agiklads, siparisi zamaninda yetistirebilir-
lerse bunun sirket icin ¢ok biiyiik bir basar1 olacagin
soyledi. Sonra sorular sormaya giyisti.

“Bu siparisin tstesinden nasil geliriz?”

“Siparisi almamiz1 saglayacak farkli tiretim yon-
temleri geliyor mu kimsenin aklina?”
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Calisanlar bir siirti fikir tirettiler ve siparisi almasi
icin ona baski yaptilar. Siparis alind, tiretildi ve zama-
ninda teslim edildi.

Aslinda hi¢ 6yle olmamasi gerekirken cogu lider
basarim degerlendirmelerinden nefret eder. Kendileri-
ni gelistirmesi gereken calisanlar oldugunu bilirler; ama
elestiriye bagladiklarinda calisanlarin giderek daha sa-
vunmact ve somurtkan olacag: bir ¢atisma ¢ikacagini
da 6ngorirler. Bu liderlere bagka bir yontem gerekiyor.

Cogu calisan kendi giiclii ve zayif yonlerini pekala
bilir. Anlayigsiz olanlar bile soru sordugunuzda sizin
distincelerinizi okuyabilir. Pek ¢cok kurumsal psikolog,
degerlendirme stireclerinde 6z degerlendirme yonte-
mine bagvurulmasini 6neriyor. Oz degerlendirmelerin
hem yoneticiler hem de calisanlar acisindan daha do-
yurucu basarim degerlendirmeleri sagladigini ve basa-
rimda daha olumlu etki yaptigini gosteren ¢ok aragtir-
ma var. Degerlendirmeden once caligana diisiinmesi
icin birkac soru sorun: Ozellikle hangi konuda iyisin?
Oniimiizdeki yil icin amaclarin ne? Sence o amaclari
gerceklestirmek icin hangi becerilerini gelistirmen ge-
rekiyor.

Toplantiya sizin vermek zorunda olmadiginiz ek-
siksiz yanitlarla bagladiginizi diistintin. En azindan yiiz-
de sekseni sizinle ayni sonuca varacak, konusma cok
daha olumlu bir havada gececektir.

Soru sormanin en giizel yanlarindan biri bu isin he-
men herhangi bir yontemle yapilabilmesi. Hognutsuz
bir miisterinin nasil ele alinacagi sorusunu ekibinize ki-
sa mesaj ya da Twitter ile sorarsaniz ne olur? Bu alanda
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zayif calisanlarin kendi yontemlerini gézden gecirme-
lerini ya da yontemsiz olduklarini anlamalarini sagla-
maz mi1? 140 karakter ya da daha aziyla oldukca giicli
sorular sorabilirsiniz.

Sorular, hangi yontemle sorulursa sorulsun, taraflar
icin daha iyi yerlere gidebilecek konusmalar baslatir.
Herkesin sonucun bicimlenmesinde katkida bulundu-
gu duygusu yaratir.

Size emir verilmesindense soru sorulmasini yegle-
mez misiniz?
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Kusura bakmayin

1941 yili yazainda Cavus James Allen, Zuiderzee’den
4000 metre yiiksekte, Willington bombardiman ucagi-
nin kanadina ¢ikip sancak tarafi motorundaki yangini
sondiirdiigi icin Victoria Cross madalyasiyla 6diillen-
dirildi. Yalnizca beline bagladigi ip sayesinde yangini
sondiirtip kokpite geri dénmeyi basardi. Boylesi mace-
ralara diskiinliigiiyle taninan Churchill, utangac Yeni
Zelandaliy1, Downing Sokag1 10 numaradaki konutuna
cagird1. Churchill’in huzuruna ¢ikinca afallayan Ward,
basbakanin sorularina yanit veremiyordu. Mutsuz kah-
ramani sefkatle gozlemleyen Churchill “Benim huzu-
rumda kendini aciz ve tuhaf hissediyor olmalisin,” de-
di. “Evet, efendim,” demeyi becerdi Ward. “O zaman
benim kendimi senin huzurunda ne kadar aciz ve tuhaf
hissettigimi anlayabilirsin,” dedi Churchill.

Churchill yalnizca birkag sozciikle Ward'1 caresiz
bir budala olmaktan cikarip hak ettigi kahraman sevi-
yesine yikseltti. Kusuru gormezden geldi ve Ward’'in
durumu kurtarmasina yardim etti.

Pek azimiz bagkalarinin durumu kurtarmasini nasil
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saglayabilecegimizi diisiiniiyoruz. Baskalarinin duygu-
larin1 géormezden geliyor, kendimizi diistiniiyor, kusur-
lar buluyor, tehditler savuruyor, bir cocugu ya da cali-
san1 bagkalarinin 6ntinde azarliyoruz. Kargimizdakinin
duygularin1 diistiniip onu kenara cekerek anlayish bir
cift s6z edebiliriz. Aciy1 hafifletmek icin herhangi bir
sey. Ama ¢ogumuz buna zaman ayirmiyoruz.

Liderlerin bu duyarsiz tavirlari cevrelerine ne agili-
yor? Yanlis yapma korkusu. Kusurlarimiz ytiziinden,
bir olasilik herkesin 6ntinde, gagalanacagimiz1 bilirsek
isimizde hic riske girer miyiz? Yenilik¢i ya da yaratict
olmaya kalkar miyiz? Distincelerimizi, gorislerimizi
paylasir miy1z? Biiyiik olasilikla hayir.

Ama kusurlar giinlitk yasamimizin bir parcasi — ev-
de, iste, tiim ugraslarimizda. Bu dylesine bilinen bir sey
ki saygin Harvard Business Review tiim 2011 Nisan sa-
yisin1 bu konuya ayirdi. Kapak yazisi soyleydi: “Bagari-
sizlik Konusu: Nasil anlagilmali, Ne gibi dersler ¢ikaril-
mali ve Nasil diizeltilmeli?” Nasil 6nlemeli, bir de.

Icgiidiisel olarak basarisizligin kacinilmazligini bili-
yoruz, dyleyse neden bunun sikintisini ¢eken birine
kars1 daha anlayisli olmayalim?

Biiyiik bir medya sirketinde bir yonetici yeni bir
derginin ¢ikarilmasindan sorumluydu. Projeyi hayata
gecirmek icin cok siire, emek ve kaynak kullandi; ama
olmadi. Dergi iptal edildi.

Sirketin CEO’su, basarisizlik nedeniyle yoneticinin
isine son verecegine, ya da neler yapilmayacag: konu-
sunda onu digerlerine 6rnek gosterecegine psikolojik
bir giivenlik ag1 sundu ve yoneticinin durumu kurtar-
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masina izin verdi. fyi Patron, Kétii Patron’da s6yle anla-
tiyor Robert Sutton: “Sirketin tist diizey yoneticiler
toplantisinda CEO ayaga kalkt1 ve basarisizliga ugra-
yan yoOneticiyi cesareti, becerileri ve yanlis seyi dogru
yontemle yapisindan otiirti tebrik etti. Kot kararin
yalnizca ona ait olmadigini, tist diizey yonetimin bunu
destekledigini, derginin iyi icerik ve pazarlamaya kar-
sin basarisizliga ugradigini vurguladi.”

CEO’nun eylemi, Sutton’un bagisla ve ammsa adi-
n1 verdigi teknigi yansitiyor; bu, hatalardan ders ¢ikar-
ma ve davranis degistirme yontemi ilk olarak Charles
L. Bosk'un Bagisla ve Amumsa: Tibbi Hatalarin Ele Almi-
s1' kitabinda tanimlaniyor. Amag herkes icin moral bo-
zucu i¢ cekismeyi, bagarisizlik sorununu bastirirken ki-
sinin sorumluluk almasina yardim etmek. Herhangi bir
liderin asil yikiimliliigii de bu degil mi? I¢ cekisme
bastirilmazsa birey hatasindan ders ¢ikaramaz, kendisi-
ne saygisini yitirir, tirkeklesir ve sirketine, ailesine ya da
organizasyonuna da az katkida bulunur.

Bir lider, elinden geleni yapsa da sorumlulugu al-
tindakiler basarisizli§a ugrayacaktir. Kendisi de basari-
sizliga ugrayacaktir. Bunu 6ziimsemek ve basarisizlik-
larin sunabilecegi olanaklar1 gormek, baskalarinin ayak-
larin1 yere basmasina ve diize ¢ikmasina yardim etme-
mizi saglayabilir. Biiyiik liderler ekiplerinin basarisizli-
ga ugramadan 6nce durumu kurtarmalarina izin vere-
rek yaraticilik ve yenilikciligi tesvik ederler.

Fiona Lee, Amy Edmundson ve Stefan Thomke

1. Forgive and Remember: Managing Medical Failure Charles L. Bosk 1979.
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biiyiik bir saglik organizasyonunun tiim kollarina ve
boliimlerine entegre edilmis, hepsinden bilgi saglayan
yeni bir veri sisteminin kurulusu sirasinda, 688 calisan
tizerinde bir aragtirma yaptilar. Sonuglar?

Yoneticilerin ekiplerine hata yapmanin sorun ol-
madigini soyledigi ve hata yapanlar1 cezalandiran 6diil
sistemleri dayatmadigi boliimlerde st seviyede sistem
deneyimi gozlemlendi.

Yoneticilerin tutarsiz mesajlar verdigi, tstii kapali
da olsa bagarisizliklar1 cezalandirdigi boliimlerse siste-
mi hi¢ kullanmadilar bile; ¢iinkii yanlis yapmaktan
korkuyorlard.

Tahmin edebileceginiz gibi yeni, etkili sistemi en
cok deneyen, giinliik islerinde diizenli kullanan cali-
sanlar tretkenlesti.

Destekgi yoneticilerin ekip tiyelerinde, kiiciik ol-
cekte de olsa, olusturduklari sey direncti. Yazar ve
olumlu psikolojinin énciisii Martin P. Seligman direnci,
insanlarin basarisizliga verdigi tepkiler arasindaki fark
olarak tanimliyor. Kitaplarinda ve baska yazilarinda, ki-
mi insanlarin basarisizligi astigini, deneyimlerden ders
cikarip gelistigini, kimilerininse durgunlastigini, kendi-
lerini elestirip gelecekten korkar hale geldigini anlati-
yor. Yasaminizdaki insanlarin hangi tiirden olmasini is-
tersiniz?

Ordudan insanlarla calisan sirketler direncin 6ne-
mini 6grenir, ordu mensuplarinin —bazen neredeyse
anlik olarak— hatalarla basarisizliklarin tistesinden gel-
meye ve onlara karsin amaclarina dogru ilerlemeye

aliskin olduklarini bilir.
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Joker Bir' kitabiyla Irak’ta miifreze subay1 olarak
deneyimlerini anlatan Donovan Campbell, PepsiCo’
nun seckin Liderlik Gelisim Programi'nda yer alir.
Miifrezesine kumandanlik yaparken kazandigi bakis
acilarini soyle aciklar:

Okulda hata yapmadiginizda odiillendirilirsiniz.
Sonra mezun olur, is bulursunuz ve az hata yaptigi-
niz igin isinizde yiikselirsiniz. Dolayisiyla ne pahasi-
na olursa olsun hatalardan kacinmaya sartlanmissi-
nizdir. Ordudaysa ne kadar cabaladiginizin ya da iyi
oldugunuzun 6nem tasimadifini Sgrenirsiniz. Bir,
hata yaparsiniz; iki, bazen olaylar, diisman ya da ko-
sullar basarinizi engeller ve gercekten basarisiz olur-
sunuz. Boylelikle bu diisiinceye aligirsiniz.”

Liderlerimizden ve calisanlarimizdan basarisizlik
kargisinda kararsizlik ya da eylemsizlik degil, boylesi ol-
gun yaklagimlar bekliyoruz. Hata yapmay1 giivenli hale
getirmek onlarin yanlslarin1 daha cabuk kabullenmesini
(ki iizerinde durdugumuz gibi liderligin anahtar ozelli-
giydi bu), daha iyi dersler ¢ikarmasini ve daha cabuk iyi-
lesmesini saglar. Bir lider olarak onlarin yaptigi isleri daha
iyi gortir, cok daha iyi bir yardimai ve egitici olursunuz.

Peki boyle bir cevreyi nasil yaratiriz? Charlene Li,
onemli kitab1 Agik Liderlik'te, liderlerin ekiplerinde
kurumsal diren¢ olusturmak icin basvuracagi bes ey-
lem siraliyor:

1. Joker One Donovan Campbell 2010.
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® Basansizhik olasihgu kabullenin. Liderler basa-
risizliklar1 hemen o anda kabullenebilecekleri
gibi basarisizlik olasiligini da ekipleriyle tartisa-
bilirler.

e Giiven insa etmek icin diyalogu vyiireklendirin.
Sorunlari diiriistce tartigmak onlardan ders ¢1-
karmak ve kivilcimlarin yangina déntigsmesini
engellemek icin en iyi yontemdir.

e Kisiyle basansizhigi ayirn. “Basarisizliga ugra-
din,” demek yerine “proje basarisizliga ugrads,”
deyin. Cogu durumda dogrusu da budur. Har-
vard’da 6gretmenlik ve arastirma gorevlisi olan
Amy Edmondson bu konuyu yoneticiler acisin-
dan ele aliyor. “Organizasyonlarindaki basarisiz-
liklarin kag1 suclamaya deger, diye yoneticilere
sordugumda yanitlar genelde tek haneli - %2 ile
%5 arasinda. Ama kag¢ tanesinin suglandigini
sordugumda yanitlar (duraksama ya da kahka-
hadan sonra) %70 ile %90 arasinda. Bunun ta-
lihsiz sonucu da bir¢ok hatanin bildirilmemesi
ve onlardan ders ¢ikarilmamast.”

e Hatalanmzdan ders ¢ikarn. Aksi halde onlar
ogrenme ve egitim icin yitirilmis firsatlara do-
nusur.

® Riskler ve hatalarla ilgili bir sistem gelistirin.
Risklerle hatalar konusunda yontemsel olmak
onlarla ilgili duygusal tepkileri yumusatabilir.

Peki tiim bunlar1 niye yapacaksiniz? Biyiik Italyan
tasarimct Alberto Alessi, sirketinin tasarima yaklasimi-
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n1, olanakliyla olanaksiz arasindaki siniri bulma ve bu
sinir boyunca tasarim yapma ¢abasi olarak tanimliyor.
En iyi tasarimlar sinirin tam kenarindan olanakli tarafa
diigenler. Orast yenilik¢iligin alani; yeteneklerimizi si-
nadigimiz ve birey olarak gelistigimiz alan. Ama sinira
bu kadar yaklasmak cogunlukla onu gececeginiz anla-
mina gelir — olanaksiz alana diiser ve basarisizliga ug-
rarsiniz. Ama bu ¢ok gorkemli bir basarisizlik olur ve
kim bilir ondan neler égrenilebilir. Unlii elektrikli sii-
plirge tasarimcisi Sir Richard Dyson ilk {irtintinii paza-
ra sunmadan 6nce beg bin prototip tasarladi.

Yanlis yapan biriyle karsilastigimizda unutmamali-
y1z ki onun yanlis1 nasil ele alacagi, bu giic durumda
hatasindan ders cikarirken gordiigt destege baghidir. Si-
radan ve olaganiistii insanlar arasindaki temel ayrimlar-
dan biri yanlislart algilama ve ele alma bicimidir. Iyi bir
lider bizim hangi gruba girdigimizi belirleyebilir.

Ayrica yanlis vardir, “yanlis” vardir. Bazi yanlislar
kiiciik hesap hatalari, deneyimsizlik ve egitimsizlikten
kaynaklanir. Bunlar gercek yanliglardir. Bazilariysa dii-
stncesizlik, a¢ gozlilik, kimseyi umursamamak ve
bagkalar1 pahasina kendini ytikseltme arzusundan kay-
naklanir. Bu durumlarda biiyiik olasilikla yanlis yapan
kisi pismanlik ya da sorumluluk duymaz. Onlarin da
durumu kurtarmalarina izin vermeli mi? Hayir. Yanlis
ve tutum ¢ok ciddiyse o kisinin durumu kurtarmasina
izin vermek sorunu biiytitebilir. Boyle olaylarda herke-
se acik yorumlar1 en az seviyede tutmak ve konunun
ciddiyetini bire bir gortismelerle olabildigince ustalikla
ele almak en iyisidir.
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Bir biitiiniin pargast olan insanlarin hatalari yiiziin-
den rezil olmayacaklar1 bir ortam yaratma konusunda
Charlene Li’'nin 6gtdi, bireylerin kiictik yanlislar, dik-
katsizlikler ve dil stircmelerinde durumu kurtarmalari-
na yardim etmemiz gereken olaylara da uygulanabilir.

® Yanlis yapildigini belirtin, ama kibarca. Higbir
sey olmamus gibi yapmak affetme kosuluna uyar
elbette, ama yanlis giin gibi ortadaysa bu biraz
samimiyetsizlik olur.

¢ Onemsiz de olsa kendi payinizi kabullenip ele
alin.

e Kazanimlara odaklanin

e Bagkalarini su¢lu géstermeden yapmak olanak-
liysa konuyu genis bir bakis acisindan ele alin.

Bir merasimde daha 6nce tanistiginiz, ama belli ki
sizi animsamayan biriyle tanistirildiginizi disiiniin,
“Daha 6nce tamismistik,” deyip hatasini yliziine vurabi-
lirsiniz. Ya da soyle diyebilirsiniz: “Ah, merhaba Mark.
Seni gordiigiime sevindim. Gegen ay Daha lyi Is Ofisi
ogle yemeginde gorusmiistik, oyle degil mi? Biyiik bir
orgiitlenmeydi; ama ¢ok kalabalikt1, bogucuydu biraz.”

Giintimiizde yanliglarimiz, ayak stirgmelerimiz ve
basarisizliklarimiz her zamankinden daha fazla goz
ontinde. Calisanlar hata yaptiginda bir miisterinin blo-
gunda bundan s6z etmesi ya da deneyimini Facebook’ta
paylagsmasi veya sirketin CEO’suna e-posta yagdirmast
isten bile degil. Calisan zaten asagilanmis ve trkmiis-
tiir. Bunu niye daha kotii hale getiresiniz? Dijital cagda
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bagkalarinin durumu kurtarmasina izin vermek c¢ok
onemli.

Elbette kimilerinin kendilerini kurtarmasina yar-
dim etmek giictiir, clinkii hatalar herkesce bilinir.
E-postalara yazdiklariniz konusunda kat1 bir disiplin
izlemek onemli. Kazara bagkasina gonderilen, calinan
ya da bloglarda yayimlanan bir e-posta utan¢ kaynagi
olmakla kalmaz, birinin profesyonel yasaminin sonu
anlamina da gelebilir. Yazili iletisimlerinizi ovgiiler ve
yapici 6glitlere saklayin.

Karginizdakinin yanlisini zarifce gidermesine yar-
dim etmek her zaman 6nemlidir; ama bir miisterinin
ya da potansiyel miisterinin durumu kurtarmasini sag-
lamak kullanigl bir is taktigidir. Wolfgang Schmidyt, sir-
keti Rubbermaid’in yeni misteri kazanmak icin bu
teknigi nasil kullandigin1 séyle acikliyor:

“Sikayetler aliyoruz. Bu sikayetlerin yaklasik yari-
st misterinin, bizim oldugunu diistindiigii, ama ger-
cekte rakibimizin olan bir {iriin almasindan kaynak-
laniyor. Miisteriler bize yaziyor. Soyle bir kisisel
mektupla yanit vermeyi ilke edindik: ‘Uriinlerimizi
kopyalayan rakiplerimiz yiiztinden bu hataya diisme-
nizi ¢cok iyi anliyoruz. Basit bir yanlis, bu yiizden far-
ki agikga gormenizi, bizim drtinlerimizden birini
iicretsiz denemenizi istiyoruz.” Onlara sikayete konu
olan degisim iriniini yolluyoruz. Rubbermaid’in
degerini gostermek icin bunun harika bir iletisim

yolu oldugunu disiiniiyoruz.”

256



Karsinizdaki insan yanlis yapmugsa bile, kiiciik dii-
strticti davranislar sergilememiz yalnizca onun egosu-
nu yok etmemize neden olur. Davranisin1 degistirmek
icin hicbir sey yapmamus oluruz.

Ote yandan kusura bakmadigimiz zaman hem on-
larin ruhlarini kurtaririz, hem de iliskimizde giiven in-
sa ederiz. Karsinizdakinin durumu kurtarmasina bir
kez yardim ederseniz onun {izerindeki etkiniz artar.
Her seferinde yardim ederseniz sizin icin yapmayacagi
hicbir sey kalmaz.
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Gelisimi oviin

2010 yilinda giinesli bir giin, Best Western otel sir-
keti 6zel bir Facebook sayfasi act1. Ziyaretciler akin et-
ti. Yiizlerce mesaj birakild1 duvara.

“Wallece yorgun yolculara kendilerini evlerinde
hissettiriyor! Otel lobisinin en iyi yani onun giliim-
semesi.”

“Wallece en iyisi. Yalnizca onu ziyaret etmek icin
oraya gitmeyi seviyoruz!”

“Oraya biraktigimiz cocuklar, Wallaces bir daha
ne zaman gormeye gidecegimizi soruyor!”

“Her hangi bir ziyarette ona koridorda ya da lobi-
de 15 kez rastlayabilirim; her seferinde yiiziinde bii-
yiik bir giiliimseme ve soylenecek eglenceli bir sozii
oluyor. Otelde kalmanin en iyi yanlarindan biri!”

“Biz de birbirimize kars1 davraniglarimizda Wal-
lace’t 6rnek almaliyiz. O, kotii bir giin gegiriyor olsa
bile bundan haberiniz olmaz.”

“O kadar yolculuk yaptim; ondan daha kibarini,
yardimseverini, konuklara kendilerini evinde hisset-

tirme heveslisini gormedim.”
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“Ne zaman Wallacet gorsem giinim giizel geci-
yor. Sicak karsilamasi, kent konusundaki bilgisi, ki-
barligi, profesyonelligi ve o giizelim giiliimsemesi
otel ziyaretlerimi keyifli kiliyor. Insanlarla baglant:
kurmakta 6zel bir yetenege sahip.”

Kimdi bu Wallace? Wallace Pop — Chicago’lu, dul
baba, Best Western River North Hotel'in gedikli ¢alisa-
n1 ve insanlara yardim etmeyi seven bir adam.

Wallace, Illinois Otel ve Pansiyon Birligi'nin “En-
distrinin Yildizlart” 6diliine aday gosterilince, Best
Western sirketi gururunu ve destegini gostermekte —
ve onun kazanmasina yardim etmekte kararliydi. “Wal-
lace Kazanmali” adinda bir Facebook sayfasi kuruldu
ve otel ziyaretcileri, bu sayfaya gidip Wallace’in miiste-
ri hizmetleri becerileri konusunda kendi deneyimlerini
paylasmaya yiireklendirildi. Ilk haftada sayfanin ziya-
retci sayis1 2722’ ydi.

Otelin misterilerinden icten sevgi ve destek me-
sajlar1 yagdi. Wallace’in icten kibarligi, miisterinin yol-
culugunu rahatlatma yetenegi ve onun kisisel durusu
tekrar tekrar dile getirildi.

Wallace 6diilii kazanamadi; ama Facebook sayfa-
sindan edindigi ovgii ve yiireklendirme bir plaketten
cok daha anlamliydi.

Ovgii ve yiireklendirme: Herhangi birini tam basa-
rimin1 sergilemeye, gelismeye ya da degismeye sevk et-
mek icin olmazsa olmaz iki unsur. Gelin goriin ki cev-
remizdekilerin ¢abalarinin degerini bilmek cogumuz

icin glc.

259



Dr. Gerald Graham, yoneticilerin, ¢alisanlari daha
iyi motive etmek icin neler yapabileceklerini merak
ediyordu. 150 calisan tizerinde inceleme yapinca cok
carpict bulgulara ulasti:

e vyiizde 58'’i yoneticilerinden hi¢ 6vgii almadigi-
n1, ya da pek az aldigin1 belirtti,

e vyiizde 76’s1 hi¢ yazili tesekkiir almadigini, ya
da ender aldigini belirtti,

e vyiizde 81'i herkesin 6niinde hi¢ 6viilmedigini,
ya da ender 6viildiigiinii belirtti.

Oysa calisanlar agisindan en iyi motive edici beg
davranistan ticii bunlardi.

Bu sonuglar 1982’den. Onlarca yil sonra pek bir
sey degistigi soylenemez. Siklikla 6viilen calisanlar da-
ha tiretken ve calisanlart siklikla dviilen organizasyon-
lar genellikle cok daha basarili. Once Biitiin Kurallara
Kars1 Gelin' kitabinin yazarlari Marcus Buckingham ve
Curt Koffman’in séziinii ettigi on iki basar1 belirtisinin
— Gallup Organization arastirmasiyla temellendirilen
belirtilerin — birisi bu.

Ama yoneticilerin 6vgii konusundaki yeteneksizli-
gi dillere destan.

Hepimiz oviilmeyi ister, dnemli oldugumuzu his-
setmeyi arzulariz. Kendimizi gelistirdigimizde ya da
basarim sergiledigimizde oviilmek, baskalarinin bizi
gordiigiinii ve bir fark yarattigimizi belirtir. Iste, evde,

1. First, Break All the Rules Marcus Buckingham, Curt Koffman 1999.
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okulda ve topluluk icinde de gecerlidir bu. Insan davra-
nisin temel psikolojik ilkelerinden birisi 6viilen davra-
niglarda 1srardir; olumlu karsilanmayan davraniglar bii-
yiik olasilikla bir kenara birakilir.

Yonetim ve Organizasyon Verimliligi Merkezi cev-
renizdekileri 6vmek icin su 6giitleri veriyor:

1. Yirekten 6viin. Diirtist ve icten olun.

2. Olabildigince cabuk 6viin. Bir sonraki toplanti-
y1, basarim degerlendirmesini, aile yemegini ya
da kilise ziyaretini beklemeyin. O zamana dek
kisinin basar1 negesi sonmdis, siz de o neseyi art-
tirmak icin firsat1 kacirmis olursunuz.

3. Ovgiileriniz belirgin olsun. Yalin bir tesekkiir
ovgi degil kibarliktir. Cabalarinin onlar1 sizin
istediginiz yola yonlendirdigini hissedebilmek
icin, tam olarak onlarin hangi cabasina deger
verdiginizi bilmeleri gerekir.

4. Insanlar1 herkesin 6niinde 6viin. Toplumsal
teknoloji caginda insanlar1 herkesin 6niinde 6v-
mek giin gectikce kolaylasiyor; dolayisiyla boy-
le yapmamak icin hicbir mazeret yok. Best
Western sirketi bunu basardi kesinlikle. Giinii-
miizde bir isin iyi yapildigini belirtmek icin bir
sonraki dénem toplantisini beklemek zorunda
degilsiniz.

Olabildigince sik 6vmeye caligmaliyiz. Cogumuz
ovgi firsatlar1 bulmak icin ¢cabalamak zorunda degiliz;
karsimiza cikan giinliik firsatlar1 degerlendirmek yeter.
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USS Benfold gemisinin kaptani Abrashoff 6vgiiniin
glicinii cogu insandan daha iyi kavramus.

“Denizcilerimin ¢ogu zor bir yasamdan geliyor ve
donanmaya girmek icin cok caligmis. Kendimi onla-
rin ailelerinin yerine koydum ve cocuklarinin ku-
mandanlarindan mektup alirlarsa kendilerini nasil
hissedecegini ve bunu ¢ocuklarina soylediklerinde
onlarin kendilerini nasil hissedecegini diistindiim.
Ailelere mektuplar yazmaya basladim, ozellikle
ogullart ya da kizlar1 diristee dvebildigim bir sey
yaptifinda. Aileler mektuplar ellerine gecer gecmez
ne kadar gururlandiklarini sdylemek icin cocuklarini

aradilar.”

Denizcilerden biri basarili bir ekipteydi; ama ken-
disi pek yildiz sayilmazdi. Kaptan Abrashoff ekibi tize-
rinden onun basarilarin1 6vmenin denizciye gerekli
destegi saglayacagini diisiindi. Bu ytizden gen¢ adamin
ailesine mektup gonderdi. Iki hafta sonra denizci, goz-
lerinde yaslarla Kaptan Abrashoff’un kapisini ¢ald:.

“Tim yasamim boyunca bana beceriksiz oldugu-
mu soyleyen babam telefon etti az énce. Bu kez sizin
mektubunuzu okudugunu, gurur duydugunu ve beni
tebrik etmek istedigini sdyledi. Tiim yasamim boyunca
ilk kez beni yiireklendirdi.”

Belli ki gen¢ adam icin ¢cok 6nemli bir andi bu. Siz-
ce onun basarabileceklerine bakis1 ve ekibinin basarisi-
na baglilik diizeyi nasil etkilendi bundan?

Ovgii giiclii ve gereklidir, ama bir standarda gore
degerlendirme gerektirir. Bliytik liderler ve etki giiciine
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sahip insanlar degerlendirme yapilamadigi zaman yii-
reklendirmeyi kullanmayz bilir. Ovgiiye yalnizca birile-
ri “iyi” sonuglar alinca bagvurulabilir; oysa her zaman,
isler kotii gidiyorken bile yiireklendirme yapilabilir.

Yiireklendirmenin 6zii de budur — isler 0 anda na-
sil giderse gitsin karsinizdaki insanin deneyimine ve be-
cerilerine inandiginiz1 gostermek.

Yiireklendirici olmak 6zel bir tavir gerektirir. Kargi-
nizdaki insana baktiginizda onun yanlislarin1 gormek
yerine giiclii yanlarini, iyi olasiliklarini ve bagarabile-
ceklerini gérmelisiniz. Icten olmayan, karsinizdaki in-
sana duydugunuz inancin giicinii tasimayan ytireklen-
dirmeler isleri giiclestirmekten baska bir seye yaramaz.

Yiireklendirme karginizdakini neye yonlendirir? Psi-
kolojik sertlige — her gtin karsilastigimiz kaygi ve gerilim
yaratan sorunlara karsi dayanikliliga, sorunlarla yiizles-
meye ve onlara kargin ilerlemeye, kendimizi toplamaya
ve ilerlemeyi, cabalamayi siirdiirmeye... Yiireklendirme,
olumlu ve basarili insanlarin ayiric1 6zelligidir.

Yiireklendirme, yasamin tiim alanlarindaki liderle-
rin elde etmek icin cok ugrastigi motivasyonu saglar. Pe-
ki bu ugrasin ana nedeni ne? Cogumuz insanlar1 gercek-
ten neyin motive ettigini diisinmek icin zaman ayirmi-
yoruz. Genellikle onlarin maddi édiller bekledigini
varsaytyoruz — burnunun ucuna bir havug yerlestirme-
nin en iyi yaklasitm oldugunu saniyoruz; ama bu ender
ise yarar. Insanlar maddi 6diillerdense kisisel ve toplum-
sal yiireklendirmelerden daha ¢cok motive olurlar.

Yazar ve psikolog Jon Carlson, saglikli evlilikler ve
aileler {izerine arastirmalar1 sayesinde, yiireklendirici
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ortam yaratmakta kullanabilecegimiz birtakim 6nemli
uygulamalar belirlemis:

1. Saglikli iliskiyi oncelik yapin. Bunu bagarmanin
iki anahtar unsuru saygi ve olumlu iletisim.

2. Her giin yiireklendirin. Kisinin amacina giden
yolda sendelemesini beklemeyin. Onlara duy-
dugunuz inancin sarsilmazligini gostermek icin
kiictictik bile olsalar tiim cabalarin ve gelisim-
lerin degerini bilin.

3. Kucak agin. Karar verme stireclerine bagkalari-
n1 olabildigine sik katin; onlarin saglam yarg:
glictine inand1giniz1 gosterir bu.

4. Catigmalarin biiytimesini engelleyin. Catigma
havasindayken caydiric1 kii¢timseyici diyalogla-
ra girismek isten bile degildir. “Bence yapabilir-
sin,” ile “Goriintige gore bir sorunumuz var — bu
konuda ne yapmaliy1z?” ve “Birak da ben yapa-
yim,” ya da “Sana dikkat etmeni sdylemistim,”
ctimlelerini karsilastirin.

5. Eglenmenize bakin!

Carnegie Enstitiisti egitmeni Clarence M. Jones,
yanliglart diizeltmenin kolay oldugunu gostermenin ve
yiireklendirmenin, oglunun yasamini degistirisini sdyle
anlatiyor:

“Oglum David, Cincinnati’de benim yanimda
kalmaya geldiginde 15 yasindaydi. Yasami giicliikler-
le doluydu. 1958’de bir araba kazasinda basina agir
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darbe aldi, alninda oldukga kétii bir yara izi kalda.
1960’ta bosanmamizin ardindan David annesiyle
Dallas, Texas’a tagindi. Okul yillarinin cogunu yavas
ogrenenler icin 6zel siniflarda gecirdi. Biiyiik olasi-
likla yarast ytiziinden okul idarecileri, onun beynin-
de hasar olduguna, normal diizeyde islev géremedigi-
ne karar vermislerdi. Akranlarindan iki yil geride
oldugundan heniiz yedinci siniftaydi. Ama carpim
tablosunu bilmiyor, toplamay1 parmak hesabi yapiyor
ve giiclitkle okuyordu.

“Olumlu bir yan1 vardi. Televizyon ve radyo cihaz-
lariyla ugrasmay1 seviyordu. Televizyon tamircisi ol-
may1 istiyordu. Bunu yiireklendirdim ve gerekli egiti-
min altindan kalkabilmek icin matematik 6grenmesi
gerektigini soyledim. Bu konuda gelismesi icin ona
yardim etmeye karar verdim. Dort takim hafiza kart1
satin aldik; toplama, ¢ikarma, bélme ve carpma. Kart-
larla calisirken dogru yanitlar: desteden ¢ikardim. Da-
vid yanlig yaptiginda ona dogru yaniti sdyledim ve
kart1 desteye geri koydum; kartlar bitene dek calisi-
yorduk. Dogru yanitladigi her kart: ¢ok 6nemsedim;
ozellikle onda daha 6nce yanlis yapmissa.

“Her gece hic kart kalmayana dek desteyle ¢aligi-
yorduk. Tiim calismalarimizda zaman tutuyorduk.
Sekiz dakikada, hi¢ yanlig yapmadan biitiin kartlari
bitirirse her gece calismay1 birakacagimiza séz ver-
dim. Bu David icin olanaksiz bir amag¢ gibi goriinti-
yordu. Ilk gece 52 dakika siirdii, ikinci gece 48, sonra
45, 44, 41; sonra 40'1n altina indi. Siire her kisaldi-
ginda kutlama yaptik. Esim odaya geliyor, ikimiz bir-
den David’i kucakliyor, hep birlikte hoplayip zipli-
yorduk. Ay sonunda David biitiin kartlar1 sekiz daki-
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kanin altinda yanligsiz bitirebiliyordu. Kiictik bir
ilerleme kaydettiginde hemen siireyi yeniden tutmak
istiyordu. Ogrenmenin kolay ve eglenceli oldugu ko-
nusunda harikulade bir kesifte bulunmustu.

“Dogal olarak matematik notlar1 yiikseldi. Carp-
ma biliyorsaniz matematik ¢cok kolaydir. Matematik-
ten B aldiginda eve biiyiilenmis bir halde geldi. Bu
daha 6nce hi¢ olmamaisti. Neredeyse inanilmaz bir
hizda baska degisimler de gergeklesti. Okumasi ¢a-
bucak diizeldi, resimde dogal yeteneklerini kullan-
maya basladi. Okul yilinin sonuna dogru 6gretmen-
leri onu bir sergi agmakla gorevlendirdi. David, kal-
diraclarin etkilerini gostermek igin bir y1gin oldukca
karmasik maket yapmayi secti. Bu gorev yalnizca ¢i-
zim ve maket yapma beceresi degil, uygulamali ma-
tematik bilgisi de gerektiriyordu. Sergi okulun bilim
fuarinda birincilik 6diilii aldi ve Cincinnati kent ya-
rismasinda tictinciiliige secildi.

“Iste olmustu. Art arda iki y1l sinifta kalmis, onun
‘beyin hasarlt’ oldugu soylenmisti; sinif arkadaslar
ona ‘Frankenstein’ demis, beyninin alnindaki yara-
dan akip gittigini séylemislerdi. Ama birdenbire ger-
cekten 6grenebildigini ve bir seyler basarabildigini
kesfetti David. Sonug¢? Sekizinci sinifin sonundan
liseye dek her yil onur listesine girdi; lisede ulusal
onur 6grencileri grubuna secildi. Ogrenmenin kolay
oldugunu 6grenince tiim yasami degismigti.”

Birine bir amacin gerceklestirilmesinde ona inanci-
nizin tam oldugunu sdylerseniz, yol boyunca ona yar-
dim edecek becerilerinin altini ¢izerseniz o kisi basara-
na dek gece giindiiz ¢alisacaktir.

266



Unutmayin yetenekler elestiriyle soner, yiireklen-
dirmeye cosar. Gelisimi 6verseniz cevrenizdekilerin
yeteneklerini arttirirsiniz.
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Cevrenizdekilere hak etmek
isteyecekleri bir iin verin

Benjamin Zander yorgundu — smavlardan kaygila-
nan konservatuvar 6grencilerinin miizik egitimine gii-
venli bir acidan yaklasmalarini izlemekten yorulmustu.
Sanat diinyasinin tist basamaklarinda cetin bir rekabet
gelisim stirecini tanimlayabilir. Zander, not sistemini
biitiintiyle kaldirmay1 diisindii; ama okul idaresinin
boylesi kokli bir degisimi onaylamasini saglamak da
icinde, bir y1gin sorun anlamina geliyordu bu.

Okulun ilk giinti biitiin 6grencilerine A vermeyi
secti.

Yeni ve gergin 6grencileriyle tanistifinda soyle de-
di: “Bu siniftaki herkes donem sonunda A alacak. Ama
bu notu hak etmek icin yapmaniz gereken bir sey var:
Oniimiizdeki iki hafta icinde bana mayis ay1 icin bir
mektup yazacak ve bu mektupta olaganiistii not basa-
riniza uygun olarak Mayis ayinda nasil bir 6grenci ola-
caginizi, elinizden geldigince ayrintili anlatacaksiniz.”

Ogrencilere kendi geleceklerini diisiinmelerini, A
almak icin neler yaptiklarina kafa yormalarini salik ver-
di. Kavrayislarini, doniim noktalarin1 ve kazandiklart
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rekabetleri tartisacaklardi. Ama Bay Zander yiizeysel
bir ¢oziimlemeden fazlasini istiyordu. “Oniimiizdeki
mayis ayinda olacagiiz kisiyle ilgileniyorum. Yapmay1
istedigi her seyi yapan, olmay1 istedigi her sey olan o
kisinin tavirlari, duygular1 ve diinya gortsiiyle ilgileni-
yorum.”

Ogrencilerinden ne mi elde etti? Geng trombon
sanat¢isinin su mektubunu ele alalim:

Saywn Bay Z.

Bugiin biitiin diinya beni tanyor. Icimde sizin
gordiigiiniiz, ama benim performanslarda ve ko-
nusmalarda gosteremedigim o sikisip kalmis yogun
duygular ve giic, bu aksam benim icin bestelenen
bir miizik programinda zincirlerinden kurtuldu...
Konser bittiginde herkes kalakaldi. Gebe bir sessiz-
lik. Ic cekmeler. Yiiregimin hizla carpmasina yol
acan alkislar. Selam vermis olabilirim — ammsa-
muyorum simdi. Alkislar o kadar siirdii ki ilk kez
sahneye ¢ikmamn tistesinden geldigimi diisiindiim
ve kutladigum tizerimden atmayr

altina gizlendigim perdeyi

tek basima caldigvm bis parcasinda

kendi melodimi dogaclarken.

Sonra bir bulamkhk. Unuttum hep

teknigi, gelenegi, egitimi ve gegmisi -

seyirciyi bile.

Trombonumdan gelen

biisbiitiin inantyorum ki

benim kendi sesimdi.
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Kahkahalar, giiliimsemeler,
catilan kaslar, aglamak
Tucker'mn ruhunun sarkis:.

Tucker Dulin.

On aylik dersi boyunca Bay Zander 6grencilerinin
gecirdigi buytleyici degisimi izledi. Bu yaklasima A
vermek diyor. Esi Rosamund Stone Zander’le birlikte
kaleme aldiklar1 Olasilik Sanan' kitabinda, bir bireyin
icindeki biiyitk basari potansiyelini ortaya cikarmak
icin sunu soyliyor:

“Yasamin her alaninda herhangi birine A verebi-
lirsiniz — bir garsona, calisaniniza, kayinvalidenize,
kars1 takimin tiyelerine ve trafikteki obiir siiriiciile-
re. A verdiginizde, insanlarin sizin standartlariniza
gore Olciildiigi bir yerden degil, onlara kendilerini
anlamalari icin saygi duydugunuz bir yerden konu-
sursunuz... Bu A hak edilecek bir beklenti degil, ya-
sanacak bir olasiliktir.”

Cogunlukla kuskucu diinyamizda ne kadar biiyii-
leyici bir bakis acist.

Ogretmenler, akil hocalari, liderler ve ebeveynler,
insanlarin bizim beklentilerimize uygun yasadiklarini
gortir sik sik — o beklentiler diisiikken bile. Birisi ona
saygt duyulmadigini, onem verilmedigini distiniirse

1. The Art of Possibility Benjamin Zander, Rosamund Stone Zander 2002.
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kendisini gelistirmek icin hevesli olmaz. Oyleyse nigin,
onun basarma yetenegi oldugunu bildiginiz —ve bilme-
diginiz— her seyi kapsayan bir 6ngorii yaratmayasiniz?
Diis kirikligina ugrama olasiliginiz diistik.

Paige Ann Michelle McCabe’nin annesi kiz1 icin
biiyiik kiz imgesi yaratma macerasini sdyle anlatiyor:

“Alt1 yasindaki agabeyi Brandon’a artik her aksam
yemekten 6nce masay1 kurma gorevinin ona dusti-
giinti soyledigimde, dort yasindaki Paige Ann Mic-
helle McCabe mutfak sandalyelerinden birinde otu-
ruyordu. Paige umutlu ve neredeyse yasli gozlerini
bana ¢evirdi. ‘Ben ne yapacak kadar btiytigiim anne?
Ne yapmak beni de 6yle biiytitiir?” Onun kiictik kal-
bini kirmak, kendisine giivenini sarsmak istemedi-
gimden sorumlulugunu tstlenebilecegi bir sey dii-
stindiim cabucak.

“Tam zamaninda bir fikir geldi aklima. ‘Paige
Ann Michelle, dedim, zafer dolu bir tavirla, ‘artik
dort yasinda olduguna gore dogru kararlar verebilir-
sin; ertesi gilin giyecegin giysileri segmekten sorum-
lusun. Her gece banyodan 6nce giysilerini cekmece-
den ¢ikaracak, uyandiginda giymek icin onlar1 yata-
gin kenarina koyacaksin.’

“Evi bir telastir aldi. Brandon seri bir sekilde ma-
say1 kuruyordu; Paige dosdogru odasina kostu. Onun
cekmeceleriyle dolaplarinin acilip kapandigini duya-
biliyordum. On saniye sonra basarisini bildirmek
icin dondi. ‘Bak anne, yaptim, ¢ikardim hepsini. Gel
bak, gel bak!” Elbiseler yatagin iizerinde giyilmeye
hazirdi. Artik biayidigi ve kendi islerini yapabildigi
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icin onunla ¢ok gurur duydugumu sdyleyince yiizii
aydinlanda.

“Ertesi giin McCabe evinde bir mucize gergeklesti.

“Genellikle annenin somurtkan Paige’i dil doke-
rek yataktan ¢ikarmasi ve gii¢ bela giydirmesi gere-
kirdi. Mavi bir etek secersem o, kirmizi pantolon
giymek isterdi. Kelebekli beyaz gémlegi 6nerirsem o,
cicekli mor gomlegini giymek isterdi. Sonunda ben
teslim olur, ona se¢mesini sdylerdim ki bu da sonsuza
dek siirerdi. Paige somurtmayzi siirdiiriir, ben de cile-
den ¢ikardim.

“Ama o sabah bunlar olmadi. ‘Bak ne giyiyorum
anne!” dedi. Ben istemeden yataktan ¢ikip tizerini
degistirmisti! Gururla onu 6ptiim ve giysi secimin-
den ¢ok memnun oldugumu sdyledim. Paige Ann
Michelle McCabe sabahleyin mutluydu. Ne biiyiik
degisiklik!”

Paige Ann Michelle McCabe annesinin ona verdigi
yetigkin dort yasinda kiz tintinii hak etti.

Birinin davranigini degistirmek istiyorsaniz ona hak
edecegi bir {in vererek gordiigii sayg1 diizeyini degisti-
rin. Etkilemek istediginiz davranis, zaten o kisinin car-
pict 6zelliklerinden biriymis gibi yapin.
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Ortak yanlari bularak
baglantida kalin

Bir iiretim sirketinin calisanlari, isci sozlesmesinde
anlasilana dek alt1 ay boyunca grev yapti. Ama sozles-
menin sartlar1 calisanlarin en basta istediklerinin daha
azin1 kapsiyordu. Isciler calismaya geri donse de iki ta-
rafta da gerilim yiiksekti. Calisma ortami bogucuydu.
Nasil diigmanligi unutacak, ileriye bakacaklardi?

Onemli Konugmalar' kitabinda yazarlar Kerry Pat-
terson, Joseph Grenny, Ron McMillan ve Al Switzer iki
grubun arasinda koprii kurmak icin neler yaptiklarini
anlatryor. ki gruptan da sirketteki hedeflerini diisiin-
meleri ve poster boyutunda kigida yazmalar1 istenmis.
Gruplar iki saat boyunca tartistiklar1 hedefleri kagida
dokiip odalarinin duvarina asmuglar. Daha sonra egit-
menler gruplardan oda degistirmelerini ve kiictik bir
parca da olsa ortak bir yan bulmak icin karsi grubun
hedeflerini degerlendirmelerini istemis.

Bunun sonucunda ne olmus sizce?

1. Crucial Conversations Kerry Patterson, Joseph Grenny, Ron McMillan & Al Switzer
2011.
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Toplant1 odasina donen gruplar biiyiilenmislerdi.
Hedefleri neredeyse ayniydi: “Karli sirket, kararli ve
doyumlu isler, yiiksek kaliteli tirtinler, toplumda olum-
lu etkiler birakmak.”

Aciga c¢ikan bu gercekler ge¢misi silmese de grup-
larin birbirlerine bakisina yeni bir soluk getirmisti.

Ortak yanlar nicin bu kadar 6nemli? Liderlerin, in-
san davraniglarini ve tavirlarini etkilemek igin kisiyi on-
dan isteneni yapmaktan otiirti mutlu kilarak potansiyel
direncleri ortadan kaldirmasi gerekir. Manipiilasyon-
dan ya da beyin yikamaktan s6z etmiyoruz. Bagkalari-
nin hedeflerini bilir, kendi hedeflerinizle onlar arasinda
baglant: kurabilirseniz herkesi sevindirecek bir “kazan-
kazan” durumu yaratirsiniz.

Zaman ayirdifimizda karsgitmizdakiyle aramizda
nasil kolayca baglanti buldugumuza sasiririz. Bir is go-
riismesine ya da satig toplantisina gitseniz sirketin go-
riislerini, degerlerini, hedeflerini arastirmaz misiniz?
Tiim bu bilgiler pek cok sirketin Internet sayfalarinda
goz oniinde yer alir. Cogu daha da ileri gidip calisanla-
rin 6zgecmislerini, sirketin basin bildirilerini ve blog-
larda giincellenmis bilgileri yayinlar.

Gelin goriin ki cogunlukla yasamlarimizdaki, go-
ziimiiziin 6ntindeki insanlar icin boylesi girisimlerde
bulunmayiz. Oysa ne kadar kolaydir. Hafta sonunda ne
yaptiklarini, tatile nereye gitmek istediklerini, son za-
manlarda okuduklar kitaplar1 sorarak onlarin hedefle-
rini, diislerini aciga ¢ikarin. Ustelik onlarla ¢evrim igi
baglanti kurarsiniz bu daha bile kolaydir.
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Al Asamada Kevin Bacon' ilging bir pop kiiltiir
olayidir; ama etkilemek istediginiz insanlar1 ele alma-
nin olaganiistii bir yoludur aslinda. Ortak ilgiler, ortak
deneyimler, ortak hedefleri diisiiniirsek birbirimizin
yalnizca bir derece uzagindayiz.

Insanlar1 etkilemek, mutlu etmek icin, onlara iste-
digimizi yaptirabilmek icin tek yapmamiz gereken bizi
birbirimize baglayan o dereceyi bulmak.

Almanya’daki Dale Carnegie Egitim Enstitiisii’niin
ogrencilerinden biri, haklarinda daha fazla bilgi edin-
mek istedigi insanlara —biiyiik olasilikla o bir derecelik
baglantiy1 bulmak icin— mektup yazmak gibi cesur bir
girisimde bulununca harika sonuclar elde etti.

Cok utanga¢ oldugum icin ilgilendigim kisilere
e-posta yazmaya karar verdim. Oldukga tinlii insanla-
rin adreslerini arastirip buldum ve onlara ge¢cmisleriy-
le ilgili, is yasamina nasil atildiklar, kigisel olarak neye
onem verdikleri tiiriinden sorular sormaya basladim.

Iki hafta sonra Alman Devlet Baskani Johannes
Rau iki sayfalik bir yanitla sorularim1 yanitladi.

Alt1 hafta sonra bir bagka mektup aldim. Biyik
bir zarft1 ve icinde sorularimi yanitlayacak bir kitap
vardi. Dalai Lama Hazretleri’nden geliyordu paket.

Sizce ne 6grendi bu kisi? Cabalarsaniz insanlar —
herkes, ulasilamaz goriinenler bile — size oykiilerini,
motivasyonlarin1 ve hedeflerini anlatir.

1. Six Degrees of Kevin Bacon. Oyuncu K. Bacon'in tiim oyuncularla bir noktada iligkili
oldugunu gosterdigini 6ne siiren oyun.
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UFC’nin' bagkan1 Dana White bir gece kazara kisi-
sel telefon numarasini Twitter'da yayinladi — onun iki
milyon takipgisi de bunu sayisiz bagka insana ulagtirdi.
Hayranlar dakikalar icinde aramaya basladi. Miisterile-
rini mutlu etmeye daha az odaklanmis bir lider telefon
sirketini arayip hemen numarasim1 degistirirdi. Ama
Dana White boyle yapmadi.

Bir buguk saat boyunca telefonlara yanit verdi ve
hayranlariyla konustu.

Onlar da bunu ¢ok sevdi.

Dana White'a ¢ok sey 6greten sansli bir yanlist: bu.
Hayranlariyla konusmanin degerini 6grendi ve UFC’nin
cevrim ici varligini yoneten halkla iliskiler sirketi de
hayranlarin istedigi zaman, istedigi yerde ve istedigi se-
kilde deger yaratabilmek icin yeni bir olanak kesfetti.

Dana White'in hayranlarina 6zgii bir telefon hatti
var artik. Tim sosyal medya sayfalarinda yer aliyor bu
numara. Zamani olunca konusmaya hazir oldugunu
duyuruyor ve telefonu ¢almaya basliyor.

Mashable haber sitesinden Greg Frenstein’a gore
White’in diinyanin dért bir yanindan UFC hayranlarty-
la doksan dakikalik telefon gortismesi, bir kandirmaca
degildi ve doviis sporlarinin diinyanin en hizli biiyiiyen
spor dali olmasinda pay1 biiyiiktii. White en bagindan
beri hayranlariyla sosyal medya araciligiyla baglanti
kurmakta tutkuluydu ve medyanin 6nde gelenleri UFC
karsilasmalarini gostermeye yanasmazsa hayranlarin
taban orgiitlenmesine giiveniyordu. UFC’nin cevrim

1. Ultimate Fighting Championship.
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ici varligin1 arttirmasi icin Digital Royalty'yi kiraladi ve
doviisctilerini sosyal medya konusunda egitirken soyle
dedi: “Caniniz ¢ikana kadar tweet atmanizi istiyorum!”
Hayranlarla baglanti kurmaktaki sirr1 acimasizca di-
riist ve icten olmakti.

White, bir tanidigina bu baglantinin giictinii kanit-
lamak icin bir gece saat 11:30’da bir restorandan ¢ikip
yakindaki benzin istasyonuna yiiridi. Konumunu
Twitter'da giincelledi. U¢ dakika icinde yaklasik yiiz
hayrani oradayd.

Greg Frenstein, Dana White'in ¢alismalarini soyle
coztimliiyor: “Hayranlarin sosyal medya araciliiyla ge-
leneksel kanallar: altiist edip goriislerini dogrudan bil-
dirdigi giinimiizde seffaflik, aciklik ve erigim artik her
zamankinden ¢cok daha 6nemli. White hayranlarla di-
rist bir baglanti kurmak icin sahte sovmenligi bir kena-
ra birakip onlar1 yari yolda kargilamaya hevesli. Liderle-
re gereken yanitlar1 bulmak ve o yanitlara gore eyleme
gecmek icin diriist bir arzu; pek ¢ok basarisiz yonetici
bilerek ya da bilmeyerek bu arzuyu kiiciimsiiyor. Pek
cok giiclii yoneticinin énemsemedigi bu arzu i¢in, Ray-
dan Cikanlar kitabinin yazar1 Dr. Tim Irwin soyle diyor:

Liderligin, verimliligin can alic1 noktasi nasil al-
cak goniilliilitkse liderlerin basarisizlifinin ve bizim
basarisizligimizin kokiinde kendini begenmislik ya-
tryor. Kendini begenmisligin pek cok bicimi var. En
yaygini, kendisinin organizasyonun, departmanin ya
da ekibin yasama nedeni olduguna inanan benmer-
kezci odak. Bunun sonucunda bagkalarinin katkilari-
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n1 gormezden gelmek kacinilmaz. Kendini begen-
mislik kiistahliga dontisiince 6nem duygusu artar.
‘Ben olmasam burasi ¢oker, daha ¢cok prim hak edi-
yorum.” Kendini begenmis liderler onlara ¢ok yararli
geri bildirimleri de gormezden gelir genellikle. Ger-

cekle baglantilar1 kopar.

Patagonia’nin kurucusu [karis1t Malinda ile] ve Bura-
kin Calisanlarum Sorf Yapmaya Gitsin' kitabinin yazar
Yvon Cohinard bunun aksi bir yaklasim sergiler. Pata-
gonia’'nin olduk¢a bagimsiz kisilikte insanlarla ¢alisma-
styla 6viiniir. “... [boyle kisiler] pek cok sirket acisindan
ise alinamaz bulunur,” demisti, organizasyon danisman-
lar1 ona. Yvon, bagimsiz kisilikteki calisanlartyla mutlu
olsa da ortada bir yonetim sorunu vardi: ayni hedeflere
odaklanmus bir igbirligi ekibinin nasil kurulacagi.

Kullandi§1 araglardan biri ofislerinin tasarima. “Sir-
ketimizde kimsenin 6zel ofisi yok, herkes kapisiz ve
bolmesiz odalarda calisiyor. (Yvon ve Malinda da dyle.)
Belki sakin diistinme alanimiz yok, ama esitlikci bir or-
tamda cok daha iyi iletisim olanaklarimiz var.”

Bir adim daha ileri gidelim ve Matthew Kelly'nin
Diislerdeki Yonetici* kitabinda sdziinii ettigi kurmaca
sirket Amiral Temizlik Isleri'ni ele alalim. Giderler
yiiksek; ama gecici iscilerle ¢aligan bir sirket icin bu du-
rum sasirtici degildir. Ne yapilmasi gerekiyor? Ilkin en
biiyiik sorun bulunmali. Sirket en biiytik gider kalemi-

1. Let My People Go Surfing Yvon Choinard 2006.
2. The Dream Manager Matthew Kelly 2007.
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nin maaglar oldugunu disiiniiyor; ama ¢aliganlar1 ince-
leyince goriiyor ki sorun ulasim. Cogu toplu tasimay1
tercih ediyor, oysa bu aktarmali ve iistelik geceleri teh-
likeli. Sirketin liderleri ne yapmali? Servis sunuyorlar.
Masrafli, ama giderlerden yaptiklari tasarruf servisi faz-
lastyla kurtariyor. Calisanlarin iste kalma siiresi iki kati-
na ¢ikiyor, hastalik izinleri azaliyor ve moral yiikseliyor.

Liderler daha da iyisini yapabileceklerini biliyorlar.
Insanlarin isi birakmasinin asil nedenini merak ediyorlar.
Islerin ucu acik degil —diislenen bir meslek sayilmaz— ve
herkes bunu biliyor. Liderler bunu diizeltemeyecekleri-
ne karar veriyorlar, ama Amiral i¢in ¢alisan insanlar1 diis-
lerine yaklastirmanin yollarin1 bulabilirler. Calisanlara
soruyorlar. “Neyi diisliiyorsunuz?” Sasirticidir ki (belki
de degildir) ¢alisanlar dislerini anlatiyor. Artik sirketin
giicli bilgileri var — ve bunlar ¢alisanlarin diislerini ger-
ceklestirmesine yardim etmek icin kullantyor. Iscilerden
biri Ispanyolca 6grenmek istiyor ve bir baskasi, bakin su
ise ki kendisi Ispanyol kokenli, 6gretmenlik yapmak. Sir-
ket iki isci arasinda baglant1 kuruyor.

Evet, bu kurmaca bir 6ykii; ama 6rnek asirt mi1?

Is arkadaslarimizin, dostlarimizin ve aile {iyeleri-
mizin dislerini neden bilmeyelim? Nasil da giicli bir
bilgidir bu. Sizin ve etki alaninizdakilerin arzulananla-
ra ulagmast igin rotada kalmanizi saglayan cok merkezi
bir bilgidir.

Cevrenizdekileri neyin motive ettigini biliyor mu-
sunuz? Bunu 6grenmenin kolay yollar1 var. Bir kere bil-
giyi elde edince arzuladiginiz sonuglarla onlarin hedef-
lerini iliskilendirmek basit:
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1. Diirtist olun. Sunamayacaginiz bir seyin sozii-
nl vermeyin.

2. Duygudas olun. Karginizdakinin gercekten ne
istedigini kendinize sorun.

3. Karsinizdakinin 6nerilerinizden gorecegi yarar-
lar1 diistiniin.

4. Bu yararlari o kisginin istekleriyle ortiistiiriin.

5. Bir istekte bulundugunuzda bunu 6yle yapin ki
karsinizdaki kendisinin sizin isteginizden kisi-
sel yarar gorecegini diistinsiin.

Karsinizdakilerle siz birbirinizi ne kadar iyi tanirsa-
niz, gelecek yaraticilik ve isbirligini temellendirecegi-
niz ortak yanlar1 bulmak o kadar kolaylagir. Virgin Gro-
up kurucusu, Ingiltere’'nin en etkili is diinyas1 ad1 seci-
len Richard Branson soyle diyor:

“Dijital diinyada miisterilerle baglantiy1 korumak
yoneticileri geceleri uyutmamaktir. Sirketlerin bu
enerjik ve bazen kaotik diinyaya kendilerini uyarlama
becerisi onlarin gelecegini belirleyecek. Internet say-
fas1, Facebook, blog ve Twitter artik sirketin iletisim
btitcesindeki ekler degil: Pazarlama stratejisinin mer-
kezinde yer almali ve diger pazarlama calismalariyla
birlikte kullanilmalilar.”

Branson anahtarin, dijital medyayr maddi siirece
indirgemeyip tiim iletisime a¢mak oldugunu séyliyor.
Her seyin dylesine baglantili oldugu bir diinyada yagsi-
yoruz ki sirketlerle miisterilerin aninda ve stirekli iliski-
de olmas1 kural dis1 degil; bir beklenti.
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“Sosyal medyanin yiikselisi,” yaziyor Branson, “bir
takim sorunlar1 beraberinde getirdi ve bizlere gele-
neksel is yontemlerimizi sorgulatt1... Basarmak icin bu
cabalar en yukaridan desteklenmeli. Virgin Ameri-
canin CEO’su David Cush bu sosyal medya kanallari-
nin yonetimini sirketin geleneksel yonetim zincirin-
den ayirdi. Onun ekibi kapsamli egitim goren ve ser-
best birakilan, 20’li yaslarda ¢alisanlardan olusuyor.”

Dijital diinya konusunda bilgili bu kisiler, Facebo-
ok ve Twitter’1 Virgin'in iletigsim stratejisine kattilar. Bu
acik dijital baglant1 da, basarili bir pazarlama kampan-
yasina donitisen essiz bir baglanti olanag: yaratti.

Bati sahilindeki pek ¢cok képek barinagi Chihuahu-
alarla dolup tastyordu ve bu kiictik kopeklerin iyi yuva-
lar bulma sansini arttirmak icin bir sey yapmak gereki-
yordu. ASPCA! devreye girdi. Virgin America’yla te-
masa gectiler ve birka¢ kopegi San Francisco’dan New
York’a gotiirebilirler mi diye sordular. Virgin hemen
kabul etti ve kiiciik yolculara eslik etmeleri icin kabin
gorevlileri atadi.

Virgin’in dijital ekibi bu olay1 tiim iletisim kanalla-
rindan duyurdu. “Duymayan kalmads;” diye acikliyor
Branson, “ayrica geleneksel medyanin da ilgisini ¢ekti
bu — ASPCA ve Virgin Atlantic’in yardim cabalar1 dik-
kat topladi. Bu olay1 daha sonra Meksika ucuslarimiz-
daki bir kampanya icin basariyla kullandik.”

1. Amerika’da Hayvanlara Yonelik Siddeti Onleme Dernegi.
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Reklam yapmanin, pazarlamanin ve miisteri iligki-
lerinin geleneksel yollar1 degisti. Glintiimiiziin liderinin
rolii de. Dijital cagda ve alanda, acik erisim ve sik ileti-
sim diinyasinda, kurumsal eylemlerin kaba hatl: ilkele-
ri ¢oziildii ve insan iligkisi ilkeleriyle degistirildi. Giinti-
miizde dost kazanmay1 ve insanlari icten ve olumlu bir
sekilde etkilemeyi bilmiyorsaniz hem mdisterilerin y6-
nettigi pazara ayak uydurmakta, hem de ¢alisanlarinizi
elinizde tutmakta giicliik cekersiniz.

Liderlerin 6zel asansorlerle erisilen st kat ofisle-
rinde, kapali kapilar ardinda calisanlara efendilik tasla-
dig1 o giinler coktan geride kaldi. Dogrusu, etkili lider-
lik s6z konusuysa o giinler hi¢ yasanmadi — onlar ne
1936’da gecerliydi ne de simdi gegerli. Giiniimiizde
tam zamanli baglanti standartken uzaktan liderligin y1-
kic1 sonuglari giin gibi ortada. Asil sorun fiziksel yakin-
lik degil. iliskisel yakinlik.

Makul 6lciide fiziksel varlik olmaksizin verimli, ge-
lisen bir iligkiyi stirdiirmek yalnizca arada sirada olasiy-
ken, diinyada hi¢ kimse —ozellikle hicbir lider— iliskisel
yakinlik olmaksizin gelisen bir etki koruyamaz.

Diinyanin is yapmaya acik oldugu dogru, ama bu-
nun insanligin is diinyasi1 oldugunu aklinizdan ¢ikarma-
yin. En biiyiik cabalar her zaman baglantilar ve etkile-
simlerdi ve hep 6yle olacak. Sonucta, dijital cagda dost
kazanma ve insanlar1 etkileme sanat1 ortak yanlar1 bu-
larak baglanti kurma ve baglantida kalma eylemiyle
ozetleniyor.
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