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 Kitaplar, uygarlı ğa yol gösteren ı şıklardır. 
UYARI: 
 
www.kitapsevenler.com 
 
Kitap sevenlerin yeni bulu şma noktasından herkese merhabalar... 
Cehaletin yenildi ği, sevginin, iyili ğin ve bilginin payla şıldı ğı yer olarak 
gördü ğümüz sitemizdeki 
tüm e-kitaplar, 5846 Sayılı Kanun'un ilgili maddesi ne 
istinaden, engellilerin faydalanabilmeleri amacıyla  
ekran okuyucu, ses sentezleyici program, konu şan "Braille Not Speak", kabartma 
ekran 
vebenzeri yardımcı araçlara, uyumluolacak şekilde, "TXT","DOC" ve "HTML" gibi 
formatlarda, tarayıcı ve OCR (optik 
karakter tanıma) yazılımı kullanılarak, sadece görm eengelliler için, 
hazırlanmaktadır. Tümüyle ücretsiz olan sitemizdeki  
e-kitaplar, "Engelli-engelsiz elele"dü şüncesiyle, hiçbir ticari amaç 
gözetilmeksizin, tamamen gönüllülük 
esasına dayalı olarak, engelli-engelsiz Yardımsever  arkada şlarımızın yo ğun eme ği 
sayesinde, görme engelli kitap sevenlerin 
istifadesine sunulmaktadır. Bu e-kitaplar hiçbir şekilde ticari amaçla veya 
kanuna aykırı olarak kullanılamaz, kullandırılamaz.  
Aksi kullanımdan do ğabilecek tümyasalsorumluluklar kullanana aittir. Si temizin 
amacı asla eser sahiplerine zarar vermek de ğildir. 
www.kitapsevenler.com 
web sitesinin amacıgörme engellilerin kitap okuma h ak ve özgürlü ğünü yüceltmek 
ve kitap okuma alı şkanlı ğını peki ştirmektir. 
Ben de bir görme engelli olarak kitap okumayı seviy orum. Sevginin oldu ğu gibi, 
bilginin de payla şıldıkça 
peki şece ğine inanıyorum.Tüm kitap dostlarına, görme engellil erin kitap 
okuyabilmeleri için gösterdikleri çabalardan ve 
yaptıkları katkılardan ötürü te şekkür ediyorum. 
Bilgi payla şmakla ço ğalır. 
Yaşar MUTLU 
 
İLGİLİ KANUN: 
5846 Sayılı Kanun'un "altıncı Bölüm-Çe şitli Hükümler" bölümünde yeralan "EK 
MADDE 11" : "ders 
 
kitapları dahil, alenile şmiş veya yayımlanmı ş yazılı ilim ve edebiyat 
eserlerinin engelliler için üretilmi ş bir nüshası yoksa 
hiçbir ticarî amaçgüdülmeksizin bir engellinin kull anımı için kendisi veya 
üçüncü bir ki şi tek nüsha olarak 
ya da engellilere yönelik hizmet veren e ğitim kurumu, vakıf veya dernek gibi 
kurulu şlar tarafından ihtiyaç kadar kaset, CD, braill alfa besi ve benzeri 
formatlarda ço ğaltılması veya ödünç verilmesi 
bu Kanunda öngörülen izinler alınmadan gerçekle ştirilebilir."Bu nüshalar hiçbir 
şekilde satılamaz, ticarete konu edilemez ve amacı d ı şında kullanılamaz ve 
kullandırılamaz. 
Ayrıca bu nüshalar üzerinde hak sahipleri ile ilgil i bilgilerin 
bulundurulması ve ço ğaltım amacının belirtilmesi zorunludur." 
 
bu e-kitap Görme engelliler için düzenlenmi ştir. Kitabı Tarayan ve Düzenleyen 
Arkada şa 
çok çok te şekkür ederiz. Kitap taramak gerçekten incelik ve be ceri isteyen, 
zahmet verici bir i ştir. Ne mutlu ki, bir görme 
engellinin, düzgün taranmı ş ve hazırlanmı ş bir e-kitabı okuyabilmesinden duydu ğu 
sevinci payla şabilmek 
tüm zahmete de ğer. Sizler de bu mutlulu ğu payla şabilmek için bir kitabınızı 
tarayıp, 



kitapsevenler@gmail.com 
Adresine göndermeyi ve bu isimsiz kahramanlara katı lmayı dü şünebilirsiniz. 
Bu Kitaplar size gelene kadar verilen eme ğe ve kanunlara saygı göstererek lütfen 
bu açıklamaları silmeyiniz. 
Siz de bir görme engelliye, okuyabilece ği formatlarda, bir kitap arma ğan 
ediniz... 
Teşekkürler. 
Ne Mutlu Bilgi için, Bilgece ya şayanlara. 
Not sitemizin birde haber gurubu vardır. 
 
Bu Bir mail Haber Gurubudur. Grupta yayınlanmasını istedi ğiniz yazılarınızı 
kitapsevenler@gmail.com 
Adresine göndermeniz gerekmektedir. 
Grubumuza üye olmak için 
kitapsevenler-subscribe@googlegroups.com 
adresine bo ş bir mail atın  size geri gelen maili aynen yanıtla manız yeterli 
olacaktır. 
Grubumuzdan memnun kalmazsanız, 
kitapsevenler-unsubscribe@googlegroups.com 
adresine bo ş bir mail gönderip, gelen maili aynen yanıtlayarak üyeli ğinizi 
sonlandırabilirsiniz. 
Daha Fazla Seçenek İçin, grubumuzun ana sayfasını 
http://groups.google.com.tr/group/kitapsevenler?hl= tr 
Burada ziyaret edebilirsiniz. 
saygılarımla. 
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      Davidra İçin 
 
      Altı ya şındaki o ğlumuz David, anaokulunu bitirdi ğinde kendini büyümü ş  
      hissediyordu. Ona büyümesini bitirince ne olm ayı planladı ğını sordum.  
      Davey bir an için bana dikkatle baktı ve ceva pladı: Baba, ben profesör  
      olmak istiyorum." 
 
      "Bir profesör? Ne profesörü?" diye sordum. 
 
      " Şey, baba," diye kar şılık verdi, "sanırım Mutluluk Profesörü olmak  
      istiyorum." 
 
      Mutluluk Profesörü/ Oldukça harika bir emel, siz de öyle dü şünmüyor  
      musunuz? 
 
      O halde bu kitap, David'e, büyük hedefi olan güzel çocu ğa ve onun annesine  
      adanmı ştır. 
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      "Peki arkada şlar, Harry sizden be ş kat daha mı fazla çalı ştı? Hayır,  
      raporlarımıza göre bu da de ğil. Aslında pek ço ğunuzdan daha fazla izin  
      kullanmı ş. 
 
      "Harry'nin bölgesi daha mı iyiydi? Yine, hayı r demek zorundayım.  
      Mü şterilerin ortalaması hemen hemen aynı. Harry'nin e ğitimi mi daha  
      iyiydi? Sa ğlı ğı mı? Yine hayır. Harry herhangi bir ki şinin olabilece ği  
      kadar ortalama birisidir. Bir şey hariç." 
 
      "Harry ile di ğerleriniz arasındaki fark," dedi genel müdür yardım cısı,  
      "be ş kere daha büyük dü şünmesi." 
 
      Daha sonra yönetici, ba şarının ki şinin beyninin büyüklü ğüyle de ğil,  
      dü şüncelerinin büyüklü ğüyle belirlendi ğini söyleyerek konu şmasını  
sürdürdü. 
 
      Bu ilgi uyandırıcı bir dü şünceydi. Ve içimde yer etti. Gözlemlerimi  
      sürdürdükçe, daha çok insanla konu ştukça, gerçekte ba şarının gerisinde ne  
      yattı ğı daha da netle şiyordu. Geçmi şte ya şanmış olaylarla ispat ettik ki,  
      banka hesaplarının büyüklü ğü, mutluluk hesaplarının büyüklü ğü, ki şinin  
      genel tatmin olma hesabının büyüklü ğü, ki şinin dü şüncesinin büyüklü ğüne  
      ba ğlıdır. Büyük dü şünmede bir büyü vardır. ; 
 
      "E ğer Büyük Dü şünme bu kadar çok şeyi yapıyorsa, neden herkes büyük  
      dü şünmüyor?" Bu soru bana birçok kere soruldu. İnanıyorum ki cevap şu:  
      Hepimiz, çevremizde farkında oldu ğumuz ve olmadı ğımız birçok dü şüncenin  
      ürünüyüz. Bu dü şüncelerin ço ğu da küçüktür, büyük de ğil. Çevreniz sizi  
      İkinci Sınıf Soka ğı'na sürüklemeye, çekmeye çalı şmaktadır. Hemen her gün  
      şu sözle kar şıla şırsınız: "Ortalıkta çok fazla şef, çok az kızılderili  
      var. Bir ba şka deyi şle, lider olmanızı sa ğlayacak fırsatlar artık yok,  
      şeflik konusunda fazlalık var, o nedenle küçük bir a dam olmakla yetinmeye  
      çalı şın." 
 
      Fakat bu "çok fazla şef" fikri gerçekle ba ğdaşmamakta. Hangi meslekte  
      olursa olsun önde gelen ki şiler bana dedikleri şeyi size de  
      söyleyeceklerdir: Sorun aslında gere ğinden çok fazla kızılderili olması,  
      ama buna kar şılık neredeyse yeterli şefin olmamasıdır. 
 
 
 
 
 
      ' •••'/ Bu Mç^k ve dair titifa 0Vre ba şka şeyler de söyle/, 
      "Her şey olaca ğına4 varır" veya ^'K^d'eflnl^ âföin köntföjiirtı 
      dı şındadır" veya "Kaderinizin tamamiyle ba şka şeylerin kont-  
      rolü s altındadır? der.iO nedenle o dü şleri, daha gükel evi> ço-  
      cukları »Özel kolejleri göndermeyi unutun. Ka derinize boyun 
      ej^n. Yatın ve ölmeyi'bekleyin. " f ,v;»v, : ; ^,1 ;^ 
 
      *§v> öürnleyl dü^nâyan vaV mi? «B^fâtl/kar^lı ğîncUr Öde* necek bedele  
      'de ğmez,'''Sariki zirtfeyfe tı)4makîll$n rtlhunÜ, ^lle iljay^tın.ij  
      bilincini, de ğerlerini satmak ger^yçı-mu ş gibi. Ama erkte bari.krılık  
      oja/ajt^ir bedel iste,tnez. Iferi 
 
      ' 
 
 
      v Sur çevre yine-bizfc hayattaki zirve noktal ara ula şmak Içih çok fazla  
      rdkabet oldu ğurtu Söyler. Peki», gejrçekt şn rekabet var mı? Bif'l şV alma  



      yöneticisinin bana, dedi ğitte göre, yıld»! lÖtOÖO dolar ödedikleri  
      ni şler''içifi ba şvuranların» say&ı yılda 50.000 dolar ödedikleri ist er  
      için ba şvuranlardan 50 ile 250 kefe daha fazlaymı Ş» Bu de'ntektif ki 4kin&  
      Sınıf Soka ğı'ndakt i şler için olahsrekal>^c»Biriör0i .Sınıf  
      Çâddesi'ndekine oranla enj az 50 mislidir. ;: '•'•::'•. f'j$*'fe K <^ '<$&  
      ^ r^%*4î<^;i/'^f.-'H , Şüyük Dü şünmenin Büyüsü'nü destekleyen temel kural  
      ve kavramlar"en"yük&ek soy^ ğaçlaffîiclln ge!lmâk*te/dir: Yeryü+ zünde  
      ya şâmıl^n'^pkerv^efl ^ÖyÜ^^duiünön bilgelerden. "Ki ş^i kalbinde  
      âÜ^üiiâü'^^glbid/H sdiy^ yazaft Davud Pey- 
 
      rin, tyÖ^lp»ii görönl^lr^diy^h yfamorı', t$ıp  Cennet kitabında  
      "Afıl'kendirîe alt bir*yerdir ve orada cehenn emi cen-J net jVeya cenneti  
      cehennem yapabilir" diye yazan Milton, "iyi v eyb kötü bir şey yçktur,  
      Bidece ^dü şünx;e onu öyle yapar" diyl gö2lem<|e, Bulunan Sh^es pşare gfm  
      şaşılacak ^ derecede zekf bilgelerden. "*' '' ", *1A ' u'•:'"" V;jv 
 
      î P^Jsl*b,Wfiun kanıtıvftedlr? UMa »dü şünürlerin hak, lı oldu-  
      ğunu tıeröden biUyoruz^Yejfind^ ^oâUlar. ÎCanıt, çev remiz-  
      deki seçilmi ş insanların ya şamlarında, bulunabilir, Bu ki şiler' 
      ba şarmayı, tüstesinden gelmeyi, mutlu olmayı elde eder ek bü-  
      yük dü şürtmenin büyüsel bir anlamı oldu ğunu ispat etmi ştir. 
 
      Burada belirledi ğimiz bas^t adımlar, denenmem^ teoriler 
      de ğildir, Bunlar tahmin veya fikirler de de ğildir. Bunlar 
 
 
 
 
 
      hayatta kanıtlanmı ş yakla şım ve evrensel olarak uygulanabilir adımlardır.  
      Bu adımlar i şe yarıyor, büyüsel olarak i şe yarıyor. 
 
      Bu sayfayı okuyor olmanız da büyük ba şarılarla ilgilendi ğinizi  
      kanıtlamakta. Arzularınızı gerçekle ştirmek istersiniz. Güzel bir hayat  
      standardınız olsun istersiniz. Bu hayatın, ha kketti ğinize inandı ğınız  
      güzel şeyleri size sunmasını istersiniz. Ba şarıyla ilgileniyor olmak  
      harika bir özelliktir. 
 
      Hayranlık verici bir ba şka özelli ğiniz daha var. Şu an bu kitabı  
      ellerinizin arasında tutuyor olmanız şu gerçe ği gösteriyor ki, gitmek  
      istedi ğiniz yere giderken size yardımcı olacak aletleri ar ayacak kadar  
      zeki birisiniz. Bir şey in şa ederken -araba, köprü, evr aletlere  
      gereksinim duyarız. Birçok insan ba şarılı bir hayat in şa etmeyi denerken,  
      kendisine yardımcı olacak birçok aletin oldu ğunu unutur. Ama siz  
      unutmadınız. O halde sizde bu kitaptan elde e dilecek gerçek yararı elde  
      etmek için gerekli iki ternel özellik var. Da ha muhte şem bir ba şarıya  
      istek .duymak, bu iste ği gerçekle ştirmede size yardımcı olacak bir aleti  
      seçebilme zekâsı. 
 
 
      Büyük dü şünürseniz büyük ya şarsınız. 
 
      Mutluluk içinde büyük ya şarsınız. 
 
      Ba şarmı ş olarak büyük ya şarsınız. 
 
      Gelirde büyük. Arkada şlıkta büyük. Saygıda büyük. 
 
 
      Vaatler için bu kadarı yeter. 
 



      Dü şünmenin sizi nasıl büyüledi ğini ke şfetmek için 
 
      hemen ba şlayın. 
 
      Büyük filozof Disraeli'nin şu dü şüncesiyle ba şlayın: 
      "Ya şam küçük olamayacak kadar kısa." 
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      Bu kitabın her böiüm$n4s o^ 
 
      ve^tatmlni «J4e ed^mekidfi b^^r^ şRnmenin, ,., ,,T 
 
      gücünden yararlanmanızı sa ğlayacak 4ü2in^ierc^ Icen4inî 
 
 
        
 
      ama daha önemlisi, her ilkeyi pratik durum ^y â problemlere nasıl  
      uygulayabilme ğinizi de net olacak göreceksiniz. Q halde şurtlftrıl 
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      inanç gücünü geli ştirmek ; v .'.;-.•*• ' ^ ''•.-• ':\- ı ;; 
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      Kendini ba şarısızlık hastalı ğı olan1 mazeret bulma alı şkan- 
 
      lıklarına a şılamak ' ' «1 tf r';'-;, ., ,.{f^/ , î^';':/^:; 
 
      Tutumunuzda yatan gizi ö ğrenmek ' • ;vt-^^ v.; > ; 
 
 
 
 
 
      xü 
 
 
      Sa ğlık mazeretlerinin üstesinden gelmek için dört olum lu 
      adımı atmak 
 
      Dü şünme gücünün saf zekâdan daha önemli oldu ğunu 
      ke şfetmek 
 
      Sadece bilgi depolamak için de ğil, dü şünmek için aklı 
      kullanmak 
 
      Zeka mazeretlerini iyile ştirmek için üç kolay yolda usta 
      olmak 
 



      Ya ş probleminin üstesinden gelmek -çok genç veya çok 
      ya şlı olmamak 
 
      Şans mazeretlerini ku şatmak ve kendine iyi şansları çekmek 
      Korkuyu iyile ştirmek ve güveni in şa etmek için aktif olma 
      tekni ğini kullanmak 
 
      Güven deponuzu arttırmak için belle ğinizi yönetmek 
      Öteki-insanlar korkunuzu yenmek 
 
      Kendi vicdanınızı tatmin ederek kendine güven inizi arttırmak 
      Güvenle hareket ederek güvenle dü şünmek 
      Güveni in şa etmek ve korkuyu yıkmak için be ş olumlu 
      adımı ö ğrenmek 
 
      Ba şarının dü şünme kapasitenizle ölçüldü ğünü ke şfetmek 
      Gerçek ölçünüzü belirlemek ve sahip oldu ğunuz avantaj-  
      ları ö ğrenmek 
 
      Gerçekte oldu ğunuz kadar büyük dü şünmek 
      Dört belirgin adım ile büyük dü şünürlerin kelime hazine-  
      sini geli ştirmek 
 
      Gelecekte ne yapılabilece ğini göz önüne getirerek büyük 
      dü şünmek 
 
      Nesnelere, insanlara ve kendine de ğer katmak 
      "Büyük Dü şün" bakı şım elde etmek 
 
      Önemsiz ayrıntıları a şarak dü şünmek ve önemli olana 
      konsantre olmak 
 
      Kendini test etmek -kendi dü şüncenizin ne kadar büyük 
      oldu ğunu ö ğrenmek 
 
      İşleri yapmada yeni ve daha iyi yollar bulmak için ya ratıcı 
      dü şünceyi kullanmak 
 
 
 
 
 
      vtftt 
 
 
      f; . Yapılgbiteee ğiae inanarak y&mt^$üs?ü ««U$rjo»& ı ;*•;' 
      f Geleneksel dü şünceyle, mücadele etmek ' r s, %;- 
      %.;• Yaratıcı güeü «açarak ıdaha, çok ve daha  iyi\yap^nak<- ' ; 3; 
 
      • Kulakları Ve zihni açarak yaratıcılı ğı güçlendirmek 'için üç 
 
      anahtarı kullanmak f uV* .' aw <, m • •> >s f  •'»%;••' •.*;.'• 
 
      • .Dü şünceyi geni şletmek .tve* zihni g"ayrötef^tiirmök»«>/ ! •' * 
      « Fikirlerden ^atarlanmak/v© t>rilançg«lji ştiılrftek ^<i^^V ' r' 
 
      • önemli görünmek •.•;••;• ..->/•,.' '.»i'>-;  ü'^ü <,§ > • . iiu >>;••' 
      l»1;. İşinizin ön.ertli*olîd« ğuiiu dü şüftef«^. önemli olmak ^ •'.« 
      «Kendinize özgü "Kendini Kendine^atm^reklârrt iftî olu şr 
 
      turmak .._,•- .i "•'.. :' ' HI;,'.: "û4';;.:;  ,' »'! ltf« » n* 'K-» >*;'• 



 
      • Dü şüncenizi terfi. etÖrmeb*ön^mll inisanlor'gibit dü şünmek 
 
 
      -*. A Küçük insanların sfei'gerl süfükli şnıdâyıdehfkorünmak 
 
      • İş ortamını yönetmek ^J"! 5li^' «A'., s 
 
      • '"Bo ğ "zarriânlârdrf böf 
 
      • Dü şünce 
 
      ;:»;:.:.' Yaptı ğınız 
 
 
      • Gerçek şevkin gücünü 
 
 
      « "önce HizrHer' iaVrthı ^Id^^er^dâHâ'ball öl rnak ') 
      .• , Di ğer insanlara kar§rd6g%ia İs$ni6e!lel Beil^e^k'enlarfh 
 
      ' ides^' ğMl'tözanmâM^ & $% W €| J ' ö ^.^^? "*''" 
      * Kendini kaldıracak kadar hafif W4röfge^e%k' !'4aha çok 
      rl'i>f'-vil t ^ ' •«" ' j '/f' > *!'" " 
 
 
      ':* İnöanlar hakkında sadece güzel şeyler 
      'W de \itiMrtlalMK-' rl'-! '• fl v^-ı^m > '>3  * 
      .* . Bol sohbet yapmada pratik yaparak" arfea dVş1 kaz'â'n'ftiâlc 
      • Kaybetti ğini^ ve^ bir^gille1 ka^la'^miîlda Bile büs- 
 
      ' * ' 
 
 
      • Aktif olma ah şkanlj ğı elde etmek v ^ ' i! IM* y >f rilf 
 
 
 
 
 
      xiv 
 
 
      • Dü şüncelerinizle ilgili olarak bir şeyler yapmak için aklı-  
      nızı toparlamak 
 
      • Korkuyu tedavi etmek ve güven kazanmak için  faaliyette 
      bulunmak 
 
      • Zihin eyleminin gizini ke şfetmek 
 
      • ŞlMDl'nin büyüsünden yararlanmak 
 
      '• Sesini yükseltme alı şkanlı ğında güçlenmek 
 
      • Giri şimcili ği geli ştirmek 
 
      • Kaybetmenin zihnin bir durumundan ba şka bir şey ol-  
      madı ğını ke şfetmek 
 
      • Her engelden bir şey kazanmak 



 
      • Kendini yapıcı olarak ele ştirme gücünü kullanmak 
 
      • Sebat ve denemeyle olumlu sonuçlar elde etm ek 
 
      • Her durumla ilgili iyi bir yan bularak cesa retinizin kırıl-  
      masını ma ğlup etmek 
 
      • Hayatta nereye gidece ğinizle ilgili net bir çözüm bulmak 
 
      • Bir plan kullanarak on yıllık amacınızı bel irlemek 
 
      • Ba şarıyı öldüren be ş silahtan kaçınmak 
 
      • Kesin hedefler belirleyerek enerjiyi katlam ak 
 
      • İşleri yapmanızda size yardımcı olacak hedefler belir le-  
      mek ve daha uzun ya şamak 
 
      • Hedeflerinize otuz günlük geli ştirme kılavuzu ile ula şmak 
 
      • Gelecekteki kâr için kendine yatırım yapmak  
 
      • Liderli ğin dört kuralını ö ğrenmek 
 
      • Etkilemek istedi ğiniz insanlarla fikir alı ş veri şinde bulun-  
      ma gücünü geli ştirmek 
 
      • "însan-olmak" yakla şımını kendi lehinizde kullanmak 
 
      • İlerlemeyi dü şünmek, ilerlemeye inanmak, ilerlemek üze-  
      re öne atılmak 
 
      • İlerleyici bir dü şünür olup olmadı ğınızı ö ğrenmek için 
      kendinizi test etmek 
 
      • Yüce dü şünme gücüne hafifçe dokunmak 
 
      • Büyük dü şünmenin büyüsünü ya şamın en önemli zaman-  
      larında kullanmak 
 
 
 
 
 
 
      BA ŞARABİLECEĞİNE İNANIRSAN 
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      mad(di güvence, çocttKlara îier|e|rih:4terîHy isinli sa ğlamak gibi. 
      rır takdir edllfnek) liderlik, i ş ve sosyal hayatınızdaki 
 
        
 
      sürekli olarak dana çok gerçek f^tjj^lJtuk ve  doyum pulmak, 
      hayatı size ba ğlı olanlar için daha <k>k şey yakmak derriesktir/ 
 
 
      ; •>>«> 
 
 
      k^ndilerirte *v6rebji 
      lece ğinîn en iyisini ister. Kimse^slttlrîntiföen ^k>^wm,  sıradarı 
 
      bir hayftt^ürfür^|H ÎW^, ,|C^ 
 
      hissetmek vfM s ş^e^varn^rjft» ;Y^ 
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      Büyük Dü şünmenin Büyüsü 
 
 
      inanın, gerçekten inanın, 
 
      bir da ğı yerinden oynatabilirsiniz, bunu yapabilirsiniz. 
 
      Pek çok insan bir da ğı yerinden oynatabilece ğine inanmaz. 
 
      Bu nedenle pek çok insan bunu denemez. 
 
 
      Çe şitli vesilelerle birilerinin şöyle dedi ğini duymu şsunuzdur: "Da ğa  
      sadece 'Da ğ, yerinden oyna' demekle da ğı yerinden oynatabilece ğine inanmak  
      çok saçma. Bu olanaksız bir Şey." 
 
      Böyle dü şünen insanlar inançla arzu etmeyi karı ştırıyorlar. Evet do ğru,  
      arzu etmekle bir da ğı oynatamazsınız. Veya kendinizi bir üst düzey  
      yönetici ofisinde bulamazsınız. Arzu etmekle beş tane yatak odası, üç tane  
      banyosu olan bir eve veya yüksek bir gelire s ahip olamazsınız. Arzu  
      etmekle kendinizi liderlik pozisyonunda da bu lamazsınız. 
 
 
      inanmak ile bir da ğı yerinden oynatabilirsiniz. 
      Ba şarabilece ğinize inanarak ba şarıyı elde edebilirsiniz. 
 
      inanmanın gücünde büyüsel veya 
      . mistik bir anlam yoktur. 
 
 
      inanmak şu şekilde çalı şır, inanmak, "Kesinlikle-Yapabi-lece ğimden-Eminim"  
      tavrı, yapmak için gerekli olan güç, beceri v e enerjiyi üretir.  
      "Bunu-yapabilirim"e inandı ğınızda "bu-nasıl-yapılır" geli şmeye ba şlar. 
 



      Her gün tüm ülkede genç insanlar yeni i şlerde çalı şmaya ba şlıyorlar. Hepsi  
      de tyr gün onları zirveye götürecek ba şanya ula şmayı arzu ediyor. Ama bu  
      genç insanların büyük ço ğunlu ğu onları merdivenin üst basamaklarına  
      ula ştıracak inanca sahip de ğil. Dolayısıyla zirveye ula şamazlar. Yükse ğe  
      tırmanmanın imkânsız oldu ğuna inanarak, onları en yükseklere götürecek  
      adımları ke şfedemezler. Onların bu davranı şları ortalama bir insanın  
      davranı şı halini almaktadır. 
 
      Fakat bu genç insanların küçük bir kısmı ba şaracaklarına gerçekten  
      inanırlar, i şlerine "Ben-zirveye-gidiyorum" tavrıyla 
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      yakla şır ve bu inançla zirveyi'ula şır-laf.ıBa şamcaklaı'ına inaı|a-fak *ki  
      bu imkânsız 'de ğildir-*bu fdçuklaf ölguri yöneıMerin davranı şlarını  
      gözlemler*-vö1'incelerler. B$ ş&r% - insanların problemlere nasjl  
      yakla ştıkları ye1 nâ^ılf karar î aldıklarını';* nirler. B aşarılı  
      insanların tavırlarını gözlerler. 
 
 
      inanan ki§il&rtn mp®tm<$atar; 
 
 
      Tanıdı$trn gVnç |)irxbayanjkl Vnl ^n»ce raobj i evj^sr satpjık üzere bir  
      s^fı ş firması'kurniaya karlır Vermi şti, oirçok ki şi ona böyle bir- şey  
      yapmama ğına çünkü yapamayi'ca ğını > tavsiye etti. Birikmi ş parası  
      .0<000kd9la«rt Çındaydı ve^butip" bir'Vafi* n m^ için i gereken s şrrnayönln  
      buttdan kat; kat» fa^lâ oldu ğu yolunda tavsiyeler âlmı şjtı. Ayrıca, onaf  
      "Bfek, 'ne k$dar röka+ betçî1 bir ortam"' diy eı tavsiyede  
      bulunaanlar^dar^öldu, yanı sıra f t şi yönetmeyi bir, kenara bırak,'  
      r^db^Hev 8atma nusunda^eıgibl bir 'pratik tej CrÜben.'varlki?'*  
      diy«ısoftlular verenler, -Fakat genç ıbayamn içinde inariç ve ba şarma 
 
      rdı. Çabucak se,rmayesinr}n yefer$iz kaldj ğinı, ççk ,faz a 
 
      u l P%fenı ^a- 
 
      dedi 4opla'dtın\ lüm^er^/^gMeHyor'ki 
 
      mobil ev endüstrisi yakında ço'k geni şleyecek. BUnyn da öi ş-' sind®>  
      rakiplerimi inceledim. Biliyorum ki treylör s ati şını bu şehi|-de^h0rk^tön  
      \iaha ' iyi> syapabiI İMm, Bazf hatalar ıyababi-lîrihj, bekliyor ama  
      hM^'^rv^dÖkiTerirtlhilaca ğım." Ve aldı da< Sermaye 'bvlmsida'M^Ök W*  
      ^rbblörn^a şadı. Onun bu igte ba şarılı olabilece ği yönündeki nroıtiafc  
      ve^orgulanamaz inancı 
 
      bjr 
 
 
 
      la( 
 
      olara 
        
      den 
 



      dplarır» %tündf degej< sa sürdün !2jvOÖO.ÖOÖ 
 
      ' 
 
 
      :,' İnanç, 
 
      yapıto'f bulmak Ü?ere manız 4?a şkalarmm si^e1 *güv«n dü 
 
 
 
 
 
      4 Büyük Dü şünmenin Büyüsü 
 
      Pek çok insan inanmaya fazla önem vermez. Ama  bazıları, Ba şaristan'da  
      oturanlar, önem verir. Daha birkaç hafta önce  orta-batıdaki bir eyaletin  
      karayollarında resmi görevli olarak çalı şan bir arkada şım bana bir  
      "da ğı-oynatmak" deneyimini nakletti.. 
 
      "Geçen ay," diyerek arkada şım anlatmaya ba şladı, "bölümümüz bazı in şaat  
      şirketlerine bir yazı göndererek otoyol in şa programı çerçevesinde sekiz  
      yeni köprü tasarımı konusunda firma seçme yet kisine sahip oldu ğunu  
      bildirdi. Köprüler 5.000.000 dolara in şa edilecekti. Seçilen in şaat  
      firması da tasarım çalı şmasının kar şılı ğı olarak yüzde 4 yani 200.000  
      dolar komisyon alacaktı, 
 
      "Bununla ilgili olarak 21 in şaat firmasıyla konu ştum. Eh büyük dört tanesi  
      derhal teklif sunmaya karar verdi. Di ğer 17 firma küçük şirketlerdi ve her  
      birinde çalı şan mühendis sayısı 3 ile 7 arasındaydı. Projenin bü yüklü ğü bu  
      17 şirketten 16'sının gözünü korkuttu. Projeyi inceledi ler, kafaları allak  
      bullak bir halde, 'Bu i ş bizim için çok büyük. Ke şke yapabilece ğimizi  
      dü şünebilseydik ama denemeye kalkı şamayacağımız kadar büyük dediler. 
 
      "Fakat bünyesinde üç mühendis bulunan küçük şirketlerden biri planlan  
      inceledi ve 'Yapabiliriz. Teklifimizi sunaca ğız' dedi. Nitekim i şi  
      aldı/lar." 
 
 
      Da ğlan oynatabileceklerine inananlar bunu yapar. 
 
      inanmayanlar yapamaz, 
      tnanç, yapma gücünü harekete geçirir. 
 
 
      Aslında ya şadı ğımız bu modern zamanlarda inanç, da ğlan oynatmaktan çok  
      daha büyük şeyler yapıyor. Bugün uzay ara ştırmalarımızın en zorunlu etmeni  
      -aslında tek zorunlu etmeni- uzayın inceleneb ilece ğine olan inançtır,  
      insanın uzayda seyahat edebilece ğiyle ilgili kesin ve tereddütsüz inanç  
      olmadan bilim adamlarımızın devam etme konusu nda cesaret, ilgi ve  
      hevesleri olmazdı. Kanserin tedavi edilebilec eğine olan inanç sonuçta  
      kansere kar şı tedavileri üretecektir. Son zamanlarda, İngiltere ile Avrupa  
      kıtasını birbirine ba ğlamak için 
 
 
 
 
 
      ingiltere Kanîalı'nın alımdan bir tünel t in şa etmekle»ilgll} ko nü şmalar  
      vais Sonuçta böyle bir tünelin yapılıp yapılm ayaöa ğı sorumlu insanların  
      bunun yapılabilece ğin^ inanıp inan'mama-larına ba ğlıdır •  



      '•-•^('^•'^'••'3^^^ -'" 
 
      Tüm önemli kitapların» oyunların, bilimsel ke şiflerin <ar-djndaki harekefe  
      geçirici g$ç ,ve enerji büyük sonuçlara i-r^n fnaktir,, Şa§afiiı ta») ||^l  
      p^ Şik or|atti^|$yonlann ardında da %anya ot^n. J^nÇjya jy^p jarda b'ulunaı*  
      tejs; temel ve müt 
 
 
      ,:tnamn, 
      ba şarabilirsiniz ve 
 
 
      *^ hayatla V6 'Çspli w|s^Rlörde ba şarısı^ pl-mu ş birçok in şânla  
      Kb^ şt\m"m^^liMâ ilgili birçok söbep ve' bahane duydun*. 1 Öt şârı^râ  
      ^î^rıjart* f^JSti ğım konu şmalar ilerledikçe öfflllikl^ Ö^mlt bt^ey ı$g*  
      çıkryördü, Ba şarısız olan ki şi^iradari b ŞpkJ İ^ ^a âp'bir^ö^e ba şla1?:  
      "Do ğrus;u-nu söylemek gerekifse zaten bu f şirt "blacfâgını dü şünmemişti^"»  
      ll^^ha ba şlamadan $n,ce;'ba2ii iın^ şelferim vardı" veya 
 
      olmadı ğını gördü ğümde ç^|,d9 şaşırmfdim," ;v 
 
 
      sanmtyomrıp'' tav n ba^atmztt ğt getirin 
 
 
      su? bjr g'ö)Ç(üf|>.'^kll ,ijT«aWa4ı|inc|a ve ,rA.TJ^rr,.^ .^^»».p^,.,»,;  
      bu iflH^çsjK^ ğı Destekleyici §ebep"Jv,-'çekr$eye ba ştafA^rçök  
      ba şar)[$ı İM|to, şcşrymlusu, tereddüt, ta^ûJ^anıak, btltyçfffhru fafârg ta?  
      ^^ıf[ge^ç^t0n ba şçınh olmayı istemeni® d^üı-tc.eî^i'idir,^ " ' 
 
 
      Zaferi d$ şürt$r&&n ba ş&nb olursun: 
 
 
      **»**• 
 
 
 
 
 
      6 Büyük Dü şünmenin Büyüsü 
 
      Geçenlerde genç bir yazar ile yazma tutkusu ü zerine konu şuyorduk. Bir ara  
      söz bu alanda en ba şarılı isimlerden birine geldi. 
 
      "Oo," dedi genç bayan yazar " Bay X ola ğanüstü bir yazardır ama, tabii ki  
      ben onun kadar ba şarılı biri olamam." 
 
      Onun bu yakla şımı beni hayal kırıklı ğına u ğrattı çünkü o ünlü yazarın daha  
      önce bir şeyi belirtmi ş oldu ğunu biliyordum. Süper-zeki veya süper-algı  
      kabiliyeti olan birisi de ğildi. Kendine süper-güvenen birisi olmaktan  
      ba şka süper-bir şey de ğildi. En iyilerden biri oldu ğuna inanıyordu ve bu  
      nedenle hareketleri ve davranı şları en iyisiydi. 
 
 
      Lidere saygı duymak iyidir. Ondan ö ğrenin. 
      Onu gözleyin. Onu inceleyin. Ama ona tapmayın . 
 
      Daha iyi olabilece ğinize inanın. 
 
      Daha ileriye gidebilece ğinize inanın. 



 
      İçinde en-iyi-ikinci tavn koruyanlar de ği şmez 
 
      olarak bir i şi en-iyi-ikinci-yapan olarak kalır. 
 
 
      Şu şekilde bakın. İnanç hayatta yerine getirdi ğimiz şeyleri düzenleyen bir  
      termostattır. Orada, sıradanhkta, küçülüp git mekte olan dostumuzu  
      inceleyin. De ğerinin çok az oldu ğuna inanır, bu nedenle çok az alır. Büyük  
      şeyler yapamayaca ğına inanır ve yapmaz. Önemsiz biri oldu ğuna inanır, bu'  
      nedenle yaptı ğı her şeyde bir önemsizlik damgası vardır. Zaman geçtikçe  
      kendi içindeki inançsızlık bu dostumuzun konu şmasında, yürümesinde,  
      hareketlerinde de kendini göstermeye ba şlar. Termostatını ileriye do ğru  
      ayarlamadı ğı sürece kendine olan saygısı gittikçe azalır. Böyl ece di ğer  
      insanlar bizi, biz kendimizi nasıl görüyorsak  öyle gördükleri için,  
      çevresindeki insanların da ona olan saygısı a zalmaya ba şlar. 
 
      Şimdi di ğer tarafa, ayarını ileriye do ğru götüren ki şiye bakalım. Çok  
      fazla şeye de ğer oldu ğuna inanır ve çok fazla alır. Büyük, zor görevlerin   
      üstesinden gelebilece ğine inanır ve bunu yapar. Sanki yaptı ğı her şey,  
      kendisini insanlarla olan ili şkilerinde ele alı ş biçimi, karakteri,  
      dü şünceleri, bakı ş açıları, her şeyi şöyle der: " İşte size bir profesyonel.  
      Önemli bir ki şi." 
 
 
 
 
 
      »7 
 
 
      Büyük dü§ünün. Termostatın^ ifaftye uyarlayın ; '•' 
      Ba şannızif ha şargçMmtâa çlpn a'ûrtyt^vç . >, 
      •••; v -saygılı inançla, atahbir biçimde ba şlatın 
      •tf&'K;.{ Büyük dü şünün'ti® iyi~$ett$in, < /ı '^ ğjjjf< 
 
 
      !i - •» }>$!'.;•'. .'•!./'• ,>'i?j"i'';/'.''• '; ••- ij-.,~ ^'•r'^r»;  
      'iiç.'rf-jli.' ;:«)>> v.';.-'.- .,..i İH 
 
      KJ. . „ Bifkaç yıl ö,nçeltCı©jtroit'tetbjr gr up / şad^mın^ yaptı ğı^ pir  
      ^^ şıftadar^^o^nıai yan|n;|a g ş}|f Çenoi^nj». tanktan, b,ir l&ey 'ile  
      konu şmaya, .b^adım, Ba^a^Konu^ani!f}*gferçpkten,ço^.ff' ğşndinî^  
      B^rta'jsjr.kaç dakika\$y\m İÎjf misini^? Skinle ^ ş}; birtecrübeml  
      payla şmayı*çok istiyorum," de,4i,* 
 
 
      B|rk şç 
      güzel, , bir kefeye yerle şmiş, t içecek, 
 
      ' 
 
 
      . .. ,.,f . , ,,.,r r," diyerek'Söz* ba şladı,'''V 
 
      ;'2;ın size Kar şı ^âli şmas'ınü "izin 'tef-mök yerlndK^i2in i^in 
      masını sa ğlama konusunda bu akgam Söylemi ş' oldUkliıf 
 
      ^plvgtıytmy^jdHtKfndjmjij Şir^d şnlık dünya- 
 
 



      ' •:i::- "Beil'de 'dirile1 rrifek' istedim, " »dediM/ "';^V-§ ; 
 
      ' î- ?•''•.' Vı^M j *• s>f'ln; -' •* 4, ' s t  i •''  
      ';i'''-<..?'iHx'';-î'.''; 
 
      : " Şey, d^ıha be ş yıl önce, kendi ba şıma fıarçl yordum. Kalıpla* alet  
      dökümti i şinde çalı şan sıradan^ birisi. QftâMmâ!%a#dar«lârdâ' örtülü1  
      WMı4yWıtt vardı, -Ama ideal hayattart cok'ü^a 'k İı.'Ev İmiSi ç^topktü^e  
      istedi ğimin birçok ş"e^f|p İŞp| p İH'nW Vok^u^toftiîvfâMl^nu kîıtsasın,1 çok  
      falla şijayeV'erm^di.^Ama Wrifö^ giziliydi vesmütlu> plftt âki-taft'lök  
      kaderine 4>6yun^ e ğmişti.- târminslzli^im içimde giderek ayüyördıî/ düzel   
      kattWâ»ve"'lkt'ço%u|um 
 
      bt şuâtûı Şaüı niha^fgöMü ğühide içim 
 
      gûta hejf$ef^ök farklı," "diye deyâm 'etti, " Bugün k4'b>ir arâgi  
      üzettn^*ur\ıia feü,2»el bif bvimiz ve bu-faya ' birkaç yüz1 mil' kuzeyde  
      îti'm yıl böyuft^a'lç'inde oturxıla|bi-lecek bir dd külÜberAtoHâlf; A^ffık  
      ^çoolıklahmıii'lyi bir Mil* 
 
      da 
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      hissetmiyor. Gelecek yaz tüm aile bir aylık t atil için Avrupa'ya 
      gidece ğiz. Gerçekten ya şıyoruz." 
 
      "Tüm bunlar nasıl oldu?" diye sordum. 
 
      "Bütün bunlar," diye devam etti, "bu gece kul landı ğınız ' İnanmanın  
      gücünden yararlandım' deyimini kullanmaya ba şladı ğımda oldu. Be ş yıl önce,  
      burada Detroit'teki kalıpla alet dökümü şirketiyle ilgili bir i şten  
      bahsedildi ğini duydum. O sırada Cleveland'de ya şıyorduk. Biraz daha fazla  
      kazanırım ümidiyle i şe bir göz atmaya karar verdim. Buraya pazar ak şamının  
      erken saatlerinde geldim. Ancak mülakat pazar tesiden önce ba şlamayacaktı." 
 
      "Ak şam yemeğinden sonra oteldeki odamda oturdum ve bir sebeple kendimden  
      gerçekten tiksindi ğimi hissettim. 'Neden?' diye sordum kendime. Neden  
      ba şarısız bir orta sınıf örne ğiyim? Neden ileriye do ğru ufak bir adım  
      olacak bir i şi almaya çalı şıyorum?" 
 
      "Bugüne kadar hâlâ beni neyin itti ğini bilmiyorum ama bir sayfa kâ ğıt  
      aldım, yıllardır tanıdı ğım ve i ş sorumlulu ğu ile güç konusunda beni geçmi ş  
      olan be ş ki şinin adını o kâ ğıda yazdım. İkisi daha iyi bir yere gitmi ş  
      olan eski kom şularımdı. Di ğer ikisi kendileri için çalı ştı ğım  
      arkada şlarımdı. Sonuncusu da kayınbiraderim." 
 
      "Sonra -yine beni neyin bunu yapmaya itti ğini bilmiyorum- kendime bu be ş  
      arkada şımın daha iyi bir i şten ba şka, bende olmayan neye sahip olduklarını  
      sordum. Zekâ konusunda kendimi onlarla kar şıla ştırdım ama dürüst olmak  
      gerekirse beyin bölümünde benden daha üstün o lduklarını göremedim. Aynı  
      şekilde e ğitim, namus veya ki şisel alı şkanlıklar konularında da beni  
      yenemeyeceklerini söylersem yalan olmazdı." 
 
      "Son olarak, herkesin sıkça duydu ğu bir ba şka ba şarı kriterine geçtim.  
      Giri şim. Burada kabul etmekten nefret ediyorum ama etmel iydim. Giri şim  
      konusundaki kayıtlarım ba şarılı arkada şlarımın çok altında oldu ğumu  



      gösterdi." 
 
      "Saat sabahın üçü olmu ştu ama zihnim şaşılacak derecede açıktı. İlk defa  
      zayıf oldu ğum noktayı görüyordum. Şimdiye dek 
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      Akimiz bir dü şünce fabrikasıdır; 
      bir günde sayısız dü şünce üreten verimli bir fabrika. 
 
 
      Dü şünce fabrikanızdaki üretimin sorumlulu ğu iki ustaba- şındadır. Bunlardan  
      birine Bay Zafer di ğerine de Bay Yenilgi diyece ğiz. Bay Zafer olumlu  
      dü şünce üretmekten sorumludur. Kendisi, sizin neden ya pabilece ğiz, neden  
      usta oldu ğunuz ve neden yapaca ğınız gibi sorulara cevap üretmede  
      uzmanla şmıştır. 
 
      Di ğer ustaba şı, Bay Yenilgi ise olumsuz, küçümseyici dü şünceler üretir.  
      Neden yapamayaca ğınız, neden zayıf oldu ğunuz, neden yetersiz oldu ğunuz  
      konusunda sebepler geli ştirmede sizin uzmanınızdir. Uzmanlık alanı  
      "neden-ba şarısız-olacaksınız" konusundaki dü şünceler zinciridir. 
 
      Bay Zafer ile Bay Yenilgi'nin ikisi de söz di nler, itaatkârdır. Onlara  
      ilgi gösterdiniz mi hemejı kaparlar. İkisinden birini harekete geçirmek  
      için en küçük bir zihinsel ko ş-yakala i şareti yeterlidir. E ğer i şaret  
      olumluysa Bay Zafer öne çıkacak ve i şini yapacaktır. Benzer şekilde  
      olumsuz bir s'inyal de Bay Yenilgi'yi hareket e geçirecektir. 
 
      Bu iki ustaba şının sizin adınıza nasıl çalı ştı ğını görmek i-çin şu örne ği  
      deneyin: Kendi kendinize "Bugün berbat bir gü n" deyin. Bu i şaret Bay  
      Yenilgi'yi harekete geçirir ve haklı oldu ğunuzu size kanıtlamak için hemen  
      bazı bilgiler üretir. Size havanın çok sıcak veya çok so ğuk oldu ğunu,  
      bugün i şlerin kötü olaca ğını, satı şların dü şece ğini, öteki insanların  
      bugün çok sinirli olaca ğım, hasta olabilece ğinizi, e şinizin bugün mızmız  
      bir gününde olaca ğını söyler. Bay Yenilgi oldukça etkilidir. Birkaç  
      saniyede sizi satar. Gerçekten de kötü bir gü ndür. Daha siz bilmeden önce  
      lanet, kötü bir gündür. 
 
      Ama kendinize "Bugün güzel bir gün" deyin; gö receksiniz, Bay Zafer  
      harekete geçmek üzere i şareti hemen alır. Size der ki: "Harika bir gün.  
      Hava canlandırıcı, ferah! Hayatta olmak çok g üzel. Bugün i şlerinizin  
      bazılarını tamamlayabilirsiniz." Zaten güzel bir gündü... 
 
 
 
 
 
      , •' Bay Yenilgice Say Şrajthj^nede^atı ş nıty soylefkejı^B.ay, Zafer,  
      yapabjjjiee^izi gö^e(rjıv/Bay Ye* nijgi basam a plâc&gtm^ «kAnusujîdj^sizi  
      ,^mir» j4£ıfekk< İn, Bay ,Zaier najstl b# şanü. olaca ğının,. yö^nü şt ^er,  
      Bay 
 
      mükern- 
 
 
      çektir. 
 



 
      çok i ş ^ri 
 
 
      ( ,, , , 
 
      pratikte dü şüncelerinizin- tümü olunıs,w^ bir^nltdti ğe sahip p|a* 
      çaktır; v ' \ *•.•• ' ''••'.\:-.-;::\. "'..',  -: ,•' . '; • ''•''• . ; 
 
 
      j 9na 
 
      pamayaca ğınızit uygun olmadı ğını, ba şarısız çiJacâgınızt, vb. söylemesine  
      ihtiyacınız yçk. -Bay Yenilgi gitmek- istedi ğiniz yere ulamada ste«  
      yardımcı bltmy«£sttjtaa gö^ sepetleyin 
 
      "' 
 
 
      ' i Bay Zafert zari^n'y^z'd^^^Ûıide'lcullanm.  Zihnitfize yen! 'bir Dü şünce  
      'girdl ğinâel&iy^afer'e" i ş ba şı yapmasını söyleyin. Size nasıl ba şarılı  
      olaca ğınızı gösterecektir. ; 
 
      •;:Y-eni endüstriler, yteni 
 
      \âf, "hepsi î d& fırsat denıektiı*. B^'iyt'hâ b^r. Haya ttff1( cima için 
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      mede a 
      , kabiliyeti1 
 
      licterljk kapasitesinde ^lasmöî' yeren- toöar jdara, $te , 
      iü©^i$yonlâJGtnı<dold.^fa<sak«J|i^irtlar s^ 
 
      biri 
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      Aip 
 
      'jfl 
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      ba şarılı olamamaktadır. İnsanların büyük kısmı son yirmi yılın rekor  
      imkânlarına kar şı kendilerini sıradanlı ğın içinde bulmaktadır. Bundan  
      sonraki patlama döneminde de pek çok insan en di şe duymaya, korkmaya,  
      yapmak istediklerini yapamadan, kendilerini ö nemsiz, saygıde ğer biri  
      olmaktan uzak hissederek hayatlarında yava ş yava ş ilerlemeye devam  
      edecektir. Sonuç olarak performansları onlara  eften püften ödül ve  
      mutluluklar kazandıracaktır. 
 
      Fırsatı ödüle dönü ştüren ki şiler ( şunu söylemeliyim ki sizin bunlardan  
      biri oldu ğunuza içtenlikle inanıyorum, aksi taktirde siz de şansa bel  
      ba ğlar ve bu kitapla da ilgilenmezdiniz) ba şarılı olmak için nasıl  
      dü şünmeleri gerekti ğini ö ğrenen akıllı ki şiler olacaktır. v 
 
      İçeri girin. Ba şarıya açılan kapı her zamankinden daha açık. Adınız ı hemen  
      şimdi, hayattan istedi ğini alan seçilmi ş insanlar grubuna dahil etmek  
      üzere kayıt listesine yazın. 
 
 
      i şte ba şarıya giden ilk adım. Çok temel bir adım 
 
      Birinci adım-. Kendinize inanın. 
 
      Ba şarabilece ğine inanın. 
 
 
      İnancın Gücünü Geli ştirmek 
 
      A şağı'da inanç gücünü elde etme ve bunu geli ştirmeyle ilgili olarak size  
      kılavuzluk edecek üç madde yer almaktadır: 
 
      1. Ba şarıyı dü şünün, ba şarısızlı ğı dü şünmeyin. İş dünyasında, evinizde  
      ba şarısızlık dü şüncesini, ba şarı dü şüncesiyle de ği ştirin. Zor bir durumla  
      kar şıla ştı ğınızda 'Kazanaca ğım' diye dü şünün 'Kaybedebilirim' diye de ğil.  
 
      Bir ba şkasıyla rekabet ederken 'Ben en iyisiyim' diye dü şünün, 'Ben  
      demodeyim' diye de ğil. Bir imkân do ğduğunda 'Yapabilirim' diye dü şünün,  
      'Yapamam' diye de ğil. Bırakın 'Ba şaraca ğım' adlı usta dü şünce, dü şünme  
      sisteminizi kontrol altına alsın. Ba şarıyı dü şünmek, ba şarı üretecek  
      planlar yaratması için zihninizi ko şullar. Ba şarısızlı ğı dü şünmek de tam  
      tersini. Ba şarısızlı ğı 
 
 
 
 
 
      inisin 
      13 
 
 
      dü' şünmek, zihni, 'ba şarısızlık üjetec<?kı,di ğ<^ı dü şünceleri ha-* 
      rekete geçirmek üzer& ko şullar, -••;, tkiı » •'•• : '</. S • ; .'-  
      &&.!;;?;' 
 
 
      Ba ş^lvtn$a^üla» s%>errnftt 4e$l|er4ir 
 
 
      yardır. Ayfifia» basaüu^afe t^eli.ütöjjjne kî |f«'ltt»a)Mii şti|>, 
      nlj, insanlar kendilerine ve yapaklarına kar şı bini^anç geli ş 
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      tirml Ş olan alelade insanlardır, Asla -evet, asla- kendin i?! za  
      salmayın?'^' ' / ' ;1 :^' 
 
 
      b,ü$ifc}ü§üîrte 
      çük ba şarılar ı 
      kü- 
 
 
      - §uınv d 
      ^ftfütelflk 
      (daha zor olmadıkları keSindiıO- 
      ' fikir' ve 
      dah», kolıydır 
 
 
      llE^çWi< ş şirketimin <b^fkaw Bay/ RaJphJ, 
 
 
 
      bis JicMik .konferansında şjSy4e 
 
      şirketi 
 
 
      için lidstolî»aya 
 
      ite ilgili $zfel bir^ , 
 
      riz. .Hiç İmse ^|l| ba şka^na $f|jâata$inj erarefmeyee^k. 
 
      alanda HirfenıftSj, v^ya< g0<te kalması o* 
 
      xamfttt» çalama, ve 
      kârl^k isteyen bir- şeydtr, Kims,e, Jj>w iW sizin için, yapamaz. " ş < 
 
 
      Bay 
      ve , 
 
      şUkt^ dini i şlerce, 
      sevjye,Ier§ gelmi ş kisj^ 
      büyüme 4>lb- 
 
      ' 
 
      j ısanatî*/ ve 
      ler omya bilinçli ve^sür şkli, bk 
 
 
      -= Hejrh%|i 'bi , 
 
      böyle bir:t$fögr»i^dır- üç şey yaJJr^alıdfelçörlk svn şalı (yani1, ne  
      Vapttalf), Âebt su;nrlftah?l('na'sü* yitpıfra lı) ^ve üçünçü'sû sn-naVı  
      geçmelidir (yani ^onuç vermelidir). : ' ' 
 
 
      arı'^fl ki şimi e 



      ba şarılı ınsanlarili2 tutum *,v% t 
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      gelirler? Di ğer insanların saygısını nasıl kazanırlar? Onları 
      sıradanlıktan uzakla ştıran nedir? Nasıl dü şünürler? 
 
      Geli şim ve büyüme programının 'nasıl yapmak' kısmı, hare kete geçmek için  
      bir dizi kılavuz bilgilerden olu şur. Bunları kitabın her bölümününde  
      bulabilirsiniz. Bu bilgiler çalı şmayı yönlendirir. Bunları uygulayın ve  
      sonucu kendi gözlerinizle görün. 
 
      Ya e ğitimin en temel kısmı; sonuçlar? Özetlemek gerekirs e, burada sunulan  
      program bilinçli olarak uygulanırsa şu an imkânsız gibi görünen sonuçlan  
      getirecektir. Parçalarına bölündü ğünde ba şarı için ki şisel e ğitim programı  
      size bir dizi ödüller kazandıracaktır: aileni zden daha derin bir saygı  
      ödülü, arkada ş ve yakınlarınızdan takdir ödülü, yararlı biri olma  hissi,  
      statü sahibi olma ödülü, yüksek bir gelir ve yüksek hayat standartları  
      ödülü. 
 
      E ğitimin denetimi kendinizdedir. Arkanızdan kafasını u-zatıp size neyi  
      nasıl yapaca ğınızı söyleyen biri olmayacak. Bu kitap sizin kılav uzunuz  
      olacak; ama sadece siz kendinizi anlayabilirs iniz. Sadece siz bu e ğitimi  
      uygulamak için kendinize emir verebilirsiniz.  Geli şmenizi sadece kendiniz  
      de ğerlendirebilirsiniz. Biraz sapma gösterirseniz, anc ak kendiniz durumu  
      düzeltebilirsiniz. Kısacası, daha büyük, daha  da büyük ba şarılar elde  
      etmek için kendi kendinizi e ğiteceksiniz. 
 
      Halihazırda içinde ya şayabilece ğiniz, egzersiz yapabilece ğiniz, gerekli  
      malzeme ile tamamen donatılmı ş bir laboratu-vara sahipsiniz. Bu  
      laboratuvar çevrenizdeki her şeydir. Laboratu-varınız insanlardan meydana  
      gelmi ştir. Bu laboratuvar size tüm olası insan davranı şlarını sunar.  
      Kendinizi laboratuvarı-nızın bilim adamı olar ak görmeye ba şladı ğınızda  
      ö ğrenece ğiniz şeylerin sınırı yoktur. Ödeyece ğiniz kira da, ücret de  
      yoktur. Bu laboratuvarı bedava ve diledi ğiniz sürece kullanabilirsiniz. 
 
      Kendi laboratuvarının yöneticisi olarak her b ilim adamının yaptı ğı şeyi  
      yapmak isteyeceksiniz: Gözlem ve deney. 
 
      Birçok ki şinin, insanların neden öyle davrandıkları konusunda  çok az şey  
      anlıyor olmaları şaşırtıcı de ğil mi? Tüm 
 
 
 
 
 
      imsin 
 
 
        
      bazı insanların birçok arkada şı var da v bazılarının birkaç -var? İnsanlar  
      neden bir ki şinin söylediklerini memnuniyetle kabul ediyor da, a ynı şeyi  
      söyleyen bir ba şkasını dikkate almıyor? C'l?:" '-•/•:•' ?'??&&;& 
 
 
      E ğitimden geçtikten sonra çok basit gözlem yapına 
      aractlt ğtyla çok de ğerli dersler almı ş olacaksınız. 



 
 
      ;:;«•: i şte kendinizi e ğitim görmü ş iyi bir gözlemci yapmak içirt yardımcı  
      olacak iki özel öneri: üzerinde ,Özel olarak 'çalı şmak üzere bildi ğiniz,  
 
      tanıdı ğınız'en ba şarılı ve en ba şarısız iki in şân seçin, Sonra kitabı  
      okudukça ba şarılı arkada şlarınızın ba şarı kurallarına nasıt ba ğlı  
      olduklarını gözlemleyin. Ayrıca bu iki a şırı uç örnekler üzerinde  
      çalı şmak, bu kitapta ana hatty-rıyla belirtilen gerçekle ri izlemenin  
      bilgeli ğini görmenizde size yardımcı olacaktır. ; ^ ; J : •  ; ||- = :-;.A^ 
 
      ^ Bir ba şka ki şiyle kuraca ğınız her ileti şim size çalı şmakta olan ba şarı  
      geli ştirme kurallarını görme fırsatı verecektir. Hedefin iz ba şarılı  
      davranı ş ve tutumu alı şkanlık haline getir-rpenizdîr. Ne kadar $o,k pratik   
      yaparsanız açzu duydu ğunyz şekilde davranm'anm do ğal hale gelmesi o kadar  
      çabukla şır. / ^ 
 
      Ço ğumuzun hobi >olarak bazı şeyler yeti ştiren arkada şları vardır. Ve  
      hepimiz şöyle dediklerini duymu şuzdur; "Bu* bitkilerin büyümesini izlemek  
      heyecan verici, Şu gübreye ve suya nasıl cevap verdiklerine baksana.  Bir  
      hafta öncesine göre ne kadar büyümü şlef, de ğil mi?"-. ^ft Ş^^S.;'^ "V V:f: 
 
      : •,: İnsan do ğa ile dikkatli bir i şbirli ği içine girdi ğinde olacakları  
      izlemek gerçekten hayranlık vefjcidir. Ancak bu heyecan, dikkatle idare  
      etmeniz gereken kendi dtjgünce yönetim progra mınıza kar şılık vermenizi  
      izlemenin getirce ği heyecanın 
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      onda biri bile de ğildir. Gün geçtikçe kendinizi daha güvenli, daha  
      verimli, daha ba şarılı olarak büyürken izlemek oldukça, e ğlencelidir. Bu  
      hayatta hiçbir şey -kesinlikle hiçbir şey- ba şarı ve kazanma yolunda  
      ilerledi ğinizi bilmenin verece ği tatminden daha fazlasını veremez size. Ve  
      hiçbir şey olabildi ğince kendiniz gibi olmaktan daha büyük bir meydan  
      okuma olamaz. 
 
 
 
 
 
      KEND İ MAZERET HASTALIĞINI 
      KEND İN TEDAVİ ET(*) 
 
 
      insanlar! Ba şarıya ula şmay^ dü şündüğünüzde, üzerinde çalı şaca ğınız tek şey  
      insanlardır. Ba şarı getiren ilkeleri ke şfetmek ve bunları hayatınıza  
      uygulamak için insanlar üzerinde çok dikkatle  çalı şacaksınız ve hemen  
      ba şlamayı istiyorsunuz. 
 
      İnsanlar üzerinde çalı şmayı derinle ştirdi ğinizde, ba şarısız insanların  
      "zihin-öldürücü" dü şünce hastalı ğından çektiklerini ke şfedeceksiniz. Bu  
      hastalı ğa excusitis diyoruz. Her ba şarısızlı ğın temelinde bu hastalık  
      vardır. En sıradan insanlarda bile hafif dozd a bulunmaktadır. 
 
      Mazeret bulma hastalı ğının, gittikçe bir yerlere yükselen insanla kendini   
      ayakta zor tutan insan arasındaki farkı açıkl ayabildi ğim ke şfedeceksiniz.  
      Ki şi daha ba şarılı oldukça bahane bulma e ğiliminin azaldı ğını da  



      göreceksiniz. 
 
      Ancak hiçbir yere gitmemi ş ve herhangi bir yere gitme planı olmayan  
      birisinin bunun nedenini açıklayacak sayfalar  
 
 
      '*' Yazar, "mazeret" anlamına gelen ingilizce  "excuse" kelimesinden, "ma-  
      zeret bulma hastalı ğı" anlamında "EXCUSITIS" kelimesini türetmi ş, (ç.n.) 
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      dolusu mazareti vardır. Sıradan ba şarıları olan ki şiler neden  
      yapmadıkları, yapamadıkları, olamadıklarını a çıklamak konusunda çok  
      hızlıdır. 
 
 
      Ba şarılı insanların hayatını inceledi ğinizde 
 
      şunu ke şfedersiniz:--Sıradan bir insanın 
 
      öne sürdü ğü tüm bahaneler, ba şarılı insanlar 
 
      tarafından da ileri sürülebilecekken, sürülme miştir. 
 
 
      Şimdiye dek hiçbir ba şarılı i ş adamı, asker, satıcı, uzman bir ki şi veya  
      herhangi bir alanda lider olmu ş ki şinin, arkasına sı ğınmak için bir veya  
      daha fazla mazeret bulamadıklarını ne duydum ne de böyle biriyle tanı ştım.  
      Roosevelt tutmayan bacaklarının arkasına sakl anabilirdi, Truman "kolej  
      e ğitiminin olmadı ğı" gerekçesini kullanabilirdi; Kennedy "Ba şkan olmak  
      için çok gencim" diyebilirdi; Johnson ve Eise nhower kalp krizlerinin  
      ardına saklanabilirdi. 
 
      Her hastalık gibi, mazeret bulma hastalı ğı da uygun te şhis konmazsa daha  
      a ğırla şır. Bu dü şünce hastalı ğının kurbanı o-lan bir ki şi şöyle bir  
      zihinsel süreç ya şar: "Yapmam gerekti ği kadar iyi yapmıyorum. Kendimi  
      korumak için olay esnasında ba şka yerde oldu ğumu ispatlamada neyi  
      kullanabilirim? Görelim bakalım şunları: Kötü sa ğlık? E ğitim yetersizli ği?  
      Ya şlılık? Gençlik? Kör talih? Ki şisel felaket? E ş? Ailemin beni yeti ştirme  
      biçimi?" 
 
      Bu ba şarısızlık hastalı ğının kurbanı kendine bir mazeret seçtikten sonra  
      ona yapı şıp kalır. Sonra da neden ilerleyeme-di ğini kendisine ve  
      ba şkalarına açıklamaya çalı şırken bu bahaneye bel ba ğlar. 
 
      Kurban her mazeret bulu şunda, bu mazeret bilinçaltında kök salar.  
      Dü şünceler, olumlu olsun olumsuz olsun, sürekli tekrar la beslenirse daha  
      da güçlenir. Mazeret bulma hastası, ba şlangıçta mazeretinin a şağı yukarı  
      yalan oldu ğunu bilir. Fakat bunu tekrar ettikçe, tamamen do ğru oldu ğuna  
      inanır. Olması gerekti ği kadar ba şarılı olamamasının gerçek nedeni bu  
      mazerettir. 
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      O halde kendinizi ba şarıya götürecek ki şisel dü şünme programının birinci  
      yöntemi, kendinizi ba şarısızlık hastalı ğı olan mazeret bulma hastalı ğına  
      kar şı a şılamak olmalıdır. 
 
      Mazeret bulma hastalı ğı, çok çe şitli biçimlerde ortaya çıkar, ama bu  
      hastalı ğın en kötü türleri sa ğlık, zekâ, ya ş ve şansla ilgili olanlardır.  
      Şimdi.kendimizi bu dört yaygın rahatsızlıktan nasıl koruyabilece ğimizi  
      görelim. 
 
      Mazeret Bulma Hastah ğmm En Yaygın Dört Türü 
 
      L "Ama benim saflı ğım bozuk." Sa ğlık mazereti kronik "Kendimi iyi  
      hissetmiyorum" türünden, daha özel "Benim sus u hastalıklarım var" türüne  
      kadar çe şitlilik gösterir. 
 
      Binlerce farklı biçimde de olsa, "kötü sa ğlık", bir ki şinin yapmak  
      istedi ği bir şeyde ba şarısız olmasında, daha büyük sorumluluklar  
      alamamasında, daha fazla para kazanamamasında , genelde ba şarılı olamamada  
      bir mazeret olarak kullanılır. 
 
      Milyonlarca, milyonlarca insan sa ğlık mazeretinden yakınmaktadır. Ama, pek  
      çok durumda, bu yerinde bir bahane midir? Bir  an için bildi ğiniz,  
      tanıdı ğınız oldukça ba şarılı olmu ş insanları dü şünün; .sa ğlı ğı bir mazeret  
      olarak kullanabilece ği halde kullanmayan ki şileri. 
 
      Doktor ve cerrah arkada şlarım örnek bir yeti şkin insan ya şamının var  
      olmadı ğını söylerler. Tıbbi açıdan herkeste mutlaka bir so run vardır.  
      Birçok insan kısmen veya tamamen sa ğlık mazeretiyle teslim olur,  
      "ba şarıyı-dü şünen" insanlar hariç. 
 
      Bir ö ğleden sonra sa ğlı ğa kar şı do ğru ve hatalı tutumu gösteren iki  
      deneyim ya şadım. Cleveland'deki bir konu şmamı henüz bitirmi ştim. Çıkı şta  
      30 ya şlarında bir adam benimle birkaç dakika özel olarak konu şmak  
      istedi ğini söyledi. Önce toplantıyla ilgili olarak beni öv dü, ancak sonra  
      "Korkarım fikirleriniz kendimi daha iyi'hisse tmemi sa ğlayamayacak" dedi. 
 
      "Biliyor musunuz," diye devam etti, "kalbimde n rahatsızım ve kendimi  
      sürekli kontrol altında tutmak zorundayım." D aha sonra konu şmasını dört  
      doktora gitti ğini ancak hiçbirisinin sorunu çözemedi ğini anlatarak  
      sürdürdü ve ne yapmasını önerece ğimi sordu. 
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      "Do ğrusu," dedim, kalp hakkında hiçbir şey bilmiyorum ama farklı  
      mesleklerden ki şiler de olsak üç şey yapardım. İlk önce bulabilece ğim en  
      iyi kalp doktoruna gider ve onun koyaca ğı te şhisi kabul ederdim. Şimdiye  
      dek dört doktora gitmi şsiniz ve hiçbiri de kalbinizde anormal bir şey  
      bulamamı ş. O halde be şinci doktor son kontrolünüz olsun. Belki de mükemme l  
      i şleyen bir kalbiniz vardır. Ama kalbiniz hakkında en di şe etmeye devam  
      ederseniz sonuçta çok ciddi bir kalp rahatsız lı ğına sahip olabilirsiniz.  
      Bir hastalık aramak, ço ğu zaman hasta olmanıza neden olur. 
 
      "Size önerebilece ğim ikinci şey Dr. Schindler'in Yılda 365 Gün Ya şamak  
      adlı harika kitabını okumanızdır. Dr. Schindl er bu kitabında hastane  
      yataklarını i şgal eden her dört hastanın üçünde aslında DSOH (Duy gularının  
      Sebep Oldu ğu Hastalık) oldu ğunu gösterir. Dü şünsenize, şu an hasta olan  



      her dört ki şiden üçü, e ğer duygularıyla nasıl ba ş edebilece ğini ö ğrenmi ş  
      olsaydı şimdi sa ğlıklı olacaktı. Dr. Schinder'in kitabını okuyun ve kendi  
      'duygu yönetimi' programınızı geli ştirin. 
 
      "Üçüncü olarak da ölene kadar ya şamaya azmederdim." Bu dertli adama,  
      yıllar önce vereme yakalanmı ş olan avukat bir arkada şımın bana verdi ği  
      ö ğütü anlatarak konu şmama devam ettim. Bu arkada şım denetim altında bir  
      hayat ya şaması gerekti ğini biliyordu ama bu durum onu hukuk alanında  
      çalı şmaktan, iyi bir aile yeti ştirmekten ve hayattan gerçekten zevk  
      almaktan alıkoymadı. Şimdi 78 ya şında olan arkada şım felsefesini şu  
      kelimelerle açıklardı: "Ölene dek ya şayaca ğım ve ya şamla ölümü birbirine  
      karı ştırmayaca ğım. Bu dünyada oldu ğum sürece ya şayaca ğım. Neden sadece  
      yarı canlı olayım? Ki şinin ölmek konusunda endi şelenerek geçirece ği her  
      dakika aslında o ki şinin ölü olarak geçirdi ği bir dakikadır." 
 
      Bu noktada ayrılmam gerekiyordu; çünkü Detroi t'e kalkan uça ğa yeti şmek  
      zorundaydım. Uçakta ikinci fakat çok daha ho ş bir deneyim ya şadım.  
      Kalkı şın gürültüsünden sonra, bir tik-tak sesi duydum. Şaşkın bir şekilde  
      yanımda oturan adama dönüp baktım. Ses o tara ftan geliyor gibiydi. 
 
      Koca bir gülümsemeyle bana baktı ve "Bomba de ğil, sadece benim kalbim,"  
      dedi. 
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      Elbette şaşırmı ştım, o nedenle ya şamış oldu ğu şeyi anlatmaya ba şladı.  
      Henüz üç hafta önce ameliyat olmu ş ve ameliyatta kalbine plastik bir sübap  
      konmu ş. Bu tik-tak sesinin yeni doku yapay sübapı sarana dek birkaç ay  
      devam edece ğini söyledi. Ona ne yapaca ğını sordum. 
 
      "Oo," dedi "büyük planlarım var. Minnesota'ya  döndü ğümde hukuk okuyaca ğım.  
      Bir gün kamu sektöründe çalı şmayı ümit ediyorum. Doktorlar birkaç ay  
      hiçbir şeye aldırmamam gerekti ğini ama daha sonra yeni bir insan gibi  
      olaca ğımı söylediler." 
 
      İşte size kalp problemine kar şı alınacak iki tutum. Birinci ki şi, organik  
      olarak bir problemi olup olmadı ğından dahi e-min de ğil, endi şeli, canı  
      sıkkın, yenilgi yolundaki duygularına destek verecek birilerini arıyor.  
      İkinci şahıs, en zor ameliyatlardan birini geçirdikten sonr a, iyimser ve  
      bir şeyler yapmaya hazır. Fark, sa ğlı ğa yakla şımda yatıyor. 
 
      Sa ğlık mazeretiyle ilgili do ğrudan tecrübe sahibi oldu ğum bir çok  
      deneyimim var. Ben bir şeker hastasıyım. Böyle bir rahatsızlı ğım oldu ğunu  
      ö ğrendi ğimde (yakla şık 5000 enjektör önce) beni şu şekilde uyardılar:  
      " Şeker hastalı ğı fiziksel bir durumdur; ama en büyük zarara yol aç an şey  
      ona kar şı olumsuz tutum takınmaktır. Onun hakkında endi şelenirsen  
      gerçekten büyük sorunlarla kar şıla şırsın." 
 
      Do ğal olarak şeker hastası oldu ğumu ö ğrendi ğimden beri, birçok şeker  
      hastasıyla tanı şma imkânım oldu. Size iki a şırı uçtan bahsedeyim. Durumu  
      oldukça hafif birisi, ya şayan ölüler cemiyetinin bir üyesi oldu. Hava  
      korkusu hiç aklından çıkmadı ğı için kendisini ço ğunlukla komik bir şekilde  
      kalın giysilerle sarıp sarmalar. Hastalık bul aşmasından korktu ğu için  
      burnunu çeken herkesten uzak durur. A şırı hareketten korktu ğu için  
      neredeyse hiçbir şey yapmaz. Zihinsel enerjisinin ço ğunu ne olabilece ği  
      konusunda endi şelenerek harcar. Probleminin gerçekten "ne kadar be rbat"  
      oldu ğunu söyleyerek di ğer insanların canını sıkar. Gerçek rahatsızlı ğı  



      şeker hastalı ğı de ğildir. Daha ziyade o bir hastalık hastalı ğı kurbanıdır.  
      İşe yaramaz biri olarak kendine acımaktadır. 
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      Di ğer uç örnek, büyük bir yayın şirketinin bölüm yöneti-cisidir. Onun  
      durumu gerçekten çok ciddidir; yukarıda bahse tti ğim ki şinin aldı ğından  
      otuz kat daha fazla insülin almak zorundadır.  Ama hasta olarak ya şamak  
      istememektedir, i şinden zevk almak ve e ğlenmek için ya şamaktadır. Bir gün  
      bana şöyle demi şti: "Sakıncalı tabii, ama tra ş olmak da öyle. Kendimi  
      yatakta dü şünemiyorum. Bu i ğneleri olurken, insülini ke şfeden adamlara  
      dualar ediyorum." 
 
      Oldukça tanınmı ş bir kolejde ö ğretmen olan bir arkada şım 1945'te  
      Avrupa'dan bir kolu eksik dönmü ştü. Bu engeline ra ğmen John her zaman  
      gülüyor, ba şkalarına yardım ediyordu. Neredeyse tanıdı ğım herkes kadar  
      iyimser birisiydi. Bir gün o engeliyle ilgili  olarak uzun uzun konu ştuk. 
 
      "Sadece bir kol," dedi "Elbette iki tane olma sı bir tane olmasından daha  
      iyidir. Ama sadece bjr kolumu kestiler. Ruhum  yüzde 100 sapsa ğlam. Bu  
      nedenle gerçekten çok müte şekkirim." 
 
      Bir organı kesilen ba şka bir arkada şım da golf oyuncusuydu. Bir gün ona  
      tek kolla neredeyse mükemmele yakın bir stili  nasıl geli ştirmi ş oldu ğunu  
      sordum, tki kolu olan pek çok golf oyuncusunu n bu denli iyi  
      oynayamadıklarını belirttim. Cevabı pek çok şey içeriyordu, "Deneyimim şu  
      ki" dedi, "Tek kol ve do ğru tutum, her zaman iki kol ve yanlı ş tutumu  
      yener." Tek kol ve do ğru tutum her. zaman iki kol ve yanlı ş tutumu yener.  
      Bir an için bunu dü şünün. Bu sadece golfte de ğil, ya şamın her alanında  
      do ğrudur. 
 
      Sa ğlık Mazeretinin Üstesinden Gelmek İçin 
      Kullanabilece ğiniz Dört Şey 
 
      Sa ğlık mazeretine kar şı en iyi a şı şu dört dozdan meydana gelir: 
 
      1. Sa ğlı ğınız hakkında konu şmayı reddedin. Bir rahatsızlık hakkında, nezle  
      dahi olsa, ne kadar çok konu şursanız, rahatsızlı ğınız o kadar kötüle şir  
      gibi gelir. Kötü sa ğlık hakkında konu şmak tohumu gübrelemek gibidir. Bunun  
      yanı sıra, sa ğlı ğınız hakkında konu şmak kötü bir alı şkanlıktır, insanların  
      canını sıkar. Ki şinin ben-mefkezci ve ya şlı kız kurusu gibi 
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      görünmesine neden olur. "Ba şarıyı-dü şünen insanlar" kötü sa ğlıkları  
      hakkında konu şma yönündeki do ğal e ğilimi yenen ki şilerdir. Ki şi sürekli  
      şikâyet ederek biraz (bu birazın altını çiziyorum) s empati toplayabilir  
      ama saygı ve ba ğlılık elde edemez. 
 
      2. Sa ğlı ğınız hakkında endi şelenmeyi reddedin. Dünyaca ünlü Mayo Clinic  
      danı şmanı Dr. Walter Alvarez yakın bir zamanda şöyle yazmı ştır: "Endi şe  
      duyan ki şilerden her zaman biraz 'ki şisel-kontrol' egzersizi yapmalarını  
      isterim. Örne ğin sekiz farklı röntgen tedavisinin mükemmel sonuçl ar  



      vermesine ra ğmen safra kesesinde problem oldu ğundan emin olan bir ki şiden  
      röntgen çektirmeyi kesmesini istedim. Kalp de rdi olan yüzlerce ki şiden  
      kardiyo çektirmelerine son vermelerini rica e ttim." 
 
      3- Sa ğlı ğınızın şu anki durumuna samimi olarak müte şekkir olun. Eski bir  
      deyi şi burada tekrar etmek yerinde olacak: "Eski püskü a yakkabılarım  
      oldu ğu için kendimi mutsuz hissediyordum; ta ki ayakları  olmayan bir  
      adamla tanı şana dek." "Kendini iyi hissetmemek" konusunda şikâyet etmek  
      yerine, şu anki kadar sa ğlıklı oldu ğunuz için mutlu olmak çok daha iyidir.  
      Şu anki kadar sa ğlıklı oldu ğunuz için mutlu olmak bile yeni a ğrı, sızı ve  
      gerçek hastalıkların olu şmasına kar şı sizi a şılamada yeterli güce  
sahiptir. 
 
      4. Kendinize daima şunu anımsatın: "Yorulmak hamla şmaktan daha iyidir."  
      Ya şamdan zevk alın. Onu harcamayın. Kendinizi bir hast ane yata ğında  
      dü şünerek ya şamayı reddedin. 
 
      II. "Ama Ba şarılı Olmak İçin İnsanın Zekâsı Olmalı." Zekâ mazereti ya da  
      "Yeterince zeki de ğilim" lafı oldukça yaygındır. Aslında o kadar yaygı ndır  
      ki, çevremizdeki insanların yüzde 95'inde de ği şen miktarda da olsa vardır.  
      Di ğer pek çok mazeretten farklı olarak, bu tür sorunda n çekmekte olan  
      insanlar bunu sessizce yapar. Yeterince zekây a sahip olmadıklarını açık  
      olarak kabul edecek ki şi sayısı fazla de ğildir. Daha ziyade bunu kendi  
      içlerinde hissederler. 
 
      Ço ğumuz zekâyla ilgili olarak iki temel hata yaparız: 
 
      1. Kendi zekâ gücümüzü küçümseriz. 
 
      2. Di ğer insanların zekâ gücünü abartırız. 
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      Bu hatalardan dolayı birçok insan kendisini u cuza satar. Zor durumların  
      üstesinden gelmede ba şarısız olurlar, çünkü bu "zekâ ister." Ama zekâyı  
      dert etmeyen bir ba şka ki şi çıkagelir ve i şi alır götürür. 
 
      Önemli olan ne kadar zekâya sahip oldu ğunuz de ğil, sahip oldu ğunuz zekâyı  
      nasıl kullandı ğınızdır. Zekânızı yönlendiren dü şünce, zekâ gücünüzün  
      miktarından daha önemlidir. 
 
 
      Zekânızı yönlendiren dü şünce, 
      zekâ gücünüzün miktarından daha önemlidir. 
 
 
      "Çocu ğunuz bilim adamı olacak mı?" sorusunu cevaplarken, ülkenin önde  
      gelen doktorlarından Edward Teller şöyle demi ştir: "Bir çocu ğun bilim  
      adamı olması için parlak ve hızlı bir zekâsı olması gerekmez. Ne mucizevi  
      bir belle ğe gereksinimi vardır, ne de okulda yüksek notlar al maya. Önemli  
      olan tek şey çocu ğun bilime kar şı büyük bir ilgisinin olmasıdır." 
 
 
      ilgi, heves, bilimde bile kritik olan f aktör dür! 
 
 
      IQ'su 100 olan olumlu, iyimser ve i şbirli ği yapan ki şi, IQ'su 120 olan  



      olumsuz, karamsar ve i şbirli ği yapmayan ki şiden daha çok saygı görür ve  
      daha büyük ba şarılar elde eder. 
 
      Bitene dek bir şeye -ufak bir i ş, bir görev veya proje-ba ğlı kalmak,  
      hiçbir şey yapmayan zekâdan daha çok ödül kazanır -bu hiçbi r şey yapmayan  
      zekâ deha seviyesinde de olsa. 
 
 
      Vazgeçmemek, yapabilmenin yüzde 95'idir. 
 
 
      Geçen yıl bir memlekete dönü ş kutlamasında on yıldır görmedi ğim bir  
      üniversite arkada şımla kar şıla ştım. Chuck çok parlak bir ö ğrenciydi ve  
      takdirnameyle mezun olmu ştu. Son gördü ğümde amacı Batı Nebraska'da kendi  
      i şini kurmaktı. Chuck'a sonuçta nasıl bir i ş kurmu ş oldu ğunu sordum. 
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      "Aslında," diye itirafta bulundu, ykendi i şimi kurmadım. Be ş yıl önce,  
      hatta bir yıl önce bile, bunu kimseye söyleye mezdim, ama şimdi bununla  
      ilgili konu şmaya hazırım." 
 
      " Şimdi dönüp de üniversite e ğitimime baktı ğımda, bir -i ş fikrinin neden  
      yürümeyece ği konusunda uzman oldu ğumu görüyorum. Akla gelebilecek her  
      türlü gizli tehlikeyi ö ğrendim, küçük bir i şletmenin- neden ba şarısız  
      olaca ğı hakkında tüm nedenleri: "Yeterli sermayen olmalı" , " İbrenin do ğru  
      zamanda oldu ğundan emin ol", "Sunaca ğın ürün için yeterince büyük talep  
      var mı?", "Bölge endüstrisi rayına oturmu ş mü?" gibi kontrol edilmesi  
      gereken bin bir türlü şey. 
 
      "Bana en çok acı veren şey ise bir i şin üstesinden gelebilecek gibi  
      görünmeyen ve üniversite e ğitimi almamı ş pek çok lise arkada şımın kendi  
      i şlerinde çok ba şarılı olmalarıydı. Ama ben, ancak a ğır a ğır  
      yürüyebiliyorum, nakledilecek sipari şleri kontrol ediyorum. Küçük bir  
      i şletmenin neden ba şarılı olabilece ği konusunda biraz daha e ğitim almı ş  
      olsaydım bugünkü hayatımdan çok daha iyi bir durumda olurdum." 
 
      Chuck'ın zekâsını yönlendiren dü şünce, Chuck'ın zekâsının miktarından çok  
      daha önemliydi. 
 
      Bazı zeki insanlar neden ba şarısız olurlar? Yıllarca dahi denilebilecek  
      bir ki şinin yakınında bulundum. Soyut zekâsı çok geli şmiş olan Phi Beta  
      Kappa, do ğuştan çok zeki olmasına ra ğmen, tanıdı ğım en ba şarısız  
      ki şilerden birisidir. Çok sıradan bir i şi vardı (sorumluluk almaktan  
      korkardı). Hiç evlenmedi (birçok evlilik bo şanma ile sonuçlanır). Pek az  
      arkada şı vardı (insanlardan sıkılırdı). Mal, mülk gibi şeylere yatırım  
      yapmazdı (parasını kaybedebilir). Bu adam o m uhte şem beyin gücünü ba şarıya  
      ula şmak üzere ara ştırmalara yönlendirmek yerine i şlerin neden yolunda  
      gitmeyece ğini ispatlamakta kullanırdı. 
 
      Beynindeki muhte şem kayna ğı olumsuz dü şüncelerin yönlendirmesinden dolayı  
      bu adam kendinden çok az şey verir ve hiçbir i şe yaramazdı. Oysa tutumunu  
      de ği ştirse büyük şeyler yapabilirdi. Ola ğanüstü ba şarılar elde edebilecek  
      beyni vardı ama yeterli dü şünce gücü yoktu. 
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      İyi tanıdı ğım bir ba şka ki şi de, New York'un önde gelen üniversitelerinden  
      birinde doktorasını tamamladıktan kısa bir sü re sonra askere ça ğrılmı ştı.  
      Üç yılını orduda nasıl geçirdi? Subay olarak değil. Personel uzmanı olarak  
      da de ğil. Bunların yerine üç yıl boyunca kamyon şoförlü ğü yaptı. Neden?  
      Çünkü her şeye kar şı olumsuz tutumla doluydu içi. Askerlere kar şı ("Ben  
      onlardan üstünüm"), ordunun metotları ve pros edürlerine kar şı ("Aptalca  
      şeyler"), disipline kar şı ("Disiplin benim için de ğil, di ğerleri için"),  
      her şeye kar şı, kendisine kar şı bile ("Bu cezadan kurtulacak bir yol  
      bulamadı ğım için aptalın tekiyim") olumsuzdu. Bu adam hiç ki mseden saygı  
      görmedi. O engin bilgi hazinesi topra ğa gömüldü gitti. Olumsuz tutumu onu  
      sonuçta bir u şak haline getirdi. 
 
 
      Unutmayın, zekânıza yol gösteren dü şünceler 
 
      sahip oldu ğunuz zekâdan çok daha önemlidir. 
 
      Bu temel basan prensibini doktora derecesi 
 
      bile de ği ştiremez. 
 
 
      Birkaç yıl önce Önemli bir reklam ajansının k ıdemli yöneticilerinden Phil  
      F. ile yakın arkada ş olmu ştum. Phil, ajansın pazar ara ştırma bölümünün  
      yöneticisiydi ve çok gösteri şli bir i şi vardı. 
 
      Phil'de zekâ var mıydı? Şüpheli. Phil ara ştırma tekni ği konusunda  
      neredeyse hiçbir şey bilmiyordu. İstatistik konusunda da. Üniversite  
      mezunu de ğildi (yanında çalı şanların hepsi üniversite mezunuydu). Phil  
      ara ştırma i şinin teknik tarafını biliyor numarası da yapmıyordu . Peki, o  
      halde yanındakiler yılda 10.000 dolar kazanır ken, onun 30.000 dolara layık  
      görülmesinin sebebi neydi? 
 
      Phil "insan" sarrafıydı. Phil yüzde 100 oluml uydu. Phil, insanlar  
      kendilerini i şe yaramaz hissettiklerinde onları te şvik ediyordu. Phil  
      co şkuluydu. Co şku yaratırdı; insanları anlar ve onları neyin mutlu   
      etti ğini gerçekten görebildi ğinden dolayı onları severdi. Phil'in beyni  
      de ğil ama bu beyni yönetme biçimi, şirkette IQ testinde onun üstünde olan  
      insanlardan üç kere daha de ğerli kılmı ştı onu. 
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      Üniversiteye kayıt olan 100 ki şiden ancak 50'den azı mezun oluyor. Bu konu  
      çok ilgimi çekmi şti ve bu nedenle büyük bir üniversitenin Kayıt Kabu l  
      Yöneticisi'ne bunun açıklamasının ne oldu ğunu sordum. 
 
      "Sorun yeterli zekâya sahip olmama de ğil," dedi. "Yeterli kabiliyetleri  
      yoksa onları alamayız. Sorun para da de ğil. Bugün üniversitede kendisine  
      mali destek arayan herkes bunu bulabilir. Ger çek sebep tutumlarda yatıyor.  
      Profesörlerini, aldıkları dersleri veya sınıf  arkada şlarını sevmedikleri  
      için kaç tane genç insanın üniversiteyi bırak tı ğını ö ğrendi ğinizde  
      şaşırırsınız." 
 



      Aynı sebep, olumsuz dü şünme, en üst seviyedeki yönetici pozisyonlarının  
      kapısının birçok genç yöneticiye neden kapalı  oldu ğunu da açıklamakta.  
      Yeterli zekâya sahip olamama de ğil; tatsız, olumsuz, kötümser, küçümseyici  
      tutumlar binlerce genç yöneticiyi geri bırakm akta. Bir yöneticinin bana  
      dedi ği gibi, "Yeterince zekâsı olmadı ğı için genç bir arkada ştan  
      vazgeçmemiz oldukça az rastlanır bir durumdur . Neredeyse her zaman, asıl  
      neden onun tutumudur." ,' 
 
      Bir keresinde bir sigorta şirketi, neden en iyi 25 acentanın toplam i ş  
      hacminin yüzde 75'inden fazlasını yaptı ğını, en kötü 25 acentanın da ancak  
      yüzde 5'ini gerçekle ştirdi ğini bulmam için beni tutmu ştu. 
 
      Binlerce personel dosyası dikkatle incelendi.  Ara ştırma su götürmez olarak  
      şunu kanıtladı ki, zekâ açısından kayda de ğer bir fark yoktu. Bundan  
      ba şka, e ğitimdeki farklılık satı ş ba şarısındaki farklılı ğı açıklayamadı.  
      Çok ba şarılı ile çok ba şarısız arasında fark sonuçta tutıımlardaki  
      farklılı ğa indirgendi, yani "dü şünce-yönetimindeki" farklılı ğa. En üstteki  
      grup az endi şe duyan, daha co şkulu ve insanları gerçekten seven ki şilerdi. 
 
 
      Do ğuştan varolan kabiliyetlerin miktarını artırmak 
 
      konusunda çok f azla şey yapamayız, 
 
      ancak sahip oldu ğumuz şeyleri kullanma 
 
      biçimini elbette de ği ştirebiliriz. 
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      Bilgi güçtür -yapıcı olarak kullanıldı ğında. Zekâ mazeretinin getirdi ği  
      bazı yanlı ş dü şünceler de bilgiyle ilgilidir. Sık sık, bilginin gü ç oldu ğu  
      biçiminde sözler duyarız. Ama bu cümlenin anc ak yarısı do ğrudur. Bilgi  
      sadece potansiyel güçtür. Bilgi sadece kullan ıldı ğı -ve sadece yapıcı  
      olarak kullanıldı ğı- zaman güçtür. 
 
      Büyük bilimadamı Einstein'la ilgili bir hikây e vardır. Bir keresinde ona  
      bir mil kaç feettir diye sormu şlar. Einstein'ın cevabı şu olmu ş:  
      "Bilmiyorum. Herhangi bir referans kitabından  iki dakikada bulabilece ğim  
      gerçeklerle beynimi neden doldurayım ki?" 
 
 
      Einstein bize büyük bir ders vermekte. Einste in beyninizi 
      gerçekleri saklamak üzere bir depo olarak 
 
      kullanmak yerine onu dü şünmek için 
      kullanmanın daha önemli oldu ğunu anlamı ştır. 
 
 
      Bir keresinde Henry Ford, Chicago Tribüne gaz etesini, o-nur kırıcı bir  
      yayından dolayı mahkemeye vermi şti. Tribüne Ford'u kara cahil olarak  
      adlandırmı ş, gerçekten saygı duyulacak biç ki şi olan Ford da, buna  
      kar şılık " İspat edin," demi şti. 
 
      Tribüne Ford'a "Benedict Arnold kimdi?", " İç Sava ş ne zaman yapıldı?"  
      gibisinden birçok basit soru sordu. Çok az e ğitim almı ş olan Ford bunların  
      ço ğunu cevaplayamadı. Sonuçta Ford iyice kızdı ve şunu söyledi: "Bu  



      soruların cevaplarını bilmiyorum, ama be ş dakika içinde bilen birisini  
      bulabilirim." 
 
      Henry Ford hiçbir zaman çe şitli konulardaki bilgileri ö ğrenmeye ilgi  
      duymadı. Her büyük yönetici ne biliyorsa o da  onu biliyordu: Bilgiye nasıl  
      ula şabilece ğini bilme yetene ği, aklı gerçekleri depolamak için  
      kullanmaktan çok daha Önemlidir. 
 
      Bir 'bilgi-deposunun de ğeri nedir? Kısa bir süre önce genç fakat hızla  
      büyümekte olan bir imalat şirketinin ba şında olan bir arkada şımla ilginç  
      bir ak şam geçirdim. Televizyon nasıl olduysa popüler bir b ilgi  
      yarı şmasının yapılmakta oldu ğu kanaldaydı. Yarı şmacı haftalardır  
      elenmemi şti. Her konudaki 
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      sorulan cevaplayabiliyordu. Sorulardan ço ğu anlamsız, abuk sabuk  
      sorulardı. Yarı şmacı, Arjantin'deki bir da ğ ile ilgili zor bir soruyu da  
      cevaplamı ştı ki, arkada şım bana baktı ve "Sence bu adama benimle çalı şması  
      için kaç para öderim?" diye sordu. 
 
      "Kaç para?" dedim. 
 
      "300 doların bir kuru ş üstünde vermem -haftalık veya aylık de ğil, hayat  
      boyu. Bu adamın numarasını verdim. Bu 'uzman'  dü şünemez. Sadece  
      ezberleyebilir. Bu adam bir 'insan-ansikloped i' ve 300 dolara oldukça iyi  
      bir ansiklopedi satın alabilirim. Aslında bel ki bu bile çok fazla. Bu  
      adamın bildi ği şeylerin yüzde 90'ını 2 dolarlık yıllıklarda bile  
      bulabilirim." 
 
      "Ben çevremde" diye devam etti, "problem çöze bilecek, yeni fikirler  
      üretebilecek insanlar isterim. Dü ş kurabilen, sonra da dü şüyle pratik bir  
      uygulama geli ştiren insanlar; benimle birlikte para yapabilecek ' fikirlere  
      sahip bir ki şi. Bir 'bilgi-deposu bunu yapamaz." 
 
      Zekâ Mazeretini Tedavi Etmenin Üç Yolu 
 
      Zekâ mazeretini tedavi edecek üç kolay yol şunlardır: 
 
      1. Kendi zekânızı asla hafife almayın ve ba şkalarının ze-  
      kâlarını gere ğinden fazla büyütmeyin. Kendinizi ucuza sat-  
      mayın. Sahip oldu ğunuz özelikler üzerine konsantre olun. 
      Müthi ş kabiliyetlerinizi ke şfedin.- Unutmayın, önemli olan ne 
      kadar beyniniz oldu ğu de ğildir. Önemli olan beyninizi nasıl 
      kullandı ğınızda. IQ seviyeniz konusunda endi şelenece ğinize, 
      beyninizi kullanın. 
 
      2. Kendinize her gün sürekli şunu anımsatın: "Tutumum 
      zekâmdan daha önemlidir." Evde olsun i şte olsun olumlu tu-  
      tumların prati ğini yapın. Neden yapamayaca ğınızı de ğil. Neden 
      yapabilece ğinizi ara ştırın. "Ben kazanıyorum" tutumu geli ştirin. 
      Zekânızı olumlu şeyler yaratmak için kullanın. Onu size ka-  
      zanma yollarını bulması için kullanın, kaybed ece ğinizi size 
      ispat etmesi için de ğil. 
 
      3. Unutmayın, bilgileri ezberlemek yerine dü şünebilme 
      yetene ği çok daha de ğerlidir. Aklınızı yeni fikirler yaratmak 



 
 
 
 
 
      30 Büyük Dü şünmenin Büyüsü 
 
      ve geli ştirmek için, yapılacak şeyleri yapmada yeni ve daha iyi yollar  
      bulmak için kullanın. Kendinize sorun: "Zihin sel yetene ğimi tarih yazmak  
      için mi kullanıyorum, yoksa sırf ba şkalarının yazdı ğı tarihleri ezberlemek  
      için mi?" 
 
      III. "Faydası yok. Çok ya şlıyım (veya çok gencim). Ya ş mazereti, yani  
      hiçbir zaman do ğru ya şta olamama şeklindeki ba şarısızlık hastalı ğı, iki  
      biçimde ortaya çıkar: "Çok ya şlıyım" ve "Çok gencim." 
 
      Her ya ştan yüzlece insan hayattaki sıradan performansların ı şöyle  
      açıklarlar: " Şimdi giri şmek için çok ya şlıyım (veya çok gencim). Yapmak  
      istedi ğim şeyi yapamam ya da ya ş özürümden dolayı yapabilecek durumda  
      de ğilim." 
 
      Aslında, sadece pek az insanın ya ş bakımından problemlerinin olmaması çok  
      şaşırtıcı. Ne yazık. Bu mazeret binlerce ki şiye gerçek fırsat kapılarını  
      kapatmakta. Do ğru ya şta olmadıklarını dü şünüyorlar ve bu nedenle  
      denemiyorlar bile. 
 
      "Çok ya şlıyım" türü, ya ş mazeretinin en yaygın olanıdır. Bu hastalık  
      ustaca yollarla yayılır. Büyük bir yönetici h akkında bir TV filminde,  
      şirket birle şmesinden dolayı i şini kaybetmi ş ve ya şlı oldu ğu için de ba şka  
      i ş bulamayan bir adamın hikâyesi anlatılır. Bay Yönet ici aylarca i ş arar,  
      bulamaz ve sonuçta bir an intiharı bile dü şündükten sonra olaylara  
      mantıklı bakmaya karar verip hâlâ ayakta olma nın iyi oldu ğunu görür. 
 
 
      "Neden 40ya şında i şiniz bitiyor?" konusuyla 
 
      ilgili oyun ve haberlerin popüler olmasının 
 
      nedeni, bir mazeret arayan endi şeli zihinleri cez- 
 
 
      betmeleridir, yoksa gerçekleri temsil etmeler i de ğil. 
 
 
      Ya ş Mazeretini A şmak 
 
      Ya ş mazereti tedavi edilebilir. Birkaç yıl önce bir sa tı ş e ğitim  
      programını yönetirken hem bu hastalı ğı tedavi edecek hem de insana bir  
      daha bula şmasını engelleyecek bir serum ke şfettim. 
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      Bu e ğitim programında Cecil adında bir katılımcı vardı. 40 ya şındaki Cecil  
      bir imalat, şirketinin temsilcisi olmak istiyor arna çok ya şlı oldu ğuna  
      inanıyordu. "Aslında," diye açıkladı, "Ta en baştan ba şlamalıyım. Ama  
      bunun için de çok ya şlıyım. Ya şım 40." 
 



      Cecil ile "ya şlılı ğı" konusunda birçok kere konu ştum. "Kendini hangi ya şta  
      hissediyorsan o ya ştasın" şeklindeki eski ilacı kullandım ama hiçbir yere  
      ula şamadı ğımı gördüm (ço ğu zaman insanlar "Zaten kendimi ya şlı  
      hissediyorum" diye cevap verirler). 
 
      Sonunda i şe yarayan bir metot ke şfettim. Bir gün e ğitim toplantısından  
      sonra Cecil üzerinde bunu denedim. Dedim ki: "Cecil, bir erke ğin üretken  
      ya şamı ne zaman ba şlar?". 
 
      Birkaç saniye dü şünüp cevapladı: "Ee, sanırım 20 ya şlarında." 
 
      "Peki," dedim, "ne zaman biter?" 
 
      Cecil cevapladı: " Şey, kendine iyi bakarsa ve yaptı ğı i şten ho şlanıyorsa,  
      sanırım bir erkek 70 ya şlarında bile hâlâ oldukça üretkendir." 
 
      "Tamam," dedim, "bir sürü erkek 70'i geçtikte n sonra bile hâlâ üretkendir,  
      ama söyledi ğin şeye sadık kalalım, bir erke ğin üretken yılları 20 ile 70  
      ya şı arasındadır diyelim, Arada 50 yıl var, bir ba şka deyi şle yarım  
      yüzyıl. Cecil, sen 40 ya şındasın. Üretken zamanının ne kadarını ya şamış  
      oluyorsun?" 
 
      "Yirmi," diye cevapladı. 
      "Peki daha kaç yılıri var?" 
      "Otuz," diye yanıt verdi. 
 
      "Bir ba şka deyi şle,,Cecil, sen henüz üretken zamanının orta noktası na bile  
      ula şmış de ğilsin; şimdiye dek üretken zamanının ancak yüzde 40'ını  
      bitirmi ş durumdasın." 
 
      Cecil'e baktım ve demek istedi ğimi anlamı ş oldu ğunu fark ettim. Böylece  
      ya ş mazereti konusunda tedavi edilmi ş oldu. Cecil fırsatlarla dolu daha  
      pek çok yılının oldu ğunu gördü. "Ben çoktan, ya şlandım" dü şüncesinden "Ben  
      hâlâ gencim" dü şüncesine döndü. Cecil kaç ya şında oldu ğumuzun 
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      önemli olmadı ğının farkına varmı ştı. Ya şın bir nimet veya engel olarak  
      algılanması tamamiyle ki şinin ya ş kavramına yakla şım biçiminde  
yatmaktadır. 
 
      Ya ş mazeretine kar şı kendinizi tedavi etmeniz, ço ğu zaman sıkı sıkıya  
      kapalı oldu ğunu sandı ğınız bazı fırsat kapılarını açar. Bir akrabam  
      yıllarını çe şitli i şler yaparak geçirdi -satı ş yaptı, kendine bir i ş  
      kurdu, bir bankada çalı ştı- ama hiçbir zaman en çok neyi yapmak istedi ğini  
      tam olarak bulamadı. Sonuçta hayatta her şeyden çok istedi ği tek şeyin vaiz  
      veren din adamı olmak oldu ğuna karar verdi. Ama üzerinde dü şündüğünde  
      bunun için çok ya şlı oldu ğunu gördü. Aslında sadece 45 ya şındaydı, üç tane  
      küçük çocu ğu ve çok az parası vardı. Bereket versin tüm gücünü  toparladı  
      ve kendi kendine şöyle dedi: "Kırk be ş veya de ğil, ben din adamı  
olaca ğım." 
 
      İçinde inançtan ba şka hiçbir şey olmadan Wisconcin'de be ş yıllık bir din  
      adamı e ğitim programına yazıldı. Be ş yıl sonra papaz olarak atandı ve  
      Illinois'de güzel bir cemaate katıldı. 
 
      Ya şlı mı? Elbette ki de ğil. Daha önünde üretken olarak geçirebilece ği 20  



      yılı var. Kısa bir süre önce onunla konu ştum. Bana dedi ki, "Biliyor  
      musun, 45 ya şındayken o muhte şem kararı vermemi ş olsaydım, ya şamımın geri  
      kalan kısmını ya şlanarak geçirip ölecektim. Şimdi her parçamı 25 sene  
      önceki gibi gencecik hissediyorum." Neredeyse  25 ya ş genç göstermiyor da  
      de ğildi hani! 
 
 
      Ya ş mazeretinin üstesinden geldi ğinizde, 
 
      bunun do ğal sonucu, gençlik iyimserli ğini ve gençlik 
 
      duygusunu elde etmektir. Ya ş mazereti korkularını 
 
      yere serdi ğinizde, ya şamınıza yıllar katmanın 
 
      yanı sıra ba şarılar da katmı ş olursunuz. 
 
 
      Eski bir üniversite arkada şım ya ş mazeretini nasıl yenebilece ğimiz  
      konusunda ilginç bir bakı ş açısı getirmekte. Bili, Harvard'dan yirmili  
      ya şlarında mezun olmu ştu. Borsada broker göreviyle geçirdi ği 24 yıl sonra,  
      ki bu dönemde mütevazi bir servet de yapmı ştı, üniversitede profesör olmak 
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      istedi ğine karar verdi. Bill'in arkada şları onu bekleyen engebeli ö ğrenim  
      programından dolayı kendisini a ğır bir yükün altına sokmu ş olaca ğı,  
      konusunda uyardılar. Ama Bili amacına ula şma konusunda kararlıydı ve 51  
      ya şında Illinois Üniversi-tesi'ne kayıt oldu. 55 ya şında mezun oldu. Bugün  
      Bili liberal bir güzel sanatlar akademisinde Ekonomi Bölümü ba şkanı. Aynı  
      zamanda mutlu. "Önümde otuz güzel yılım daha var" derken daima gülümsüyor. 
 
 
      Ya şlılık bir ba şarısızlık hastalı ğıdır. 
      Sizi geri çekmesine kar şı çıkarak onu yenin. 
 
 
      Bir ki şi ne zaman çok gençtir? "Çok gencim" biçimindeki ya ş mazereti de  
      çok zararlıdır. Bir yıl kadar önce, Jerry adl ı 23 ya şındaki bir adam bir  
      problem ile kar şıma çıktı. Jerry ho ş bir genç erkekti. Askerde para şütçü  
      olmu ş, daha sonra da üniversiteye gitmi ş. Üniversiteye devam ederken  
      e şinin ve o ğlunun geçimini büyük bir nakliye ve depolama firmas ı için  
      satı ş yaparak sa ğlamı ş. Hem üniversitede hem de çalı ştı ğı şirkette  
      görevini çok iyi bir şekilde yerine getirmi ş. 
 
      Ama o sırada Jerry tedirgindi.' "Dr: Schwartz ," dedi, "Bir problemim var.  
      Çalı ştı ğım şirket bana satı ş müdürlü ğü teklif etti. Bu beni sekiz satı ş  
      temsilcisinin yöneticisi yapacak." 
 
      "Tebrikler, bu çok müthi ş bir haber," dedim, "Ama tedirgin görünüyorsun." 
 
      " Şey," diye devam etti, "yönetece ğim sekiz ki şinin hepsi de benden sekiz  
      ile yirmi bir ya ş büyük. Sizce ne yapmam gerek? Bunun üstesinden gel ebilir  
      miyim?" 
 
      "Jerry," dedim, " şirketinin genel müdürü belli ki senin yeterince büy ük  
      oldu ğunu dü şünüyor; aksi takdirde sana böyle bir i ş önermezdi. Sadece üç  



      şeyi unutmazsan her şey çok iyi i şler: İlki, ya şı sorun etme. Köy  
      ya şantısını anımsarsan, bir çocuk bir erke ğin yaptı ğı, i şi yapmaya  
      ba şladı ğı zaman ona erkek derler. Do ğum günü sayısının bununla hiçbir  
      ilgisi yoktur. Bu senin için de geçerli. Satı ş müdürü olma i şini  
      yapabilece ğini ispat etti ğinde sen de bu i ş için yeterli ya ştasın  
demektir. 
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      "ikinci olarak, yeni mevkini kötüye kullanma.  Satı ş temsilcilerine saygı  
      göster. Onlara kendi önerilerinin olup olmadı ğını sor. Bir takım kaptanı  
      için çalı şıyor oldukları duygusunu uyandır içlerinde, bir yön etici için  
      çalı şıyor olduklarının de ğil. Bunu yap ve göreceksin ki ki şiler sana kar şı  
      de ğil, senin için çalı şıyor olacaklar. 
 
      "Üçüncüsü, senden daha ya şlı ki şilerle birlikte çalı şıyor olmaya alı ş.  
      Hangi alanda olursa olsun, liderler yönettikl eri insanların birço ğundan  
      daha genç olduklarını kısa sürede fark ederle r. Bu nedenle senden daha  
      büyük insanların seninle çalı şıyor olmalarına alı ş. Gelecek yıHarda daha  
      büyük fırsatlar ortaya çıktı ğında bunun sana büyük yardımı dokunacak. 
 
      "Ve unutma Jerry, sen yaratmadı ğın sürece hiçbir zaman ya şın senin bir  
      özürün olmaz." 
 
      Bugün Jerry'nin i şi oldukça iyi. Nakliye i şini çok sevmekte ve birkaç yıl  
      içinde kendi şirketini kurmanın planlarını yapmakta. 
 
      Gençlik ancak yanlı ş dü şünülürse bir engel, bir dezavantajdır. Ço ğu zaman  
      belli i şlerin "dikkate de ğer" bir fizik istedi ğini duymu şunuzdur.  
      Sigortacılık sektöründeki satı ş temsilcili ği gibi i şler. Ya da bir  
      yatırımcının güvenini kazanmak için ya saçlar ına ak dü şmüş olması gerekir  
      ya da hiç saçının kalmamı ş olması laflan da tamamen saçmalıktır. Önemli  
      olan i şinizi ne kadar iyi biliyor olmanızdır. İşinizi iyi biliyor ve  
      insanları anlayabiliyorsanız, i şi götürebilecek kadar geli şmişsiniz  
      demektir. Ya şın yapabilme gücüyle do ğrudan ili şkisi yoktur; gerekli  
      tecrübeye sahip olana dek yılların geçmesi ge rekti ğine inanmıyorsanız  
      tabii. 
 
      Birçok genç insan genç olmalarından dolayı ge ri planda tutulduklarını  
      dü şünmekte. Aslında do ğru olan bir şey var ki, şirket içinde kendine  
      güveni olmayan ve i şten korkan bir ba şkası ya ş veya ba şka sebeplere  
      sı ğınarak yükselmenizi engellemeye çalı şıyor olabilir. 
 
      Ama şirkette gerçekten de ğerli olan kimseler böyle yapmaz. Size üstesinden  
      gelebilece ğinize inandıkları kadar çok sorumluluk vereceklerdi r.  
      Kabiliyetli oldu ğunuzu ve olumlu tutum sergiledi ğinizi onlara  
      gösterirseniz, gençli ğiniz bir avantaj olarak de ğerlendirilecektir. 
 
 
 
 
 
      Kendi Mazeret Hastalı ğını Kendin Tedavi Et 35 
 
      Kısaca özetlersek, ya ş mazereti şöyle giderilebilir: 
 
      1. Şu anki ya şınıza olumlu bakın. "Hâlâ gencim" diye 



      dü şünün, "Ya şlandım" diye de ğil. Yeni ufuklara do ğru bak-  
      mayı ö ğrenin, co şku sahibi olun ve gençlik duygusunu his-  
      sedin. 
 
      2. Ne kadar üretken zamanınız kaldı ğını hesaplayın. U- 
      nutmayın, 30 ya şındaki bir ki şinin önünde hâlâ üretken olarak 
      geçirebilece ği yüzde 80'lik bir aktif ya şantı süresi vardır. 50 
      ya şındaki birinin önünde de fırsatlarla dolu yıllarını n yüzde 
      40'ı - üstelik en iyi yüzde 40'ı. Aslında ya şam pek çok insanın 
      dü şündüğünden daha uzundur. 
 
      3. Gerçekten ne yapmak istiyorsanız onu yapar ak gele-  
      cek zamana yatırım yapın. Aklınızın olumsuz d üşünmesine 
      izin verir ve çok geç kaldı ğınızı dü şünürseniz, i şte ancak o 
      zaman çok geç olur. "Yıllar önce ba şlamı ş olmalıydım" biçi-  
      minde dü şünmeyi bırakın. Bu, ba şarısızlık dü şüncesidir. Bunun 
      yerine " Şimdi ba şlayaca ğım, en iyi yıllarım önümdeki yıllar" 
      diye dü şünün. Bu, ba şarılı insanların dü şünme biçimidir. 
 
      IV. "Ama benim durumum farklı; kötü talih yak amı bırakmaz." Geçenlerde bir  
      trafik uzmanının otoyolların güvenli ği konusundaki konu şmasını dinledim.  
      Yılda 40.000'in üstünde insanın sözde-trafik kazalarından öldü ğünü  
      vurguladı. Konu şmasında temel nokta, gerçek kaza diye bir şeyin  
      olmadı ğıydı. Kaza dedi ğimiz şey insan veya makine hatasının sonucudur, ya  
      da her ikisinin. 
 
      Bu trafik uzmanının söyledi ği şey, ça ğlar boyunca bütün a-kıllı ki şilerin  
      söyledi ği şeyi do ğrulamaktadır: Her şeyin bir nedeni vardır. Hiçbir şey  
      sebepsiz yere meydana gelmez. Bugün dı şarıdaki havayla ilgili tesadüfi bir  
      durum söz konusu de ğildir. Belli sebeplerin sonucunda hava bugün böyled ir,  
      insan i şlerinin de bu konuda bir istisna olu şturdu ğuna inanmak için neden  
      yoktur. 
 
      Bir ki şinin problemleriyle ilgili olarak "kötü" talihini s uçladı ğını  
      duymadı ğımız bir gün geçirmeyiz. Benzer şekilde bir ki şinin bir ba şkasının  
      ba şarısını "iyi" talihe ba ğladı ğını duymadan geçirdi ğimiz gün sayısı da  
      oldukça azdır. 
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      İnsanların şans mazeretine kar şı nasıl dayanamadıklarım şöyle izah edeyim.  
      Kısa bir süre önce üç genç yöneticiyle bir ö ğle yeme ği yedim. Günün  
      konusu, grubun dördüncü üyesi olan George C.' nin yakın bir süre önce terfi  
      etmesiydi. 
 
      Bu göreve neden George C. getirilmi şti? Bu üç adam tüm sebepleri bulup  
      çıkardılar: Şans, iltimas, dalkavukluk, George'un e şi ve patrona nasıl  
      yaltaklandı ğı, gerçek sebepten ba şka her şey yani. Gerçekler aslında  
      şunlardı: George daha vasıflıydı, i şini daha iyi yapıyordu. Daha çok  
      çalı şıyordu. Daha etkili bir ki şili ği vardı. Ayrıca şirketin üst düzey  
      yöneticilerinin bu dört ki şi içinden hangisini yükseltme konusunda oldukça  
      zaman harcadıklarını da biliyordum. Yanlı ş kanılara kapılmı ş bu üç ki şi,  
      üst düzey yöneticilerin, önemli yönetim kadem elerine getirecekleri  
      ki şileri şapkadan çektikleri isimlere göre belirlemediklerini  anlamaları  
      gerekirdi. 
 
      Kısa süre önce şans mazeretinin ciddili ği konusunda, makine aletleri  



      üreten bir şirketin satı ş yöneticisiyle konu şuyordum. Bu problemle ilgili  
      olarak çok heyecanlandı ve benimle şu tecrübesini payla ştı. 
 
      "Daha önce buna bu ismin verilmi ş oldu ğunu bilmiyordum," dedi, "ama bu,  
      her satı ş yöneticisinin bo ğuşmak zorunda oldu ğu en zor problemlerden  
      birisidir. Daha dün sözünü etti ğiniz şeyin mükemmel bir örne ği benim  
      şirketimde ya şandı. 
 
      "Satı ş temsilcilerinden birisi, saat dört civarında elind e 112.000  
      dolarlık bir makine parçası sipari şiyle içeri girdi. Satı ş hacmi problem  
      yaratacak kadar dü şük olan bir ba şka satı ş temsilcisi de o sırada  
      ofisimdeydi. John'un verdi ği iyi haber üzerine, kıskanç bir tavırla onu  
      kutladı ve "John, şanslısın yine," dedi. 
 
      "Bu zayıf satı ş temsilcisinin kabul edemeyece ği şey, şansın John'un  
      sipari şiyle hiçbir ilgisinin olmamasıdır. John o mü şteri üzerinde aylardır  
      çalı şıyordu. Orada sürekli olarak en az be ş-altı insanla konu şmaktaydı.  
      Birçok gecesini onlar için en iyisinin hangis i olabilece ğini belirlemek  
      üzere uykusuz geçirmi şti. Daha sonra mühendislerimize onlar için gerekli  
      olan cihazın ön tasarımını yaptırdı. John şanslıydı, e ğer dikkatlice  
      planlanmı ş bir çalı şma ve sabırla yürütülmü ş planlara şans deniyorsa." 
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      Kimin ne yapaca ğını, kimin nereye gidece ğini şans belirleseydi ülkedeki  
      tüm i şler batardı. Bir an için General Motors firmasında yaşanan yeniden  
      yapılanma çalı şmasının şans üzerine kurulu oldu ğunu farz edelim. Yeniden  
      yapılanmayı gerçekle ştirmek için tüm çalı şanların isimleri bir kutunun  
      içine konmu ş olsun, ilk çekilen isim genel müdür, ikincisi gene l müdür  
      yardımcısı ve benzer şekilde hiyerar şik olarak yapı belirlensin. 
 
      Çok aptalca geliyor de ğil mi? Do ğrusu şans ancak böyle i şleyebilir. 
 
 
      Hangi meslekte olursa olsun -i ş yönetimi, satı ş, 
 
      hukuk, mühendislik, sanat veya 
      her ne ise- en üst seviyelere çıkan insanlar,  
 
      oraya üstün tutumlarından ve 
 
      uygulamalı a ğır çalı şmaya kar şı yakla şımlarının 
 
      olumlu olmasından dolayı ula şırlar. 
 
 
      Şans Mazeretini İki Yolla Alt Edin 
 
      1. Sebep-sonuç kanununu kabul edin. Bir ba şka ki şinin 
      " şansı" olarak görünen şeye ikinci kere bakın. Onun gelece-  
      ğini yönlendiren şeyin şans de ğil, hazırlık, planlama, ba şarı- 
      üreten dü şünme süreci oldu ğunu bulacaksınız. Bir ba şkası-  
      nın "kötü şansı" olarak görünen şeye de ikinci kere bakın. O 
      zaman bazı sebeplerin varlı ğını ke şfedeceksiniz. Bay Ba şarı 
      bir engelle kar şıla şır; ö ğrenir ve bundan kârlı çıkar. Bay Sıra-  
      dan ise kaybetti ği zaman ö ğrenmeyi beceremez. 
 



      2. Hüsnü kuruntuya kapılmayın. Zihinsel enerj inizi 
      hiçbir efor sarfetmeden ba şarı elde edecek yolların hayalini 
      kurmakla harcamayın. Sadece şans ile ba şarılı olamayız. Ba- 
 
      . şarı, onu üreten şeyleri yapmakla, onu üreten prensipler konusunda uz man  
      olmakla elde edilir, i ş hayatında yükselmeyi, zaferleri, ya şamdaki güzel  
      şeyleri şansa ba ğlamayın. Şansın i şlevi bu güzel şeyleri size ula ştırmak  
      de ğildir. Bunun yerine, sizi ba şarılı bir insan yapacak kaliteyi  
      kendinizde geli ştirmeye konsantre olun. 
 
 
 
 
 
      3 
      GÜVEN SA ĞLAYIP KORKUYU YENİN 
 
 
      Dostlar "Bu sadece senin hayalgücün. Merak et me. Korkacak bir şey yok"  
      derken do ğru söylüyorlar. 
 
      Ama siz de ben de biliyoruz ki, bu türden bir  korku ilacı aslında hiç  
      etkili olmaz. Bu gibi sözler korkuyu birkaç d akikalı ğına veya saatli ğine  
      giderir. Ama "o-sadece-senin-hayal-gücünde" t elkini gerçekte güven  
      sa ğlamaz ve korkuyu tedavi etmez. 
 
 
      Evet, korku gerçektir. 
      Ve onu yenmeden önce varh ğını kabul etmeliyiz. 
 
 
      Bugün artık korkunun ço ğu psikolojiktir. Endi şe, gerginlik, sıkıntı,  
      panik, tümü de yanlı ş idare edilen olumsuz dü şüncelerden  
      kaynaklanmaktadır. Ama korkunun kayna ğını bilmek tedavi için yeterli  
      de ğildir. Bir doktorun vücudunuzun bir yerinin mikrop kaptı ğı te şhisini  
      koyması, i şinin bitmi ş oldu ğu anlamına gelmez. Bunu çözmek için bir de  
      tedavi uygulamalıdır. 
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      Eski "o-sadece-senin-aklında" yakla şımı, korkunun aslında varolmadı ğını  
      varsayar. Ama korku vardır. Korku gerçektir. Korku ba şarının bir numaralı  
      dü şmanıdır. Korku insanların fırsatların üzerine gitme lerini engeller,  
      korku fizyolojik canlılı ğı söndürür, korku sonunda insanları hasta yapar,  
      fizyolojik zorluklara neden olur, ömrü kısalt ır; korku konu şmak  
      istedi ğinizde a ğzınızı kapatır. 
 
      Korku -belirsizlik, güven eksikli ği- neden hâlâ ekonomik krizleri  
      ya şadı ğımızı açıklar. Korku milyonlarca insanın neden az şey ba şarıp azla  
      yetindiklerini izah eder. 
 
      Do ğrusu, korku güçlü bir silahtır, öyle ya da böyle ko rku, insanların  
      hayattan elde etmek istedikleri şeylere sahip olmalarını engeller. 
 
      Korkunun her türlüsü veya büyüklü ğü bir 'psikolojik hastalık türüdür.  
      Zihinsel bir hastalı ğı da bedensel bir hastalı ğı tedavi etti ğimiz gibi  
      belirli ve kendini kanıtlamı ş yöntemlerle tedavi ederiz. 



 
      Ama önce, ön-tedavi hazırlı ğınızın bir parçası olarak, kendinizi şu  
      gerçekle ko şullayın: Güven duygusu tamamen sonradan elde edilir  veya  
      geli ştirilir. Hiç kimse içinde güvenle do ğmaz. Etrafına güven saçan,  
      korkuyu yenmi ş, her zaman ve her yerde kendini rahat hisseden bu insanlar  
      güvenlerinin bir parçasını sonradan elde etmi şlerdir. Siz de bunu  
      yapabilirsiniz. Bu bölümde nasıl olaca ğını göreceksiniz. 
 
      ikinci Dünya Sava şı sırasında Deniz Kuvvetleri yeni alınan askerlerin   
      tamamının yüzme bildi ğinden ya da ö ğrenmi ş oldu ğundan emin olmak  
      istiyordu. Temel dü şünce, tabii ki, yüzme yetene ğinin olmasının bir gün  
      denizcinin hayatını kurtarabilece ğiydi. 
 
      Yüzme bilmeyen askerler yüzme sınıflarına gön derildi. Bu e ğitim  
      deneyimlerinden birkaç tanesini izlemi ştim. İnanılmaz biçimde, genç ve  
      sa ğlıklı adamların birkaç karı ş suyun içinde deh şete dü şmüş olmalarını  
      izlemek oldukça e ğlenceliydi. Bu deneyimlerden anımsadı ğım bir tanesinde  
      yeni denizcinin iki metre yükseklikten iki bu çuk metre derinli ğindeki suya 
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      atlaması (dalması de ğil) gerekiyordu. O sırada atlama noktasında yarım  
      düzine uzman yüzücü onun yanında duruyordu. 
 
      Daha derinde böyle bir şeyi izlemek oldukça üzücü bir şeydi. Genç  
      adamların göstermi ş oldukları korku gerçekti. Ancak kendileriyle o kor kuyu  
      yenme arasında duran tek şey, a şağıdaki suya bir kere atlamaktı. Birçok  
      defa bu genç a-damların "kazara" suya do ğru itildiklerini gördüm. Sonuç:  
      Korku yenilmi ştir. Binlerce denizcinin a şina oldu ğu bu olay, tek bir şeyi  
      gösterir: Eylem korkuyu tedavi eder. Öte yand an kararsızlık, erteleme  
      korkuyu besler, büyütür. 
 
 
      Bunu hemen şimdi ba şarılı olma kuralları 
 
      defterinize not edin. 
      Eylem korkuyu tedavi eder. 
 
 
      Eylem gerçekten de korkuyu tedavi eder. Birka ç ay kadar önce kırk  
      ya şlarının ba şında olan bir yönetici dertli(bir şekilde beni görmeye  
      geldi. Yaptı ğı i ş, büyük bir perakende şirketi için büyük sorumluluk  
      isteyen satın alma i şiydi. 
 
      Endi şeli bir şekilde açıkladı: " İşimi kaybetmekten korkuyorum. Günlerimin  
      sayılı oldu ğuna dair bir duygu var içimde." 
 
      "Neden?" diye sordum. 
 
      "Do ğrusu, her şey bana kar şı da ondan. Böiümümdeki satı ş rakamları geçen  
      yıla oranla yüzde 7 dü şmüş durumda. Oldukça kötü, hele şirketin toplam  
      satı şı yüzde 6 artmı şken. Yakın zamanda pek de akıllıca olmayan birkaç  
      karar aldım ve şirketin geli şmesine paralellik sa ğlayamadı ğım için malzeme  
      n»üdürü tarafından sürekli uyarılıyorum. 
 
      " Şimdiye dek kendimi hiç böyle hissetmemi ştim," diye devam etti.  
      "So ğukkanlılı ğımı yitiriyorum. Yardımcım durumun farkında. Satı ş  



      temsilcileri de tabii. Do ğal olarak di ğer yöneticiler de batmakta  
      oldu ğumun bilincinde. Birkaç gün önceki büyük toplantıda  aynı i şi  
      yaptı ğımız yöneticilerden bir 
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      tanesi grubumun bir kolunun kendi bölümüne ge çirilmesini önerdi ve dedi ki  
      'Böylece şirkete kazanç getirebilir.' Sanki batıyorum ve çevr emdeki bir  
      yı ğın izleyici orada durmu ş bo ğulup gitmemi bekliyor." 
 
      Yönetici durumunu daha da abartarak konu şmasını sürdürdü. Sonunda sözünü  
      kestim ve "Peki sen ne yapıyorsun? Bu durumu düzeltmek için sen ne yapmayı  
      deniyorsun?" diye sordum. 
 
      /' Şey," diye cevapladı, "yapaca ğım fazla bir şey yok, sanırım, en iyisinin  
      olmasını dilemekten ba şka." 
 
      Bu yoruma kar şılık, " Şimdi dürüst olursak, ümit etmek yeterli mi?" diye  
      sordum. Bir an için sustum ama onun cevap ver mesine olanak tanımadan ona  
      bir soru daha yönelttim: "Bu ümidini destekle yici şeyler yapmaya ne  
      dersin?" 
 
      "Devam edin," dedi. 
 
      "Do ğrusu, senin durumuna uygun iki şey var. Birincisi, hemen bu ö ğleden  
      sonra satı ş^ grafiklerini yükseltmek üzere çalı şmaya ba şla. Bunu göze  
      almalıyız. Grafiklerinin böyle a- şağı do ğru gitmesinin bir sebebi var. Bul  
      onu. Belki de yava ş i şleyen mal satı şını artırmak için özel bir satı şa  
      gereksinimin var. Bu durumda yeni malzeme alm ak durumunda olacaksın. Belki  
      vitrinlerini yeniden düzenlemen gerekebilir. Belki satı ş temsilcilerinin  
      daha çok co şkuya gereksinimleri var. Satı ş rakamlarını yukarıya çekecek  
      şeyin ne oldu ğunu bilemem, ama bu şey bulunacak. Ayrıca malzeme müdürüyle  
      özel bir görü şme yapmak da akıllıca olur. Seni i şten çıkarmanın e şi ğinde  
      olabilir ama onunla konu şup ona ne yapman konusunda akıl sorarsan elbette  
      sana i şleri yerine koymak için daha fazla zaman tanıyacakt ır. Üst yönetim,  
      soruna çözüm bulaca ğın konusunda sende bir umut oldu ğuna inandı ğı sürece  
      seni de ği ştirmek şirket için oldukça pahalıya gelir." 
 
      Konu şmaya devam ettim. "Sonra da yardımcılarınla tekrar düzgün bir şekilde  
      çalı şmaya ba şla. Batmakta olan biri gibi davranmayı bir kenara b ırak.  
      Çevrendeki insanlar senin hâlâ ayakta oldu ğunu görsünler, bilsinler.". 
 
      Gözlerine tekrar cesaret gelmi şti. Sonra sordu: "Yapabilece ğim iki şey  
      oldu ğunu söylemi ştiniz. İkincisi nedir?" 
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      "Yapabilece ğin ikinci şey, ki buna kendini sa ğlama alma politikası de  
      diyebilirsin, i ş hayatındaki en yakın bir-iki arkada şına ba şka bir  
      firmadan i ş teklifi almaya açık oldu ğunu söyle-mendir; tabii şimdikinden  
      çok daha iyi ko şullarla. 
 
      "Satı ş figürlerini arttırıcı bu kadar harika i şler yaptıktan sonra i şinin  



      garantisi olmayan bir i ş oldu ğuna inanmıyorum. Ama yine de her ihtimale  
      kar şı bir-iki teklif almakta yarar var. Unutma ki i şi olan bir insanın i ş  
      teklifi alması, i şsiz birinin ba ğlantılar kurmasından on defa daha  
      kolaydır." 
 
      iki gün önce bu "bir-zamanlar-dertli-olan"-yö netici beni aradı. 
 
      "Konu şmamızdan sonra olaya yeniden baktım, Bir grup de ği şiklik yaptım ama  
      en temel olanı satı ş temsilcilerimle ilgiliydi. Hartada bir gün satı ş  
      toplantısı yapıyordum, şimdi her sabah yapıyorum. Bu insanları gerçekten  
      co şkuya kaptırdım. Sanırım bende hayat oldu ğunu gördükleri an daha sıkı  
      çalı şmaya hazırlardı. Sadece i şleri ba şlatmam için benden ilk hareketi  
      bekliyorlardı. 
 
      " İşler elbette yoluna girdi. Geçen hafta satı ş rakamlarım bir yıl öncekine  
      göre çok daha ilerlemi şti ve şirketin ortalamasının oldukça üstündeydi. 
 
      "Bu arada" diye devam etti, "Size vermek iste di ğim ba şka iyi haberler de  
      var. Konu ştu ğumuzdan beri iki i ş teklifi aldım. Do ğal olarak çok memnumum  
      ama burada her şey iyi göründü ğü için ikisini de geri çevirdim." 
 
      Zor problemlerle kar şıla ştı ğımızda, harekete geçene dek korku içinde  
      bekleriz. Umut ba şlangıçtır. Ama zafer kazanmak için umudun harekete  
      gereksinimi vardır. 
 
      Harekete geçme ilkesini devreye sokun. Bundan  sonraki ilk büyük veya küçük  
      korkunuzda kendizi sakinle ştirin. Sonra şu soruya cevap arayın: Korkumu  
      zaptetmek için ne tür bir harekette bulunmalı yım? 
 
 
      Korkunuzu izole edin. 
      Sonra do ğru adımı atın. 
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      A şağıda bazı korku türlerini ve bunlar için olası tedav i 
      niteli ğindeki eylemleri bulacaksınız. 
 
 
      Korku Türü 
      Eylem 
 
 
      1. Ki şisel görünümden 
      dolayı sıkıntı 
      Görünü şünüzü düzeltin. Berbere veya güzelik salonuna gidin .  
      Ayakkabılarınızı parlatın. Giysilerinizi temi zletip ütületin. Genel olarak  
      bu konularda bilginizi artırın. Her zaman yen i giysilere gerek duyulmaz. 
 
      Daha iyi hizmet vermek için iki misli çalı şın. Mü şterilerinizin size  
      duydukları güveni zedeleyici her şeyi düzeltin. 
 
      Endi şeyle geçen zamanı çalı şmayla geçen zaman haline getirin. 
 
      Dikkatinizi tamamen ba şka bir 



      şeye verin. Bahçenize gidin 
      ve çiçeklerle me şgul olun. 
      • Çocuklarınızla oynayın. Si-  
      nemaya gidin. 
 
      Dikkatinizi ba şkalarının korkusunu yatı ştırmak için yardım etmeye verin. 
 
      2. önemli bir mü şteriyi 
      kaybetme korkusu 
 
      3. Bir sınavda ba şarısız 
 
      olma korkusu 
 
      4. Bütünüyle kontrolünüz 
 
      dı şında olan şeylerden 
      korkma 
 
      5. Tornado veya kontrol- 
 
      den çıkmı ş uçak gibi 
      denetleyemeyece ğiniz 
      şeylerden fiziksel ola-  
      rak yara alma korkusu 
 
      6. Di ğer insanların ne 
 
      dü şünece ği veya kor-  
      kusu 
 
      Yapmayı planladı ğınız şeyin do ğru oldu ğundan emin o-lun. Sonra onu yapın.  
      Şimdiye dek yaptı ğı bir şeyden dolayı ele ştiriye u ğramayan hiç kimse  
      yoktur. 
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      Korku Türü Eylem 
 
      7. Bir yatırımda bulunmak Tüm unsurları anali z edin. Son- 
 
      veya ra karar verin. Bir karar ve- 
 
      bir ev satın alma kor- rip ona ba ğlı kalın. Kendi 
      ku şu de ğerlendirmenize güvenin. 
 
      8. insanlardan korkmak Onları do ğru perspektife ko- 
 
      yun. Unutmayın ki ba şka bir insan size çok benzeyen bir ba şka  
insano ğludur. 
 
      A şağıdaki iki adımlık prosedürü kullanarak korkunuzu 
      yenebilir ve güven kazanabilirsiniz. 
 
      1. Korkunuzu izole edin. Gerçekte tam olarak neden 
      korktu ğunuzu belirleyin. 
 



      2. Sonra harekete geçin. Her korku için bir e ylem biçimi 
      vardır. 
 
 
      Unutmayın, tereddüt sadece korkuyu büyütür. 
      Hemen harekete geçin. Kararlı olun. 
 
 
      Kendine güvensizlik çoksa, 
      bu bizi do ğrudan hatalı yönetilen belle ğe götürür. 
 
 
      Beyniniz tıpkı bir banka gibidir. "Akıl banka nıza" her gün dü şüncelerinizi  
      yatırırsınız. Bu dü şünce birikimleri büyür ve sizin belle ğiniz olur.  
      Dü şünmeye ba şladı ğınızda veya bir problemle kar şıla ştı ğınızda, aslında  
      bellek bankanıza şunu söylersiniz: "Bunun hakkında ne biliyorum?" 
 
      Bellek bankanız otomatik olarak sizi cevaplar  ve daha önceki benzer  
      durumlarda yatırmı ş oldu ğunuz bilgi parçalarını sunar. O halde belle ğiniz  
      yeni dü şünceleriniz için i şlenmemi ş malzeme sa ğlayan temel kayna ğınızdır. 
 
      Bellek bankanızdaki memur oldukça güvenilir b irisidir. Sizi hiçbir zaman  
      şaşırtmaz. Ona yakla şıp "Memur bey, daha 
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      önce yatırmı ş oldu ğum bazı dü şüncelerimi çekmek istiyorum, böylece  
      herkesten küçük oldu ğumu kendime ispatlayaca ğım" derseniz, size "Elbette  
      efendim. Daha önce bunu denedi ğinizde iki kere ba şarısızlı ğa u ğradı ğınızı  
      anımsıyor musunuz? Orta birinci sınıftayken b ir ö ğretmeninizin hiçbir şeyi  
      yapmayı beceremedi ğinizi söyledi ğini anımsayın.... Sizin hakkınızda di ğer  
      i ş arkada şlarınızın ne söylediklerini anımsayın... Anımsayın. .." 
 
      Memur bey, dü şüncelerinizi dese dese, yetersiz oldu ğunuzu ispatlayacak  
      şeyleri bulup çıkarır. 
 
      Ama bellek memurunuza şöyle bir istekle gitti ğinizi varsayalım: "Memur  
      bey, zor bir kararla kar şı kar şıyayım. Kendime olan güvenimi yeniden  
      sa ğlayacak dü şünceler verebilir misin?" 
 
      Memur Bey yine size "Elbette efendim" diyecek tir. Ama bu kez daha önce  
      yatırmı ş oldu ğunuz ve ba şarabilece ğinizi söyleyen dü şüncelerinizi getirir  
      size. "Daha önce benzer du-rumdayk şn yaptı ğınız o zekice i şi anımsayın...  
      Bay Smith'in size ne kadar güvendi ğini anımsayın... Yakın arkada şlarınızın  
      ne dedi ğini anımsayın... Anımsayın..." 
 
      Cevaplandırma konusunda mükemmel olan Memur b ey hangi dü şünceyi çekmek  
      istiyorsanız onu çekmenizi sa ğlar. Her şeyin ötesinde bu sizin bankanızdır. 
 
      Bellek bankanızı etkin biçimde yöneterek güve n sa ğlamak için yapmanız  
      gereken iki önemli şey şudur: 
 
      1.Bellek bankanıza sadece olumlu dü şünceleri yatırın. Dürüst olmak  
      gerekirse, herkes ho ş olmayan can sıkıcı, cesaret kırıcı pek çok durumla   
      kar şı kar şıya kalır. Ama ba şarısız insanlarla ba şarılı insanlar bu  
      durumları tamamiyle farklı biçimlerde ele alı r. Ba şarısız insanlar  
      bunları, deyi ş yerindeyse, kalben alırlar. Bu ho ş olmayan durumlar  



      üzerinde gere ğinden fazla durarak bunların belleklerinde iyi bir yer  
      edinmelerine neden olurlar. Bunları akılların dan çıkaramazlar. Geceleri,  
      üzerinde dü şündükleri en son şeyler bu ho ş olmayan durumlardır. 
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      Öte yandan kendine güvenen, ba şarılı insanlar bunlar ü-zerinde "bir daha  
      dü şünmezler bile." Ba şarılı insanlar bellek bankalarına olumlu dü şünceler  
      yatırmada uzmanla şmışlardır. 
 
      Her sabah i şe gitmeden önce arabanızın motoruna iki a-vuç dolus u pislik  
      dökseniz arabanın perfonmansı nasıl olur? Çal ı şan motor kısa süre içinde  
      berbat ve i şlevlerini yapamaz hale gelir. Olumsuz, ho ş olmayan dü şünceler  
      de aklımızda kaldı ğı sürece aynı etkiyi yapar. Olumsuz dü şünceler zihinsel  
      motorumuz üzerinde gereksiz bir pislik ve ter  olu şturur. Endi şe, gerilim  
      ve a şağılık duygusu yaratırlar. Di ğerleri yoluna devam ederken sizi yol  
      kenarına koyarlar. 
 
      Şunu yapın: Dü şüncelerinizle yanlız kaldı ğınız anlarda -araba sürerken  
      veya tek ba şınıza yemek yerken- ho ş ve olumlu deneyimlerinizi anımsayın.  
      Bellek bankanıza güzel dü şünceler yatırın. Bu, güveninizin artmasını  
      sa ğlar. Size "Elbette-ki-kendimi-iyi-hissediyorum" duy gusu verir.  
      Vücudunuzun do ğru çalı şmasına da yardımcı olur. 
 
      t şte size mükemmel bir plan: Yatmadan hemen önce, bel lek bankanıza olumlu  
      dü şünceler yatırın. Mutlu oldu ğunuz zamanları sayın. Minnettar olmanız  
      gereken güzel şeyleri a-nımsayın; e şinizi, çocuklarınızı, arkada şlarınızı,  
      sa ğlı ğınızı. Bugün gördü ğünüz insanların yaptı ğı iyi şeyleri anımsayın.  
      Küçük zafer ve ba şarılarınızı anımsayın. Hayatta oldu ğunuz için mutlu  
      olmanızı gerektiren sebepleri dü şünün. 
 
      2. Bellek Bankanızdan Sadece Olumlu Dü şünceler Çekin: Birkaç yıl önce  
      Chicago'da bir psikolog-danı şmanlar firmasıyla çok yakın ili şki  
      içindeydim. Birçok durumla kar şıla şmışlardı. Ama bunların ço ğu evlilik  
      problemleri ve psikolojik uyum sorunlarıydı. Tümü de akılla ilgiliydi. 
 
      Bir ö ğleden sonra şirketin ba şındaki ki şiyle mesle ği ve u-yum sa ğlamada  
      ciddi problemi olan insanlara yardım etme kon ularını konu şurken şu  
      saptamada bulundu: "Siz de biliyorsunuz ki in sanlar sadece tek bir şey  
      yapıyor olsalar benim gibilerinin hizmetlerin e gereksinim duyulmazdı." 
 
      / 
 
      "Nedir bu?" diye sordum sabırsızlıkla. 
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      "Basitçe şu: Olumsuz dü şünceleri zihinsel canavarlar 
      halini almadan önce yok etmek." 
 
 
      "Yardım etmeye çalı ştı ğım bireylerin ço ğu" diye devam etti, "kendilerine  



      has zihinsel korku müzelerinin bekçili ğini yapıyorlar. Birçok evlenme  
      zorlu ğu, örne ğin, 'balayı canavarı' ile ilgili. Balayı, evli çift lerden  
      biri veya her ikisi için de bekledikleri kada r tatminkâr geçmeyebilir ama  
      bunu bilinçaltları-na gömecekleri yerde binle rce kez anımsamayı tercih  
      ederler. Ta ki evlilikte ya şanan ba şarılı ili şkilerin kar şısına dev bir  
      engel olarak çıkana dek. Bana be ş on yıl sonra gelirler. 
 
      "Ço ğu zaman mü şterilerim sorunun nerede yattı ğını görmezler.  
      Problemlerinin kayna ğının ne oldu ğunu ortaya çıkarıp onlara göstermek ve  
      aslında bunun ne kadar sıradan oldu ğunu görmelerine yardım etmek benim  
      isimdir. 
 
      "Bir ki şi neredeyse her türlü ho ş olmayan durumdan zihinsel bir canavar  
      yaratabilir," diye psikolog arkada şım devam etti. " İşteki ba şarısızlık,  
      biten bir duygusallık, kötü bir yatırım, yeti şmekte olan çocukların  
      davranı şlarının yarattı ğı dü ş kırıklı ğı -i şte bunlar dertli insanların,  
      yok etmeleri için yardımcı-oldu ğum ortak canavarlarıdır." 
 
      Herhangi bir olumsuz dü şüncenin, sürekli anımsanmakla gerçek bir zihinsel  
      canavar haline gelece ği, ki şinin kendine olan güvenini yıkaca ğı ve ciddi  
      psikolojik zorluklara neden olaca ğı açıktır. 
 
      Kosmopolitan Magaziride yakın zamanlarda yayı nlanan "Ki şisel Yıkıma Gidi ş"  
      adlı makalesinde Alice Mulcahey, her yıl 30,0 00'in üstünde Amerikalı'nın  
      intihar etti ğini ve bunun yanı sıra 100,000 ki şinin de canına kıymaya  
      te şebbüs etti ğini belirtmi ştir. Mulcahey yazısını şöyle sürdürür: " İnsanı  
      şok e-dici deliller öteki milyonlarca insanın kendil erini daha yava ş ve  
      belirsiz metotlarla öldürmekte olduklarını is pat ediyor. Ve daha ba şkaları  
      da sürekli kendilerini küçük görüp cezalandır arak, fiziksel olmasa da  
      ruhsal olarak intihar etmektedirler." 
 
      Daha önce bahsetti ğim psikolog arkada şım, hastalarından birinin kendisini  
      "fiziksel ve zihinsel" olarak öldürmesini eng ellemede nasıl yardımcı  
      oldu ğunu anlattı. "Bu hasta," diye açıkladı, 
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      "otuz ya şlarının sonundaydı ve iki çocuk annesiydi. Genel te rminolojiyi  
      kullanırsak, ciddi bir depresyon içindeydi. H ayatında ya şamış oldu ğu her  
      olaya, mutsuz bir deneyim olarak bakıyordu. O kul günleri, evlili ği,  
      çocuklarını do ğurması, ya şadı ğı yerler, hepsi de olumsuz dü şüncelerdi.  
      Gerçekten mutlu oldu ğunu anımsadı ğı hiçbir anısının olmadı ğını söylüyordu.  
      Tabii insan eski zamanlan nasıl anımsarsa şimdiki zamanını da öyle gördü ğü  
      için, gördü ğü şey kötümserlik ve karanlıktı." 
 
      "Ona gösterdi ğim bir resimde ne gördü ğünü sordu ğumda, 'Bu gece hunharca  
      bir fırtına çıkaca ğa benziyor' dedi. Bu şimdiye dek resmin yorumuyla  
      ilgili olarak duydu ğum en kasvetli yorumdu (resim büyük ya ğlı boya bir  
      tabloydu ve görünen şey gökyüzünün yüksek olmayan bir yerinde duran güne ş  
      ile girintili-çıkıntılı ve kayalıklı bir sahi l şeridiydi. Boyama o kadar  
      zekice yapılmı ştı ki tablo gündo ğumu olarak da günbatımı olarak da  
      yorumlanabilirdi. Psikolog bana ki şinin resimde ne gördü ğünün ki şili ği  
      hakkında bir ipucu olu şturdu ğunu söyledi. Pek çok insan bunun bir  
      gündo ğumu oldu ğunu söylermi ş. Ama depresyon içindeki, zihinsel olarak  
      problemli insanlar neredeyse daima bunun bir günbatımı oldu ğunu  
      söylerlermi ş). 
 



      "Bir psikolog olarak, bir ki şinin belle ğinde bulunan şeyleri de ği ştiremem.  
      Ama hastanın da i şbirli ğiyle ki şinin geçmi şini farklı bir ı şık altında  
      görmesine yardımcı olabilirim. Bu bayan üzeri nde uyguladı ğım genel tedavi  
      buydu. Geçmi şinde bütünüyle hayal kırıklı ğı yerine e ğlence ve zevk  
      görmesine yardımcı olmak için onunla birlikte  çalı ştım. Altı ay sonra  
      geli şme göstermeye ba şladı. O noktada, ona özel bir görev verdim. Her gün   
      mutlu olmasını gerektiren üç farklı sebebi dü şünüp yazmasını söyledim.  
      Per şembe günü olan bir sonraki randevusunda, onunla bir likte listesinin  
      üstünden geçerdim. Üç ay boyunca bu tür tedav iyi sürdürdüm. Geli şimi çok  
      tatmin ediciydi. Bugün bu bayan içinde bulund uğu duruma-çok iyi adapte  
      olmu ştur. Olumlu ve pek çok insan gibi elbette o da mutl udur." 
 
      Bu bayan bellek bankasından olumsuzlukları çe kmeyi bıraktıktan sonra,  
      kurtulu şa do ğru ilerlemeye ba şlamı ş oldu. 
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      Psikolojik açıdan problem küçük de büyük de o lsa, tedavi ancak ki şi bellek  
      bankasından olumsuzlukları çekmeyi bırakıp ol umlu şeyleri çekmeyi  
      ö ğrendi ğinde etkisini göstermeye ba şlar. 
 
      Zihinsel canavarlar yaratmayın. Bellek bankas ından ho ş olmayan şeyler  
      çekmeyi reddedin. Hangi türden olursa olsun b ir şeyi anımsadı ğınız zaman  
      deneyiriimizin olu,mlu kısmı ü-zerine konsant re olun; kötü tarafını  
      unutun. Onu topra ğa gömün. Kendinizi olumsuzca dü şünürken yakalarsanız,  
      zihninizi tamamiyle kapatın. 
 
      i şte size çok önemli ve cesaret verici bir şey: Aklınız siz^ den  
      olumsuzlukları unutmanızı istemektedir. Sadec e i şbirli ği içine girerseniz,  
      ho ş olmayan anılar düzenli bir biçimde küçülecek ve be llek bankasındaki  
      görevli onları sonunda iptal e-decektir. 
 
      Ünlü ve saygın reklam psikologu Dr. Melvin S.  Hattwich anımsama  
      kabiliyetimiz konusundaki yorumunda şöyle der: "Harekete geçen duygu ho ş  
      bir duygu ise, reklamın anımsanması bakımında n daha yüksek bir şansı  
      vardır. Harekete geçen duygu ho ş de ğil ise okur veya izleyici reklamdaki  
      mesajı unutma e ğiliminde olur. Ho ş olmayan şeyler, istedi ğimizin tersi  
      yönde etki yapar, biz de bu durumda anımsamak  istemeyiz." • . . 
 
      Kısacası, e ğer anımsamayı reddedersek ho ş olmayan şeyleri unutmak çok  
      kolaydır. Bellek bankanızdan sadece o-lumlu d üşünceler çekin. Bırakın  
      ötekiler kaybolup gitsin. Böylece dünyanın te pesinde olma duygusu  
      yükselmeye ba şlar. Olumsuz, depresyona sürükleyici dü şünceleri anımsamayı  
      reddetti ğinizde korkuyu yenme yolunda çok büyük bir adım atm ı ş olursunuz. 
 
 
      insan di ğer insanlardan neden korkar? 
 
      Neden birçok ki şi ba şkalarına göre daha fazla sıkılgandır? 
 
      Çekingenli ğin temelinde ne yatar? Çekingenli ği a şmak için ne yapılabilir? 
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      Ba şka insanlardan korkmak, büyük bir korkudur. Fakat b unu azaltmanın bir  
      yolu vardır. E ğer insanları "uygun perspektife" koymayı ö ğrenirseniz ba şka  
      insanlardan duydu ğunuz korkuyu azaltabilirsiniz. 
 
      , Sahip oldu ğu ah şap süs e şyası imalathanesini mükemmel bir şekilde  
      yöneten bir i ş arkada şım insanlar hakkında "uygun perspektife" nasıl sahi p  
      oldu ğunu bana şöyle açıkladı. Örne ği oldukça ilginç: 
 
      "ikinci Dünya Sava şı'nda orduya girmeden önce herkesten korkardım. Ne  
      kadar çekingen ve sıkılgan oldu ğumu tahmin edemezsin. Herkesin benden çok  
      daha zeki oldu ğunu sanırdım. Fiziksel ve zihinsel yetersizliklerim le  
      ilgili olarak endi şe duyardım. Kaybetmek üzere do ğmuş biri gibi  
      hissederdim kendimi. 
 
      " İlginçtir, orduda tuhaf bir kader sonucu insanlara k ar şı olan korkumu  
      yitirdim. 1942'nin bir kısmında ve 1943 boyun ca ordu korkunç bir süratle  
      askere adam alırken, büyük bir asker alım mer kezinde doktor olarak  
      görevlendirilmi ştim. Her gün bu adamların kontrolden geçirilmesine yardım  
      ediyordum. Bu ki şilere baktıkça insanlardan daha az korkar oldum. 
 
      "Tüm bu adamlar yanyana dizilmi şlerdi, kargalar gibi çıplak ve neredeyse  
      hepsi birbirine benziyordu. Tabii şi şman olanı da vardı, zayıf olanı da;  
      uzun olanı da vardı, kısa olanı da. Ama hepsi  de utanmı ş bir haldeydi ve  
      hepsi yalnızdı. Bazıları belki birkaç gün önc e gelecek vaad eden genç  
      yöneticilerdi. Bazıları çiftçi, bazıları paza rlamacı, amacı olan fabrika  
      i şçileriydi. Birkaç gün önce hepsi bir şeyken, ama asker alım merkezinde  
      hepsi aynıydı. 
 
      "O zaman çok basit bir şey fark ettim, insanların birbirine benzer olan  
      taraflarının, farklı olan taraflarından çok d aha fazla oldu ğunu ke şfettim,  
      öteki ki şinin benim gibi birisi oldu ğunu ke şfettim, iyi yemeklerden  
      ho şlanır, ailesini ve arkada şlarını özler, ilerlemek ister, problemleri  
      vardır, dinlenmeyi sever. Peki, öteki ki şi temelde benim gibi birisiyse,  
      ondan korkmak için hiçbir sebep yok ki." 
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      Bu bir anlam ifade etmiyor mu? 
 
      Öteki ki şi temelde benim gibi biriyse, 
 
      ondan korkmak için hiçbir sebep yoktur. 
 
 
      İşte size insanları uygun perspektife koymak için iki  yol: 
 
      l-. Öteki Ki şiye Dengeli Bir Şekilde Bakın. İnsanları ele Bilirken şu iki  
      noktayı aklınızdan çıkarmayın. Bir kere, ötek i ki şi önemlidir. Kesinlikle  
      önemlidir. Her insan önemlidir. Ama şunu da unutmayın: "Siz de  
      önemlisiniz." O nedenle birisiyle tanı ştı ğınızda şöyle dü şünmeyi kural  
      haline getirin: "Biz oturmu ş, kar şılıklı ilgimizi çeken ve bize fayda  
      sa ğlayacak konuda konu şmakta olan iki önemli insanız." 
 
      Birkaç ay önce, i ş dünyasından bir yönetici beni telefonla arayarak k ısa  
      süre önce ona önermi ş oldu ğum genç bir ki şiyi i şe aldı ğını söyledi. "Bu  



      ki şiyi almama neden olan gerçek şe-, yin ne oldu ğunu biliyor musun?" dedi.  
      '"Nedir?" diye sordum,. "Do ğrusu, kendisini ele alı ş biçimiydi. İş için  
      ba şvuranların ço ğu içeri girerken yarı korkar bir haldedir. Bana duy mak  
      istedi ğimi dü şündükleri cevaplan verirler. Bir açıdan bakıldı ğında i ş için  
      ba şvuranların pek ço ğu dilenci gibidir, verilecek her şeyi kabul eder ve  
      belirgin bir özellik göstermezler. 
 
      "Ama G. kendini farklı bir şekilde sundu. Bana saygı gösterdi, ama bunun  
      kadar önemli olan bir şey daha yaptı; kendisine de saygı gösterdi. Bundan  
      ba şka bana, benim ona sordu ğum kadar soru sordu. Bu adam bir fare de ğil.  
      Gerçek bir^ insan ve i şini çok iyi yapacak." 
 
      Kar şılıklı olarak önemli olma tutumu durumu dengelemeni ze yardımcı olur.  
      Öteki ki şi aklınızda size göre çok ö-nemli görünebilir. Ama unutmayın, o  
      da zorunlu olarak aynı sizin gibi ilgi alanla rı, arzuları ve problemleri  
      olan bir insandı. 
 
      2. Bir Anlama Tutumu Geli ştirin. Mecazi olarak sizi ısırmak isteyen, size  
      hırlamak isteyen, sizi sürekli azarlamak iste yip de bunu yapamazsa küçük  
      dü şürmek isteyen insanların sayısı az de ğildir. Kendizi bu tip insanlara  
      kar şı hazırlamazsanız, kendinize olan güveninizde büyük  bo şluklar açar 
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      ve kendinizi bütünüyle yenilmi ş birisi olarak hissetmenize neden olurlar.  
      Bu geli şmiş kabadayıya, kendi zayıf noktasını etrafa yaymaktan  ho şlanan  
      ki şiye kar şı bir savunmaya gereksiniminiz vardır. 
 
      Birkaç ay önce Memphis'teki bir otelin rezerv asyon masasında bu türden  
      ki şileri ele alma biçiminin mükemmel bir gösterisine şahit oldum. 
 
      Saat ö ğleden sonra be şi biraz geçiyordu ve yeni gelen mü şterilerin kayıt  
      i şlemleri yapılıyordu. Önümdeki ki şi adını emredici bir biçimde söyledi.  
      Görevli şöyle dedi: "Evet, Bay R., sizin için güzel bir tek yataklı odamız  
      var." 
 
      "Tek yataklı mı?" diye ba ğırdı adam. "Ben çift yataklı rezervasyonu  
      yaptırdım." 
 
      Görevli, kibar bir şekilde, "Kontrol edeyim, efendim" dedi. Dosyadan  
      adamın rezervasyon formunu çıkardı ve şöyle dedi: "Özür dilerim, efendim.  
      Telgrafınızda tek yataklı olarak belirtilmi ş. E ğer elimizde bo ş olsaydı  
      size çift yataklı bir oda vermekten mutluluk duyardım. Ne yazık ki hiç bo ş  
      odamız yok." Öfkeli mü şterinin kar şılı ğı şu oldu: "O küçük kâ ğıt  
      parçasının ne dedi ği umurumda bile de ğil. Ben çift yataklı bir oda  
      istiyorum." 
 
      Daha sonra adam, "Sen-benim-kim-oldu ğumu-biliyor-mu-sun?" tavrını, ondan  
      sonra da "Seni kovduraca ğım, sen görürsün, seni kovduraca ğım" tavrını  
      takındı. 
 
      Genç görevli, laf ya ğmuru altında yapabilece ğinin en iyisini yaptı ve şu  
      sözü araya sıkı ştırdı: "Efendim, çok özür dilerim, ancak biz sizin  
      talimatlarınız do ğrultusunda hareket ettik." 
 
      Sonunda mü şteri, artık iyice köpürmü ş olarak, "Bu ... o-telin en iyi  
      odasınca bile kalmam artık, ı Bu otelin ne ka dar kötü yönetilmekte  



      oldu ğunu anladım" deyip kudurmu şa dönmü ş bir vaziyette oradan ayrıldı. 
 
      Az önce herkesin duyaca ğı bir ortamda bu denli kötü bir laf kalabalı ğını  
      ya şadı ğından dolayı kendini kötü hissedece ğine inandı ğım genç görevliye  
      yakla ştım. Bunun yerine adam beni şimdiye dek duydu ğum en ho ş, "îyi  
      ak şamlar, efendim" 
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      sözüyle kar şıladı, Odamla ilgili rutin i şlemleri yaparken ona şöyle dedim:  
      "Birkaç dakika önce kendinizi sunu ş biçiminize hayran kaldım.  
      So ğukkanlılı ğınızı korumanız ola ğanüstüydü." 
 
      "Do ğrusu, efendim," dedi, "bu gibi insanlar beni hiç si nirlendirmezler.  
      Gördü ğünüz gibi, beni çileden çıkaramadı. Ba şkasının kabahatini benim  
      üzerime yıkmaya çalı ştı. Bu zavallı adamın belki karısıyla problemleri v ar  
      veya i şinden olmu ş ya da a şağılık duygusuna sahip birisi ve bu tür  
      durumlar da kendini dinamo gibi hissetmek içi n altın fırsat. Ben, ona  
      içinde bulundu ğu durumdan bir şeyi çıkarıp atma şansa veren bir ki şiyim."  
      Görevli ekledi: "Bunun dı şında çok iyi birisi olabilir: Ço ğu öyledir." . 
 
 
      Asansöre do ğru yürürken, kendimi yüksek sesle 
 
      tekrarlarken buldum: 
      "Bunun dı şında çok iyi birisi olabilir. Ço ğu öyledir." 
 
 
      Bir dahaki sefere biri size sava ş açtı ğında bu iki küçük cümleyi  
      anımsayın. Kendinize hakim olun. Bu gibi duru mlarda kazanmak için di ğer  
      insanın içini bo şaltmasını sa ğlayın've unutun. 
 
      Birkaç yıl önce imtihan kâ ğıtları okurken özellikle canımı sıkan bir  
      kâ ğıtla kar şıla ştım. Kâ ğıdın sahibi olan ö ğrenci gerek sınıf içi  
      tartı şmalarda, gerekse önceki sınavlarda o kâ ğıttan çok daha iyi bir  
      performans göstermi şti. Do ğrusu bu ö ğrencinin sınıf birincisi olaca ğına  
      inanıyordum. Bu gibi durumlarda âdetim oldu ğu üzere sekreterlerimden bu  
      ö ğrenciyi bulup acil bir konu nedeniyle ofisime gelme sini söylemesini  
      istedim. 
 
      Kısa bir süre içinde Paul W. göründü. Çok köt ü bir şey ya şamış gibi  
      görünüyordu. .Oturup rahatlattıktan sonra ona  dedim ki, "Paul, ne oldu?  
      Bu, senden bekledi ğim kalitede bir sınav kâ ğıdı de ğil." 
 
      Paul kendiyle mücadele içinde, ayaklarına do ğru bakarak cevapladı.  
      "Efendim, kopya çekti ğimi fark etti ğinizi gördükten sonra da ğıldım ve bir  
      daha konsantre olamadım. Dürüst olmak gerekir se, üniversitede ilk defa  
      kopya çekmeye te şebbüs 
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      ettim. Bu dersten mutlaka en yüksek notu alma m gerekiyordu, o nedenle  



      sınavda kullanmak üzere küçük bir kopya hazır lamı ştım." 
 
      Korkunç derecede üzgündü. Hiç durmadan devam etti: "Benim okuldan atılmamı  
      önerece ğinizi sanıyorum. Üniversite kuralı, bir ö ğrenci herhangi bir  
      biçimde kopya çekerken yakalanırsa üniversite den tamamen  
      uzakla ştırılaca ğını söyler." 
 
      Bu noktadan sonra Paul bu durumun ailesini na sıl üzece ğini, hayatını nasıl  
      mahvedece ğini ve buna benzer yan etkileri sıralamaya ba şladı. Sonunda  
      şöyle dedim: "Dur bakalım. Yava ş ol. Sana bir şey açıklayaca ğım. Seni  
      kopya çekerken görmedim. İçeri girip bana söyleyene dek, böyle bir sorun  
      oldu ğu yolunda hiçbir fikrim yoktu. Böyle bir şey yaptı ğın için, Paul, çok  
      üzgünüm." 
 
      Sonra devam ettim: "Paul, söylesene, üniversi te deneyiminden elde etmek  
      istedi ğin şey nedir?" 
 
      Şimdi biraz sakinle şmişti ve bir anlık sessizlikten sonra şöyle dedi:  
      "Do ğrusu Doktor, her şeyin ötesinde amacım nasıl ya şanır, onu ö ğrenmek, ama  
      sanırım fena halde ba şarısızım bu konuda". 
 
      "Farklı biçimlerde ö ğreniriz," dedim. "Sanırım bu deneyimden gerçek bir  
      ba şarı dersi çıkarabilirsin. 
 
      "Sınavda yazdı ğın kopyayı kullanırken vicdanın seni korkunç derece de  
      rahatsız etti. Bu da öyle bir suçluluk komple ksi verdi ki sonunda kendine  
      olan güvenini yitirdin. Senin de ifade etti ğin gibi, da ğıldın. 
 
      "Paul, ço ğu zaman do ğru,ve yanlı ş kavramına ahlaki veya dini açılardan  
      yakla şılır. Şunu anlamanı istiyorum; burada sana do ğru ile yanlı ş hakkında  
      vaaz verme niyetinde de ğilim. Ama olaya pratik açıdan bakalım. Vicdanına  
      ters gelen bir şey yaptı ğında kendini suçlu hissedersin ve bu suçluluk  
      duygusu dü şünme süreçlerini tıkar. Do ğru dü şünemezsin çünkü aklın sürekli  
      sormaktadır: 'Yakalanacak mıyım? Acaba yakala nacak mıyım?' 
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      "Paul," diye devam ettim, "en iyi notu almayı  o kadar kötü biçimde istedin  
      ki yanlı ş oldu ğunu bildi ğin bir şeyi yaptın. Hayatta böyle pek çok zaman  
      vardır; 'en iyi' olmayı o kadar kötü bir şekilde istersin ki vicdanına  
      uymayacak şeyler yapmakla kar şı kar şıya kalırsın. Örne ğin, gün gelir bir  
      satı şı yapmayı o kadar kötü bir şekilde istersin ki mü şteri onu satın  
      alsın diye kasten onu yanlı ş yönlendirirsin. Ve ba şarabilirsin de. Ama bak  
      sonra ne olur. Suçluluk duygusu yakana yapı şacak ve o mü şteriyi bir  
      sonraki görü şte sıkılıp kendini rahatsız hissedeceksin. Merak iç inde  
      olacaksın. 'Acaba onu kazıkladı ğımı anladı mı?' Görünümün etkili olmayacak  
      çünkü konsantre olamayacaksın. Büyük bir olas ılıkla ikinci, üçüncü,  
      dördüncü, ard arda gelecek pek çok satı şı yapamayacaksın. Uzun vadede,  
      vicdanını zorlayan o -satı şı yapmı ş olman, sana çok pahalıya patlayacak." 
 
      Devam ettim ve Paul'e bir i şadamının veya profesyonel birisinin, bir ba şka  
      kadınla ya şadı ğı gizli a şk ili şkisini karısının ö ğrenece ğine dair yo ğun  
      bir korku duymasından dolayı i şe olan ba ğlılı ğının nasıl azalaca ğını  
      açıkladım. "Ö ğrenecek mi?" ku şkusu adamın i şinde veya evinde ba şarısızlı ğa  
      ula şana dek onun kendine olan güvenini yiyip bitirir. 
 
      Paul'e ayrıca şunu da anımsattım ki, birçok suçlu, kendileri hakkı nda bir  



      ipucu bulundu ğundan dolayı de ğil, suçlu ve çekingen davrandıkları için  
      yakalanırlar. Suçluluk duygusu onları şüpheliler listesine koyar. 
 
      Her birimizin içinde do ğru olma, do ğru dü şünme ve do ğru davranma arzusu  
      vardır. Bu arzunun zıttına gidersek vicdanımı z kanser olur. Bu kanser  
      güven duygumuzu yiye yiye büyür. Kendine "Yak alanacak mıyım? Ö ğrenecekler  
      mi? Kurtulabilecek miyim?" soruları sormanıza  neden olacak şeyler  
      yapmaktan kaçının. 
 
 
      "En iyi" olmak güven duygunuza aykın dü şmek 
      anlamına geliyorsa, denemeye bile kalkmayın. 
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      Söylemekten mutluluk duyuyorum ki, Paul demek  istedi ğimi anlamı ştı. Do ğru  
      olanı yapmanın pratik de ğerini ö ğrendi. Daha sonra oturup sınava yeniden  
      girmesini istedim. "Peki, okuldan atılma duru mum ne olacak"? sorusuna  
      cevaben şunu söyledim: "Kopya çekme konusundaki kuralların n e oldu ğunu  
      biliyorum. Ama sen de biliyorsun ki, e ğer bir şekilde kopya çeken tüm  
      ö ğrencileri okuldan atarsak, profesörlerin yarısı oku ldan ayrılmak zorunda  
      kalır. Kopya çekmeyi aklından geçiren tüm ö ğrencileri okuldan atarsak  
      üniversite kapanmak zorunda kalır." 
 
      "Bu nedenle olayı tamamen unutuyorum, e ğer bana bir iyilik yaparsan." 
 
      "Memnuniyetle," dedi. 
 
      Kitaplarımın durdu ğu rafa yöneldim ve Altın Kuralla Elli Yıl adlı kita bı  
      alıp şöyle dedim, "Paul, bu kitabı oku ve bana geri getir , J.C. Penney'in  
      kendi a ğzından, do ğru olanı yapmanın onu nasıl Amerika'nın en zengin  
      insanlarından birisi yaptı ğını ö ğrenmi ş olacaksın." 
 
      Do ğru olanı yapmak vicdanınızı tatmin eder. Bu da kend ine güveni  
      geli ştirir. Yanlı ş bilinen bir şeyi yaptı ğımızda iki olumsuz şey meydana  
      gelir. Birincisi, kendimizi suçlu hissederiz ve suçluluk kendimize olan  
      güveni yiyip bitirir. İkincisi, er geç di ğer insanlar bunu ö ğrenir ve bize  
      olan güvenlerini yitirirler. 
 
 
      Do ğru olanı yapın ve 
 
      kendinize güvenmeyi sürdürün. 
 
      Bunun yolu kendinizi ba şarılı dü şünmektedir. 
 
 
      t şte size yirmi be ş kere okumaya de ğer bir psikolojik il-  
      ke. Sizi ryice doyurana dek bunu okuyun: 
 
 
      Güvenli dü şünmek için, 
      güvenli hareket edin. 
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      Ünlü psikolog Dr. George W. Crane, Uygulamalı  Psikoloji adlı kitabında  
      şöyle demi ştir: "Unutmayın, davranı şlar duyguların göstergeleridir.  
      Duyguları do ğrudan denetleyemezsiniz, sadece davranı ş veya  
      hareketlerinizin seçimiyle bunu yapabilirsini z... Bunu yaygın trajedilerin  
      tümünden (evlilikteki zorluklar veya yanlı ş anlamalar) kurtarmak için  
      somut olan bazı psikolojik gerçeklerin farkın da olun. Her gün uygun  
      davranı şlarda bulunursanız,, kısa 'sürede bunlara göre hiss etmeye  
      ba şlayacaksınız. Sadece hem kendiniz hem de partnerini z için randevu,  
      öpücük, günlük kompliman yapma ve birçok küçü k kibar davranı şlar konusunda  
      dikkatli olun; böylece a şk duygusu konusunda endi şe etmemize gerek kalmaz.  
      Kendinizi sadık hissetmedi ğiniz sürece sadık davranamazsınız." 
 
      Psikologlar fiziksel hareketlerimizi de ği ştirerek tutumlarımızı  
      de ği ştirebilece ğimizi söylerler. Örne ğin, kendinizi gül-dürebilirseniz  
      sonunda kendinizi daha güleç hissedersiniz. K ambur durmak yerine dik  
      durursanız kendinizi daha üstün hissedersiniz . Bu ojumsuz açıdan da  
      geçerlidir. Biraz sert ka ş çatarak bakın, bakalım kendinizi sürekli  
      ka şları çatık biri olarak hissetmiyor musunuz? . . 
 
      Düzenlenmi ş davranı şların duyguları de ği ştirdi ğini ispatlamak çok  
      kolaydır. Biriyle tanı şırken çekingen davranan insanlar bu  
      çekingenliklerinden üç basit hareketi aynı an da yerine getirerek  
      kurtulabilirler: İlki, di ğer ki şinin elini yakalayıp sıcak bir şekilde  
      tokala şın. İkincisi, do ğrudan ona bakın. Ü-çüncüsü "Sizinle tanı ştı ğıma  
      memnun oldum" deyin. 
 
 
      Üç basit hareket otomatik olarak ve anında 
 
      çekingenli ği ortadan kaldırır. 
      Güvenli davranı şlar güvenli dü şünceler üretir. 
 
 
      Dolayısıyla güvenli dü şünmek için güvenli davranın. Hissetmek istedi ğiniz  
      biçimde davranın. A şağıda be ş tane "gü-ven-geli ştirici" egzersiz yer  
      almaktadır. Bunları dikkatle okuyun. Sonra da  tecrübe edip güveninizi  
      geli ştirmek için bilinçli olarak eyleme geçin. 
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      1. En ön sırada olun: Toplantılarda -kutsal y erlerde, sınıf-  
      ta veya di ğer türden topluluklarda- önce arka sıraların doldu-   
      ğu dikkatinizi çekti mi hiç? Pek çok insan arka sıra larda otur-  
      mak için mücadele eder ve böylece "fazla dikk at çekmezler." 
      Fazla dikkat çekmek istememelerinin sebebi is e kendilerine 
      güvenmemelidir. 
 
      Önde oturmak güven getirir. Bunun prati ğini yapın. Bundan böyle  
      oturabildi ğiniz kadar ön sırada oturmayı kural haline getirin.  Elbette ön  
      sırada biraz dikkat çekebilirsiniz ama ba şarının dikkat çekmemesi diye bir  
      şey yoktur. 
 
      2. Göz teması kurmaya çalı şın: Bir insanın gözlerini kul-  
      lanı ş biçimi bize onun hakkında çok şey söyler. İçgüdüsel 



      olarak, gözlerinizin içine bakmayan ki şi hakkında kendinize 
      sorular sormaya ba şlarsınız. "Ne saklamaya çalı şıyor? Neden 
      korkuyor? Bir şey mi söylemek istiyor?" 
 
      Genellikle göz teması kurmada ba şarısızlık iki şeyden birini söyler.  
      Diyebilir ki: "Yanında kendimi güçsüz hissedi yorum. Kendimi a şağı  
      hissediyorum. Senden korkuyorum." Veya di ğer ki şinin gözlerinden kaçınmak  
      şu anlama gelebilir: "Kendimi suçlu hissediyorum. Bi lmeni istemedi ğim bir  
      şey yaptım veya dü şündüm. E ğer gözlerimin seninkiyle temas kurmasına izin  
      verirsem bunu anlayaca ğından korkuyorum." 
 
      Göz temasından kaçınırsanız kendiniz hakkında  iyi bir şey söylemi ş  
      olmazsınız. "Korkuyorum. Güvenim yok" dersini z. Bu korkuyu, di ğer insanın  
      gözlerinin içine bakmayı sa ğlayarak yenin. 
 
      Di ğer insanın gözlerinin içine bakmak ona şunu iletir; "Açı ğım ve  
      dürüstüm. Sana söylemekte oldu ğum şeye inanıyorum. Korkmuyorum. Kendime  
      güveniyorum." 
 
 
      Bırakın gözleriniz sizin için çalı şsın. 
      Onların di ğer insanın gözlerinin 
 
      içine bakmasını hedefleyin. 
 
      Bu size sadece güven vermez. 
 
      Size güven duyulmasını da sa ğlar. 
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      3- Yüzde 25 daha btzh yürüyün: Küçükken, yazl ı ğa gitmek benim için büyük  
      bir olaydı. Tüm sipari şleri tamamlayıp arabaya bindi ğimizde, annem ço ğu  
      zaman "Davey, bir süre burada oturalım ve gel ip geçen insanları  
      izleyelim," derdi. 
 
      Annem çok zeki bir oyun arkada şıydı. Derdi ki, " Şu a-damı görüyor müsün?  
      Sence onun canını sıkan şey ne"? veya " Şuradaki bayan sence ne yapacak?"  
      veya " Şu ki şiye bak. Sanki sisin içinde gibi." 
 
      Yürüyen, hareket etmekte olan insanları izlem ek müthi ş e ğlenceli olmu ştu.  
      Sinemaya gitmekten çok daha ucuzdu (sonra ann emden ö ğrendim ki bu da böyle  
      bir oyun geli ştirmesinin sebeplerindendi) ve çok daha e ğiticiydi. 
 
      Ben hâlâ yürüyenleri izlerim. Koridorlarda, l obilerde, kaldırımlarda ara  
      sıra kendimi insanların hareketlerini izleyer ek onların davranı şlarını  
      incelerken bulurum. 
 
      Psikologlar kılıksız, pasaklı bir duru ş ve a ğır a ğır yürümek ile ki şinin  
      kendisine, i şine ve çevresindeki insanlara kar şı ho ş olmayan bir tutum  
      içinde olmaları konusunda bir ili şki kurmu şlardır. Ama psikologlar aynı  
      zamanda duru ş ve hareket hızımızı de ği ştirerek tutumlarımızı"da  
      de ği ştirebilece ğimizi söylerler, izleyin ve göreceksiniz ki vücut  
      hareketleri beyin hareketlerinin bir sonucudu r. Darbe yemi ş, yoksulluk  
      içindeki bir insan ayaklarını sürükleyerek ve  tökezleyerek yürür. Kendine  
      güveni sıfırdır. 
 



 
      Sıradan insanların yürüyü şleri de "sıradandır." 
 
      Adımlan "sıradandır." "Kendimle çok fazla gur ur 
 
      duymuyorum" gibisinden bir görüntüye sahiptir ler. 
 
 
      Üçüncü bir grup daha vardır. Bu gruptaki ki şiler üstün bir güven  
      gösterirler. Sıradan insanlardan daha hızlı y ürürler. Yürüyü ş biçimlerinde  
      ufaktan bir yarı ş vardır. Yürütü şleri dünyaya şöyle der: "Çok önemli bir  
      yere gidiyorum, yapacak önemli bir i şim var. Hem 15 dakika sonra yapaca ğım  
      şey ile büyük bir ba şarı elde edece ğim." 
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      "Yüzde-25-daha-hızh-yûrüyün" tekni ğini kullanmak 
 
      kendinize güveni geli ştirmede yardımcı olur. 
 
      Omuzlarınızı geri çekin, kafanızı dik tutun; 
 
      biraz daha hızlı yürüyerek kendinize güvenini zin 
 
      nasıl artmakta oldu ğunu hissedin. 
 
      Sadece deneyin ve görün. 
 
 
      4. Dü şüncelerinizi çekinmeden söylemeyi deneyin. Farklı b üyüklüklerdeki  
      de ği şik gruplarla çalı şırken pek çok insanın bilinçli olarak ve do ğal bir  
      yetenekle durup, tartı şmalara katılmada ba şarısız olduklarını gözledim.  
      Bunun nedeni, di ğerlerine katılıp onlarla tartı şmak istememeleri de ğildir.  
      Daha ziyade, kendine güven eksikli ğidir. 
 
      Konferansta suskun kalan insan kendi kendine şöyle dü şünür: "Benim  
      dü şüncem büyük bir olasılıkla de ğersiz. Bir şey söylersem kendimi aptal  
      yerine koymu ş olabilirim. O nedenle hiçbir şey söylemeyece ğim. Bunun yanı  
      sıra, gruptaki di ğer ki şiler belki benden daha çok şey biliyor. Benim  
      dikkate dahi de ğmez biri oldu ğumu bilmelerini istemem." 
 
      Konferans suskunu konu şmayı beceremedi ği her seferden sonra kendini daha  
      yetersiz ve a şağılık duygusuna kapılmı ş hisseder. Ço ğu zaman kendi kendine  
      zayıf bir söz verir (içinin derinliklerinde t utmayaca ğını da bilir). Bir  
      dahaki sefer konu şacaktır. 
 
 
      Bu çok önemli: Suskunumuz her ba şarısız konu şma 
 
      giri şiminden sonra güven zehirinden bir doz 
 
      daha alır. Kendine güveni gittikçe azalır. 
 
 
      Ama olumlu tarafta, dü şüncelerinizi çekinmeden her söyledi ğinizde  
      kendinize güveniniz daha da artar ve, bir son raki sefer konu şmak daha  



      kolayla şır. Dü şüncelerinizi çekinmeden söyleyin. Bu, kendinize güv eni  
      arttırıcı bir vitamindir. 
 
      Bu güven geli ştirici metodu uygulamaya geçirin. Katıldı ğınız her açık  
      toplantıda dü şüncelerinizi çekinmeden söylemeyi kural haline geti rin.  
      Katıldı ğınız her i ş toplantısında, 
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      komite toplantısında, grup forumlarında gönül lü olarak bir şey söyleyin.  
      İstisnasız. Yorum yapın, öneri getirin, soru sorun. Konuşan son insan  
      olmayın. Buzu kıran ki şi olun. Yorum yapan ilk ki şi. 
 
      Aptal gibi görünme konusunda da endi şelenmeyin. Öyle görünmeyeceksiniz.  
      Anla şmazlı ğı, sizinle aynı fikirde olmayan insanlar yaratacakt ır; siz  
      de ğil. "Acaba konu şsam mı?" sorusunu kendinize sormaktan vazgeçin. 
 
      Bunun yerine, tartı şmayı yöneten ki şinin dikkatini çekmeye konsantre olun,  
      böylece konu şabilirsiniz. 
 
      Özel e ğitim ve konu şma deneyimini kazanmak için "toastmaster" kulübüne  
      katılmayı dikkate alın. Binlerce çekingen ins an, insanlarla ve insanlara  
      kar şı konu şmada kendilerini iyi hissedebilmek için planlı prog ramlı bir  
      çalı şma ile kendilerine olan güveni geli ştirmi şlerdir. 
 
      5. Kocaman gülümseyin: Pek çok ki şi bir gülü şün ki şiye büyük bir itici güç  
      verdi ğini duymu ştur. Gülümsemenin güven açı ğını k'apatmak için mükemmel  
      bir ilaç oldu ğu söylenmi ştir. Ama insanların ço ğu buna hâlâ inanmıyorlar,  
      çünkü korkarken gülümsemeyi hiçbir zaman dene memişlerdir. 
 
      Şu küçük testi yapın. Kendinizi yenilmi ş gibi hissetmeyi ve aynı zamanda  
      büyükçe gülümsemeyi deneyin. Koca bir gülü ş size güven duygusu verir. Koca  
      bir gülü ş korkuyu yener, endi şeyi kovar ve karamsarlı ğı ala şağı eder. 
 
      Gerçekten bir gülü ş, hastalıklı duygularınızı tedavi etmekten fazlasın ı da  
      yapar. Gerçek bir gülü ş di ğerlerinin mu-hafeletini eritir, hem de o anda.  
      E ğer kar şımızdaki ki şiye kocaman ve içten gülümserseniz ki şi size kızmayı  
      sürdüremez. Bir gün, bunu gösteren küçük bir olay geldi ba şıma. Kav şakta  
      durmu ş ye şil ı şı ğın yanmasını bekliyordum ki BAM! Arkamdaki sürücünü n  
      aya ğı frenden kaymı ş, arka tamponumu şöyle bir teste tabi tutmu ştu.  
      Aynadan arkaya baktım ve arabadan indi ğini gördüm. Ben de,indim ve  
      kurallar kitabını unutarak kendimi bîr a ğız dala şına hazırladım. İtiraf  
      etmeliyim ki onu konu şmamla parçalara ayırmaya hazırdım. 
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      Bereket versin, bu şans» yakalamadan önce bana do ğru yürüdü, gülümsedi ve  
      en samimi ses tonuyla söyle dedi: "Arkada ş, gerçekten böyle bir şey yapmak  
      istemedim." Samimi açıklamasına uygun o gülüm seme beni eritti. "Tamamdır.  
      Olur böyle şeyler" gibisinden bir şeyler geveledim. Göz açıp kapatm-caya  
      dek rakibim dostum olmu ştu. 
 
      Kocaman gülümserseniz, kendinizi "mutlu günle r geri gelmi ş" gibi  



      hissedersiniz. Ama kocaman gülümseyin. Yarı g eli şmiş gülümseme tam bir  
      garanti vermez. Di şleriniz görünene dek gülümseyin. Bu tip büyük boy  
      gülümseme tam bir garantidir. 
 
      Pek çok kere duymu şumdur, "Evet, ama bir şeyden korktu ğumda veya bir şeye  
      kızdı ğımda, kendimi gülümseyebile-cek gibi hissetmiyorum. " Elbette  
      hissetmeyeceksiniz. Kimse hissetmez, i şin püf noktası kendimize  
      "Gülümseyece ğim." diye emrivaki yapmaktadır. Ve gülümseyin. 
 
 
      Gülümsemenin gücünden yararlanın. 
 
 
      Be ş Yöntemin Sizin İçin Çalı şmasını Sa ğlayın 
 
      1. Hareket korkunun tedavisidir. Korkuyu izol e edin ve 
      sonra yapıcı davranı şlarda bulunun. Hareketsizlik, bir du-  
      rumla ilgili bir şey yapmamak korkuyu güçlendirir ve kendine 
      güveni yok eder. 
 
      2. Bellek bankanıza sadece olumlu dü şünceler koyma 
      konusunda azami gayret gösterin. Olumsuz, dep resyona sü- 
      rekleyici dü şüncelerin zihinsel canavarlar haline gelmesine 
      izin vermeyin. Ho ş olmayan olay veya durumları anımsa-  
      mayı reddedin. 
 
      3. insanları uygun perspektiflere yerle ştirin. Unutmayın, 
      insanların birbirine benzer taraftan, farklı yönlerinden çok 
      daha fazladır. Kar şınızdaki ki şiye dengeli biracıdan bakın. 
      O da bir insandır. Anlamaya çalısın. Pek çok insan bavlar, 
      ama ısırdıktan az görülmü ştür. 
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      4. Vicdanınız neyin do ğru oldu ğunu söylüyorsa onu 
      yapmayı deneyin. Bu zehirli suçluluk kompleks inin geli şme-  
      sini önler. Do ğru olanı yapmak ba şarıya ula şmak için çok 
      pratik bir kuraldır. 
 
      5. Hakkınızdaki her şey şunu söylüyor olsun: "Kendime 
      güveniyorum, gerçekten güveniyorum." Günlük h areketleri-  
      nizde şunları uygulayın: 
 
      a. "Ön sırada" oturun. 
 
      b. Göz teması kurun. 
 
      c. Yüzde 25 daha hızlı yürüyün. 
 
      d. Dü şüncelerinizi çekinmeden söyleyin. 
 
      e. Kocaman gülümseyin. 
 
 
 
 
 



      BÜYÜK DÜ ŞÜNME 
 
 
      Kısa bir süre önce ülkenin en büyük endüstriy el organizasyonlarından  
      birinde i şe alma uzmanı olarak çalı şan bir ki şiyle sohbet ediyordum, Her  
      yıl dört ay boyunca bu uzman bayan, şirketinin genç yönetici e ğitim  
      programı için üniversiteleri dola şıp o yıl mezun olacak ö ğrencileri i şe  
      alıyormu ş. Genel olarak söyledi ği şey, konu ştu ğu birçok insanın tutumunun  
      cesaretini kırdı ğı yolundaydı. 
 
      "Günde 8-12 tane üniversite son sınıf ö ğrencisi ile mülakat yaparım.  
      Bunların hepsi de sınıflarının ilk üç sırasın da yer alan ö ğrenciler olup  
      bize katılma konusunu sessizce kabul eder. Ön  mülakatta belirlemeye  
      çalı ştı ğımız en temel şeylerden biri ki şinin motivasyonudur. Ö ğrenmek  
      istedi ğimiz şey bu gencin birkaç yıl içinde önemli projeleri  
      yönetebilecek, bir şubeyi veya fabrikayı idare edebilecek veya ba şka  
      yollardan şirkete belirgin bir katkıda bulunabilecek türden bi ri olup  
      olmadı ğıdır. 
 
      "Konu ştuklarımızdan birço ğunun ki şisel hedefleriyle ilgili olarak pek  
      memnun kalmadı ğımızı söylemeliyim. Bu 22 ya şında insanların," diye devam  
      etti, "kaç tanesinin, onlara 
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      sundu ğumuz her şeyin dı şında, en çok emeklilik planımızla nasıl  
      ilgilendiklerini görseydiniz eminim çok şaşırırdınız." En popüler ikinci  
      soru ise 'Fazla yer de ği ştirecek miyim?' oluyordu. Pek ço ğu ba şarı  
      kelimesinin anlamını güvence ile e ş tutuyordu. Şirketimizi bu gibi  
      insanlara açarak risk alabilir miyiz?" 
 
      "Anlayamadı ğım şey ise son zamanlarda genç insanların neden bu kada r  
      ultra-tutucu ve gelenekleriyle ilgili dar gör üşlü oldukları. Her gün  
      giderek artmakta olan i ş imkânlarının göstergeleri ile kar şıla şıyoruz. Bu  
      ülke bilimsel ve endüstriyel geli şmede rekor düzeyde ilerleme kaydediyor.  
      Nüfusumuz hızla artıyor, içinde bulundu ğumuz zamanlar Amerika'nın en iyi  
      zamanları." 
 
      Bunca insanın böyle küçük dü şünme e ğiliminde olmaları gelecek vaat eden  
      her kariyer için dü şünülenden çok daha az rekabet içinde olundu ğu anlamına  
      gelir. 
 
 
      Söz konusu olan ba şarıysa, insanlar metre, kilo, 
      e ğitim düzeyi veya ailelerinin geçmi şiyle ölçülmez, 
 
      dü şüncelerinin büyüklü ğüyle ölçülür. 
 
      Dü şüncelerimizin büyüklü ğü ba şarımızın 
 
      büyüklü ğünü belirler. 
 
 
      Kendinize hiç şu soruyu sordunuz mu: "Benim en büyük zayıflı ğım nedir?"  
      Belki insanların en büyük zayıflı ğı kendilerini layık görmemeleridir. Yani  
      kendini ucuza satmaktır. Kendini layık görmem e sayısız biçimde ortaya  
      çıkar. John gazetede bir i ş ilanı görür. Bu tam da aradı ğı türden bir  



      i ştir. Ama kılını bile kıpırdatmaz çünkü şöyle dü şünür: "Bu i ş için  
      yeterince iyi de ğilim, o halde ne gerek var?" Veya Jim, Joan ile çık mak  
      istemektedir, ama onu aramaz, çünkü onun ayar ında olmadı ğını  
      dü şünmektedir. Tom, Bay Richard'm ürünü için çok güzel  bir aday oldu ğuna  
      inanmaktadır ama onu aramaz. Çünkü Bay Richar d'm onu görmek istemeyecek  
      kadar büyük birisi oldu ğunu dü şünmektedir. Peter bir ba şvuru formu  
      doldurmaktadır. Soruların biri şöyledir: "Ba şlangıç için istedi ğiniz maa ş  
      ne kadardır?" Peter makul bir rakam yazar çün kü kazanmak istedi ği daha çok  
      para kadar de ğerli biri olmadı ğına inanmaktadır. 
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      Filozoflar binlerce yıldır iyi bir tavsiyede bulmu şlardır: Kendini bil.  
      Ama görünen o ki pek çok insan bu önerinin an lamının şu oldu ğunu  
      sanmaktadır: Sadece Olumsuz Tarafını Bil. Bir çok ki şisel de ğerlendirme  
      ki şinin hatalarından, yetersizliklerinden, kusurlarınd an meydana  
      gelmektedir. Yetersizliklerimizi bilmek iyi b ir şeydir çünkü bu bize  
      kendimizi hangi alanlarda geli ştirebilece ğimizi gösterir. Ama sadece  
      olumsuz yanlarımızı bilirsek çıkmazdayız deme ktir. De ğerimiz çok küçülür. 
 
      t şte size gerçek büyüklü ğünüzü ölçmede yardımcı olacak bir egzersiz. Ben  
      bunu yönetici ve satı ş temsilcisi e ğitimlerinde kullanırım. Çok da etkili  
      olur. 
 
      1. En önemli be ş özelli ğinizi, meziyetinizi belirleyin. Si-  
      ze bu konuda yardımcı olabilecek, objektif da vranacak bazı 
      arkada şlarınızı davet edin (e şiniz, yöneticiniz, bir ö ğretmen). 
      Size dürüstçe fikrini söyleyecek aklı ba şında birileri yani. Ço-  
      ğu zaman akla gelen meziyetler şunlardır: E ğitim, deneyim, 
      teknik yetenekler, görünüm, iyi bir ev ya şantısı, tutumlar, ki şilik, 
      giri şkenlik. 
 
      2. Bu özelliklerin her birinin altına üçer ta ne isim yazın. 
      Bu ki şiler büyük ba şarılar elde etmi ş ama yine de bu özellik 
      açısından sizden daha iyi olmayan ki şiler olmalıdır. 
 
      Bu egzersizi tamamladı ğınızda birçok ba şarılı insanı en azından bir  
      özellik açısından geçmi ş oldu ğunuzu göreceksiniz. 
 
      Dürüst olmak gerekirse ula şabilece ğiniz tek -sonuç vardır: Siz  
      dü şündüğünüzden daha büyüksünüz. Bu nedenle dü şüncenizi gerçek büyüklü ğüne  
      getirin. Gerçekte oldu ğunuz kadar büyük dü şünün. Asla, asla, asla  
      kendinizi ucuza satmayın. 
 
      Günlük konu şmasında "yerinden hareket etmez" anlamında "yalı ka zı ğı"  
      kelimesini veya "flört" anlamında "fingirdeme k'1 kelimesini kullanan  
      ki şinin kelime hazinesi daha büyük olabilir. Ama acaba  büyük dü şünen  
      birisinin kelime hazinesine mi sahiptir? Büyü k bir olasılıkla, hayır.  
      Birçok insanın anlamakta güçlü çekti ği farklı kelime ve deyim kullanan  
      insanlar buyurgan olma e ğilimi güden ukalalardır. Ve ukala insanlar  
      genellikle küçük dü şünen insanlardır. 
 
 
 
 
 
      Büyük Dü şünme 67 



 
      Bir insanın kelime hazinesi, kullandı ğı veya bildi ği kelime sayısı ile  
      ölçülmez. Bundan ziyade, bir ki şinin kelime hazne-siyle ilgili tek önemli  
      şey, kelime ve deyimlerinin gerek kendi gerekse kar şısındakinin  
      dü şüncelerinde yarattı ğı etkidir. 
 
      İşte size çok temel bir saptama: Biz kelime ve deyiml erle dü şünmeyiz. Biz  
      sadece resim veya görüntülerle dü şünürüz, Kelimeler dü şüncelerin  
      hammaddeleridir. Konu şurken veya okurken, o şaşırtıcı cihaz (beyin) kelime  
      ve deyimleri otomatik olarak zihinsel resimle re dönü ştürür. Her kelime  
      veya deyim birbirinden az da olsa farklı zihi nsel resimler yaratır. Biri  
      size "John yeni bir araba satın aldı" derse s iz bir resim görürsünüz. Ama  
      "Jim yeni bir çiftlik evi aldı" deseler bu ke z farklı bir resim  
      görürsünüz. Gördü ğümüz zihinsel resimler, nesneleri adlandırmak veya  
      açıklamak için kullandı ğımız kelimelerin türüne göre de ği şir. 
 
      Konuya şu açıdan bakın. Konu şurken veya yazarken, bir anlamda, di ğer  
      insanların Zihinlerinde film gösteren bir pro jektör gibisiniz.  
      Yarattı ğınız resimler gerek sizin gerekse di ğer insanların nasıl tepki  
      gösterece ğini belirler. 
 
      Diyelim ki şöyle dediniz: "Bir problemle kar şı kar şıyayız." Böylece di ğer  
      insanların zihninde çözümü zor, ho ş olmayan bir şeyin resmini yaratmı ş  
      olursunuz. Bunun yerine "Bir meydan okumayla kar şı kar şıyayız," derseniz,  
      e ğlenceli, sportif, yapmaktan ho şlanılacak'bir zihinsel resim yaratmı ş  
      olursunuz. 
 
      Bir gruba şunu deseniz, "Büyük bir harcama yaptık," derseniz, insanlar bir  
      daha dönmeyecek bir paranın harcandı ğını görür. Bu aslında hiç ho ş  
      de ğildir. Onun yerine "Büyük bir yatırım yaptık" derse niz, insanlar zaman  
      içinde kâr getirecek bir şeyi görürler ki bu da göze ho ş gelir. 
 
 
      Püf noktası şudur: Büyük dü şünenler gerek kendi 
 
      gerekse ba şkalarının zihinlerinde olumlu, 
 
      ileriye dönük, iyimser resimler yaratmada 
 
      uzmanla şmış ki şilerdir. Büyük dü şünmek için, 
 
      büyük, olumlu zihinsel görüntüler üreten keli me ve 
 
      deyimler kullanmalıyız. 
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      A şağıdaki tablonun soldaki sütununda küçük, olumsuz, de presif dü şünceler  
      yaratan deyimler yer almaktadır. Sa ğdaki sütunda ise aynı durum büyük ve  
      olumlu bir şekilde ele a-hnrm ştır. Bunları okurken kendinize şu soruyu  
      sorun: "Hangi zihinsel resmi seçiyorum?" 
 
 
      Küçük ve olumsuz zihinsel 
      görüntüler yaratan deyimler: 



      Büyük ve olumlu zihinsel 
      görüntüler yaratan deyimler: 
 
 
      1. Bo şuna u ğra şmayalım,- 
 
      yenildik. 
 
      2. Bir keresinde o i şi yap- 
 
      mı ş ve ba şarısız ol-  
      mu ştum. Bir daha 
      denemem. 
 
      3. Denedim ama ürün 
 
      satmıyor, insanlar 
      istemiyor. 
 
      4. Pazar doymu ş halde. 
 
      Dü şünsene potansiyelin yüzde 75'i satılmı ş. Pazardan çıkmak daha iyi. 
 
      5. Sipari şleri çok az. 
 
      Mal göndermeyin. 
      Henüz yenilmedik. Denemeye devam edelim, i şte yeni bir bakı ş açısı. 
 
      iflas ettim ama bu benim ha-tamdı. Yeniden de neyece ğim. 
 
      Şimdiye dek bu ürünü satamadım. Ama ürünün iyi oldu ğunu biliyorum ve  
      ba şaracak bir formül bulaca ğım. 
 
      Dü şünsene pazarın yüzde 25'i hâlâ bo ş. Güven bana. Bu büyük bir i ş. 
 
      Sipari şleri çok az. Gereksinimlerini daha çok kar şılamak üzere satı ş  
      yapabilece ğimiz bir plan çıkaralım. 
 
      Be ş yıl hiç uzun bir süre de ğil. Dü şünsenize, bu bana üst seviyede otuz  
      yıl hizmet etmemi sa ğlayacak. 
 
      6. Şirketimizde üst düzey 
      yönetici olmak için 
      be ş sene beklemek 
      çok uzun. Beni say-  
      mayın. 
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      Küçük ve olumsuz zihinsel 
      görüntüler yaratan deyimler: 
      Büyük ve olumlu zihinsel 
      görüntüler yaratan deyimler: 
 
 



      7. Rakibimiz çok avantajlı 
      bir durumda. Bunlara 
      kar şın satı ş yapmamı 
      benden nasıl bekler-  
      siniz? 
 
      8. Bu üründen hiç kimse 
      sipari ş vermez. 
 
      9- Ekonomik kriz gelene dek 
      bekleyip ondan sonra 
      hisse senedi alalım. 
 
      10. Bu i ş için çok gencim 
 
      (ya da ya şlıyım). 
 
      11. Bu i şe yaramaz. Size is- 
 
      pat edeyim. 
      Görüntü: Karanlık, hü-  
      zün, hayal kırıklı ğı, ü- 
      züntü, acı, ba şarısızlık. 
      Rakibimiz güçlü. Bunu inkâr etmiyorum. Ama ki mse "en" avantajlı durumda  
      olamaz. Kafa kafaya verip onları kendi oyunla rında ma ğlup etmek için bir  
      yol bulalım. 
 
      Şu anki haliyle satı ş yapılamayabilir ama bazı de ği şiklikler yapmayı ele  
      alalım. 
 
      Şimdi yatırını yapalım ve refaha oynamı ş olalım, ekonomik krize de ğil. 
 
      Genç (ya şlı) olmak belirgin bir avantajdır. 
 
      İşe yarar; size ispat edeyim. Görüntü: Parlak, umut, başarı, e ğlence,  
      zafer. 
 
 
      Büyük Dü şünenlerin Kelime Hazinesine Sahip 
      Olmanın Dört Yolu 
 
      İşte size büyük dü şünenlerin kelime hazinesini kendinizde geli ştirmek için  
      yardımcı olacak dört yol: 
 
      1. Neler hissetti ğinizi açıklarken büyük, olumlu, ne şeli kelime ve  
      deyimler kullanın. Biri size "Bugün kendini n asıl hissediyorsun?" diye  
      sordu ğunda, ona "Yorgunum (ba şım a ğrıyor, ke şke bugün cumartesi olsaydı,  
      kendimi iyi hissetmiyorum)" diye cevap verirs eniz, sonunda kendinizi daha  
      kötü hissediyor olmanıza yol açarsınız. Şunu deneyin. Çok basit ama müthi ş  
      güçlü bir nokta. Size ne zaman "Nasılsın?" ve ya "Kendini bugün nasıl  
      hissediyorsun?" diye sorarlarsa, şöyle 
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      cevaplayın: "Harika, te şekkürler. Ya sen? ", "Müthi ş" veya "Çok iyi".  
      Böylece her fırsatta kendinizi harika hissede cek ve kendinizi gerçekten de  
      harika hissetmeye ba şlayacaksınız. Her zaman kendini müthi ş hisseden biri  



      olarak tanının. Bu size yeni arkada şlar kazandırır. 
 
      2. Di ğer insanlara açıklama yaparken ho ş, ne şeli, güzel kelime ve deyimler  
      kullanın. Tüm dost ve yakınlarınıza söyleyece k büyük, olumlu bir kelimeye  
      sahip olmayı kural haline getirin. Ba şkasıyla birlikte o anda sizinle  
      olmayan üçüncü bir ki şi hakkında konu şurken o ki şi için mutlaka "Gerçekten  
      çok iyi bir insan. Bana i şlerinin de harika oldu ğunu söylediler,"  
      gibisinden büyük kelime ve deyimlerle komplim anda bulunun. Özellikle  
      öfkeli insanı yerin dibine geçirici sözler sa rf etmekten kaçının. Er geç  
      konu şulan sözler o ki şinin kula ğına gider ve bu durumda siz yerin dibine  
      geçersiniz. 
 
      3- Di ğer insanları cesaretlendirmek için olumlu bir dille  konu şun. Her  
      fırsatta insanlara komplimanda bulunun. Tanıd ı ğınız herkes övülmeye can  
      atar. E şinize her gün söyleyecek özel bir kelimeniz olsun. Sizinle çalı şan  
      insanları izleyin ve kompliman yapın. Övmek s amimi bir şekilde yapılırsa  
      ba şarı için anahtar olur. Bunu kullanın. Bunu tekrar t ekrar kullanın.  
      İnsanlara görünümleri, çalı şmaları, ba şarıları, aileleri hakkında  
      komplimanda bulunun. 
 
      4. Di ğer insanlara bir şeyler anlatırken olumlu kelimeler kullanın.  
      İnsanlar "Size iyi haberlerim var. Dahiyane bir fırs atla kar şı  
      kar şıyayız..." gibisinden bir şey duyduklarında zihinleri parıldamaya  
      ba şlar. Ama "Ho şlansak da ho şlanmasak da yapmamız gereken bir i ş var" gibi  
      bir şey duyduklarında zihindeki film ne şesiz ve sıkıcı olur. Bu nedenle  
      tepki gösterilir. Zafer sözü verin ve gözlerd eki ı şı ğın nasıl parladı ğını  
      görün. Zafer sözü verirseniz destek kazanırsı nız. Kale in şa edin, mezar  
      kazmayın. 
 
      Sadece Ne Oldu ğunu De ğil, 
      Ne Olabilece ğini de Görün 
 
      Büyük dü şünenler sadece olanı de ğil, olabilecekleri de görmek üzere  
      kendilerini e ğitirler. İşte size bu noktayı açıklayan dört örnek: 
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      1. Gayrimenkule De ğerini Veren Şey Nedir? Kırsal kesimlerdeki gayrimenkul  
      konusunda uzmanla şmış bir em-lakçı, halihazırda çok küçük olan veya hiç  
      olmayan bir şeyde neler görülebilece ği konusunda kendimizi e ğitirsek,  
      nelsr yapılabilece ğini şöyle göstermi şti. 
 
      "Kırsal kesimdeki gayrimenkulun ço ğu, de ğerinin altında olup fazla alıcı  
      bulmaz. Ben ba şarılıyım, çünkü mü şterime bir çiftli ği o anki durumuna  
      bakarak satmaya çalı şmıyorum. 
 
      "Bütün satı ş planını çiftli ğin ne olabilece ği etrafında geli ştirdim.  
      Çiftli ğin taban alanının kaç dönüm, a ğaçlık kesiminin kaç dönüm, kasabadan  
      uzaklı ğının ne kadar oldu ğunu söylemek mü şteride çiftli ği satın almak için  
      hiçbir istek u-yandırmaz. Ama ona çiftlikle n e yapılabilece ği hakkında  
      somut plan gösterebilirseniz, çiftli ği almı ş demektir. Ne demek istedi ğimi  
      şöyle izah edeyim." 
 
      Çantasını açıp bir dosya çıkardı. "Bu çiftlik " dedi, "bize yeni geldi.  
      Ötekilerinden pek farkı yok. Ana yerle şim merkezinden 43 mil uzaklıkta, ev  
      de ğerinin altında ve arazi be ş senedir ekilmemi ş. Şimdi bakın ne yaptim. 
 



      "Geçen hafta iki günümü araziyi incelemekle g eçirdim. Etrafında defalarca  
      dola ştım. Kom şu çiftliklere baktım. Çiftli ğin konumunu şimdiki ve  
      planlanmı ş oto-yollara göre inceledim. Kendime şunu sordum: "Bu çiftli ğe  
      de ğer katan şey nedir?" 
 
      "Üç olasılık buldum," dedi ve olasılıkları ba na gösterdi. Her plan titizce  
      kaleme alınmı ş ve etraflıca incelenmi ş görünümü veriyordu. Bir plan  
      çiftli ği binicilik merkezi haline getirmeyi öneriyordu. Pl anda bunun  
      nedenleri üzerinde duruluyordu: Büyüyen bir şehir, do ğa sporlarına olan  
      ilginin artması, bu tip hobiler için harcanac ak çok paranın olması,  
      yolların iyi olması. Planda aynı zamanda çift likte kaç atın  
      barındırılabile-ce ği de belirtiliyor ve böylece binicilikten gelecek  
      paranın kâr sa ğlayaca ğı gösteriliyordu. Binicilik merkezi fikri mükemmel  
      ve ikna ediciydi. Plan o kadar ikna ediciydi ki bir düzine çiftin ata  
      binmi ş a ğaçların etrafında dola ştıklarını "görebiliyordum." 
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      Benzer biçimde bu giri şken i ş adamı, çiftlikte fidanlık kurulabilece ğini  
      belirten ikinci bir planla hem fidanlık kurul up hem kümes hayvancılı ğı  
      yapılabilece ğini gösteren üçüncü bir plan daha geli ştirmi şti. 
 
      "Böylece, mü şterilerimle konu şurken, çiftli ğin bu anki haliyle alınması  
      konusunda onları ikna etmek zorunda kalmıyord um. Onlara, çiftli ği para  
      getiren bir yatırım haline dönü ştürecek resmi görmelerine yardım  
ediyordum. 
 
      Daha çok çiftli ği daha hızlı satmak yerine, benim bu mülkle ne yapı labilir  
      metodumla satmak bir ba şka açıdan da aradaki farkı kapatır. Ben bir  
      çiftli ği rakiplerimden pahalıya satabiliyorum, insanlar do ğal olarak bir  
      arazinin büyüklü ğü artı bir fikre, sadece büyüklü ğe ödeyecekleri paranın  
      fazlasını öderler. Bundan dolayı, daha çok in san arazilerini benim satmamı  
      istiyor ve böylece komisyonum her satı şta daha çok artıyor. 
 
 
      Bu kıssadan çıkan hisse şudur: Nesnelere sadece 
 
      oldu ğu gibi de ğil, nasıl olabilecekse o şekilde de bakın. 
 
      Hayalde canlandırma her şeye de ğer katar. 
 
      Büyük dü şünen Jzi şi her zaman gelecekte 
 
      ne yapabilece ğini hayalinde canlandırır. 
 
      Mevcut duruma takılıp kalmaz. 
 
 
      2. Bir Mü şteri Kflç Para Eder? Büyük bir ma ğazanın yöneticisi bölüm  
      sorumlularına konferans veriyordu. Yöneticini n söyledi ği şu idi: "Ben  
      biraz modası geçmi ş olabilirim ama yine de mü şterinin bir daha gelmesini  
      sa ğlamanın en iyi yolunun ona dostça ve nazikçe hizmet  vermek oldu ğunu  
      benimsemi ş ekole ba ğlıyım. Bir gün ma ğazanızda dola şırken, bir satı ş gö- >  
      revlisinin bir mü şteri ile tartı ştı ğına kulak misafiri oldum. Mü şteri  
      küsmü ş bir şekilde ma ğazayı terk etti. 
 
      "Bunun üstüne satı ş görevlisi bir ba şkasına şöyle dedi: '1.98 dolarlık bir  



      mü şterinin tüm zamanımı almasına ve istedi ği şeyi bulmak için benden tüm  
      ma ğazayı aramamı beklemesine asla izin veremem. Buna d eğmez zaten.' 
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      "Yürüyüp oradan uzakla ştım," diye sürdürdü yönetici bayan, "ama o lafı  
      aklımdan çıkarâmıyordum. Bu çok ciddi, diye d üşündüm. E ğer satı ş  
      görevlilerimiz mü şterileri 1.98 dolar kategorisinde görüyorsa. Hemen o  
      anda karar verdini; bu bakı ş açısı de ği şmeliydi. 
 
      "Büroma döndü ğümde ara ştırma yöneticilerimizi arayıp geçen yıl bir  
      mü şterimizin ma ğazamızda, ortalama kaç para harcadı ğını bulmasını istedim.  
      Sonuçta bana getirdi ği rakam beni daha da şaşırttı. Ara ştırma  
      yöneticimizin dikkatli hesaplamalarına göre, tipik bir mü şteri  
      i şletmemizde 362 dolar harcamı ştı. 
 
      "Bundan sonra yaptı ğım şey, yönetici konumundaki personeli toplantıya  
      ça ğırıp durumu onlara anlatmaktı. Onlara bir mü şterinin aslında ne kadar  
      etti ğini gösterdim. Bu insanların mü şteriyi tek bir satı şta de ğil, yıl  
      boyunca de ğerlendirmeleri gerekti ğini görmeleri, mü şteri servisimizin  
      bariz bir şekilde geli şmesini sa ğladı." 
 
      Bu yöneticinin üzerinde durdu ğu nokta her türlü i ş için geçerlidir. Kârı  
      sa ğlayan şey, i şin tekrarlanmasıdır. Ço ğu zaman ilk birkaç satı ştan kâr  
      elde edilmez. Mü şterinin olası harcamalarına bakın, sadece bugün ne  
      aldıklarına de ğil. 
 
      Mü şterilere büyük de ğer yermek onları devamlı ve büyük mü şteriler haline  
      getirir. Mü şterilere azıcık de ğer vermek ise ba şka yere gönderir. Bir  
      ö ğrencim belki bir kafede neden bir daha asla yemek y emeyeceğini  
      açıklayarak bu olaya benzer bir örnek gösterd i. 
 
      "Bir gün ö ğle yeme ği için," diye ba şladı ö ğrencim, "birkaç hafta önce  
      açılmı ş olan yeni kafeye gitmeye karar verdim. O sıralarda  her kuru şun  
      hesabını yapıyorum, o nedenle aldı ğım şeylerin ücretine dikkat ediyorum.  
      Et bölümünden geçerken hindi gördüm. Oldukça güzel görünüyordu ve üzerinde  
      39 cent yazılıydı. 
 
      "Kasaya gitti ğimde kasiyer tepsime baktı ve 1.09 dolar dedi. Nazi kçe  
      kasadaki bayana tekrar toplamasını, çünkü hes abıma göre 99 cent olması  
      gerekti ğini söyledim. 
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      Bana öfkeyle baktı ve yeniden topladı. Farkın  hindiden kaynaklandı ğı  
      ortaya çıktı. Hindiyi 39 yerine 49 cent olara k toplamı ştı. Ben de  
      hindilerin üstünde yazan 39 cent etiketini gö sterdim. 
 
      "Bu kasiyeri tam anlamıyla çileden çıkardı. ' Etikette ne yazdı ğı umurumda  
      de ğil. Hindi 49 centtir. Görüyor musun? Bugünkü fiyat listem budur. Biri  
      orada hata hapmı ş. Hindi için 49 cent ödemek zorundasın.' 
 
      "Ona hindiyi seçmemin tek sebebinin 39 cent o ldu ğunu, e ğer 49 cent yazıyor  



      olsaydı ba şka bir şey alaca ğımı açıklamaya çalı ştım. 
 
      "Buna cevabı, '49 cent ödemek zorundasın' old u. Parayı ödedim çünkü orada  
      durup olay çıkarmak istemedim. Ama o an bir d aha orada yemek yememeye  
      karar verdim. Yemek için yılda yakla şık 250 dolar harcarım ve emin  
      olabilirsiniz ki o kafe bunun bir kuru şunu bile kazanamayacak." 
 
      Küçük bakı ş açısına sahip olmaya iyi bir örnek. Kasadaki ki şi küçücük bir  
      10 centi gördü; 250 dolarlık potansiyeli de ğil. 
 
      3. Kör Sütçü Hikâyesi, insanların kimi zaman potansiyeli görememesi çok  
      şaşırtıcı. Birkaç yıl önce genç bir sütçü kapımıza gel erek bizden günlük  
      süt gereksinimimizi kendisinden kar şılamamızı talep etti. Bize zaten süt  
      getiren birinin bulundu ğunu ve memnun oldu ğumuzu açıkladım. Sonra ona yan  
      kom şumuz olan bayana gitmesini önerdim. 
 
      Bu önerime cevabı şuydu: "O bayanla konu ştum ama onlar iki günde 250 mi.  
      süt kullanıyorlarmı ş. Bu miktar onlara süt vermeme de ğmez." 
 
      "Olabilir," dedim, "ama onunla konu şurken kom şumuzun süt gereksiniminin  
      bir ay sonra artaca ğına dikkat etmedin mi? Aileye yeni birisi katılacak  ve  
      hiç şüphesiz bol bol süt tüketecek." 
 
      Genç adam bir anda beyninden vurulmu şa döndü. Sonra şöyle dedi: "insan ne  
      kadar kör olabiliyor." 
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      Bugün o "iki-günde-çeyrek-litre ailesi," uzak  görü şlü bir sütçüden iki  
      günde bir-iki litre süt alıyor. Erkek olan il k çocu ğun iki erkek, bir de  
      kız karde şi var. Yakında bir karde şlerinin daha olaca ğını duydum. 
 
      Ne kadar kör olabiliyoruz. Ne olabilece ğini de görün. Sadece olanı de ğil. 
 
      Jimmy'yi oldu ğu gibi -terbiyesiz, arkada şlarından geri kalmı ş, tuhaf bir  
      yumurcak olarak- gören bir ö ğretmen Jimmy'nin geli şmesine hiçbir katkıda  
      bulunamaz. Ama Jimmy'yi oldu ğu gibi de ğil de, olabilece ği gibi gören bir  
      ö ğretmen ondan sonuç alacaktır. 
 
      Skid Row'a bakanların ço ğu, kırılmı ş, aylak, ümitsiz biçimde şi şelerde  
      kendini kaybetmi ş birini görür. Birkaç fedakâr insan Skid Row'lukta başka  
      bir şey görebilir; onlar kendini yeniden yaratan bir vat andaş görürler.  
      Bunu gördükleri içindir ki rehabilitasyon i şlerinin ço ğunda ba şarılı  
      olurlar. 
 
      4. De ğerinizin Ne kadar Etti ğini Ne Belirler? Birkaç hafta önce bir e ğitim  
      toplantısından sonra genç bir adam beni görme ye geldi ve birkaç dakika  
      konu şup konu şamayacağımızı sordu. Şu an 26 ya şlarında olan bu genç adamın  
      sosyal haklardan mahrum bir çocukluk geçirdi ğini biliyordum. Bunun üstüne  
      bir de gençlik yıllarında kar şı kar şıya geldi ği talihsizlikler zinciri  
      eklenmi şti. Ayrıca bu ki şinin iyi bir gelecek sahibi olmak için çok büyük  
      çaba harcadı ğını da biliyordum. 
 
      Teknik problemini çabucak çözdük ve tartı şma çok az şeyi olan insanların  
      gelece ğe nasıl bakmaları gerekti ği konusuna döndü. Yorumu soruna çok açık  
      ve «et bir cevap getirmi ş oldu: 
 



      "Bankada 200 doların altında param var. Bir k atip olarak i şim fazla para  
      getirmiyor ve fazla sorumluluk da yüklemiyor.  Arabam dört yıllık ve e şimle  
      birlikte berbat bir binanın ikinci katında ya şıyoruz. "Ama hocam," diye  
      sürdürdü, "sahip olamadıklarımın beni durdurm asına izin vermemek konusunda  
      kararlıyım." Bu ilginç bir cümleydi. Kendisin den biraz daha açmasını  
      istedim. 
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      " Şu şekilde," diye devam etti, "Son zamanlarda bol bol i nsanları analiz  
      ettim ve dikkatimi şu çekti. Fazla şeyi olmayan insanlar şimdiki hallerine  
      bakıyorlar. Gördükleri tek şey bu. Bir gelecek göremiyorlar. Sadece sefil  
      bir şimdiki zaman oluyor, gördükleri. 
 
      "Kom şum buna iyi bir örnek. Sürekli dü şük ücretli bir i şi olmasından,  
      ikide bir bozulan su tesisatından, ba şka insanların ne kadar şanslı  
      oldu ğundan, biriken doktor faturalarından şikâyet etmekte. Fakir oldu ğunu  
      kendisine o kadar sık anımsatıyor ki artık da ima fakir kalaca ğını kabul  
      eder hale geldi. Sanki o berbat apartman dair esinde hayatının sonuna dek  
      ya şamaya mahkum edilmi ş gibi davranıyor." 
 
      Dostum gerçekten içten konu şuyordu ve bir anlık sessizlikten sonra ekledi:  
      "E ğer sadece şu anki durumuma bakarsam -eski araba, dü şük maa ş, ucuz bir  
      apartman dairesi, hamburger menusu- kendime y ardım edemem ve cesaretim  
      kırılır. Kendimde hiçbir şey göremem ve hayatım boyunca da hiçbir şey  
      olamam. 
 
      "Kendimi, birkaç yıl sonra olaca ğım ki şiye bakacak biçimde motive ettim.  
      Kendimi bir kâtip olarak de ğil, bir yönetici olarak görüyorum. Adi bir  
      apartman dairesi de ğil,, şehir dı şında güzel bir ev görüyorum. Kendime bu  
      biçimde baktı ğımda kendimi daha büyük hissediyor, daha büyük dü şünüyorum.  
      Ayrıca bunun' do ğru oldu ğunu kanıtlayıcı pek çok ki şisel deneyimim var." 
 
      Ki şinin kendisine de ğer katması için ne görkemli bir plan de ğil mi? Bu  
      genç adam güzel bir ya şama do ğru son hızla ko şmakta. Şu temel ba şarı  
      ilkesi üzerinde uzman olmu ş: Önemli olan ki şinin neye sahip oldu ğu  
      de ğildir. Bundan ziyade, ki şi ne elde etmeyi planlıyor, o önemlidir. 
 
 
      Dünyanın bizim üstümüze koydu ğu fiyat etiketi 
      bizim kendimize biçti ğimiz de ğerle neredeyse aynıdır. 
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      İşte olandan çok, ne olabilece ğini görme gücünüzü geli ştirmenin yolu. Ben  
      bu egzersizlere "de ğer katma prati ği" adını verdim. 
 
      1. Nesnelere de ğer katmayı deneyin. Gayrimenkul ör-  
      ne ğini anımsayın. Kendinize şu soruyu sorun: "Bu odaya.bu 
      eve veya bu i şe de ğer katmak için ne yapabilirim?" Nesneleri 
      daha de ğerli yapacak fikirler arayın. Bir nesnenin -ister b oş 
      bir arsa olsun, ister bir ev veya i ş- de ğeri onu kullanacak fikir-  
      lerle do ğru orantılıdır. 



 
      2. insanlara de ğer katmayı deneyin. Ba şarı dünyasında 
      yükseldikçe, i şiniz giderek daha çok "insan geli ştirme" ola-  
      caktır. Şunu sorun: "Yardımcılarımın de ğerine de ğer katmak 
      için ne yapabilirim? Daha verimli olmalarına yardımcı olmak 
      için ne yapabilirim?" Unutmayın, bir insanın en iyi yanını or-  
      taya çıkarmak için önce onun en iyi yanını ha yalinizde can-  
      landırmalısınız. v 
 
      3. Kendinize de ğer katmayı deneyin. Kendinizle her gün 
      röportaj yapın. Şunu sorun: "Bugün kendimi daha de ğerli 
      kılmak için ne yapabilirim?" Kendinizi oldu ğu gibi görmeyin; 
      ne olabilece ğinizi hayalinizde canlandırın. Potansiyel de ğeri-  
      nize eri şmek için seçece ğiniz yolların kendileri size önerilerde 
      bulunacaktır. Sadece deneyin ve görün. 
 
      Orta büyüklükte bir basımevinin (60 i şçi) hem sahibi hem yöneticisi olan  
      emekli bir ki şi, kendisinden sonra yönetici o-lan ki şinin nasıl  
      seçildi ğini şöyle açıklamı ştı: 
 
      "Be ş yıl önce," diye ba şladı arkada şım, "hem muhasebe hem de günlük ofis  
      i şlerimize yardımcı olması için bir muhasebeciye ihti yacım vardı, i şe  
      Harry adında, henüz 26 ya şında olan birisini aldım. Basım i şiyle ilgili  
      hiçbir şey bilmiyor, ama referansları iyi bir muhasebeci ol duğunu  
      gösteriyordu. Ancak, bir buçuk yıl önce ben e mekli oldu ğumda onu şirketin  
      genel müdürü yaptık. 
 
      "Anımsıyorum da Harry'nin öteki herkesten bir  adım öne çıkmasına neden  
      olan tek bir ayırt edici özelli ği vardı. Harry samimi ve aktif olarak tüm  
      şirketle ilgileniyordu, sadece çekleri yazıp kayıtla rı tutmakla de ğil.  
      Di ğer çalı şanlara yardım e-debilece ği her durumda kendini i şin içine  
      atardı. 
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      "Harry'nin benimle çalı ştı ğı ilk yılda birkaç adamımızı kaybettik. Harry  
      bana personel de ği şimini dü şük maliyetle engelleyici bir "ek haklar"  
      programı sundu. Ve bu program i şe yaradı. 
 
      "Harry daha birçok şey yaptı. Bunlar sadece tek bir bölüme de ğil, tüm  
      şirketin i şine yarayan şeylerdi. Üretim bölümümüz için ayrıntılı bir  
      maliyet analizi yaptı ve yeni makinelere 30.0 00 dolarlık bir yatırımın  
      kendini nasıl amortize edece ğini gösterdi. Bir keresinde satı şlarda  
      oldukça durgun bir dönem ya şamıştık. Harry satı ş müdürümüze gitti ve  
      'Aslında bu i şin satı ş bölümü hakkında bildi ğim bir şey yok ama yine de  
      size yardım etmek isterim' dedi. Ve yaptı da.  Harry i şlerimizin açılmasını  
      sa ğlayan birçok fikirle kar şımıza çıktı. 
 
      "Yeni bir ki şi bizde i şe ba şladı ğında Harry hemen yanıba- şındaydı. Arkada ş  
      kendisini iyi hissetsin, diye. Harry tüm i şlere kar şı gerçek bir ilgi  
      gösteriyordu. 
 
      "Emekli oldu ğumda Harry yönetimi alacak tek mantıklı seçimdi. 
 
      "Ama yanlı ş anlama," diye arkada şım devam etti, "Harry beni kazıklamaya  
      çalı şmadı. O herkesin i şine burnunu sokan birisi de ğildi. Olumsuz anlamda  
      saldırgan birisi de ğildi. İnsanları arkadan bıçaklamadı, etrafta emirler  



      vererek dola şmadı. Sadece etrafındakilere yardım etti. Kısaca Ha rry  
      şirketteki her şey onu ilgilendiriyormu ş gibi davrandı. Şirketin i şini  
      kendi i şi yapü." 
 
      Hepimizin Harry'den alaca ğı bir ders var. "Ben i şimi yapıyorum ve bu bana  
      yeter" tutumu küçüktür ve olumsuz bir dü şüncedir. Büyük dü şünenler  
      kendilerini takım çalı şmasının parçası olarak görür. Takımla birlikte  
      kazanan veya kaybeden olarak -kendi kendileri ne de ğil. Yapabilecekleri her  
      şekilde yardım ederler; hatta do ğrudan ve acil bir gereklilik veya ödül  
      olmasa da. Kendi bölümü dı şındaki bir problem için omuz silkip, "Do ğrusu  
      bu benim sorunum de ğil, onlar dü şünsün" diyen ki şide onu üst düzey  
      yöneticili ğe götürecek tutum yok' demektir. 
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      Bunu deneyin. Büyük dü şünen biri olmayı deneyin. Şirketin çıkarlarını  
      kendi çıkarlarınız olarak görün. Belki de büy ük şirketlerde çalı şan  
      ki şilerden çok azı şirket çıkarlarıyla ilgili olarak samimi ve bencilce   
      olmayan bir tutum içindedir. Ama her şeyin ötesinde, sadece birkaç ki şi  
      büyük dü şünen insan olarak nitelendirilebilir. Tabii bu birk aç ki şi  
      sonunda sorumlulu ğu en büyük, geliri de en iyi görevlerle  
      ödüllendirilirler. 
 
      Potansiyel olarak pek çok güçlü ki şi küçük, önemsiz şeylerin kendilerini  
      ba şarıya götürecek yolu engellemesine izin verir. Şimdi bunların dört  
      örne ğini inceleyelim. 
 
      /. İyi Bir Konu şma Yapmak İçin Ne Gerekir? 
 
      Neredeyse herkes topluluk önünde konu şma yapma konusunda birinci sınıf i ş  
      gören bir "yetene ğe" sahip olmayı arzular. Ama pek çok insanın bu arz usu  
      gerçekle şmez. Pek çok ki şi topluluk kar şısında kötü bir konu şmacıdır. 
 
      Neden mi? Sebebi basittir. Pek çok insan büyü k ve ö-nemli şeylere de ğil,  
      konu şma yapmanın küçük, önemsiz şeylerine konsantre olur. Konu şma yapmaya  
      hazırlanırken birçok insan, içinden kendisine  şöyle emirler verir: "Dik  
      durmayı unutmamalıyım", "Etrafta dola şma, ellerini kullanma",  
      "Dinleyiciler notlarına baktıklarını görmesin ", "Gramerde sakın hata  
      yapma, özellikle 'o ve ben için' de ğil, 'onun ve benim için' de",  
      "Kravatın düzgün olsun", "Yüksek sesle konu ş ama ba ğırma." Buna benzer  
      şeyleî. 
 
      Peki ki şi konu şmak üzere aya ğa kalktı ğında ne olur? Korkar çünkü kendine  
      müthi ş bir yapılmayacaklar listesi hazırlamı ştır. Konu şurken kafası  
      karı şır ve "Acaba hata mı yaptım?" diye sormaya ba şlar. Kısacası tam bir  
      fiyaskodur ya şanan. Fiyaskodur çünkü iyi bir konu şmacı için gerekli  
      olmayan, ufak tefek ve basit şeylere yo ğunla şmış, ancak bir konu şmacıyı  
      iyi bir konu şmacı yapan büyük şeylere yo ğunla şmayı ba şaramamı ştır:  
      Konu şaca ğı şey konusunda yeterli bilgiye ve onu di ğer insanlara anlatmak  
      için yo ğun bir iste ğe sahip olmak. 
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      Bir konu şmacının gerçek de ğeri dik durması veya gramer hatası yapmamasıyla  
      de ğil, öne sürdü ğü noktaların dinleyiciler tarafından anla şılıp  
      anla şılmamasıyla ölçülür. En iyi konu şmacıların pek ço ğunda ufak tefek  
      hatalar vardır; bazılarının sesleri ho ş de ğildir. Amerika'da en çok aranan  
      konu şmacıların bazıları "onu yapma, bunu yapma" biçimind eki eski, olumsuz  
      metotla ö ğretim verilen konu şma derslerinde ba şarısız bile olabilir. Ama  
      topluluk huzurunda ba şarıyla konu şma yapan bu insanların hepsinin de tek  
      bir ortak özelli ği vardır. Söyleyecek sözleri vardır ve di ğer insanların  
      bunu duyması için yanıp tutu şmaktadırlar. 
 
 
      Sıradan şeyleri dert ederek topluluk önünde 
      ba şarısız bir konu şmacı durumuna dü şmeyin. 
 
 
      2. Kavganın Sebebi Nedir? 
 
      Hiç kendi kendinize, kavga etmenin sebeplerin in ne oldu ğunu sordunuz rnu?  
      Kavgaların en az yüzde 99'u küçük, önemsiz şeylerden ba şlar. Şunun gibi:  
      John eve biraz yorgun, biraz da sinirli gelir . Ak şam yemeği onu yeterince  
      tatmin etmez ve kafasını çevirip yeme ği ele ştirir. Joan'ın günü de  
      mükemmel geçmemi ştir ve tüm gücünü toplayıp şöyle bir cevap verir: "Bu  
      kadar parayla ba şka ne bekliyordun ki?" veya "Benim de herkes gibi b ir  
      fırınım olsaydı daha iyi yemek yapabilirdim" Bu cevap John'un gururuna  
      dokunur ve şöyle saldırmasına neden olur: "Bak Joan, bunun nede ni  
paramızın 
 
      az olması de ğil, sen bu i şi beceremiyorsun." 
 
      ı 
 
      Sonunda birbirlerinden uzakla şırlar. Barı ş anla şması imzalanmadan önce iki  
      taraf da birbirine her türlü ithamda bulunur.  Kaynana ve kayınpederler,  
      seks, para, evlilik-öncesi ve evlilik-sonrası  verilmi ş sözler ve di ğer  
      konular gündeme gelir. Her iki taraf da muhar ebeyi sinirli ve gergin  
      olarak terk eder. Hiçbir şey yerine oturmaz ve iki taraf da bir sonraki  
      kavganın daha berbat olmasını sa ğlarcasına kendisine yeni cephane bulur.  
      Ufak tefek, küçük şeyler tartı şmalara neden olur. Bu nedenle kavgaları  
      önlemek için ufak tefek şeyleri dü şünmeyi bir kenara bırakın. 
 
 
 
 
 
      Büyük Dü şünme 
      81 
 
 
      İşte size i şe yarayan bir teknik. Birini ele ştirmeden, azarlamadan, ona  
      ithamda bulunmadan veya me şru-müdafa niyetine kar şı saldırıya geçmeden  
      önce kendinize şunu sorun: "Bu gerçekten önemli mi?" Birçok durumda  önemli  
      de ğildir ve böylece uyu şmazlıktan kaçınmı ş olursunuz. Kendinize sorun;  
      "Gerçekten önemli mi? Sigarayla arasının kötü  olması veya di ş macununu  
      kapatmayı unutuyor olması ya da eve geç gelme si?" "Biraz para çar çur  
      etmesi veya eve sevmedi ğim insanları davet etmesi gerçekten o kadar önemli  
      mi?" 
 
 
      Olumsuz bir tutum içine girece ğinizi 
 
      hissetti ğiniz an kendinize sorun: \ 



 
      "Gerçekten önemli mi?" Bu soru daha bo ş 
 
      bir ev ortamı yaratmada büyüsel bir i şleve sahiptir. 
 
      Büroda da geçerlidir, f ve giderken trafikte birisi 
 
      aniden önünüze geçti ğinde de. 
 
      Bu soru, hayatta tartı şma yaratmaya 
 
      açık tüm durumlarda i şinize yarar. 
 
 
      3John En Küçük Odayı Aldı ve Kendi Kendini Ya ktı 
 
      Birkaç yıl önce, bir büro görevi konusunda kü çük dü şünmenin genç bir  
      arkada şın reklamcılık sektöründe kârlı bir kariyer elde et mesini nasıl  
      yaktı ğına tanık oldum. 
 
      Hepsi aynı seviyede olan dört genç yönetici o fis de ği ştirip yeni odalarına  
      ta şınmı şlardır. Odaların üçünün büyüklü ğü aynıydı ve benzer biçimde dekore  
      edilmi şti. Dördüncüsü daha küçüktü ve aynı ihtimamla dö şenmemişti. 
 
      J.M.'ye dördüncü oda verilmi şti. Bu onun için çok ciddi bir gurur meselesi  
      oldu. Bir anda bunu kendisine kar şı yapılmı ş olan bir ayrımcılık olarak  
      de ğerlendirdi. Olumsuz dü şünme, gücenme, kin, kıskançlık duyguları boy  
      attı içinde. J.M. kendisini yetersiz hissetme ye ba şladı. Sonuç olarak  
      di ğer yönetici arkada şlarına kar şı dü şmanlık duyar oldu. Onların yaptı ğı  
      i şlerde yardımda bulunaca ğına köstek olur bir hale girdi, i şler daha  
      kötüye gitti. Üç ay sonra öyle bir hata yaptı  ki yönetime kendisini i şten  
      kovmalarından ba şka bir alternatif bırakmadı. 
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      Küçük bir olay üzerinde küçük dü şünme, J.M.'yi durdurmu ş oldu. Kendisine  
      kar şı ayırımcılık yapılmı ş oldu ğuna çabucak inanmakla şirketin hızla  
      büyümekte oldu ğunu ve bir odaya sahip olmanın dahi bir ayrıcalık o ldu ğunu  
      algılaya-madı. Odaların da ğıtımını yapan yöneticinin hangi odanın küçük  
      oldu ğunu bilmedi ğini dahi aklına getirmedi. J.M.'nin dı şında şirketteki  
      hiç kimse odanın büyüklü ğünü bir de ğer ölçüsü olarak almamı ştı. 
 
 
      Bölümünüze ait personel listesinde adınızı 
      en sonda görmek veya bir ofis mesajının 
 
      dördüncü kopyasını almak gibi 
      önemsiz şeyler hakkında küçük dü şünmenizin 
 
      size büyük zararı dokunur. 
 
      Büyük dü şünün ve böyle ufak tefek şeylerin 
 
      sizi yolunuzdan alıkoymasına izin vermeyin. 
 
 
      4. Kekelemek Bile Önemsiz Bir Ayrıntıdır 



 
      Bir pazarlama yöneticisi bana kekeme olmanın bile, e ğer ki şi gerçekten  
      önemli de ğerlere sahipse, pazarlamacılıkta basit bir ayrıntıd an öteye  
      gidemeyece ğini söylemi şti. 
 
      "Benim gibi kendisi de satı ş yöneticisi olan bir arkada şım var. Zaman  
      zaman bize ilginç şakalar yapmaktan çok ho şlanır. Ancak bu şakalar bazen  
      şaka olmanın ötesine geçer. Birkaç ay önce genç bir ki şi bu arkada şımı  
      arayıp i ş aradı ğını söylemi ş. Bu ki şi aslında korkunç derecede kekeme imi ş  
      ve arkada şım bunu anladı ğı anda bir şaka yapmaya karar vermi ş. Arkada şım  
      bu kekeme ki şiye o an için eleman gereksinimi olmadı ğını ama bir  
      arkada şınının (benim) bo ş bir kadrosunun "oldu ğunu söylemi ş. Sonra  
      arkada şım beni aradı ve adamı öyle bir övdü ki ben de hiçb ir şeyden  
      şüphelenmeden "Gönder, gelsin," dedim. 
 
      "Yarım saat sonra adam çıkageldi. Daha üç kel ime söylemeden arkada şımın  
      onu buraya göndermek için neden can attı ğını anlamı ştım. "B-b-ben J-J-jack  
      R," dedi. "Bay X beni buraya s-s-sizinle bir i-i-i ş hakkında k-k-konu şmak  
      için gönderdi." 
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      Neredeyse her kelime bir bo ğuşmaydı. Kendi kendime 'Bu adam Wall Street'de  
      l dolarlık çeki 90 sente bile bozdura-maz,' d edim. Arkada şıma çok  
      kızmı ştım ama adama o kadar acıdım ki en iyisi ona birkaç  formalite soru  
      sorup neden i şe alamayaca ğım hakkında birkaç iyi sebep bulmaya  
      çalı şabilirim, diye içimden geçirdim. 
 
      "Fakat konu ştukça adamın aptalın teki olmadı ğını anladım. Oldukça zeki  
      birisiydi. Kendisini çok güzel tanıttı ama ke keme oldu ğu gerçe ğini bir  
      türlü aklımdan çıkaramıyordum. Sonuç olarak s on bir soruyla mülakatı  
      tamamlamaya karar verdim: 'Sizi bir şey satabilece ğinize inandıran şey  
      nedir?' 
 
      "'Do ğrusu' dedi, 'ben h-h-hızlı ö ğrenirim, insanları s-s-severim, iyi bir  
      ş- ş- şirkete sahip oldu ğunuza i-i-inanıyorum ve p-p-para kazanmak  
      i-i-istiyorum. K-K-Konu şma ö-ö-özürlü oldu ğumu biliyorum a-a-ama bu  
      b-b-beni üzmüyor. O h-h-halde ba şkalarını n-n-neden üzsün ki?' 
 
      "Cevabı bana onun bir pazarlamacıda olması ge reken tüm önemli özelliklere  
      sahip oldu ğunu gösterdi. O anda ona bir şans tanımaya karar verdim.  
      Bildi ğin gibi, i şleri çok iyi götürüyor." 
 
 
      Konu şma özürlü olmak, mesle ği konu şma yapmak 
 
      olanlar için bile sıradan, önemsiz bir ayrınt ıdır. 
 
      E ğer ki şinin büyük meziyetleri varsa. 
 
 
      Sıradanlıklar hakkında dü şünme konusunda size yardımcı olması açısından şu  
      üç yöntemi uygulayın: 
 
      1. Gözlerinizi büyük hedefe odaklayın. Ço ğu zaman satı şı yapamamı ş olan ve  
      amirine şu açıklamayı yapan pazarlamacı gibiyizdir: "Evet am a müşteriyi  
      haksız oldu ğuna ikna ettim." Satı ş i şinde büyük hedef, kazanılan  



      satı şlardır; kazanılan tartı şmalar de ğil. 
 
      Evlilikte büyük hedef barı ştır, mutluluktur, huzurdur, yoksa münaka şaları  
      kazanmak ve 'Sana böyle oldu ğunu söylemi ştim' demek de ğil. 
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      Elemanlarınızla çalı şırken büyük hedef, onların tüm potansiyellerini  
      geli ştirmektir; küçük hatalarını sorun yapmak de ğil. 
 
      Kom şularla ya şarken büyük hedef, kar şılıklı saygı ve -arkada şlıktır, yoksa  
      bir gece havladı ğı için köpeklerini bir kulübeye tıktırabilir miyiz diye  
      dü şünmek de ğil. 
 
      Askeri deyimlerle açıklamak gerekirse, muhare beyi kaybedip sava şı  
      kazanmak, muharebeyi kazanıp sava şı kaybetmekten çok daha iyidir. 
 
 
      Gözlerinizi büyük hedeften 
      ayırmamaya azmedin. 
 
 
      2. "Gerçekten önemli mi?" diye sorun. Olumsuz  yönde 
      heyecana kapılmadan önce kendinize şunu sorun: "Gerçekten 
      bu şey beni zıvanadan çıkıracak kadar önemli mi?" Ufak 
      tefek şeyler yüzünden gerilmeyi önlemek için bu ilacı kul-   
      lanmaktan daha iyi bir yol yoktur. Bu tür sor unlu durumlarda 
      "Gerçekten önemli mi?" diye yakla şılsa aslında tartı şma ve 
      kavgaların en az yüzde 90'ı hiç ya şanmaz bile. 
 
      3. Sıradanlık tuza ğına dü şmeyin. Konu şma yaparken, 
      problem çözerken, çalı şma arkada şlarınıza akıl verirken, ger-  
      çekten önemli şeyleri dü şünün. Bir fark yaratan şeyleri. Yü-  
      zeysel şeylerin içinde bo ğulmayın. Önemli şey üzerine yo ğun-  
      la şın. 
 
      Dü şüncenizin Büyüklü ğünü Ölçmek İçin 
      Bu Testi Kullanın 
 
      A şağıda soldaki sütunda bazı bildik durumlar listelen-m i ştir. Orta ve  
      sa ğdaki sütunlar ise küçük dü şünen ile büyük dü şünen ki şilerin aynı durumu  
      nasıl gördüklerinin bir kar şıla ştırmasıdır." Siz de kendinizi  
      kar şıla ştırın. Sonra karar verin; gitmek istedi ğiniz yere sizi hangisi  
      götürebilir? Küçük dü şünmek mi, büyük dü şünmek mi? Aynı olay tamamiyle  
      farklı iki de ği şik yönde ele alınmı ştır. Seçim sizin. 
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      (D (2) (3) 
 
      Durum Küçük Dü şünenin Büyük Dü şünenin 



 
      Yakla şımı Yakla şımı 
 
 
      Giderler 
      1. Geliri arttırmak 1. 
      için masrafları 
      kısmanın yolla-  
      rını arar 
 
      2. Arkada şları, şir- 2. 
      keti, rakipleri, 
      ekonomi hak-  
      kında olumsuz 
      şeylerden bah-  
      seder 
 
      3. Tasarrufa ve en 3. 
      iyisinin statü ol-  
      du ğuna inanır 
 
      4. Gelece ği sınırlı 4. 
      görür 
 
      5. İşten kaçmanın 5. 
      yollarırıı arar 
      Geliri arttırmak için daha çok mal satmanın y ollarını arar 
 
      Arkada şları, şirketi, rakipleri hakkında olumlu şeylerden bahseder 
 
      Kar şılıklı 
      Konu şma 
 
      ilerleme 
      Geni şlemeye 
      inanır 
 
      Gelece ği vaat 
      edici olarak gö-  
      rür 
 
      Yapacak ba şka i şler veya çözümler arar; ö-zellikle ba şkaları için 
 
      En iyi olan ile rekabet eder 
 
      Geliri arttırıp 
      gerekli kalem-  
      lerden daha 
      çok almanın 
      yollarını arar 
 
      Büyük hedefleri vardır 
 
      Gelecek 
 
      Rekabet 
 
      Bütçe 
      problemleri 
      6. Sıradan şeylerle 6. 
      rekabet eder 



 
      7. Önemli kalemler 7. 
      hakkında fon kı-  
      sıtlamasına gide-  
      rek para biriktir-  
      meye çalı şır 
 
      8. Küçük hedef- 8. 
      leri vardır 
 
      Hedefler 
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      (D (2) (3) 
 
      Durum Küçük Dü şünenin Büyük Dü şünenin 
 
      Yakla şımı Yakla şımı 
 
 
      Hedef Vizyonu 9- 
      Sadece kısa va-  
      deli görür 
      9. Zihni uzun vade ile me şguldür 
 
 
      Güvence 10. Zihni güvence 10. 
 
      sorunuyla do-  
      ludur 
      Güvenceyi ba şarının do ğal bir arkada şı o- 
 
 
      Arkada şlık 11. Çevresini kü- 
 
      çük dü şünen-  
      lerle doldurur 
      larak ele alır 
 
      11. Çevresini, geni ş ve ilerici fikirlere sahip insanlarla doldurur 
 
 
 
            Hatalar 
            12. Küçük hataları 
            büyütür. Bun-  
            ları büyük so-  
            run haline ge-  
            tirir 
            12. Küçük şeyler-  
            den do ğan ha-  
            taları dikkate 
            almaz 
 



 
 
 
      Unutmayın: Her Bakımdan Büyük Dü şünmenin 
      Kar şılı ğım Alırsınız 
 
      1. Kendinizi ucuza satmayın. Kendinizi uygun görme-  
      me suçunu i şlemeyin. Sahip oldu ğunuz meziyetlerin üstünde 
      yo ğunla şın. Siz dü şündüğünüzden daha iyisiniz. 
 
      2. Büyük dü şünenlerin sözlü ğünü kullanın. Büyük, 
      parlak, ne şeli kelimeler kullanın. Zafer, umut, mutluluk, zevk  
      vaat eden kelimeler kullanın. Ba şarısızlık, yenilgi veya kaygı 
      görüntüleri yaratacak, bo ş olmayan kelimelerden kaçının. 
 
      3. Vizyonunuzu zorlayın. Sadece ne oldu ğunu de ğil, ne 
      olabilece ğini de görün. Nesnelere, insanlara ve kendinize de-   
      ğer katma konusunda tecrübe edinin. 
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      4. i şinizin büyük görüntüsünü elde edin. Dü şünün; şu 
      anki i şinizin gerçekten önemli oldu ğunu dü şünün. Bir son-  
      raki terfiniz ço ğunlukla şimdiki i şinize yakla şımınızın nasıl 
      oldu ğuna ba ğlıdır. 
 
      5. Sıradan şeylerin ötesinde dü şünün. Dikkatinizi bü-  
      yük hedeflere odaklayın. Ufak tefek şeylerle ilgilenmeden önce 
      kendinize şunu sorun: "Gerçekten önemli mi?" 
 
      BÜVÜK DÜ ŞÜN€ft€K BÜVÜVÜN! 
 
 
 
 
 
      YARATICI B İÇİMDE 
      DÜ ŞÜNÜP HAYAL KURMAK 
 
 
      Öncelikle yaratıcı dü şünme hakkındaki yaygın bir yanlı ş kanıyı ortadan  
      kaldıralım. Bazı mantıklı olmayan nedenlerden  dolayı sadece bilim,  
      mühendislik, sanat ve yazm, gerçek anlamda ya ratıcı u ğra şlar olarak  
      dikkate alınır. Pek çok insan, yaratıcı dü şünmeden elektri ğin veya çocuk  
      felci a şısının bulunmasını, bir roman yazmayı ya da renkli televizyonun  
      yapılmasını anlamaktadır. 
 
      Elbette bu tip ba şarılar da yaratıcı dü şüncenin birer kanıtıdır. Uzayın  
      ke şfi ile ilgili her adım yaratıcı dü şüncenin, hem de pek ço ğunun  
      sonucudur. Ama yaratıcı dü şünce ne belli mesleklerin tekelindedir, ne de  
      sadece süper-zeki insanlarla sınırlanmı ştır. 
 
      Peki, o halde, nedir bu yaratıcı dü şünce? 
 
      Dar gelirli bir aile çocuklarını en iyi ünive rsitelerin birinde okutmanın  
      planlarını yapar. İşte bu yaratıcı dü şüncedir. 
 



      Bir aile sokaklarındaki en berbat arsayı o bö lgenin en iyi güzellik  
      salonuna çevirebilir. İşte bu yaratıcı dü şüncedir. 
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      Kayıt tutma i şlerini kolayla ştıracak bir yol bulma, "en zor" mü şteriye  
      satı ş yapabilme, çocukların kendilerini geli ştirici şeylerle u ğra şmalarını  
      sa ğlama, çalı şanların i şlerini gerçekten sevmelerini sa ğlama veya "belli"  
      bir tartı şmadan kaçınma; bunların tümü de günlük, pratik yara tıcı dü şünce  
      örnekleridir. 
 
      Yaratıcı dü şünce basitçe bir şeyi yapmak için yeni ve geli şmiş yollar  
      bulmaktır. Her türlü ba şarının ödülü -evde, i şte, dernekte- i şleri daha  
      iyi yapmak üzere yeni yol ve yöntem bulmakta saklıdır. Şimdi, yaratıcı  
      dü şünce kabiliyetimizi geli ştirip güçlendirmek için neler yapabilece ğimize  
      bakalım. 
 
      Birinci Adım-. Yapabilece ğinize inanın. İşte size basit bir gerçek:  
      Herhangi bir şeyi yapmak için önce onun yapıla bile^ ce ğine inan'manız  
      gerekir. Bir şeyin yapılabilece ğine inanmak, aklı o şeyi yapmak için bir  
      yol bulmak üzere harekete geçirir. 
 
      E ğitim toplantılarında, yaratıcı dü şüncenin bu özelli ğini göstermek için  
      ço ğu zaman şu örne ği kullanırım. Gruba sorarım: " İçinizden kaç ki şi  
      gelecek otuz yıl içinde hapishanelerin ortada n kaldırılabilece ğine  
      inanıyor?" 
 
      Şaka yapmadı ğım anla şıldıktan sonra, biri daima şuna benzer bir konu şmayla  
      beni şiddetle ele ştirir: "Yoksa tüm katillerin, hırsızların, ırza tec avüz  
      edenlerin serbest bırakılmasından mı bahsediy orsunuz? Bunun ne anlama  
      gelece ğini bilmiyor musunuz? Neden hiçbirimiz güven içinde  olmayalım?  
      Hapishaneler mutlaka olmalı." 
 
      Daha sonra di ğerleri de çileden çıkar. 
      "Hapishaneler olmazsa düzen bozulur." 
      "Bazı insanlar do ğuştan suçludur." 
 
      "E ğer bir şey varsa o da daha çok hapishaneye gereksinim oldu ğudur." 
 
      " Şu katil hakkında sabah gazetelerde yazılan yazıları  o-kudunuz mu?" 
 
      Bu grup, neden hapishanelere gereksinim duydu ğumuz konusundaki tüm geçerli  
      sebepleri sayarak konu şmayı sürdürür. Hatta bir keresinde polis ve  
      gardiyanların i şsiz kalmamaları için hapishanelerin mutlaka gerekli  oldu ğu  
      • bile söylenmi şti. 
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      Yakla şık on dakika, grubun neden hapishane gereksinimimiz i ortadan  
      kaldıramayaca ğımızı "ispat" etmelerine olanak tanıdıktan sonra, " Şimdi  
      belirtmek isterim ki hapishaneleri ortadan ka ldırmakla ilgili soru bir  
      noktayı belirtmek için soruldu," derim. 
 



      "Her biriniz kar şıma hapishane gereksinimini neden ortadan  
      kaldıramayaca ğımızla ilgili sebeplerle geldiniz. Bana bir iyilik yapar  
      mısınız? Şimdi birkaç dakika için kendinizi biraz daha zorlay ıp  
      hapishaneleri ortadan kaldırabilece ğimize inanır mısınız?" 
 
      Deney ruhuna katılmak üzere grup şöyle der: "Tamam, ama sadece e ğlence  
      olsun diye." Sonra sorarım: " Şimdi, hapishaneleri ortadan  
      kaldırabilece ğimizi varsayarak, i şe nasıl ba şlamalıyız?" İlk etapta  
      öneriler yava ş yava ş gelir. Biri çeki-nircesine şuna benzer bir şey  
      söyler: "Do ğrusu, daha çok gençlik merkezi kurarsak suç oranını   
      azaltabiliriz." 
 
      Çok geçmeden, on dakika önce bu fikre katı bi r şekilde kar şı olan grup,  
      büyük bir şevkle çalı şmaya ba şlamı ştır. 
 
      "Yoksullu ğu ortadan kaldırmak üzere çalı şmalı. Pek çok suç dü şük gelir  
      düzeyindekilerden kaynaklanmaktadır." 
 
      "Potansiyel suçluları, suç i şlemeden ortaya çıkarmak için ara ştırmalar  
      yürütülmeli." 
 
      "Belli suçlara kar şı tedavi amacıyla klinik yöntemler geli ştirilmeli." 
 
      "Kanunlara yön veren ki şiler olumlu reformlar yapmak ü-zere e ğitilmeli." 
 
 
      İNANDIĞINIZ ZAMAN, 
      AKLINIZ O ŞEYi YAPMANIN YOLLARINI BULUR 
 
      Bu deney sadece bir şeyi göstermektedir. 
      Bir şeyin imkânsız oldu ğuna inanırsanız, 
      aklınız bunun neden imkânsız oldu ğunu 
 
      ispatlamak üzere çalı şmaya ba şlar. 
 
      Ama bir şeyin yapılabilece ğine inandı ğınızda, 
 
      gerçekten inandı ğınızda, aklınız onu yapmak üzere 
 
      çözümler bulmanıza yardım etmek için 
 
      çalı şmaya ba şlar. 
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      Bunlar, hapishaneleri ortadan kaldırma amacın a ula şmak üzere yardımcı  
      olabilecek yetmi ş sekiz farklı dü şünceden sadece birkaçıdır. 
 
      Bir şeyin yapılabilece ğine inanmak yaratıcı çözümlerin yolunu açar. Bir  
      şeyin yapılamayaca ğına inanmak yıkıcı bir dü şüncedir. Bu nokta, küçük ya  
      da büyük her türlü durum için geçerlidir. Kal ıcı dünya barı şının  
      sa ğlanabilece ğine içtenlikle inanmayan politik liderler, dünya ba rı şını  
      sa ğlamada ba şarılı olamazlar, çünkü zihinleri barı şı getirici yaratıcı  
      çözümlere kapalıdır, i ş dünyasında ya şanan krizlerin kaçınılmaz oldu ğuna  
      inanan ekonomistler bu ini ş çıkı şla mücadele edecek yaratıcı çözümler  
      üretemezler. 
 



      Birinden ho şlanabilece ğinize inanırsanız, onunla ilgili ho şlanacak bir  
      şeyler bulabilirsiniz, 
 
      Ki şisel problemlerinize çözüm bulabilirsiniz, e ğer bulabilece ğinize  
      inanırsanız. 
 
      Yeni, daha büyük bir ev almanın yollarını bul abilirsiniz, e ğer  
      bulabilece ğinize inanırsanız. 
 
 
      İnanç yaratıcı güçler çıkarır. 
      İnançsızlık ise frenleri devreye sokar. 
 
      İnanın, yapıcı olarak dü şünmeye 
      ba şlayaca ğınızı göreceksiniz. 
 
 
      İzin Verirseniz Aklınız Bir Çözüm Yaratacaktır, iki yıldan çok az bir süre  
      önce, genç bir adam gelece ği daha parlak bir i ş bulmam konusunda yardımcı  
      olmamı istedi. Bu ki şi mektupla satı ş yapan bir firmanın krediler  
      bölümünde çalı şıyor ve bu i şin kendisini hiçbir yere götürmeyece ğine  
      inanıyordu. Geçmi şte yaptı ğı i şler ve bundan sonra ne yapmak istedi ği  
      hakkında konu ştuk. Onun hakkında bir şeyi ö ğrendikten sonra dedim ki:  
      "Basamakları hızla çıkıp daha iyi bir i ş ve daha çok sorumluluk sahibi  
      olmayı istedi ğin için seni takdir ederim. Ama istedi ğin türden bir i şe  
      ba şlayabilmek bugünlerde üniversite diploması gerektir iyor. Üniversitenin  
      üçüncü sömestrinden ayrılmı ş oldu ğun dikkatimi çekmi şti. Sana üniversite  
      e ğitimini 
 
 
 
 
 
      92 Büyük Dü şünmenin Büyüsü 
 
      tamamlamanı önerebilir miyim? Yaz okullarına giderek iki yılda  
      bitirebilirsin. Daha sonra eminim, istedi ğin i şi çalı şmak istedi ğin  
      şirkette bulmakta zorluk çekmeyeceksin." 
 
      "Üniversite diplomasının büyük faydası olaca ğına inanıyorum. Ama benim  
      için okula dönmek imkânsız," diye cevapladı. 
 
      "imkânsız mı? Neden?" diye sordum. 
 
      "Do ğrusu, bir sebepten dolayı," diye ba şladı, "Yirmi dört ya şındayım.  
      Bunun da ötesinde birkaç ay içinde e şim ve ben ikinci çocu ğumuza  
      kavu şaca ğız. Şu anki kazancımla kıt kanaat geçiniyoruz. Çalı şmak zorunda  
      oldu ğum için okula ayıracak zamanım yok. Kısacası imkâns ız, hepsi bu." 
 
      Bu genç adam üniversiteyi bitirmenin imkânsız  oldu ğu konusunda kendisini  
      gerçekten ikna etmi şti. Ona şöyle dedim: "E ğer okulu bitirmenin imkânsız  
      oldu ğuna inanıyorsan gerçekten öyledir. Ama benzer biçim de, üniversiteye  
      dönmenin mümkün oldu ğuna inanırsan mutlaka bir çözüm bulursun." 
 
      "Sana şunu yapmanı öneriyorum. Okula dönemeyece ğin konusundaki fikrini  
      de ği ştir. Bırak, tüm dü şünceni tek bir şey yönetsin: Okula dönebilirsin.  
      Sonra dü şün, gerçekten dü şün, hem bunu hem de aynı zamanda ailene bakmayı  
      nasıl ba şarabilirsin? Birkaç hafta sonra yeniden görü şelim ve aklına gelen  
      fikirlerin ne oldu ğunu konu şalım." 
 
      Genç arkada şım iki hafta sonra geri geldi. "Söyledikleriniz hak kında uzun  



      uzun dü şündüm," diye sözlerine ba şladı. "Okula geri dönmemin zorunlu  
      oldu ğuna karar verdim. Henüz konuya tüm açılarından baka bilmi ş de ğilim ama  
      bir yolunu bulaca ğım." 
 
      Nitekim buldu da. Bir ticari kurulu ştan burs imkânı elde etti. Böylece  
      okul masraflarını, kitaplarını ve di ğer zorunlu giderlerini kar şıladı, t ş  
      saatlerini yeniden düzenleyerek derslere deva m etti. Co şkusu ve daha iyi  
      bir ya şam sözü e şinin ona tam destek vermesini sa ğladı. Birlikte  
      paralarını daha hesaplı, zamanlarını daha ver imli kullanacak yaratıcı  
      çözümler 
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      buldular. Geçen ay diplomasını aldı ve ertesi  gün büyük bir 
      şirkette uzman yardımcısı olarak çalı şmak üzere i şe ba şladı. 
 
 
      Arzu varsa çözüm de vardır. 
 
 
      Yapabilece ğinize inanın. Bu, yaratıcı dü şüncenin temelidir. İnanç yoluyla  
      yaratıcı gücünüzü geli ştirmek üzere size iki öneri. 
 
      1. imkânsız kelimesini dü şünce ve konu şma sözlü ğü-  
      nüzden atın- imkânsız bir ba şarısızlık kelimesidir. "Bu im-  
      kânsız" dü şüncesi zincirleme bir reaksiyon ba şlatarak' haklı 
      oldu ğunuzu kanıtlamak üzere benzer dü şünceleri de harekete 
      geçirir. ı 
 
      2. Uzun süredir yapmayı istedi ğiniz ama yapamayaca ğı-  
      nıza inandı ğınız özel bir şeyi dü şünün. Şimdi, onu neden ya-  
      pamayaca ğınızla ilgili bir liste yapın. Ço ğumuz bir şeyi neden 
      yapamayaca ğımıza yo ğunla ştı ğımız için arzularımızı yenip 
      onları ma ğlup ederiz. Oysa zihinsel odakla şmamız için de ğerli 
      olan tek şey neden yapabilece ğimiz konusunda dü şünmektir. 
 
      Yakın zamanda okudu ğum bir makalede pek çok eyalette çok fazla şehir  
      oldu ğu yazıyordu. Yazıda belirtilen şey, pek çok şehir sınırının yıllar  
      önce otomobilin icadından evvelki atlı araba döneminde çizilmi ş olmasıydı.  
      Ama bugün hızlı arabalar ve bakımlı yollar sa yesinde üç-dört şehirin  
      birle ştirilmemesi için bir neden yoktu. Bu da şehirlerdeki benzer  
      hizmetlerin ço ğunun azalmasını sa ğlayacak, böylece vergi veren vatanda şlar  
      daha az ödeyerek daha kaliteli hizmet alabile ceklerdi. Makalenin yazarı,  
      tesadüfen güzel bir fikir yakalamı ş oldu ğunu dü şünerek, tepkilerini ölçmek  
      için rastgele otuz ki şiyle görü ştü ğünü yazıyordu. Sonuç: Bir ki şi bile bu  
      fikrin de ğerli bir yanının oldu ğuna inanmıyordu. Hatta şehir  
      yönetimlerinin daha az maliyet ile kendilerin e daha iyi hizmet vermeleri  
      söz konusu oldu ğu halde. 
 
      Bu geleneksel dü şünme biçimine bir örnektir. Geleneksel biçimde dü şünen  
      ki şinin aklı felç olmu ş gibidir. Şöyle de ğerlendirir: "Bu i ş yüzyıllardır  
      böyle. Bu haliyle iyidir ve öyle kalmalıdır. Neden de ği şiklik yapma  
      riskine girilsin?" 
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      "Ortalama" insanlar daima ilerlemenin kar şısmdadır. Birçok insan zamanında  
      sokaklarda ' otomobil kullanılmasına kar şı sesini yükseltmi şti. Uçak  
      birçok insan için çok sert bir çıkı ş gibi geldi, insanların, ku şlar için  
      "ayırümı ş" bir bölgeye girme "hakkı" yoktu. Statüye inanan b irçok insan  
      hâlâ "uzayda i şimiz ne" demektedir. 
 
      Yakın zamanda üst düzey bir füze uzmanı bu tü rden dü şüncelere kar şı şöyle  
      bir cevap vermi ştir: " İnsan," der, Dr. van Braun, "nereye gitmek istiyorsa   
      oraya aittir." 
 
      1900 yıllarında bir pazarlama yöneticisi satı ş yöntemleriyle ilgili  
      "bilimsel" bir ilke ke şfetti. Bu ilke pek çok insan tarafından ilgiyle  
      kar şılandı ve hatta kendisine ders kitaplarında bile ye r buldu. İlke  
      şuydu: Bir şeyi satmanın sadece bir tane en iyi yolu vardır. En  iyi yolu  
      bulun. Ve ondan asla sapmayın. 
 
      Bereket versin ki bu adamın şirketi için yeni anlamda bir liderlik tam  
      zamanında imdatlarına yeti şti. Aksi takdirde yukarıdaki ilke nedeniyle  
      şirket finansal açıdan felakete sürükleniyordu. 
 
      Bir de bu deneyimin tersini ele alın. E.I. Du Pont de Nemours adlı en büyük  
      Amerikan şirketlerinden birinin ba şkanı olan Crawford H. Greenwalt'ın şu  
      felsefesiyle olaylara bakın. Columbia Ünivers itesi'ndeki bir konu şmada Bay  
      Greenwalt şöyle demi şti: "... bir i şin iyi yapılması için birçok yol  
      vardır -aslında o i ş kaç ki şiye verilmi şse o kadar çok." 
 
      Gerçekte, bir şeyi en iyi yapmanın tek bir yolu yoktur. Bir evi de kore  
      etmenin, bir bahçe düzenlemesi yapmanın, bir satı şı sonuçlandırmanın, bir  
      çocu ğu büyütmenin veya bir biftek kızartmanın en iyi yol u bir tane  
      de ğildir. Kaç tane yaratıcı zekâ varsa o kadar en iyi yol vardır. 
 
      Donmu ş olan hiçbir şey büyümez. E ğer gelene ğin akıllarımızı dondurmasına  
      izin verirsek yeni fikirler filizlenemez. İlk fırsatta şu testi yapın.  
      A şağıdaki fikirlerden bir tanesini arkada şınıza sunun ve tepkisini  
izleyin. 
 
      1. Uzun süredir devlet tekelinde olan PTT'nin  özelle şti-  
      rilmesi. 
 
      2. Seçimler dört yıl yerine iki veya altı yıl da bir yapılmalı. 
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      3. Ofislerin çalı şma saatleri sabah 9, ak şam 5-30 olaca ğı-  
      na, ö ğleden sonra l ile ak şam 8 arasında olmalı. 
 
      4. Emeklilik ya şı 70 olmalı. 
 
      Önemli olan bu fikirlerin do ğru veya pratik olması de ğildir. Önemli olan  
      bu tür önerileri ki şinin nasıl ele aldı ğıdır. E ğer fikir kar şısında  
      gülüyor ve bir an için dahi dü şünmüyorsa (ve yüzde 95 buna gülecektir) o  
      ki şinin geleneksellik kötü-rümü olma olasılı ğı çok yüksektir. Ama yirmi  
      ki şide bir ki şi çıkıp da "ilginç bir fikir; biraz daha açsana" di yorsa, o  
      ki şi yaratıcılı ğa dönmü ş bir akla sahip demektir. 



 
 
      Geleneksel dü şünme; yaratıcı ki şisel 
 
      basan programına ilgi duyanların bir numaralı  
 
      dü şmanıdır. Geleneksel dü şünme zihninizi 
 
      dondurur, ilerlemenizi engeller ve yaratıcı 
 
      gücünüzü geli ştirmenize mani olur. 
 
 
      İşte onunla mücadele etmenin üç yolu: 
 
      1. Yeni fikir ve önerilere açık olun. Dü şünceleri geri püs-  
      kürten şu yakla şımları yok edin: " İşe yaramaz", "Yapılamaz", 
      "Hiçbir de ğeri yok", "Aptalca." 
 
      Bir sigorta şirketinde önemli mevkide olan ba şarılı bir arkada şım şöyle  
      demi şti: "Bu i şteki en zeki ki şi gibi görünmeye çalı şmıyorum. Ama sanırım  
      sigorta sektörünün en iyi süngeri benim. Bunu  tüm iyi fikirleri emebilmek  
      için kullanıyorum." 
 
      2. Yeni şeyleri deneyen bir ki şi olun. Sabit, rutin şeyleri 
      kırın. Yeni lokantalar deneyin, yeni kitaplar  okuyun, yeni ti-  
      yatrolara gidin, yeni arkada şlıklar edinin. Bazen i şe farklı yol-  
      dan gidin, bu yıl farklı bir yerde yaz tatili nizi geçirin. Bu hafta 
      sonu yeni ve farklı bir şey yapın. 
 
      Da ğıtımla ilgili bir i şiniz varsa, üretim, muhasebe, finans gibi i şin  
      di ğer kısımlarına olan ilginizi de arıtırın. Bu size g eni ş açıdan bakmayı  
      sa ğlar ve daha büyük sorumluluklara hazırlar. 
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      3. ilerici olun, gerici olmayın. "Çalı ştı ğım yerde böyle yapardık, o  
      nedenle burada da böyle yapaca ğız" de ğil, "Eski çalı ştı ğım yerde  
      yaptı ğımızdan daha iyi nasıl yapabiliriz?" şeklinde yakla şmalısınız.  
      Geriye sürükleyen, gerici dü şünme de ğil; ileriye götüren, ilerleyici  
      dü şünme olmalı. Gazeteleri da ğıtmak veya inekleri sa ğmak için gençken her  
      sabah 5.30'da kalktınız diye çocuklarınızdan da o saatte kalkmalarını  
      beklemek güzel bir fikir de ğildir. 
 
      E ğer yönetim şu şekilde dü şünseydi Ford Motor Şirke-ti'nde ne  
      olabilece ğini hayal edebilir misiniz? "Bu yıl olabilecek en m ükemmel  
      arabaları yaptık.' Daha fazla ilerleme olanak sız. Bu nedenle, bundan sonra  
      tüm deneysel mühendislik ve tasarım faaliyetl erine son verilmi ştir."  
      Devasa Ford Şirketi bile bu tutumla çabucak yok olup giderdi. 
 
      Ba şarılı insanlar, ba şarılı i şler gibi şu soruyla ya şarlar:  
      "Performansımın kalitesini nasıl artırabiliri m? Daha iyi nasıl  
      yapabilirim?" Füze yapmaktan çocuk yeti ştirmeye kadar İnsanlı ğın yaptı ğı  
      hiçbir şeyde mutlak mükemmelli ğe ula şılamaz. Bu da geli şme için sonsuz  
      imkân oldu ğu anlamına gelir. Ba şarılı insanlar bunu bilir ve daima daha  
      iyi bir yol bulmak için ara ştırırlar. (Not: Ba şarılı insan, "Daha iyi  
      yapabilir miyim?" diye sormaz. Yapabilece ğini bilir. Dolayısıyla sordu ğu  



      sor.u şudur: "Nasıl daha iyi yapabilirim?") 
 
      Birkaç ay önce dört yıldır i ş hayatında olan eski bir ö ğrencim dördüncü  
      ma ğazasını açtı. Bu genç bayanın 3.500 dolar gibi az b ir sermaye ile i şe  
      ba şlaması, di ğer rakipleriyle güçlü bir rekabet içinde olması ve i ş  
      dünyasında nispeten yeni oldu ğu dü şünüldü ğünde ola ğanüstü bir ba şarıydı.  
      Açılı ştan kısa süre sonra, çok güzel bir-ilerleme kaydetm esinden dolayı  
      onu kutlamak üzere ziyaret ettim. Dolaylı yol dan üç ma ğazada ba şarılı olup  
      dördüncüsünü nasıl açabildi ğim sordum. Pek çok ki şinin tek bir ma ğazayla  
      bile ba şa çıkamadı ğı bir ortamda. 
 
      "Do ğal olarak," diye cevaplandırdı, "çok çalı ştım ama sabah erken kalkıp  
      gece geç saatlere dek çalı şmak dört ma ğazayı açıklamak için yeterli olmaz.  
      Benimle aynı i şi yapan insanların ço ğu zaten fazla çalı şır. Ba şarımla  
      ilgili en önemli nokta kendime özgü 'haftalık  geli şme programımdır'." 
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      "Haftalık geli şme programı mı? Çok etkileyici. Nasıl i şliyor bu program?"  
      diye sordum. 
 
      "Do ğrusu o kadar özenle hazırlanmı ş bir şey de ğil," diye devam etti.  
      "Sadece her hafta i şimi daha iyi yapmamda bana yardımcı olan bir plan.  
      ileri do ğru dü şünmemi canlı tutmak için i şimi dört parçaya böldüm:  
      Mü şteriler, çalı şanlar, mallar ve promosyon. Tüm hafta boyunca notla r  
      alırım ve i şimi nasıl ilerletebilirim diye fikirlerimi kaydeder im. Sonra  
      her pazartesi sabahı, dört saatimi bu fikirle rin üzerinden gitmeye ve i şe  
      yarayacaklarına inandıklarımı i şe nasıl aktarabilece ğim konusunda yollar  
      bulmaya ayırırım. Bu dört saatlik zamanda i şime ciddi bir şekilde bakmak  
      üzere kendimi zorlarım. Kolaya kaçıp ma ğazama daha çok mü şteri gelmesi  
      için dua etmem. Bunun yerine kendime şu soruyu sorarım: 'Daha çok mü şteri  
      çekmek için ne yapabilirim? Benden düzenli ve  sürekli alı ş veri ş yapacak  
      mü şterileri nasıl bulabilirim?'" 
 
      Daha sonra üç ma ğazasının bu denli ba şarılı olmasını sa ğlayan birçok ufak  
      tefek bulu ş. açıklayarak konu şmasını sürdürdü: Mallarını ma ğazasına  
      yerle ştiri ş biçimi gibi, her üç mü şteriden ikisine ma ğazasından içeri  
      girdiklerinde almayı dü şünmedikleri malları satın almalarını sa ğlayan  
      öneri satı ş tekni ği gibi, grevden dolayı birçok mü şterisinin i şsiz oldu ğu  
      dönemlerde uyguladı ğı taksit sistemi gibi, ölü dönemlerde satı şları füze  
      gibi arttıran çekili şler gibi şeyler. 
 
      "Kendime sorarım: 'Mallarımın sundu ğu şeyleri arttırmak için ne  
      yapabilirim?' Bir tanesini anlatayım. Dört ha fta önce, ma ğazama daha çok  
      çocu ğun gelmesini sa ğlamak zorunda oldu ğuma inandım. Kendi kendime şöyle  
      dü şündüm; çocukları ma ğazama çekecek bir gey bulursam, anne babalarını da  
      dükkâna çekmi ş olacaktım. Bunun üzerinde dü şünmeye devam ettim ve aklıma  
      şöyle bir fikir geldi: Dört-sekiz ya ş grubu çocuklar için küçük kartlı  
      oyuncaklar koydum. Bu fikir i şe yaradı. O-yuncaklar çok az yer kapladı ve  
      bana baya ğı kâr sa ğladı. Daha önemlisi oyuncaklar ma ğazanın trafi ğini  
      arttırdı." 
 
      "inan bana" diye devam etti, "haftalık ilerle me programım i şe yanyor.  
      Bilinçli olarak sürekli i şimi daha iyi nasıl yapabilirim?' diye kendime  
      sordukça cevaplarımı buluyorum. Pazartesi ak şamı olup da bana kâr getirici  
      ve zarar önleyici bir plan veya 
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      teknik bulamamı ş olmam çok nadirdir. Ba şarılı bir i ş sahibi 
      olmak için bir şey daha ö ğrendim. Sanırım kendi i şini kuracak 
      herkesin bilmek zorunda oldu ğu bir şey." 
      "Nedir?" diye sordum. 
 
 
      "Sadece şu. Ba şladı ğında i şi ne kadar biliyor oldu ğun 
 
      önemli de ğil. Daha önemlisi, kapılarını 
 
      açtıktan sonra ö ğrendiklerin ve bunu i şine 
 
      ne kadar yansıtabildi ğin." 
 
 
      Büyük basanlar, gerek kendisi gerekse ba şkaları 
      için büyük standartlar belirlemi ş olanların 
 
      kapısını çalar. Verimi arttırmak, 
 
      daha dü şük maliyetle daha fazla sonuç elde etmek, 
 
      daha az i şgücü ile daha çok üretmek için 
 
      yeni yollar arayan insanların kapısını. 
 
      En büyük basan ben-bu-i şi-daha-iyi-yapabilirim 
 
      diyen insanlann olacaktır. 
 
 
      General Electric Şirketi şu sloganı kullanır: En önemli ürünümüz  
      ilerlemektir. Neden siz de ilerlemeyi en önem li ürününüz yapmayasınız?  
      Ben-daha-iyi-yapabilirim felsefesi büyülü biç imde i şe yarar. Kendinize  
      "Daha iyi nasıl'yapabilirim?" diye sordu ğunuzda yaratıcı güç harekete  
      geçer ve daha iyi yapacak yollar kendilerini gösterir. 
 
      İşte size günlük bir egzersiz. Bu ben-daha-iyi-yapabi lirim tutumunun  
      gücünü geli ştirmede size yardımcı olacaktır. Her gün çalı şmaya ba şlamadan  
      önce on dakikanızı şöyle dü şünmeye ayırın:  
      "Bugün-daha-iyi-bir-i ş-nasıl-yapabilirim?" Kendinize sorun: "Çalı şma  
      arkada şlarımı cesaretlendirmek için bugün ne yapabilirim?" , "Mü şterilerim  
      için ne tür ilginç bir şey yapabilirim?", "Ki şisel verimimi nasıl  
      arttırabilirim?". Bu çok basit bir egzersizdi r. Ama i şe yarar. Deneyin ve  
      daha büyük ba şarılar elde etmek için sınırsız yaratıcı çözümler  
      bulaca ğınızı göreceksiniz. 
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      E şimle birlikte biraraya geldi ğimiz bir çift vardır, ne zaman bulu şsak laf  
      dönüp dola şıp "çalı şan-evli kadın" konusuna gelir. Bayan S evlenmeden ö nce  
      birkaç yıl çalı şmış ve dürüst olmak gerekirse bundan ho şlanmı ştır. "Ama  
      şimdi," der, "okula giden iki çocu ğum, çekip çevirecek bir evim ve yapmam  
      gereken yemekler var. Kısacası çalı şmaya zamanım yok." 
 
      Sonra bir pazar ak şamı, Bay ve Bayan S çocuklarıyla birlikte bir araba   
      kazası geçirdiler. Bayan S ve çocuklar a ğır yara almadan kurtuldu ama Bay  
      S bu kaza sonucunda felç oldu. Şimdi Bayan S'nin çalı şmaktan ba şka bir  
      seçene ği kalmamı ştı. Kazadan birkaç ay sonra onu, kendisini yeni  
      sorumluluklarına uyum sa ğlamı ş halde gördü ğümüzde çok mutlu olduk. 
 
      "Siz de biliyorsunuz ki" dedi, "altı ay önces ine dek hem evi çekip çevirip  
      hem çalı şabilece ğim aklımın ucundan bile geçmezdi. Âmâ kazadan sonra   
      aklımı ba şıma topladım ve kendime zaman bulmam gerekti ğini kavradım.  
      İnanın verimlili ğim yüzde 100 arttı. Eskiden yaptı ğım halde yapmak zorunda  
      olmadı ğım bir sürü şey ke şfettim. Daha sonra çocukların bana yardımcı  
      olabilece ğini ve buna istekli olduklarını ke şfettim. Çalı şacak zamanı  
      yaratmak için düzinelerce yol buldum -pazara daha az gidi ş, daha az TV,  
      daha az telefon konu şması. Tüm bu zaman katili şeylerden kurtuldum." 
 
 
      Bu deneyden şu dersi aldık: 
 
      Kapasite zihnin o anki durumuna ba ğlıdır. 
 
      Ne kadar yapabilece ğimiz, ne kadar yapabilece ğimizi 
 
      dü şündüğünüz kadardır. 
 
      Daha çok yapabilece ğinize gerçekten inandı ğınızda 
 
      aklınız yaratıcı olarak dü şünür ve 
 
      çözümü gösterir. 
 
 
      Genç bir banka yöneticisi şu ki şisel deneyimiyle "i ş ka-  
      pasitesi" arasında bir ba ğ kurmu ştu. 
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      "Bankamızdaki di ğer yöneticilerden biri kısa bir not bırakarak i şten  
      ayrılmı ştı. Bu durum bölümümüzü zor durumda bıraktı. Ayrıla n arkada şın  
      yaptı ğı i ş çok önemliydi ve ne ertelenebilir, ne de kendi hal ine  
      bırakılabilirdi. 
 
      "Arkada şımın i şi bıraktı ğından bir gün sonra bölümümden sorumlu genel  
      müdür yardımcısı beni yanına ça ğırdı. Bana grubumdaki iki ki şiyle konu şmuş  
      oldu ğunu ve giden arkada şın yerine biri gelene dek i şi payla şıp  
      yapabilecek durumda olup olmadıklarını sordu ğunu söyledi. 'Hiçbiri net  
      olarak geri çevirmediler' diye sürdürdü genel  müdür yardımcısı  
      konu şmasını. Ama tümü de kendi i şlerinin baskısı altında bo ğazlarına dek  
      dolu olduklarını vurguladılar. Acaba sen bu i şi geçici olarak yüklenebilir  
      misin?' diye sordu. 
 
      "Çalı şma hayatım boyunca şunu ö ğrendim ki, bir imkân do ğduğunda onu geri  



      çevirmenin bedeli çok a ğırdır. Bu nedenle kabul ettim ve kendi i şimin yanı  
      sıra di ğer görevi de elimden geldi ğince yapmaya çalı şaca ğımı söyledim.  
      Genel müdür yardımcısı bunu duydu ğuna çok sevinmi şti. 
 
      "Odasından çıkarken büyük bir i şi sırtlamı ş oldu ğumu dü şünüyordum. Ama iki  
      i şin de üstesinden gelmeye kararlıydım. O ö ğleden sonra kendi i şlerimi  
      bitirdim ve mesai bitince sonra odamda oturup  ki şisel verimlili ğimi nasıl  
      arttırabilece ğimin yollarını ara ştırdım. Elime bir kalem alıp aklıma gelen  
      tüm fikirleri yazmaya ba şladım. 
 
      "Bildi ğiniz gibi bazı güzel fikirler buldum. Mesela sekret erimle bir  
      düzenlemeye giderek beni düzenli arayanları g ünün belli saatinde  
      aramalarını sa ğlamak gibi, yapılacak tüm aramaları yine belli saat te  
      yapmak gibi, ola ğan toplantılarımın sürelerini on be ş dakikadan on  
      dakikaya indirmek gibi, yazdıraca ğım tüm yazıları bir seferde yazdırmak  
      gibi. Aynı zamanda sekreterimin bazı küçük am a zaman alıcı i şlerin  
      denetimini alabilece ğini -ve almaya gönüllü oldu ğunu- ke şfettim." 
 
      " İki yıldır o görevdeyim ve dürüst olmak gerekirse ne  kadar çok verimsiz  
      şeyin oldu ğunu ke şfedince çok mutlu oldum. Bir hafta içinde eskisinde n iki  
      misli mektup yazdırıyor, yüzde elli daha fazl a telefon görü şmesi yapıyor,  
      her zamanki kadar toplantıya katılabiliyor ve  hiç zorlanmıyordum. 
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      "Birkaç hafta daha geçti. Genel müdür yardımc ısı beni ça ğırdı. İyi i ş  
      yaptı ğımdan dolayı beni övdü. Konu şmasını hem bankanın içinden hem  
      dı şından insanlar aradı ğını ama do ğru adayı bulamamı ş oldu ğunu söyleyerek  
      sürdürdü. Daha sonra bankanın üst yönetiminin  bu iki bölümü birle ştirme  
      konusunda kendisine yetki verip beni bu görev e getirdi ğini, maa şıma  
      oldukça iyi bir artı ş yaptırdı ğını açıkladı. 
 
      "Kendi kendime şunu ispatlamı ş oldum ki, ne kadar yapabilece ğim, ne kadar  
      yapabilece ğimi dü şündüğüm kadardır." 
 
 
      Kapasite aslında zihnin o anki durumuna ba ğlıdır. 
 
 
      Görünen o ki hızla ilerleyen i ş dünyasında bu durumla her gün kar şı  
      kar şıya geliniyor. Patron i şçilerden birini ça ğırır ve özel bir görev  
      çıktı ğını söyler. Sonra da "Yapacak çok i şinin oldu ğunu biliyorum ama bunu  
      da yapabilir misin?" diye sorar. Ço ğu zaman i şçinin cevabı şu olur: "Çok  
      üzgünüm ama şu an tamamiyle doluyum. Yapmayı çok isterdim ama o kadar  
      me şgulüm ki..." 
 
      Bu gibi durumlarda patron i şçiye fazla diretmez çünkü bu "fazladan bir  
      görevdir." Ama patron o i şin yapılmak zorunda oldu ğunun farkındadır ve  
      aramaya devam eder. Ta ki di ğerleriyle aynı i ş yüküne sahip oldu ğu halde  
      i şi yapabilece ğine inanan birini bulana dek. f şte bu i şçi yarı şta öne  
      geçen ki şi olacaktır. 
 
 
      i şte, evde, dernekte ba şarının bile şenleri şudur; 
      yaptı ğını daha iyi yap (yaptı ğın isin kalitesini arttır) ve 
      yaptı ğının daha fazlasını yap (yaptı ğın i şin miktarını arttır). 
 



 
      Daha çok ve daha iyi yapmanın getiri şinin daha fazla olaca ğına ikna  
      oldunuz mu? O halde iki adımlık şu yöntemi deneyin. 
 
      1. Daha fazla yapabilme fırsatını seve seve k abul edin. Yeni bir  
      sorumlulu ğu üstünüze almanızın istenmesi bir takdir i şaretidir. İş  
      hayatında daha büyük sorumlulukları 
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      kabul etmek sizi ayrıcalıklı bir konuma getir ir ve daha de ğerli oldu ğunuzu  
      gösterir. Kom şularınız ya şadı ğınız şehirle ilgili bir konuda onların  
      temsilcisi olmanızı istedi ğinde kabul edin. Bir toplumun lideri olmanız  
      konusunda size yardımcı olacaktır. 
 
      2. Sonra, "Daha çok nasıl yapabilirim?" üzeri nde yo ğunla şın. Ardından  
      yaratıcı cevaplar gelecektir. Bu cevaplardan bazıları şu anki i şinizin  
      daha iyi planlanması ve organize edilmesi ola bilir. Veya günlük rutin  
      i şlerinizle ilgili kestirme yollar bulmanız ya da zor unlu olmayan i şleri  
      tamamen bırakmak olabilir. Ama tekrar etmeme izin verin; daha çok yapmak  
      için gereken çözüm ortaya çıkacaktır. 
 
 
      Ki şisel politika olctrah ben 
 
      şu kavramı seçmi ş durumdayım: 
 
      Bir şeyin yapılmasını istiyorsan 
 
      onu me şgul bir insana ver. 
      önemli projeleri bo ş zamanı çok olan 
 
      ki şilerle birlikte yapmaya kar şıyım. 
 
      Acı verici ve pahalı deneyimlerim bana bo ş vakti 
 
      olan ki şilerin etkisiz bir i ş arkada şı oldu ğunu ö ğretti. 
 
 
      Tanıdı ğım tüm ba şarılı ve uzman ki şiler me şgul insanlardır. Onlarla bir  
      şeye, bir projeye ba şladı ğımda, sonucun tatmin edici olaca ğını bilirim.  
      Düzinelerce olaydan ö ğrendi ğim şudur ki bir i şin bitirilmesinde me şgul bir  
      insana güvenebilirim. Ama "dünya kadar bo ş vakti olan" ki şilerle yaptı ğım  
      çalı şmaların ço ğunda hayal kırıklı ğına u ğramı şımdır. 
 
      ilerlemek isteyen bir i ş yöneticisi sürekli şunu sorar: "Çalı şma  
      kapasitemizi geni şletmek için ne yapabiliriz?" Neden kendinize şu soruyu  
      sormuyorsunuz? "Kendi çalı şma kapasitemi arttırmak için ne yapabilirim?"  
      Aklınız yaratıcı olarak bunu nasıl gerçekle ştirebilece ğinizi size  
      gösterecektir. 
 
      Her seviyeden insanlarla yaptı ğım yüzlerce mülakat sonucunda şunu  
      ke şfettim: "Ki şi ne kadar büyükse sizin 
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      konu şmanızı sa ğlamak üzere sizi cesaretlendirme e ğilimi de o kadar  
      fazladır. Ne kadar küçükse de size ö ğüt verme e ğilimi o denli yüksektir. 
 
 
      Büyük insanlar dinlemeyi tekellerine alır. 
      Küçük insanlar konu şmayı tekellerine alır. 
 
 
      Ayrıca şuna dikkat edin. Hangi meslekten olursa olsun üst d üzey liderler  
      zamanlarının ço ğunu ö ğüt almaya harcar, ö ğüt vermeye de ğil. Üst düzey bir  
      yönetici bir karar almadan önce sorar, "Siz b u konuda ne dü şünüyorsunuz?",  
      "Siz ne ö-nerirsiniz?", "Bu şartlar altında siz ne yapardınız?", "Bu size  
      nasıl görünüyor?" 
 
      Olaya şu açıdan bakın. Lider karar veren bir makine-insand ır. Bir şey  
      üretmek için hammaddeye gereksinim duyarız. Y aratıcı kararlara ula şmanın  
      hammaddeleri di ğer insanların fikir ve önerileridir. Elbette di ğer  
      insanların size hazır çözümler verece ğini beklemeyin. Sormanın ve  
      dinlemenin temel sebebi bu de ğildir zaten. Di ğerlerinin fikirleri sizin  
      fikirlerinizin do ğmasında bir kıvılcım etkisi yapmaya yarar. Böylece  
      zihniniz daha yaratıcı olur. 
 
      Yakın bir zamanda bir yönetici semineri idare  ettim. Seminer on iki  
      oturumdu. Her toplantının önemli noktalarında n bir tanesi, seminere  
      katılan üst düzey yöneticilerden birisinin, " En zor idari problemimi nasıl  
      çözdüm?" konusundaki on be ş dakikalık tartı şmasıydı. Dokuzuncu oturumda  
      sıra kendisine gelen ve büyük bir süt ürünler i şirketinin genel müdür  
      yardımcısı olan ki şi farklı bir şey yaptı. Problemini nasıl çözdü ğünü  
      söylemek yerine konusunu şu şekilde duyurdu: "Aranıyor: İdari Problemimi  
      Çözmek İçin Yardım Aranıyor." Problemini hızlıca maddeler h alinde sıraladı  
      ve gruba bunu çözmek için fikirlerinin ne old uğunu sordu. Sonra önerilen  
      tüm fikirleri kayıdetti. Sanki odada söylenen  her şeyi not eden bir  
      stenograf vardı. 
 
      Daha sonra bu adamla konu ştum ve kendine özgü yakla şımından dolayı onu  
      tebrik ettim. Yorumu şu oldu: "Bu 
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      grupta oldukça zeki insanlar var. Fikirlerini  toparlayabilirim diye  
      dü şündüm. Oturum boyunca birinin söyleyece ği bir şeyin problemimi çözmek  
      için bana bir ipucu verebilme olasılı ğı vardı." 
 
      Bu yönetici problemini sundu, sonra dinledi. Böyle yapmakla, karar vermede  
      kullanabilece ği birkaç hammaddeyi elde etmi ş öldü. Öte yandan bunun bir  
      yan Ürünü olarak gruptaki di ğer yöneticiler bundan ho şlandılar çünkü bu  
      durum onların da konuya katılımını sa ğlamı ş oldu. 
 
      Ba şarılı i şlerde mü şteri ara ştırmalarına büyük paralar ya^ tmldı ğı  
      görülür, insanlara ürünlerinin tadı, kalitesi , büyüklü ğü, görüntüsü  
      hakkında ne dü şündüklerini sorarlar, insanları dinlemek ürünün dah a çok  
      satılmasını sa ğlayacak kesin fikirlerin olu şmasını sa ğlar. Ayrıca  
      üreticiye, reklamlarda ürünle ilgili olarak m üşteriye ne söylemesi  
      gerekti ği konusunda da bilgi verir, Ba şarılı ürün üretmenin yöntemi şudur:  



      Toplayabildi ğiniz kadar fikir toplayın, ürünü satın alacak insan lan  
      dinleyin, sonra bu insanlan memnun edecek şekilde ürünü tasarlayın ve  
      promosyonunu yapın. 
 
      Bir süre önce bir ofiste şu notu gördüm: "John Brown'a Jöhn Brown'un  
      aldı ğı şeyleri satmak için, nesneleri John Brown'un gözüyle  görmelisiniz."  
      John Brown'un^ bakı ş açısını ö ğrenmek için de John Brown'un diyeceklerine  
      kulak vermelisiniz. 
 
 
      Kulaklarınız bilgi giri ş kapılandır. 
 
      Onlar zihninizi hammadde ile besler. 
 
      Bu hammaddeler de yaratıcı güce dönü ştürülebilir. 
 
      Konu şmakla hiçbir şey ö ğrenemeyiz. 
      Ama sorup dinleme ile ö ğrenmenin sının yoktur. 
 
 
      A şağıdaki üç a şamalı programı deneyerek sorup dinleme ile yaratıcı lı ğınızı  
      güçlendirebilirsiniz. 
 
      1. Ba şkalarını konu şmaları için cesaretlendirin. Ki şisel konu şmalar veya  
      grup toplantılarında insanları şu şekilde te şvik ederek konu şturun: "Senin  
      bu konudaki deneyimin nedir?", "Bu konuda sen  ne yapılması ^gerekti ğine  
      inanıyorsun?, 
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      "Buradaki kilit nokta sence nedir?" Öteki ins anları konu şmaları için  
      cesaretlendirirseniz iki misli zafer elde ede rsiniz. Zihniniz daha sonra  
      yaratıcı dü şünceler üretmede kullanaca ğı hammaddeleri emer ve ayrıca dost  
      kazanmı ş olursunuz. İnsanların sizi sevmelerini sa ğlamada onları konu şmaya  
      cesaretlendirmekten daha kesin bir yol yoktur . 
 
      2. Kendi bakı ş açınızı soru biçiminde test edin. Di ğer insanların  
      fikirlerinizi parlatmasını, düzeltmesini sa ğlayın. " Şu-öneriye-ne-dersin"  
      yakla şımını kullanın. Dogmatik olmayın. Taze bir fikri al tın tabakta  
      ku şaktan ku şağa geçirir gibi duyur-mayın. Önce küçük bir ara ştırma yapın.  
      Çevrenizdeki insanların tepkilerinin ne oldu ğunu tespit edin. Böyle  
      yaparsanız, daha iyi bir fikirle ortaya çıkma  olasılı ğınız daha yüksektir. 
 
      3- Kar şınızdaki ki şinin dedikleri üzerinde yo ğunla şın. Dinlemek çenenizi  
      kapalı tutmaktan öte bir şeydir. Dinlemek söylenenin aklınıza girmesine  
      izin vermektir. Ço ğu zaman insanlar dinlemiyor oldukları halde dinliyo rmuş  
      gibi yaparlar. Sadece kar şılarındaki ki şinin susup kendilerinin konu şmaya  
      ba şlamasını beklerler. Kar şınızdaki ki şinin dedikleri üzerinde yo ğunla şın.  
      Onları de ğerlendirin. Ancak bu şekilde zihninizin besinini  
      toplayabilirsiniz. 
 
      Giderek büyük üniversitelerin daha fazlası te crübeli üst düzey yöneticiler  
      için ileri seviyede i ş idaresi e ğitim seminerleri sunuyor. Sponsorlara  
      göre bu programların en büyük getiri şi bu yöneticilerin i şlerini daha  
      verimli yönetebilmek için gerekli hazır formü lleri ö ğrenmeleri de ğil. Daha  
      ziyade, en büyük getiri şi yeni fikir alı ş veri şinde bulunup, bunları  
      tartı şacak bir imkânın yaratılmı ş olmasıdır. Bu programların ço ğunda  



      yöneticiler okul yurtlarında birlikte ya şar ve kendi aralarında erkek  
      muhabbetleri yapabilirler. Tek kelimeyle açık lamak gerekirse, yöneticiler  
      en çok elde ettikleri kıvılcımlardan dolayı f ayda elde ederler. 
 
      Bir yıl önce, Ulusal Satı ş Yöneticileri şirketinin sponsorlu ğunu yaptı ğı  
      Atlanta'daki bir haftalık satı ş yönetimi seminerinde iki oturumu yönettim.  
      Birkaç hafta sonra bu seminere katılan bir yö neticinin yanında çalı şan  
      satı ş temsilcisi bir arkada şla tanı ştım. 
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      Genç arkada şım şöyle dedi: "Belli ki o seminerde siz benim satı ş  
      yöneticime şirketimizi daha iyi yönetmekle ilgili'pek çok bilgi   
      vermi şsiniz." Merakla, özellikle ne tür de ği şikliklerin dikkatini  
      çekti ğini sordum. Bir sürü şey sayıp döktü -tazminat planında de ği şiklik,  
      ayda bir yerine iki satı ş toplantısı, yeni kartvizit ve büro malzemeleri  
      temini, satı ş bölgelerinin yeniden belirlenmesi, vb. Bunların hi çbiri  
      e ğitim seminerinde özel olarak anlatılmamı ştı. Satı ş yöneticisi bir sürü  
      paketlenmi ş tekni ği alıp götürmemi şti. Onun yerine, bundan çok daha  
      de ğerli bir şey almı ştı; do ğrudan kendi şirketi için faydalı ola--çak  
      fikirleri dü şünmek üzere bir kıvılcım. 
 
      Bir boya imalathanesinde çalı şan genç bir muhasebeci, di ğer insanların  
      fikirlerinin yarattı ğı kıvılcım sayesinde kendi ba şından geçen ba şarılı  
      bir macerayı anlatmı ştı bana. 
 
      "Gayrimenkul konusuna hiçbir zaman özel ilgi göster-memi şimdir. Birkaç  
      yıldır muhasebecilik yapıyor ve mesle ğimi oldukça seviyorum. Bir gün  
      emlakçı bir arkada şım beni şehrin bir grup emlakçısıyla ö ğle yeme ğine  
      konuk olarak davet etti. 
 
      "Günün konu şmacısı şehri uzun süredir bilen ya şlı bir emlakçıydı.  
      Konu şması 'Gelecek Yirmi Yıl' hakkındaydı. Şehrin merkezinin büyümeye  
      devam edece ği ve çevresindeki çiftlik alanlarına yayılaca ğı tahmininde  
      bulundu. Bununla birlikte "beyefendi-büyüklü ğünde-çiftlik" adını verdi ği  
      i ş adam* lan ve yöneticilerin bir havuza, atlara, bir  bahçeye ve yer  
      isteyen di ğer hobilerini gerçekle ştirebilecekleri büyüklükte 2-5 dönümlük  
      çiftliklere çok büyük taleplerinin alaca ğını tahmin etti ğini de söyledi.  
      Bu adamın konu şması zihnimde gerçekten bir kıvılcım uyandırdı. Açı kladı ğı  
      şey tanı benim istedi ğim şeydi. Bunu takip eden birkaç güıi bazı  
      arkada şlarıma bir gün 5 dönümlük bir arazi sahibi olma fik ri hakkında  
      dü şüncelerini sordum. Konu ştu ğum herkes, cevap olarak 'iyi fikir. Tuttum  
      bunu* dedi. 
 
      "Üzerinde dü şünmeye devam ettim ve bu fikri nasıl kârlı hale  
      getirebilece ğimi ara ştırdım. Sonra bir gün arabamla İşe giderken, cevap  
      kendili ğinden çıkageldi. Neden bir çiftlik satın alıp bunu küçük parçalara  
      bölmeyeyim? Topra ğın küçük parçalara bölünmü ş halinin tek bir parçaya göre  
      daha de ğerli 
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      oldu ğunu hesapladım. Şehir merkezinden yirmi iki mil uzaklıkta 8.500  
      dolara 50 dönüm oldukça eski bir çiftlik buld um. Üçte birini pe şin ödeyip  
      geri kalanını taksite ba ğlayarak çiftli ği satın aldım. Sonra a ğaçsız  
      araziye çam fideleri diktim. Böyle yaptım çün kü i şini iyi bildi ğine  
      inandı ğım o emlakçı bana ' İnsanlar bugünlerde a ğaç istiyor, pek çok a ğaç'  
      demi şti. Potansiyel alıcılarımın birkaç yıl içinde gayri menkullerinin çam  
      a ğaçlarıyla kaplı olaca ğını görmelerini istiyordum. 
 
      "Sonra gerekli aletlerle araziyi. 5 dönümlük on parçaya böldürdüm. Artık  
      satı şa hazırdım. Şehirdeki genç yöneticilerin posta adreslerini alara k,  
      küçük bir do ğrudan postalama kampanyası ba şlattım. Şehirde küçük bir arsa  
      fiyatı olan 3.000 dolara nasıl arazi sahibi o lunabilece ğini anlattım. Aynı  
      zamanda hobi faaliyetleri ve sa ğlıklı bir ya şam için gerekli potansiyelin  
      oldu ğunu da açıkladım. 
 
      "Altı hafta içinde sadece ak şamları ve hafta sonlan çalı şarak on parçanın  
      hepsini sattım. Toplam gelir: 30.000 dolar. T oplam gider; arazinin fiyatı,  
      reklam, ölçme ve böldürme ile vergi giderleri  dahil: 10.400 dolar. Kâr:  
      19-600 dolar. 
 
      "Oldukça güzel kâr elde etmi ştim çünkü kendimi di ğer zeki insanların  
      fikirlerine açmı ştım. E ğer kendi mesle ğime tamamen yabancı olan o grupla  
      yenen yeme ğe yapılan daveti kabul etmemi ş olsaydım, beynim hiçbir zaman  
      böyle bir kâr getirecek bu ba şarılı planı üretemezdi." 
 
      Zihinsel kıvılcımlar elde etmenin birçok yolu  vardır. Ama burada size  
      kendi ya şam biçiminizle ba ğdaştırabilece ğîniz iki tanesini belirtmek  
      istiyorum. 
 
      Birincisi, mesle ğinizle ilgili profesyonel bir gruba katılın. Böyle  
      ortamlar kendi dünyanızda kullanabilece ğiniz kıvılcımlar yaratacaktır.  
      Ba şarıya yönelik di ğer insanlarla omuz omuza ve kafa kafaya verin. Ço ğu  
      zaman birinden şöyle bir şey duyarım: "Bu ö ğlen şöyle bir toplantıdan  
      müthi ş bir fikir yakaladım" veya "Dünkü toplantıda kafamd a şöyle bir  
      dü şünce belirdi..." Unutmayın, kendi kendini besleyen beyin kısa sürede  
      gıdasız kalır, zayıflar, yaratıcı ve ilerleyi ci dü şünce üretmede yetersiz  
      hale gelir. Di ğer insanlardan alınacak kıvılcımlar harika zihinsel   
      besinlerdir. 
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      ikincisi, mesle ğinizle ilgisi olmayan profesyonel bir gruba katılın .  
      Farklı mesleklerden ki şilerle kurulan temaslar dü şüncelerinizi geni şletir  
      ve büyük resmi görmenizde size yardımcı olur.  Kendi meslek dalınızın  
      dı şındaki insanlarla biraraya gel-1 menin kendi i şinizle ilgilenirken  
      zihninizde yarataca ğı kıvılcımları gördükçe şaşıracaksınız. 
 
 
      Fikirler dü şüncelerimizin meyveleridir. 
 
      Ama bunlardan faydalanıp bir de ğer ifade etmeleri 
 
      için i şetyarar bale getirilmeleri gerekir. 
 
 
      Her yıl bir me şe a ğacından orman nüfusunu oldukça iyi miktarda arttırm aya  



      yetecek kadar me şe palamudu çıkar. Ancak bunlardan sadece birkaç tan esi  
      a ğaç olabilir. Sincaplar bunların ço ğunu yok eder. A ğacın çevresindeki  
      sert toprak da kalan birkaç tanesine fazla şans tanımaz. 
 
      Bu, fikirler için de geçerlidir. Çok azı meyv e verir. Fikirler çabuk  
      bozulan besinler gibidir. E ğer onları korumazsak sincaplar (olumsuz  
      dü şünen insanlar) onların ço ğunu yok eder. Fikirler do ğdukları andan  
      i şlerin daha iyi yapılmasını sa ğlayacak pfatik çözümler haline gelene dek  
      özel bakım ister. A şağıdaki üç yolu kullanarak fikirlerinizden faydalanıp   
      onları geli ştirmeyi sa ğlayabilirsiniz: 
 
      1. Fikirlerin kaçmasına izin vermeyin. Onları  bir kâ ğıda 
      yazın. Her gün bir sürü fikir do ğar ve bir ka ğıda ili ştirilmedik- 
      leri için çabucak ölürler, t ş yepyeni fikirleri koruyup, yeti ştir-  
      meye geldi ğinde bellek zayıf bir köle gibidir. Yanınızda her 
      zaman bir defter veya küçük kartlar ta şıyın. Yeni bir fikir gel-  
      di ğinde hemen yazın. Sıkça seyahat eden bir arkada şım yanın-1 
      da her zaman küçük bir ajanda ta şır; böylece aklına bir fikir 
      geldi ğinde bunu o an ajandasına not edebilir. Verimli) ya ratıcı 
      zihinlere sahip insanlar güzel bir fikrin her hangi bir zamanda 
      herhangi bir yerde ortaya çıkabilece ğini bilir. Fikirlerin kaçıp 
      gitmesine izin vermeyin. Aksi takdirde dü şüncenizin rneyvele-* 
      rini yok etmi ş olursunuz. Onların etrafını çitle çevirin. 
 
      2. Sonra fikirlerinizi gözden geçirin. Bu fik irleri dosyalayın. 
      Bu dosya özel bir dolap olabilece ği gibi bir masa çekmecesi de 
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      olabilir. Hatta bir ayakkabı kutusu bile. Ama  bir dosyanız olsun ve bunu  
      düzenli gözden geçirin. Fikirlerinizin üzerin den geçerken bazıları hiçbir  
      de ğere sahip olmayabilir. Onlardan kurtulun. Ama bir f ikrin i şe  
      yarayabilece ğine inandı ğınız sürece onu saklayın. 
 
      3- Fikrinizi ekin ve gübreleyin. Sonra fikrin izi büyütün. Üzerinde  
      dü şünün. Fikri ba şka fikirlere ba ğlayın. Fikrinize benzer oldu ğuna  
      inandı ğınız tüm kitapları okuyun. Tüm bakı ş açılarını ara ştırın. Zamanı  
      geldi ğinde onu kendiniz, i şiniz veya gelece ğiniz için harekete geçirin. 
 
      Bir mimar yeni bir bina tasarlama fikriyle ka r şıla ştı ğında bir ön çizim  
      yapar. Yaratıcı bir reklamcı yeni TV reklamı için bir fikre ula ştı ğında  
      onu bir dizi çizime dökerek bitmi ş halinin nasıl olaca ğını gösterir. Fikir  
      sahibi yazarlar önce bir müsvedde çıkarır. 
 
 
      Fikri kâ ğıt üzerinde şekillendirin. 
 
      Bunun iki mükemmel sebebi vardır. 
 
      Bir fikir gözle görülür bir forma, girdi ğinde 
 
      onu her açıdan görebilirsiniz. 
 
      Eksikliklerini, parlatmak için neler yapılmas ı gerekti ğini. 
 
      Sonra fikirler de ba şkalarına "satılmalıdır". 
 



      Mü şterilere, i şçilere, patrona, arkada şlara, 
 
      kulüptekilere, yatırımcılara. Birisi o fikri 
 
      "satın almalıdır"; aksi takdirde-hiçbir de ğeri olmaz. 
 
 
      Bir yaz mevsiminde iki hayat sigortası satıcı sı benimle ba ğlantı kurmu ştu,  
      ikisi de bana bir sigorta programı sunmak ist iyordu. İkisi de gerekli  
      hazırlıkları yapıp özel bir planla geri gelec eklerine söz verdiler. İlk  
      satı ş temsilcisi bana tamamiyle sözel bir tanıtım yaptı.  Bana kelimelerle  
      neye gereksinim duydu ğumu söyledi. Kısa süre içinde kafam karı şmıştı.  
      Vergilerden, alternatiflerimden, sosyal güven likten, sigorta programıyla  
      ilgili bir çok teknik detaydan bahsetti. Do ğrusunu söylemek gerekirse beni  
      elinden kaçırdı. Ona hayır demek zorunda kald ım. 
 
      İkinci satı ş temsilcisi farklı bir yakla şım sergiledi. Önerilerini  
      tablolar haline getirmi şti. Tüm ayrıntılar diyagramlar halinde  
      gösterilmi şti, önerisini çabucak ve kolayca kavradım çünkü onu  bütünüyle  
      görebiliyordum. Sigortayı bana sattı. 
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      Fikirlerinizi satabilir bir bale getirme konu sunda 
 
      azimli olun. Yazılı veya çizilmi ş ya da diyagramatik 
 
      bale getirilmi ş bir fikir, konu şma yoluyla sunulan fikre 
 
      göre kat kat daha fazla satı ş gücüne sahiptir. 
 
 
      Özetlemek Gerekirse Sû Çözümleri Kullanarak 
      Yarattct Biçimde Dü şünebilirsiniz 
 
      1. Yapılabilece ğine inanın. Bir şeyin yapılabilece ğine i- 
      nandı ğınızda aklınız onu yapmanfn çözümlerini bulacaktır.  
      Bir çözüme inanmak o çözümün yolunu açar. 
 
      ı 
 
      "imkânsız", "i şe yaramaz", "yapamam", "denemeye de ğ-  
      mez" laflarını dü şünme ve konulma sözlüklerinizden çıkann. 
 
      2. Geleneklerin aklınızı dondurmasına izin ve rmeyin. 
      Yeni fikirlere açık olun. Denemeci olun. Yeni  yakla şımları 
      deneyin. Yaptı ğınız ber şeyde ilerleyici olun, 
 
      3. Kendinize her gün şunu sorun: "Daha iyi nasıl ya-  
      pabilirim?" Ki şisel geli şimin sının yoktur. Kendinize "Daha iyi 
      nasıl yapabilirim?" diye sordu ğunuzda i şe yarar cevaplar be-  
      lirecektir. Deneyin, göreceksiniz. 
 
      4. Kendinize sorun: "Daha çok nasıl yapabilir im?" Ka-  
      pasite aklın o anki durumuna ba ğlıdır. Kendinize bu soruyu 
      sordu ğunuzda aklınızı pratik yollar bulmaya itmi ş olursu-  



      nuz, i ş dünyasinda ba şanyı olu şturan bile şenler şunlardır; 
      Yaptı ğını daha iyi yap (yaptı ğın i şin kalitesini arttır). Yapti- 
      ğının daha fazlasını yap (yaptı ğın i şin miktannı arttır). 
 
      5. Sormayı, ve dinlemeyi ö ğrenin. Sorun ve dinleyin; 
      böylece parlak kararlara ula şmak için gerekli hammaddeyi 
      elde edeceksiniz, Unutmayın: Büyük insaflar d ifılemeyi, kü-  
      çük insanlar konu şmayı tekellerine alır. 
 
      6. Zihninizi geni şletin. Kıvılcımlara açık olun. Size yeni 
      dü şünceler üretmede ya da i şleri yapmak için yeni çözümler 
      bulmanızda yardımcı olacak ki şilerle ili şki kurun. Farklı 
      meslek dallan ve ilgi alanlanndan insanlarla biraraya gelin. 
 
 
 
 
 
      NE OLDU ĞUNUZU 
      DÜ ŞÜNÜYORSANIZ OSUNUZ 
 
 
      Besbelli ki pek çok insan davranı şı şaşırtıcıdır. Hiç dikkat ettiniz mi,  
      neden bir satı ş temsilcisi bir mü şteriyi "Ho şgeldiniz efendim, size nasıl  
      yardım edebilirim?" sözleriyle kar şılarken, bir di ğerini tamamen ihmal  
      eder? Veya neden bir erkek bir kadın için kap ı açar da bir ba şka kadın  
      için açmaz? Veya neden bir i şçi amirlerinden birinin isteklerini içten  
      gelerek yerine getirir de, bir ba şka amirinin isteklerini istemeye  
      istemeye yapar? Ya da neden bir ki şinin dedi ğine çok dikkat ederiz de, bir  
      ba şkasının dedi ğine aldırı ş etmeyiz? 
 
      Çevrenize bakın. Bazı insanlara "Hey Maç!" ve ya "Hey dostum" biçiminde  
      yakla şırken bazılarına saygılı biçimde "Evet efendim" şeklinde  
      yakla şıldı ğını gözleyeceksiniz. İzleyin. Göreceksiniz ki bazı insanlar  
      güven, ba ğlılık ve hayranlık uyandırırken, bazıları uyandırma z. Daha  
      yakından bakarsanız, en çok saygı duyulan ki şilerin en ba şarılı ki şiler  
      oldu ğunu da görürsünüz. 
 
      Bunun açıklaması nedir? Tek kelimeyle açıklan abilir bu: Dü şünme. Böyle  
      olmasını sa ğlayan dü şünmedir. Di ğer insanlar 
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      bizde, biz kendimizde ne görüyorsak onu görür . Hangi yakla şım biçimine  
      layık oldu ğumuzu dü şünüyorsak insanlar o yakla şımı gösterir. 
 
      Böyle olmasını sa ğlayan dü şünmedir. Kendini a şağılık, i şe yaramaz biri  
      olarak gören ki şi gerçek yetenekleri ne olursa olsun a şağılık, i şe yaramaz  
      birisidir. Çünkü dü şünme, davranı şları düzenler. Ki şi kendisini a şağılık  
      biri olarak görüyorsa bu şekilde davranır ve hiçbir cila, maske veya blöf  
      bu temel duyguyu uzun süre saklayamaz. Kendin i önemli görmeyen ki şi önemli  
      biri de ğildir. 
 
      Öte yandan, kendini bir şeye e şit gören ki şi, öyledir. Ö-nemli olmak için  
      önemli oldu ğumuzu dü şünmeliyiz. Gerçekten önemli'oldu ğumuzu dü şünmeliyiz.  
      Böyle olunca öteki insanlar da böyle dü şünmeye ba şlayacaktır. 'Burada aynı  
      mantık vardır. •< 



 
 
      Dü$ünme biçiminiz, hareket biçiminizi belirle r, 
 
      Hareket biçiminiz de, buna ba ğlı olarak, 
      di ğer insanların size nasıl tepki göstereceklerini bel irler. 
 
 
      Ba şarı için ki şisel programınızın di ğer evrelerinde oldu ğu gibi burada da  
      saygı duyulan biri olmak çok basittir. Ba şkalarından saygı görmek  
      istiyorsanız, Önce saygı duyulmaya 'de ğer biri oldu ğunuzu dü şünmelisiniz.  
      Kendinize ne kadar çok saygı duyarsanız ba şkaları da size o kadar çok  
      saygı duyar. Bu ilkeyi test edin. Dü şkün bir jnsana fazla saygı duyar  
      mısınız? Tabii ki hayır! Neden? Çünkü bu zava llı adam kendine saygı  
      duymamaktadır da ondan. Kendine saygısı olmad ı ğından daha da  
      ahlaksızla şmaktadır. 
 
      Kendine saygı duymak yaptı ğımız her şeyde kendini gösterir. Şimdi  
      dikkatimizi kendimize saygımızı arttırmak içi n kullanılabilecek bazı  
      şeylere odaklayalım ve böylece ba şkalarından daha fazla saygı görelim. 
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      önemli görünün -önemli oldu ğunuzu 
 
      dü şünmenize yardımcı olur. Kural: Unutmayın, 
 
      görünümünüz "konu şur". Sizin hakkınızda olumlu 
 
      şeyler söylüyor oldu ğundan emin olun. 
 
      Evinizi nasıl bir insan olmak 
 
      istiyorsanız o şekilde göründü ğünüzden 
 
      emin olmadan asla terk etmeyin. 
 
 
      Basında yer alan en dürüst reklamlardan bir t anesi Amerikan Örnek Giyim  
      Enstitüsü'nün sponsorlu ğunu yaptı ğı şu slogandı: "Do ğru giyinin. Aksi  
      takdirde bunun bedelini ödeyemezsiniz." Bu sl ogan Amerika'daki tüm  
      bürolara, tuvaletlere, yatak odalarına, sınıf lara çerçevelenip asılmaya  
      de ğer bir slogandır. Bir reklamda polis konu şmaktadır. Polis şöyle der: 
 
      Kimi zaman görüntüsünden dolayı yakaladı ğın ki şi yanlı ş ki şi çıkar. Bu  
      haksızlıktır ama bir gerçektir: Bugün insanla r gençleri görüntüsüne göre  
      yargılıyor. Bir kez birini, etiketlediler mi,  onun hakkında dü şüncelerini,  
      ona kar şı tutumlarını de ği ştirmek ol'dukça zor. Kendi çocu ğunuza bakın.  
      Ona ö ğretmenlerinin, kom şularınızın gözüyle bakın. Görüntüsü, giydi ği  
      giysiler onlarda yanlı ş bir izlenim uyandırabilir mi? Do ğru göründü ğünü,  
      do ğru giyindi ğini kontrol ediyor musunuz? 
 
      Bu reklam, tabii temelde gençlerle ilgilidir.  Ama büyükler için de geçerli  
      olabilir. Ona kelimesi ile ba şlayan cümlede on'a kelimesini kendinize  
      kelimesi ile, ö ğretmenlerinin kelimesini amirlerinizin kelimesi ile  ve  
      kom şularınızın kelimesini de arkada şlarınızın kelimesi ile de ği ştirip  



      cümleyi yeniden okuyun: Kendinize amirleriniz in, arkada şlarınızın gözüyle  
      bakın. 
 
      Temiz, düzenli, tertipli olmanın bedeli çok a zdır. Sloganı bütünüyle alın  
      ve şu şekilde yorumlayın: Do ğru giyinin. Kar şılı ğını her zaman alırsınız.  
      Unutmayın: Önemli görünün çünkü bu önemli old uğunuzu dü şünmenize yardımcı  
      olur. 
 
      ı Giyinmeyi cesaretinizi arttırmak, güven duy gusu yarat-  
      mak için bir araç olarak kullanın. Eski bir f elsefe profesörüm, 
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      dönem sonu sınavlarına son dakika hazırlıklar ı için ö ğrencilere şu ö ğüdü  
      verirdi: "Bu önemli sınav için iyi giyinin. Y eni bir kravat alın.  
      Elbisenizi ütüleyin. Ayakkabılarınızı boyayın . Zeki görünün çünkü bu  
      zekice dü şünmenize yardımcı olacaktır." 
 
      Profesör felsefesinin ne oldu ğunu biliyordu. Sakın hata. 
      yapmayın. Fiziksel görüntünüz zihinsel görünt ünüzü etkiler. 
      Dı şarıdan görünü ş biçiminiz içinizden dü şündüğünüz ve his-  
      setti ğiniz şeyleri etkiler. 
 
      Bana tüm delikanlıların bir " şapka döneminden" geçti ğini söylemi şlerdi.  
      Yani şapka kullanarak olmak istedikleri ki şi veya karakterle kendilerini  
      ba ğdaştırmak isterler. O ğlum Davey ile ya şadı ğım bir şapka olayı var ki  
      hiçbir zamari unutamayaca ğım. Bir gün Yalnız Kovboy olmak için çıldmyordu  
      ama Yalnız Kovboy şapkası yoktu. Onu ba şka bir şapkayla ikna etmeye  
      çalı ştım. Şu şekilde kar şı çıktı: "Ama baba, Yalnız Kovboy şapkam olmadan  
      Yajnız Kovboy gibi dü şünemem ki," Sonunda teslim oldum ve istedi ği şapkayı  
      aldım. Tabii şapkayı giyer giymez Yalnız Kovboy olmu ştu. 
 
      Bu olayı sık sık anımsarım çünkü görünümün dü şünme üzerindeki etkisi  
      hakkında çok şey söyler. Askere gidenler bilir; asker ancak asker i  
      üniforma içindeyken asker gibi dü şünür ve kendini asker olarak hisseder.  
      Bir bayan ancak bir parti için giyindiyse bir  partiye gidiyor oldu ğunu  
      duyumsar. 
 
      Benzer biçimde bir yönetici de ancak bir yöne tici gibi giyinirse kendisini  
      yönetici olarak hisseder. Bir satı ş temsilcisi bunu şu şekilde  
      açıklamı ştı: "Öyle gördü ğümü bilmedi ğim sürece kendimi ba şarılı hissedemem  
      -ve e ğer büyük satı ş yapacaksam öyle hissetmeliyim." 
 
      Görüntünüz sizinle konu şur; ama ba şkalarıyla da konu- şuf. Ba şkalarının  
      sizin hakkınızda ne dü şündüklerini anlamaya yardım eder. Teorik olarak,  
      insanların bir ki şinin giysilerine de ğil de zekâsına bakmak zorunda  
      olmasını duymak ho ştur. Ama yanlı ş anlamayın. İnsanlar sizi görünümünüze  
      göre de ğerlendirir. Görünümünüz ba şkalarının sizi de ğerlendirmesin-deki  
      ilk şeydir. Ne kadar zaman alırsa alsın ilk izlenim de ği şmez. 
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      Bir gün süpermarkette bir rafta duran çekirde ksiz üzümlerin kilosunun 15  



      sent oldu ğunu görmü ştüm. Yanındaki rafta ise aynı görüntüde ancak jelat in  
      ile paketlenmi ş üzümler vardı ve iki kilosu 35 sent yazıyordu. Tar tı  
      masasındaki gence "15 sentlik üzümlerle, iki kilosu 35 sent olan üzümler  
      arasındaki fark nedir?" diye sordum. 
 
      "Fark," diye cevapladı, "jelatinde. Jelatine sarılı üzümlerden neredeyse  
      iki misli satıyoruz. Bu şekilde daha iyi görünüyorlar." 
 
      Bir dahaki sefere kendinizi sunarken bu üzüm örne ğini anımsayın. Uygun bir  
      şekilde "paketlenince" satı şı daha yüksek fiyattan yapabilmek için oldukça  
      iyi bir şansınız olacaktır. 
 
 
      önemli nokta şu: Kendinizi ne kadar iyi 
 
      paketleyip sunarsanız o kadar 
 
      kabul görürsünüz. 
 
 
      Yarın izleyin bakalım, lokantalarda, otobüsle rde, kalabalık lobilerde,  
      ma ğazalarda, i ş yerlerinde en çok kimlere saygı gösteriliyor, insa nlar bir  
      ki şiye bakar, hızlı ve ço ğu zaman bilinçaltmdan gelen şekilde ona de ğer  
      biçer, buna göre davranır. Bazı insanlara bak ar ve "Hey, Maç" biçiminde  
      davranırız. Ba şkalarına bakar ve "Evet, beyefendi" duygusuyla yakl aşırız. 
 
      Evet, bir ki şinin görünümü kesinlikle konu şur, iyi giyimli bir ki şinin  
      görünümü olumlu şeyler söyler, insanlar şöyle der: "i şte önemli bir ki şi;  
      zeki, ba şarılı, güvenilir. Arayıp da bulunamayacak birisi; t akdir  
      edilecek, saygıde ğer birisi. O kendisine saygı duyuyorsa ben de duyar ım." 
 
      Özensiz giyinmi ş birinin görüntüsü olumsuz şeyler söyler. Şöyle der: " İşte  
      i şleri iyi gitmeyen birisi. Dikatsiz, verimsiz ve öne msiz birisi. Sıradan  
      bir insan. Özel bir ilgi hak etmiyor. Oradan oraya itilip kakılmaya alı şık  
      birisi." / 
 
      E ğitim programlarında "görünümünüze saygı duyun" dedi ğimde neredeyse her  
      zaman şu soru sorulur: "Kabul. Görünüm çok önemli. Ama ben i gerçekten iyi  
      hissettirecek ve 
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      ba şkalarının dönüp bana bakmasını sa ğlayacak bir kıyafeti 
      almaya gücümün yetmesini benden nasıl bekleye bilirsiniz?" 
 
      Bu soru birçok insanın aklını karı ştırır. Benim de uzun süre ba şımın  
      belası olmu ştu. Ama cevap aslında oldukça basit. 
 
      İki misli öde ve yarısını af. Bu cevabı belle ğinize kazıyın. Sonra tecrübe  
      edin. Giydi ğiniz her şeye bunu uygulayın - şapka, elbise, ayakkabı, çorap,  
      pantalon. Görünümün bu denli dikkate alındı ğı bir noktada kalite  
      miktardan^ çok daha fazla önem ta şımaktadır. Bu ilkeyi tecrübe ederken hem  
      kendinize' olan saygınızın hem ba şkalarının size duydu ğu saygının  
      arttı ğını göreceksiniz. Aslında iki mislini ödeyip yarısı nı aldı ğınızda  
      maddi açıdan da avantajlı oldu ğunuzu anlayacaksınız. Çünkü; ' 



 
      1. Elbiseleriniz iki kat daha uzun ömürlü ola caktır çünkü 
      iki misli daha kalitelidir ve kural olarak es kiyene dek 
      "kalitesini" göstermeye devam eder. 
 
      2. Satın aldı ğınız şeyin modası daha uzun ömürlü ola- 
      1 çaktır. Daha iyi giysiler için bu her zaman  geçerlidir. 
 
      3. Daha iyi tavsiyeler alırsınız. 200 dolarlı k elbise satan 
      bir ki şi "tam size" göre elbiseyi seçmede 100 dolarlık 
      elbise satan ki şiye göre daha çok yardımda buluna- 
 
      . çaktır. 
 
 
      Unutmayın: Görünümünüz Sizinle ve 
 
      di ğer insanlarla konu şur. Onun şöyle söylemesini 
 
      sa ğlayın: "i şte ke'ndisine saygısı olan bir ki şi. 
 
      önemli bir ki şi. Ona bu şekilde davranın." 
 
 
      En iyi oldu ğunuzun dü şünülmesini ba şkasına 
 
      borçlusunuz +ama daha önemlisi, 
 
      bunu kendinize borçlusunuz: 
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      i şinizin önemli oldu ğunu dü şünün. Üç duvar ustasının i- şe bakı şıyla ilgili  
      sık sık söylenen bir hikâye vardır. Artık kla sikle şmiştir. Şöyle bir  
      üzerinden geçelim. 
 
      "Ne yapıyorsun?" diye soruldu ğunda ilk duvar ustası, 'tu ğla dö şüyorum'  
      demi ş. İkincisi 'Saatte 9.30 dolar kazanıyorum' diye cevapl amış. Üçüncüsü  
      ise şu cevabı vermi ş: 'Ben mi? Dünyanın en büyük katedralini in şa  
      ediyorum.'" 
 
      Hikâye bize bu ustaların hayatlarının sonraki  evrelerinde ne olduklarını  
      söylemiyor ama sizce ne olmu ştur? Büyük bir olasılıkla ilk iki usta aynı  
      şekilde kalmı şlardır; duvarcı olarak. Vizyon sahibi de ğillerdi. İşlerine  
      saygıları yoktu. Arkalarında onları daha büyü k ba şarılara do ğru itecek  
      hiçbir şey yoktu. 'Ama son kuru şunuza dek bahse girebilirsiniz ki kendini  
      büyük bir katedral in şa eden biri olarak gören duvarcı, bir duvarcı olara k  
      kalmamı ştır. Belki bir ustaba şı, belki bir müteahhit veya bir mimar  
      olmu ştur. İleri ve yukarı do ğru ilerlemi ştir. Neden? Çünkü dü şünmek bunu  
      sa ğlar. Üçüncü duvarcı i şinde ki şisel geli şimini nasıl sa ğlayaca ğına dair  
      dü şüncelere sahiptir. 
 
 
      İşle ilgili dü şünceler, bir ki şi ve onun olası 
      sorumlulukları hakkında çok şey söyler. 
 
 



      Bir personel alım şirketini yöneten arkada şım şöyle demi şti: "Bir  
      mü şterimiz için i ş ba şvurusu yapmı ş olanları de ğer-lendirjrken her zaman  
      aradı ğımız tek şey, ba şvuru sahibinin o anki i şi hakkındaki dü şüncelerinin  
      ne oldu ğudur. Bir ba şvuru sahibinin bazı sebeplerden dolayı sevmedi ği  
      yanları olsa da halen yapmakta oldu ğu i şi önemli görmesi bizi daima olumlu  
      yönde etkiler. 
 
      "Neden? Çünkü: E ğer ba şvuru sahibi mevcut i şini önemli bir i ş olarak  
      görüyorsa büyük bir olasılıkla bir sonraki i şiyle de gurur duyacaktır.  
      İlginç bir şekilde bir ki şinin i şine olan saygısıyla i şindeki performans  
      arasında do ğru orantılı bir ili şki oldu ğunu ke şfettik." 
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      Görünümümüzde oldu ğu gibi i şinizle ilgili dü şünceleriniz de üstlerinize,  
      arkada şlarınıza, elemanlarınıza -aslında ili şki içinde oldu ğunuz herkese-  
      sizinle ilgili bir şeyler söyler. 
 
      Birkaç ay önce bir el-araçları üretim fabrika sında personel müdürü olan  
      arkada şımla birkaç saatimi geçirdim, "insanları yeti ştirmek" hakkında  
      konu ştuk. Bana kendisinin "personel denetim sisteminden"  ve ondan neler  
      ö ğrendi ğinden bahsetti. 
 
      "Üretim görevlerinde çalı şmayan yakla şık 800 personelimiz var" diye söze  
      ba şladı. "Personel denetim sistemimizde bir asistan ve  ben her personeli  
      alti ayda bir inceleriz. Amacımız basittir. O  ki şinin i şinde daha iyi  
      olmasında nasıl yardımcı olaca ğımızı bulmaya çalı şırız. Bunun iyi bir  
      deneyim oldu ğunu dü şünüyoruz çünkü bizimle çalı şan herkes önemlidir. Aksi  
      takdirde bu şirketin bordrosunda yer alamaz," 
 
      "Personele, bir anlam ifade etmeyen sorular s ormaktan kaçınırız. Bunun  
      yerine istedi ği konuda konu şması için cesaretlendiririz. Dürüst olarak  
      ilgisini çekmeye çalı şırız. Her konu şmadan sonra personelin i şiyle ilgili  
      belli konulara yakla şımlarını dikkate alarak onu de ğerlendiririz. 
 
      "Burada ö ğrendi ğim bir şeyi söylemek istiyorum" diye devam etti,  
      "Personelimiz i şe yakla şım biçimlerine göre iki kategoriden birine girer:  
      A grubu veya B grubu. 
 
      "B grubundaki ki şiler ço ğunlukla güvenlik, şirketin e-meklilik konusundaki  
      planları, hastaların eve gitme politikası, fa zla izin, sigorta .programını  
      geli ştirmek için ne yapılıyor, geçen mart ayında oldu ğu gibi bu mart  
      ayında da fazla mesai olup olmayaca ğı gibi konularda konu şurlar. Ayrıca  
      i şleriyle ilgili ortak dü şüncede olmadıkları konular veya sevmedikleri i ş  
      arkada şlarından bahsederler, B grubundaki insanlar -ki bun lar üretim  
      kademesinde çalı şmayanların yüzde seksenidir-i şlerini zorunlu bir çile  
      görürler. 
 
      ' "A grubundaki ki şiler* i şlerine farklı gözlükle bakarlar. Gelecekleriyle  
      ilgilidirler ve hızlı ilerleyebilmek için nel er yapılabilece ği konusunda  
      somut önerilerde bulunmak isterler. Bizden ke ndilerine bir şans vermemizi  
      isterler. A grubundaki 
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      insanlar olaylara daha geni ş açıdan bakarlar. Yaptıkları i şleri  
      geli ştirmek için önerilerde bulunurlar. Ofisimdeki mülak atları çok yapıcı  
      bulurlar. Oysa B grubundaki ki şiler personel denetim sistemimizin bir  
      beyin yıkama i şi oldu ğuna inanır ve bitti ğinde çok sevinirler. 
 
      "Burada yakla şımları ve i ş ba şarısından ne anladıklarıyla 
 
 
      ilgili bir denetim yolum var 
      Terfi, maa ş artı şı ve özel haklarla 
 
 
      ilgili tüm öneriler bana personelin ilk amiri nden gelir. Neredeyse  
      de ği şmez bir biçimde, önerilen ki şi A grubundan bir ki şidir. Yine  
      istisnasız, problemler B grubundaki ki şilerden gelir. 
 
      "Benim i şimin en zor yanı," dedi, "insanların B grubundan A grubuna  
      geçebilmelerine yardımcı olmak. Kolay de ğil bu, çünkü bir ki şi i şinin  
      önemli oldu ğunu dü şünene ve onun hakkında olumlu dü şünmeye ba şlayana dek  
      kimse ona yardım edemez,." 
 
      Bu, ne oldu ğunuzu dil sunuyorsanız, dü şünce gücünüz sizi ne olmaya  
      yönlendiriyorsa, /siz öylesinizdir yakla şımının 
 
 
      somut bir delilidir. Zayıf o.' 
      dü ğünüzü, gerekli hiçbir ko şulu 
 
 
      yerine getirmedi ğinizi, kaybedece ğinizi, ikinci sınıf oldu ğünu- 
 
 
      zu dü şünürseniz, vasat biri 
      bunun yerine ben önemliyi 
      bim, birinci sınıf bir ki şiyim, 
      do ğrudan ba şarıya do ğru ile; 
      jlmaya mahkum olursunuz. Ama n, gereken tüm ö zelliklere sahi-i şim  
      önemlidir diye dü şünürseniz leyeceksiniz. 
 
 
      İstedi ğiniz şeyi kazanmanın anahtarı kendinizle ilgili o-lumlu d üşünmede  
      yatmaktadır. Sizin yeteneklerinizi de ğerlendirirken di ğer insanların  
      elindeki tek gerçek ölçü hareket-lerinizdir. Ve hareketleriniz ie  
      dü şünceleriniz tarafından denetlenmektedir. 
 
 
      Ne oldu ğunuzu dü şünüyorsanız osunuz. 
 
 
 
      Bir an için yönetici 
      run; hangi personel terfi etm 
      kabılarını giyin ve kendinize so- 
      li veya maa şına zam almalı? 
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      1. Yöneticisi ofis dı şındayken vaktini dergi okuyarak ge-  
      çiren sekreter mi, yoksa yöneticisi geldi ğinde daha çok i ş 
      yapmasını sa ğlayacak ufak tefek şeyleri bo ş zamanlarında ye-  
      rine getiren ki şi mi? 
 
      2. "Kendime her zaman ba şka bir i ş bulurum. E ğer ça-  
      lı şma biçimimi be ğenmiyorlarsa istifa ederim" diyen personel 
      mi, yoksa ele ştirileri yapıcı olarak algılamaya çalı şıp, i şinin 
      kalitesini' samimi olarak arttırmak isteyen p ersonel mi? 
 
      3. Mü şteriye, "Bana ne yapmamı söyledilerse onu yapı-  
      yorum. Beni bir şeye ihtiyacınız olup olmadı ğınızı sormam 
      için 'gönderdiler" diyen satı ş temsilcisi mi, yoksa ''Bay Brown, 
      size yar-dım etmek üzere buradayım" diyen tem silci mi? 
 
      4. i şçisine, "Do ğruyu söylemek* gerekirse, i şimi fazla 
      sevmiyorum. Yukarıdakiler bana sürekli acı çe ktiriyor. Ço ğu 
      zaman ne dediklerini bile anlamıyorum," diyen  usta mı, yoksa 
      "Her i şte ho ş olmayan bazı noktalar vardır. Ama seni temin 
      ederim ki ön büroda çalı şanlar gerçekten mükemmel insanlar. 
      Bizim için her zaman do ğru olanı yapıyorlar," diyen bir yöne-  
      tici mi? 
 
      Birçok insanın hayatları boyunca aynı seviyed e kalmı ş olmalarının nedeni  
      açık de ğil mi? Sadece dü şünme biçimleri onları orada tutar. Bir keresinde  
      bir reklamcı arkada şım, ajansta yeni i şe ba şlayan deneyimsiz ki şiler için  
      uyguladıkları informel e ğitimlerinin ne oldu ğunu anlatmı ştı. 
 
      " Şirket politikası olarak" dedi, "ço ğunlukla üniversite mezunu olan genç  
      arkada şımızı i şe ba şlatmak için en iyi giri ş e ğitiminin onu posta odasında  
      görevlendirmek oldu ğuna i-namyoruz. Aslında tabii ki böyle yapmayız;  
      ki şinin bir mektubu bir ofisten di ğerine götürmesi için dört yıl ünivesite  
      e ğitimi alması gerekmez. Amacımız arkada şımıza bir ajansta yapılan her  
      türlü i ş konusunda azami bilgi ve tecrübeyi verebilmektir, i şi becermeye  
      ba şladı ğında ona bir görev veririz. 
 
      "Kimi zaman, kendisini neden posta odasından başlattı ğımızı dikkatle  
      açıkladı ğımız halde genç arkada şımız mektup ta şımanın küçültücü ve önemsiz  
      bir i ş oldu ğuna inanır. Böyle bir durumda yanlı ş seçim yapmı ş oldu ğumuzu  
      anlarız. 
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      Önemli görevler alabilmek için posta ta şımanın gerekli ve pratik bir a şama  
      oldu ğunu görecek vizyonu yoksa ajans i şinde hiçbir gelece ği olamaz." 
 
 
      Unutmayın. Yönetici "Acaba şu ki şi şu görevde 
 
      ba şarılı olabilir mi?" sorusuna cevap vermeden 
 
      önce " Şu an bulundu ğu yerde ne tür i ş yapıyor?" 
 



      sorusuna cevap verir. 
 
 
      İşte size parlak, net, kolay, do ğrudan bir yakla şım man-  
      tı ğı. Devam etmeden önce en az be ş defa okuyun. 
 
 
      i şinin önemli oldu ğunu dü şünen ki şinin, 
 
      i şini daha iyi nasıl yapabilece ği 
      yönünde zihninde i şaretler belirir. 
 
      Ve daha iyi bir i ş şu demektir: 
 
      Daha çok terfi, daha çok para, daha çok prest ij, 
 
      daha çok mutluluk. 
 
 
      Hepimiz çocukların anne babalarına ait tutum,  alı şkanlık, korku ve  
      tercihleri ne kadar çabuk ö ğrendiklerine dikkat etmi şizdir. Yemek tercihi,  
      üslup, dini veya politik görü ş veya her türlü davranı ş biçimi, ne olursa  
      olsun çocuk, ebeveyninin veya gardiyanlarının  dü şünce tarzlarının ya şayan  
      bir yansımasıdır; çünkü o taklit yoluyla ö ğrenir. 
 
      Yeti şkinler de öyle ö ğrenir. İnsanlar hayatları boyunca ba şkalarını taklit  
      etmeye devam eder. Liderlerini, yöneticilerin i taklit eder; dü şünceleri ve  
      hareketleri bu insanlardan etkilenir. Bunu ko laylıkla kontrol  
      edebilirsiniz. Arkada şlarınızdan birisini ve onun yöneticisini izleyin.  
      Dü şünme ve hareket etme konularındaki benzerlikleri no t edin. 
 
      İşte size arkada şınızın patronu veya i ş arkada şlarını taklit edebilece ği  
      bazı konular: Argo ve kelime seçimi, sigara i çi ş biçimi, bazı mimik ve  
      üsluplar, giyim tarzı, otomobil seçimi. Elbet te bunun gibi birçok  
      benzerlik vardır. 
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      Taklidin gücüne dikkat çekmenin bir ba şka yeri, i şçilerin 
      tutumlarını izleyip bunu şefleriyle kar şıla ştırmada bulunabilir.. 
      Şef sinirli, gergin ve kaygılıysa yakmındakiler de b enzer hal-  
      leri alır. 
 
      Ama Bay Şef kendini iyi hissediyorsa i şçileri de aynı duy-  
      guda olurlar. 
 
 
      önemli nokta şu; i şlerimize yakla şım 
 
      biçimimiz bizim altımızda çalı şan insanların 
 
      i ğlerine yakla şımlarını belirler. 
 
 
      Altımızdaki ki şilerin i şe yakla şıra biçimleri do ğrudan kendi i ş  
      yakla şımlarımızın yansımasıdır. Şunu unutmamak iyi bir şey olsa gerek:  
      Üstün -ve zayıf- oldu ğumuz noktalar bize ba ğlı insanların davranı şlarında  



      da belirir; tıpkı bir çocu ğun ebeveyninin davranı şlarını yansıtması gibi. 
 
      y 
 
      Ba şarılı irtsanların tek bir özelli ğini dikkate alın: Co şku. Bir ma ğazada  
      co şkulu bir tezgahtarın sizi, mü şteriyi, sattı ğı s şeyle, ilgili olarak ne  
      kadar heyecanlandırdı ğına hiç dikkat ettiniz mi? Veya co şkulu tyr rahip  
      veya konu şmacının dinleyicileri nasıl uyanık, heyecanli(ve co şkulu  
      tuttu ğunu izlediniz mi? Siz co şkulu olursanız çevrenizdekiler de öyle  
      olacaktır, 
 
      Ki şi nasıl co şkulu olabilir? Temel adım basittir: Co şkulu dü şünün.  
      İçinizde iyimser, ilerleyici bir şevk, "Bu harika v^ yüzde yüz  
      katılıyorum" duygusu geli ştirin. 
 
      Siz ne dü şünüyorsanız osunuz. Co şkuyu dü şünürseniz co şkulu olacaksınız.  
      Kalitesi yüksek bir i ş yapmak istiyorsanız, yapılması istenen i şten co şku  
      duyun, Ba şkaları sizin üretti ğiniz co şkuyu yakalayacaklardır ve siz  
      birinci1 sınıf performans göstermi ş olacaksınız. Ama e ğer, olumsuz açıdan  
      bakarsak, çalı ştı ğınız şirketi harcamalar, mallar, zaman ve benzeri  
      konularda dolandmrsanız, sizinle çalı şan ki şilerden ne beklenir? Geç gelip  
      erken gitmek onlar için alı şkanlık haline gelir. Peki, sizce "ekip" nç  
      yapar? 
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      İşimizle ilgili do ğru şeyler dü şünmek için büyük bir sebebimiz var.  
      Bizimle çalı şanların kendi i şleriyle ilgili do ğru şeyler dü şünmesi ancak  
      bu şekilde olur. Üstlerimizin bizi de ğerlendirmesi bize ba ğlı olarak  
      çalı şanların üretti ği i şin miktar ve kalitesine ba ğlıdır. 
 
      Konuya şu açıdan bakın: Kimi satı ş bölümünün ba ş yöneticisi yapmak  
      istersiniz? Satı ş temsilcileri harika i ş yapan şube müdürünü mü, yoksa  
      satı ş temsilcileri ortalama performans gösteren bir satı ş müdürünü mü?  
      Üretim bölümüne yönetici olarak kimin terfi e ttirilmesini önerirdiniz:  
      Bölümü kotalarını dolduran yöneticiyi mi, yok sa bölümü kotalarının  
      gerisinde kalan yöneticiyi mi? 
 
      İşte size astlarınızın sizin ve kendileri için daha ç ok ça-  
      lı şmasını sa ğlayacak iki öneri: 
      \ 
 
      1. İşinize kar şı her zaman olumlu tutumlar sergileyin; 
      böylece astlarınız "do ğru bakı ş açısını" seçebileceklerdir. 
 
      2. İşinize her gün geldi ğinizde kendinize şunu sorun: 
      "Her açıdan bakıldı ğında taklit edilmeye de ğer birisi miyim? 
      Alı şkanlıklarımın hepsi de astlarımda gördü ğümde beni mutlu 
      edecek şeyler mi?" 
 
      Kendinizi Her Gün Birkaç Defa Te şvik Edin 
 
      Birkaç ay önce bir otomobil satıcısı geli ştirmi ş oldu ğu ba şarı üretim  
      tekni ğinden bahsetmi şti, Söyledikleri oldukça mantıklı görünüyordu: 
 
      " İşimin büyük bölümü günde iki saat," diye açıkladı, " müşterilerimle  
      tanıtım randevuları almak için telefonla konu şmakla geçiyor. Üç yıl önce  



      araba satmaya ilk ba şladı ğımda benim için büyük bir problemdi. Çekingen ve  
      korkaktım. Bu yüzden telefonda sesimin öyle z ayıf çıktı ğını biliyordum ki  
      aradı ğım insanların bana ' İlgilenmiyorum' diyerek telefonu kapatmaları çok  
      kolaydı. 
 
      "O sıralarda her pazartesi sabahı satı ş müdürü bir satı ş toplantısı  
      yapardı. Bunlar oldukça cesaret verici ve ken dimi iyi hissetti ğim  
      toplantılar olurdu. Dahası, pazartesi günleri  
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      di ğer günlere oranla daha çok randevu alabiliyordum, A ma sorun, pazartesi  
      günü alınan cesaret veya ilham, salıya ve haf tanın di ğer günlerine çok az  
      ta şıyabilmemdi. 
 
      "Sonra kafamda bir fikir olu ştu, E ğer satı ş müdürüm beni.  
      şevklendirebiliyorsa ben neden ba şaramayayım? Telefon seanslarıma  
      ba şlamadan önce neden kendime şevk verici bir konu şma yapmayaydım? O ,gün  
      denemeye karar verdim. Kimseye bir şey söylemeden dı şarı çıktım ve bo ş bir  
      arabaya bindim. Birkaç dakika boyunca kendi k endime şunları söyledim: "Ben  
      iyi bir araba satıcısıyım ve en iyi olaca ğım- iyi ara^ balar satıyor ve  
      iyi anla şmalar yapıyorum. Telefonla aradı ğım insanların bu arabalara  
      gereksinihıleri var ve ben bu arabaları onlar a sataca ğını. 
 
      "Do ğrusu, daha ilk günden itibaren i şe yara'dı. Kendimi o kadar iyi  
      hissetmeye ba şladım ki telefon korkumdan geriye eser kalmadı. Tel efon  
      etmeyi ister hale geldim. Artık dı şarı çıkıp bo ş bir arabaya binerek  
      kendime te şvik edici konu şmalar yapmıyorum. Ama bu tekni ği hâlâ  
      kullanıyorum. Birini aramadan önce kendime se ssizce en iyi satıcı oldu ğumu  
      ve bu aramadan sonuç alaca ğımı anımsatıyorum. Ve sonuç alıyo-rym da." 
 
      Bu oldukça ho ş bir fikir de ğil mi? Tepede olmak için, tepede oldu ğunuzu  
      hissetmeniz lazım. Kendinizle te şvik edici bir konu şma yapın; ne kadar  
      büyük ve güçlü hissediyorsunuz kendinizi, gör eceksiniz. 
 
      Yakın zamanda yönetti ğim bir e ğitim programında, katılımcılara onar dakika  
      verilerek "lider olmak" konusunda bir konu şma yapmaları istendi.  
      Katıhmcılardanr^bir tanesi berbat bir sunumda  bulundu. Dizlerinin ba ğı  
      çözülmü ştü ve elleri tir tir titriyordu. Ne söyleyece ğini unuttu. Be ş-altı  
      dakika beceriksizce konu şmaya çalı ştıktan sonra bütünüyle yenilmi ş olarak  
      yerine oturdu. 
 
      Oturumdan sonra bu ki şiyle konu şup bir sonraki oturum ba şlamadan on be ş  
      dakika önce orada' olmasını istedim. Söz verd i ği üzerie bir sonraki  
      toplantıdan on be ş dakika önce geldi. İkimiz oturup bir gece önceki  
      konu şması hakkında 
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      > 
 
      tartı ştık. Konu şmasına ba şlamadan be ş dakika kadar önce tam neler dü şünmüş  
      oldu ğunu anımsayabildi ği kadar ayrıntılı anlatmasını istedim. 



 
      "Do ğrusu, sanırım dü şündüğüm tek şey ne kadar korkmu ş oldu ğumdu. Kendimi  
      aptal yerine koyaca ğımı biliyordum. Konu şmamın fiyaskoyla sonuçlanaca ğına  
      inanıyordum. Sürekli şunu dü şündüm: 'Ben kim oluyorum da lider olmak  
      konusunda konu şuyorum?' Söyleyece ğim şeyleri anımsamaya çalı ştım ama  
      dü şünebildi ğim tek şey ba şarısız olaca ğımdı." 
 
      "Probleminin cevabı tam burası," diye söze gi rdim. Konu şmak üzere sahneye  
      gelmeden kendine zihinsel olarak çok kötü zar ar vermi şsin. Kendi kendini  
      ba şarısız olaca ğın konusunda ikna etmi şsin. Konu şmanın iyi olmadı ğı  
      konusunda bir şüphen olmasın. Çünkü kendini cesaretlendirece ğine  
      korkutmu şsun." 
 
      " Şimdi, bu ak şamki oturum," diye devam ettim, "dört dakika içinde   
      ba şlıyor. Senden şunu yapmanı istiyorum. Birkaç dakika boyunca kendin le  
      te şvik edici bir konu şma yap. Koridorun kar şısındaki şu bo ş odaya git ve  
      kendi kendine 'Büyük bir konu şma yapaca ğım. Bu insanların duymasını  
      istedi ğim bir şey var ve ben bunu söylemek istiyorum' de. Kendini  
      tamamiyle ikna edene dek bu cümleleri söyleme ye devam et. Sonra konferans  
      salonuna gel ve konu şmanı yeniden yap." 
 
      Ke şke orada olup farkı görseydiniz. Bu kısa, kendi ken dini idare eden,  
      itici güç veren te şvik edici konu şma onun muhte şem bir konu şma yapmasını  
      sa ğladı.- 
 
 
      Kıssadan hisse: Kendi kendinizi övün. Kendi k endinizi 
      küçültücü konu şmalar yapmayın. 
 
 
      Siz ne oldu ğunuzu dü şünüyorsanız osunuz. 
 
      Kendiniz hakkında daha çok dü şünürseniz 
 
      daha çok kendiniz olursunuz. 
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      'Kendini, kendin olarak tanıt' reklamını geli ştirin. Bir dakika için  
      Amerika'nın en ünlü ürünlerinden Coca Cola'yı  dü şünün. Her gün gözleriniz  
      ve kulaklarınız 'Coke' ile ilgili iyi haberle rle kar şıla şmakta. Coca  
      Cola'yı yapanlar size sürekli bu 'Coke'u kull anarak satı ş yapıyorlar. İyi  
      bir sebepten dolayı. Sürekli bu türden reklam la satı ş yapmayı kesseler,  
      /Coke'a kar şı ilginizin azalması ve hiç kalmaması büyük bir ola sılıktır.  
      Bu dudumda satı şlar dü şer. Ama Coca Cola şirketi buna izin vermez. Size  
      'Coke'u tekrar tekrar satar. 
 
      Her gün siz de ben de yarı ölü insanlar görür üz; artık kendilerini,  
      kendilerini kullanarak tanılamayan. En de ğerli ve önemli ürünleri olan  
      kendilerine kar şı saygılarını yitirmi şlerdir. Bunlar sıradan insanlardır.  
      Kendilerini küçük görürler. Kendilerini bir h iç olarak görürler Ve böyle,  
      hissettiklerinden dolayı da öyledirler. Yarı ölü ki şinin kendisini,  
      kendisini kullanarak tanıtması gerekir. Kendi sinin birinci sınıf ki şi  
      farkına varması gerekir. Kendisine kar şı dürüst ve saygılı olmak  
      zorundadır. 
 
      Tom Staley sürekli (ve hızlı) dola şan genç birisidir. Tom kendisini  



      kullanarak, 'Tom Staley'in 60-saniyelik rekla mı' diye adlandırdı ğı şekilde  
      her gün üç defa kendi tanıtımını yapar. Tam o larak yaptı ğı şudur: 
 
      / 
 
      Tom Staley ile tanı ş'ın -önemli, gerçekten önemli bir ki şi 
      olan f om Staley ile tanı şın. 
 
      Tom sen büyük dü şünen birisin, o kadar büyük dü şü-  
      nürsün ki. Her şey hakkında büyük dü şünürsün. 
      Birinci sınıf bir i ş yapmak için pek çok Özelli ğin var, o 
      nedenle birinci sınıf i ş yaparsın. 
      •Tom sen Mutlulu ğa, İlerlemeye ve Zenginli ğe inanırsın. 
      O nedenle: Sadece mutluluktan 
      Sadece ilerlemeden 
      Sadece zenginlikten bahsedersin. 
      Çok giri şken birisin sen, Tom, çok giri şken. 
      O nedenle bu giri şimcili ğini i şine yansıtırsın. Hiçbir 
      şey seni durduramaz, Tom, hiçbir şey. 
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      Tom sen co şku dolusun. Co şkunu herkesin görmesini 
      sa ğla. 
 
      Çok iyi görünüyorsun, Tom, harika görünüyorsu n. Hep 
 
      böyle kal. 
 
      Tom Staley dün büyük bir arkada ştın, bugün daha bü-  
      yük bir arkada ş olacaksın. Hadi, Tom ilerle! 
 
      Tom bu 'reklamı sayesinde daha ba şarılı ve dinamik bir ki şi oldu ğunu  
      söyler. "Kendimi, kendimi kullanarak tanıtmad an önce," diyor Tom, "sıradan  
      bir insan oldu ğumu dü şünürdüm. Ama fark ettim ki kazanmak için gereken  
      özelliklere sahibim ve kazanıyorum. Ve daima kazanaca ğım." 
 
      Kendiniz için, "Kendinizi kullanarak kendiniz i tanıtmak" reklamını şöyle  
      geli ştirebilirsiniz. Önce en önemli Özelliklerinizi, üst ün oldu ğunuz  
      yanları belirleyin. Kendinize şunu sorun; "Benim en iyi özelliklerim, en  
      kaliteli oldu ğum yanlarım hangileridir?" Kendinizi tanımlarken çe kinmeyin. 
 
      Bundan sonra bu özelliklerinizi kendi kelimel erinizle kâ ğıda dökün. Kendi  
      reklamınızı yazın. Tom Staley'in reklamını te krar okuyun. Tom ile nasıl  
      konu ştu ğuna dikkat edin. Kendinizle konu şun. Do ğrudan konuya girin.  
      Reklamınızı olu ştururken ba şkasını de ğil, sadece kendinizi dü şünün. 
 
      Üçüncü olarak, reklamınızı günde en az bir ke z kendinize yüksek sesle  
      okuyun. Bunu bir aynanın önünde yaparsanız ço k daha iyi olur. Vücudunuzu  
      da i şin içine katın. Reklamınızı kararlı ve etkileyici b ir şekilde  
      tekrarlayın. Kanınızın damarlarınızda daha hı zlı aktı ğını hissetmelisiniz.  
      Kendinizi ısıtın. 
 
      Dördüncü olarak, reklamınızı her gün çe şitli defalar içinizden okuyun.  
      Cesaret isteyen her i şten önce okuyun. Kendinizi kötü hissetti ğiniz her  
      zaman okuyun. Reklamınızı daima elinizin altı nda bulundurun ve kullanın. 
 



      Bir şey daha. Pek çok insan, hatta büyük ço ğunluk, bu ba şarı ödülü  
      tekni ğine kahkahayla gülebilir. Bunun nedeni ba şarının, dü şüncelerin  
      yönetilmesinden kaynaklandı ğını kabul etmiyor olmalarıdır. Ama lütfen!  
      Sıradan insanların 
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      hükmünü kabul etmeyin. Siz sıradan biri de ğilsiniz. "Kendini kullanarak  
      kendini tanıtma" konusunda herhangi bir tered -dütünüz varsa, tanıdı ğınız  
      en ba şarılı insana bunun hakkında ne dü şündüğünü sorun. Eminim size bunun  
      do ğru bir yol oldu ğunu söyleyecektir, 
 
      Dü şüncelerinizi Geli ştirin. 
 
      Önemli İnsanların Dü şündüğü Gibi Dü şünün 
 
      Dü şüncelerinizi terfi ettirmek, hareketlerinizi terfi ettirir. Bu da  
      ba şarıyı getirir, i şte size önemli insanların dü şündüğü gibi dü şünerek  
      kendinizi ileri götürmenin kolay yolu: A şağıdaki formu bir kılavuz gibi  
      kullanın. 
 
      Nasıl Dü şünüyorum? 
 
 
      Durum 
      Kendinize Sorun 
 
 
      1. Endi şelendi ğimde 
 
      2. Bir fikir 
 
      3. Görünümüm 
 
      4. Konu şma tarzım 
 
      5. Okudu ğum şeyler 
 
      6. Kar şılıklı konu şma 
 
      7. Sinirlenince 
      Önemli bir insan bu durumda endi şelenir miydi? Tanıdı ğım en ba şarılı insan  
      bundan dolayı rahatsız olur muydu? 
 
      Önemli bir insan bu fikre sahip olsaydı ne ya pardı? 
 
      Kendine son derece saygısı olan biri gibi mi görünüyorum? 
 
      Ba şarılı insanların konu ştu ğu gibi mi konu şuyorum? 
 
      Önemli bir insaft bunu okur muydu? 
 
      Bu ba şarılı bir insanın tartı şaca ğı bir konu mu? 
 
      önemli bir insan xböyle bir durumda benim gib i çılgına döner miydi? 
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      Durum Kendinize Sorun 
 
      8. Şakalarım Bu önemli bir insanın yapaca ğı 
 
      türden bir şaka mı? 
 
      9. i şim , Önemli bir insan i şini ba şkaları- 
 
      na nasıl açıklar? 
 
 
      Şu soruyu aklınıza iyice yerle ştirin; 
      "Bu önemli bir insanın yapaca ğı bir şey mi?" 
      • Bu soruyu kullandıkça daha büyük, 
      daha ba şarılı bir insan olacaksınız. ' 
 
 
      Özetle, şunları unutmayın: 
 
      1. önemli görünün; bu önemli dü şünmenize yardımcı. 
      olur. Görünümünüz sizinle konu şur. Cesaretinizi arttırıcı ve 
      kendinize güven verici özelliklere sahip bir görünüm içinde 
      olun. Görünümünüz ba şkalarıyla da konu şur. Görünümü-  
      nüzün şu mesajı vermesini sa ğlayın: "i şte önemli bir ki şi; zeki, 
      mutlu, güvenilir." 
 
      2. i şinizin önemli oldu ğunu dü şünün. Bu şekilde dü şü-  
      nürseniz i şinizi nasıl daha iyi yapabilece ğiniz konusunda 
      aklınıza harika fikirle'r gelecektir, i şinizin önemli oldu ğunu 
      dü şünürseniz sizinle çalı şan insanlar da i şlerinin önemli ol-  
      du ğunu dü şünecektir. 
 
      3- Kendinize her gün birkaç kez şevk verici, cesaretlendirici konu şmalar  
      yapın. "Kendinizi, kendinizi kullanarak tanıt an" bir reklam yazın. Her  
      fırsatta birinci sınıf ki şi oldu ğunuzu kendinize anımsatın. 
 
      4. Hangi durumda olursanız olun kendinize şu soruyu sorun: "önemli bir  
      insan bu şekilde mi dü şünürdü?" 
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      Zihniniz çok şaşırtıcı bir mekanizmadır. Bir yöndç çalı ştı ğında sizi  
      ola ğanüstü ba şarılana ta şıyabilir. Ama aynı zihin farklı bir yönde  
      çalı ştı ğında bütünüyle ba şarısızlık üretebilir. Zihin tüm canlılar  
      dünyasındaki en narin, en duyarlı araçtır. Şimdi zihnin neden bu şekilde  
      çalı ştı ğını inceleyelim. 
 
      Milyonlarca insan rejim yapmaktadır. Biz aldı ğımız her kalorinin hesabını  



      yapan bir ülkeyiz. Vitaminlere, minerallere v e besin tamamlayıcılara  
      milyonlarca dolar ödemekteyiz. Bunun nedenini  de hepimiz biliyoruz.  
      Beslenme konusundaki ara ştırmalar sayesinde vücudumuzun, onu besleyen  
      besinlere göre yönlendi ğini ö ğrendik. Fiziksel dayanıklılık, hastalı ğa  
      kar şı direnç, vücut ölçüleri, hatta ne kadar ya şayaca ğımız bile yedi ğimiz  
      şeylerle çok yakımdan ili şkilidir. , 
 
      Vücut, neyle besleniyorsa odur. Benzer şekilde zihin de ne ile beslenirse  
      odur. Zihinsel yiyecekler tabii paketler hali nde gelip ma ğazalarda  
      satılmaz. Zihinsel yiyecekler sizin çevrenizd ir -bilincinizi ve  
      bilinçaltınızı etkileyen saymakla bitmez bir sürü şey. Tüketti ğimiz  
      zihinsel yiyecek türleri alı şkanlıklarımızı, tutumlarımızı, ki şili ğimizi  
      belirler. Hepimizin içinde 
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      geli şmeye açık bir kapasite vardır. Ama gerek kapasiteni n ne kadar  
      geli ştirilece ği gerekse kapasiteyi geli ştirme biçimi tama-miyle zihnin  
      neyle beslendi ğine ba ğlıdır. Zihin de tıpkı vücudun aldı ğı besinleri  
      yansıtması gibi çevresi onu neyle beslerse on u yansıtır. 
 
      Hiç dü şündünüz mü; yeti ştirilmi ş oldu ğunuz ülke yerine yabancı bir ülkede  
      yeti şmiş olsaydınız ne tür bir insan olurdunuz? Ne tür yiye cekleri tercih  
      ederdiniz? Giyim tercihleriniz aynı mı olurdu ? En çok ne tür e ğlenceleri  
      severdiniz? Ne tür i şler yapardınız? Dininiz ne olurdu? 
 
      Elbette bu soruların cevabını bilemezsiniz. A ma ba şka bir ülkede do ğup  
      büyümü ş olsaydınız büyük olasılıkla oldukça farklı bir ins an olurdunuz.  
      Neden? Çünkü farklı bir çevrenin etkisi altın da olacaktınız. Eski bir  
      deyi şte belirtildi ği gibi, siz çevrenizin ürünüsünüz. 
 
      Şunu iyice ö ğrenin. Çevre bize şekil verir, dü şünme biçimimizi belirler.  
      Ba şka insanlarda olmayan bir alı şkanlık veya davranı şınızı dü şünün. Mesela  
      yürüyü ş şekliniz, barda ğı tutu ş şekliniz, müzik, edebiyat, e ğlence veya  
      giyim konusundaki tercihler. Bunların tümü de  a ğırlıklı olarak çevrenizin  
      etkisiyle şekil alır. Bundan daha önemlisi, dü şüncelerinizin,  
      hedeflerinizin, tutumlarınızın büyüklü ğü, ki şili ğiniz, bulundu ğunuz çevre  
      tarafından olu şturulur. 
 
      Olumsuz insanlarla kurulan uzun süreli ili şkiler olumsuz dü şünmeye  
      ba şlamamıza neden olur. Basit insanlarla yakın ili şkiler basit  
      alı şkanlıklarımızın do ğmasını sa ğlar. Olumlu açıdan bakarsak; büyük  
      fikirleri olan insanlarla ili şki içinde olmak dü şünce seviyemizi  
      yükseltir. Hırslı insanlarla yakın ili şki kurmak bizi de hırslandırır.  
      Uzmanlar bugün şu konuda hemfikirdirler: Bugünkü siz, ki şili ğiniz,  
      hırslarınız, hayattaki statünüz, içinde bulun duğunuz fiziksel çevrenin  
      sonucudur. Uzmanların fikir birli ği içinde oldukları bir konu daha vardır.  
      Bundan bir, be ş, on, yirmi yıl sonraki siz, bütünüyle/o zamanki çe vreye  
      ba ğımlı olacaksınız. 
 
      Aydan aya, yıldan yıla de ği şeceksiniz. Bu bildi ğimiz bir şey. Ama nasıl  
      de ği şece ğiniz gelecekteki çevrenize ba ğlı olacaktır; 
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      yani zihninizi besleyecek zihinsel yiyecekler e. Şimdi gelecekteki  
      çevremizin bizi tatmin etmesi ve bize mutlulu k vermesi için  
      neler'yapabilece ğimize bakalım: 
 
      Birinci adımı Kendinizi ba şarmak üzerq yeniden ko şul~ layın. Büyük ba şarı  
      seviyelerine gitmeyi engelleyen bir numaralı engel bunlara ula şmanın  
      imkânsız oldu ğuna inanmaktır. Bu tutum dü şüncelerimizi sıradan seviyelere  
      çeken birçok bastına gücün sonucunda ortaya ç ıkar. 
 
      Bu bastmcı güçleri anlamak için, çocuklu ğumuza dönelim. Çocukken hepimizin  
      büyük hayalleri vardı. Şaşırtıcı derecede genç ya şlarda, bilinmeyeni  
      ke şfetmek, lider olmak, çok önemli mevkilere gelmek, z evkli ve ba şarılı  
      i şler yapmak, zengin ve ünlü olmak için planlar .yapm ı şızdır. Kısacası,  
      birinci olmak, en büyük ve en, iyi olmak iste mişizdir. .Safça bir  
      cahillikle bu hedeflere ula şmak için yolumuzun açık oldu ğunu  
düşünmüşüzdür. 
 
      Ama sonra ne oldu? Büyük hedeflerimizi yerine  getirmek için çalı şmaya  
      ba şlama ya şına gelmeden çok önce bir yı ğın bastına kuvvet devreye girdi. 
 
      Her yönden' duymaya ba şladı ğımız sözler şunlar oldu: "Hayalperest olmak  
      aptalcaf bir şeydir." Fikirlerimiz "pratik olmayan, aptalca, saf ve  
      şapşalca" şeylerdir. "Oraları gidip görmek için paran olması l azım."  
      "Kimin öne geçece ğini ya şans belirler ya da önemli mevkilerde dostunun  
      olup 'olmadı ğı." "Çok gençsin (veya çok ya şlısın)." 
 
      "llerleyemezsin-o-nedenle-denemeye-bile-kalkı şnıa" propagandasının  
      bombardımanı altında, tanıdı ğınız insanların ço ğu üç gruba ayrılır: 
 
      Birinci Grup-, Tamamiyle ku şatılmı ş planlar. İnsanların büyük ço ğunlu ğu  
      sahip olunması gereken hiçbir şeye sahip olmadıklarına göre, içlerinin  
      derinliklerinde ikna olmu ş haldedirler. Gerçek ba şarı, şanslı olan veya  
      bazı konularda talihi olan ba şka insanlara aittir. Bu insanları kolaylıkla  
      belirleyebir lirsiniz, çünkü kendi statülerin i haklı çıkarmak için  
      ellerinden geleni yapar ve durmadan ne kadar "mutlu" olduklarını  
söylerler. 
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      32 ya şında, oldukça zeki, kendi içinde sıradan fakat oldu kça basit bir  
      konuma takılıp kalmı ş genç bir adam bir süre önce benimle saatlerce  
      konu şup i şinden ne kadar tatmin oldu ğunu anlattı. Mantıksal açıklamalar  
      yapma konusunda oldukça iyiydi ama kendini al datıyordu ve bunun  
      farkındaydı. Gerçekte istedi ği şey, yeti şip geli şebilece ği bir rekabet  
      ortamında çalı şmaktı. Ama "bastırıcı güçler yuma ğı" büyük şeyler yapmak  
      için yetersiz oldu ğuna onu çok iyi ikna etmi şti. 
 
      Bu grup, gerçekte sürekli fırsat pe şinde ko şan, ho şnutsuz i ş de ği ştirenler  
      grubunun bir ba şka uç noktasıdır. Kendinize, iki tarafı da açık bir  mezar  
      gibisinden bir fikre saplanıp kalma konusunda  mantıklı sebepler göstermek,  
      amaçsızca ba şıbo ş dola şıp fırsatların bir gün bir şekilde kar şmıf a  
      çıkaca ğını ümit etmek kadar kötüdür. 
 
      ikinci Grup: Kısmen ku şatılmı ş olanlar. Nispeten daha küçük olan bu grup  
      yeti şkinlik dönemine, ba şarıya ula şabileceklerine dair kayda de ğer bir  



      ümitle girer. Bu insanlar kendilerini hazırla r. Çalı şır. Plan yapar. Ancak  
      be ş-on yıl geçince direnç büyümeye ba şlar. Üst düzey görevler için  
      mücadele etm^k oldukça çetin görünür. Bu grup  bundan sonra büyük ba şarılar  
      elde etmek için enerji harcamanın bir anlamı olmadı ğına karar verir. 
 
      Şu tip bir mantık yürütülür: "Ortalamanın üstünde ka zanıyor ve ortalamanın  
      üstünde ya şıyoruz. Kendimizi neden zora sokalım ki?" Aslında b u grup  
      birtakım korkular geli ştirmi ştir. Ba şarısız olma korkusu, sahip  
      olduklarını kaybetme korkusu. Bu insanlar sah ip olduklarıyla tatmin  
      olmamı şlardır, çünkü içlerinde bir yerde ku şatılmı ş olduklarının  
      farkındadırlar. 
 
      Bu'grupta birçok zeki ve yetenekli insan vard ır. Bunlar 
      . aya ğa kalkıp ko şmaktan korktukları için hayat boyunca emek-  
      leyerek ilerlerler. 
 
      Üçüncü Grup: Hiçbir zaman ku şatılmamı ş olanlar. Belki de toplumun yüzde  
      iki veya üçünü olu şturan bu grup karamsarlı ğın hakimiyetine izin vermez,  
      bastırıcı güçlerin ku şatmasına inanrnaz, emeklemeye tahammül edemez. 
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      l 
 
      Bunun yerine bu insanlar ba şarıyı ya şar, ba şarının solu ğunu alıp verir. En  
      mutlu grup bydur, çünkü en çok ba şarıyı bu grup elde eder. Bu gruptaki  
      insanlar yılda 15-000 doların üstünde para ka zanır. Kendi alanlarında en  
      iyi satıcı, yönetici veya lider olur. Bu insa nlar hayatı, yeni şeylerin  
      ipucunu veren, ödülendirici ve ya şamaya de ğer bulur. Her yeni günü veya  
      di ğer insanlarla her yeni kar şıla şmayı bütünüyle ya şanması gereken birer  
      macera olarak görür. 
 
      Dürüst olalım. Hepimiz üçüncü grupta olmayı i steriz. Her yıl daha çok  
      ba şarı elde eden, i ş yapan ve sonuç alan grupta. Bu gruba girmek -veya  
      içinde kalmak- içinse çevremizde tüm bastına güçlere kar şı mücadele  
      etmeliyiz, Birinci ve ikinci gruptaki insanla rîn, farkında bile olmadan  
      sizi nasıl engellemeye çalı ştıklarını anlamak için şu örne ği inceleyin: 
 
      Diyelim ki "sıradan" arkada şlarınızın bir kısmına samimiyetle, "Bir gün  
      bir şirketin genel müdür yardımcısı olaca ğım," dediniz. 
 
      Ne olur? Arkada şlarınız şaka yaptı ğınızı sanır. Ciddi oldu ğunuza  
      inanırlarsa büyük bir olasılıkla şöyle diyeceklerdir: "Seni zavallı! Daha  
      ö ğrenece ğin çok şey var.'1 Kafanızdan bir tahtanın eksik olup olmadı ğım  
      bile tartı şacaklardır. 
 
      Şimdi, diyelim aynı cümleyi, aynı samimiyetle, şirketinizin genel müdürüne  
      söylediniz. Nasıl tepki gösterir? Kesin olan bir şey var: Size  
      gülmeyecektir. Size dikkatle bakıp kendi kend ine şunu soracaktır: "Bu adam  
      bu konuda ciddi mi?" 
 
 
      Ama tekrar edelim, Size gülmeyecektir. 
      Çünkü büyük adamlar büyük fikirlere gülmez. 
 
 
      Diyelim sıradan bazı insanlara 50.00Q dolarlı k bir ev almayı  



      tasarladı ğınızı söylediniz. Size gülecekler çünkü bunun imkân sız oldu ğunu  
      dü şüneceklerdir. Ama planınızı 50.000 dolarlık evi ola n birine söyleyin.  
      Bunu duyunca şaşırmaz. Bunun imkânsız olmadı ğını bilir, çünkü kendisi aynı  
      şeyi zaten ba şarmı ştır. 
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      Unutmayın: Size bir şeyin yapılamayaca ğım söyleyen 
 
      insanlar hemen her zaman ba şarısız insanlardır. 
 
      Bir şeyi yerine getirme açısından, 'olsa olsa sıradan 
 
      veya ortalama seviyededirler. 
      Bu tür insanların fikirleri zehirleyicidir. 
 
 
      Sizi bir şeyin yapılamayaca ğına ikna etmeye çalı şan insanlara kar şı bir  
      savunma geli ştirin. Olumsuz tavsiyeleri, bir i şi yapabilece ğinize kar şı  
      bir meydan okuma olarak kabul edin sadece. 
 
      Şu konuda özellikle dikkatli olun: Olumsuz dü şüncelere sahip insanların  
      -"olumsuzlayıcıların"- sizi ba şarıya götürecek planları yok etmesine izin  
      vermeyin. Olumsuzlayıcılar her yerdedir ve di ğer insanların olumlu  
      geli şmelerini sabote etmekten çok ho şlanırlar. 
 
      Üniversitedeyken W.W. ile birkaç sömestr aynı  odayı payla şmıştık. Oldukça  
      iyi bir arkada ştı. Param olmadı ğında borç veren veya ufak tefek konularda  
      yardımcı olan türden birisi. Bu güzel özellik lerine ra ğmen W.W. ya şama,  
      gelece ğe ve fırsatlara kar şı neredeyse yüzde yüz olumsuz bakıyordu. Gerçek  
      bir olumsuzlayıcı idi. 
 
      O dönemde, umut, olumlu yakla şım, fırsat konularına a ğırlık veren, belli  
      bir gazetede makaleleri çıkan bir yazarın co şkulu bir okuyucusuydum. W.W.  
      beni bu makaleleri okurken gördü ğü veya konu şmalarımız sırasında bu  
      yazarın adı geçti ğinde a ğız dala şına girip "Aman Davey, tanrı a şkına neden  
      sadece ön sayfayı okumuyorsun? Hayatı ancak o radan ö ğrenebilirsin.  
      Bilmelisin ki bu yazar zayıf insanlar için le zzetli soslar hazırlayarak  
      çabuk yoldan para kazanıyor." derdi. 
 
      Tartı şmamız dönüp dola şıp hayatta ileri gitmek konusuna geldi ğinde W.W.  
      kendi para kazanma formülünü ortaya atardı. K endi cümleleriyle aynen şöyle  
      derdi; "Davey, bugünlerde para kazanmanın üç yolu var. Bir, zengin bir  
      kadınla evlenmek. İki, temiz, güzel, yasal bir yolla çalmak. Üç, do ğru  
      insanlarla tanı şmak; ilerlemeni sa ğlayacak imkânları olan insanlarla." 
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      W.W.'nün her zaman bu formülü destekleyecek ö rnekleri vardı. Ba ş sayfaya  
      bakarak, binde bir dahi olsa ba ğlı oldu ğu sendikanın paralarını zimmetine  
      geçirip kaçan bir sendikacının haberini göste rirdi. Meyve toplayıcısı biri  
      ile Bayan Milyo-ner'in yapmı ş oldu ğu oldukça az raslanır türden evlili ğin  



      haberine gözlerini uzun süre dikerek dikkatle  bakardı. Tanıdı ğı birisinin  
      tanıdı ğı bir ba şkasının tanıdı ğı büyük bir adamın büyük bir i şe girip  
      zengin oldu ğundan bahsederdi. 
 
      W.W. benden birkaç ya ş büyüktü,v okudu ğu dal olan mühendislikte çok iyi  
      notlar alıyordu. Onu bir a ğabey gibi görürdüm. Ba şarılı olma konusunda  
      kendi temel fikirlerimi terk edip bu olumsuzl ayıcının felsefesini kabul  
      etme noktasına tehlikeli bir şekilde yakla şmaktaydım. 
 
      Bereket versin, W.W.'yla bir ak şam yaptı ğımız uzun bir tartı şmadan sonra  
      kendimi bu durumdan kurtarabildim. Binden anl adım ki duydu ğum şeyler  
      ba şarısızlı ğın sesinden ba şka bir şey de ğildi. W.W. beni kendisi gibi  
      dü şünmeye zorlamaktan çok, kendisini ikna etmeye çalı şmak için  
      konu şuyordu. O andan itibaren W.W.'yu bir nesne, bir inc eleme dersi gibi  
      ele almaya ba şladım. Bir tür kobay üzerinde deney yapmak gibi. De diklerine  
      itibar etmekten çok onu inceledim. Neden o şekilde dü şündüğünü ve bu tür  
      dü şünme biçiminin onu nereye götürece ğini bulmaya çalı ştım. Olumsuzlayıcı  
      arkada şımı ki şisel bir deney haline sokmu ştum. 
 
      W.W.'yu sonraki on bir yıl boyunca görmedim. Ama ortak bir arkada şımız  
      birkaç ay önce onu görmü ş. Wasning~ ton'da dü şük maa şla teknik ressam  
      olarak çalı şıyormu ş. Arkada şıma onun de ği şmiş olup olmadı ğını sordum. ' 
 
      "Bir şey hariç hayır: Bildi ğimizden daha olumsuz^ olmu ş. Bunun da  
      sıkıntısını çekiyor aslında. Dört çocu ğu var ve kazancı ancak yetiyor.  
      Ya şlı W.W., kullanmasını bilseydi, sahip oldu ğu beyniyle şimdikinden be ş  
      kat-daha fazla kazanabilirdi." 
 
      Olumsuzlayıcılar her yerdedir. Bazıları, nere deysö tökezleyip dü şmeme  
      neden olacak arkada şım gibileri, iyi niyetlidirler. Ama kıskanç olan  
      bazıları, sadece kendileri ilerlemedikleri gi bi 
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      sizin de ilerlemenizi engellemek isterler. Ke ndilerini yetersiz hisseder  
      ve bu nedenle sizin de sıradan biri olmanızı isterler. 
 
      Çok dikkatli olun. Olumsuzlayıcıları iyi gözl eyin. Sizi ba şarıya götürecek  
      planlan yıkmalarına izin vermeyin. Genç biri kısa süre önce i şe gitti ğinde  
      arabasını park etti ği oto parkı neden de ği ştirdi ğini açıklamı ştı. "Bir  
      arkada ş," dedi, "sabah ak şam çalı ştı ğımız şirketin ne kadar berbat bir yer  
      oldu ğundan ba şka laf etmezdi. Yönetim ne yaparsa yapsın hep bir^h ata  
      bulurdu. Yöneticisinden genel müdüre kadar he rkes hakkında olumsuzdu.  
      Sattı ğımız ürünler iyi de ğildi. Uygulanan her politikanın hatalı bir yanı  
      vardı. Her şey hatalıydı. 
 
      "Her sabah i şe geldi ğimde sinirli ve gergin oluyordum. Her ak şam kırk be ş  
      dakika boyunca o gün yolunda gitmeyen şeyler konusundaki vaaz ve laf  
      kalabalı ğını dinledikten sonra eve cesaretim kırılmı ş ve depresyona girmi ş  
      halde ula şıyordum. Sonunda arabamı ba şka bir otoparka götürmenin mantıklı  
      olaca ğına karar verdim. Bu bende dünyalar kadar de ği şiklik yarattı. Şimdi  
      artık bir sorunla kar şıla şınca iki açıdan da bakabilen insanlarla  
      beraberim." 
 
 
      Bu genç adam çevresini de ği ştirdi, 
      Oldukça zekice de ğil mi? 



 
 
      Bu konuda sakın hata yapmayın. Kurdu ğunuz arkada şlıklar sizi tanımlar.  
      Tencere dü şer, kapa ğını bulur. İş arkada şlarının hepsi aynı de ğildir.  
      Bazıları olumsuz, bazıları olumludur. Bazılar ı çalı şır çünkü "çalı şmak  
      zorundadır." Di ğerlerinin ise hırsları vardır ve ilerlemek için  
      çalı şırlar. Bazıları patronun söyledi ği veya yaptı ğı her şeyde  
      küçümseyecek bir yan bulur. Di ğerleri çok daha nesneldirler ve iyi bir  
      lider olmadan önce iyi bir takipçi olmak zoru nda olduklarını anlarlar.  
      Nasıl dü şündüğümüz, içinde bulundu ğumuz topluluk tarafından  
      etkilenmektedir. 
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      Do ğru dü şünen grubun içinde 
      oldu ğunuzdan emin olun, 
 
 
      Çalı şma ortamınızda dikkat etmeniz gereken, kolayca yapı labilecek hata  
      veya beklenmedik tehlikeler vardır, Her grupt a kendi yetersizli ğinin  
      farkında olan ama bunu belli etmeyen insanlar  bulunur. Bunlar yolunuzu  
      kesip ilerlemenizi engellemek ister. Pek çok hırslı insanın yüzüne gülmü ş,  
      hatta onları tehdit bile etmi şlerdir. Çünkü bu insanlar daha verimli ve  
      üretken olmak istemektedirler. Bazj ki şiler, kıskanç olduklarından,  
      yükselmek iste ğinde oldu ğunuz için size sıkıntı vermek ister. , 
 
      Bu durum ço ğu zaman fabrikalarda meydana gelir. Üretimi arttırm ak isteyen  
      birisine arkada şları( çok kızar. Bu gibi durumlara orduda da rastla nır.  
      Bir grup olumsuz kafalı asker, subay olmak is teyen arkada şlarıyla alay  
      edip onu küçük dü şürmeye çalı şırlar. Bu durumla i ş hayatında da  
      kar şıla şılır, ilerleme kaydedemeyen birkaç ki şi, ötekilerinin de,  
      ilerlemesini engellemeye çalı şır. * 
 
      Bu gibi durumlara okullarda da sık sık rastla ndı ğını görürüz. Bir grup  
      sersem kafalı, e ğitim imkânlarını en iyi şekilde de ğerlendirip  
      derslerinden iyi notlar alan sınıf arkada şlarıyla inek diye alay ederler.  
      Bazen -acı da olsa- gelecek vaat eden ö ğrenci alaylara dayanamaz ve zeki  
      olmanın o kadar da akıllıca olmadı ğına karar verir. 
 
 
      Çevrenizdeki olumsuz dü şünenleri 
      dikkate almavm. 
 
 
      Ço ğu zaman yönünüzü tayin eden şeyler ba şlangıçta dü şündüğünüz kadar  
      ki şisel şeyler de ğildir» Bunlar sadece konu şan ki şinin kendi ba şarısızlık  
      ve cesaretsizlik duygularının dı şavurumudur. 
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      Olumsuz dü§üncede olanların sizi kendi seviye lerine 



 
      indirmelerine izin vermeyin. Bırakın atasözle rinde 
 
      belirtildi ği gibi akıp geçsinler, ilerlemeyi dü şünen 
 
      insanlan izleyin. Onlarla yükselin. 
 
 
      Bunu yapabilirsiniz; do ğru dü şünün, yeter. 
 
      Özel bir uyarı: Size tavsiyelerde bulunan kay naklara dikkat edin. Pek çok  
      şirkette bedava danı şmanlık veren ve "i şin raconunu" bilen insanlarla  
      kar şıla şırsınız. Bunlar size yardımcı olmaya can atar. Bir keresinde i şe  
      henüz yeni ba şlamı ş birisine ofis hayatının gerçeklerini anlatan biris inin  
      sözlerine kulak misafiri olmu ştum. Adam şöyle diyordu: "Burada ya şamanın  
      en iyi yolu kimsenin yolu üstüne çıkmamaktır.  Seni fark ederlerse  
      yapacakları tek şey üstüne daha fazla i ş yıkmak olur. Özellikle Bay Z'den  
      uzak durmaya ihtimam göster (bölümün yönetici si). Yeterince yükün  
      olmadı ğını dü şünürse seni yere yıkar." 
 
      Bu bedava danı şman neredeyse otuz yıldır o şirkette çalı şıyordu ve hâlâ en  
      alttaki ki şilerden birisiydi. İşinde ilerlemek isteyen birisi için ne  
      büyük bir nasihat de ğil mi?! 
 
      Tavsiyeleri, i şi bilen insanlardan almayı kural edinin. Pek çok in sanda  
      ba şarılı ki şilere ula şamayacakları gibi hatalı bir dü şünce vardır. Gerçek  
      ise şudur: Onlara eri şebilirsiniz. Kural olarak ba şarılı insanlar aslında  
      en alçak gönüllü ve yardıma açık insanlardır.  İşleri ve ba şarılarıyla  
      samimi bir şekilde ilgili olduklarından, i şin devam etmesini görmekten,  
      emekli olduklarında yetenekli birisinin kendi lerinin yerini almasından  
      mutluluk duyarlar. Tutarsız ve anlamakta zorl uk çekilen ki şiler  
      "sözde-büyük" olan ki şilerdir. * 
 
      Saati kırk dolar olan bir yönetici bu konuyu şöyle netle ştirmi şti: "Ben  
      me şgul bir kadınım ancak kapımda 'Lütfen Rahatsız Etme yin' yazmıyor.  
      İnsanların bana danı şması benim kilit i şlevlerimden bir tanesidir.  
      Şirketteki herkesi standart bir e ğitimden geçiririz. Ama ki şisel  
      danı şmanlık, ya da ben buna "özel ders" demeyi seviyorum , sadece soranlara  
      verilir. 
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      \ 
 
      "Buradan içeriye ki şisel veya şirketle ilgili bir problemle giren herkese  
      yardım etmeye hasırım, İşi hakkında meraklı, gerçek bir çalı şma arzusu  
      gösteren ve di ğer i şlerle kendi i şini ili şkilendirmeye çalı şan ki şiler,  
      yardım etmekten en çok ho şlandı ğım ki şilerdir," "Ama" dedi, "belli  
      sebeplerden dolayı, tavsiye almayı arzu etmey en ki şilere de tavsiyede  
      bulunmak üzere zamanımı harcayacak de ğilim." 
 
 
      Sorularınız oldu ğunda birinci sınıfa gidin. 
      Ba şarısız birisinden tavsiye alnıak 
 
      kansere kar şı tedavi konusunda 
 



      güya doktor oldu ğunu iddia eden şarlatan birisine 
 
      ba şvurmak gibidir. 
 
 
      Bugün birçok üst düzey yönetici, kilit i şler için adam almadan Önce  
      adayların e şleriyle de mülakat yap'ar. Bir pazarlama yöneticisi  bana şu  
      açıklamayı yapmı ştı: "Adayın ailesinin onu destekledi ğinden eniin olmak  
      isterim. Pazarlama i şinin bir parçası olan seyahat etme, düzensiz çalı şma  
      saatleri ve benzeri durumlar kar şısında birbirine destek veren bir aile.  
      Arkada şımıza bu gibi kaçınılmaz zorluklar kar şısında destek verecek bir  
      aile." 
 
      Bugün yöneticiler hafta sonları ve ak şam 6 ile sabah 9 arasında meydana  
      gelen şeylerin, ki şilerin sabah 9 ile ak şam 6 arasındaki performansını  
      do ğrudan etkiledi ğini anlamı ş durumdalar. Yapıcı bir i ş-dı şı hayatı olan  
      ki şi, sıradan, berbat bir ev hali içinde ya şayan ki şiye göre daha  
      ba şarılıdır. John Ve Milton adlı iki i ş arkada şının hafta sonlarını nasıl  
      geçirdiklerine bakalım. Aynı zamanda bunun so nuçlarını da inceleyelim. 
 
      John'un hafta sonlarında uyguladı ğı psikolojik diyet şöyledir: Genellikle  
      bir gece, özenle seçilmi ş, ilginç arkada şlarla geçirilir. Bir ba şka gece  
      ço ğu zaman dı şarıda geçer. Sinema, dernek toplantısı veya bir ark adaşın  
      evi. îjohn cumartesi sabahlarını izc'l faaliy etlerine ayırmı ştır,  
      Cumartesi ö ğleden sonraları ise evle ilgili ufak tefek i şleri yapmakla  
      geçer. Ço ğu zaman özel bir.Y>roje üzerinde çalı şır. Şu sıralarda arka  
      bahçede 
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      üstü açık bir avlu yapmaktadır. Pazar günleri  John ve ailesi özel bir şey  
      yaparlar. Geçende bir pazar günü bir da ğa tırmanmı şlardı. Bir ba şka pazar  
      bir müzeyi gezdiler. Ara sıra şehir dı şına gidip çevredeki köylerden  
      yöresel şeyler satın alırlar, çünkü John bu tür alı ş veri şleri çok sever.  
      Pazar ak şamları sakin geçer. John genellikle bir kitap okur veya haberleri  
      izler. Özetle John'un hafta sonu planlıdır, i nsanı kendine getirici birçok  
      aktivite, kilitli kalmı ş sıkıntıyı dı şarı çıkarır. John güzel bir  
      psikolojik güne ş banyosu yapmı ş olur. 
 
      Milton'un psikolojik rejimi John'unkine oranl a çok daha az dengelidir..  
      Hafta sonlan planlı de ğildir. Milton genellikle cuma ak şamları oldukça  
      "yorgundur." Karısına gidip ruh gibi, "Bu ak şam bir şey yapmak istiyor  
      musun?" diye sorar ama plan daha o an ölür. M ilton ve karısı ender olarak  
      davetlere ça ğrılır, e ğlenirler. Milton cumartesi sabahlan geç saate kadar   
      uyur ve kalan saatlerde evle ilgili i şler yapar. Cumartesi ak şamları  
      Milton ve ailesi ya sinemaya, gider ya da tel evizyon seyrederler ("Yapacak  
      ba şka ne vardır ki?") Milton pazar sabahının ço ğunu yatakta geçirir. Pazar  
      ö ğleden sonra ya onlar Bili ve Mary'e giderler ya da Bili ve Mary onlara  
      gelir (Bili ve Mary, Milton ile e şinin düzenli görü ştü ğü tek çifttir). 
 
      Milton'un hafta sonu sıkıcı olarak de ğerlendirilebilir. Pazar ak şamı  
      geldi ğinde herkes "kabin ısısının" artmasından dolayı bir birinin  
      sinirlerini germeye ba şlar. Ciddi kavgalar olmaz ama uzun süren psikolojik   
      sava ş oyunlarıyla zaman geçer. Milton'un hafta sonu sıra dan, karanlık ve  
      sıkıcıdır. Milton güzel bir psikolojik güne ş banyosu yapamaz. 
 
      Şimdi, bu ev ortamlarının John ve Milton üzerindeki etkileri nelerdir? Bir  



      iki haftalık dönemde fazla bir etki göremeye- biliriz. Ancak aylar veya  
      yıllar süren bir dönemde etki oldukça fazladı r. 
 
      1 John'un çevresi onu dinlendirir, ona yeni f ikirler verir, dü şüncelerine  
      ince ayar yapmasını sa ğlar. Biftekle beslenen bir atlet gibidir. Milton'un   
      çevresi onu psikolojik olarak aç bırakır. Dü şünme mekanizması bozulur.  
      Şeker ve birayla beslenen bir atlet gibidir. 
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      John ve Milton bugün aynı seviyede olabilirle r. Ama gelecek aylarda  
      aralarındaki fark giderek açılacak ve John, M ilton'un önüne geçecektir. 
 
      Sıradan gözlemciler şöyle diyebilirler: "John, Milton'a göre bir i şin  
      üstesinden gelecek daha çok yetene ğe sahip." Ama uzmanlar i şteki  
      performansta görülen bu farkın, bu ki şilerin tüketmi ş oldukları zihinsel  
      besinlerdeki farkın bir sonucu oldu ğunu söylerler. 
 
 
      Mısır üreten çiftçiler bilirler ki mısıra çok  gübre 
 
      koyarlarsa sonuçta çok daha fazla ürün alacak lardır. 
 
      E ğer daha büyük sonuçlar elde etmek istiyorsak 
 
      dü şüncelerimize de daha çok besin sa ğlamalıyız. 
 
 
      E şim ve ben geçen ay be ş çiftle birlikte büyük bir satı ş mağazasının  
      yöneticisi ile e şinin konu ğu olarak harika bir gece geçirdik. Di ğer  
      konuklara nazaran biraz daha uzun süre orada kaldık ve böylece gece  
      boyunca aklımdan çıkmayan bir soruyu yakından  tanıdı ğım ev sahibi  
      arkada şıma sorma fırsatına sahip oldum: "Gerçekten harika bir geceydi"  
      dedim, "ama kafama bir şey takıldı. Bu gece burada senin i şyerinden  
      yöneticilerinin de olaca ğını bekliyordum. Ama konukların tama-miyle farklı  
      alanlardandı. Bir yazar, bir doktor, bir mühe ndis, bir muhasebeci ve bir  
      ö ğretmen vardı." 
 
      Güldü ve şöyle dedi: "Do ğrusu ço ğu zaman o arkada şlarımı da davet ederiz.  
      Ama Helen ve ben hayatını ba şka şeyler yaparak kazananlarla birarada  
      olmayı da oldukça dinlendirici buluyoruz. E ğlencelerimizi sadece ortak  
      ilgi alanları olanlarla sınırlarsak korkarım kendimizi çok çabuk  
      ya şlandırmı ş oluruz." 
 
      "Bunun yanı sıra" diye devam etti, "insanlar benim isimdir. Hergün akla  
      gelebilecek her meslek ve türden binlerce ins an ma ğazamızı ziyaret eder.  
      Di ğer insanlar -onların fikirleri, ilgi alanları, bakı ş açıları- hakkında  
      ne kadar çok şey ö ğre-nebilirsem, onlara istedikleri ve satın almayı  
      arzuladıkları ürün ve servisi verme konusunda  i şimi daha iyi yaparım." 
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      İşte size sosyal çevrenizi birinci sınıf yapmaya yard ımcı olacak birkaç  



      şey: 
 
      l.-Yeni grupların içine girin. Sosyal çevreni zi küçük grupla  
      sınırlandırmak, sıkıntı, tatminsizlik, sırada nlık yaratır. Bunun kadar  
      önemli olan şu konuyu da unutmayın: Ba şarı arttırma programınız insanları  
      anlama konusunda uzman olmanızı gerektirmekte dir. İnsanlarla ilgili  
      bilinmesi gereken her şeyi küçük bir grubu inceleyerek ö ğrenmeye çalı şmak  
      ise bir kitap okuyarak matematik konusunda uz man olmaya çalı şmaya benzer. 
 
      Yeni arkada şlar edinin, yeni organizasyonlara katılın, sosyal ç evrenizi  
      arttırın. Böylece her şeyde oldu ğu gibi insanlardaki çe şitlilik de ya şama  
      yeni çe şniler katar ve onu daha geni ş çaplı bir hayat haline getirir. Bu  
      güzel bir zihinsel beslenmedir. 
 
      2. Bakı ş açıları sizden farklı insanlarla arkada şlık kurun. 
      İçinde bulundu ğumuz bu modern ça ğda dar kalmı ş bir bire-  
      yin fazla gelece ği olamaz. Sorumluluk ve önemli mevkiler; i şi 
      iki tarafından da gören insanlara do ğru gider. E ğer bir parti-  
      nin sempatizanı iseniz ba şka bir partinin sempatizanı olan 
      arkada şlar edinin. Farklı dini inançları olan insanlarla t anı şın. 
      Zıt görü şlü ki şilerle ahbaplık kurun. Ama şunu kesinlikle u- 
      nutmayın ki bu insanlar gerçek potansiyele sa hip ki şiler ol-  
      sun. 
 
      3. Ufak tefek ve önemsiz şeyler üzerinde durmayan ki şi-  
      lerle arkada ş olun. Fikirleriniz ve konu ştuklarınızdan çok e- 
      vinizin büyüklü ğü ve sahip oldu ğunuz veya olmadı ğınız e şya-  
      larla ilgilenen ki şiler, küçük insanlardır. Psikolojik çevrenizi 
      koruyun. Olumlu şeylerle ilgilenen, ba şarınızı görmekten ger-  
      çekten mutluluk duyacak ki şilerle arkada ş olun. Planlarınıza 
      ve fikirlerinize, size cesaret vererek katıla cak ki şilerle arkada ş 
      olun. Kendinize yakın arkada ş olarak küçük şeylerle ilgilenen 
      insanlar seçerseniz siz de giderek küçük şeyler dü şünen bir 
      ki şi haline gelirsiniz. 
 
      Zehrin farkında olan bir ülkeyiz. Vücudu zehi rleyen şeyler yani. Her  
      lokanta sahibi yiyecek zehirlenmesine kar şı 
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      alarmdadır. Bu tip birkaç olay mü şterilerin bir daha lokantasına  
      u ğramaması demektir. Halkı vücudu zehirleyici maddele rden korumak için  
      tonlarca kanunumuz vardır. Zehirleri en üst r afa koyarız -ya da  
      koymalıyız- ki çocuklar yeti şemesin. Vücudu zehirleyecek şeylere kar şı her  
      türlü tedbiri alırız. Bu do ğru bir uygulamadır.. 
 
      Ama bir ba şka zehir çe şidi daha vardır. Biraz da gizlice faaliyet gösteren   
      bu dü şünce zehrine yaygın olarak "dedikodu" denir. Dü şünce zehiri vücut  
      zehrinden iki açıdan farklıdır. Vücudu de ğil de aklı zehirler ve  
      anla şılması, fark edilmesi daha zordur. Zehri alan ki şi genellikle bunun  
      farkında olmaz. 
 
      Dü şünce zehrinin anla şılması zordur ama do ğrusu "büyük" i şler yapar. Bizi  
      ufak tefek, önemsiz şeyleri dü şünmeye zorlayarak dü şünce kapasitemizi  
      dü şürür. İnsanlar hakkındaki dü şüncelerimizi saptırır ve çarpıtır, çünkü  
      gerçeklerin tahrif edilmesi üzerine kurulmu ştur. Ayrıca dedikodusunu  
      yaptı ğımız ki şiyle kar şıla ştı ğımızda içimizde bir suçluluk duygusu  



      olu şturur. Dü şünce 'zehiri yüzde sıfır do ğru dü şünmek, yüzde yüz yanlı ş  
      dü şünmektir. 
 
      Yaygın kanının tersine, kadınlar dedikodu kon usunda ö-zel bir konuma sahip  
      de ğillerdir. Her gün pek çok erkek de kısmen zehirlenm i ş bir çevrede  
      ya şar. Erkekler her gün binlerce dedikodu festivali ya par ve mesela  
      "patronun evlilik veya mali problemleri", "i şinde ilerlemek için Bill'in  
      kurnazlıkları", "John'un yer de ği ştirme olasılı ğı", "Tom'a yapılan özel  
      uygulamaların nedenleri" ve " şu yeni adamın neden alındı ğı" konularını  
      konu şurlar. Dedikodu şöyle devam eder: "Diyelim ki bir yerden  
      duydum....hayır, neden... do ğrusu hiç şaşırmadım..^ kendisine gelmesini  
      sa ğlıyordu... tabii canım bu çok gizli". 
 
      Kar şılıklı konu şma (muhabbet) psikolojik çevremizin büyük kısmını  
      olu şturmaktadır. Bazı konu şmalar sa ğlıklıdır. Sizi cesaretlendirir.  
      Kendinizi sanki bir bahar günü sıcak güne ş ı şıkları altında yürüyormu ş  
      gibi hissedersiniz. Bazı konu şmalar kendinizi kazanmı ş bir ki şi gibi  
      hissetmenizi sa ğlar. 
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      Ama kimi konu şmalar da zehirli, radyoaktif bir bulutun altındaymı ş  
      duygusunu verir. Nefesinizi tıkar. Kendinizi hasta hissetmenize neden  
      olur. Sizi kaybetmi ş bir ki şi gibi yapar. 
 
      Dedikodu insanlar hakkında yapılan olumsuz ko nuşmalardır ve bu dü şünce  
      zehrinin kurbanı bu zehirden ho şlandı ğını dü şünmeye ba şlar. Di ğerleri  
      hakkında olumsuz konu şmak onu zehirli bir oyuncak haline getirmeye ba şlar  
      ve ba şarılı insanların giderek kendisinden ho şlanmamaya ve ona güvenmemeye  
      ba şladıklarının farkına bile varmaz. 
 
      Bir keresinde birkaç arkada şımla birlikte Benjamin Frânklin hakkında  
      konu şurken, bu dü şünme zehri müptelalarından bir tanesi konu şmanın içine  
      dalmı ştı. Bay Öldürücü-oyuncak konu şmanın konusunu ö ğrenir ö ğrenmez  
      Franklin'in özel hayatındanki bazı tercjhleri  hakkında olumsuz biçimde  
      konu şmaya ba şladı. Belki de Franklin'in ilginç karakter özellikl eri vardı  
      ve on sekizinci yüzyılda magazin basını olsay dı buna konu olacak bazı  
      "skandallar" ya şamış olabilirdi. Ama önemli olan nokta, orada yapılan  
      tartı şmada Franklin'in özel hayatının bir şey ifade etmedi ğiydi. Ayrıca  
      konu ştu ğumuz ki şiyi dolaylı yoldan tanıyor olmadı ğımız için de oldukça  
      mutluydum. İnsanlar hakkında mı konu şulacak? Tamam ama o-lumlu tarafta  
      kalarak. 
 
      Bir noktayı açıklı ğa kavu şturalım: Konu şmaların hepsi dedikodu de ğildir.  
      Erkek muhabbetleri, alı ş veri ş muhabbetleri, "çene çalmalar" kimi zaman  
      gereklidir. Yapıcı oldukları sürece iyi bir a maca hizmet ederler.  
      A şağıdaki testi yaparak dedikoducu olmaya ne kadar e ğilimli oldu ğunuzu  
      belirleyebilirsiniz. 
 
      1. Di ğer insanlar hakkındaki söylentileri etrafa yayar mı yım? 
 
      2. Di ğer insanlar hakkında söyleyecek iyi bir lafım her 
      zaman var mıdır? 
 
      3. Bir skandal hakkında söylenenleri dinlemek ten ho ş-  
      lanır mıyım? 
 



      4. Di ğer insanları sadece gerçeklere göre mi yargılarım? 
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      5. Di ğer insanları, sa ğda solda konu şulan şeyleri bana 
      anlatması için te şvik eder miyim? 
 
      6. Konu şmalarım sırasında "sakın kimseye söyleme" gi-  
      bisinden sözler kullanır mıyım? 
 
      7. Gizli bilgileri gizli tutar mıyım? 
 
      8. Di ğer insanlarla ilgili söyledi ğim şeylerden dolayı 
      suçluluk duyar ^mıyım? 
 
      Do ğru cevapların ne oldu ğu belli de ğil mi? Şu dü şünceyi bir süre kafanızda  
      tekrarlayın. Elinize bir balta alıp kom şunuzun mobilyalarını parçalamanız  
      sizin mobilyalarınızın biraz daha iyi görünme sini sa ğlamaz. Benzer şekilde  
      laf baltalarını ve bombalarını di ğer insanlara kar şı kullanmak da, ne sizi  
      ne beni daha iyi birisi yapar. 
 
      Birinci sınıf olun. Bu kural satın aldı ğınız mallar ve hizmetler dahil,  
      yaptı ğınız her şeyde izleyece ğiniz en muhte şem yoldur. Bir keresinde  
      birinci sınıf olma dü şüncesinin ko şulsuz do ğrulu ğunu ispatlamak için bir  
      grup ö ğrenciden kuru şun dahi hesabını yaparak hareket ettikleri bazı  
      örnekleri vermelerini istemi ştim. İşte bazı cevaplar: 
 
      "Ucuzcu bir dükkândan dü şük fiyata bir takım elbise almı ştım. Tasarruf  
      yaptı ğımı sanıyordum ama elbise aslında çok kötüydü", "Ar abamın yeni bir  
      transmisyona ihtiyacı vardı. A-rabayı yetkili  servisin istedi ği ücretin 25  
      dolar altına yapmayı kabul eden bir tamirciye  verdim. Yeni transmisyon 3  
      kilometre gitmeden i şe yaramaz halde. Tamirci i şi do ğru yapmamı ştı", "Para  
      biriktirebilmek için aylarca ö ğle yeme ğimi bir esnaf lokantasında yedim.  
      Lokanta temiz de ğildi, yemeklerde lezzet yoktu, servise servis demey e bin  
      şahit isterdi, mü şteriler ise bir sürü kılıksız insandı. Bir gün bir  
      arkada şım ö ğle yeme ğini şehrin en iyi lokantalarından birinde yeme ğe beni  
      ikna etti. Kendisi i ş adamı-menüsü sipari ş edince ben de öyle yaptım.  
      Sunulan şeyler mükemmeldi, iyi yemek, iyi servis, iyi bir at mosfer. Tüm  
      bunlar benim esnaf lokantasına verdi ğim paradan biraz fazlasına  
      sunuluyordu. Bundan büyük bir ders aldım." ' ' ı 
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      Ba şka cevaplar da gelmi şti. Bir arkada ş maliyecilerle, kullanmı ş oldu ğu  
      bir taksit hesabı nedeniyle ba şının derde girdi ğini söyledi. Bir ba şkası  
      fiyat indirmi ş olan bir doktora gitti ğini, ancak sonradan doktorun yanlı ş  
      te şhis koymu ş oldu ğunu ö ğrendi ğini belirtti. Di ğerleri de ev tamiratı,  
      otel seçimi, satın aldıkları şey ve hizmetler konusunda ikinci sınıf  
      gitmenin dezavantajlarından bahsettiler. 
 
      Tabii şu cümleyle sık sık kar şıla ştım: "Ama benim birinci sınıf gitmeye  
      mali olarak gücüm yetmez." En basit cevap şudur: Ba şka türlü gitmeye ise  
      gücünüz hiç yetmez. Elbette ki uzun vadede bi rinci sınıf gitmek size  



      ikinci sınıf gitmekten daha ucuza gelecektir.  Yani birinci sınıf kalitede  
      ama az miktarda almak berbat ama çok miktarda  almaktan daha iyidir.  
      Örne ğin bir çift kaliteli ayakkabınızın olması ikinci sı nıf üç çift  
      ayakkabınızın olmasından daha iyidir. 
 
      İnsanlar sergiledi ğiniz kaliteye göre sizi de ğerlendirir. 
 
 
      Ço ğu zaman da bunu bilinçaltından yapar. 
 
      içgüdüsel olarak kaliteli olmaya kendinize he def edinin. 
 
      Kar şılı ğım alırsınız. 
 
 
      Çevrenizin Sizi Ba şarılı Yapmasını Sa ğlayın 
 
      1. Çevrenize duyarlı olun. Fizyolojik rejimin  vücuda iyi 
      gelmesi gibi zihinsel rejim de akla iyi gelir . 
 
      2. Çevrenizin size kar şı de ğil sizin için çalı şmasını sa ğ-  
      layın. Bastırtcı güçlerin -olumsuz, "sen bunu  yapamazsın" 
      diyen insanların- size yenilgi hissi vermesin e izin vermeyin. 
 
      3. Küçük dü şünen insanların sizi engellemesine izin 
      vermeyin. Kıskanç insanlar sizi-tökezlemi ş halde görmek ister. 
      Onlara bu zevki tattırmayın. 
 
      4. Tavsiyeleri ba şarılı insanlardan alın. Gelece ğiniz ö- 
      nemlidir. Gelece ğinizi, ba şarısız bir hayat ya şayan, gönüllü 
      tavsiye uzmanlarından koruyun. 
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      5. Bol bol psikolojik güne ş banyosu yapın. Yeni gruplara 
      girin. Yapacak yeni ve ilginç şeyler ke şfedin. 
 
      6. Dü şünce zehrini çevrenizden söküp atın. Dedikodu-  
      dan kaçının, insanlar hakkında konu şurken olumlu tarafta 
      kalın. 
 
      7. Yaptı ğınız her şeyde birinci sınıf olun. Ba şka türlüsü-  
      nü yapmaya maddi olarak gücünüz yetmez. 
 
 
 
 
 
      8 
 
      TUTUMLARINIZ S İZDEN 
      YANA OLSUN 
 
 
      Ba şkalarının aklından geçenleri okyyabilir misiniz? Bu nu yapmak  
      dü şündüğünüzden daha kolaydır. Belki hiç dü şünmediniz ama siz ba şka  
      insanların aklından geçenleri okuyorsunuz; on lar da sizin aklınızdan  



      geçenleri. Her gün. 
 
      Bunu nasıl yapıyoruz? Bunu davranı ş ve tutumlara bakarak otomatik olarak  
      yapıyoruz. 
 
      Şu şarkıyı anımsıyor musunuz? A şık oldu ğunu söylemen için özel bir dil  
      kullanmana gerek yok. Bing Crosby bu şarkıyı ünlü yapmı ştı birkaç yıl  
      önce. Bu basit şarkı sözünde uygulamalı psikolojiyle ilgili kitap d olusu  
      bilgi paketlenmi ş halde yer almaktadır. A şık oldu ğunuzu söylemek için özel  
      bir dil kullanmanıza gerek yok. A şık olan ki şi bunu bilir. 
 
      Benzer biçimde 'Senden ho şlanıyorum', 'Seni küçük görüyorum', 'Senin  
      önemli oldu ğunu dü şünüyorum' veya 'Önemsiz oldu ğunu dü şünüyorum', 'Sana  
      imreniyorum' demek için de özel bir dil bilme nize gerek yok. 'i şimi  
      seviyorum', 'Sıkıldım' veya 'Açım' demek için  sözcük kullanmanıza  
      ihtiyacınız yok. İnsanlar ses çıkarmadan da konu şur. 
 
 
 
 
 
      150 Büyük Dü şünmenin Büyüsü 
 
      Ne dü şünüyor oldu ğumuz yaptı ğımız şeylerde kendisini gösterir. Tutum ve  
      davranı şlar aklımızın aynasıdır. Dü şüncelerimizi yansıtırlar. Masasında  
      oturan arkada şınızın aklından geçenleri okuyabilirsiniz. Kullandı ğı ifade  
      ve üslubu gözleyerek i ş hakkında ne dü şündüğünü algılayabilirsiniz. Bir  
      pazarlamacının, ö ğrencinin, karı-kocanın aklından geçenleri  
      okuyabilirsiniz. Sadece okuyabilir de ğil; aslında okuyorsunuz da. 
 
      Mesle ğinde uzmanla şmış aktörler -her geçen yıl film ve televizyon  
      programlarında en çok ra ğbet görenler- bir bakıma aktör de ğildirler.  
      Rollerini oynamazla*. Bunun yerine kendi kiml iklerini kaybedip oynadıkları  
      ki şinin karakterine göre dü şünüp hissederler. Öyle yapmak zorunda olurlar.  
      Aksi takdirde yapmacık davrandıkları belli ol ur ve izlenme oranları dü şer. 
 
      Davranı şları göstermekten öte şeyler yapar, "duyururlar" da. Bir sekreter  
      şöyle dedi ğinde bürosunu tanıtmaktan öte şeyler yapmı ş olur: "Günaydın,  
      Bay Shoemaker'ın bürosu." Sadece dört kelime ile sekreter şunu der: "Sizi  
      seviyorum. A-radı ğınız için çok mutlu öldüm. Sizin önemli oldu ğunuza  
      i-nanıyorum. İşimi seviyorum." 
 
      Ama bir ba şka sekreter aynı kelimeleri kullandı ğı halde ba şka şeyler  
      söyleyebilir. Mesela: "Beni rahatsız ettiniz.  Ke şke aramasaydınız. i şimden  
      çok sıkılıyorum ve beni rahatsız eden insanla rdan hiç ho şlanmam." 
 
      Tutum ve davranı şları ifadeler ve ses tonları aracılı ğıyla okuruz. Bunun  
      nedeni şudur: İnsanlı ğın uzun tarihine bakacak olursak bugün kullandı ğımız  
      konu şma diline uzaktan dahi benzeyen formlar henüz çok y eni  
      ke şfedilmi ştir. Zamanın uzun tarihi açısından ele alındı ğında o kadar  
      yenidir ki, sanki onları bu sabah ke şfetmi ş gibiyizdir. Milyonlarca yıl  
      boyunca insanlar iniltilerle, hırlama ve ba ğırtılarla anla şmışlardır. 
 
      Yani insanlar milyonlarca yıl boyunca kelimel erle de ğil vücut, yüz  
      ifadeleri ve ses' ile birbirleriyle ileti şim kurmu ştur. Hâlâ davranı ş ve  
      tutumlarımızı, duygularımızı di ğer insanlara ve nesnelere buna benzer  
      şekilde ileti şim kurarak açıklıyoruz. 
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      Örne ğin, vücut hareketleri, yüz ifadeleri ve ses, bebekl erle ileti şim  
      kurmada hâlâ tek yoldur ve küçük çocuklar yap ma-cıklı ğı ortaya çıkarmada  
      inanılmaz bir yetene ğe sahiptir. 
 
      Liderlik konusunda Amerika'daki en saygıde ğer otoritelerden biri olan  
      profesör Envin H, Schell şöyle demektedir: "Ba şarıya ula şmada imkân ve  
      rekabetten ba şka bir şeyin daha oldu ğu açıktır. Bu ba ğlayıcı unsuru,  
      katalizörü, tek kelimeyle açıklamak gerekirse  tutum ile  
      açıklayabilece ğimiz- sonucuna vardım. Tutum ve davranı şlarımız do ğru  
      oldu ğunda yeteneklerimiz en verimli seviyeye ula şmakta ve bunu kaçınılmaz  
      olarak güzel sonuçlar izlemektedir." 
 
 
      Tutum ve davranı şlar f arkı yaratır. 
 
      Do ğru tutum ve davranı ş içindeki pazarlamacı, 
 
      kotasını doldurur, ö ğrenci en iyi notu alır. 
 
      Do ğru tutum ve davranı şlar 
      mutlu bir evlilik hayatına ula şmayı kolayla ştırır. 
 
      Do ğru tutum ve davranı ş sergilemek 
      insanlarla ili şkilerinizde etkili olmanızı ve 
 
      lider olarak geli şmenizi sa ğlar. 
 
      Do ğru tutum ve davranı şlar hangi durumda 
 
      olursanız olun sizi kazançlı çıkaracaktır. 
 
 
      Şu üç tutumu geli ştirin. Yaptı ğınız her şeyde bunların ya-  
      nınızda olmasını sa ğlayın: 
 
 
      1. Ben canlıyım tutumunu geli ştirin 
 
      2. Sen önemlisin tutumunu geli ştirin 
      3. önce hizmet tutumunu geli ştirin 
 
 
      Şimdi bunun nasıl olaca ğını görelim. 
 
      Yıllar önce üniversite ikinci sınıftayken, Am erikan tarihi dersi almı ştım.  
      Sınıfı çok iyi anımsıyorum ama bunun nedeni A merikan tarihi konusunda çok  
      şey ö ğrenmi ş olmam de ğil, 
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      ba şarılı ya şamanın şu temel prensibini sıradı şı bir biçimde ö ğrenmi ş  
      olmamdır: "Ba şkalarını canlandırmak için önce kendini canlandırma lısın." 
 
      Tarih sınıfı çok kalabalıktı ve fan şeklinde bir salonda dersler  



      veriliyordu. Orta ya şlı, hiç ku şkusuz iyi e ğitim almı ş olan profesör  
      oldukça durgun ve ne şesiz birisiydi. Tarihi ho ş ve canlı bir konu olarak  
      yorumlamak yerine, ölü bir gerçekten bir ba şkasına geçmekten ba şka bir şey  
      yapmıyordu. Bu kadar ilginç bir konuyu bu den li so ğuk ve durgun hale nasıl  
      getirdi ği ayrı bir ara ştırma konusu olabilirdi. Ama bunu ba şa-rıyordu. 
 
      Profesörün sıkıntısının ö ğrenciler üzerindeki etkisini dü şünebilirsiniz.  
      Konu şma ve uyuklamalar o denli artmı ştı ki profesör derslere iki asistan  
      getirip sıra aralarında kol gezdiriyordu: Kon uşanları susturmak,  
      uyuyanları uyandırmak için. 
 
      Kimi zaman profesör konu şmasını keser ve parma ğını sınıfa do ğru sallayarak  
      şöyle derdi: "Sizi uyarıyorum. Dediklerimi dikkatle dinlemelisiniz. Şu  
      u ğultuyu kesin ve beni dinleyin." Tabii bu çıkı şlar ö ğrenciler üzerinde  
      fazla etkili olmazdı. Çünkü ö ğrencilerin ço ğu daha birkaç ay önce İkinci  
      Dünya Sava şı'nda hayatlarını tehlikeye atmı ş, adalarda ve bombardımanlarda  
      tarih yazmı ş gazilerdi. 
 
      Orada oturmu ş bu büyük ve muhte şem' deneyimimin i ğrenç bir komediye  
      dönü şmesini seyrederken içimde şu soruyla bo ğuşuyordum: "Ö ğrenciler  
      profesörün dediklerini neden dikkate almıyorl ar?" 
 
      Ve cevabı buldum. Ö ğrenciler profesörün dedikleriyle ilgilenmiyorlardı  
      çünkü profesörün kendisi ilgi göstermiyordu. Tarih ona çok sıkıcı geliyor  
      ve bu durum her halinden belli oluyordu. Di ğer insanları canlandırmak,  
      onları co şturmak için önce siz co şkulu olmalısınız. 
 
      Yıllar boyunca bu ilkeyi yüzlerce farklı duru m üzerinde denedim. Her zaman  
      do ğru çıktı. Kendi co şkusunu yitiren ki şi ba şkalarında o co şkuyu  
      yaratamaz. Ama co şkulu bir insan kısa sürede co şkulu bir'izleyici  
      kitlesine sahip olur. 
 
      Co şkulu bir pazarlamacı co şkulu olmayan mü şterilerden asla endi şe duymaz.  
      Co şkulu bir ö ğretmen derse ilgisiz 
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      ö ğrencilerden asla endi şe etmez. Hareketli, canlı bir bakan 
      uyuklamakta olan bir kongre nedeniyle üzüntüy e kapılmaz. 
 
      Co şku, i şi yüzde 1100 daha iyi yapar, iki yıl önce tanıdı ğım bir  
      i şyerindeki i şçiler Kızılhaç'a 94,35 dolar yardımda bulunmu şlardı. Bu yıl,  
      aynı sayıdaki i şçiler, aynı gelir düzeyinde oldukları halde neredey se 1100  
      dolarlık yardımda bulundular. Yüzde 110Q'lük bir artı ş. 
 
      94.35 doları toplayan ki şi co şkulu olmaktan tamamiyle u-zaktı. Şuna benzer  
      şeyler söylemi şti: "Bu örgütle şimdiye dek hiç do ğrudan ileti şim  
      kurmadım.", "Çok büyük bir organizasyon ve ze nginlerden çok para  
      topluyorlar, o nedenle ba ğı şta bulunmanız sanırım o kadar kayda de ğer bir  
      şey de ğil.", "E ğer yardımda bulunmak istiyorsanız beni bulun." Bu a rkada ş  
      insanların Kızılhaç'a katılması için onların içinde hiçbir şey  
      u-yandırmamı ştı. 
 
      Bu yılki sorumlu farklı türden birisiydi. Co şkuluydu. "Tarihte'n örnekler  
      vererek Kızılhaç'ın felaket durumlarında i şe nasıl dört elle sarıldı ğını  
      anlattı. Kızılhaç'ın tamamiyle yapılan ba ğı şlara ba ğımlı oldu ğunu  
      açıkladı, i şçilerden şu konuda kendisine yardımcı olmalarını istedi: E ğer  



      kom şunuzun ba şına bir felaket gelse ona ne kadar yardımda bulunur sunuz? 
 
      O halde buraya da o kadar yardımda bulunun." 
 
      / 
 
      Şöyle demi ş oldu: "Bakın Kızılhaç neler yapmı ş." Dikkat edin. Kimseye  
      yalvarrhadı. Kimseye "Her biriniz şu kadar para vereceksiniz" demedi.  
      Yaptı ğı tek şey Kızılhaç'ın faaliyetleriyle ilgili co şkusunu dile  
      getirmekti. Basan do ğal olarak bunu takip etti. 
 
      Bir an için da ğılıp gitmeye yüz tutmu ş bir kulüp veya derne ği dü şünün.  
      Büyük bir olasılıkla onu yeniden diriltmek iç in gerekli tek şey biraz  
      co şku. 
 
 
      Sonuç gösterilen co şkuyla do ğru orantılı olarak 
 
      kendili ğinden gelir. Co şku duymak basitçe 
 
      "Bu harika" demektir. 
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      İşte co şkunuzun gücünü geli ştirmeye yardımcı olacak üç adımlık yöntem: 
 
      1. Üzerinde derinlemesine çalı şın. Şu küçük testi yapın. Hiç ilgi  
      duymadı ğınız veya çok az ilgi duydu ğunuz iki şeyi dü şünün. Mesela kâ ğıt  
      oyunları, belli bir müzik, bir spor dalı, Şimdi kendinize sorun: "Bu  
      konular hakkında ne kadar bilgi sahibiyim?" B ire yüz bahse girerim ki  
      cevabınız şu olacaktır: "Fazla de ğil." 
 
      Modern sanat yıllarca hiç ilgimi çekmemi şti. Bana beceriksizce çizilmi ş  
      bir sürü çizgi gibi görünüyordu. Ta ki modern  sanatı bilen ve seven  
      birisinin bana açıklama yapmasına izin verene  dek. Gerçekten şimdi  
      üzerinde fazla çalı şmış biri olarak modern sanattan çok ho şlanıyorum. 
 
 
      Bu deney co şkuyu geli ştirmek için 
 
      önemli olan bir anahtar kavramı sunmakta: 
 
      Daha çok co şku sahibi olmak istiyorsanız, 
 
      co şku duymadı ğınız konu hakkında 
 
      daha çok bilgi sahibi olun. 
 
 
      Büyük bir olasılıkla yaban arıları size fazla  co şku vermi-yordur. Ama  
      yaban arılarını incelerseniz, yaptıkları i şi ne kadar iyi yaptıklarını,  
      di ğer arılarla nasıl ileti şim kurduklarını, nasıl yeniden ürettiklerini,  
      kı ş mevsiminde nerede ya şadıklarını, kısacası yaban anları hakkında  
      ö ğrenebilece ğiniz her şeyi ö ğrendi ğinizde, kısa sürede yaban arılarının  
      ilginizi çekmeye ba şlayaca ğını görürsünüz. 
 
      Ö ğrencilere, "üzerinde-derinlemesine-çalı şın" tekni ğinin yardımıyla  



      co şkunun nasıl geli ştirilebilece ğini göstermek üzere zaman zaman sera  
      örne ğini kullanırım. A ğır a ğır ve sıradan bir ses tonuyla sınıfa sorarım:  
      " İçinizde seracılık yapmakla ilgilenen var mı?" Şimdiye dek bu soruya hiç  
      olumlu cevap almadım. Daha sonra seralarla il gili birkaç noktayı  
      açıklarım: Gruba, ya şam standardımız arttıkça insanların zorunlu olmayan   
      bazı tüketim malzemelerine olan ilgilerinin n asıl arttı ğını anımsatırım.  
      Amerika'nın 
 
 
 
 
 
      Tutumlarınız Sizden Yana Olsun 155 
 
      kendi orkide ve portakal bahçelerini yeti ştirmesinin ne kadar ho ş  
      olaca ğını öneririm. On binlerce, aile kendisine ait bir y üzme havuzu  
      yapabiliyorsa, milyonlarcasmın sera sahibi ol abilece ğini, çünkü seranın  
      yüzme havuzundan daha ucuz oldu ğunu açıklarını. Her 50 aileden birine 600  
      dolarlık bir sera sattıklarında seracılıktan altı yüz milyon dolarlık bir  
      i ş üretebileceklerini, hatta bitki ve tohum sa ğlama i şine de girilirse iki  
      yüz elli milyon dolarlık'bir i ş hacmi daha çıkaraca ğını gösteririm. 
 
      Bu örne ğin en kötü tarafı, on dakika önce sera konusuna tam amen so ğuk  
      bakan sınıf on dakika içinde öyle co şkulu hale gelir ki bir sonraki konuya  
      geçmek istemezler. 
 
      "Üzerinde-derinlemesine-çalı şın" tekni ğini di ğer insanlara kar şı co şku  
      duymak için kullanın. Di ğer ki şi hakkında bulabilece ğiniz tüm bilgileri  
      ö ğrenin. Ne yapar, ailesi, geçmi şi, fikirleri ve hırslan nelerdir? Böylece  
      o ki şiye kar şı ilgi ve co şkunuzun geli şmeye ba şladı ğını göreceksiniz.  
      Ara ştırmayı sürdü-rürseniz ortak ilgi alanları bulaca ğınızdan emin  
      olabilirsiniz. Ara ştırmanızı sürdürürseniz ne kadar ilginç bir ki şi  
      oldu ğunu ke şfedersiniz. 
 
      "Üzerinde-derinlemesine-çalı şın" tekni ği aynı zamanda yeni yerler hakkında  
      co şkunuzu geli ştirmek için de kullanılabilir. Birkaç yıl önce birk aç genç  
      arkada şım Detroit'ten Florida'nın orta yerinde küçük bir k ente ta şınmaya  
      karar vermi şlerdi. Evlerini sattılar, i ş ba ğlantılarını kestiler ve  
      dostlarıyla vedala şıp gittiler. Altı hafta sonra Detroit'e geri  
      dönmü şlerdi. Sebebi i ş bulmakla ilgili de ğildi. Söyledikleri şuydu: "Küçük  
      bir kentte ya şamaya dayanamadık. Hem tüm dostlarımız Detroit'teyd i. Bu  
      nedenle geri dönmek zorunda kaldık," 
 
      Sonraki konu şmalarımızda arkada şlarımın Florida'nın bu küçük kentinden  
      neden ho şlanmadıklarının gerçek nedenini ö ğrendim. Oradaki kısa ikâmetleri  
      sırasında çevreyle yüzeysel bir ileti şim kurmu şlardı -tarihi, gelecekle  
      ilgili planlan, insanları. Vücutlarını Florid a'ya götürmü şler, ama  
      akılları Detroit'te kalmı ştı. 
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      Çalı ştıkları şirketin kendilerini gitmek istemedikleri yerlere gö ndermeye  
      kalkması nedeniyle kariyerlerini zora sokan p ek çok yönetici, mühendis ve  
      pazarlamacı ile konu şmuşum-dur. Ço ğu zaman ettikleri tek söz şudur:  
      "Chicago'ya -veya San Francisko'ya, Atlanta'y a, New York veya Miami'ye-  
      gitmeye dayanamam." 
 



      Yeni bir yere kar şı co şkumuzu artırmanın bir yolu vardır. Basitçe yeni  
      ortamla ilgili daha çok bilgi sahibi olun. Ö ğrenebildi ğiniz kadar bilgi  
      toplayın. İnsanlarla kayna şın, ilk günden kendinizi o toplulu ğun bir üyesi  
      olarak dü şünün ve bunu hissedin. Böyle yaparsanız yeni çevren ize olan ilgi  
      ve co şkunuz artacaktır. 
 
      Bugün milyonlarca Amerikalı yatırımlarını bor sada de ğerlendiriyor. Ancak  
      milyonlarca ba şka Amerikalı borsa ile uzaktan yakından ilgilenmeme kte.  
      Bunun nedeni bu ki şilerin borsa ile a şinalı ğının olmaması, nasıl  
      çalı ştı ğını bilmemesi, Amerikan i ş dünyasının günlük serüvenini  
      tanımamasıdır. 
 
 
      Herhangi bir şey hakkında -insanlar, yerler, 
 
      nesneler- daha çok ilgi ve co şku duymak istiyorsanız 
 
      üzerinde derinlemesine çalı şın. 
 
 
      Üzerinde derinlemesine çalı şırsanız, sonuçta co şku duymaya  
      ba şlayacaksınız. Bu ilkeyi, bundan sonra, yapmak istem eyip de yapmak  
      zorunda oldu ğunuz ilk şeyde uygulayarak prati ğe yansıtmaya ba şlayın. Bu  
      ilkeyi canınızın sıkıldı ğı ilk örnekte uygulamaya koyun. Üzerinde  
      derinlemesine çalı şırsanız, derinden ilgi duymaya ba şlarsınız. , 
 
      2. Yaptı ğınız her şeye canlılık katın. Co şkunun varlı ğı veya yoklu ğu  
      yaptı ğınız ve söyledi ğiniz her şeyde kendisini gösterir. El sıkı şmanıza  
      canlılık verin. El sıkı şırken, el sıkı şın. El sıkı şma tarzınız şunu  
      söylesin: "Sizi tanıdı ğım için çok mutluyum" veya "Sizi tekrar gördü ğüm  
      için çok mutlu oldum." Öylesine, sıradan bir el sıkı şma hiç el  
      sıkı şmamaktan daha kötüdür. İnsanları şöyle dü şündürür: "Bu adam ölü  
      gibi." Çok ba şarılı ama sıradan biçimde el sıkı şan birini bulmaya  
      çalı şırsanız, uzun uzun ara ştırma yapmanız gerekecektir. 
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      Gülümsemenize canlılık katın. Gözlerinizle gü lümseyin. Hiç kimse yapay,  
      monte edilmi ş, hırsız gibi gülümsemeden ho şlanmaz. Gülümsedi ğiniz zaman  
      gülümseyin. Di şleriniz görünsün.. Di şleriniz düzgün olmayabilir ama bu  
      önemli de ğil ki. Çünkü gülümsedi ğinizde insanlar di şlerinizi görmez.  
      Sıcak, co şkulu bir ki şi görür. Sevdikleri bir ki şi. 
 
      "Te şekkür ederim"lerinizi canlandırın. Rutin, otomatik bir "te şekür  
      ederim" demek "glip, glip" demek gibidir. Sad ece bir deyimdir yani.  
      Kar şınızdakine hiçbir mesaj vermez, Sonuç getirmez. "Te şekkür  
      ederim"lerinizi "Çok te şekkür ederim" haline getirin. 
 
      Konu şmanızı canlandırın. Konu şma sanatı konusunda o-torite olan Dr. James  
      F. Bender Nasıl İyi Konu şulur? adlı muhte şem kitabında şöyle yazmakta:  
      "iyi sabahlar deyi ş biçiminiz gerçekten iyi mi? "Tebrikler" deyi şiniz  
      co şkulu mu? "Nasılsın?" deyi ş biçiminiz gerçekten ilgilendi ğinizi gösterir  
      tonda mı? Kelimelerinizi samimi duygularınızl a renklendirme alı şkanlı ğı  
      edindi ğinizde, dikkat çekme konusunda oldukça ilerleme kay detti ğinizi fark  
      edeceksiniz." 
 
      İnsanlar, söylediklerine inanan ki şilerle arkada şlık yapar.  



      Söylediklerinizi canlı söyleyin. Konu şmanıza canlılık, dirilik verin.  
      İster bir1 bahçe toplantısında konu şuyor olun, ister bir aday veya  
      çocuklarınızla, sözlerinizin ardına co şkuyu yerle ştirin. Co şkulu bir vaaz  
      belki aylarca, hatta yıllarca unutulmayacaktı r. 
 
      Konu şmanıza canlılık verdi ğinizde otomatik olarak kendinize canlılık  
      katmı ş olursunuz. Bunu hemen şimdi deneyebilirsiniz. Yüksek sesle ve  
      kuvvetlice tekrarlayın: Bugün kendimi harika hissediyorum! Şimdi kendinizi  
      daha iyi hissediyor musunuz? Kendinizi sürekl i canlı tutun. 
 
 
      Canlanın. Yaptı ğınız ve söyledi ğiniz ber şeyin 
 
      insanlara şu mesajı vermesini ilke edinin. 
 
      "Bu adam canlı. Ne dedi ğinin farkında. 
 
      istedi ği yere gidecek." 
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      3. iyi haberler verin. Biri içeri girip de "S ize iyi haberlerim var"  
      dedi ğinde siz de ben de herhangi bir durumda olabiliriz.  Ancak bu ki şi  
      herkesin dikkatini üzerine çeker. İyi haber dikkat çekmekten fazlasını  
      yapar; insanları memnun eder. İyi haber co şku yaratır. İyi haber sindirimi  
      bile kolayla ştırır. İyi haber yayanlardan çok, kötü haber yayanların  
      ço ğunlukta olmasından dolayı sakın yanlı ş anlamayın. Hiç kimse kötü haber  
      yayarak ne bir dost veya para kazanmı ş, ne de iyi bir şey yapabilmi ştir. 
 
      Ailenize iyi haberler getirin. Onlara o gün y aşadı ğınız iyi bir şeyden  
      bahsedin. Ya şadı ğınız güzel, ho ş şeyleri anımsayın. Ho ş olmayan şeylerin  
      unutulup yok olmasını hızlandırmı ş olun. İyi haberler yayın. Kötü  
      haberlerden bahsetmenin hiçbir yararı yoktur.  Sadece ailenizin endi şe  
      duymasına ve sinirlerinin gerilmesine neden o lur. Evinize her gün biraz  
      gün ı şı ğı getirin. 
 
      Çocukların hava hakkında çok az yakındıkların a hiç dikkat ettiniz mi?  
      Olumsuz haber şirketleri onlara ho ş olmayan sıcaklık dereceleri konusunda  
      bilinçli olmayı ö ğretene dek hava sıcaklıklarını özel bir ilgiyle  
      kar şılamazlar. Hava nasıl olursa olsun, hava hakkında d aima olumlu  
      yorumlarda bulunmayı alı şkanlık haline getirin. Havadan şikâyetçi olmak  
      sizi mutsuz ve kötü yapar ve bu olumsuzluk di ğer insanlara da yayılır. 
 
      Ne hissetti ğinizle ilgili olarak iyi haberler yayın.  
      "Kendi-mi-harika-hissediyorum"cu bir ki şi olun. Her fırsatta "Kendimi  
      harika hissediyorum" deyin. Kendinizi daha iy i hissetmeye ba şladı ğınızı  
      göreceksiniz. Benzer şekilde insanlara "Kendimi kötü hissediyorum; çok  
      kötü" derseniz kendinizi daha kötü hissetmeye  ba şlarsınız. Kendimizi nasıl  
      hissediyor oldu ğumuz geni ş ölçüde kendimizi nasıl hissetti ğimizi  
      dü şündüğümüze ba ğlıdır. Unutmayın, di ğer insanlar da etraflarında canlı,  
      co şkulu insanlar görmek ister. Sürekli yakınan ve yan ölü insanların  
      arasında olmak hiç keyifli de ğildir. 
 
      Çalı ştı ğınız ki şilere iyi haberler yayın. Onları şevklendirin, her  
      fırsatta övün. Onlara şirketin yaptı ğı iyi şeylerden bahsedin.  
      Problemlerini dinleyin. Yardımcı olun. İnsanlara cesaret 
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      verirseniz onların deste ğini alırsınız. Yaptıkları i şten dolayı onları  
      tebrik edin. Onlara ümit verin. Onlara inandı ğınızı, ba şarabileceklerinden  
      emin oldu ğunuzu bilmelerini sa ğlayın. Endi şe duyanların endi şelerini  
      azaltın. Bir ki şinin yanından ayrılırken kendinize şunu sorun: "Benimle  
      konu ştu ğu için kendini gerçekten daha iyi hissediyor mu?" B u türden  
      kendini e ğitim biçimi i şe yaramaktadır. Bunu personelinizle, ailenizle,  
      mü şterilerinizle, hatta tanıdıklarınızla konu şurken bile  
      uygulayabilirsiniz. 
 
      Pazarlamacı bir arkada şım vardı. Gerçekten harika bir iyi haber  
      yayıncısıydı. Mü şterilerini her ay arar ve onlara iyi bir haber verm eyi  
      ihmal etmezdi. Örnekler: "Geçen hafta bir ark adaşınızla tanı ştım. Size  
      selam söyledi." "Son görü şmemizden beri harika şeyler oldu. Geçen ay  
      350.000 yeni bebek dünyaya geldi ve daha çok bebek hem sizin hem benim  
      için daha çok i ş demektir." 
 
      Genellikle banka genel müdürlerinin hiçbir za man co şkulu olmayan, dolu ve  
      duygusuz insanlar oldu ğunu dü şünürüz. Tanıdı ğım bir banka genel müdürü  
      için bu do ğru de ğildir. Telefonuna en çok şu şekilde cevap vermekten  
      ho şlanır: "Günaydın. Harika bir dünyadayız. Size biraz  para satabilir  
      miyim?" Bir bankacı için uygun olmayan bir da vranı ş tarzı mı? Bazıları  
      böyle dü şünebilir ama bu ki şinin tüm Güneydo ğu Amerika'nın en büyük  
      bankası olan Citizens and Southern Bankası'nı n genel müdürü Milis Lane  
      oldu ğunu söylemek isterim. \ 
 
 
      iyi haberler iyi sonuçlar getirir. 
 
 
      Geçenlerde ziyaret etti ğim bir fırça fabrikasının genel müdürünün  
      masasında, ziyaretçi koltu ğuna dönük olarak şu özdeyi ş güzelce  
      çerçevelenmi ş halde duruyordu: "Bana güzel bir kelime söyle veya  hiçbir  
      şey söyleme" Böyle bir deyi şin insanları iyimser olmaya cesaretlendirmede  
      zekice bir yol oldu ğunu dü şünerek onu tebrik ettim. Gülümsedi ve şöyle  
      dedi: "Etkili bir uyarıcı de ğil mi? Ama benim oturdu ğum yerden bakınca bu  
      daha da önemli." Çerçeveyi kendisine çevirdi ve 
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      böylece çerçevenin arkasında yazan ve onun ot urdu ğu yerden görünen yazıyı  
      gördüm: "Onlara güzel bir kelime söyle veya h içbir şey söyleme." 
 
 
      iyi haberler yaymak sizi canlandırır, 
      kendinizi daha iyi hissetmenize neden olur. 
 
      îyi haberler yaymak di ğer insanlann da 
      kendilerini daha iyi hissetmelerine neden olu r. 
 
 
      Sen-önemlis İn Tutumunu Geli ştirin 



 
      Çok önemli bir gerçek vardır. Her birey, Hind istan'da da Indianapolis'te  
      de ya şasa, cahil de olsa zeki de, medeni de olsa ilkel de , genç de olsa  
      ya şlı da şu arzuya sahiptir: Önemli oldu ğunu hissetmek. 
 
      Bunun üzerine iyi dü şünün. Herkes, evet herkes "biri" oldu ğunu hissetmek  
      için do ğal bir arzuya sahiptir. Önemli olmak arzusu bir ins anın  
      biyolojik-olmayan en güçlü, en zorlayıcı açlı ğıdır. 
 
      Ba şarılı reklamcılar insanların prestije, bir farklılı klarının oldu ğunun  
      bilinmesine, tanınmaya can attıklarını bilir.  Satı şları arttıran ba şlıklar  
      şu türden şeylerdir: "Ev yapacak zeki ki şiler için", "Ayrıcalıklı bir  
      damak tadı olanlar şunu kullanır...", "Siz sadece en iyisini  
      istersiniz...", "Herkesin imrendi ği ki şi olun", "Tüm kadınların gıpta  
      edece ği, tüm erkeklerin hayran kalaca ğı kadınlar için." Bu ba şlıklar  
      aslında insanlara şunu der: "Bu ürünü satın aldı ğınızda kendinizi  
      önemliler sınıfına yerle ştirmi ş olacaksınız." 
 
      Özlem duydu ğunuz şeylerde tatmin olmak, önemli olmaya duyulan açlık s izi  
      ba şarıya ta şır. Bu ba şarı-alet-çantanızm içindeki en önemli cihazdır.  
      Devam etmeden önce şu cümleyi dikkatle okuyun: "Sen-önemlisin" tutumu  
      sergilemek, sonuçlar üretse de, hiçbir şeye mal olmasa da çok az insan  
      bunu kullanır. Bunun nedenini göstermek için bazı açık noktaları kapatmak  
      gerek. 
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      Felsefi açıdan, dinlerimiz, kanunlarımız, 
 
      tüm kültürümüz bireylerin 
      önemine inanma temeline dayanır. 
 
 
      Örne ğin, diyelim kendi uça ğınızı kullanıyorsunuz ve izole bir da ğlık  
      bölgeye zorunlu ini ş yaptınız. Kazanız duyulur duyulmaz geni ş çaplı bir  
      ara ştırma ba şlatılır. Kimse "Bu adam önemli birisi mi?" diye sor maz. Bir  
      insano ğlu oldu ğunuzdan ba şka hakkınızda hiçbir şey bilmeden helikopterler,  
      uçaklar, kurtarma ekipleri sizi bulmak için h arekete geçer. Tabii siz  
      bulunana veya artık umut kesilene dek binlerc e dolar harcamaktan  
      çekinmeden sizi aramayı sürdürürler. 
 
      Küçük bir çocuk ormanda kaybolsa, bir kuyuya düşse veya buna benzer  
      tehlikeli bir durumla kar şı kar şıya kalsa, kimse çocu ğun ailesinin  
      "önemli" bir aile olup olmadı ğıyla ilgilenmez. Tüm faaliyet çocu ğu  
      kurtarmaya harcanır, çünkü her çocuk önemlidi r. 
 
      Ya şayan canlılar içinde insano ğlunun oranı on milyonda birdir dersek fazla  
      abartmı ş olmayız. Yani bir insan biyolojik olarak ender bul unur. 
 
      Bir de pratik açıdan konuyu ele alalım. Pek ç ok insan dü şüncelerini  
      felsefi açıdan günlük duruma çevirdi ğinde, ne yazık ki bireylerin önemiyle  
      ilgili paha biçilmez de ğerdeki kavramları unutma e ğilimi gösterir. Yarın  
      şöyle bir bakın; pek çok insan şöyle söylercesine bir tutum sergiliyor mu  
      sergilemiyor mu? "Sen bir hiçsin; be ş para etmezsin, benim gözümde hiçbir  
      de ğerin yok." 
 



 
      "Sen önemsiz birisin" tutumunun baskın çıkmas ının 
 
      bir nedeni vardır. Pek çok insan kar şısındaki ki şiye 
 
      bakar ve şöyle dü şünür: "Bana hiçbir faydası yok. 
 
      O halde önemli birisi de ğil." 
 
 
      Burada insanlar çok basit bir hata yapmı ş oluyor. Kar şınızdaki ki şi  
      statüsü veya gelir düzeyi fark etmeksizin iki  dev sebepten dolayı sizin  
      için önemlidir. 
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      İlki, e ğer birine önemli oldu ğunu hissettirirdeniz sizin için daha çok şey  
      yapar. Yıllar önce Detroit'te, i şe gitmek için her sabah belli bir otobüse  
      biniyordum. Otobüs şoförü ya şlı ve somurtkan birisiydi. Düzinelerce, belki  
      yüzlerce defa şoförün bir veya iki saniye geç kalan, otobüsün durm ası için  
      ba ğırarak ko şan ve kan ter içinde kalan yolcuları beklemeden har eket  
      etti ğine şahit oldum. Aylarca süren bu dönem boyunca gördüm k i şoför  
      sadece belli bir yolcuya özel bir ilgi göster iyor ve bunu sürekli yapıyor.  
      Şoför bu yolcu için durakta bekliyordu bile. 
 
      Ama neden? Çünkü bu yolcu şoförün kendisini önemli hissetmesini  
      sa ğlıyordu. Her sabah şoförü kendine has bir "Günaydın bayım" ile  
      selamlıyordu. Bazen bu yolcu şoföre yakın bir yere oturup şuna benzer  
      yorumlarda bulunuyordu: "Belli ki sizin de bi rçok sorumlulu ğunuz var."  
      "Her gün böyle bir trafikte araba kullanmak i çin insanın çelik gibi  
      sinirleri olması gerekir", "Elbette tüm bunla rı zamanında yapıyorsunuz."  
      Bu yolcu, şoförün kendisini 180 ki şilik bir jeti uçuran pilot kadar önemli  
      oldu ğunu hissetmesini sa ğlıyordu. Buna kar şılık olarak da şoför bu yolcuya  
      özel bir ilgi gösteriyordu. 
 
 
      "Küçük" insanların kendilerini büyük insan gi bi 
      hissetmelerini sa ğlarsanız kar şılı ğını ,daima alırsınız. 
 
 
      Bugün Amerika'daki binlerce ofiste sekreterle r ba ğlı oldukları satı ş  
      temsilcilerinin büyük satı şlar yapmalarını sa ğlıyor veya bunları  
      kaybetmelerine neden oluyorlar. Birine önemli  oldu ğu hissini  
      tattırdı ğınızda onun için ne kadar önemli birisi oldu ğunuzu göreceksiniz.  
      Size önem verdi ğinde de sizin için daha çok şey yapacaktır. 
 
      Mü şteriler sizden daha çok alı ş veri ş yapmaya ba şlar, personeliniz sizin  
      için daha çok çalı şır, arkada şlarınız size yardım etmek için kendi  
      i şlerini bırakır, patronunuz size yardımcı olabilmek için daha fazlasını  
      yapar. Sadece bu insanların içinde önemli old ukları hissini  
      uyandırabilirseniz. 
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      "Büyük" insanların kendilerini daha büyük his setmeleri de kar şılı ğını  
      öder. Büyük dü şünenler, çevrelerindeki insanları en iyi biçimleriy le  
      görerek onlara de ğer katar. Onlar hakkında büyük dü şündükleri için  
      yapabildiklerinin en iyisini yapmalarına nede n olur. 
 
      Di ğer insanların önemli olduklarını hissettirmeniz içi n iki önemli neden  
      vardır. Di ğer insanların kendilerini önemli hissetmelerine yar dımcı  
      oldu ğunuzda kendinize vde önemli oldu ğunuzu hissetmede yardım etmi ş  
      olursunuz. 
 
      Beni birkaç ay boyunca asansörde "bir a şağı bir yukarı" ta şıyan asansör  
      görevlisinin her tarafından önemsizlik görünt üsü akıyordu. Elli  
      ya şlarında, çekici olmayan ve yaptı ğı i şten ho şnutsuz görünen bir bayandı.  
      Önemli olma arzusu hiçbir zaman yerine getiri lmemi şti. O da her seferinde  
      aylar boyunca birinin ona önem verdi ği veya de ğer verdi ğine inanaca ğı bir  
      sebep olmadan ya şayan milyonlarca insandan birisiydi. 
 
      Bir sabah, onun düzenli "a şağı yukarı giden" yolcularından biri olduktan  
      hemen sonra saçlarının stilini de ği ştirmi ş oldu ğunu fark ettim. Zevkli bir  
      saç kesimi de ğildi. Belli ki evde yapılmı ş bir i şti. Ama kesilmi şti ve  
      öncekine göre daha iyi görünüyordu. 
 
      Ona şöyle dedim: "Bayan S (dikkat edin, adını önceden ö ğrenmi ştim)  
      saçlarınızı çok be ğendim. Gerçekten ho ş görünüyor." Yüzü kızardı,  
      "Te şekkür ederim efendim" dedi ve neredeyse bir sonraki  katı kaçırıyordu.  
      Bu kompliman ho şuna gitmi şti. 
 
      Ertesi sabah kar şıma ne çıksa be ğenirsiniz? Asansöre a-dımımı atar atmaz  
      şöyle dedi ğini duydum. "Günaydın, Dr Schwartz." Şimdiye dek kimseye adıyla  
      hitap etti ğini duymamı ştım. O günden sonra o binadaki ofisi kullandı ğım  
      sürece asansörde benden ba şka hiç kimseye adıyla hitap etti ğini duymadım.  
      Görevliye önemli oldu ğu hissini vermi ştim. Şimdi de o benim önemli biri  
      oldu ğumu hissettirerek kar şılı ğını veriyordu. 
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      Kendimizi kandırmayalım, içinin derinliklerin de kendisinin önemli oldu ğunu  
      hissetmeyen birisi sıradan olmaya adaydır. Te krar tekrar belirtmek  
      istiyorum ba şarıya ula şmak için önemli oldu ğunuzu hissetmelisiniz.  
      Ba şkalarının kendilerini önemli hissetmelerine yardımc ı olmak size ödül  
      kazandırır, çünkü bu sayede siz de daha öneml i oldu ğunuzu hissedersiniz.  
      Deneyin ve görün, i şte nasıl yapılaca ğı: 
 
      1. Takdir etmede tecrübe sahibi olun. Di ğer insanların yaptıklarından  
      dolayı onları takdir edece ğinizi bilmelerini bir 'kural haline getirin.  
      Bir ki şiyi dikkate alınmadı ğı hissine asla ve asla kaptırmayın. Takdir  
      etmeyi sıcak ve samimi bir gülümsemeyle uygul ayın. Bir gülümseme  
      ba şkalarının onları fark, etti ğinizi ve onlara saygıyla yakla ştı ğınızı  
      hissetmelerini sa ğlar. 
 
      Takdir etmeyi, ba şkalarının onlara ne kadar ba ğımlı oldu ğunuzu bilmelerini  
      sa ğlayarak tatbik edin. Samimi bir "Jim bilmem sensiz ne yapardık" lafı,  
      insanlara gerekli oldukları hissi verir ve in sanlar gerekli olduklarını  
      hissettiklerinde hem daha çok hem daha iyi i ş yaparlar. 
 
      Dürüst, kendinize özgü komplimanlar kullanara k insanları takdir edin.  



      İnsanlar komplimanlarla büyür ve geli şir. İster 2 veya 20, ister 9 'veya  
      90 ya şında olsunlar, insanlar övülmenin özlemini duyar. K i şi iyi i ş  
      yaptı ğı ve önemli birisi oldu ğu konusunda temin edilmek ister. Övgüyü  
      sadece büyük ba şarılar için saklamanız gerekti ğini sanmayın. İnsanları  
      küçük şeylerle ilgili olarak da övün; görünümleri, rutin i şlerini yapma  
      tarzları, fikirleri, yardımseverlikleri, insa nlara ba şarmı ş oldukları  
      konular hakkında ki şisel notlar yazarak övgüde bulunun. Onları özel ola rak  
      arayın ve ziyaret edin. 
 
 
      insanları "çok önemli ki şiler", "önemli ki şiler", 
 
      "önemsiz ki şiler" diye sınıflandırmak için zaman ve 
 
      enerji harcamayın, istisnasız; ister çöpçü ol sun 
 
      ister bir şirketin genel müdürü, sizin için 
 
      herkes önemlidir. Bir insana ikinci sınıf mua melesi 
 
      yapmak size birinci sınıf sonuçlar kazandırma z. 
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      2. insanlara Adıyla Hitap Etmede Tecrübe Sahi bi Olun. Her yıl bazı açıkgöz  
      üreticiler alıcının adını ürünlerinin üstüne yazarak daha çok i ş çantası,  
      kalem, kitap ve yüzlerce şey satıyor, insanlar isimleriyle ça ğrılmaktan  
      ho şlanır. Bu durum ki şinin adıyla reklamının yapılması gibidir. 
 
 
      Unutmamanız gereken iki önemli şey vardır. 
 
      ismi do ğru telaffuz edin ve do ğru yazın. 
 
      E ğer bir ki şinin ismini hatalı telaffuz eder veya 
 
      yazarsanız, ki şi onun önemsiz birisi oldu ğuna 
 
      inandı ğınızı dü şünecektir. 
 
 
      Ayrıca şunu da unutmayın. 
 
      İyi tanımadı ğınız ki şilerle konu şurken 
 
      adının önüne gerekli sıfatı koymayı unutmayın  
 
      -bay, bayan, vb. Ofiste ayak i şlerine bakan çocuk 
 
      James yerine Bayjames diye ça ğrılmayı tercih eder. 
 
      Asistanınız da. Her seviyeden insanlar da. 
 
      Bu küçük sıfatlar insanın kendisini 
      önemli hissetmesinde inanılmaz yardımcı olur.  
 
 



      3. Zaferin Kar şılı ğını Almayın. Onun Yerine Yatırım Yapın. Kısa bir sü re  
      önce tüm gün süren bir pazarlama fuarına konu k olarak katıldım. Ak şam  
      verilen yemekte fuarı düzenleyen şirketin pazarlamadan sorumlu genel müdür  
      yardımcısı henüz biten yılda rakamları en iyi  olan biri bayan di ğeri erkek  
      iki bölge sorumlusuna ödüllerini verdi. Daha sonra genel müdür yardımcısı  
      her ikisinden de 15 dakikalık birer konu şma yaparak bu ba şarıyı nasıl elde  
      ettiklerini türn gruba anlat-ma^arını istedi.  
 
      Birinci bölge sorumlusu (ki bu bey daha sonra  ö ğrendi ğime göre o göreve  
      henüz üç ay önce getirilmi şti ve grubun ba şarısından kısmen sorumluydu)  
      aya ğa kalktı ve nasıl yaptı ğım anlattı. Öyle bir izlenim uyandırdı ki  
      sanki sadece ve sadece onun ki şisel gayreti satı şların artmasını  
      sa ğlamı ştı. Şuna benzer laflar etti: " Görev e geldi ğimde şunları şunları  
      yaptım", 
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      "Her şey karmakarı şıktı ama hepsini yoluna koydum", "Kolay olmadı ama  
      i şleri düzelttim ve bir daha bozulmasına fırsatı verm edim." 
 
      O konu şmasını sürdürdükçe kendisine ba ğlı pazarlamacı arkada şlarının  
      giderek kızgınlıklarının arttı ğını yüzlerinden anladım. Bölge sorumlusunun  
      ki şisel zaferi u ğruna bir kenara atılmı şlardı. Satı şların artmasını  
      sa ğlayan yo ğun -çalı şmaları tümüyle gözardı edilmi şti. 
 
      Sonra ikinci bölge sorumlusu bayan kalktı ve kısa konu şmasını yaptı, Ancak  
      bu bayan tamamiyle farklı bir yakla şım sergiledi. Önce bölgesinin  
      ba şarısının nedeni olarak satı ş gücünün tek bir vücut gibi davranması  
      oldu ğunu gösterdi. Sonra her arkada şını aya ğa kaldırarak gösterdi ği  
      gayretlerden dolayı tek tek samimi olarak övd ü ve tebrik etti. 
 
      Bu farka dikkat edin. ilk yönetici genel müdü rünün takdirini bütünüyle  
      kendisi için harcadı. Böyle yaparak kendi ada mlarının ona kar şı cephe  
      almalarını sa ğladı. Satı ş gücünün morali tamamen sıfıra inmi ş oldu.  
      İkincisi ise övgüyü kendi arkada şlarına da ğijttı ve böylece daha iyi  
      yapmı ş oldu. Bu yönetici övgünün, para gibi, hissedarlar* arasında  
      bölü şülmek üzere yatırım yapılacak bir şey oldu ğunu biliyordu. Bu ba şarıyı  
      satı ş gücüne mal etmekle onların gelecek yıl daha fazla çalı şacaklarının  
      farkındaydı. 
 
 
      Unutmayın, övgü kuvvettir. 
 
      Üstlerinizden aldı ğınız övgüyü elemanlarınıza da ğıtın. 
      Böyle yaparak performanslarını arttırmak üzer e 
 
      onları te şvik etmi ş olursunuz. 
 
      övgüyü payla ştı ğınızda elemanlarınız 
 
      onların haklarına samimiyetle de ğer verdi ğinizi bilir. 
 
 
      i şte kar şılı ğını fazlasıyla veren günlük bir-egzersiz. 
 
      Kendinize her gün şunu sorun: "Bugün e şimi ve 
 



      ailemi mutlu etmek için ne yapabilirim?" 
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      Çok basit gibi görünebilir ama harikulade' et kilidir. Bir ak şam bir  
      pazarlama e ğitim programının parçası olarak, "Ba şarıyla Satı ş Yapmak İçin  
      Ev Ortamı" konusunda tartı şıyordum. Bir noktayı belirtmek için  
      pazarlamacılara şunu sordum (tümü de evliydi): "Yılba şı, evlilik yıldönümü  
      veya do ğum günü haricinde e şinize özel bir hediye alarak en son ne zaman  
      sürpriz yaptınız?" 
 
      Cevaplar kar şısında şok oldum. 35 ki şi içinde sadece bir tanesi geçen ay  
      sürpriz yapmı ştı. Grubun ço ğu "üç ile be ş ay" diye cevapladı. Üçte  
      birinden fazlası da "Hatırlamıyorum" dedi. 
 
      Dü şünebiliyor musunuz? Bazı erkekler hâlâ e şlerinin kendilerine neden  
      kafasında koca bir taç olan Bay Kral gibi dav ranmadıklarını merak ederler. 
 
      Bu ki şileri dü şünceli bir hediyenin gücünü göstererek etkilemek is tedim.  
      Bir sonraki ak şam oturumun kapanı ş saatine yakın bir çiçekçinin oraya  
      gelmesini sa ğladım. Çiçekçiyi tanıttım ve onlara "dürüst" davran dım. "Her  
      birinizin daha iyi bir ev ortamı yaratmak içi n küçük ama beklenmedik bir  
      a-nımsamanın neler yapabilece ğini ke şfetmenizi istiyorum. Çiçekçi  
      arkada şla her birinizin 50 cente güzel, uzun dallı birer k ırmızı gül  
      almanız için anla ştım. E ğer 50 centiniz yoksa veya e şinizin buna  
      de ğmedi ğine inanıyorsanız (güldüler) çiçe ği e şiniz için ben kendim  
      alaca ğım. İstedi ğim tek şey gülü e şinize verin ve yarın ak şam geldi ğinizde  
      neler oldu ğunu burada anlatın. Tabii gülü ona nasıl aldı ğınızı  
söylemeyin." 
 
      Anladılar. İstisnasız tüm arkada şlar ertesi ak şam 50 centlik bir yatırımın  
      e şlerini mutlu etti ğini onayladılar. 
 
      Aileniz için sürekli özel şeyler yapın. Pahalı bir şey olması gerekmez.  
      Önemli olan dü şünüyor olmaktır. İşin püf noktası ailenize her şeyden çok  
      önem verdi ğinizi gösterme-nizdir, 
 
 
      Ailenizi takımınıza alın. 
      Onlara planlı olarak önem verin. 
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      Bu me şgul ça ğda pek çok insan ailesine vakit ayıramaz durumdadır » Oysa  
      planlarsak ayırabiliriz. Bir şirketin genel müdür yardımcısı şu metodu  
      anlattı. Dedi ğine göre oldukça i şe yarıyormu ş: 
 
      "i şim pek çok sorumluluk gerektiriyor ve her gece eve bir miktar i ş  
      getirmekten ba şka seçenek bırakmıyor. Ama ailemi asla ihmal etmem çünkü  
      onlar hayatımdaki en ö-nemli şey. Bu kadar çok çalı şmamın temel nedeni,  
      i şimin yanı sıra aileme de vakit ayırabilece ğim bir zamanlama yaptım. Her  
      ak şam 7.30 ile 8.30 a/asını iki küçük o ğluma ayırdım. Onlarla oyun  
      oynarım, onlara kitap okurum, birlikte resim yaparız, sorularını  



      cevaplarım. Çocuklarımla geçirdi ğim bir saatin sonucunda sadece onlar  
      mutlu olmaz aynı zamanda ben de dinlenmi ş olurum. 8.30'da onlar yata ğa  
      ko şar, ben de iki saat çalı şmak üzere masama otururum. 
 
      "10.30'da çalı şmayı bitirir ve bir saatimi e şimle geçiririm. Çocuklar,  
      kendisinin faaliyetleri ve gelece ğimizle ilgili planlar hakkında  
      konu şuruz. Hiçbir şey tarafından rahatsız edilmedi ğimiz bu bir saat tüm  
      günü gözden geçirmemiz için harika bir yoldur . 
 
      "Ayrıca pazar günlerini de aileme ayırırım. T üm gün onlarındır. Aileme  
      layık oldu ğu ilgiyi göstermemi sa ğlayan planlı programın sadece onlar için  
      de ğil benim için de harika oldu ğunu ke şfettim, bana enerji veriyor." 
 
      Para Kazanmak İstiyorsanız 
      "Önce-Hizmet" Tutumuna Sahip Olun 
 
      ı Para kazanmak ve refah içinde ya şamak çok do ğal ve arzu duyulan bir  
      şeydir. Para ailenizin ve sizin layık oldu ğunuz ya şam standardına ula şmak  
      için gereken güçtür. Para talihsize yardım et mek için bir güçtür. Para  
      ya şamı dolu dolu ya şamanın bir yoludur. ' 
 
      İnsanlara ısrarla para kazanmalarını söyledi ği için ele ştiri-  
      den büyük ki şi, Elmas Dönümleri adlı kitabın yazarı Russel H. 
      Conwell bir keresinde şöyle demi şti: "Para kutsal kitabınızı basar, 
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      kutsal yerlerinizi in şa eder, din görevlilerinizin, vaizlerinizin parasın ı  
      öder. Bunların bedelini ödemezseniz hiçbirine  sahip olamazsınız." 
 
      Fakir olmak isteyen bir ki şi ço ğunlukla ya suçluluk duyar ya da  
      yetersizlik duygusuna sahiptir. Bu iyi not al amayacağını ya da futbol  
      takımında ba şarılı olamayaca ğını dü şünen genç bir ö ğrencinin aslında iyi  
      not almak veya futbol oynamak istemiyor oldu ğunu söylemesi gibidir." 
 
      O halde para arzu duyulan bir nesnedir. Para hakkında kafa karı ştıran şey  
      pek çok insanın onu kazanmak için kullandı ğı geriye dönük yakla şımdır. Her  
      yerde insanları "önce para" tutumu içinde gör ürsünüz. Yine de aynı  
      insanların çok az parası vardır. Neden? Basit çe şu: Önce para tutumunda  
      olan insanlar o denli para merkezli olmu şlardır ki para yeti ştirecek  
      tohumları ekmeden paranın toplanamayaca ğını unuturlar. 
 
 
      Paranın tohumu da hizmettir. Bu nedenle 
      "önce hizmet" zenginlik ve refah yaratan bir tutumdur. 
 
 
      Bir yaz gecesi arabayla Cincinnati'den geçiyo rdum. Benzin bitmek üzereydi.  
      Sıradan görünü şlü ancak şaşırtıcı derecede yo ğun bir benzincide durdum.  
      Dört dakika sonra istasyonun neden bu kadar p opüler oldu ğunu anlamı ştım.  
      Benzin dolarken görevli motor bölümünü kontro l edip, ön camın dı ş yüzünü  
      temizledikten sonra benim tarafıma geldi ve şöyle dedi: "Özür dilerim  
      efendim. Oldukça tozlu bir gündü. Ön camı içe riden de temizlememe izin  
      verir misiniz?" Hızlı ve güzel şekilde camı içeriden de temizledi. Yüz  
      benzin istasyonundan birinin bile yapmayaca ğı bir şey. 
 
      Bu küçük ama özel hizmet gece görü şümü bir hayli arttırdı (istasyonun da  



      de ğerini arttırdı tabii). Bu istasyonu unutmamamı sa ğladı, ilginçtir,  
      sonraki üç ay içinde Cincinnati'ye sekiz defa  daha gitmem gerekti. Tabii  
      her seferinde o benzincide durdum. Her seferi nde de bekledi ğimden daha çok  
      hizmet aldım. Durdu ğum her zaman (sabahın dördü civarında) benzin alan  
      ba şka arabalar da vardı. Sanırını bu benzinciden topla m 450 litre benzin  
      almı ş oldum. 
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      İlk defa geldi ğimde görevli kendi kendine şöyle dü şünebilirdi: "Bu adam  
      eyalet dı şından birisi, l'e 20 bahse girerim ki bir daha bura dan  
      geçmeyecek. O halde ona standardın üstünde bi r hizmet vermeme gerek yok.  
      Sadece bir kerelik mü şteri." 
 
      Ama o benzincideki görevliler bu şekilde dü şünmüyorlardı. Onlar önce  
      hizmete önem veriyor, bu nedenle di ğer istasyonlar neredeyse çöle  
      dönmü şken sürekli benzin pompalıyorlardı. Kullandıkları b enzinin di ğer  
      markalardan daha iyi olup olmadı ğını dahi bilmiyorum. Ama fiyatlar  
      birbirine yakındı. Fark, verdikleri hizmettey di. Belli ki hizmetin  
      kar şılı ğını kârlarına baktıklarında çok iyi görüyorlardı. O raya ilk  
      gitti ğimde görevli ön camın içini temizledi ği anda bir para tohumu ekmi ş  
      oldu: 
 
 
      önce hizmeti dü şünün ve para kendili ğinden 
      gelir -daima, "önce-bizmeti-dü şün" 
      tutumu her durumda kar şılı ğını öder. 
 
 
      İlk yaptı ğım i şlerin birinde, burada adına F.H. diyece ğim bir arkada şla  
      çalı şmıştım. F.H. bildi ğiniz birçok insan gibiydi. Para kazanma yollarına  
      bakaca ğına, neden daha fazla kazanayım ki tutumu içindeydi . Her hafta  
      şirketin zamanından saatler alıp kendi parasal probl emlerini çözmek için  
      kullanıyordu. En sevdi ği konulardan birisi, "Burada en az maa ş ödenen ki şi  
      benim. Nedenini sana söyleyeyim..." idi. 
 
      F.H.'nin tutumu pek çok ki şiye uzak olmayan bir tutumdu. "Bu büyük bir  
      şirket. Milyonlarca dolar net para kazanıyor. Birçok  insana büyük maa şlar  
      ödüyor. O halde bana da ö-demeli." 
 
      F.H. birçok zam dönemini zam almadan geçirdi.  Sonunda bir gün zamanın  
      geldi ğine inanarak daha fazla para istemeye gitti. Yakla şık otuz dakika  
      sonra döndü ğünde sinirden alev topuna dönmü ştü. İfadesinden anla şıldı ğı  
      üzere gelecek ayki maa ş çeki de bu aykiyle aynı olacaktı. 
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      Hemen orada dökülmeye ba şladı: "O ğlum çıldıraca ğım. Daha çok para  
      istedi ğimi söyledi ğimde 'ya şlı adam' ne dese be ğenirsin? Bana şunu sorma  
      kabalı ğında bulundu. 'Zam isteme hakkını kendinde nasıl bu luyorsun?'" 
 
      "Ona bir sürü neden saydım," diye F.H. devam etti, "Ona, di ğer insanlar  
      maa şlarına zam alırken beni atladı ğını söyledim. Faturalarımın giderek  



      arttı ğını ama maa ş çekimin artmadı ğını söyledim. Benden ne yapmam  
      isteniyorsa onu yaptı ğımı söyledim." 
 
      "Buna ne dersin? Zamma ihtiyacım var ama bana  daha çok verece ğinize burada  
      benim gereksinim duydu ğumun yarısına bile ihtiyacı olmayanların maa şına  
      zam yapılıyor." 
 
      "Do ğrusu öyle bir davrandı ki" diye devam etti F.H., "o na ba ğı şta  
      bulunmasını istiyorum. Söyledi ği tek şey 'Kayıtların daha çok paraya layık  
      oldu ğunu gösterdi ğinde daha çok para alacaksın.' Elbette bedelini ver seler  
      daha iyi i ş yaparım, ama sadece bir aptal kar şılı ğı ödenmeyecek bir i şi  
      yapar." 
 
      F.H. para kazanmanın "nasıl" oldu ğunu görmeyen körlere iyi bir örnekti.  
      Son yorumu hatasını özetler haldedir. Sonuçta  önce şirketin ona daha çok  
      para vermesini istiyordu. Ondan sonra daha ço k çalı şacaktı. Ama sistem  
      böyle çalı şmaz. Daha iyi performans sözüne kar şılık zam almazsınız; daha  
      iyi performans gösterdi ğiniz zaman zam alırsınız. Para çıkacak tohumları  
      ekmeden para biçemezsiniz. Paranın tohumu da hizmettir. 
 
 
      önce hizmet verin, para kendili ğinden gelir. 
 
 
      Hangi prodüktörün filmlerden para kazanaca ğını şu Örnekte inceleyin,  
      "Hızla-zengin-ol" dü şüncesindeki bir prodüktör bir film yapmak ister.  
      Parayı, e ğlencenin (hizmet) önüne geçirerek her şeyi kenarından kö şesinden  
      azaltır. Kötü yazılmı ş bir senaryo satın alır ve uyarlamaları için ikinci   
      sınıf yazarlar tutar. Aktörlerin seçiminde, s etlerin ayarlanmasında,  
      seslerin kaydında bile önce parayı ön planda tutar. Bu prodüktör sinemaya  
      giden ki şilerin enayi olduklarını, iyi ile kötüyü birbirinde n ayırt  
      edemeyeceklerini dü şünür. 
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      Ama "hızla-zengin-ol" dü şüncesindeki prodüktörlerin hızla zengin oldukları  
      çok az görülmü ştür. Şimdiye dek hiçbir zaman birinci sınıf bedel ödenmes i  
      beklenen ama ikinci sınıf olan bir giri şim ba şarılı olamamı ştır. 
 
      Filmlerden çok kâr elde etmek isteyen prodükt ör, e ğlenceyi (hizmeti)  
      paranın önüne çıkarır. Sinemaya gidenleri kaz ıklayaca ğına insanlara  
      beklediklerinden daha çok ve daha iyi bir e ğlence sunabilmek için elinden  
      geleni yapar. Sonuç: İnsanlar filmden ho şlanır. 
 
      Herkes film hakkında konu şur, iyi ele ştiriler alır. Para kazandırır.  
      Tekrarlamak gerekirse, önce hizmeti dü şünün, para kendili ğinden gelir. En  
      iyi servis vermeye konsantre olan bir garson bahşi şlere fazla kafa yormaz;  
      onlar gelecektir. Ama bo ş bardakları görmemezlikten gelen arkada şı ("Niye  
      doldurayım ki? Bunlar bah şi ş verecek tiplere benzemiyor"), fazla bir  
      bah şi ş alamayacaktır. 
 
      Yazılacak mektupları patronunun bekledi ğinden daha iyi hazırlayan sekreter  
      gelecekteki maa ş çeklerinde bunun kar şılı ğını görecektir. Ama " Şu kâ ğıdın  
      kırı şıklı ğını niye dert edeyim ki? Haftada 65 dolara daha ne bekliyorlar"  
      diye dü şünen bir sekreter haftada 65 dolara talim edecektir . 
 
 



      Mü şterisine tam hizmet veren 
 
      bir satı ş temsilcisinin onu kaybedece ğim diye 
 
      içinde korku beslemesine gerek yoktur. 
 
 
      İşte size "önce-hizmeti-dü şün" tutumunu geli ştirmenize yardımcı olacak  
      basit ama güçlü bir kural: insanlara daima be klediklerinden fazlasını  
      verin. Ba şkaları için yaptı ğınız her fazladan minik şey bir para  
      tohumudur. Geç saatlere dek gönüllü çalı şıp bölümü kötü durumdan kurtarmak  
      bir para tohumudur; mü şterilere fazladan hizmet vermek bir para tohumudur  
      çünkü mü şterinin bir daha gelmesini sa ğlar. Verimlili ği arttıracak yeni  
      bir fikir öne sürmek bir para tohumudur. 
 
 
      Para tohumlan elbette para açar. Hizmet ek, p ara biç. 
 
 
 
 
 
      Tutumlarınız Sizden Yana Olsun 173 
 
      Her gün şu soruya cevap bulacak zaman ayırın: "Benden beklen enden daha  
      ço ğunu nasıl yapabilirim?" Sonra cevaplan uygulayın. 
 
 
      "önce-bizmeti" dü şünün, para kendili ğinden gelecektir. 
 
 
      Kısaca tekrarlamak gerekirse sizi ba şarıya do ğru götüre-  
      cek tutumlar geli ştirin. 
 
      1. "Ben canlıyım" tutumunu geli ştirin. Sonuçlar, yatırı-  
      lan co şkuyla do ğru orantılı olarak alınır. Kendinizi canlan-  
      dırmak için yapaca ğınız üç şey şunlardır: 
 
      a. Üzerinde derinlemesine dü şünün. Bir şeyle ilgi-  
      lenmiyor oldu ğunuzu fark etti ğinizde derine inin 
      ve onun hakkında daha çok şey ö ğrenin. Bu co ş- 
 
      • kuyu arttıracaktır. 
 
      b. Kendinizle ilgili ber şeye canlılık verin. Gülümse-  
      meniz, el sıkmanız, konu şmanız, hatta yürüyü şü-  
      nüz. Canlı olun. 
 
      c. iyi haberler verin. Şimdiye dek kimse kötü haber 
      vererek olumlu bir şey yapmadı. 
 
      2. "Sen-önemlisin" < tutumunu geli ştirin, insanlara ö- 
      nemli olduklarını hissettirdi ğinizde sizin için daha fazlasını 
      yaparlar. Şunları yapmayı unutmayın: 
 
      a. Her fırsatta onları takdir edin. insanlara  önemli 
      olduklarını hissettirin. ( 
 
      b. insanlara adlarıyla hitap edin. 
 
      3. "Önce hizmet" tutumunu geli ştirin. Bakın, para nasıl 



      kendili ğinden geliyor. Yaptı ğınız her şeyde şunu kural edinin; 
      insanlara beklediklerinden fazlasını verin. 
 
 
 
 
 
      İNSANLARA KARŞI 
      OLUMLU DÜ ŞÜNÜN 
 
 
      İşte ba şarı elde etmek için temel bir kural. Aklımızda iyic e yer etsin ve  
      unutmayalım. Kural şu: Basan di ğer insanların deste ğine ba ğlıdır. Sizinle,  
      olmak istedi ğiniz siz arasındaki tek engel di ğer insanların deste ğidir. 
 
      Olaya şu açıdan bakın: Bir yöneticinin istediklerinin yeri ne getirilmesi  
      insanlara ba ğlıdır. Bunlar yerine getirilmezse genel müdür bu yö neticinin  
      i şine son verir; çalı şanların de ğil. Bir pazar-larnacı ürününü satın  
      alacak insanlara ba ğlıdır. E ğer almazlarsa ba şarısız olur. Benzer şekilde,  
      bir üniversite rektörü e ğitim programının takip edilmesi için  
      profesörlerine, bir politikacı seçilmek için oy kullanan vatanda şlarına,  
      bir yazar da -/azdıklarını okuyacak okura ba ğlıdır. Bir ma ğazalar zinciri  
      sahibinin böyle olması da çalı şanlarının onun liderli ğini kabul etmesinden  
      ve mü şterilerinin onun sattı ğı malları be ğenmesinden dolayıdır. 
 
      Tarihte bazı örnekler vardır; bir ki şi güç kullanarak otoriteyi eline  
      geçirmi ştir. Böyle zamanlarda insan ya o "lider"le iyi geçi nmek  
      durumundaydı ya da kellesini kaybedebilirdi. Ama bugün bir ki şi sizi ya  
      isteyerek destekler ya da hiç desteklemez. 
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      "Tamam, istedi ğim ba şarıya ula şmak için ba şkalarına ba ğlı oldu ğumu kabul  
      ediyorum. Peki, bu ki şilerin beni desteklemesi ve liderli ğimi kabul etmesi  
      için ne yapmak zorundayım?" 
 
      Cevap tek bir cümleyle özetlenebilir: insanla ra kar şı o-lumlu dü şünün.  
      Böyle yaptı ğınızda sizden ho şlanacak ve sizi destekleyeceklerdir. 
 
      Her gün binlerce kez şuna benzer bir sahneyle kar şıla şırız. Bir komite  
      veya grup toplantı halindedir. Amaç -terfi, y eni bir i ş, kulüp üyeli ğine  
      kabul, bir ödül; şirketin yeni genel müdürlü ğü, yeni yöneticili ği veya  
      yeni pazarlama müdürlü ğü için a-dayların de ğerlendirilmesi. Grubun önüne  
      bir isim konur. Grup ba şkanı sorar: "Bu ki şi hakkında ne dü şünüyorsunuz?" 
 
      Yorumlar gelmeye ba şlar. Bazı isimler için olumlu yorumlar yapılır.  
      Mesela, " İyi bir insan, insanlar onun hakkında çok olumlu. Te knik geçmi şi  
      de çok iyi." 
 
      "Bay F. mi? Gerçekten çok de ğerli birisi. Grup için uygun oldu ğuna  
      inanıyorum." 
 
      Bazı isimler için ise olumsuz, so ğuk yorumlar gelir. "Sanırım, bu ki şiyi  
      iyi incelemek lazım. İnsanlarla iyi geçinemiyor gibi." 
 
      "Akademik ve teknik geçmi şinin çok iyi oldu ğunu biliyorum. Uzmanlı ğına bir  
      diyece ğim yok. Ama ne kadar kabul görece ği hakkında endi şelerim var.  



      İnsanlardan fazla saygı topladı ğını sanmıyorum." 
 
      Burada çok önemli bir gözlem var. Neredeyse o n örne ğin dokuzunda  
      "sevilebilmek"faktörü belirtilen ilk şey oluyor, örnek sayısı arttıkça  
      "sevilebilmek" faktörünün teknik faktörün önü ne geçti ği görülür."  
      Yukarıdaki gözlem profesörlü ğe yükseltme konusunda da geçerlidir. Kendi  
      ki şisel tecrübelerimden biliyorum; pek çok kere yeni p rofesör adaylarını  
      seçecek grupta yer almı ştım. Her yeni isimde seçici kurul şu tip şeyleri  
      a ğırlıklı olarak inceliyordu: "Uygun mu?", "Ö ğrenciler onu sevecek mi?",  
      "Di ğer personelle i şbirli ği içinde olabilecek mi?" 
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      Haksızlık mı? Akademik de ğil mi? Hayır. E ğer ki şi sevilebilir biri de ğilse  
      ö ğrencileriyle en etkili biçimde geçinebilece ği beklenemez. 
 
      Şu noktayı netle ştirelim: Ki şi bir üst seviyeye çekilmez, kal-dınlır.  
      Bugün, bu ça ğda kimsenin bir ki şiyi i şinde bir üst makama çekecek zamanı  
      ve sabrı yoktur. Kendisi hakkındaki bilgiler hangi insanı di ğerlerinden  
      daha yukarıda gösteriyorsa o seçilir. 
 
 
      Daha üst seviyelere, sevilebilir, insanlarla ilgili 
      ki şiler oldu ğumuzu bilenler tarafından çıkarılırız. 
 
      Kurdu ğunuz her arkada şlık sizi bir birim 
 
      daha yukan kaldırır. Ve sevilebilir biri olma k, 
 
      sizi kaldırılması daha kolay biri yapar. 
 
 
      Ba şarılı ki şiler insanları sevmek için bir plan izler. Siz? Zir veye  
      ula şmış ki şiler insanlara kar şı olumlu dü şünmek konusundaki teknikleri  
      hakkında fazla konu şmazlar. Ancak kaç önemli ki şinin insanları sevmek için  
      açık, net ve hatta yazılı planları oldu ğunu bilseniz şaşırırsınız. 
 
      Ba şkan Lyndon Johnson örne ğini ele alalım. Johnson ba şkan olmadan çok önce  
      kendi ikna gücünü geli ştirme a şamasındayken ba şarı için on maddelik bir  
      liste olu şturdu. İlkeleri yaptı ğı her şeyde çok güzel bir şekilde tatbik  
      edilmi ştir. 
 
      1. isimleri unutmamayı ö ğren. Bu konuda ba şarısızlık 
      ilginin yeterli olmadı ğını gösterir. 
 
      2. Rahat bir insan ol ki insanlar seninle bir likteyken sı-  
      kıntı duymasın. Eski ayakkabı, eski şapka türünden 
      bir ki şi ol. 
 
      3. Tela şsız, sakin bir insan ol ki etrafındaki olayları sa ğ-  
      lıklı de ğerlendirebilesin. 
 
      4. Bencil olma. Çevrende her şeyi biliyorum havası u- 
      yandırma. 
 
      5. Her şeyle ilgili ol ki insanlar seninle olmaktan bir şey 
      elde etsin. 
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      6. Ki şili ğindeki "derme çatma" özellikleri bulup onlardan kur tulmaya çalı ş  
      (bunlara farkında olmadıkların da dahildir). 
 
      x 7. Dürüst bir insan olarak kafandaki yanlı ş anlamalar-  
      dan kurtulmaya çalı ş, içini bo şalt. 
 
      8. Samimi bir şekilde yapmayı ö ğrenene dek insanlar-  
      dan ho şlanmaya çalı ş. 
 
      9. Bir ki şinin ba şarısı kar şısında onu kutlama ve üzüntü-  
      lü durumlarda taziyelerini bildirme fırsatlar ını hiçbir 
      zaman kaçırma. 
 
      10. İnsanlara manevi güç ver; onlar da sana içten kar şılık 
 
      verir. 
 
      & 
 
      Bu basit ama oldukça güçlü on "insanları sev"  ilkesi Ba şkan Johnson'un  
      gerek halk gerekse Kongre'de destek görmesini  kolayla ştırmı ştır. Bu on  
      ilkeyle ya şamak Ba şkan Johnson'un kaldırılmasını kolayla ştırmı ştır. Bu  
      ilkeleri yeniden okuyun. Dikkat ederseniz bur ada fit-ol ilkesi yok.  
      "Kar- şımdaki-uzla şmak-için-bana-gelsin" yakla şımı yok.  
      "Tüm-in-sanlar-aptaldır-bunu-biliyorum" yok. 
 
      Sanayideki, sanattaki, bilimdeki ve politikad aki büyük ki şiler insandır,  
      sıcaktır. Sevilme konusunda uzmanla şmışlardır. 
 
      Ama arkada şlık satın almaya çalı şmayın; çünkü arkada şlık satılık de ğildir.  
      Arkada şlık kurmada hediye vermek harika bir deneyimdir. Ta bii bunun  
      arkasında bir samimiyet, o ki şiye hediye vermeden duyulan bir ho şnutluk  
      varsa. Gerçek samimiyet olmazsa verilen hediy e bedel ödeme veya rü şvetten  
      ba şka bir şey de ğildir. 
 
      Geçen yıl, yılba şından birkaç gün önce orta büyüklükte bir nakliye  
      firmasının genel müdürünün bürosundaydım. O-r adan ayrılmak üzereyken kurye  
      ile çalı ştıkları bir lastik firmasından bir hediye geldi. Ar kada şım belli  
      ki buna çok sinirlendi ve sesinin tonuyla bel li edercesine kuryeye  
      hediyeyi gönderen ki şiye geri götürmesini söyledi. Kurye gittikten sonra   
      bana açıklamada bulundu: "Yanlı ş anlama. Hediye vermeyi de almayı da  
      severim." 
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      Daha sonra yılba şı nedeniyle kendisine hediye gönderen birkaç i ş  
      arkada şının ismini saydı. "Ama" diye devam etti, "hediye b enden i ş  
      koparmak üzere rü şvet anlamında gönderilirse kabul edemem. O firma il e üç  
      ay önce i ş yapmayı kestim çünkü kaliteli i ş yapmıyorlar ve çalı ştıkları  
      ki şileri hiç sevmiyorlardı. Ama pazarlamacıları hâlâ a ramaya devam  



ediyor." 
 
      "Canımı sıkan ne biliyor musun? Aynı pazarlam acı geçen hafta buradaydı ve  
      bana şunu deme cesaretini gösterdi: 'Sizinle yeniden i ş yapmayı çok  
      istiyorum. Noel Baba'ya bu yılınızın çok iyi geçmesi için dua edece ğim.'  
      E ğer şu gelen şeyi geri çevirmeseydim bu pazarlamacı bozuntusu bir  dahaki  
      sefere buraya geldi ğinde bana ilk söyleyece ği şey şu olurdu: 'Bahse  
      girerim gönderdi ğimiz hediyeyi be ğendiniz, de ğil mi?'" 
 
 
      Dostluklar satın alınamaz. 
      Bunu denersek iki biçimde kaybederiz: 
 
      l. Para harcamı ş oluruz 
      2. Kendimizi küçültmü ş oluruz 
 
 
      Arkada şlık kurmada ilk adımı siz atın - liderler hep böyle  yapar.  
      Kendimize şunu söylemek çok kolay ve do ğaldır: " İlk adımı o atsın", "Önce  
      onlar bizi arasın", "Önce o konu şsun". 
 
      Di ğer insanları ihmal etmek çok kolaydır. Evet, do ğal ve kolaydır, ama  
      insanlara kar şı olumlu dü şünmek de ğildir bu. Dostluk kurma i şini  
      kar şınızdaki insana bırakırsanız fazla dostunuz olmaz. 
 
      Aslında insanları tanımak konusunda ilk adımı  atmak bir liderlik vasfıdır.  
      Büyük bir grup içindeyken şu önemli şeyi gözleyin: ortalıktaki en önemli  
      ki şi kendini tanıtmada en aktif olan ki şidir. 
 
      Size do ğru gelip elini uzatarak "Merhaba, ben Jack R.," diy en daima büyük  
      bir insandır. Bu gözlemi inceledi ğinizde bu ki şinin önemli olmasının  
      nedeninin dostluk kurmak oldu ğunu görürsünüz. 
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      İnsanlara kar şı olumlu dü şünün. Bir arkada şımın ifade etti ği gibi, "Ben  
      onun için önemli olmayabilirim ama o benîm iç in önemli. İşte bu nedenle  
      onu tanımak zorundayım." 
 
      İnsanların asansör beklerken nasıl donuk kaldıkları hiç dikkatinizi çekti  
      mi? Yanlarında biri olmadı ğı sürece insanlar dönüp beklemekte olan di ğer  
      ki şilere tek kelime bile söylemezler. Bir gün küçük bi r deney yapmaya  
      karar verdim. Benimle birlikte asansör bekley en birine bir şey  
      söyleyecektim. Tam 25 ki şide deneme yaptım ve tepkilerini kayıt ettim. Her  
      seferinde olumlu, dostça kar şılıklar aldım. 
 
      Yabancılarla konu şmak nazikçe bir şey olmayabilir ama pek çok insan bundan  
      ho şlanır. Bunun büyük getiri şi de şudur: Tanımadı ğınız birine ho ş bir laf  
      etti ğinizde kendisini daha iyi hissetmesini sa ğlamı ş olursunuz. Bu da  
      kendinizi daha iyi hissetmenizi ve rahatlaman ızı sa ğlar. Tanımadı ğınız  
      birine ho ş bir şey söyledi ğinizde kar şılı ğını kendinizde bulursunuz. Bu  
      tıpkı so ğuk bir kı ş sabahı arabanızı ısıtmak gibidir. 
 
      İşte size küçük bir giri şimde bulunarak dostluk kazanmanın altı yolu: ı 
 
      1. Her fırsatta kendinizi ba şkalarına tanıtın -partilerde, 
      toplantılarda, uçakta, i şte, her yerde. 



 
      2. Kar şınızdaki ki şinin adınızı do ğru algıladı ğından emin 
      olun. > 
 
      3. Kar şınızdaki ki şinin adını onun telaffuz etti ği biçimde 
      telaffuz etti ğinizden emin olun. 
 
      4. Kar şınızdaki ki şinin adını not edin ve do ğru yazdı ğı-  
      nızdan emin olun. İnsanlar isimlerinin do ğru yazılması 
      konusunda feti şisttir. Mümkünse adres ve telefon nu-  
      marasını da alın. 
 
      5. Daha iyi tanımak istedi ğiniz yeni arkada şlarınıza bir kart 
      atın. Bu çok önemlidir. Pek çok ba şarılı insan yeni 
      dostluklarını bir mektup veya telefon ile sür dürür. 
 
      6. Son olarak, tanımadı ğınız ki şilere ho ş şeyler söyleyin. 
      Bu sizi ısıtır ve önünüzdeki i şler için hazırlar. 
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      Altı ilkeyi prati ğe geçirmek gerçekten insanlara kar şı o lumlu dü şünmenizi  
      sa ğlar. Elbette bu ortalama bir insanın yaptı ğı bir şey de ğildir. Bay  
      "Sıradan" hiçbir zaman tanı şmalarda ilk adımı atmaz. Önce kar şısındaki  
      ki şinin kendisini tanıtmasını bekler. 
 
 
      İlk adımı siz atın. Ba şarılı biri gibi olun. 
 
      İnsanlarla tanı şmak için yolunuzu de ği ştirin. 
 
      Utangaç olmayın. Sıradı şı olmaktan korkmayın. 
 
      Kar şınızdaki ki şinin kim oldu ğunu ö ğrenin ve 
 
      sizin kim oldu ğunuzu ö ğrenmesini sa ğlayın. 
 
 
      Bir süre önce bir arkada şımla birlikte pazarlama konusunda i ş ba şvurusu  
      yapmı ş bir ki şiyi incelemek üzere tutulmu ştuk. Ted adını verdi ğimiz bu  
      ba şvuru sahibinin oldukça iyi özellikleri oldu ğunu gördük. Zeki, iyi  
      görünümlü ve hırslı birisiydi. 
 
      Ancak buldu ğumuz bir ba şka şey onu elememize, hiç de ğilse geçici olarak  
      elememize neden oldu. Ted'in en büyük problem i şuydu: Di ğer insanlardan  
      mükemmellik bekliyordu. Birçok küçük şey Ted'in canını sıkıyordu; gramer  
      hatası yapanlar, sigara içenler, giyimine dik kat etmeyenler... Ted bunu  
      duydu ğunda çok şaşırmı ştı. Ancak kendisine daha çok gelir sa ğlayacak bu  
      i şi çok istiyordu ve bu zayıflı ğının üstesinden gelmenin bir yolunun olup  
      olmadı ğını sordu. Ona üç şey ö-nerdik. 
 
      1. Hiç kimsenin mükemmel olmadı ğını kabul et. Bazı in-  
      sanlar di ğerlerine göre daha' mükemmeldir ama hiç kimse tam 
      anlamıyla mükemmel de ğildir. İnsano ğluyla ilgili en yaygın 
      özellik, insanların hata yapmasıdır. Hem de h er türlüsünden. 
 
      2. Kar şınızdaki ki şinin farklı olma hakkının oldu ğunu 



      kabul edin. Hiçbir şey konusunda tanrıcılık oynamayın. İnsan-  
      ların alı şkanlıkları farklı diye, farklı giysilerden, dinden,  parti-  
      den, otomobilden ho şlanmıyor diye onları sevmemezlik et-  
      meyin. Bir ki şinin yaptıklarını tasvip etmeyebilirsiniz, ama 
      öyle yapıyor diye de sevmemezlik etmemelisini z. 
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      3- Reformcu olmayın. Hayat felsefenize biraz "ya şa-ve-ya şat" ilkesinden  
      katın. Pek çok insan "hata yaptın" denmesinde n hiç ho şlanmaz. Kendi  
      fikrinizin olması bir haktır ama zaman zaman onu kendinize saklamanız çok  
      daha iyidir. 
 
      Ted bilinçli olarak bu önerileri uyguladı.-Bi rkaç ay sonra bamba şka biri  
      olmu ştu. Artık insanları oldu ğu gibi kabul e-debiliyordu. Yüzde yüz hatalı  
      veya yüzde yüz haklı olarak. 
 
      "Bunun yanı sıra," dedi, "eskiden canımı sıka n şeyleri şimdi artık  
      e ğlenceli buluyorum. Sonunda kafama dank etti ki tüm insanlar benzer ve  
      mükemmel olsaydı dünya ne kadar sıkıcı olurdu ." 
 
 
      Şu basit ama anahtar gerçe ği not edin: 
 
      Hiç kimse ne tamamen iyi ne tamamen kötüdür. 
 
      Mükemmel ki şi yoktur. 
 
 
      Dü şüncelerimizi kontrolsüz tutarsak neredeyse herkeste  sevmeyecek bir yan  
      buluruz. Benzer biçimde e ğer dü şünce-rh^zi uygun biçimde kontrol edersek,  
      insanlara kar şı olumlu dü şünürsek, aynı insanı sevip ona hayran kalacak  
      birçok şey bulabiliriz. 
 
      Şu şekilde bakın. Aklınız zihinsel yayın yapan bir ista syondur. Bu yayın'  
      sistemi size iki e ş güçte kanaldan mesaj gönderir: P Kanalı (olumlu) v e N  
      Kanalı (olumsuz). 
 
      Şimdi yayın sisteminin nasıl çalı ştı ğını görelim. Diyelim ki yöneticiniz  
      (adı Bay Jacobs olsun) bugün sizi bürosuna ça ğırdı ve çalı şmalarınızı  
      sizinle gözden geçirdi. Yaptı ğınız i şten dolayı sizi övdü ve i şinizi daha  
      iyi yapabilmeniz için bazı ö-nerilerde bulund u. Ak şam olunca bu olayı  
      anımsamak ve ü-zerinde biraz dü şünmek çok do ğaldır. 
 
      E ğer N Kanalına ayarlarsanız konu şmacı size şunun gibi bir şey  
      söyleyecektir: "Görüyor musun? Jacobs pe şinde. Yengecin biridir o. Onun  
      tavsiyelerine ihtiyacın yok senin. Joe'nun Ja cobs hakkında dediklerini  
      anımsıyor musun? Do ğru söylüyordu. Joe'ya yaptı ğı gibi seni de ezmek  
      istiyor. Ona kar şı 
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      diren. Seni bir daha yanına ça ğırdı ğında mücadele et. Daha da iyisi,  



      bekleme. Yarın odasına git ve o ele ştiriyi yapmakla ne demek istedi ğini  
      sor." 
 
      Ama e ğer P Kanalı'na ayarlarsanız konu şmacının şuna benzer şeyler  
      söyledi ğini duyarsınız: "Biliyorsun, Bay Jacobs oldukça iyi  bir ki şi.  
      Önerileri oldukça parlak görünüyor. E ğer onları uygularsam i şimi büyük  
      olasılıkla daha iyi yapabilirim ve böylece ma aşıma zam gelebilir. Bizim  
      ihtiyar bana iyilik yapmı ş oldu. Yarın yanına gidip yapıcı fikirlerinden  
      dolayı ona te şekkür etmeliyim. Bili do ğru söylüyor; Jacobs büyük adam." 
 
      Bu örnekte e ğer N Kanalı'nı dinlerseniz yöneticinizle a-ranızdak i ili şkiyi  
      zedeleyici, ölümcül hatalar yapmanın e şi ğine gelirsiniz. Ama P Kanalı'nı  
      dinlerseniz yöneticinizin önerilerinden fayda lanaca ğınız kesindir. Burada  
      kendinizi ona biraz daha yakla ştırmı ş olursunuz. O da bundan memnun  
      kalacaktır. Deneyin ve görün. 
 
      Şunu aklınızdan çıkarmayın, hangi kanalda daha çok k alırsanız o kanal daha  
      çok ilginizi çeker ve kanal de ği ştirmeniz o denli zorla şır. Bu do ğrudur,  
      çünkü tek bir dü şünce, olumlu veya olumsuz, zincirleme reaksiyon  
      ba şlatarak tüm dü şünceleri uyandırır. ' 
 
      Örne ğin, bir ki şinin aksanındaki bozukluk gibi çok küçük bir şeyle ilgili  
      olumsuz dü şünmeye ba şlayıp bir anda kendinizi o ki şinin politik veya dini  
      dü şünceleri, kullandı ğı araba, ki şisel alı şkanlıkları, e şiyle olan  
      ili şkisi, hatta saç tarayı ş biçimi gibi konuyla ilgisi olmayan şeyler  
      hakkında dü şünürken bulabilirsiniz. Böyle dü şünme tabii sizi istedi ğiniz  
      yere götürmez. 
 
      Sahibi sizsiniz, o.nedenle zihinsel yayın ist asyonunuzu i-dare  
      edebilirsiniz. Dü şünceleriniz insanlara döndü ğünde P Kanalı'nı dinleme  
      alı şkanlı ğı edinin. 
 
      E ğer N Kanalı devreye girerse dur deyin. Sonra kanal deği ştirin. Kanalı  
      de ği ştirmek için yapaca ğınız tek şey o ki şi hakkında olumlu bir şey  
      dü şünmektir. Zincirleme reaksiyon sayesinde bu dü şünce ba şka olumlu  
      dü şünceleri devreye sokacak ve sizi rahatlatacaktır. 
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      Yalnızken, sadece ve sadece kendiniz hangi ka nalı dinleyece ğinizi  
      seçersiniz. Ama bir ba şkasıyla konu şurken dü şüncelerinizin üstünde o  
      ki şinin de belli bir denetimi vardır. 
 
      Unutmamalıyız ki insanların ço ğu insanlara kar şı olumlu yakla şma kavramını  
      bilmemektedir. O nedenle birinin ko şa ko şa gelip ortak bir tanıdı ğınız  
      hakkında olumsuz şeyler konu şma eğilimi çok yüksektir. Bir i ş arkada şınız  
      bir ba şkası hakkında tahammül edemedi ği özelliklerinden bahsedecek veya  
      bir kom şunuz di ğeriyle ilgili dertlerini anlatacak ya da bir mü şteri  
      kendisinden sonra arayaca ğınız rakibinin yanlı şlarını sıralayacaktır. 
 
      Dü şünceler benzer dü şünceleri besler. Bir ki şi hakkında olumsuz şeyler  
      dinlerseniz, siz de o ki şi hakkında olumsuz dü şünmeye ba şlama tehlikesiyle  
      kar şı kar şıyasınız. Aslında hazırlıklı de ğilseniz siz de yangına kprükle  
      gitmi ş olursunuz: "Evet, hem hepsi bu de ğil, şeyi duymu ş muydun..."  
      gibisinden yorumlarda bulunarak. Bu tip şeyler ters tepki yapar. Bumerang  
      gibidir. 
 



      Ba şkalarının bizi P Kanalı'ndan N Kanalı'na çevrimeye çalı şmasını  
      engellemek için yapılabilecek iki şey vardır. Birincisi, konu şmayı mümkün  
      oldu ğunca çabuk ve sessizce de ği ştirmek. Bunu yaparken şu tip cümleler  
      kullanabilirsiniz: "Pardon John, seni dinlerk en aklıma şu soru geldi ..."  
      İkincisi ise özür dileyip ayrılmak. "Üzgünüm John, g eç kalıyorum..." veya  
      "Bir randevum vardı. Bana müsaade..." gibisin den cümleler kullanarak. 
 
      Kendi kendinize zorlayıcı bir söz verin. Ba şkalarının sizi önyargı sahibi  
      yapmasına izin vermeyin. P Kanalı'nda kalın. İnsanlar hakkında olumlu  
      şeyler dü şünme konusunda uzman olduktan sonra ba şarının daha büyü ğü  
      garantidir. Sigorta satıcısı olan ola ğanüstü ba şarılı bir arkada şımın  
      insanlara kar şı olumlu dü şünmenin kar şılı ğım almak konusunda  
      söylediklerini size aktarayım: 
 
      "Sigorta i şine ilk girdi ğimde," dedi, "i şler zor gidiyordu, inan bana.  
      Ba şlangıçta ne kadar mü şteri varsa o kadar sigorta acentası var gibiydi.  
      Kısa sürede sigortacılık sektöründeki 
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      herkesin bildi ği bir şeyi ö ğrendim. Her on mü şteriden dokuzu 
      aslında bir sigortaya gereksinimi oldu ğuna inanmıyordu, 
 
      " İşlerim iyi. Ama bunun nedeni bu konunun teknik yanı hakkında fazla bilgi  
      sahibi olmam de ğil. Yanlı ş anlama, bu yönü de çok önemli tabii, ama  
      poliçeleri, vb. benden iyi bilen ki şiler de sigorta satmaya çalı şıyor.  
      Aslında sigortacılık konusunda kitap bile yaz mış bir adam var. Be ş günlük  
      ömrü kaldı ğını bilen birini bile sigortalayamamı ştı. 
 
      "Benim ba şarım," diye devam etti, "tek bir temel üzerine kuru lu. Satı ş  
      yaptı ğım ki şiyi gerçekten sevmek. Tekrar edeyim. Mü şterimi gerçekten  
      severim. Bazı arkada şlarım mü şterilerini sever gibi görünür ama bu i şe  
      yaramaz. Bir köpe ği bile kandıramazsın. E ğer rol yaparsan üslubun,  
      gözlerin, yüz ifadelerin yap-ma-cık-lık diye sırıtır. 
 
      "Bir mü şteri adayım hakkında bilgi toplarken her ajansın ya ptı ğını  
      yaparım. Ya şını, çalı ştı ğı yeri, kazancını, çocuk sayısını", vb.  
öğrenirim. 
 
      "Ama aynı zamanda pek çok arkada şımın dü şünmedi ği bir bilgiyi daha  
      ö ğrenirim. Mü şterimi neden sevebilece ğim konusunda gerçek sebepler. Belki  
      yaptı ğı i ş bana aradı ğım şeyi verir, belki ba şka bir kaynak. Ama her  
      ki şiden ho şlanacak bir yan bulurum. 
 
      "Sonra mü şterimle ne zaman ilgilenmem gerekirse onu neden sev di ğim  
      konusundaki nedenlerimi gözden geçiririm. Ona  bir kelime bile  
      söylemeden-onun sevilebilece ğini imajını yaratmı ş olurum. 
 
      "Bu küçük teknik i şe yarıyor. Onu sevdi ğim zaman er geç o da beni sevmeye  
      ba şlar. Kısa sürede masanın kar şı tarafına oturan biri olmaktan çıkıp onun  
      yanında yer alan birisi olurum ve sigorta ter cihi konusunda çalı şmaya  
      ba şlarız. Benim önerime güvenir ve inanır çünkü ben on un arkada şıyım-dır. 
 
      " İnsanlar her zaman bu tutumuma olumlu yanıt vermez. Ancak onu sevmeye  
      devam etti ğim sürece gün gelecektir. O zaman oturup i ş konu şmaya ba şlarız. 
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      "Daha geçen hafta," diye arkada şım devam etti, "zor bir mü şterime üçüncü  
      kez gidiyordum. Beni kapıda kar şıladı ve a ğzımdan bir kelime çıkmasını  
      beklemeden cehennem azabı çektirmeye ba şladı. Nefes dahi almadan söylendi,  
      söylendi ve 'Bir daha buraya sakın gelme' diy e bitirdi. 
 
      "Bunu söyledikten sonra orada durup be ş saniye boyunca gözlerinin içine  
      baktım ve samimi, içten gelen yumu şak bir ses tonuyla şöyle dedim: Ama Bay  
      S. ben bu ak şam buraya bir arkada şınız olarak geldim. 
 
      "Dün 10.000 dolarlık bir poliçeye imza attı."  
 
      Sol Polk adlı ki şi herkes tarafından Chicago'nun hırdavatçı kralı ol arak  
      bilinir. 21 yıl önce sıfırdan ba şlayan Sol Polk şimdi Chicago ve çevresine  
      yılda 60 milyon dolarlık mal satmaktadır. Sol  Polk ba şarısının temelinde  
      mü şterisine kar şı izledi ği tutumun yattı ğını söylemektedir. "Mü şterilere,"  
      der Bay Polk, "evime gelen konuklarım gibi da vranırım." 
 
      Bu, insanlara do ğru olumlu bir yakla şım de ğil mi? Bu, bir ki şinin hayata  
      geçirebilece ği en basit ba şarı formülü, de ğil mi? Mü şterilerinize evinize  
      gelefı konuklar gibi davranın. 
 
      Bu teknik ma ğaza dı şında da i şe yarar. Mü şteriler kelimesini i şçilerle  
      de ği ştirin. Yani, "i şçilere evinize gelen konuklar gibi davranın."  
      i şçilerinize birinci sınıf davranı ş biçimi sergileyin ve sonuçta birinci  
      sınıf bir şirketiniz, birinci sınıf üretiminiz olur. Çevrenizd eki herkes  
      hakkında birinci sınıf dü şünürseniz kar şılı ğında birinci sınıf sonuçlar  
      elde edersiniz. 
 
      Bu kitabın eski baskılarından birini de ğerlendiren arkada şlarımdan bir  
      tanesi kendi danı şmanlık firmasına sahiptir. Yukarıdaki örne ği okudu ğunda  
      şu yorumda bulunmu ştu: "Bu, insanları sevip onlara saygı duymanın olum lu  
      bir sonucudur. Sana bir arkada şımın kendi ba şından geçen bir deneyimi  
      aktarayım, insanları sevmez ve onları takdir etmezseniz ne olaca ğına güzel  
      bir örnek." Bu deneyimin gerçekten güzel bir yanı var. 
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      " Şirketim küçük bir me şrubat şi şeleme fabrikasının danı şmanlı ğını almı ştı,  
      i ş, 9-500 dolarlık güzel bir i şti. Mü şteri az e ğitim almı ş birisiydi. İşi  
      kötü durumdaydı ve son yıllarda oldukça pahal ı hatalar yapmı ştı. 
 
      " İşi aldıktan üç gün sonra, bir arkada şımla birlikte, ofisimizden kırk be ş  
      dakika uzaklıktaki fabrikaya gidiyorduk. Nası l ba şladı ğını bugün  
      anımsamıyorum ama, bir şekilde mü şterimizin olumsuz özellikleri hakkında  
      konu şmaya ba şladık. 
 
      "Problemlerini çözmek için nasıl bir yakla şımda bulunmamız gerekti ğini  
      tartı şmak yerine, kendi aptallıklarının i şlerini ne hale getirmi ş oldu ğu  
      hakkında konu ştuk. Özellikle zekice oldu ğuna inandı ğım bir yorumda  
      bulundu ğumu anımsıyorum; 'Bay F.'yi destekleyen tek şey şi şmanlık.'  
      Arkada şım güldü ve benzer bir gözlemle beni cevapladı: 'Ya  o ğlu? Otuz be ş  
      ya şında yaptı ğı i şle ilgili tek özelli ği İngilizce konu şmak.' 



 
      "Tüm yol boyunca mü şterimizin ne denli uyu şuk beyinli ve zayıf akıllı biri  
      oldu ğunu konu ştuk." 
 
      "Ö ğleden sonraki toplantı so ğuk geçti. Geriye dönüp baktı ğımda mü şterimiz  
      bir şekilde onun hakkındaki dü şüncelerimizi algılamı ştı. Şöyle dü şünmüş  
      olmalı: 'Bu adamlar benim aptal oldu ğumu zannediyorlar. Paramla  
      yapacakları tek şey bana parlak sözler etmek olacak.' 
 
      " İki gün sonra bu mü şteriden iki cümlelik bir mektup aldım. Şöyle diyordu:  
      ' Şirketinizden danı şmanlık almaktan vazgeçtim. Şimdiye dek yaptı ğınız  
      hizmetin ödenecek bir bedeli varsa lütfen fat urayı gönderin.' 
 
      "Kırk be ş dakika boyunca kendimizi olumsuz dü şünceler-Je doldurmamız bize  
      9-500 dolara mal oldu. Bize daha da acı veren , bu eski mü şterimizin bir ay  
      sonra danı şmanlık için şehir dı şından bir firmayla anla ştı ğını duymamız  
      oldu. E ğer o-nun hakkında olumlu şeyler dü şünseydik hiçbir zaman  
      kaybetmeyecektik. Sahip oldu ğu olumlu şeylerle ilgili. Pek çok insanın  
      sahip oldu ğu gibi." 
 
      İşte hem e ğlenip hem de temel ba şarı ilkesini aynı anda ke şfetmenizi  
      sa ğlayacak yöntem. Önünüzdeki iki gün boyunca 
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      dinleyebilece ğiniz kadar konu şma dinleyin. Konu şma esnasında kimin en çok  
      konu şup en ba şarılı ki şinin kim oldu ğuna dikkat edin. 
 
      Kendime ait yüzlerce deneyim şunu ortaya çıkarmı ştır. En çok konu şan ki şi  
      ile en ba şarılı ki şinin aynı olması çok az bir ihtimaldir. Ki şi ne kadar  
      ba şarılıysa muhabbet cömertli ği konusunda o denli deneyimlidir. Yani  
      kar şısındaki ki şiyi kendisi, görü şleri, ba şarılan, ailesi, i şi,  
      problemleri hakkında konu şmaya te şvik eder. 
 
      Muhabbet cömertli ği iki önemli biçimde ba şarının artmasını sa ğlar: 
 
      1. Muhabbet cömertli ği dostluklar kazandırır. 
 
      2. Muhabbet cömertli ği insanlar hakkında daha fazla 
      bilgi sahibi olmanızı sa ğlar. 
 
 
      Şunu unutmayın; sıradan insan dünyada 
 
      her şeyden çok kendisi hakkında konu şmayı tercih eder. 
 
      Ona bu şansı verdi ğinizde bundan dolayı sizi çok sever. 
 
      Muhabbet cömertli ği arkada ş sahibi olmanın en kolay, 
 
      en basit ve en emin yoludur. 
 
 
      Muhabbet cömertli ğinin ikinci kazancı olan insanlar hakkında daha çok   
      bilgi sahibi olmak da oldukça önemlidir. Biri nci bölümde belirtti ğimiz  
      gibi, ba şarı laboratuvarımızda inceledi ğimiz şey insanlardır. İnsanları ne  
      kadar iyi tanırsak onların dü şünme süreçlerini, güçlü ve zayıf noktalarını  



      istedi ğimiz şekilde etkilemek için daha iyi ekipmana sahip oluru z. 
 
      Şöyle gösterelim. 
 
      Tüm reklam ajansları gibi bu örnekteki New Yo rklu reklam ajansı da  
      insanlara reklamını yaptıkları şeyi almalarının nedenini söylemede  
      uzmandı. Ama bu ajans bir şey daha yapıyordu. Metin yazarlarının yılda bir  
      hafta tanıtımını yaptıkları ürünler hakkında insanların ne dediklerini  
      dinlemelerini zorunlu kılmı ştı. Dinlemek metin yazarlarına daha iyi ve  
      etkili reklam metinleri yazmak için ipuçları veriyordu. 
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      ilerleme taraftarı birçok şirket kendilerinden ayrılan personel ile son  
      bir mülakat yapar. Bunun nedeni, ki şinin i şte kalmasını sa ğlamak de ğil,  
      neden istifa etti ğini bulmaktır. Böylece şirket, personeliyle olan  
      ili şkilerinde ilerleme sa ğla-yab.Uir. Dinlemenin kar şılı ğını alırsınız. 
 
      Pazarlamacılar da dinlemenin kar şılı ğını alır. Ço ğu zaman insanlar iyi bir  
      satıcının "iyi konu şan" veya "hızlı konu şan" ki şi oldu ğuna inanır. Satı ş  
      müdürleri ise iyi konu şan birisinden,' iyi dinleyen birisi kadar  
      etkilenmezler. 
 
      Muhabbetlerin çok konu şanı olmayın. Dinleyin, arkada ş edinin, ö ğrenin. Bir  
      ba şka ki şiyle ili şkilerinizde gösterilen kibarlık kullanabilece ğiniz en  
      ho ş ilaçtır. Sakinle şmenizi sa ğlamak için yapılacak hiçbir ticari  
      hazırlık, ba şkaları için yapaca ğınız küçük şeylerin onda biri kadar dahi  
      etkili olamaz. İnsanlara do ğru olumlu dü şünmek gerilim ve stresi ortadan  
      kaldırır. Sonunda stıes, insanlara kar şı olumsuz dü şüncelerden ba şka bir  
      şey de ğildir. O nedenle insanlara kar şı olumlu dü şünürseniz ya şadı ğınız bu  
      dünya harikalar diyarına döner. 
 
      İnsanlara kar şı do ğru dü şünmeyi, i şler istedi ğimiz gibi gitmedi ği  
      zamanlarda test etme imkânına ula şırız. Terfi alamadı ğınız zaman ne  
      dü şünürsünüz? Veya üyesi oldu ğunuz bir kulüpte bir seçim kaybederseniz?  
      Veya yaptı ğınız i ş ele ştirildi ğinde? Şunu unutmayın: 
 
 
      Kaybetti ğiniz zamanki dü şünce biçiminiz, kazanana 
      dek ne kadar zaman geçirece ğinizi belirler. 
 
 
      İşler istedi ğimiz şekilde gitmedi ği zamanlarda insanlara kar şı olumlu  
      dü şünmenin cevabı, ülkenin en önemli ki şilerinden biri olan Benjamin  
      Fairless'ten gelmi ştir. Orta halli bir aileden Çelik Şirketi'nin genel  
      müdürü olan Bay Fairless şöyle demektedir: 
 
      "Etrafınıza bakı şınıza ba ğlıdır. Örne ğin hiçbir ö ğretmenimden nefret  
      etmemi şimdir. Do ğal olarak her çocuk gibi belli bir disiplin aldım. Ancak  
      disiplinin zorunlulu ğunu her zaman kendi hatammı ş gibi algıladım. Ayrıca  
      tüm patronlarımı 
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      sevdim. Onları her zaman memnun etmeye, bekle diklerinden ço ğunu yapmaya  
      çalı ştım. Yapabildi ğim kadar, bir gram az de ğil. 
 
      "Kimi zaman terfi etmeye kesin gözüyle bakark en, ba şkaları terfi etti ğinde  
      hayal kırıklıklarını da olmu ştur. Ama kendimi hiçbir zaman 'ofis  
      politikasının' önyargının veya patronun benim  hakkımdaki kötü kararının  
      bir kurbanı olarak görmedim. Somurtmak veya ö fke içinde istifa etmek  
      yerine olayların muhakemesini yaptım. 
 
      Belli ki benden çok öteki ki şi terfiyi hak etmi şti. Bir sonraki fırsatta  
      terfiyi hak etmem için ne yapabilirdim? Aynı zamanda kaybetti ğim için ne  
      kendime kızdım, ne de kendimi azarlayarak vak it öldürdüm." 
 
      İşlerin yolunda gitmedi ği zamanlarda Benjamin Fairless'i anımsayın. Sadece  
      iki şey yapın: 
 
 
      1. Kendinize şunu sorun; "Bir sonraki imkânı 
      hak etmek için ne yapabilirim?" 
 
      2. Cesaretinizi kırarak zaman ve enerji kaybe tmeyin. 
 
      Kendinizi azarlamayın. 
      Gelecek sefere kazanmanın planını yapın. 
 
 
      Kısacası Şu İlkeleri Hayata Geçirin 
 
      1. Kendinizi kaldıracak kadar hafifletin. Sev ebilen biri 
      olun. İnsanların sevdi ği biri olmaya çalı şın. Bu sizi destekle-  
      melerini sa ğlar ve basan in şa programınıza benzin depolar. 
 
      2. Dostluklar kurmada ilk adımı siz atın. Her  fırsatta 
      kendinizi ba şkalarına tanıtın. Di ğer insanın adını do ğru al-  
      dı ğınızdan ve onun da sizin adınızı do ğru aldı ğından emin 
      olun. Kendisini yakından tanımak istedi ğiniz arkada şlarını-  
      za kart atın. 
 
 
 
 
 
      190 Büyük Dü şünmenin Büyüsü 
 
      3. insano ğlunun sınırlarını ve farklılıklarını kabul edin. 
      Kimsenin mükemmel olmasını beklemeyin. Unutma yın; öteki 
      insanın da farklı olmaya hakkı vardır. Reform ist olmayın. 
 
      4. Güzel Dü şünceler istasyonu olan P (.olumlu) Kana- 
      h'nı dinleyin. Bir ki şide onu sevecek, takdir edecek yönler 
      bulun; sevmeyecek de ğil. Ba şkalarının üçüncü bir ki şi hak-  
      kında önyargıya sahip olmanızı sa ğlamalarına izin verme-  
      yin, insanlara kar şı olumlu şeyler dü şünün. Böylece olumlu 
      sonuçfar alırsınız. 
 
      5. Muhabbet cömertli ği gösterin. Ba şarılı insanlar gibi 
      olun. Ba şkalarını konu şturmaya cesaretlendirin. Bırakın 
      kar şınızdaki ki şi kendi görü şleri, fikirleri, ba şarılan hakkında 
      konu şsun. 
 



      6. Her zaman nazik olun. Bu di ğer insanların kendile-  
      rini iyi hissetmelerini sa ğlar. Sizin de. 
 
      7. Bir şeyden geri kaldı ğınızda ba şkalarını suçlamayın. 
      Unutmayın ki kaybetti ğinizdeki dü şünce biçiminiz, ne za-  
      man kazanaca ğınızı belirler. 
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      Her alandaki liderlerin üzerinde mutabık kald ı ğı bir şey vardır: Kilit  
      pozisyonlara uygun, uzman seviyesinde eleman sıkıntısı. Gerçekten zirvede  
      bir sürü bo ş yer mevcut. Bir yöneticinin altını çizdi ği gibi, bu tür  
      pozisyonlar için neredeyse uygun birçok ki şi var ama ço ğu zaman bir ba şarı  
      bile şeninden yoksunlar, i şlerin yapılıp, sonuç alınmasını sa ğlama  
yetene ği. 
 
      Her büyük i şin -ister bir i şletmeyi veya büyük bir satı ş bölümünü yönetmek  
      olsun, ister bilim, askerlik veya hükümet kon umlarında olsun- faaliyeti  
      dü şünen bir ki şiye gereksinimi vardır. Kilit pozisyonlar için elem an  
      arayan üst düzey yöneticiler şu tür sorulara cevap ararlar; "i şi yapacak  
      mı?", "Etkili olabilecek mi?", "Kendi kendine  ba şlayabilir mi?", "Sonuç  
      Dalabilir mi yoksa sadece a ğzı laf mı yapıyor?" 
 
      Tüm soruların tek bir amacı var: Ki şinin eylem adamı o-lup olmadı ğını  
      anlamak. 
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      Muhte şem fikirler? sahip olmak yeterli de ğildir. 
 
      Üzerinde çalı şılıp, sonuç alınan sıradan bir fikir, 
 
      takip edilmedi ği için yok olup giden müthi ş 
 
      bir fikirden yüzde yüz daha iyidir. 
 
 
      Kendini yeti ştirmi ş büyük üretici John Wannamaker 
 
      her zaman, şunu söylerdi. 
      "Sadece dü şünmekle hiçbir şey olmaz." 
 
 
      Dü şünün. Dünyada sahip oklu ğumuz her şey, uydulardan gökdelenlere, bebek  
      mamalarına kadar üzerinde çalı şılmı ş birer fikirdir. 



 
      . İnsanları inceledikçe -gerek ba şarılı gerekse ortalama insanları-  
      insanların iki gruba ayrıldı ğını göreceksiniz. Ba şarılı olanlar aktiftir;  
      onlara "canlandırıcı" diyece ğiz. Ortalama, sıradan, ba şarısızlar ise  
      pasiftir. Onlara da "bezgin" diyece ğiz. 
 
      iki grubu da inceleyerek bir ba şarı ilkesi bulabiliriz. Bay Canlandırıcı  
      bir şeyler yapan ki şidir. Aktiftir, bir şeyler yapar, fikir veya planları  
      izler. Bay Bezgin ise hiçbir şey yapmaz. Bir i şi yapmaması veya  
      yapamayaca ğı ispat edilene veya artık çok geç olana dek yapmay ı erteler. 
 
      Bay Canlandırıcı ile Bay Bezgin arasındaki fa rk pek çok küçük şeyde  
      kendisini gösterir. Bay Canlı bir tatil progr amı yapar. Ve tatile gider.  
      Bay Bezgin de bir tatil programı yapar. Ama o nu "gelecek" seneye erteler.  
      Bay Canlandırıcı ilgi duydu ğu bazı toplantılara sürekli gitmeye karar  
      verir. Ve yapar da. Bay Bezgin de aynı şeyi yapmanın iyi fikir oldu ğunu  
      dü şünür ama bu yeni alı şkanlı ğı edinmek yerine onu ertelemenin türlü  
      yollarını bulur. Bay Canlandırıcı tanıdı ğı birisini bir ba şarısından  
      dolayı kutlamak için bir kart atması gerekti ğine inanır. Kartı gönderir.  
      Benzer ko şullarda Bay Bezgin yazmayı erteleyici bir sürü sebe p bulur ve  
      asla kartı yazamaz. 
 
      Fark büyük şeylerde de kendisini gösterir. Bay Canlandırıcı ken disi için  
      bir i şe girmek ister. Yapar da. Bay Bezgin de kendisi içi n bir i şe girmek  
      ister ama tam bunu yapaca ğı sırada 
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      girmemesinin iyi olaca ğı yolunda bir mazeret bulur. Bay Canlandırıcı kırk  
      ya şında i ş hayatında farklı bir şeyler yapmak ister. Ve bunu yapar. Aynı  
      fikir Bay Bezgin'in de aklına gelir ama bu ko nuda hiçbir şey yapmamaya  
      kendisini ikna eder. 
 
      Canlılarla Bezginler attıkları'her adımda far k edilir. Bay Canlandırıcı  
      yapılmasını istedi ği şeyleri yapar ve bunun yan ürünü olarak kendine güve n  
      gelir, özgüven ve daha çok para kazanır. Bay Bezgin ise hareket etmeyerek  
      yapılmasını istedi ği şeylerin yapılmasını sa ğlayamaz. Bunun yan etkisi  
      olarak kendine olan özgüveni sarsılır ve baya ğılık içine dü şer. 
 
      Bay Canlı yapar. Bay Bezgin ise yapacaktır am a yapmaz. Herkes canlı olmak  
      ister. O halde aktif olma alı şkanlı ğı edinelim. Birçok bezgin ki şi  
      harekete geçmeden önce şartlar yüzde yüz uygun olana dek beklemede ısrar  
      eder. Mükem-melliyetçili ğe oldukça arzu duyulur. Ama insan-yapısı veya  
      insan-tasarımı olan hiçbir şey mutlak biçimde mükemmel de ğildir; olamaz. O  
      nedenle ko şullar mükemmel olana dek beklemek sonsuz.3 dek bekl emek  
      demektir. 
 
      A şağıda gerçek hayattan alınmı ş üç örnek yer almaktadır. İnsanların  
      "ko şullara" olan tepkisini çok güzel göstermektedir. 
 
      /. Örnek: GJN. Neden Evlenmedi? 
 
      Bay G.N. bugün otuzlu ya şlarının sonunda, iyi e ğitim almı ş, muhasebeci  
      olarak çalı şmakta ve Chicago'da yalnız ya şamaktadır. En büyük arzusu  
      evlenmektir. A şk, birliktelik, ev, çocuklar ve i ş sahibi olmayı ister.  
      Evlili ğe bir keresinde çok yakınla şmıştır. Neredeyse bir gün uza ğındaydı.  
      Ama evlili ğe yakın oldu ğu her seferinde evlenmek üzere oldu ğu kızla ilgili  



      hatalı bir şey bulurdu ("Hayatımın hatasını yapmaya ramak kala" ). 
 
      Biri özellikle çok ilginçti. İki yıl önce sonunda aradı ğı kadını buldu ğuna  
      inanmı ştı. Çekici, ho ş ve zeki'bir bayandı. Ancak evlili ğin do ğru şey  
      olaca ğından mutlak emin olmak istiyordu. Bir gece evlilik  planlan yaparken  
      Bayan G.N. gelecekle ilgili rahatsız edici bi rkaç yorumda bulundu. 
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      Böylece do ğru kadınla evleniyor oldu ğundan emin olmak için, G.N. bayanın  
      evlenmeden önce kabul etmesi gereken dört say falık ko şullar listesi  
      hazırladı. Oldukça titizlikle yazılmı ş ve resmi bir görüntüde olan doküman  
      G.N.'nin dü şünebildi ği ya şamın her konusunu içeriyordu. Dinle ilgili bir  
      kısım vardı: hangi kiliseye gidilecek, ne sık lıkta gidilecek, kaç para  
      ba ğı şta bulunulacak. Bir ba şka kısım çocuk konusunu kapsıyordu: Kaç tane  
      olacak, ne zaman. 
 
      G.N. edinecekleri arkada şlar, e şinin gelecekteki i ş durumu, ya şayacakları  
      yer, kazançlarının nasıl harcanaca ğı, vb. konularını madde madde  
      sıralamı ştı. Dokümanın sonunda yarım sayfa bayanın sahip olm ası ve  
      olmaması gereken alı şkanlıklara adanmı ştı. Sigara, alkol, makyaj, e ğlence  
      türünden şeyler. 
 
      G.N. ile evlenecek gelin adayı bu ültimatomu okudu ğunda ne yaptı ğını  
      tahmin edebilirsiniz. Dokümanı kısa bir notla  geri gönderdi: "Bildik  
      evlilik anla şması, iyi olsun kötü olsun, herkes gibi benim için de  
      yeterlidir. Buradaki şeyler benim için tamamiyle katlanılamaz." 
 
      G.N. bu deneyimini bana anlatırken endi şeyle şöyle demi şti: "Böyle bir  
      doküman hazırlamanın neresi kötü? Evlilik, he r şeyin ötesinde oldukça büyük  
      bir adım, İnsan çok fazla dikkatli olamayabilir." 
 
      Ancak G.N. haklı de ğildi. Sadece evlilik planı yaparken de ğil, dünyada  
      yapılmasını istedi ğiniz her konuda planlama yaparken gere ğinde fazla  
      dikkatli olabilirsiniz. Standartlar çok yükse k olabilir. G.N.'nin evlili ğe  
      yakla şımı, i şine, birikimlerine, arkada şlarına, her şeye kar şı tutumu neyse  
      öyleydi. 
 
 
      Ba şarılı insan olmak, ortaya çıkmadan önce 
 
      tüm problemleri çözmek de ğildir. 
 
      Daha ziyade ortaya çıktıklarında onları belir leyip 
 
      üzerinde u ğra şmaktır. Mükemmel ve zeki 
 
      bir adım atmak istiyorsak sonsuza dek 
 
      beklemeyi bilmemiz gerekir. 
      Köprünün önüne geldi ğimizde onu geçmek en iyisidir. 
 
 
 
 
 
      Aktif Olma Alı şkanlı ğı Edinin 195 



 
      2. Örnek: JM. Neden Yeni Bir Evde Ya şıyor? 
 
      Her büyük kararda zihin kendisiyle mücadele h aline girer -hareket edip  
      etmemek, yapıp yapmamak, i şte genç bir ki şinin harekete geçmeyi kabul  
      etmesi ve bunun sonucunda büyük ödüller almas ına neden olan olay. 
 
      J.M.'nin durumu milyonlarca gençten farksızdı r. Yirmi ya şlarında, evli ve  
      bir çocuk babasıdır ve gelir düzeyi orta sevi yededir. Bay ve Bayan J.M.  
      küçük bir dairede ya şıyor ve yeni bir ev sahibi olmak istiyorlardı. Daha   
      geni ş bir alan, temiz bir çevre, küçü ğün oynayaca ğı bir yer, kendi  
      mülklerinde diledikleri gibi ya şama özlemi duyuyorlardı. Ancak yeni bir ev  
      almada önlerinde bir engel vardı -pe şinat. Bir gün J.M. kira için çek  
      yazarken kendine çok kızdı. Ev kirasının, yen i bir evin aylık taksidiyle  
      neredeyse aynı oldu ğunu fark etmi şti. 
 
      J.M. e şine döndü ve şöyle dedi: "Gelecek hafta yeni bir ev almaya ne  
      dersin?" "Sana ne oldu böyle?" diye cevapladı  e şi. " Şaka mı yapıyorsun?  
      Alamayaca ğımızı biliyorsun. Pe şinat için paramız bile yok." 
 
      Ama J.M. kararlıydı. "Bizim gibi yüzlerce, bi nlerce çift var ki 'bir gün'  
      ev sahibi olmak istiyor. Onların ancak yarısı  bunu gerçekle ştirebilecek.  
      Bir şey her zaman onları durduracak. Biz ise ev sahibi o laca ğız. Pe şinatı  
      nasıl halledece ğimizi bilmiyorum ama üstesinden gelece ğiz." 
 
      Bir hafta sonra ikisinin de ho şuna giden, hayallerindeki olmasa bile  
      oldukça ho ş bir ev bulmu şlardı. Pe şinatı 1.200 dolardı. Şimdi sorun 1.200  
      doları bulmaya gelmi şti. J.M. bildik kanallardan bunu alamayaca ğını  
      biliyordu. Böyle yaparsa aylık ödemeler için kredi alacak durumu  
      kalmayacaktı. 
 
      Arzu varsa çözüm de vardır. Birden J.M.'nin k afasında bir şimşek çaktı.  
      Neden müteahhit ile konu şup 1.200 dolar için özel bir ödeme planı yapmaya  
      çalı şmasındı? J.M. bunu yaptı. Ba şlangıçta müteahhit konuya sıcak bakmadı  
      ama J.M. ısrar etti. Sonunda fikir birli ğine varıldı. Müteahhit ayda 100  
      dolar artı faiz kar şılı ğında 1.200 dolarlık pe şinatı kaldırdı. 
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      Şimdi yapması gereken tek şey ayda 100 dolar bulmaktı. Bay ve bayan J.M.  
      ellerine kâ ğıt kalem alıp aylık giderlerini 25 dolar dü şürdüler. Geriye 75  
      dolar kalıyordu. J.M.'nin aklına bir fikir ge ldi. Ertesi sabah patronuyla  
      konu şmaya gitti. Ona yapmakta oldu ğu şeyi anlattı. Patronu ev almasına çok  
      sevinmi şti. 
 
      "Bay T. bunu gerçekle ştirebilmem için ayda fazladan 75 dolar kazanmalıyım .  
      Biliyorum ki maa şıma zam yapmanız için bunu hak etmeliyim, istedi ğim tek  
      şey daha çok kazanmak için bir imkân. Burada hafta s onlan yapılabilecek  
      ufak tefek bir sürü i ş var. Bunları benim yapmama imkân tanır mısınız?" 
 
      Patronu J.M.'nin bu dürüstlü ğü ve hırsından çok etkilenmi şti. Haftada 10  
      saat,daha fazla çalı şmasına imkân tanıdı. Böylece bay Ve bayan J.M. yeni   
      evlerine ta şındılar. 
 
 
      1. Sonuç alma azmi J.M, 'nin zihnini ate şleyerek 
 



      hedefine ula şmak için yeni yollar bulmasını sa ğladı. 
 
      2. J M. 'nin kendine olan güveni oldukça artt ı. 
 
      Bundan sonra buna benzer önemli bir konuda 
 
      harekete geçmesi çok daha kolay olacak. 
      3. J.M. e şine ve çocu ğuna hak ettikleri ya şam tarzını 
      sa ğlamı ş oldu. Ev sahibi olma ko şullarının en uygun 
 
      olaca ğı zamana dek bekleyecek olsalardı, 
 
      hiçbir zaman ev sahibi olamama durumları 
 
      büyük bir olasılıktı. 
 
 
      3. Örnek: CJD. Kentti İşini Kurmak İstedi. Ancak... 
 
      Bay C.D. harekete geçmeden önce ko şulların en uygun olmasını beklemekle  
      büyük fikirlere ne olaca ğı konusuna bir ba şka güzel örne ği te şkil etmekte, 
 
      İkinci Dünya Sava şı'ndan hemen sonra C.D., Gümrük Bölümü'nde bir i ş  
      bulmu ştu. İşini seviyordu ama be ş yıl sonra ya şadı ğı hapis hayatı, düzenli  
      saatler, dü şük gelir ve kıdem usulüne dayalı terfi sistemi nede niyle  
      i şinden tatmin olmaz hale gelmi şti. Sonra aklına bir fikir geldi. İyi bir  
      ithalatçı olmanın 
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      ko şullarını çok iyi ö ğrenmi şti. Neden maliyeti dü şük, hediyelik e şya  
      ithalatı yapan bir i ş kurmasındı? İşin püf noktalarıyla ilgili bildi ği  
      birçok şeyin ba şarılı ithalatçıların ço ğu tarafından bilinmedi ğinin  
      farkındaydı. 
 
      Bugün C.D.'nin kendi i şini kurma karan almasının üstünden on yıl  
      geçmi ştir. Ama hâlâ Gümrük Bölümü'nde çalı şmaktadır. 
 
      Neden? Do ğrusu C.D. i şi bırakıp kendi i şini kurmak üzere harekete geçmeyi  
      dü şündüğü her seferinde onu engelleyen bir şey olmu ştur. Para azlı ğı,  
      ekonomik durgunluk, yeni bebe ği, geçici sosyal güvence gereksinimi,  
      ticaret sınırlamaları ve buna benzer pek çok sebep beklemesine ve i şi  
      ertelemesine sebebiyet vermi ştir. 
 
      Gerçek neden kendisini bezginli ğe ilmesidir. Harekete geçmeden önce tüm  
      ko şulların mükemmel olmasını istemi ştir. Ko şullar hiçbir zaman mükemmel  
      olmadı ğı için de hiçbir zaman harekete geçememi ştir. 
 
      İşte size harekete geçmeden önce ko şulların mükemmel olmasını bekleme gibi  
      maliyeti yüksek bir duruma dü şmekten kurtarmada yardımcı olacak iki şey: 
 
      1. Gelecekte sorun ve zorlukların olaca ğını kabul edin. 
      Her maceranın riski, problemleri, belirsizlik leri vardır. Diyelim 
      ki Chicago'dan Los Angeles'a gitmek istiyorsu nuz ama yolun 
      güvenli olması konusunda kesin emin olana dek  bekleme 
      taraftarısınız: Trafik servis yolundan verilm esin, motorda 
      sorun olmasın, hava kötü olmasın, sarho ş sürücüler olmasın, 



      hiç risk olmasın. Yola ne zaman çıkabilirdini z? Hiçbir zaman. 
      Los Angeles'a gitme planı yaparken güzergâhın ızı belirlemek, 
      arabanızı bakımdan geçirmek ve buna benzer şeylerle riski en 
      aza indirmek için elinizden geleni yapmak mut laka mantıklı 
      bir harekettir. Ancak riskin tamamını ortadan  kaldıramazsınız. 
 
      2. Problem veya sorunları ortaya çıkarken ele  alın. Ba-  
      şarılı insan olmak, problemleri ortaya çıkmadan çözm ek yete-  
      ne ğine sahip olmak demek de ğildir. Daha ziyade zorluklarla 
      kar şıla ştı ğında onlara çözüm bulma yetene ğidir. İş hayatında, 
      evlilik veya herhangi bir faaliyet alanında k ar şı kar şıya geldi-  
      ğinizde köprüden geçmekten geri kalmayın. 
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      Tüm problemler için kendimizi sigortalayanlay ız. 
 
 
      Fikirlerinizle ilgili bir şeyler yapmak üzere bakı ş açınızı de ği ştirin.  
      Be ş altı yıl önce kendi alanında oldukça uzman olan bi r profesör, çeyrek  
      yüzyıl önce ya şamış bazı tartı şmalı karakterlerle ilgili biyografik bir  
      kitap yazma planlan oldu ğundan bahsetmi şti. Fikirleri oldukça ilginç,  
      canlı ve heyecan vericiydi. Profesör vermek i stedi ği mesajın ne oldu ğunu  
      biliyordu ve bunu verecek yetenekle enerjiye sahipti. Bu çalı şma ona  
      kendini tatmin, prestij ve para getirecekti. 
 
      Geçen bahar arkada şımla yeniden kar şıla ştım ve masumca kitabın bitip  
      bitmedi ğini sordum (bu aptalca bir gaftı, eski bir yarayı a çmı ş oldum).  
      Hayır, kitabı yayınlamamı ştı. Bir an için nedenini açıklasın mı  
      açıklamasın mı diye kendisiyle tartı şır gibi göründü. Sonunda çok me şgul  
      oldu ğunu, daha ba şka "sorumlulukları" oldu ğunu, kısacası kitabı yazmamı ş  
      oldu ğunu söyledi. 
 
      Gerçekte profesörün yaptı ğı şey o fikri zihinsel mezarlı ğının  
      derinliklerine gömmü ş olmasıydı. Aklının olumsuz dü şünceler üretmesine  
      izin vermi şti. Yapması gereken ola ğanüstü çalı şmayı ve etmesi gereken  
      fedakârlıkları gözünün önüne getirmi şti. Projenin neden ba şarılı  
      olmayaca ğıyla ilgili her türlü nedeni gözünün önüne getirmi şti. 
 
 
      Fikirler önemlidir. Bu konuda hata yapmayalım . 
      Bir şey yaratmak veya geli ştirmek için 
 
      fikirlerimiz mutlaka olmalı. 
      Ba şarı; fikirleri olmayan ki şiden uzak durur. 
 
 
      Ancak şu konuda da hata yapmayalım. Fikirler kendi ba şlarına yeterli  
      de ğildir, i ş yapma veya çalı şma yöntemlerini basitle ştirme fikirleri,  
      ancak gerçekle ştirildikleri takdirde bir de ğere sahiptir. Her gün binlerce  
      insan birçok fikri gerçekle ştirmekten korktukları içirt topra ğın altına  
      gömüyor. Bunun ertesinde de fikirlerin hayale tleri geri gelip onları  
      rahatsız ediyor. 
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      Şu iki dü şünceyi zihninizin derinliklerine yerle ştirin, Önce,  
      fikirlerinizi hayata geçirerek onlara de ğerini verin. Bir fikir ne kadar  
      iyi olursa olsun onunla bir şey yapmadı ğınız sürece hiçbir şey elde  
      edemezsiniz, ikincisi, fikirlerinizi hayata g eçirdi ğinizde zihinsel  
      sükûnete kavu şursunuz. Birisi bir zamanlar şöyle demi şti: Bir a ğızdan veya  
      kalemden çıkabilecek en acı kelime şudur: Olabilirdi. Her gün birilerinin  
      şuna benzer şeyler söylediklerini duyarsınız: "1952'de i ş dünyasına  
      girsey-dim, şimdi çok daha iyi bir konumda olabilirdim," veya "Ö yle  
      olaca ğı içime do ğmuştu. Ke şke bir şey yapmı ş olsaydım." iyi bir fikir  
      hayata geçirilmezse korkunç bir psikolojik a ğrı yapar. Ama  
      gerçekle ştirilen iyi bir fikir müthi ş bir zihinsel tatmin sa ğlar. 
 
 
      iyi bir fikriniz var mı? O halde bir şeyler yapın. 
 
 
      Korkuyu yenip kendinize güven gelmesini 
 
      sa ğlamak için harekete geçin. 
 
      Hareket; güveni besler ve güçlendirir. 
 
      Her türlü hareketsizlik korkuyu besler. 
 
      Korkuyla mücadele etmek için hareket edin. 
 
      Korkuyu arttırmak için ise bekleyin, erteleyi n. 
 
 
      Bir keresinde genç bir para şüt ö ğretmeni şöyle demi şti: "Atlamak o kadar  
      kötü bir şey de ğildir. Ki şiyi asıl gerginle ştiren şey atlamayı  
      beklemektir. Atlama bölgesine giderken yolda zamanın çabuk geçmesi için  
      elimden geleni yaparım. Bir ö ğrencinin, atlayınca ne olaca ğını çok fazla  
      dü şünüp pani ğe kapılması pek çok kere ba şıma geldi. Bir sonraki seferde de  
      atlamasını sa ğlayamazsanız o ki şi para şütçü olamaz. Kendine güvenini  
      arttıraca ğına atlamayı erteledikçe daha çok korkar. 
 
      Beklemek uzman bir ki şiyi bile sinirlendirir. Time dergisi, ülkenin en  
      ünlü haber muhabirlerinden Edward R. Murrow'u n canlı yayına girmeden önce  
      terlemeye ba şlayıp gerildi ğini yazmı ştı. Acak yayın ba şladı ğında korku yok  
      oluyormu ş. Birçok tecrübeli aktör de benzer hislere kapılmı ştır. Sahne 
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      korkusunun tek çaresinin harekete geçmek oldu ğunda hemfikirdirler. Do ğruca  
      seyircinin kar şısına çıkmak, korku, deh şet ve endi şeye birebirdir. 
 
      Harekete geçmek korkuya iyi gelir. Bir gece b ir arkada şımızın evine  
      gitmi ştik. Yarım saat önce yatırmı ş oldukları be ş ya şındaki çocukları  
      a ğlamaya ba şladı. Küçük çocuk seyretmi ş oldu ğu bilim-kurgu filmin  
      etkisinde fazla kalmı ş olacak ki ye şil küçük canavarların odasına girip  
      onu kaçıracaklarından korkuyordu. Çocu ğun babasının, o ğlunun endi şesini  
      geçirme yöntemi çok ilgimi çekti. 'Merak etme  o ğlum. Seni gelip kaçıracak  



      bir şey yok. Hadi uyu artık,' demedi. Bunun yerine o-lum lu bir harekette  
      bulundu. Pencerelerin sıkı sıkı kapalı oldu ğunu kontrol ederek o ğluna  
      gösterdi. Daha sonra plastik tabancalardan bi rini alıp yata ğın yanındaki  
      masaya koydu ve şöyle dedi; "Billy, her ihtimale kar şı buraya bir silah  
      koyuyorum." Küçük çocu ğun endi şesinden eser kalmamı ş ve dört dakika sonra  
      derin bir uykuya dalmı ştı. 
 
      Birçok doktor uykusuzluk dertlerine kar şı kendilerine mutlaka ilaç  
      verilmesinde ısrarlı hastalarına hiçbir etkis i olmayan, zararsız haplardan  
      verir. Hapı içen birçok ki şi (ilacın hiçbir etkisi olmadı ğı halde -ki bunu  
      bilmezler) kendilerini çok daha iyi hisseder.  
 
      De ği şik türde korkulara sahip olmak çok do ğaldır. Ancak bununla mücadelede  
      bildik yolları izlemek i şe yaramaz. Birçok pazarlamacı ile tanı ştım. En  
      tecrübelisi bile aklına gelen korkudan kurtul mak için-biraz yürüyü ş yapmak  
      veya fazladan bir fincan daha kahve içmek gib i yollar seçiyordu. Ancak bu  
      tip şeyler sonuç vermez. 
 
 
      Her türlü korkuyla mücadele etmenin yolu 
      harekete geçmektir. 
 
 
      O telefon görü şmesini yapmaktan dolayı korkuyor musunuz? Arayın ve   
      korkunuzun kayboldu ğunu görün. Ertelerseniz aramak giderek zorla şacaktır. 
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      Check-up için doktora gitmeye korkuyor musunu z? Gidin ve korkunuzun yok  
      oldu ğunu görün. Büyük olasılıkla bir hastalık çıkmayacak tır ve e ğer  
      çıkarsa ne yapmanız gerekti ğini ö ğrenmi ş olacaksınız. Ertelerseniz,  
      korkuyu gerçekten sizi hasta edene dek beslem i ş olursunuz. 
 
      Yöneticinizle bir problemi tartı şmaya çekiniyor musunuz? Tartı şın ve bu  
      tür endi şeleri yenmenin ne kadar kolay oldu ğunu görün. 
 
 
      Kendinize olan güveni arttınn. 
      Harekete geçerek korkuyu yok edin. 
 
 
      Zihinsel Motorunuzu Otomatik Olarak Çalı ştırın 
 
      Henüz ba şarıyı tatmamı ş genç ve tutkulu bir yazar şunu itiraf etmi şti:  
      "Benim derdim günler ve haftalar geçti ği halde tek kelime dahi yazamamı ş  
      olmamdır." "Görüyor musunuz?" diye altını çiz di. "Yazmak yaratıcıdır.  
      İlham almı ş olmalısınız. Ruhunuz sizi hareket ettirmeli." 
 
      Do ğrudur, yazmak yaratıcıdır. Ancak bakın bir ba şka yaratıcı ki şi, bir  
      yazar, bir sürü ba şarılı eser üretmesinin "sırrını" nasıl açıklıyor: 
 
      "Zihin-gücü diye bir teknik kullanırım. Kendi me bir süre veririm ve ilham  
      perimin gelip beni hareket ettirmesini beklem em. Ben kendim ilham perimi  
      hareket ettiririm. Metodum şöyle çalı şır: Kendimi masaya oturturum. Bir  
      kalem alıp yazmanın mekanik ritmine kendimi k aptırırım. Aklıma gelen  
      her şeyi yazarım. Dalgın dalgın bir şeyler karalarım yani. Parmaklarımı ve  
      kolumu harekete geçirmi ş olurum. Er geç farkında olmadan zihnim do ğru yola  



      girer. Bazen tabii fikirler durduk yerde aklı ma gelir. Ama bunlar  
      hediyedir. Pek çok güzel fikir harekete geçmi ş olmamdan  
kaynaklanmaktadır." 
 
 
 
 
 
      202 Büyük Dü şünmenin Büyüsü 
 
 
      Hareket hareketi izlemelidir. Bu bir do ğa kanunudur. 
 
      Hiçbir şey kendi kendine ba şlamaz. 
      Her gün kullandı ğımız binlerce mekanik zımbırtı bile. 
 
 
      Eviniz otomatik olarak ısınmaktadır ama isted i ğiniz ısı derecesini/ siz  
      seçmelisiniz (harekete geçmelisiniz). Arabanı zın di şlileri otomatik olarak  
      çalı şır -ancak siz do ğru vitese takarsanız. Aynı ilke zihnin harekete  
      geçmesi için de kullanılır. Zihninizi hareket e geçirin ki sizin için bir  
      şey üretmeye ba şlasın. 
 
      Kapı kapı satı ş yapan bir şirketin genç bir bölge sorumlusu, grubundaki  
      ki şilere her güri erken ve ba şarılı ba şlamanın "otomatik yolunu"  
      anlatmı ştı. 
 
      "Ev ev satı ş yapanlar, kapı kapı mal satmaya kar şı ne kadar bir direnç  
      oldu ğunu bilir," demi şti. "Ve en tecrübeli pazarlamacı için bile her gün  
      ilk kapıyı çalmak bazen çok zor olur. Gün bit meden kendisine iyi bir  
      muamelede bulunulaca ğının dü şük bir olasılık oldu ğunu bilir. O nedenle  
      sabahları ba şlama saatini ertelemek çok do ğaldır. Fazladan birkaç kahve  
      i-çer. Belki evin çevresinde biraz dolanır ve  ilk kapıyı çalmadan önce bir  
      düzine ufak tefek şey yapar. 
 
      "Her yeni ki şiyi şu şekilde e ğitirim. Onlara ba şlamanın tek yolunun  
      ba şlamak oldu ğunu açıklarım. İşi a ğırdan almayın. Ba şlamayı ertelemeyin.  
      Şunu yapın: Arabanızı park edin. Numune çantanızı al ın. Kapıya do ğru  
      yürüyün. Zili çalın. Gülümseyin. 'Günaydın' d eyin ve tanıtımınızı yapın.  
      Bütünüyle otomatik olarak, bilinçli olmadan. Bu şekilde kapı çalmaya  
      ba şlarsanız buzu kırmı ş olursunuz. İkinci veya üçüncü kapıda zihniniz  
      iyice açılmı ş ve tanıtımınız oldukça etkili hale gelmi ş olur." 
 
      Bir mizah yazarı bir keresinde hayattaki en z or problemin sıcak yataktan  
      çıkıp so ğuk odayla kar şıla şmak oldu ğunu söylemi şti. Şöyle bir dü şüncesi  
      vardı. Yatakta uzun süre kalıp kalkmanın hiç hoş olmadı ğını dü şünürseniz  
      kalkmak o kadar zorla şır. Bunun gibi basit bir olay kar şısında bile  
      yorganı üstünüzden atıp ayaklarınızı yere de ğdirmeniz endi şenizi yenmek  
      için yeterlidir. 
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      Buradaki nokta açık. Bu dünyada i şleri yapan ki şiler ilham perilerinin  
      kendilerini hareket ettirmelerini beklemez. K endileri perileri harekete  
      geçirir. Şu iki egzersizi deneyin: 
 
      1. Basit ama kimi zaman angarya şeyleri (ev i şleri gibi) yapmak için  



      otomatik yolu kullanın, i şin ho ş olmayan yanlarını dü şünmek yerine üzerine  
      atlayın ve i şi a ğırdan almak yerine hemen üstesinden gelin. - 
 
      Bayanlar için en sıkıcı ev i şi herhalde bula şık yıkamaktır. Bu benim annem  
      için de geçerlidir. Ama i şin üstesinden gelmek için otomatik bir  
      yakla şımda bulunma konusunda uzmanla şmıştı. Böylece yapmaktan ho şlandı ğı  
      şeylere hemen geri dönebiliyordu. Masadan kalkarken dairna otomatik olarak  
      eline birkaç tabak alır ve hiç dü şünmeden i şin ba şına geçerdi. Birkaç  
      dakika içinde bula şı ğı bitirmi ş olurdu. Bu durum bula şıkların  
      "birikmesine" ve ho ş olmayan ve kaçınılmaz korkuya kar şı indirilmi ş iyi  
      bir darbe de ğil midir? 
 
 
      Bugün şunu yapın: 
 
      Yapmaktan en az ho şlandı ğınız bir şey seçin. 
      Sonra i şi yava ştan almak veya 
 
      korkmak yerine onu yapın. 
      Ev i şlerini yapmanın en etkili yolu budur. 
 
 
      2. Sonra da, fikir üretmek, planlama yapmak, problem çözmek ve a şırı  
      zihinsel performans gerektiren di ğer i şleri yapmak için otomatik yolu  
      deneyin. İlham perinizin sizi harekete geçirmesini beklemek y erine oturun  
      ve siz perinizi harekete geçirin. 
 
      İşte size yardımcı olacak garantili bir teknik. Kâ ğıt kalem kullanın. Be ş  
      centlik basit bir kalem, paranın satın alabil ece ği en harika konsantre  
      olma aracıdır. E ğer kâ ğıt-kalem ile ultra modern, muhte şem halılarla  
      kaplı, ola ğanüstü dekore edilmi ş, ses geçirmez bir ofis arasında seçim  
      yapmak zorunda kalsay-dım, her seferinde kâ ğıt ile kalemi seçerdim. Bir  
      kâ ğıt ve kalemle zihninizi problemlerinize ba ğlayabilirsiniz. 
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      Kâ ğıda bir dü şüncenizi yazarken tüm dikkatiniz o dü şünce üzerine  
      odaklanır. Bu nedenle zihin bir şey dü şünürken ba şka bir dü şünceyi kâ ğıda  
      aktarabilecek biçimde tasarlan-mamı ştır. Kâ ğıda yazarken zihninize de  
      yazarsınız. E ğer bir dü şüncenizi kâ ğıda yazarsanız, bunu daha uzun süre ve  
      daha net olarak anımsayabilece ğiniz yapılan testlerle ispatlanmı ştır.  
      Konsantre olmak için kâ ğıt-kalem tekni ğini kullanma konusunda bir kez  
      uzman oldunuz mu, gürültülü veya benzeri dikk at da ğıtıcı ortamlarda da  
      dü şünebilirsiniz. Dü şünmek istedi ğinizde yazmaya, kâ ğıdı karalamaya veya  
      diyagramlar çizmeye ba şlayın. İlham perinizi harekete geçirmenin en iyi  
      yolu budur. 
 
      Şimdi de ba şarının büyülü kelimesi. Yarın, gelecek hafta, sonra , bir ara,  
      bir gün, ço ğu zaman ba şarısızlık kelimesi olan asla ile e ş anlamdadır. Pek  
      çok güzel fikir hiçbir zaman gerçekle şmez, çünkü ço ğu zaman "bir gün  
      ba şlarım," deriz, "hemen şimdi ba şlayaca ğım," demek yerine. 
 
      Mesela para biriktirme örne ği. Hemen herkes para biriktirmenin iyi bir  
      fikir oldu ğunda mutabıktır. Ancak bu iyi bir fikir diye birçok  ki şi kalkıp  
      da düzenli biçimde para biriktirmeye ve yatır ım programları yapmaya  
      ba şlamaz. Birçok insan biriktirme arzusundadır ama anc ak birkaç tanesi bu  
      arzularının üstüne harekete geçer. 



 
      İşte genç bir çiftin para biriktirme programlarını na sıl ba şlattıklarına  
      bir örnek. Bill'in aylık toplam kazancı 1.000  dolardı. O ve e şi Janet her  
      ay 1.000 dolar harcıyorlardı. İkisi de para biriktirmek istiyordu ama her  
      ay ba şlamalarına engel oldu ğuna inandıkları bir sebep çıkardı  
      ortaya.-Yıllarca kendilerine şu sözü verdiler: "Zam aldı ğımızda  
      ba şlayaca ğız", "kredi borçlarımız biti ğinde", " şu kritik dönemi bir  
      atlatalım", "gelecek ay", "gelecek yıl." Sonu nda para biriktirememe konusu  
      Janet'in iyice canım sıktı. Bill'e şöyle dedi: "Bak, para biriktirmek  
      istiyor muyuz, istemiyor muyuz?" Cevap: "Elbe tte istiyoruz ama ikimiz de  
      biliyoruz ki kenara bir şey koyamıyoruz." 
 
      Ancak Janet ilk defa "yap-ya-da-öl" halindeyd i. "Yıllardır kendimize para  
      biriktirme programı yapalım diyoruz. 
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      Biriktiremiyoruz, çünkü yapamayaca ğımızı dü şünüyoruz. Şimdi de  
      yapabilece ğimizi dü şünmeye ba şlayalım. Bugün bir reklam gördüm. Diyordu  
      ki, ayda 100 dolar biriktirirsek 15 yılda 18. 000 dolar yerine, 6.600 dolar  
      da faiziyle birlikte 24.400 dolar kazanabilir iz. Reklamlarda ayrıca şöyle  
      diyordu; 'Biriktirdi ğiniz kısmı ayırdıktan sonra kalanı harcamak,  
      harcadıktan sonra kalanı biriktirmekten daha kolaydır.' Bu oyunu oynamak  
      istiyorsan, kazancının yüzde onunu biriktirme kle ba şlayalım. Ayın sonuna  
      do ğru bisküvi ve sütle idare edebiliriz. Ama yapmak is tiyorsak idare  
      edebiliriz." 
 
      Bili ile Janet ilk birkaç ay zorluk çektiler ama kendilerini yeni  
      bütçelerine ayarladılar. Şimdi parayı "biriktirerek" harcamanın da, onu  
      bir ba şka şey için harcamak kadar e ğlenceli oldu ğuna inanıyorlar. 
 
      Bir arkada şınıza kart atmak mı istiyorsunuz? Şimdi yapın. İşinizde size  
      yardımcı olaca ğına inandı ğınız bir fikriniz mi var? Şimdi sunun onu.  
      Benjamin Franklin'in tavsiyesine uyun: "Bugün  yapaca ğın i şi yarına  
      bırakma." 
 
 
      Unutmayın, " şimdi"gözlü ğüyle bakarsanız bir şeyi 
      yerine getirebilirsiniz. Ancak bir gün veya b ir ara 
      gözlü ğüyle bakmak ço ğunlukla ba şarısızlık getirir. 
 
 
      Bir gün eski bir bayan i ş arkada şımı görmeye gittim. Birkaç yöneticiyle  
      birlikte bir toplantıdan henüz çıkmı ştı. Onu gördü ğüm an içinde bir  
      sıkıntı oldu ğunu anladım. Gerçek bir hayal kırıklı ğına u ğramı ş bir kadın  
      havası vardı üstünde. 
 
      "Bu sabah," dedi, "bu toplantıyı yapmak isted im çünkü taslak halindeki  
      politika de ği şikli ğimiz konusunda gerçekten yardıma ihtiyacım vardı. A ncak  
      ne tür bir yardım elde ettim dersin? Masada a ltı erkek vardı ve sadece  
      birinden i şe yarar bir öneri geldi. İkisi daha konu ştu ama söyledikleri  
      daha önce bahsetti ğim şeylerin yankısı gibiydi. Sanki bir sürü sebzeyle  
      konu şuyormu ş gibi hissettim kendimi. Benim için bu insanların n e  
      dü şündüğünü anlamanın çok 
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      zor oldu ğunu itiraf etmeliyim. Bu insanların aya ğa kalkıp da ne  
      dü şündüklerini bana söyleyebileceklerine inanabilir mi sin? Sonuçta hepsini  
      ilgilendiren bir de ği şiklik." 
 
      Arkada şım toplantıdan bir sonuç alamamı ştı. Toplantı bitip de koridora  
      çıktıklarında, onunla birlikte çalı şan yöneticilerinin şuna benzer şeyler  
      söyleyebilece ğini tahmin edebilirsiniz. "Yani demek istiyordum ki ...",  
      "Neden kimse şeyi önermedi...", "Sanmıyorum ki o öyle olsun", "As lında  
      şöyle yapmalıyız." 
 
      Ço ğu zaman toplantı odasında hiçbir şey söylemeyen sebzeler, toplantıdan  
      sonra, yani söyleyecekleri bir şeyi de ği ştirmeyecekken, söyleyecek birçok  
      şeyle dolu olurlar. Birden, artık çok geç oldu ğunda, hayat dolu hale  
      gelirler. 
 
 
      Yöneticiler yorum ister. Fikirlerini saklayan , 
      söylemeyen ki şi kendi canını yakmı ş olur. 
 
 
      "Sesiniziyükseltme" alı şkanlı ğı edinin. 
 
      Sesinizi yükseltti ğiniz her seferinde kendinizi daha da 
 
      güçlendirirsiniz. Yapıcı dü şüncelerinizle öne çıkın. 
 
 
      Hepimiz lise ö ğrencilerinin ödevlerini nasıl hazırladıklarını bili riz.  
      Diyelim ki Joe College tüm gecesini yo ğun bir şekilde ödevine verecek.  
      Gece genellikle şu şekilde geçer. Joe saat yedide çalı şmaya hazırdır.  
      Ancak ak şam yemeğinin a ğır geldi ğine inanarak biraz televizyon izler.  
      Programlar iyi oldu ğu için bu süre bir saate dek uzar. 8'de masasına  
      oturur ve derhal yerinden fırlar, çünkü kız a rkada şına onu arayaca ğına söz  
      verdi ğini anımsamı ştır. Bu da 40 dakikanın daha gitmesi demektir (tüm bir  
      gün boyunca birbirlerini görmemi şlerdir). Birisi arar ve 20 dakika da  
      böyle gider. Masasına dönerken Joe ping pong oynamaya takılır. Bir saat  
      daha gitmi ştir. Ping pong onu terletmi ştir. O nedenle bir du ş alır. Sonra  
      aperatif bir şeyler yemek ister. Ping pong ve üstüne du ş karnını  
      acıktırmı ştır. İyi niyetle planlanmı ş gece sonunda biter gider. Nihayet  
      gece birde kitabın kapa ğını açtı ğında hiçbir şey anlamayacak kadar  
      uykuludur. Sonunda tümüyle 
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      teslim olur. Ertesi sabah ö ğretmenine şunu diyecektir: "Affedersiniz ama  
      bu sınav için dün gece ikiye dek çalı ştım ben." 
 
      Joe College harekete geçemedi çünkü harekete geçmeye hazır olmak için  
      gere ğinden fazla zaman harcadı. Joe College "a şırı hazırlanma" konusunda  
      yalnız de ğildir. Pazarlamacılar, yöneticiler, profesörler, ev  hanımları  
      kendilerini güçlü hissedip harekete geçmek iç in ofis muhabbetleri, kahve  
      molaları, kalern açmalar, okuma, ki şisel i şler, masa temizlemeler, TV ve  
      buna benzer düzinelerce küçük şeye ba şvururlar. 



 
      Ancak bu alı şkanlıktan kurtulmanın bir yolu vardır. Kendinize şöyle deyin:  
      "Hemen şimdi ba şlayacak durumdayım. Ertelemekle bir şey elde edemem.  
      Hazırlanma zamanını ve enerjisini i şi yapmak için kullanaca ğım." 
 
      Bir yedek parça fabrikasının yöneticisi satı ş yöneticileriyle yaptı ğı bir  
      toplantıda şöyle demi şti: "Burada en çok yapmak istedi ğimiz şey daha çok  
      insanın parlak fikirlerle ortaya çıkması ve b u fikirlerin hayata  
      geçirilmesidir. Gerek üretim gerekse satı ş bölümlerimizde daha iyi, çok  
      daha iyi yapılamayacak tek bir i ş bile yok. Şu an i şleri iyi yapmıyoruz  
      demek istemiyorum. Yapıyoruz. Bütün ilerleyen  şirketler gibi bizim de yeni  
      ürünlere, yeni pazarlara, i şleri yeni ve daha verimli biçimde yapma  
      yollarına ihtiyacımız var. Giri şimci insanlara ba ğımlıyız. Onlar  
      takımımızın öncüleridir." 
 
      İlk adımı atmak, giri şimci olmak, özel tür bir harekettir. Yap denmedi ği  
      halde de ğerli olan bir şeyi yapmaktır. Giri şimci ruhu olan herkese her  
      meslek dalında daha fazla para kazanma kapıla rı ardına dek açıktır. 
 
      Orta büyüklükte bir ilaç üretim fabrikasının pazar ara ştırma yöneticisi bu  
      görevi nasıl aldı ğını şöyle anlatmı ştı. Giri şimci olmanın, ilk adımı  
      atmanın gücüyle ilgili oldukça güzel bir ders tir bu. 
 
      "Be ş yıl önce aklıma şöyle bir şey geldi," dedi. "O sıralarda büyük bir  
      toptancı mü şterimizden sorumluydum. İlaçlarımızı satın almalarını  
      bekledi ğimiz tüketiciler hakkında yeterli bilgiye sahip olm adı ğımızı fark  
      ettim. Buradaki herkesle pazar 
 
 
 
 
 
      208 Büyük Dü şünmenin Büyüsü 
 
      ara ştırmasının zorunlulu ğu hakkında konu ştum. Ba şlangıçta tüm kulaklar  
      sa ğırdı, çünkü yönetim bunun gere ğini fark etmiyordu. 
 
      "Bu pazar ara ştırması konusu beni çok cezbetmi şti, o nedenle bir tür  
      bo ğayı boynuzlarından yakaladım. İlaç Pazarlama Konusundaki Gerçekler  
      üzerine aylık bir rapor hazırlama izni istedi m ve aldım. Bulabildi ğim tüm  
      kaynaklardan bilgi topladım. Bu çalı şmamı sürdürmeye devam ettim ve kısa  
      surede gerek yönetim gerekse di ğer satı ş temsilcileri yaptı ğım şeye ilgi  
      duymaya ba şladılar. Ara ştırma seferine çıkalı bir yıl oluyordu ki di ğer  
      görevlerimden kurtuldum ve fikirlerimi geli ştirmem konusunda konsantre  
      olma fırsatı elde ettim. 
 
      "Gerisi," diye devam etti, "do ğal bir geli şimdi. Şimdi iki yardımcım, bir  
      sekreterim var ve be ş yıl öncesine göre üç misli daha çok kazanıyorum." 
 
      Giri şimcilik alı şkanlı ğını geli ştirmek için i şte iki egzersiz: 
 
      1. Sefere çıkmayı bilin. Yapılması gerekti ğine inandı ğınız bir şey  
      gördü ğünüzde silahınızı alın ve ko şun. 
 
      Ya şadı ğım yere çok yakın bir bölgede yeni bir site in şa i şinin üçte ikisi  
      tamamlanmı ştı ki i şler durma noktasına geldi, Fark-etmez tutumundaki  
      birkaç aile siteye ta şınmı ştı bile. Bu durum çevredeki en de ğerli  
      insanların evlerini de ğerinin altına satıp ta şınmalarına neden oldu. Ço ğu  
      zaman oldu ğu gibi fark-eder dü şüncesindeki aileler ' fark-etmez  
      tutumundaki kom şularının tavrını benimsemeye ba şladılar. Bir ki şi hariç.  
      Harry L. Harry için bu durum fark ederdi ve i yi kom şulara sahip olmak için  



      sefere çıktı. 
 
      Arkada şlarını ayarlayarak bir toplantı yapmakla i şe ba şladı. Bu sitenin  
      çok büyük bir potansiyeli oldu ğunu ve şimdi bir şey yapılması gerekti ğini  
      ya da kısa sürede ikinci sınıf insanlarla kom şuluk etmek zorunda  
      kalacaklarını belirtti. Harry'nin co şkusu ve giri şimcili ği kısa sürede  
      kendisine destek buldu. Hemen "bo ş-arsaları-temizle" projesi devreye  
      girdi. Bahçe kulüpleri organize edildi. Yo ğun bir a ğaçlandırma projesi  
      ba şlatıldı. Küçükler için oyun parkı kuruldu. Mahallel i için özel bir  
      yüzme havuzu in şa edildi. "Fark-etmez" tutumu 
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      içindeki aileler de destekleyici oldular. Tüm  site alanı yeni bir hayat,  
      yeni bir renk kazandı. Şimdi artık o bölgeden geçmek ayrı bir zevk. Bir  
      giri şimcinin neler yapabilece ğinin iyi bir örne ğini te şkil ediyor. 
 
      İşinizin yeni bir bölüme, yeni bir ürüne veya bir şekilde geni şlemeye  
      gereksinimi oldu ğuna mı inanıyorsunuz? O halde giri şimci olun. Sefere  
      çıkın. İbadet etti ğiniz yerin yeni bir binaya mı gereksinimi oldu ğuna  
      inanıyorsunuz? Giri şimci olun. Sefere çıkın. Çocu ğunuzun okuluna yeni  
      malzeme alınması gerekti ğine mi inanıyorsunuz? Giri şimci olun. Sefere  
      çıkın ve bulun. 
 
 
      Şuna inanın: Giri şimciler sefere tek bir ki şi olarak 
 
      çıksalar da giri şimin temelindeki fikir iyi ise 
 
      kısa sürede pek çok destek bulurlar. 
 
 
      Canlı olun ve sefere çıkın. 
 
 
      2. Gönüllü olun. Her birimizden çe şitli kereler bir şey yapmak için  
      gönüllü olmamız istenmi ş ama biz kabul etme-mi şizdir. Neden? Kofku  
      yüzünden. İşi yapamayaca ğımız korkusu de ğil, tanıdıklarımız ne der  
      korkusu. Bize gülünmesi, çalı şkan, inek denmesi, yükselmek için saldırıyor  
      oldu ğumuz için suçlanma, insanların geride kalmasına ned en olma korkusu. 
 
      Bir şeye ba ğlı olmak, kabul edilmek, grup onayı almak arzusu ço k do ğaldır.  
      Ama kendinize sorun. "Hangi grubun beni kabul  etmesini istiyorum? Gizlice  
      beni kıskandıkları için bana gülen grubun mu,  yoksa bir şeyler yaparak  
      ilerleme kaydeden bir grubun mu?" Hangisinin doğru oldu ğu oldukça açık. 
 
 
      Gönüllü olan göze çarpar. Özel ilgi görür. 
      Hepsinden önemlisi, gönüllü ki şi 
 
      özel bir yetene ği ve hırsının 
 
      oldu ğunu gösterme imkânı elde etmi ş olur. 
 
      Her ne olursa olsun özel görevler için gönüll ü olun. 
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      i şten, ordudan, çevrenizden tanıdı ğınız, bildi ğiniz liderleri dü şünün.  
      Canlı bir ki şi olma formülüne uyuyorlar mı, yoksa bezgin ki şiler mi? Onda  
      on i ş yapan ki şiler canlı, aktif ki şilerdir. Kenarda kalan, erteleyen,  
      pasif olan ki şi liderlik yapamaz. Ancak bir şey yapan, faaliyeti dü şünen  
      ki şi kendisini izleyecek birilerini bulur. 
 
      insanlar faal ki şilere güven duyar. Do ğal olarak ne yaptı ğını biliyor  
      oldu ğunu kabul eder. Şimdiye dek "kimseyi rahatsız etmedi ği", "faal  
      olmadı ğı", "ne yapması gerekti ği söylenene dek bekledi ği" için kimsenin  
      takdir edilip övüldü ğünü duymadım. Siz duydunuz mu? 
 
 
      Aktif Olma Alı şkanlı ğım Geli ştirin 
 
      Şu önemli konularda deneyim sahibi olun. 
 
      1. 'Canlı' olun. Bir şeyler yapan ki şi olun. 'Yapmayıcı' 
      de ğil, 'yapıcı'olun. 
 
      2. Ko şullar mükemmel olana dek beklemeyin. Hiçbir 
      zaman olmayacak. Gelecekte problem ve engelle r çıkabilece-  
      ğini bilin ve onları ortaya çıktıklarında çözün. 
 
      3- Unutmayın, fikirler tek ba şlarına ba şarı getirmez. 
      Fikirlerin ancak bayata geçirildi ğinde bir de ğeri vardır. 
 
      4. Korkuyu yenip ken'dinize güven gelmesini s ağlamak 
      için aktif olun. Korktu ğunuz şeyi yapın. Korku kaybolacaktır. 
      Deneyin, göreceksiniz. 
 
      5. Zihinsel motorunuzu otomatik olarak ba şlatın, ilham 
      perinizin gelmesini beklemeyin. Harekete geçi n. Devam edin. 
      ilham perisine gereksiniminiz kalmayacaktır. 
 
      6. Çevrenize ' şimdi'nin gözlü ğüyle bakın. Yarın, gelecek 
      hafta, sonra ve benzeri kelimeler, ba şarısızlık kelimesi olan 
      asla ile e ş anlamlıdır. "Ben-hemen- şimdi-ba şlıyörum" türün-  
      den bir ki şi olun. 
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      7. Çalı şmaya ba ğlayın. Hemen. Ba şlamaya çalı şmak i- 
      çin zaman harcamayın. Hemen harekete geçin. 
 
      8. Giri şimci olun. Sefere çıkın. Silahınızı alın ve ko şun. 
      Gönüllü olun. İçinizdeki "yerine getirme" yetenek ve hırsını 
      gösterin. 
 
      V İTESİ GEÇİRİP GAZA BASIN! 
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      YEN İLGİYİ ZAFERE 
      DÖNÜ ŞTÜRME 
 
 
      Skid Row'da çalı şan i şçiler ya ş, dini inanı ş, e ğitim ve geçmi ş bakımından  
      birçok farklılıklar gösteriyordu. Ama sonunda  tümü de Amerika'nın en alt  
      tabakasına dü ştü. Bu vatanda şların bazıları, ilginçtir, oldukça gençti.  
      Di ğerleri ise ya şlı. Çok azı üniversite mezunu, bir kısmı tamamiyle  
      e ğitimsizdi. Bazıları evli, bazıları bekârdı. Ancak S kid Row'daki  
      insanların tek bir ortak özelli ği vardı. Hepsi de yenilmi ş, ma ğlup olmu ş  
      ki şilerdi. Hepsi de içine dü ştü ğü durum kar şısında ba şarısızlı ğa  
      u ğramı ştı. Hepsi de kendi mahvına neden olan durumu, kendi  Waterloo'sunu  
      anlatmaya can atardı. 
 
      Bu durumlar "E şim beni terk etti"den "Her şeyimi kaybettim; gidecek hiçbir  
      yerim yok"a, "Beni toplum dı şına iten bazı şeyler yaptım, o nedenle buraya  
      geldinY'e dek pek çok deneyimi içerir. 
 
      Bay ve Bayan Sıradan Amerikan'ın ya şamına baktı ğımızda, ya şamakla ilgili  
      alı şkanlıklar konusunda açık farklılıklar görürüz. Anca k yine de Bay  
      Sıradan baya ğılı ğını açıklamada Bay Skid Row'un yıkılı şıyla ilgili  
      söyledi ği sebeplerin aynısını 
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      kullanır. Bay Sıradan içinden yenilmi ş oldu ğunu hissetmektedir. Onu ma ğlup  
      eden durumlarla ilgili yarasını tekrar de şer. A ğır a ğır ve tek ba şına  
      ilerler, zaferi ya şama heyecanından uzakla şır. Kendinden memnun de ğildir.  
      Kendini yenik hissetmektedir ama "kader"in ge tirdi ği sıradanlı ğma  
      mahkumiyete çok zor dayanmaktadır. O da yenil miştir ama mantıklı, toplumun  
      "kabul etti ği" bir biçimde. 
 
      Şimdi de ba şarının tenha dünyasına tırmandı ğımızda, burada yine her türlü  
      geçmi şe sahip insanın yer aldı ğını görürüz. Üst düzey yöneticilerin,  
      bakanların, bürokratların, her alanda en üst seviyedeki insanların fakir  
      evlerden, zengin evlerden, yıkılmı ş ailelerden, pamuk veya mısır  
      tarlalarından, kenar mahallelerden geldi ğini ke şfederiz. Toplumumuzu  
      çe şitli dallarda yöneten bu insanlar, her türlü zorluk la  
kar şıla şmışlardır. 
 
      Bay Skid Row, Bay Sıradan ve Bay Ba şarı'yı her açıdan kar şıla ştırmak  
      mümkündür; ya ş, zekâ, geçmi ş. Ancak bir şey hariç. Kar şıla ştıramayaca ğınız  
      tek şey yenilgiye verdikleri kar şılıktır. 
 
      Bay Skid Row dedi ğimiz ki şi nakavt oldu ğunda bir daha ayn ğa kalkamaz.  
      Orada öylece üstü ba şı çamur içinde yatar. Bay Sıradan dizlerinin üstüne   
      do ğrulur ancak emekleyerek ilerler ve gözden kayboldu ğuna emin oldu ğunda  
      bir daha yenilgiye u ğramamak için bütün gücüyle1 ters yönde ko şmaya  
      ba şlar. Bay Ba şarı nakavt oldu ğunda farklı tepki gösterir. A-yakları  
      üstünde dengesini sa ğlar, bu yenilgiden ders alır, yenilgiyi unutur ve  
      ileri do ğru atılır. 
 
      Yakın arkada şlarımdan birisi oldukça ba şarılı bir danı şmandı. Ofisine  



      girdi ğinizde kendinizi gerçekten "kentin zengin mahallesi nde" gibi  
      hissederdiniz. Güzel mobilyalar, dö şemeler, me şgul insanlar, önemli  
      mü şteriler, hepsi de buranın çok kârlı bir şirket oldu ğunu gösteriyordu. 
 
      İnsanları çekemeyen birisi, "Böyle bir yeri ancak bi r dolandırıcı  
      kurabilir," diyebilirdi. Ancak haklı olmazdı.  Bunu yapan düzenbazın,  
      dolandırıcının biri de ğildi. Ancak bunu yapan zeki veya zengin ya da  
      şanslı birisi de de ğildi. Her şeyi 
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      yapan ki şi (her şey kelimesini kullanırken tereddüt ediyorum çünkü b azen  
      her şey çok şey ifade eder), yenildi ğini hiçbir zaman dü şünmeyen, inatçı  
      birisiydi. 
 
      Bu zengin ve kârlı kurulu şun ardında sürekli mücadele eden, sava şan ve  
      ilerleyen bir adamın hikâyesi vardır. İşi açtıktan altı ay sonra on yıllık  
      birikiminin tamamını kaybeden, birkaç ay ev k irası ödeyecek parası  
      olmadı ğı için bürosunda ya şamak zorunda kalan, kendi fikrinden şaşmayıp  
      onu uygulamak istedi ği için pek çok "iyi" i şi elinden kaçıran,  
      mü şterilerinden bir kere 'Evet' lafı duyuyorsa yüz ker e 'Hayır' kelimesi  
      duyan bir ki şinin... 
 
      Arkada şımı ba şarıya götüren bu inanılmaz yedi yıl boyunca bir ker e bile  
      şikâyet etti ğini duymadım. Her zaman şöyle derdi: "Davey, ben ö ğrenme  
      a şamasındayım. Bu i şte çok büyük bir rekabet var ve verdi ğimiz hizmet de  
      elle tutulur, gözle görülür olmadı ğı için satı şı çok zor. Ama ben bu i ş  
      nasıl yapılır, onu ö ğreniyorum şimdi." Ve ö ğrendi de. 
 
      Bir keresinde bu i şin ondan çok şeyler alıp götürüyor oldu ğunu  
      söyledi ğimde yanıtı şu olmu ştu: "Hayır, benden bir şey almıyor; aksine  
      bana çok şey veriyor." 
 
      Amerika'da Kim Kimdir kitabını incelerseniz, herhangi bir dalda önemli  
      ba şarılar elde etmi ş ki şilerin kaybettirici durumlarla ne kadar çok  
      .yumruklandıklarını görürsünüz. Bu seçkin gru ptaki her ba şarılı ki şi pek  
      çok farklı dü şünceler, cesaret kırıcılar, engelleyici faktörler v e  
      talihsizliklerle kar şı kar şıya gelmi ştir. Önemli insanların biyografi veya  
      otobiyografilerini okudu ğunuzda, hepsinin de yollarında ilerlemeyi  
      engelleyici pek çok faktörle ku şatılmı ş olduklarını görürsünüz. Veya şunu  
      yapın. Şirketinizin genel müdürünün, valinizin veya gerçekt en ba şarılı  
      buldu ğunuz bir ki şinin özgeçmi şini ö ğrenin. Ara ştırdı ğınızda o ki şinin  
      büyük engelleri a şmış oldu ğunu göreceksiniz. 
 
 
      Farklı dü şünceler, engellemeler, 
 
      zorluklarla kar şıla şmadan büyük ba şarılar 
 
      elde etmek mümkün de ğildir. 
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      İzlemi ş oldu ğum bir havayolları reklamında, her on milyar milde bir  
      öldürücü kaza olasılı ğı oldu ğu söyleniyordu. Havayolu ile ula şım artık  
      oldukça güvenilir hale gelmi ştir. Ne yazık ki hâlâ kazalar olabilmektedir.  
      Ancak bir kaza oldu ğunda Sivil Havacılık Örgütü (SHÖ) kazanın nedenini  
      ara ştırmak için hemen harekete geçer. Çok geni ş bir alana yayılmı ş metal  
      parçalan toplanır ve biraraya getirilir. Pek çok insan kazanın nedenini  
      bulmak üzere çalı şır. Görgü tanıkları ve kurtulanlarla konu şulur.  
      Soru şturma haftalar ve aylar boyunca, "Kazaya ne sebep o ldu?" sorusuna  
      cevap bulunana dek sürer. 
 
      SHÖ sorunun cevabını buldu ğunda bir daha aynı sebeple kaza olmasını  
      önlemek için derhal harekete geçilir. E ğer kazanın nedeni tasarımla  
      ilgiliyse benzer modeldeki di ğer uçaklarda bu hata giderilir. Bazı  
      cihazlarda hata tespit edilirse bu cihazlar d üzeltilir. Sonuçta SHÖ'nün  
      soru şturmasının sonucu olarak uçaklarda yüzlerce koruma cihazı veya çözümü  
      bulunmaktadır. SHÖ'nün çalı şmalarının amacı daha güvenilir bir uçu ş ortamı  
      sa ğlamaktır. Açıktır ki bu çalı şmalar meyvelerini verir. 
 
      Doktorlar da daha iyi sa ğlık veya uzun ömür için kötü durumlardan istifade  
      ederler. Ço ğu zaman bir hasta belirsiz bir nedenle ölürse dokto rlar cesede  
      otopsi yaparak nedenini bulmaya çalı şır. Bu yolla vücudun çalı şması  
      hakkında daha çok bilgi sahibi olunur ve di ğer insanların ya şamları  
      kurtarılmı ş olur. 
 
      Satı ş yönetmeni bir arkada şım her ay bir toplantısını satı ş temsilcisi  
      arkada şlarının önemli satı şları neden kaybettiklerini bulmaya adamı ştır.  
      Kaçırılan satı ş yeniden ele alınır ve dikkatle analiz edilir. Bu y olla  
      temsilciler gelecekteki benzer satı şları kaybetmemenin yollarını ö ğrenmi ş  
      olurlar. 
 
      Kaybetti ğinden çok maç kazanan bir futbol takımının antrenör ü, takımıyla  
      birlikte her maçı yeniden inceleyerek oyuncul arın hatalarını bulmalarını  
      sa ğlar. Bazı antrenörler her maçı videoya kaydettirere k oyuncuların  
      hatalarını çok daha net olarak görmelerine ya rdımcı olur. Amaç: Bir  
      sonraki maçta daha iyi oynamaktır. 
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      SHÖ yöneticileri, ba şarılı satı ş müdürleri, doktorlar, antrenörler, her  
      daldaki profesyoneller şu ba şarı ilkesini takip eder: 
 
 
      Her kötü durumdan ders alın. 
 
 
      Ki şisel bir engelle kar şıla ştı ğımızda ilk tepkimiz ço ğunlukla duygusal  
      olarak kırılmak olur ve bu nedenle ders almay ı ba şaramayız. 
 
      Profesörler bir ö ğrencinin aldı ğı kırık nota gösterece ği tepkiden onun  
      ba şarı potansiyelini anlayabilir. Birkaç yıl önce Detr oit'teki Wayne  
      Üniversitesi'nde profesör iken mezuniyet yılı nda olan bir ö ğrenciye kırık  
      not vermekten ba şka çarem kalmamı ştı. Bu durum ö ğrenci için çok zordu.  
      Mezuniyet planlarını çoktan yapmı ştı ve bunları iptal etmek sıkıntı verici  
      bir şeydi. Geriye iki alternatifi kalmı ştı: Dersi yeniden alıp geçerek bir  
      sonraki ders yılında mezun olmak veya okulu d iploma almadan bırakmak. 
 
      Bu kötü durumu ö ğrendi ğinde ö ğrencinin hayal kırıklı ğına u ğrayaca ğını,  



      hatta kavgacı bir tutum takınaca ğını bekliyordum. Haklı da çıktım.  
      Çalı şmasının geçer not almak için yeterli olmadı ğını söyledi ğimde ö ğrenci  
      derse gereken ciddiyeti göstermedi ğini kabul etti. "Ama," diye devam etti,  
      "bundan önceki yıllarda bu konuyla ilgili ald ı ğım di ğer derslerim iyi idi.  
      Bunu dikkate alamaz mısınız?" 
 
      Bunu yapamayaca ğımı, çünkü önceki dönemlere ait notların bu  
      dönemdeki.performansı etkilemedi ğini belirttim ve katı üniversite  
      kurallarının, bir profesör verdi ği notta dürüstçe hata yapmı ş oldu ğunu  
      belirtmedi ği sürece, verilen notları de ği ştirmeye izin vermedi ğini de  
      ekledim. 
 
      Bunun üzerine ö ğrenci, notu de ği ştirme yollarının hepsinin kapalı oldu ğunu  
      anlayınca sinirlendi. "Profesör," dedi, "bu şehirde size en az elli ki şi  
      sayabilirim ki bu dersten geçmeden, bu dersin  adım bile duymadan büyük  
      ba şarılar elde etmi şlerdir. Bu ders neden bu kadar önemli? Neden bir  
      dersten aldı ğım birkaç kırık not diploma almamı engellesin?" 
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      "Tanrıya şükür ki," diye ekledi "'dı şarıda' olaylara siz profesörler gibi  
      bakmıyorlar?" 
 
      Cevap vermeden önce kırk be ş saniye kadar sesimi çıkarmadım ( şunu  
      ö ğrenmi ştim ki biri size saldırdı ğında a ğız dala şma girmeyi engellemenin  
      en iyi yolu, cevap vermeden önce uzunca bir s üre susmaktır). Daha sonra  
      ö ğrenci arkada şıma şöyle dedim: "Dediklerinin ço ğu do ğru. Birçok ba şarılı  
      insan bu dersin ne adını biliyor ne de ne i şe yaradı ğını. Bu bilgiye sahip  
      olmadan ba şarılı olmak senin için de geçerli. Hayatın bütününe  baktı ğında  
      bu ders sana ne bir şey verecek ne de senden bir şey alacak. Ama bu derse  
      kar şı göstermi ş oldu ğun tutum bunu yapabilir." 
 
      "Ne demek istiyorsunuz?" diye sordu. 
 
      "Sadece şu" diye cevapladım. "'Dı şarıda' seni burada oldu ğu gibi  
      de ğerlendirirler. Orada da burada da önemli olan şey aynıdır: İşini  
      yapıyor olmak. 'Dı şarıda' i şini yapmadı ğın veya ikinci sınıf kalitede  
      yapıyor oldu ğun için seni terfi ettirmezler. Fazla para da verme zler."  
      Yine susarak vermek istedi ğim mesajın yerine ula şmasını sa ğladım. 
 
      Sonra şöyle dedim: "Sana bir öneride bulunaca ğım. Şu an hayal kırıklı ğına  
      u ğramı ş haldesin. Neler hissetti ğini anlayabiliyorum. Bana kızmı ş olman da  
      hiç önemli de ğil. Ancak bu deneyime olumlu açıdan bak. Burada alı nacak çok  
      büyük bir ders var: E ğer bir şey üretmezsen ula şmak istedi ğin yere  
      gidemezsin. Bu ders'i ö ğren ve bundan be ş yıl sonra dönüp de baktı ğında  
      bunu okul hayatında aldı ğın en kârlı derslerden biri olarak anımsa." 
 
      Birkaç gün sonra bu ö ğrencinin okulu uzatıp dersi yeniden aldı ğını  
      ö ğrendi ğimde çok sevinmi ştim. Bu kez dersi büyük bir ba şarıyla geçti.  
      Sonra beni özel olarak arayıp daha önce yapmı ş oldu ğumuz konu şmadan ne  
      kadar büyük ders almı ş oldu ğunu belirtti. 
 
      "Dersinizi ilk aldı ğımda çakmı ş olmaktan bir şey ö ğrendim," dedi. "Bunu  
      söylemek ilginç gelebilir belki ama, profesör , iyi ki dersi ilk aldı ğımda  
      geçmemi şim." 
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      Kötü durumları, zafere çevirebilirsiniz. 
 
      Alınacak dersi ahn, uygulayın, sonra dönüp 
 
      ba şarısızlı ğınıza gülümseyin. 
 
 
      Sinema dü şkünleri muhte şem Lionel Barrymore'u anımsayacaklardır. 1936'da  
      Bay Barrymore kalça kemi ğini kırmı ştı. Kırık kemik bir türlü kaynamadı.  
      Ço ğu insan bunu Bay Barrymore'un sonu olarak de ğerlendirdi. Ama Bay  
      Barrymore hariç. Bu kötü durumu daha iyi sahn e ba şarısı elde etmek üzere  
      kullandı. Sonraki on sekiz yıl boyunca hiçbir  zaman azalmayan a ğrılarına  
      ra ğmen tekerlekli sandalyede ba şarılı rollerde oynadı. 
 
      15 Mart 1945'de W.Colvin Williams Fransa'da b ir tankın arkasında  
      yürümekteydi. Tank bir mayına çarptı, havaya uçtu ve Bay Williams tamamen  
      kör oldu. Ancak bu durum Bay Williams'm bir a vukat, bir bakan olma  
      hedeflerinden vazgeçmesi için neden te şkil etmiyordu. Üniversiteden  
      (dereceye girerek) mezun oldu ğunda körlü ğüyle ilgili olarak şunu  
      söylemi şti: "Körlü ğün mesle ğim için bir avantaj oldu ğunu dü şünüyorum.  
      Böylece dı ş görünü şe bakarak karar veremem. Bu nedenle her zaman ikinc i  
      bir şans veririm. Körlü ğüm bir insanın bana bakı ş tarzı nedeniyle onunla  
      ili şkimi koparmamı da engeller. Herkesin gelip kendini anlatabilmek için  
      güven içinde hissedebilece ği türden birisi olmak istiyorum." 
 
      Zalim, acı bir yenilginin zafere dönü şmesini gösteren muhte şem bir örnek  
      de ğil mi? 
 
 
      Yenilgi, sadece aklın anlık bir halidir. 
      Ba şka bir şey de ğil. 
 
 
      Borsada oldukça ba şarılı bir arkada şım her yattrım kararını önceki  
      deneyimlerinden yararlanarak verdi ğini söylemi şti. Bir keresinde şöyle  
      dedi: "Bu i şe on be ş yıl önce ilk ba şladı ğımda birkaç kere bütün paramı  
      kaybettim. Birçok amatör gibi ben de hemen ze ngin olmak istiyordum. Oysa  
      hızla battım. Ama bu beni durdurmadı. Ekonomi nin güçlü oldu ğu 
 
 
 
 
 
      Yenilgiyi Zafere Dönü ştürme 219 
 
      temel noktalan biliyorum ve uzun vadede iyi s eçilmi ş kâ ğıtlar herkes için  
      en iyi yatırımdır. Bu nedenle ba şlangıçtaki o birkaç hatalı yatırımı  
      e ğitim gideri olarak kabul etmi şimdir," der ve gülerdi. 
 
      Öte yandan akıllıca olmayan yatırımlar yapan bazı insanlar tanıyorum.  
      Hatalarından ders alıp sonraki adımlarının da ha iyi olmasına  
      çalı şacaklarına herkesin aldı ğı kâ ğıda yatırımda bulunmak bir tür  
      kumardır, er geç herkes kaybeder, diye dü şünerek tamamen yanlı ş kararlar  
      alabilmektedirler." 
 



      Hemen şimdi her kötü durumdan ders almaya karar verin. Bir  dahaki sefere  
      büroda veya evde j şler yolunda gitmedi ğinde sakinlesin ve problemin  
      nedenini bulun. İkinci kere aynı hatayı yapmaktan kurtulmanın en iyi  yolu  
      budur. 
 
 
      Yenilmek, ondan bir şey ö ğrenirsek de ğerlidir. 
 
 
      Biz insano ğulları meraklı yaratıklarız. Ba şarılarımıza kar şı övgü almaya  
      hemen hazırız. Kazandı ğımızda tüm dünyanın bunu bilmesini isteriz.  
      Ba şkalarının "Bak şunu şunu yapan ki şi geçiyor" demelerini beklemek çok  
      do ğaldır. Ancak insano ğlu kötü durumlara kar şı ki şileri suçlamak konusunda  
      da baya ğı hızlı davranır. Satı şlar dü ştü ğünde satıcının mü şterileri  
      suçlaması çok do ğaldır. İşler yoldan çıktı ğında bir yöneticinin i şçileri  
      veya di ğer yöneticileri suçlaması do ğaldır. Tartı şma ve ailevi  
      problemlerden dolayı e şlerin birbirini suçlaması da çok do ğaldır. 
 
      Bu karma şık dünyada di ğer insanlar bize çelme takabilir. Ama bunun  
      kendimize taktı ğımız 'çelmelerden daha fazla olmadı ğı da kesindir. Biz  
      daha çok ki şisel yetersizlik veya hatalardan dolayı kaybederiz.  
 
      Kendinizi ba şarıya ko şullayın. Bir insanın olabilece ği kadar mükemmel  
      olmak istedi ğinizi kendinize daima anımsatın. Nesnel olun. kendi nizi cam  
      bir kavanoza koyup konuyla ilgisi olmayan üçü ncü şahısların gözüyle bakın.  
      Bakalım, daha önce hiç dikkat etmedi ğiniz bir zayıflı ğınız var mı? E ğer  
      varsa 
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      bunu düzeltmek için harekete geçin. Birçok in san kendisine o 
      kadar alı şmıştır ki ilerlemek için gereken yolları göremez. 
 
      Metropolitan Operası'nın büyük yıldızı Rice S tevens, Reader's Digest  
      (Temmuz 1955) dergisine verdi ği demeçte, hayattaki en iyi ö ğüdü hayatının  
      en mutsuz anında almı ş oldu ğunu söylemi şti. Kariyerinin ilk yıllarında  
      Bayan Stevens Metropolitan Opera'ya girebilme k için düzenlenen ses  
      sınavını kaybetmi şti. Bu durum kar şısında oldukça üzüntülüydü. "Kendi  
      sesimin kazanan kızdan daha iyi oldu ğunu, jürinin hatalı karar verdi ğini,  
      kazanmak için yeterli ba ğlantılar kuramamı ş oldu ğumu duymak istiyordum."  
      Ama Bayan Stevens'ın ö ğretmeni onun üstüne titreyip de bekledi ği şeyleri  
      söylememi şti. Onun yerine Bayan Stevens'a şöyle dedi: "Hatalarınla  
      yüzle şme cesaretine sahip ol, küçü ğüm." 
 
      "kendime acımak istedikçe," diye devam ediyor  Bayan Stevens, "bu kelimeler  
      sürekli aklıma geldi. Bir gece uyandım. Hatam la yüzyüze gelmeden  
      uyuyamadım. Karanlıkta yatarken kendime sordu m, 'Neden ba şarısız oldum?  
      Gelecek sefere nasıl kazanabilirim?' Kendi ke ndime ses aralı ğımın  
      gerekti ği kadar iyi olmadı ğını kabul ettim. Dilimi mükemmelle ştirmeli ve  
      daha çok rol ezberlemeliydim." 
 
      Bayan Stevens kendi hatasını kabul etmenin sa dece onu sahnede ba şarıya  
      götürmesini sa ğlamadı ğını, aynı zamanda daha çok arkada ş sahibi olmasına  
      ve daha iyi bir ki şilik geli ştirmesine yardımcı oldu ğunu belirtiyordu. 
 
 
      Ki şinin kendini ele ştirmesi yapıcı bir tutumdur. 



      Yeteneksizliklerinizden kaçmayın. 
 
      Gerçek profesyoneller gibi olun. 
      Onlar bata ve yetersizliklerini ara ştırır 
 
      ve düzeltirler. 
      Zaten bu yüzden profesyoneldirler. 
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      Hatalarınızı tabii ki kendinize "i şte sürekli kaybeden 
      biriyim ben"demek için bulmaya çalı şmayın. 
 
      Bunun yerine hatalarınızı "î şte ba şarılı olmamı 
      sa ğlayacak bir ba şka neden " tutumuyla ele alın. 
 
      Bir keresinde büyük Elbert Hubbard şöyle demi şti: 
 
      "Ba şarısız ki şi bir pot kırıp da 
 
      bundan ders almayan ki şidir." 
 
 
      Ço ğu zaman kötü durumlar nedeniyle şanssızlı ğımızı suçlarız. Deriz ki "Top  
      ne yazık ki bu biçimde zıplar". Ve bırakırız zıplasın. Ancak durun ve  
      dü şünün. Top, bildik olmayan sebepler söz konusu oldu ğunda öyle zıplamaz.  
      Topun öyle zıplamasını üç şey belirler: Top, atılı ş biçimi ve çarptı ğı  
      yüzey. Topun zıplamasını şans de ğil fizik kuralları açıklar. 
 
      Diyelim ki SHÖ şöyle bir rapor yayınladı: "Kazadan dolayı özür dile riz.  
      Ancak top ne yazık ki böyle zıplar -böyle gel miş böyle gider." Yeni bir  
      SHÖ kurmanın zamanı geldi dersiniz de ğil mi? Ya da diyelim ki bir doktor  
      hastasının yakınlarına şu açıklamada bulunsun; "Çok özür dilerim. Ne  
      oldu ğunu bilmiyorum. Bir şey sebep olmu ş ama..." Bir dahaki sefere bir  
      hastalık oldu ğunda ba şka bir doktora giderler. 
 
      Böyle gelmi ş böyle gider yakla şımı bize hiçbir şey ö ğretmez. Bir dahaki  
      sefere benzer bir durumla kar şıla ştı ğımızda aynı hatayı yapmamak için daha  
      iyi bir konuma gelmi ş olmalıyız. Cumartesi ak şamki maçı kaybeden takımın  
      antrenörü o-yunculara "Ne yapalım çocuklar bö yle gelmi ş böyle gider" derse  
      bir sonraki cumartesi yapacakları maçta yenil mekten kurtulmak için hiçbir  
      şey yapmamı ş olurlar. 
 
      Michigan eyaletinin Dearborn şehir valisi Orville Hubbard aynı görevi  
      aralıksız 17 yıl sürdürmü ş olan ülkenin en renkli ve saygıde ğer  
      yöneticilerindendir. Dearborn'a vali olmadan önceki 10 sene boyunca Bay  
      Hubbard 'kör talih' mazeretini kullanarak pol itikadan ayrılabilirdi.  
      Şehrin daimi valisi olmadan önce üç valilik seçimind e ' şanssızdı'. Üç kere  
      eyalet senatörü seçilmeye çalı ştı onu da ba şaramadı. Bir keresinde de  
      kongre üyeli ği seçimlerinde yenilgiye u ğradı. Ancak Orville 
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      Hubbard bu kötü deneyimlerden ders aldı. Onla rı politik e ğitiminin bir  
      parçası olarak ele aldı. Bugün kendi bölgesin deki en parlak ve yenilmez  
      politikacıdır. 
 
      Şansı suçlayaca ğınıza kötü deneyimlerinizi inceleyin. Kaybetti ğinizde  
      ö ğrenin. Pek çok ki şi sıradan hayatını açıklamak için 'kör talih', 'köt ü  
      şans', 'kötü talih' gibi kavramları kullanır. Bu ki şiler hâlâ sempati  
      arayan, prematüre çocuklardır. Farkında olmad ıkları için daha büyük, güçlü  
      ve kendine güvenen birisi olmalarını sa ğlayacak fırsatları göremezler. 
 
 
      Kör talibi suçlamayı bırakın. 
      Böyle yapmak kimseyi ula şmak istedi ği yere götürmez. 
 
 
      Yazar, ele ştirmen ve edebiyat konusunda danı şman olan bir arkada şımla bir  
      süre önce konu şuyorduk. Bana ba şarılı bir yazar olmak için ne gerekti ğini  
      söyledi. 
 
      "Birçok sözde-yazar," diye ba şladı, "yazmak istemek konusunda samimi  
      de ğildir. Kısa bir süre dener ve oldukça Çalı şma gerektiren bir i ş  
      oldu ğunu anladıklarında hemen bırakırlar, Bu insanlara f azla tahammülüm  
      yok, çünkü her zaman kestirme bir yol arıyorl ar ve öyle bir yol yok."  
      "Ama," diye devam etti "sadece inat etmenin y eterli oldu ğunu söylemek  
      istemiyorum. Do ğrusu, ço ğu zaman yeterli de ğildir. 
 
      " Şu sıralarda 62 tane kısa öykü yazıp hiçbirini bile sata-mamı ş bir  
      ki şiyle 'çalı şıyorum. Belli ki gerçek bir yazar olma konusunda ol dukça  
      inatçı ve azimli. Ancak problemi yazdı ğı her şeyde aynı temel yakla şımı  
      kullanıyor olması. Hikâyeleri için bir çerçev e geli ştirmi ş. Ba şka bir şey  
      denemiyor -karakterler, yazı stili, vb. Bu mü şterimle yapmaya çalı ştı ğım  
      şey yeni yakla şım ve teknikleri denemesini sa ğlamak. Yetene ği var; denerse  
      yazdıklarından çok daha fazlasını sataca ğından eminim. Ancak buna ula şana  
      dek ba şvurdu ğu her yerden geri çevrilecek." 
 
      Bu edebiyat danı şmanının tavsiyesi çok iyiydi. Azimli, i-natçı olmal ıyız.  
      Ancak azim, zaferi olu şturan parçalardan sadece -bir tanesidir. Tekrar  
      tekrar deneyebilir ve yine ba şarısız olabiliriz. Ta ki azim ile tecrübeyi  
      birle ştirene dek. 
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      Edison, Amerika'nın en azimli bilim adamı ola rak kabul edilir.  
      Söylendi ğine göre ampulü bulmadan önce binlerce kez ba şarısız deneyimi  
      olmu ştur. Ama unutmayın: Edison deneyler yaptı. Ampulü b ulma hedefine  
      ula şmaya azmetmi şti. Ama azmin kar şılı ğını alması için onu deney yapmayla  
      birle ştirmesini bildi. 
 
 
      Bir konuda azimli olmak zafere ula şmayı garanti etmez. 
      Ancak deney ile birle ştirilmi ş azim zaferi garanti eder. 
 
 
      Kısa süre önce petrol ara ştırmaları konusunda bir makale dikatimi  
      çekmi şti. Petrol şirketlerinin kuyu açmadan önce kaya olu şumlarını  
      inceledi ği yazılıyordu. Ancak bunca bilimsel incelemeye ra ğmen açılan her  



      sekiz kuyudan yedisi kuru çıkıyormu ş. Petrol şirketleri ara ştırmalarında  
      kararlı ve azimliler. Bunu açtıkları bir kuyu yu daha derine kazarak  
      yapmıyorlar, kuru çıkan bir kuyudan aldıkları  bilgileri kullanarak ba şka  
      kuyu açmaya yöneliyorlar. 
 
      Birçok hırslı insan, herkesin arzuladı ğı ba şarılara ula şmak ve gereken  
      hırsı göstermek konusunda azimlidir. Ancak ye ni yakla şımlarla deneme  
      yapmadıkları için pek ço ğu ba şarısız olur. Hedefinizden ayrılmayın. Ancak  
      kafanızı da duvarlara vurmayın. Sonuç alamıyo rsanız farklı bir yakla şım  
      izleyin. 
 
      Buldog köpe ği azmine sahip ki şiler, yakaladı ğı şeyi asla bırakmayanlar,  
      ba şarının temel anahtarına sahiptir. Azimle birle ştirildi ğinde sonuç veren  
      ikinci bile şen olan deney konusunda büyük bir güce sahip olmanı z için i şte  
      iki öneri: 
 
      1. Kendinize "bir yolu var" deyin. Tüm dü şünceler mıknatıslıdır. Kendinize  
      "Yenildim. Kurtulu ş yok," derseniz, o-lumsuz dü şünceler birbirini çekmeye  
      ba şlar ve haklı olup yenildi ğinize sizi ikna eder. Oysa "Bu problemi  
      çözmenin bir yolu mutlaka vardır" derseniz, o lumlu dü şünceler zihninizi  
      kaplar ve çözüm bulmada size yardımcı olur. 
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      önemli olan, "biryol vardır"a inanmaktır. 
 
 
      Evlilik danı şmanları, bir veya iki partnerin 
 
 
      de 
      mutlulu ğu 
 
 
 
      yeniden yakalayabileceklerinin olası oldu ğuna sürece evlili ği sürdürmenin  
      bir anlam ifade etme 
      inanmadıkları 
      söyler- 
 
 
      ler. 
 
      Psikologlar, alkoliklerin, susuzluklarıyla mü cadele edebileceklerine  
      inanana dek alkolizme gömülü kalacaklarını sö ylerler. 
 
      Bu yıl binlerce yeni i ş kuruldu. Be ş yıl sonra ancak çok az bir kısmı  
      ayakta kalabilecek. Ba şarısız olanların ço ğu şöyle diyecek: "Çok fazla  
      rekabet vardı. İşi kapatmaktan ba şka çaremiz kalmadı." Asıl sorun şudur:  
      Pek çok insan İZ ( İşler Zor) sınırına ula ştı ğında dü şündüğü tek şey  
      yenilgid r ve bu nedenle de yenilir. 
 
      Bir yol oldu ğuna inandı ğınızda olumsuz enerjiyi (bırakalım, geri dönelim)  
      otomatik olarak olumlu enerjiye (devam edelim , ileri gidelim) çevirmi ş  
      olursunuz. 



 
      Bir problem veya zorluk ancak siz çözülemez d iye dü şünürseniz çözülemez  
      hale gelir. Çözümlerin mümkün oldu ğuna inanarak çözümleri kendinize  
      çekebilirsiniz. Kendi kendinize "Bu imkânsız, " demeyi veya dü şünmeyi bile  
      kabul etmeyin. 
 
      2. Bırakıp yeniden ba şlayın. Ço ğu zaman bir problemin o kadar uzun süre  
      içinde oluruz ki yeni çözüm veya yakla şımları ö ğrenemeyiz. 
 
 
      Birkaç hafta önce mühendis bir arkada şım bir alüminyum konstrüksiyon  
      tasarımı için i ş almdaha önce tasarladı ğı veya geli ştirdi ği bir şeye  
      Birkaç gün önce kendisini gördüm ve nasıl gid dum. "Çok iyi de ğil," diye  
      yanıtladı. "Galiba bu yeterince ilgilenemedim . Uzun süreli tasarımyüzyüze  
      geldi ğimde kaçıp kurtulmalı ve yenimasını olanaklı kılmal ıyım.  
      Mühendislikle ilgdiye devam etti, "bahçede çi menleri sularken a 
      fırklı ve yeni 
      ştı. Do ğrusu, 
      benzemiyordu, 
      ör diye sor- 
      yjaz bahçemle 
      oblemleriyle 
      cirlerin olu ş- 
      kaç fikrin," 
      ma geldi ğini 
 
 
      bilsen şaşırırsın." 
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      Bir basın toplantısında Ba şkan Eisenhower'a neden bu kadar fazla hafta  
      sonu tatili yaptı ğı sorulmu ştu. Verdi ği cevap, yaratıcı yetene ğini en üst  
      seviyeye getirmek isteyen herkes için oldukça  güzel bir tavsiye  
      niteli ğindeydi. Ba şkan Eisenhower şöyle demi şti: " İster General Motors'u  
      yönetiyor olsun ister Amerika Birle şik Devletleri'ni, bir ki şinin masasına  
      oturup da kafasını kâ ğıtların arasında gömmekle en iyi performansı  
      gösterebilece ğine inanmıyorum. Do ğrusu, bir ba şkan zihnini ardı şık olmayan  
      ayrıntılardan kurtarmalı ve dü şüncesini temel ilke ve fikirler üzerinde  
      yo ğunla ştırmalıdır. Böylece daha net ve iyi kararlar alabil ir." 
 
      Eski bir i ş arkada şım ayda bir kere e şiyle birlikte üç günlü ğüne şehir  
      dı şı tatiline çıkardı. Bu bırakma ve yeniden ba şlama sayesinde zihinsel  
      verimlili ğinin arttı ğını ve mü şterilerine daha iyi hizmet verdi ğini  
      söylemektedir. 
 
 
      Küçük bir engelle kar şıla ştı ğınızda 
 
      tüm projeyi terk etmeyin. Bunun yerine bırakı p 
 
      zihinsel olarak yeniden ve taze biçimde ba şlayın. 
 
      Müzik çalmak, yürüyü ş yapmak veya şekerleme 
 
      yapmak gibi basit şeyleri deneyin. 
 



      Geri döndü ğünüzde çözüm 
      ço ğu zaman siz farkında olmadan gelir. 
 
 
      Sadece iyi yanlari görmenin kar şılı ğını büyük durumlarda da alırsınız.  
      Genç bir adam i şini kaybetti ğinde olayın iyi yanını nasıl gördü ğünü şöyle  
      anlatmı ştı: "Büyük bir kredi de ğerlendirme firmasında çalı şıyordum. Bir  
      gün kısa bir not aldım. Notta i şi bırakmam isteniyordu. Ekonomik kriz  
      vardı ve şirket için 'en az' de ğerde olanları i şten çıkarıyorlardı. 
 
      "Fazla kazancım yoktu ama aldı ğım para yeti ştirilme standartlarıma göre  
      oldukça iyiydi. Birkaç saat için kendimi çok kötü hissettim. Daha sonra  
      bunu kılık de ği ştirmi ş bir iyilik olarak alıp kendimi dengelemeye karar  
      verdim. İşi gerçekten fazla sevmiyordum ve kalsaydım fazla il erleme  
      imkânım da yoktu. Şimdi yapmaktan gerçekten zevk duyaca ğım bir i ş bulma  
      fırsatım vardı. Sevdi ğim ve daha fazla para ödeyen bir 
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      i ş bulmak hiç zor olmadı. O kredi şirketinden kovulmak ba-  
      şıma gelen en iyi olaydı." 
 
 
      Unutmayın, her durumda ne görmek istiyorsanız  onu 
 
      görürsünüz, iyi tarafı görün ve yenilgiyi ber taraf edin. 
 
      Net bir vizyona sahip olursanız ber şey 
 
      sonsuza dek uyum içinde gider. 
 
 
      Kısaca Özetlersek 
 
      Basan ile ba şarısızlık arasındaki fark, ki şinin engeller, cesaret  
      kırılmalar ve di ğer hayal kırıklı ğı yaratıcı şeylere kar şı tutumunda  
yatar. 
 
      Yenilgiyi zafere dönü ştürmenin be ş önemli ilkesi: 
 
      1. Engellemeleri ba şarıya ula şmak için inceleyin. Kay-  
      betti ğinizde bundan ders alın ve bir sonraki seferde kaza nın. 
 
      2. Kendinizi yapıcı olarak ele ştirme cesaretine sahip o- 
      lun. Hatalı ve zayıf noktalarınızı ara ştırıp onları düzeltin. Bu 
      sizi profesyonel yapar. 
 
      3. Talihi suçlamayı bırakın. Her engelde, sor unda ara ş-  
      tırın. Hatalı olanın ne oldu ğunu bulun. Unutmayın, talihi 
      suçlamakla kimse ula şmak istedi ği yere ula şamaz. 
 
      4. Azim ile deneme yapmayı birle ştirin. Hedeflerinizden 
      kopmayın ancak kafanızı duvara da çarpmayın. Yeni yakla-  
      şımları deneyin. Deneme yapın. 
 
      ı 
 



      5. Unutmayın, her durumun iyi bir yanı vardır . Onu 
      bulun, îyi tarafı gördü ğünüzde cesaretiniz kırılmaz. 
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      BÜYÜMEN İZE YARDIMCI OLACAK 
      HEDEFLER BEL İRLEME 
 
 
      insanlı ğın geli şiminin her parçası -küçük veya büyük bulu şlarımız, tıbbi  
      ke şiflerimiz, mühendislik harikalarımız, i ş ba şarılarımız- gerçek olmadan  
      önce ilk olarak hayalde can-landırılmı şlardı. Ayın dünya etrafında dönmesi  
      kazara bulunmu ş bir şey de ğildir. Bilim adamları "uzayı ke şfetme" hedefini  
      belirledikleri için ke şfedebildiler. 
 
 
      Hedef bir amaç, bir erektir. Hedef dü şten öte bir şeydir. 
 
      Hedef bayata geçirilen dü şlerdir. 
 
      Hedef, belli belirsiz bir "Ab, ke şke yapabilsem" 
 
      demekten öte bir şeydir. Hedef bellidir; 
 
      "i şte ula şmak istedi ğim şey bu." 
 
 
      Hedef belirlenmedi ği, sürece hiçbir şey olmaz, ileriye do ğru bir adım bile  
      atılmı ş olmaz. Hedef olmazsa ki şi hayatı boyunca ba şıbo ş dola şır durur.  
      Dü şe kalka ilerler, nereye gitti ğinin farkında olmadan. O nedenle hiçbir  
      yere ula şamaz. Hedefler ba şarı için en zorunlu etkendir. Ya şam için  
havanın 
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      zorunlu olması gibi. Hiç kimse hedef sahibi o lmadan ba şarıya ula şamaz.  
      Kimse hava olmadan ya şayamaz. Nereye gitti ğiniz konusunda net bir görü ş  
      sahibi olmalısınız. 
 
      Dave Mahoney, bir reklam ajansının posta serv isinde haftalık 25 dolara  
      çalı şmaya ba şlamı ş, 27 ya şında bir ba şka ajansın genel müdür  
      yardımcılı ğına, 33 ya şında Good Humor Company adlı şirketin genel  
      müdürlü ğüne ula şmıştır. Mahoney'in hedefler hakkında söyledi ği şey şudur:  
      "Önemli olan nerede oldu ğunuz de ğil nerede olmak istedi ğinizdir." 
 
 
      Önemli olan nerede oldu ğunuz de ğil, 
      nerede olmak istedi ğinizdir. 
 
 
      İlerlemek isteyen şirketler on-on be ş yıllık planlar yaparlar. Önde gelen  
      i ş alanlarındaki yöneticiler şu soruyu sormalıdır: "Bundan on yıl sonra  
      şirketimizin nerede olmasını istiyoruz?" Çalı şmalarını da buna göre  



      ölçerler. Yeni fabrikanın kapasitesi bugüne g öre de ğil, on-on be ş yıl  
      sonraki gereksinime göre belirlenir. Gelecek on yıl boyunca piyasaya  
      sürülmeyecek ürünler hakkında ara ştırmalar yapılır. 
 
 
      Modem şirketler geleceklerini şansa bırakmaz. Ya siz? 
 
 
      İleriye dönük i şlerden hepimizin alaca ğı çok önemli dersler vardır.  
      Önümüzdeki on yıl için plan yapabiliriz ve ya pmalıyız. On yıl sonra hangi  
      imaja sahip olmak istiyorsanız, onu şimdiden olu şturmaya ba şlamalısınız.  
      Bu kritik bir dü şüncedir. Tıpkı gelece ğe yönelik planlar yapmayan  
      şirketlerin gelecekte sıradan şirketler olaca ğı gibi (e ğer hayatta  
      kalabilir-lerse), gelece ğiyle ilgili planlar yapmayan ki şiler de hayatın  
      çarkları arasında kaybolmu ş sıradan insanlardan biri olurlar. Hedefsiz  
      büyüyenleyiz. 
 
      Gerçek ba şarıya ula şmak için uzun vadeli hedeflerimizin olması konusund a  
      şu örne ği payla şmak isterim. Daha geçen hafta genç bir ki şi (adı F.B.  
      olsun) kariyer problemleri 
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      hakkında benimle konu şmaya geldi. Zeki ve iyi bir ki şili ğe sahip  
      görünüyordu. Bekârdı ve dört yıl önce ünivers iteden mezun olmu ştu. Şu an  
      ne yapıyor, e ğitimi, yetenekleri, geçmi şi hakkında biraz konu ştuk. Sonra  
      " İş de ği ştirme konusunda benden yardım istemek için geldin. Ne tür bir i ş  
      arıyorsun?" 
 
      "Do ğrusu," dedi, "sizi görmek isteme nedenim bu. Ne yap mak istedi ğimi  
      bilmiyorum." 
 
      •» Onun sorunu elbette çok yaygındı. Ancak bu  genç adam için birkaç  
      i şveren ile i ş görü şmesi ayarlamanın ona yardımı dokunmayacaktı. Kariye r  
      belirlemede deneme-yanılma yöntemi oldukça kö tü bir yakla şımdır.  
      Düzinelerce kariyer imkânı içinden do ğru seçim yerine yanlı ş olanı seçmek  
      oldukça yüksek bir olasılıktır. Kariyer konus unda nereye gitmek istedi ğini  
      belirlemek için ona yardımcı olmam gerekti ğini anlamı ştım. 
 
      O nedenle şöyle dedim: "Kariyer planına şu açıdan bakalım. Bana on yıl  
      sonra nerede olaca ğını, ne tür bir imaja sahip olaca ğını açıklar mısın?" 
 
      F.B. şöyle cevap verdi: "Sanırım herkes nerede olmak isti yorsa ben de  
      orada olmak istiyorum. Yani, iyi para kazandı ran bir i ş, ho ş bir ev.  
      Do ğrusu," diye devam etti, "bunun üzerinde fazla dü şünmedim." 
 
      Bunun çok do ğal oldu ğu konusunda onu temin ettim. Onun kariyeri hakkında ki  
      yakla şımının bir havayolu şirketinin bürosuna gidip "Bana bir bilet verin"  
      demeye benzedi ğini söyledim. Bilet satan ki şiler onlara gidece ğiniz yeri  
      söylemezseniz, size hiçbir yardımda bulunamaz lar. O nedenle şöyle dedim.  
      "Nereye gitmek istedi ğini bilmedi ğin sürece sana yardım e-demem. Bunu da  
      sadece sen söyleyebilirsin." 
 
      Bu F.B.'yi dü şündürmeye ba şladı. Bundan sonraki iki saat farklı i ş  
      türlerinin getirece ği avantajları de ğil, nasıl hedef belirlenece ğini  
      tartı ştık. F.B. kariyer planlama konusundaki en ö-nemli d ersi almı ştı: 
 



 
      Ba şlamadan önce nereye gitmek istedi ğini bil. 
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      İlerlemek isteyen şirketler gibi gelece ğiniz hakkında planlar yapın. Bir  
      anlamda siz de bir i ş birimisiniz. Yetenek, hüner ve kabiliyetleriniz  
      sizin "ürünlerinizdir". Ürünlerinizi geli ştirmek istersiniz, ileriye dönük  
      planlama yapmak bunu sa ğlar. 
 
      İşte yardımcı olacak iki adım: Önce gelece ğinizi üç farklı bölüme göre  
      gözünüzün önüne getirin; i ş, ev ve çevre. Hayatınızı bu şekilde bölmek  
      aklınızın karı şmasını ve çeli şkileri önler, bütün resmi görmenizde size  
      yardımcı olur. İkinci olarak şu sorulara kesin ve net cevaplar bulun.  
      Hayatımda neyi ba şarmak istiyorum? Ne olmak istiyorum? Beni ne tatmin   
      e-der? 
 
      A şağıdaki planlama kılavuzunu kullanmak size yardımcı o lacaktır. 
 
 
      BUNDAN ON YIL SONRAKÎ İMAJIM: 
      ON YILLIK PLANLAMA KILAVUZU 
 
      A. i ş Bölümü: Bundan on yıl sonra; 
 
      1. Gelir düzeyimin ne olmasını istiyorum? 
      2. Aradı ğım sorumluluk seviyesi nedir? 
      3- Ne tür bir grubu yönelmek istiyorum? 
      . İşimde ne tür bir prestije sahip olmak istiyorum? 
 
      B. Ev Bölümü: Bundan on yıl sonra; 
      1. Ailem ve kendim için istedi ğim 
 
      ya şam standardım nedir? 
      2. Ne tür bir evde ya şamak istiyorum? 
 
      3. Ne tür tatiller yapmak istiyorum? 
 
      4. ilk gençlik yıllarında çocuklarıma 
 
      ne tür mali destekte bulunmak istiyorum? 
 
      C. Çevre Bölümü: Bundan on yıl sonra 
 
      1. Ne tür dostlarımın olmasını istiyorum? 
 
      2. Ne tür sosyal gruplara katılmak istiyorum?  
 
      3. Ne tür dernek ba şkanlıktan yapmak istiyorum? 
 
      4. Ne tür şampiyonluklara ula şmak istiyorum? 
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      Birkaç yıl önce genç o ğlum ikimizin oturup onun gurur kayna ğı ve e ğlencesi  
      olan şüpheci küçük köpe ği Peanut için kulübe yapmamızda ısrar etmi şti.  
      Azmi ve co şkusu kazandı ve Peanut için bir köpek kulübesi yapm aya gittik.  
      İkimizin de kulübe yapma konusundaki yetene ği sıfırdı. Bu durum ortaya  
      çıkan kulübede de kendisini belli ediyordu. K ısa süre sonra bir arkada şım  
      geldi ve yaptı ğımız şeyi görünce sordu: "Orada a ğaçların arasında duran  
      şey nedir? Köpek kulübesi de ğil o, de ğil mi?" Öyle oldu ğunu söyledim.  
      Yaptı ğımız birkaç hatayı gösterdi ve kısaca şöyle özetledi: "Neden bir  
      plan yapmadınız? Bugünlerde köpek kulübesi -y apan herkes i şe plan çizmekle  
      ba şlıyor." 
 
      Lütfen, gelece ğinizi gözünüzün önüne getirirken ayaklarınız yerden   
      kesilecek diye korkmayın. Bugünlerde insanlar  sahip oldukları dü şlere göre  
      de ğerlendiriliyor. Hiç kini şe ba şarmak üzere belirlemi ş oldu ğu şeylerden  
      fazlasını ba şaramaz. O nedenle büyük bir gelece ği gözünüzün önüne getirin. 
 
      A şağıda eski bir ö ğrencimin kelime kelime kendi sözleriyle ya şam planı.  
      Okuyun. Bu ki şinin gelecekteki "evini" nasıl hayal etti ğine dikkat edin.  
      Bunu yazarken kendini gerçekten gelecekte gör düğü bellidir. 
 
      "Ev hedefim; şehir dı şında bir arazi sahibi olmak. Ev tipik güneyli  
      malikâneler cinsinden olacak; iki katlı ve sü tunlu. Çiftlik çitlerle  
      çevrili olacak ve e şim de ben de balık avlamaktan ho şlandı ğımız için büyük  
      olasılıkla arazi içinde bir veya iki göl olac ak. Dobermanlanmızı evin  
      arkasında bir yerde tutarız. Her zaman istedi ğini bir şey de eve iki yanı  
      a ğaçlı ve virajlı bir yoldan ula şmak. 
 
      "Ama yuva ev olmaktan öte bir şeydir. Evimizi yemek yenilen ve içinde  
      uyunulan bir yer olmaktan çıkarmak için elimd en geleni yapaca ğım. 
 
      "Bundan on yıl sonra ailemle bir dünya turuna  çıkmak istiyorum. Bunu  
      evlilik, vb. gibi da ğılmalar olmadan yapmayı çok istiyorum. E ğer tek bir  
      dünya turu yapamazsak, bunu dört veya be ş parçaya böler, her yıl dünyanın  
      bir yerini görürüz. 
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      Tabii ev bölümündeki bu istekler i ş bölümündeki ba şarıya 
      ba ğlı. Bu nedenle i şimde en iyisini yapmalıyım." 
 
      Bu plan be ş yıl önce yazılmı ştı. O zaman iki küçük dükkânı vardı. Şimdi  
      be ş tane var. Ayrıca çiftlik için on yedi dönümlük bir  arazi satın aldı.  
      Hedefine do ğru ilerliyor. 
 
      Ya şamınızın üç bölümü birbiriyle sıkı ili şki içindedir. Her bölüm belli  
      bir noktaya dek di ğerine ba ğlıdır. Ancak di ğerleri üzerinde en çok etkiye  
      sahip olan bölüm i şinizdir. Binlerce yıl önce en mutlu ve en saygın ol an  
      ma ğara adamları avcılıkta en ba şarılı olanlardı. Genelleme yaparsak bugün  
      de bu böyle. Ailemize sa ğladı ğımız y^ şam standardı ve çevreden gördü ğümüz  
      saygı geni ş ölçüde i şimizdeki ba şarımıza ba ğlıdır. 
 
      İş idaresi Ara ştırmaları için Mc Kinsey Vakfı kısa süre önce bir a ra ştırma  
      yaparak yönetici olmak için ne gerekti ğini belirlemeye çalı ştı. İş,  
      devlet, bilim ve din alanındaki liderlerle ko nuşuldu. Bunların sonucunda  
      farklı biçimlerde de olsa sürekli aynı cevap alınıyordu: Yönetici olmak  
      için gerekli olan en önemli özellik, ilerleme  'arzusudur. 



 
 
      John Wannamaker'm tavsiyesini unutmayın: 
 
      "Bir insan, çalı şma nedeni onun ber şeyine egemen 
 
      olmadı ğı sürece pek bir şey yapıyor olmaz." 
 
 
      Arzu i şe yarar bale getirildi ğinde güç olur. 
 
      Arzu etti ğiniz yolda ilerleyememek, en çok yapmak 
 
      istedi ğinizi yapamamak sizi sıradanlı ğa sürükler. 
 
 
      Bir üniversite gazetesinde genç ve gelecek va at eden bir yazarla yapılan  
      röportajı anımsıyorum. Bu ki şi yetenekli birisiydi. Gazetecilikte gelecek  
      vaat ediyordu. Mezuniyetinden kısa süre önce ona sordum; "Ee, Dan, ne i ş  
      yapacaksın? Gazetecilik konusunda bir şeyler mi?" Dan bana bakıp şöyle  
      dedi: "Tabii ki hayır. Yazmayı seviyorum ve o kul gazetesinde çalı şmaktan  
      büyük zevk aldım. Ama ortalıkta bir sürü gaze teci var. Açlıktan ölmek  
      istemiyorum." 
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      Be ş yıldır Dan'ı ne gördüm ne de kendisinden haber ald ım. Sonra bir gece  
      onu New Orleans'ta görme şansım oldu. Dan bir elektronik firmasında  
      personel müdür yardımcısı olarak çalı şıyordu. Yaptı ğı i şten tatmin  
      olmadı ğını söylemekte gecikmedi. "Do ğrusu iyi bir maa şım var. Şirket  
      harika ve makul ölçüde bir sosyal güvenceye s ahibim. Ancak içimden bu i şi  
      yapmak gelmiyor. Ke şke mezun olduktan sonra bir yayınevi veya gazeteye  
      girseydim." 
 
      Dan'ın davranı şından i şine ilgi duymadı ğı ve sıkıldı ğı ortaya çıkmı ştı.  
      Birçok şeyi ele ştiriyordu. O i şi bırakıp gazetecili ğe geçmedi ği sürece i ş  
      hayatında çok büyük ba şarılar elde edemeyecek. Ba şarı gerçekten kalben ve  
      ruhen efor sarf etmenizi gerektirir. Bu da an cak arzu duydu ğunuz bir i şi  
      yaparken gerçekle şir. 
 
      Dan arzularının sesini dinleseydi ileti şim konusunda üst seviyelere  
      ula şabilirdi. Uzun vadede şimdiki i şinden çok daha fazla para kazanıp çok  
      daha büyük ki şisel ba şarılara imzasını atabilirdi. 
 
 
      Sevmedi ğiniz bir i ş yerine sevdi ğiniz 
 
      bir i ş yapmaya ba şlamanız, on yıllık 
 
      bir arabaya 500 beygirlik motor takmaya benze r. 
 
 
      Hepimizin arzulan vardır. Hepimiz gerçekten y apmak istedi ğimiz şeylerin  
      hayalini kurarız. Ancak çok azımız arzularını  gerçekle ştirir. Ço ğumuz  
      onları öldürür. İntihar etmek için en çok be ş silah kullanılır. 
 
      1. Kendini küçük görmek. Pek çok insanı duymu şuzdur: 



      "Doktor olmak istiyorum (veya yönetici, aktör , kendi i şimin 
      sahibi) ama yapamam ki", "bende akıl yok", "d eneseydim de 
      ba şarılı olamazdım", "e ğitimim, tecrübem yok." Birçok genç 
      insan eski, olumsuz, kendini küçük görme sila hıyla arzularını 
      öldürmektedir. 
 
      2. Sosyal güvence. "Bulundu ğum yerde sosyal güvencem 
      var" diyen ki şi dü şlerini öldürmek için güvence silahını kul-  
      lanmı ş olur. 
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      3- Rekabet. "Bu alan zaten çok kalabalık", "B u alandaki insanlar  
      birbirinin üstünde duruyor" gerekçeleri, arzu yu hızla öldüren yorumlardır. 
 
      4. Anne-baba baskısı. Birçok genç insanın kar iyer se-  
      çimleri konusunda şunu söylediklerini duydum: "Ben ba ş-  
      ka bir dalda okumak istiyordum ama ailem bu d alda oku-  
      mamı istedi. Bunu seçmek zorundaydım." İnanıyorum ki 
      pek çok anababa çocuklarının ne olması gerekt i ği konu-  
      sunda onlara zorla baskı yapmaz. Her akıllı a nababanm 
      arzusu çocuklarının ba şarılı bir şekilde ya şadıklarını gör-  
      mektir. E ğer çocuk sabırla ne okumak istedi ğini anababa- 
      sına açıklar, onlar da dinlerse herhangi bir sürtü şme ol-  
      maz. Anababanm da çocu ğun da kariyer konusundaki a- 
      maçları aynıdır: Ba şarı. 
 
      5. Ailevi sorumluluklar. "Benim için böyle bi r de ği şikli ği 
      be ş yıl önce yapmı ş olmak daha akıllıca olurdu. Çünkü şimdi 
      bir ailem var. Bu de ği şikli ği yapamam," gibisinden bir yakla-  
      şım arzuyu öldüren katil silahlardandır. 
 
      Bu öldürücü silahlardan kurtulun. Unutmayın, tümüyle güçlü olmak,  
      ilerlemek için yapılması gereken tek şey, ne istiyorsanız onu yapmaktır.  
      Arzuyu bırakmayın. Böylece enerji, co şku, zihinsel güç elde eder ve daha  
      sa ğlıklı olursunuz. Arzunun kontrolü ele almasına izin  vermek için hiçbir  
      zaman geç kalmı ş sayılmazsınız. 
 
 
      Ba şarılı insanların büyük ço ğunlu ğu 
      haftada kırk saatten f azla çalı şır. Onların fazla 
 
      i şten dolayı yakındıklarını duyamazsınız. 
 
      Ba şarılı insanların gözleri hedeflerine odaklanmı ştır 
 
      ve bu da onlara enerji sa ğlar. 
 
 
      Önemli olan nokta şudur: Arzu duydu ğunuz bir hedef belirleyip, o hedefe  
      ula şmak için çalı şmaya karar verdi ğinizde sahip oldu ğunuz enerji kat kat  
      artar. Birçok insan önlerine milyonlarca yeni  hedef koyup sahip oldukları  
      her şeyi 
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      o hedefe ula şmada kullandıklarında yeni enerji kaynakları bulmay a ba şlar.  
      Hedefler sıkıntıyı ortadan kaldırır. Hedefler  pek çok kronikle şmiş  
      hastalı ğa da iyi gelir. 
 
      Hedeflerin gücü konusunda biraz daha derine i nelim. Çevrenizi  
      arzularınızla kapladı ğınızda, bir hedefin sizi mest etmesine izin  
      verdi ğinizde, o hedefinize ula şmak için gereken fiziksel güç, enerji ve  
      co şkuyu elde edersiniz. Ancak aynı o-randa de ğerli bir şeyi daha elde  
      edersiniz. Do ğrudan hedefinize ula şmada yoldan şaşmamanızı sa ğlayacak  
      "otomatik cihazlara" sahip olursunuz. 
 
      Hiçbir şekilde terk edilmeyen bir hedefe sahip olmanın en i lgi çekici  
      yanı, bunun ki şiyi, hedefe ula ştırmak için sürekli ayakta tutmasıdır. Bu  
      bo ş bir laf de ğildir. Olan şudur: Hedefinizle ku şatıldı ğınızda hedefin  
      kendisi bilinçaltınıza yerle şir. Bilinçaltınız daima dengededir. Öte  
      yandan, bilinçaltınızın dü şündüğü şeyleri ayarlamadı ğı sürece bilinciniz  
      dengede de ğildir. Bilinçaltından destek gelmedi ği sürece ki şi şüpheci,  
      kararsız ve çekingendir. Oysa hedef bilinçalt ınıza yerle şti ğinde siz  
      otomatik olarak do ğru reaksiyonu göstermeye ba şlarsınız. Bilinciniz do ğru  
      ve net dü şünmeye her zaman açıktır. 
 
      Bunu iki hayali ki şiyle gösterelim. Bu ki şilere Tom ve Jack diyelim. Bu  
      ki şiler bir şey hariç her konuda aynı özelliklere sahiptir. Tom' un  
      kimsenin yerinden oynatamayaca ğı sa ğlam bir hedefi vardır. Jack'in ise  
      yoktur. Tom ne olmak istedi ğini net olarak bilmektedir. On yıl sonra bir  
      şirketin genel müdür yardımcısı olmayı kendisine hed ef olarak seçmi ştir. 
 
      Tom bu hedefle ku şatılmı ş oldu ğundan hedefi bilinçal-tından, "Onu yap",  
      "Bunu yapma, Bu ula şmak istedi ğin yere gitmende sana bir yarar sa ğlamaz,"  
      gibi sinyalleri gönderir. Hedef sürekli şöyle konu şur: "Ben  
      gerçekle ştirmek istedi ğin görüntüyüm. Beni gerçek yapman için izlemen  
      gereken yol bu." 
 
      Tom'un hedefi onu genel olarak yönlendirmez. Her türlü faaliyetinde özel  
      ve net yollar gösterir. Tom elbise almaya git ti ğinde hedefi ona en  
      akıllıca seçimin hangisi oldu ğunu gösterir. Hedefi Tom'a i ş hayatında bir  
      sonraki noktaya 
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      ula şmak için hangi adımları ataca ğını, bir i ş toplantısındayken ne  
      söyleyece ğini, pürüzler çıktı ğında ne yapması gerekti ğini, ne okuyaca ğını,  
      nerede duraca ğını göstererek yardımcı olur. Torn hedefe giden yol da  
      sapmalar gösterirse bilinçaltına yerle şmiş otomatik cihazlar alarma geçer  
      ve kendisini düzeltmesi için yapması gerekenl eri söyler. Tom'un hedefi, i ş  
      hayatında onu etkileyen güçlere kar şı a şırı duyarlı olmasını sa ğlar. 
 
      Öte yandan, hedefi olmayan Jack kendisine yar dımcı olacak otomatik  
      cihazlardan da yoksundur. Kafası çok çabuk ka rı şır. Hareketlerinde hiçbir  
      ki şisel hedef yoktur. Jack oradan oraya sürüklenir, ne  yapması gerekti ği  
      konusunda tahminlerde bulunur. Tutarlı hedefi nin olmaması nedeniyle  
      sıradanlı ğın çukurlu yollarında bocalayıp durur. 
 
      Yukarıdaki bölümü tekrar okumanızı öneririm. Hemen şimdi. Bu kavramın  



      zihninizde iyice yer etmesini istiyorum. Sonr a çevrenize bakın. En  
      ba şarılı insanları inceleyin. İstisnasız hepsinin hedeflerine nasıl  
      odaklanmı ş olduklarını göreceksiniz. Oldukça ba şarılı bir ki şinin  
      ya şamının bir hedef çevresinde nasıl bütünle şmiş oldu ğunu gözleyeceksiniz.  
      O hedefle ku şatın çevrenizi. Gerçekten ku şatın. Bırakın sizin sahibiniz  
      olsun ve o hedefe ula şmak için gerek duydu ğunuz otomatik cihazları size  
      versin. 
 
      Kimi zaman cumartesi sabahları- hepimiz ne ya paca ğımız konusunda bir plan  
      olmadan uyanırız. Bu tür günlerde neredeyse h içbir şey yapmayız. Amaçsız  
      olarak gün boyunca öylece ortalıkta dolanır v e günün bitti ğine çok  
      şaşırırız. Ancak güne bir planla ba şlarsak birçok şey yaparız. 
 
 
      Bu yaygın tecrübe önemli bir ders vermektedir  
      aslında: Bir şeyi yerine getirmek için plan yapmalıyız. 
 
 
      ikinci Dünya Sava şı'ndan önce bilim adamları atomda saklı olan enerji nin  
      potansiyelini görmü şlerdi. Ancak atomu ayırıp o müthi ş enerjiyi ortaya  
      çıkarmak konusunda çok az şey biliniyordu. Amerika sava şa girdi ğinde uzak  
      görü şlü bilim adamları atom bombasının potansiyelini gör dü. Acil bir  
      program 
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      düzenlendi. Tek bir amaca ula şmak için. Atom bombası yapmak. Sonuç tarihte  
      yazılı. Birkaç yıl içinde, bu yo ğun çalı şma kar şılı ğını ödedi. Bombalar  
      atıldı ve sava ş bitti. Ancak bu hedefe ula şmak için o acil program  
      olmasaydı atomu ayırmak belki yıllarca ertele necekti. 
 
 
      Bir şey için önce hedef belirleyin. 
 
 
      Üretimden sorumlu yöneticilerimiz belli tarih lere sadık kalma konusunda  
      çalı şmalar yapmasalardı, o muhte şem üretim sistemimiz bataklı ğa gömülürdü.  
      Satı ş yöneticileri, bir satı ş temsilcisine özenle belirlenmi ş kota  
      verildi ğinde daha çok satı ş yapıldı ğını bilirler. Profesörler belli bir  
      tarih verilirse ö ğrencilerin dönem ödevlerini zamanında hazırladı ğını  
      bilirler. 
 
 
      O halde ba şarıya do ğru gitmek istiyorsanız 
      hedefler belirleyin -i şin yapılaca ğı son tarih, 
 
      kendinizin belirledi ği kotalar, vb. 
      Neyi yapmayı planlarsanız onu yapabilirsiniz.  
 
 
      Tulane Üniversitesi Tıp Fakültesi'nden insan ömrü konusunda uzman bir ki şi  
      olan Dr. George E. Burch'e göre, bir insanın ne kadar ya şayaca ğı birçok  
      şeye ba ğlıdır: A ğırlık, kalıtım, beslenme, ruhi tansiyon, ki şisel  
      alı şkanlıklar. Ama Dr. Burch şöyle demektedir: "Sona ula şmanın en hızlı  
      yolu emekli olup hiçbir şey yapmamaktır. Her insan ya şamını sürdürmek için  
      hayata olan ilgisini sürdürmelidir." 
 



      Hepimizin seçme şansı var. Emeklilik bir ba şlangıç da o-labilir, son da.  
      "Ye-iç-yat-kalk-ba şka-bir- şey-yapma" tutumu emeklinin kendini hızla  
      zehirleme biçimidir. Emeklili ği amaçlı ya şamanın sonu olarak gören  
      ki şilerin ço ğu kısa sürede e-meklili ğin aslında ya şamın sonu oldu ğunu  
      görür. Ya şamak için bir neden, bir hedef yoksa, insanlar hızl a kendilerini  
      tüketir. 
 
      Di ğer uçtaki, emekli olmanın mantıklı biçimi ise, " Şimdi dört elle i şe  
      sarılıyor ve hızla ba şlıyorum" metodudur. En iyi 
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      arkada şlarımdan birisi olan Lew Gordon emekli olurken bu y olu seçmi şti.  
      Birkaç yıl önce Atlanta'nın en büyük bankasın dan genel müdür yardımcısı  
      olarak emekliye ayrılmasj onun için tam bir " Her şeyin Ba şladı ğı Gün" oldu.  
      Kendi danı şmanlık firmasını kurdu. 
 
      Şimdi altmı şlı ya şlarında, birçok mü şterisi var ve ülkenin en çok aranan  
      konu şmacılarından bir tanesi. Onun çok özel bir projesi vardır. Pi Sigma  
      Epsilon adlı genç fakat hızla geli şen profesyonel pazarlamacılar ve satı ş  
      müdürleri derne ğinin büyümesine yardımcı olmak. Lew her görü şümde daha  
      genç görünüyor. Ruhu otuz ya şında bir genç. Kendisini bir kenara atmak  
      istemeyen bu adam gibi ya şamdan daha fazlasını almak isteyen çok az insan  
      tanıdım. Lew Gordon gibileri ya şlı oldukları için kendilerine üzülen  
      sıkıcı, huysuz ki şiler de ğildir. 
 
      Hiçbir şey yapmasa da hedefler, kesin hedefler, bir insanı canlı tutmaya  
      yeter. Okuldan bir arkada şımın annesi olan Bayan D., o ğlu iki ya şındayken  
      kanser olmu ştu. İşi daha'kötü-le ştirircesine te şhis konmadan üç ay önce  
      e şi ölmü ştü. Doktorları çok az ümit oldu ğunu söylediler. Ancak Bayan D.  
      vazgeçmedi. E şinin ona bıraktı ğı küçük dükkânı i şleterek o ğlunu büyütüp  
      üniversite diplomasını alırken onu görmeye ka rarlıydı. Birkaç ameliyat  
      geçirdi. Her seferinde de doktorlar "Ancak bi rkaç ay daha," dediler.  
      Kanser hiçbir zaman geçmedi. Ancak bu "birkaç  ay"lar tam yirmi yıla uzadı.  
      O ğlunun mezuniyetini gördü. Altı hafta sonra da öldü.  
 
 
      Bir hedef, bir arzuyla yanıp tutu şmak, ölümü 
      yirmi yıl uzakla ştırabilecek kadar güçlüdür. 
 
 
      Daha uzun ya şamak için hedefler belirleyin. Dünyada hiçbir ila'ç   
      -doktorunuz da bunu aynen kabul edecektir- bi r şey yapmaya arzu duymanın  
      uzattı ğı kadar hayatı uzatamaz. 
 
      En büyük ba şarılara ula şmaya kararlı ki şi ilerleme basamaklarının birer  
      birer çıkıldı ğını ö ğrenir. Bir ev her seferinde bir tu ğla koyarak in şa  
      edilir. Futbolda şampiyonluk her seferinde 
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      bir maç yapılarak kazanılır. Büyük ma ğazalar her seferinde yeni bir  
      mü şteri sayesinde büyür. Her büyük ba şarı bir dizi küçük ba şarıdan meydana  



      gelmektedir. 
 
      Oldukça ünlü bir yazar olan Eric Sevareid, Re aders Digest (Nisan 1957)  
      dergisinde aldı ğı en iyi tavsiyenin "bir sonraki kilometre" ilkesi  
      oldu ğunu yazmı ştır. İşte yazısından bir kısım: 
 
      " İkinci Dünya Sava şı'nda birçok ki şiyle birlikte hasarlı bir ordu kargo  
      uça ğından Burma-Hindistan sınırındaki da ğlık ve ormanlık araziye para şütle  
      ini ş yapmı ştık. Ancak birkaç hafta sonra silahlı arazi birlikl eri bize  
      ula ştı ve Hindistan'ın içine do ğru acı dolu ve zahmetli yürüyü şümüze  
      ba şladık. Da ğlarda a ğustos sıca ğı ve muson ya ğmurları altında 225  
      kilometrelik bir yürüyü ştü bu. 
 
      "Yürüyü şün ilk saati içinde botlarımın içindeki çiviler can ımı acıtmaya  
      ba şladı. Ak şam oldu ğunda iki aya ğım da su toplamı ştı. 225 kilometre  
      topallayarak yürüyebilecek miydim? Benden dah a kötülerinin de oldu ğu grup  
      bu yürüyü şü biti-rebilecek miydi? Yapamayaca ğımız konusunda kendimizi ikna  
      etmi ştik. Ancak şu kar şıdaki tepeye dek topallayabilirdik, gece olana dek  
      o dost köye dek topallayabilirdik. Aslında ya pmamız gereken tek şey... 
 
      " İşimi de ği ştirip çeyrek milyon kelimelik bir kitap yazmaya ba şladı ğımda  
      projenin tamamı üzerinde dü şünebilecek gücü kendimde bulamıyordum.  
      Mesle ğimle ilgili en derin gurur kayna ğından neredeyse vazgeçiyordum.  
      Sadece bir sonraki paragrafı dü şünmeyi denedim. Bir sonraki sayfayı ya da  
      bölümü de ğil. Böylece altı ay boyunca bir sonraki paragrafı d üşünmekten  
      ba şka bir şey yapmadım ve kitap 'kendisini yazdı'." 
 
      "Yıllar önce radyoda yayınlanması için günlük  kısa yazılar yazıyordum.  
      Şimdi toplam 2.000 parçayı geçti. O zaman benimle 2. 000 parça yazmam  
      konusunda kontrat imzalamak isteselerdi, tabi i ki hacmin büyüklü ğünden  
      dolayı kabul etmezdim. Ancak benden sadece bi r tane yazmam istendi. Sonra  
      bir tane daha. İşte yazdıklarımın sayısı." 
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      Bir sonraki kilometre ilkesi Eric Sevareid'in  i şine yaradı ğı gibi sizin  
      i şinize de yarar. 
 
      Adım adım metodu bir hedefe ula şmanın en mantıklı yoludur. Sigarayı  
      bırakmakla ilgili duydu ğum ve herkesten çok arkada şlarımın i şine yarayan  
      formül, benim 'saat-saat' diye adlandırdı ğım metoddur. O mutlak hedefe  
      -alı şkanlıktan kurtulmak- ula şmak için bir saat boyunca sigara içmemeye  
      karar verilir. Saat bitti ğinde bu karar bir sonraki saat için de uzatılır.  
      Daha sonra içme arzusu azaldıkça bu periyod i ki saate, sonra bir güne  
      uzatılır. Sonunda hedefe ula şılır. Bu alı şkanlıktan bir kerede kurtulmak  
      isteyen ki şi psikolojik acıya dayanamadı ğı için ba şarılı olamaz. Bir saat  
      kolaydır; sonsuz ise zor. 
 
      Her türlü hedefe ula şmak adım adım metodunu gerektirir. Yeni bir yönetic i  
      için her görev ne kadar önemsiz görünse de bi r adım daha ileri gitme  
      fırsatı olarak algılanmalıdır. Bir satı ş temsilcisi yaptı ğı her satı ş ile  
      yöfıetici olmaya do ğru ilerler. Bir bakan için her konu şma, bir profesör  
      için her ders, bir bilim adamı için her deney , bir yönetici için her  
      toplantı daha büyük hedeflere ula şmada bir fırsat te şkil eder. 
 
      Bazen ki şi ba şarıya bir anda ula şmış gibi görünür. Böyle görünen bir  
      ki şinin daha önceki faaliyetlerini inceledi ğinizde o ba şarıya ula şmak için  



      yapılmı ş birçok ön çalı şma oldu ğunu görürsünüz. Ünü kazandıkları hızda  
      kaybeden "ba şarılı" ki şiler de iyi bir yapı in şa edememi ş sahtekârlardır. 
 
 
      Nasıl güzel bir bina tek ba şına önemsiz görünen 
 
      tu ğlalardan olu şmuşsa, ba şarılı bir bayat da 
 
      benzer biçimde in şa edilir. 
 
 
      Şunu yapın: Sonuçta ula şmak istedi ğiniz hedefe varmak için ne kadar  
      önemsiz görünse de do ğru yöndeki ilk i şi yapın. Şu soruyu zihninize  
      yerle ştirin ve yaptı ğınız her şeyi de ğerlendirirken onu kullanın: "Bu i ş  
      gitmek istedi ğim yere ula şmama yardım e-decek mi?" Cevap "Hayır"sa geri,  
      adım atın, "Evef'se ilerleyin. 
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      Oldukça açık. Ba şarıya ula şmak için kocaman ve tek bir adım atmayız. Oraya  
      her seferinde küçük bir adım atarak u-la şınz. En muhte şem plan ba şarıya  
      ula şmak için aylık kotalar koymaktır. 
 
      Kendinizi inceleyin. Daha verimli olmak için yapmanız gerekenlere karar  
      verin. A şağıdaki formu size yardımcı olması için kullanın. Her  ana ba şlık  
      altına gelecek 30 gün içinde yapaca ğınız şeyleri not edin. Daha sonra 30  
      gün bitti ğinde ilerlemenizi kontrol edin ve yeni bir 30 günlü k plan yapın.  
      Büyük şeyler için daima küçük şeyler üzerinde çalı şın. 
 
      30 Günlük Geli şme Planı 
 
      Bugün ile.....arasında yapacaklarım 
 
      A. Şu alı şkanlıklardan vazgeç (öneriler) 
 
      1. İşleri ertelemek 
 
      2. Olumsuz lisanla konu şmak 
 
      3- Günde bir saatten fazla TV izlemek 
      4. Dedikodu 
 
      B. Şu alı şkanlıkları edin (öneriler) 
 
      1. Sabahları görünümün için ayırmak 
 
      2. Ertesi gün yapılacakları bu ak şamdan planlamak 
      3- Her fırsatta insanları takdir etmek 
 
      C. Yöneticinin kar şısında de ğerini şu yollarla arttır (öneriler) 
 
      1. Seninle çalı şan ki şileri daha iyi geli ştir 
 
      2. Şirketin hakkında daha çok şey ö ğren; ne yapar, 
      kimlere hizmet verir? 
 
      3- Şirketinin daha verimli çalı şmasını sa ğlamak için üç 



      öneride bulun 
 
      D. Evinde de ğerini şu yollarla arttır (öneriler) 
 
      1. Şimdiye dek dikkat etmedi ğin, e şinin yaptı ğı küçük 
      şeyler için onu öv 
 
      2. Haftada bir kez ailenle özel bir şey yap 
      3- Günde bir saatini kesintisiz ailene ayır 
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      E. Zihnini şu yollarla geli ştir (öneriler) 
 
      1. Haftada bir iki saatini kendi alanındaki p rofesyonel 
      dergileri okumaya ayır 
 
      2. Kendini geli ştirici bir kitap oku 
 
      3. Dört yeni arkada ş edin 
 
      4. Günde yarım saatini sessiz bir ortamda, ra hatsız 
      edilmeden dü şünmeye ayır. 
 
      Bir dahaki sefere daha dengeli, daha kendini yeti ştirmi ş, daha açık  
      dü şünebilen, etkili bir ki şi olacaksınız. Kendinize onun do ğuştan böyle  
      olmadı ğını anımsatın. Birçok bilinçli çalı şma, gün gün yatırım yapılarak  
      gerçekle şir. Yeni ve olumlu alı şkanlıklara sahip olup eski olumsuz  
      alı şkanlıklardan kurtulmak gün gün edinilen bir geli şmedir. 
 
      30 günlük ilk geli şim planınızı hemen şimdi olu şturun. Ço ğu zaman hedef  
      belirlemeyle ilgili konu şurken birisi hep şuna benzer şeyler söyler: "Bir  
      amaca do ğru çalı şmanın ö-nemini anlıyorum ama ço ğu zaman planımı bozucu  
      şeyler oluyor." 
 
      Sizin dı şınızdaki pek çok faktörün hedefinize ula şmada sizi etkiledi ği  
      do ğrudur. Ailenizde ciddi bir hastalık veya ölüm olabi lir, ula şmak  
      istedi ğimiz i ş de ğerini yitirebilir veya kaza geçirebilirsiniz. 
 
 
      Şu noktayı aklınızdan biç çıkarmamalısınız: 
 
      Alternatif yollan kullanmayı bilin. 
      Yolda araba sürerken yol kapalı i şaretiyle 
 
      kar şıla ştı ğınızda durup beklemezsiniz. 
 
      Eve dönmezsiniz. Yol kapalı demek, ula şmak 
 
      istedi ğiniz bu yoldan gidemezsiniz demektir. 
 
      Sizi ula şmak istedi ğiniz yere götürecek 
 
      ba şka yollar bulmalısınız. 
 
 
      Askeri liderlerin ne yaptı ğına bakın. Bir hedefe ula şmak için temel bir  



      planın yanı sıra alternatif planlar da yaparl ar. E ğer A planının  
      yapılmasını engelleyen ve önceden görülmemi ş bir şey çıkarsa, hemen B  
      planına geçerler. Uça ğınızın 
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      planlanan havaalanına inemeyece ği durumu söz konusu olsa bile heyecana  
      kapılmazsınız, çünkü biliyorsunuz ki alternat if bir havaalanı ve yeterli  
      yakıt vardır. 
 
      Oldukça büyük ba şarılar elde etmi ş bir ki şinin alternatif yollar  
      kullanmamı ş oldu ğu çok az rastlanır bir durumdur. Ço ğu kullanmı ştır. Plan  
      de ği ştirdi ğinizde hedeflerinizi de ği ştirmek zorunda de ğilsiniz. Sadece  
      farklı bir yol kullanırsınız. 
 
      Birçok insanın şuna benzer şeyler söyledi ğini duymu şu-nuzdur: "Ke şke şu  
      tarihte şu hisse senedinden alsaydım. Şimdi çuval dolusu pararn olurdu." 
 
      Do ğal olarak insanlar hisse senedi, tahvil, gayri menk ul veya benzeri  
      yollarla yatırını yapar. Ama en büyük ve kârl ı yatırım kendine yatırımdır.  
      Yani, zihinsel gücünüzü arttıracak şeyler satın almak. 
 
      ilerlemek isteyen şirketlerin be ş yıl sonra ne kadar güçlü olacakları  
      gelecek be ş yılda ne yapacaklarına de ğil, bu yıl neye yatırım  
      yapacaklarına ba ğlıdır. Kâr sadece tek bir kaynaktan gelir; yatırım.  
 
 
      Hepimizin alması gereken bir ders vardır. 
 
      Kâr elde etmek, gelecek yıllarda ortalamanın üstünde 
 
      ödül almak için kendimize yatırım yapmalıyız.  
 
      Hedeflerimize ula şmak için yatırım yapmalıyız. 
 
 
      İşte oldukça parlak ve gelecekte size büyük kârlar ge tirecek iki yatırım: 
 
      1. E ğitime yatırım yapın. Kendinize yapabilece ğiniz en iyi yatırım  
      e ğitimdir. Ama önce e ğitimin gerçekten ne oldu ğunu anlayalım. Bazı  
      insanlar e ğitimi okulda geçirilen yıl sayısı veya kazanılan' d iplomalara  
      göre ölçer. Ancak bu tür bir yakla şım, ki şiyi ba şarılı bir insan yapmak  
      için yeterli de ğildir. General Electric'in genel müdürü Ralph J. Co rdiner  
      üst düzey yöneticilerinin e ğitime olan yakla şımlarını şu şekilde ifade  
      etmi ştir: "En ba şarılı yöneticilerimizden iki tanesi, Bay Wilson ve Bay  
      Coffin'in üniversite tahsili yok. Bazı arkada şlarımızın 
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      doktora e ğitimleri oldu ğu halde 42 ki şiden 12'sinin üniversite e ğitimi  
      bulunmamakta. Biz rekabetle ilgileniyoruz, di plomayla de ğil." 
 
      Ba şkalarına göre e ğitim ki şinin aklında tuttu ğu bilgi miktarıdır. Ancak  



      "bildik- şeyleri-içine-al" metodu da sizi ula şmak istedi ğiniz yere  
      götürmez. Beyninizde bilgi saklamak yerine gi derek daha çok kitap, dosya  
      ve makineleri kullanıyoruz. Sadece bir makine nin yapabildi ği şeyleri  
      yapabiliyorsak, ger- , çekten bakıma ihtiyacı mız var demektir. 
 
 
      Gerçek e ğitim, yatırım yapmaya de ğer olan 
      e ğitim zihninizi geli ştirecek türden olmalıdır. 
 
      Bir ki şinin ne kadar iyi e ğitim aldı ğı 
 
      zihninin ne denli geli şmiş oldu ğuyla ölçülür. 
 
      Kısacası, nasıl dü şündüğüyle ölçülür. 
 
 
      Dü şünce yetene ğini geli ştiren her şey e ğitimdir. E ğitimi de ği şik yollarla  
      alabilirsiniz. Ancak pek çok ki şi için en verimli e ğitim kayna ğı  
      üniversitedir. E ğitim onların i şidir. 
 
      Uzun süredir üniversite e ğitimiyle ilgilenmediyseniz, inceledi ğinizde  
      oldukça şaşıracaksınız. Derslerin çe şitlili ği sizi memnun edecek. Hatta  
      i şten sonra okula gidenleri gördü ğünüzde daha da şaşıracaksınız.  
      Sahtekârlar de ğil, halihazırda yüksek sorumluluklar ta şıyan ve gelecek  
      vaat eden ki şilerdir bunlar. Yakın bir zamanda ders verdi ğim 25 ki şilik  
      bir ak şam okulunda 12 dükkânhk bir zincirin sahibi olan ki şi, ulusal gıda  
      zincirinin iki büyük alıcısı, dört mühendis, bir havacı albay ve buna  
      benzer birçok ki şi vardı. ' 
 
      Bugünlerde pek çok ki şi ak şam okullarına giderek diploma sahibi oluyor.  
      Ancak sonuçta bir kâ ğıt parçası olan diploma onların temel motivasyon  
      kayna ğı de ğil. Onlar zihinlerini geli ştirmek için okula gidiyor. Daha iyi  
      bir gelece ğe yatırım yapmanın en emin yolu oldu ğu için. 
 
      Bu konuda sakın hataya dü şmeyin. E ğitim gerçekten hesaplıdır. 75-150  
      dolarlık bir yatırımla yıl boyunca haftada bi r gece 
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      üniversiteye gidebilirsiniz. Maliyetin brüt g elirinizin kaçta kaçı  
      oldu ğunu hesap edin ve kendinize şunu sorun: "Gelece ğim bu denli küçük bir  
      yatırıma de ğmez mi?" 
 
      Neden hemen şimdi bir yatırım kararı almıyorsunuz? Şöyle adlandırın: Okul:  
      Hayat boyunca haftada bir gece. Bu sizi geli şmeye açık, genç ve uyanık  
      tutacaktır. İlgi duydu ğunuz alandaki son geli şmeler hakkında bilgili  
      olmanızı sa ğlayacaktır. Çevrenizi sürekli hareket halindeki ins anlarla  
      ku şata-caktır. 
 
      2, Fikir ate şleyicilere yatırım yapın. E ğitim zihninize biçim vermede size  
      yardımcı olur. Onu geni şletip yeni durumlar kar şısında onu e ğitecek ve  
      problem çözmeyi sa ğlayacak biçimde. Fikir ate şleyicileri de benzer bir  
      amaca hizmet eder. Zihninizi besler. Size üze rinde dü şünebilece ğiniz  
      yapıcı malzeme verir. 
 



      Fikir ate şleyicilerinin en iyi kaynakları nerededir? Birçok k aynak var.  
      İyi kalitede ve düzenli malzeme akı şı istiyorsanız şunu yapmaya ne  
      dersiniz? Her ay zihninizde kıvılcım yarataca k bir kitap ve iki dü şünce  
      dergisi satın alın. Küçük bir mebla ğ ve kısa zamanda en iyi dü şünürlerin  
      fikirlerini payla şır hale gelirsiniz. 
 
      Bir ö ğle yeme ğinde şu söze kulak misafiri olmu ştum: "Ama bu yılda 20 dolar  
      eder. Wall StreetJournal't almaya mali gücüm yetmez." Yanındaki ki şi belli  
      ki daha çok ba şarıyı dü şünen birisiydi. Ona şöyle cevap verdi: "Do ğrusu  
      benim de almamaya gücüm yetmez." 
 
 
      Tekrarlamak gerekirse, ipucunu 
      ba şarılı insanlardan alın. 
      Kendinize yatırım yapın. 
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      Harekete Geçelim 
 
      1. Nereye gidece ğiniz konusunda net bir fikir sahibi o- 
      lun. On yıl sonraki kendinizin nasıl olaca ğı konusunda bir 
      görüntü yaratın. 
 
      2. Yılhk bir plan yapın ve bunu yazın. Ya şamınız şansa 
      bırakılmayacak kadar önemlidir, i şinizde, evinizde, çevre-  
      nizde neler ba şarmak istiyorsanız kâ ğıda dökün. 
 
      3. Çevrenizi arzularınızla ku şatın. Daha çok enerjiye 
      sahip olmak için hedefler belirleyin, i şleri yapmak için hedef-  
      ler belirleyin. Hedefler belirledi ğinizde hayattan gerçek bir 
      zevk almaya ba şlayacaksınız. 
 
      4. önemli hedefiniz sizin otomatik pilotunuz olsun. He-  
      definizin sizi içine çekmesine izin verdi ğinizde, ona ula şmak 
      için hep do ğru karar veriyor oldu ğunuzu göreceksiniz. 
 
      5. Hedefinize her seferinde bir adım atarak u la şın. 
      Yaptı ğınız her i şi ne kadar küçük görünse de hedefinize do ğ-  
      ru giden bir adım olarak dü şünün. 
 
      6. Günlük plan yapın. Günlük hedefler kar şılı ğını öder. 
 
      7. Alternatif yollar kullanın. Alternatif yol  farklı bir yol 
      izlemektir. Hiçbir zaman hedeften feragat etm ek anlamına 
      gelmez. 
 
      8. Kendinize yatınm yapın. Zihinsel gücünüzü ve ve-  
      riminizi arttıracak şeyler satın alın. E ğitime yatınm yapın. 
      Fikir ate şleyicilerine yatırım yapın. 
 
 
 
 
 
      13 



      B İR L İDER GİBİ DÜŞÜNME 
 
 
      Daha üst ba şarı seviyelerine arkanızdan itilerek çıkamazsınız. Daha  
      ziyade, yanınızda ve altınızda çalı şanlar tarafından oraya  
kaldırılırsınız. 
 
      Üst düzey ba şarılana ula şmak di ğer insanlarla i şbirli ğine ve onların  
      deste ğine ba ğlıdır. Bu i şbir^ ği ve deste ği almak da liderli ğe ba ğlıdır.  
      Ba şarı kazanmak ve di ğer insanlara liderlik yapmak (yani, liderlik  
      yapılmasaydı yapamayacakları şeyleri yapmalarını sa ğlamak) elele ilerler. 
 
      Daha önceki bölümlerde açıklanan ba şarı ilkeleri liderlik kapasitenizi  
      geli ştirmede size yardımcı olacak aletlerdir. Bu noktada  dört özel  
      liderlik ilkesi üzerinde duraca ğız. Bu ilkeler yönetici koltu ğunda, i ş  
      dünyasında, kulüpte, evde, insan bulunan her yerde ba şkalarının bizimle  
      uyum içinde çalı şmasını sa ğlar. 
 
      Bu dört liderlik ilkesi şunlardır: 
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      1. Etkilemek istedi ğiniz insanların 
      anlayaca ğı dili konu şun 
 
      2. Dü şünün; Bunu ele almanın insani yolu nedir? 
 
      3. ilerlemeyi dü şünün, ilerlemeye inanın, 
      ilerlemek üzere atılın. 
 
      4. Kendi kendinize akıl danı şmak için zaman ayınn 
 
 
      Bu dört ilkede deneyim sahibi olmak sonuç üre tir. Bunları günlük hayatta  
      uygulamak liderlik adlı altın kaplı kelime* n in efsanesini gün ı şı ğına  
      çıkarır. Nasıl oldu ğunu görelim. 
 
      l Numaralı Liderlik ilkesi. Etkilemek istedi ğiniz insanların Anlayaca ğı  
      Dili Konu şun 
 
      İnsanlarla (arkada ş, mü şteri, i şçi) anlayacakları dili konu şmak, onlara  
      yaptırmak istedi ğiniz şeyleri yapmalarını sa ğlamanın büyülü bir yoludur.  
      Şu iki örne ği inceleyin ve nedenini görün. 
 
      Ted B. büyük bir reklam ajansında metin yazar ı ve direktör olarak  
      çalı şıyordu. Ajans yeni bir mü şteri almı ştı, çocuk ayakkabıları üreten bir  
      firma ve Ted'e bununla ilgili TV reklamları h azırlama sorumlulu ğu Verildi.  
      Kampanya ba şlatıldıktan bir ay kadar sonra reklamların satı şı ya hiç  
      arttırmadı ğı ya da çok az arttırdı ğı görüldü. Dikkat tamamen TV  
      reklamlarına döndü, çünkü pek çok şehirde sadece TV reklamları  
      kullanılmı ştı. Televizyon izleyicileri arasında yapılan bir ar aştırmada  
      insanların sadece yüzde 4'ünün reklamı be ğendi ği ortaya çıktı: "En iyi  
      reklamlardan birisi," demi şti bu yüzde 4'e giren ki şiler. • ' 
 
      Kalan yüzde 96 reklamı ya sıradan bulmu ş ya da biraz "kokuyor" demi şti.  
      Gelen yorumlar şuna benzer şeylerdi: "Saçma bir şey. Ritm sanki sabahın  



      üçünde müzik yapan New Orleans gruplarına ben ziyor", "Çocuklarım  
      reklamların ço ğunu izler ama sıra şu ayakkabı reklamına geldi ğinde ya  
      banyoya giderler ya da buzdolabına", "Sanırım  fazlaca kendini be ğenmi ş bir  
      reklam", "Biri fazla zeki görünmek istiyor gi bi geldi bana." 
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      Tüm yorumlar toplanıp incelendi ğinde ortaya ilginç bir şey çıktı. Reklamı  
      seven yüzde 4'ü olu şturan ki şiler gelir düzeyi, e ğitimi, ilgi alanları,  
      vb. konularında Tedle büyük benzerlikler göst eriyordu. Kalan yüzde 96  
      tamamiyle farklı bir "sosyo-ekonomik" sınıfı meydana, getiriyordu. 
 
      20.000 dolara malolan Ted'in reklamları bir f iyaskoyla sonuçlanmı ş, çünkü  
      Ted sadece kendi ilgi alanlarını dü şünmüştü. Kendisinin ayakkabı alı ş  
      modeli neyse onu dü şünerek hazırlamı ştı reklamları. İnsanların  
      ço ğunlu ğunun alı ş modelini dikkate alarak de ğil. Kendisini ki şisel olarak  
      memnun eden reklamlar yapmı ştı. Ted di ğer insanları dikkate alıp kendisine  
      şu iki soruyu sorsaydı sonuç çok daha farklı olurdu:  "Ben o anne-babaların  
      yerinde olsaydım beni bu ayakkabıları almaya itecek reklam nasıl olurdu?",  
      "Ben çocuk olsaydım hangi reklam anne ve baba ma bana bu ayakkabıdan alın  
      dedirtirdi?" 
 
      Joan perakende i şinde neden ba şarısız oldtû Joan 24 ya şında, zeki, iyi  
      e ğitim almı ş ve çekici bir bayandı. Okuldan mezun olur olmaz bü yük bir  
      ma ğazada giyime hazır malların alım bölümünde asistan olarak çalı şmaya  
      ba şladı. Çok iyi tavsiye mektuplarıyla i şe ba şlamı ştı: "Hırslı, co şkulu ve  
      yeteneklidir" diye yazıyordu birinde. "Büyük başarılar elde edece ği  
      kesin." Ama Joan büyük ba şarı elde edemedi. Sekiz ay sonra istifa edip  
      ba şka bir perakende i şine geçti. Onun çalı ştı ğı yerdeki satın alma  
      müdürünü tanıyordum ve bir gün ne oldu ğunu sordum. 
 
      "Joan iyi birisi ve oldukça güzel özellikleri  var,-" dedi. "Ancak tek bir  
      konuda eksik." 
 
      "Nedir?" diye sordum. 
 
      "Joan sadece kendi ho şlandı ğı mallan alıyordu. Mü şterilerimizin sevdi ği  
      şeyleri de ğil. Kendisini bu ma ğazadan alı ş veri ş yapanların yerine  
      koymadan kendi zevkine göre tarz, renk, malze me ve fiyatları seçiyordu.  
      Belli çizgideki şeylerin bizim için uygun olmadı ğını söyledi ğimde 'Bunu  
      sevecekler. Ben sevdim. Oldukça iyi satacak,'  derdi." 
 
      "Joan hali vakti yerinde bir ailenin çocu ğuydu. Kaliteye önem verirdi.  
      Fiyatlar onun için önemli de ğildi. Joan orta ve 
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      dü şük gelirli ki şilerin gözüyle giyinmenin nasıl olaca ğını gö-  
      remedi. O nedenle aldı ğı mallar uygun de ğildi." 
 
      Önemli nokta şu: Di ğer insanların yapmalarını istedi ğimiz şeyleri  
      yapmalarını sa ğlamak için onların gözüyle görebilmemiz gerekir.  
      Kar şımızdakinin diliyle konu ştu ğumuzda onları etkilemenin büyüsü etkili  



      biçimde görünür. Ba şarılı bir pazarlamacı arkada şım tanıtımda bulunmadan  
      önce uzunca bir süresini ki şilerin nasıl tepki göstereceklerini tahmin  
      etmeye harcadı ğını söylemi şti. Ço ğunlu ğun dilini konu şmak daha ilginç ve  
      etkili bir konu şma hazırlamasına yardımcı olur. Yönetici i şçilerinin  
      dilini konu şursa daha çok ve iyi verim alırl 
 
      Genç bir kredi yöneticisi şu tekni ğin i şine ne kadar çok yaradı ğını  
      anlatmı ştı. 
 
      "Burada i şe ba şladı ğımda (orta büyüklükte bir giyim ma ğazası) krediler  
      bölüm yöneticisinin yardımcısıydım ve görevim  kredi toplama i şlerini takip  
      etmekti. Kullanılan mektuplar beni gerçekten hayal kırıklı ğına u ğrattı.  
      Sert, tahrik edici ve tehditkârdı. Okudu ğumda şöyle dü şünmüştüm: 'Do ğrusu  
      birisi bana böyle mektuplar gönderse borcumu ödeyece ğim varsa bile  
      ödemem.' Böylece çalı şmaya ba şladım ve ödemesini geciktirdi ğim bir yerden  
      ne tür bir mektup alırsam parayı öderdim diye  dü şünerek o tip mektuplar  
      hazırladım, i şe yaradı. Kendimi Ödemelerini geciktirmi ş müşterilerin  
      yerine koyarak rekor seviyede bir toplama ula ştık. 
 
      Birçok politik aday kendisini oy kulanacak ki şilerin yerine koyup onlar  
      gibi dü şünmedi ği için seçimleri kaybeder. Resmi göreve aday birisi  (kî en  
      az rakibi kadar güçlü özeliklere sahipti) tek  bir sebepten dolayı seçimi  
      büyük farkla kaybetmi şti. Kullandı ğı dili seçmenlerin çok az bir yüzdesi  
      anlayabilmi şti. Öte yandan, rakibi seçmenlerin ilgi alanları aç ısından  
      dü şünmüştü. Çiftçilerle konu ştu ğunda onların dilini konu şuyordu. Fabrika  
      i şçileriyle konu şurken onların a şina oldukları kelimeleri kullanırdı.  
      TV'de konu şurken kendisini Dr. Üniversite Profesörü olarak de ğil, Bay  
      Tipik Seçmen olarak göstermesini bilmi şti. 
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      Şu soruyu aklınızdan çıkarmayın: 
      "Kar§ımdaki ki şiyle yer de ği ştirgeydim 
 
      ne dü şünürdüm?" 
      Bu daha ba şarılı hareket etmenizi sa ğlar. 
 
 
      Etkilemek istedi ğimiz insanların ilgilendikleri şeyleri dü şünmek her durum  
      için kullanılabilen en mükemmel dü şünce ilkesidir^ Birkaç yıl önce küçük  
      bir elektrik malzemeleri üreticisi hiç atmaya n sigortalardan  
      geli ştirmi şti. Üretici sigortalan 1.25 dolardan satmaya karar verip  
      tanıtımın yapılması için bir reklam ajansıyla  anla ştı. < 
 
      Bu kampanyanın sorumlusu olarak belirlenen ki şi oldukça heveslenip tüm  
      ülkeyi TV, radyo ve gazetelerle yo ğun bir reklam kampanyasına bo ğmayı  
      planladı. " İşte böyle" dedi. "Yılda 10 milyon sataca ğız." Danı şmanları  
      sigortaların fazla popüler ve romantik görünü şlü bir mal olmadı ğı  
      konusunda onu uyarmaya çalı ştı. İnsanlar sigorta alırken en ucuzu  
      hangisiyse onu alırdı, o kadar. "Neden," dedi  yönetici, "yüksek tirajlı  
      dergiler kullanarak üst gelir düzeyindeki ins anlara satmayalım?" 
 
      Oyunu kuralına göre oynamamı şlardı ve altı hafta içinde "hayal kırıklı ğı  
      yaratan sonuçlar" nedeniyle reklam kampanyası  durduruldu. Sorun şuydu:  
      Kampanya sorumlusu sigortalara yılda 75.000 d olar kazanan birisinin  
      gözüyle bakmı ştı. Onlara pazarın gözüyle bakmayı ba şaramadı; yani yılda  



      9,000-15.000 dolar kazanan ki şilerin gözüyle. Kendini onların yerine  
      koysaydı kampanyayı ne yöne kaydıraca ğını anlayabilir ve mü şteriyi elinden  
      kaçırmazdı. 
 
      Etkilemek istedi ğiniz insanların diliyle konu şma gücünü geli ştirin.  
      A şağıdaki egzersizler bu konuda size yardımcı olacaktır . 
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      Ba şkalarının Diliyle Konu şma Deneyimi Edinin 
 
      Durum Egzersizler 
 
 
      1. Birine i ş konusunda 
      direktif verme 
      Konuya yeni olan birinin açısından bakarsam, kendimi yeterince  
      açıklayabildim mi acaba? 
 
      E ğer tipik bir mü şteri olsaydım, tepkim ne olurdu? 
 
      E ğer kar şıdaki ki şinin yerinde olsam bu ses tonu ve üslubu hakkında n e  
      dü şünürdüm? 
 
      Bu benim sevdi ğim bir şey mi yoksa onun sevdi ği bir şey mi? (ço ğu zaman  
      arada büyük fark vardır) 
 
      Bu şekilde bana emir verilseydi yerine getirir miydim? 
 
      Ben çocuk olsaydım -ya şını, deneyimini, duygularını dikkate alarak- bu  
      e ğitime tepkim ne olurdu? 
 
      E ğer benim gibi giyinseydi yöneticim hakkında ne dü şünürdüm? 
 
      Dinleyicilerin geçmi şi "c ilgi alanları dü şünüldü ğünde böyle bir cümle  
      nasıl gider? 
 
      Mü şterilerimin yerinde olsaydım ne tür yiyecek, müzik ve e ğlenceden  
      ho şlanırdım? 
 
      2. Reklam metni yazma 
 
      3. Telefon üslubu 
 
      4. Hediye 
 
      5. Emir verme biçimim 
 
      6. Çocuk e ğitimi 
 
      7. Görünümüm 
 
      8. Bir konu şma hazırlama 
 
      9- E ğlence 
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      Ba şkalarının anlayaca ğı dili konu şma 
      'ilkesini kendiniz için hayata geçirin. 
 
      1. Kar şınızdaki insanın durumuna dikkat edin. 
      Kendinizi onun yerine koyun. Unutmayın, 
 
      ilgi alanları, gelir düzeyi, zekâsı, 
      geçmi şi sizinkinden çok farklı olabilir. 
 
      2. Şimdi kendinize sorun: "Ben onun durumunda 
      olsaydım, buna nasıl tepki gösterirdim ?" 
 
      3. E ğer o insanın yerinde olsaydınız sizi 
      ne harekete geçirirdiyse onu yapın. 
 
 
      2 Numaralı Liderlik tikesi. Dü şünün: Bunu Ele Almanın •insani Yolu Nedir? 
 
      insanlar liderlik kar şısında farkı tutumlar sergiler. Kimisinin yakla şımı  
      diktatörce bir tutum izlemektir. Diktatör tüm  kararları kendisi verir ve  
      etkilenenlere danı şmaz. Altında çalı şan ki şiler açısından bakmayı  
      reddeder. Bunun nedeni belki de içinin derinl iklerinde astlarının haklı  
      olabilece ği korkusudur. Haklı olurlarsa onlara bakacak yüzü k almaz.  
      Diktatör uzun süre dayanmaz, i şçiler bir süre sadık görünebilir ama kısa  
      sürede rahatsızlık ba ş gösterir. En iyi i şçilerin bazıları istifa ederken,  
      kalanlar da uranlı ğa kar şı birle şir. Sonuçta organizasyonun i şleyi şi  
      sekteye u ğrar. Bu da diktatörü yöneticisi kar şısında zor durumda bırakır. 
 
      ikinci liderlik yakla şımı, so ğuk, mekanik, "ben-kuralları-uygularım"  
      yakla şımıdır. Bu yakla şımı benimseyen ki şi her şeyi kitabına göre ele alır.  
      Her kural, politika veya planın ola ğan durumlar için yardım çantası  
      niteli ğinde oldu ğunu anlamaz. Bu sözde-liderler insanları makine gib i  
      algılar. İnsanların en sevmedikleri şey makine yerine konulmaktır. So ğuk,  
      ki şisel olmayan verimlilik uzmanı, ideal lider de ğildir. Onun için,  
      çalı şan "makineler" ancak enerjilerinin bir kısmını i şe verir. 
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      Ola ğanüstü liderlik zirvelerine çıkan ki şi 
 
      "insan olmak" dedi ğimiz 
      üçüncü yakla şımı sergileyen ki şidir. 
 
 
      Birkaç yıl önce büyük bir alüminyum üreticisi nin mühendislik geli ştirme  
      yöneticisi John S. ile yakından çalı şma imkânı buldum. John, "insan olmak"  
      yakla şımında uzmandı ve bunun kendisine kazandırdı ğı ödüllerden çok  
      ho şnuttu. Herhangi bir küçük şeyde dahi yakla şımı şöyle olurdu: "Sen bir  



      insansın. Sana saygı duyuyorum. Sana her türl ü yardımı yapabilmek için  
      buradayım." 
 
      ba şka bir şehirden yeni eleman alındı ğında o- 
      nini halletmeden rahat edemezdi. Sekreteri ve  
      'ı şarak grubundaki herkes için do ğum günü 
      •rdi. Otuz dakika süren bu tür partilerin mal i- 
      da. Ki şinin sadakati ve verimlili ğini artırmak 
      ...imdi. Elemanlarından birinin farklı bir di ni 
      .i.^..x.a sahip oldu ğunu ö ğrendi ğinde onu odasına ça ğırmı ş ve 
      genel tatillere uymayan o ki şinin dini bayramları için ayarla-  
      ma yapabilece ğini söylemi şti. Bir elemanı veya onun ailesin-  
      den biri hastalandı ğında John bunu mutlaka bilir ve geçmi ş 
      olsun dileklerini iletirdi. Elemanlarının i ş dı şı ba şarıları hak-  
      kında onları takdir edecek zamanı da bulurdu.  
 
      John'un "insan olmak" felsefesinin en iyi örn eği ise bir i şten çıkarma  
      olayında gözlendi. John'dan önceki yönetici t arafından i şe alınmı ş  
      ki şilerden bir tanesi i şine yeterince ilgi ve gayreti göstermiyordu. John  
      konuyu muhte şem bir şekilde ele aldı. Klasik yöntemi izleyerek önce i şçiyi  
      odasına ça ğırıp kötü haberi vermek, sonra da ayrılması için 15  veya 30  
      gününün oldu ğunu söylemek yoluna gitmedi. 
 
      Bunun yerine iki sıradı şı şey yaptı, ilk olarak ki şiye ilgi ve azmini daha  
      iyi gösterebilece ği ba şka tür i ş bulmasının kendi ki şisel çıkarı için daha  
      iyi oldu ğunu açıkladı. O ki şi ile çalı şarak oldukça ünlü ve yetenekli bir  
      kariyer planlama da-nı şmanıyla ileti şim kurmasını sa ğladı. İkincisi görevi  
      olmadı ğı halde şunu yaptı. Bu ki şinin yeteneklerine uygun eleman 
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      arayan birkaç şirketin yöneticisiyle i ş görü şmesi yapmasını sa ğladı,  
      "i şten çıkarılı şının" 18. gününde ki şi daha iyi bir konumda i ş bulmu ştu  
      kendisine. 
 
      Bu i şten çıkarma yöntemi beni çok etkilemi şti. Bu nedenle ona yakla şımının  
      arkasındaki dü şüncesinin ne oldu ğunu sordum. Şu şekilde açıkladı:  
      "Aklımdan hiç çıkarmadı ğım eski bir söz vardır. Kim ki bir ki şinin gücü  
      altındadır aynı zamanda onun koruması altında dır. Biz bu insana daha  
      ba şlangıçta i şe almamalıydık, çünkü bu i şe uygun birisi de ğildi. Ancak  
      aldı ğımıza göre hiç de ğilse yeni bir i ş bulmasında ona yardımcı  
olmalıydık. 
 
      "Herkes" diye devam etti, "birini i şe alabilir. Ancak liderlik sınavı  
      i şten çıkarmaktadır. Bu ki şiye yeni i ş bulmada yardımcı olmam, bölümdeki  
      herkesin içinde bir i ş güvenli ği duygusu yaratacaktır. Bu örnekle onların  
      şunu bilmelerini sa ğladım: Burada oldu ğum sürece kimse kapının önüne  
      konmayacak." 
 
      Sakın hata yapmayın. John'un "insan olmak" bi çimindeki liderli ği  
      kar şılı ğını ödemi ştir. John hakkında arkadan konu şma veya dedikodu yoktur.  
      Tartı şmasız bir sadakat ve deste ğe sahiptir. Kendi elemanlarına maksimum  
      i ş güvencesi verdi ğinden kendisi de maksimum i ş güvencesi almı ştır. 
 
      On be ş yıl boyunca burada Bob W. diyece ğim bir ki şiye çok yakındım. Bob  
      şimdi altmı şına merdiven dayadı. Zor bir hayat geçirdi. Rastgel e bir  
      e ğitim ve parasızlık. Bob 1931'de i şsiz kaldı. Ancak mücadeleci bir  



      ki şili ğe sahiptir. Bo ş duracak birisi olmadı ğı için garajında dö şemecilik  
      yapmaya ba şladı. Dur durak bilmez enerjisi sayesinde i şi büyüdü ve bugün  
      300 i şçinin çalı ştı ğı modern bir mobilya fabrikasına sahiptir. 
 
      Bob bugün milyoner. Para ve rnaddi şeyler tabii dikkate alınması gereken  
      şeyler. Ancak Bob ba şka açılardan da zengin. Arkada şlık, memnuniyet,  
      tatmin konusunda da milyonerdir. Bob'un iyi ö zelliklerinin içinde en çok  
      öne çıkanı ö-teki insanlara yardım etme arzus udur. Bob'un bunu yapı ş  
      biçimi bir uzmanın formülü gibidir. Kendisi b unu şöyle açıklar: "Kendisi  
      için ben zayıf karakterliyim diyen birisini b ulaca ğınızı sanmıyorum. Benim  
      bir i şim var. Yolunda gitmeyen bir 
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      şey olursa bunu düzeltirim.- Ancak önemli olan, onu düzeltme biçimimdir.  
      E ğer i şçiler bir şeyi yanlı ş veya hatalı yapıyorlarsa onları incitmemeye,  
      kendilerini küçük görmemelerini sa ğlamaya çok dikkat ederim. Sadece şu  
      dört basit adımı atarım. 
 
      Önce onlarla özel olarak konu şurum. 
 
      ikinci olarak, iyi yaptıkları şeyden dolayı onları takdir e-derim. 
 
      Üçüncü olarak, o an için bu i şi daha iyi yapabilece ğini ve kendisine  
      yardımcı olaca ğımı belirtirim. 
 
      Son olarak da iyi oldukları konularla ilgi ol arak onları tekrar takdir  
      ederim. 
 
      ."Bu dört adımlık formül i şe yarar. Böyle yaptı ğımda insanlar bana  
      te şekkür ederler çünkü bu tam da sevdikleri yöntemdir.  Büromdan sadece iyi  
      olduklarını de ğil, daha iyi olabileceklerini de dü şünerek çıkarlar. 
 
      "Hayatım boyunca insanların üstüne oynuyorum"  der Bob. "Onlara ne kadar  
      iyi davranırsam o kadar iyi şeyler gelir ba şıma. Dürüst olmak gerekirse  
      bunu planlamıyorum. Sadece bu yöntem i şe yarıyor." 
 
      "Sana bir örnek vereyim. Be ş veya altı yıl önceydi, bir gün üretim  
      hattında çalı şan i şçilerden birisi i şe sarho ş gelmi şti. Kısa sürede  
      fabrikada bir karga şadır ba şladı. Bu adam eline 20 litrelik bir vernik  
      kutusu almı ş, ortalı ğa saçıyordu. Di ğer i şçiler kutuyu elinden almayı  
      ba şardı ve fabrika güvenli ği onu dı şarı çıkardı. 
 
      "Dı şarı çıktım ve onu bir duvara yaslanmı ş uyu şuk halde otururken buldum.  
      Onu kaldırdım, arabaya bindirdim ve evine göt ürdüm. Karısı onu bu halde  
      görünce çılgına döndü. Onu her şeyin düzelece ği konusunda temin ettim.  
      'Evet ama anlamıyorsunuz,' dedi karısı. 'Bay W (yani ben) fabrikaya sarho ş  
      gelinmesini ba ğı şlamaz. Jim şu anda i şini kaybetti demektir. Şimdi biz ne  
      yapaca ğız?' Ona Jim'in i şten atılmayaca ğını söyledim. Bunu nereden  
      bildi ğimi sordu. Çünkü dedim Bay W. benim. 
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      "Kadın neredeyse bayılacaktı. Jim için i şte elimden geldi ğince yardım  
      edece ğimi, kendisinin de aynı yardımı evde göstermesini s öyledim ve ertesi  
      gün onu fabrikada görmek istedi ğimi belirttim. 
 
      "Fabrikaya döndü ğümde Jim'in çalı ştı ğı bölüme gidip i ş arkada şlarıyla  
      görü ştüm. Onlara dedim ki: 'Bugün burada ho ş olmayan bir durumla  
      kar şıla ştınız. Bunu unutun. Jim yarın gelecek. Ona nazik da vranın. Uzun  
      süredir oldukça iyi çalı şıyor ve bir şans daha tanımak boynumuzun borcu. 
 
      "Jim yola geldi ve içki bir daha onun için so run yaratmadı. Kısa sürede  
      olayı unuttum. Ama Jim unutmadı, îki yıl önce  sendika fabrikadaki  
      temsilcilerle görü şmek için birkaç ki şi göndermi şti. Şaşırtıcı ve gerçekçi  
      olmayan taleplerde bulundular. Jim -sessiz, u ysal Jim- birden lider oldu.  
      Yo ğun bir şekilde kulise ba şlayarak Bay W. ile her zaman adil sözle şmeler  
      yaptıklarını, dı şarıdan birilerinin gelip de kendilerine ne yapacakl arını  
      ö ğretmeye gereksinimleri olmadı ğını anlattı. Dı şarıdan gelenler gittiler  
      ve biz, Jim sa ğolsun, her zamanki gibi dostça bir sözle şme imzaladık." 
 
      Daha iyi lider olmak için "insan olmak" yakla şımını kullanmanın iki yolu  
      vardır. İlki, insanlarla ilgili zor bir durumla her kar şıla şmanızda  
      kendinize şunu sorun: "Bunu ele almanın insani biçimi nedir?"  
      Elemanlarınızla anla şmazlı ğa dü ştü ğünüzde veya bir i şçi sorun yarattı ğında  
      bu soru üzerinde uzun uzun dü şünün. 
 
      Bob W.'nün di ğer insanlara yardım etme formülünün ki şilerin hatalarını  
      düzeltmelerini sa ğladı ğını unutmayın. Alaycı olmayın. Kindar olmayın.  
      İnsanları küçük dü şürmekten kaçının. Şunu sorun: " İnsanları ele almanın  
      insani biçimi nedir?" Bu yöntem kar şılı ğını her zaman öder. Er ya da geç,  
      ama daima. 
 
      " İnsan olmak" yakla şımından fayda sa ğlamanın ikinci yolu hareketleriniz  
      ile önce kar şınızdakini dü şündüğünüzü göstermektir. Elemanlarınızın i ş  
      dı şı faaliyetlerine ilgi gösterin. Herkese saygı duyun . Kendinize daima  
      şunu anımsatın; ya şamanın temel amacı ondan zevk almaktır. Genel kural   
      olarak, bir ki şiye ne kadar ilgi gösterirseniz size o kadar çok şey verir.  
      Ve onun size verdikleri de sizi daha büyük ba şarılara götürür. 
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      Elemanlarınızı her fırsatta yöneticilerinize övün. Eski bir Amerikan  
      gelene ği vardır; zayıfın yanında olan takdir edilir. Elema nlarınız bu  
      övgüler nedeniyle size daha sadık olacak ve s iz de ilerleyeceksiniz. Bu  
      durumun yöneticilerinizin gözünde sizin de ğerini azaltaca ğını sanıp da  
      endi şelenmeyin. 
 
 
      Daha ziyade alçak gönüllü olacak kadar 
 
      büyük olan ki şi, basanlarından dolayı 
 
      ba şkalarının ilgisini çekmek mecburiyetinde hisseden 
 
      ve kendine güveni olmayan ki şiden 
 
      daha güvenilir birisidir. 
      Biraz tevazu oldukça yol katetmenizi sa ğlar. 
 



 
      Her fırsatta elemanlarınızı ki şisel olarak takdir edin. Çalı şmalarından  
      dolayı onları takdir edin. Fazladan yaptıklar ı her çaba için onları takdir  
      edin. insanları te şvik etmenin en iyi ve basit yolu takdirdir ve maliy eti  
      yoktur. Ayrıca bu, oy sayısı en güçlü veya en  ünlü adayı bile ala şağı  
      edebilir. Hiçbir zaman elemanlarınızın sizin tarafınıza ne zaman gelip  
      destekleyeceklerini bilemezsiniz. 
 
 
      insanları takdir etme deneyimi kazanın, 
      insanların suyuna gidin, insan olun. 
 
 
      3 Numaralı Liderlik ilkesi: ilerlemeyi Dü şünün, ilerlemeye inanın,  
      ilerlemek üzere atılın. ' 
 
      insanların sizinle ilgili söyleyebilecekleri en övücü söz şudur:  
      "ilerlemek istiyor. Tam bu i şin adamı." Her alanda yükselmeler, ilerlemeye  
      inanan -ve öne atılan- bireylerindir. Liderle rin, gerçek liderlerin sayısı  
      çok azdır. Statükocular (her şey-yolunda-yukarıdakileri-üzmeyelim'ciler)  
      sayıca ilerleyicilerden  
      (ilerlemek-için-imkân-var-çalı şahm-ve-daha-iyi-yapa-lım'cılar) daha  
      çoktur. Seçkin liderlere katılın, ileriye dön ük bakın. 
 
      ileriye dönük bakı ş açısı geli ştirmek için iki özel şey vardır. 
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      1. Yaptı ğınız her şeyde ilerlemeyi dü şünün. 
 
      2. Yaptı ğınız her şeyde yüksek standartları dü şünün. 
 
      Birkaç ay önce orta büyüklükte bir şirketin genel müdürü önemli bir karara  
      varma konusunda benden yardım istedi. Şirketi kendisi kurmu ştu ve satı ş  
      yöneticili ğini de yapıyordu. Artık satı şta yedi ki şilik bir ekip vardı ve  
      bundan sonraki adım olarak bunlardan bir tane sini yönetici yapmayı  
      dü şünüyordu. Aday sayısını üçe indirmi şti. Üç ki şi de e ş düzeyde deneyim  
      ve performansa sahipti. 
 
      Benim görevim, bu ki şilerle i şbaşında birer gün geçirmek ve hangisinin en  
      iyi aday olabilece ği hakkında dü şüncelerimi belirtmekti. Her birine bir  
      danı şmanın kendileriyle genel pazarlama programı hakkınd a konu şmaya  
      gelece ği söylendi. Elbette asıl ziyaret amacım onlara açık lanmadı. 
 
      Adayların ikisi benzer tepkileri gösterdiler.  Benimle rahat edemediler.  
      Orada bir şeyleri "de ği ştirmek" için bulundu ğumu anlamı ş gibiydiler, ikisi  
      de statükocu idi. İkisi de yapılan şeyleri savundu. Bölgelerin  
      belirlenmesi, prim sistemi, promosyon malzeme leri gibi pazarlamanın her  
      konusunda onlara sorular sordum. Ancak her se ferinde cevap aynıydı:  
      "Her şey yolunda." Bazı durumlarda mevcut i şleyi şin neden de ği ştirilmemesi  
      gerekti ğini veya de ği ştirilemeyece ğini açıkladılar. Kısacası ikisi de  
      statükocuydu ve de ği şiklik istemiyordu. Biri beni otelime bırakırken şöyle  
      demi şti: "Benimle tüm gününüzü neden geçirdi ğinizi tam anlayamadım ama Bay  
      M'ye her şeyin yolunda oldu ğunu söyleyin. Hiçbir şeyi kendinizce  
      yorumlamaya kalkmayın." 
 
      Üçüncü ki şi ise çok farklıydı. Şirketinden memnundu ve büyümekte oldu ğu  



      için gurur duyuyordu. Ancak gidi şattan bütünüyle ho şnut de ğildi. Bazı  
      ilerlemelerin yapılmasını istiyordu. Tüm gün boyunca fikirlerini anlattı.  
      Yeni i ş kazanma, mü şterilere daha iyi hizmet verme, bo şa giden zamanı  
      azaltma, prim sistemini gözden geçirme, hem k endisi hem şirketi için daha  
      çok kazandıracak şeyler konusundaki fikirlerini yani. Ondan ayrılırke n son  
      dedi ği şuydu: "Fikirlerimi sizinle payla şma imkânı verdi ğiniz için  
      minnettarım. İyi bir noktadayız ancak inanıyorum ki daha iyi olab iliriz." 
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      Benim tercihim, elbette, üçüncü ki şiydi. Şirketin genel müdürünün arzusu  
      da aynı yönde çıktı. Geni şlemeye, verime, yeni ürünlere, yeni süreçlere,  
      daha iyi okullara, refahın arttırılmasına ina nın. 
 
 
      ilerlemeye inanın ve öne atılın; lider olacak sınız. 
 
 
      Çocukken iki liderin dü şüncelerinin takipçilerinin performansını nasıl  
      etkiledi ğini görebilecek güzel bir örne ği inceleme fırsatım olmu ştu. 
 
      Bir kasaba ilkokuluna gitmi ştim: Sekiz sene tek bir ö ğretmen ve dört duvar  
      arasına sıkı ştırılmı ş kjrk çocuk. Yeni bir ö ğretmenin gelmesi her zaman  
      çok önemli bir olaydı. Büyük sınıflar -yedi v e sekizinci- tarafından ba şı  
      çekilen olaylarla gidilebildi ği kadar gidilirdi. 
 
      Bir keresinde küçük bir kaos ya şanmıştı. Her gün bildik okul şakaları  
      yapılırdı -tükürmeler, kâ ğıttan uçaklar. Sonra önemli olaylar  
      gerçekle ştirilmeye ba şlandı. Bir keresinde ö ğretmen yarım gün boyunca  
      sınıfa alınmadı. Bir ba şka gün tersi yapılarak, saatlerce sınıfta kilitli  
      tutuldu. Bir ba şka gün büyük sınıflardan bir çocuk okula köpe ğini getirdi.  
      Bu çocukların suç i şleyen ki şiler olmadıklarını belirtmek isterim. Amaçlan  
      çalmak, kavga çıkarmak veya zarar vermek de ğildi. Kırsal kesimlerde  
      ya şayan gürbüz çocuklardı ve sahip oldukları e-nerjiyi  dı şarı vurmak  
      istiyorlardı. 
 
      Sonunda ö ğretmen yıl sonuna dek kalmayı bir şekilde becerirdi. Ancak bir  
      sonraki yıl yeni bir ö ğretmenin gelmesi kimseyi şaşırtmazdı. Yeni ö ğretmen  
      aynı çocuklardan bütünüyle farklı sonuçlar el de etti. Ki şisel gurur ve  
      saygı kavramlarıyla çocukların ilgisini çekti . Onlara karar verme cesareti  
      kazandırdı. Her çocu ğun ayrı bir sorumlulu ğu vardı; tahtayı silmek,  
      silgileri temizlemek, alt sınıfların sınav kâ ğıtlarını o-kumaya yardımcı  
      olmak gibi. Birkaç ay önce yanlı ş yönlendirilmekte olan enerjiyi kullanmak  
      için yaratıcı yöntemler bulmu ştu. E ğitim programı, karakter de ği ştirmek  
      temasını baz alıyordu. 
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      Çocuklar bir yıl önce genç şeytanlar gibi davranırken, bir yıl sonra neden  
      genç melekler halini almı ştı? Fark liderde, ö ğretmendeydi. Dürüst olmak  
      gerekirse, yıl boyunca okul şakaları yaptıkları için çocûlclân  
      suçlayamayız. Her durumda ö ğretmen örnek olur. 
 



      İlk ö ğretmen aslında çocukların ilerleme kaydetmesiyle  
      ilgilenmiyordu.Çocuklara hiçbir hedef vermedi . Onlara cesaret de vermedi.  
      Kendine hakim olamıyordu. O ö ğretmeyi sevmiyordu, çocuklar da ö ğrenmeyi.  
      Ancak ikinci ö ğretmen büyük ve olumlu standartlara sahipti. Çocukl arı  
      gerçekten seviyor ve onların pek çok şey yapmasını istiyordu. Hepsini bir  
      birey olarak ele aldı. Disiplini çabuk sa ğladı çünkü yaptı ğı her şeyde  
      kendisi disiplinliydi. 
 
      Her iki durumda da çocuklar kendilerini ö ğretmenlerin temsil etti ği örne ğe  
      ayarladılar. 
 
      Kendini ayarlama olayını her türlü yeti şkin grubunda bulabiliriz. İkinci  
      Dünya Sava şı sırasında komutanların sürekli olarak gördükleri şey, en  
      yüksek morale sahip olan birliklerin, komutan ı "kolay, dingin, lakayt"  
      olan birlikler olmadı ğıydı. Bu konuda e şsiz olan birliklerin, askeri  
      kuralları dürüstçe ve mükemmel uygulayan suba yların komutasındaki  
      birlikler oldu ğu tespit edildi. Askeri personel dü şük kalitede komutanlara  
      saygı ve ba ğlılık duymaz. 
 
      Üniversite ö ğrencileri de ipuçlarını dersine girdikleri 
 
      profesörden alırlar. Bir profesörün dersine g iren ö ğrenciler 
 
      okulu kırar, kopya çeker ve bir şekilde fazla çalı şmadan sınıf 
 
      geçerler. Ancak ba şka bir profesörün dersine giren aynı ö ğ- 
 
      , renciler o konuda uzman olmak için fazladan  çalı şırlar. 
 
      İş dünyasında da çalı şanların dü şünme biçimlerinin yö-neticilerininkine  
      ba ğlı oldu ğunu görürüz. Bir grup i şçiyi yakından izleyin  
      -alı şkanlıklarını, üsluplarını, şirkete kar şı olan tutumlarını,  
      ahlaklarını ve kendilerini kontrol seviyeleri ni gözleyin. Bulduklarınızla  
      bu ki şilerin yöneticilerinin aynı özelliklerini kar şıla ştırın. İlginç  
      benzerlikler bulacaksınız. 
 
      Her yıl ilerleme kaydedememi ş ve dü şüşe geçmi ş birçok firma yeniden  
      yapılanır. Nasıl mı? En üst düzeydeki bîr avu ç 
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      yöneticiyi de ği ştirerek. Şirketler (benzer şekilde üniversiteler,  
      kiliseler, kulüpler, sendikalar ve her türlü örgütler) a şağıdan yukan  
      gidilerek de ğil, yukarıdan a şağıya do ğru giderek ba şarıyla yeniden  
      yapılanır. Yukarıdaki dü şünce biçimini de ği ştirirseniz otomatik olarak  
      a şağıdakileri de de ği ştirmi ş olursunuz. 
 
      Şunu unutmayın: Bir grubun lideri oldu ğunda bu ki şiler kendilerini sizin  
      koydu ğunuz standartlara göre ayarlarlar. Bu ilk birkaç ha ftada çok  
      Belirgindir. Onlar için en önemli olan şey, sizden bir ipucu almak ve ne  
      bekledi ğinizi ö ğrenmektir. Attı ğınız her adımı izlerler. Bana ne kadar i ş  
      verecek diye dü şünürler. Nasıl yapılmasını isteyecek? Onu ne memnun  eder?  
      Şunu yaparsam bana ne der? 
 
      Ö ğrendikten sonra ona göre hareket ederler. 
      Örne ğinize bakın ve şu eski fakat etkili dörtlü ğü kullanın. 
 



 
      Nasıl bir dünya olurdu 
 
      bu dünya 
 
      E ğer herkes 
 
      benim gibi olsaydı? 
 
 
      Bunu i ş dünyasına uyarlamak için dünya kelimesini şirket 
      ile de ği ştirin: 
 
 
      Nasıl bir şirket olurdu 
 
      bu şirket 
 
      E ğer herkes 
 
      benim gibi olsaydı? 
 
 
      Benzer şekilde kendinize sorun: Herkes sizin gibi olsaydı k ulübünüz,  
      derne ğiniz, okulunuz, kiliseniz nasıl olurdu? Elemanların ızın nasıl  
      dü şünmesini, konu şmasını, davranmasını, ya şamasını istiyorsanız siz de  
      öyle yapın. Göreceksiniz onlar da aynısını ya pacaklar. 
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      Belli bir süre içinde elemanlar şeflerinin kopyası olur. 
 
      En iyi performansı almanın en kolay yolu, asl ının 
 
      ço ğaltılmaya de ğer bir şey olmasını sa ğlamaktır. 
 
 
      İlerlemeci Bir Dü şünür Müyüm? 
 
      A. İşimle ilgili İlerlemeci Mi Dü şünüyorum? 
 
      1. İşimi "Daha iyi nasıl yapabilirim?" tutumuyla de ğer- 
      lendirebiliyor muyum? 
 
      2. Her fırsatta şirketimi, çalı şanlarını, sattı ğı ürünleri 
      takdir ediyor muyum? 
 
      3. Üretti ğim i ş açısından bakılırsa, ki şisel özelliklerim 
      her açıdan üç ya da altı ay öncesine göre dah a iyi 
      mi? 
 
      4. Benimle çalı şan elemanlar için çok iyi bir örnek 
      te şkil ediyor muyum? 
 
      B. Ailemle ilgili İlerlemeci Dü şünüyor Muyum? 
 



      1. Üç ya da altı ay öncesine göre ailem daha mutlu 
      mu? 
 
      2. Ailemin ya şam standartlarını yükseltmek için bir 
      planım var mı? 
 
      3- Ailemin ev dı şında rahatlatıcı, dinlendirici aktivi- 
 
      teleri var mı? 
      4. Çocuklarım için ilerlemeyi destekleyen bir  örnek 
 
      te şkil ediyor muyum? 
 
      C. Kendimle ilgili ilerlemeci Dü şünüyor Muyum? 
 
      1. Üç ya da altı ay öncesine göre daha de ğerli bir ki şi 
      oldu ğumu dürüstçe söyleyebilir miyim? 
 
      2. Ba şkalarına göre de ğerimi arttırmak için izledi ğim 
      bir ki şisel geli şim programım var mı? 
 
      3. Gelecek be ş yıl için koymu ş oldu ğum hedeflerim 
      var mı? 
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      4. Ba ğlı oldu ğum her organizasyon veya grupta orta-  
      lı ğı canlandırıcı bir ki şi miyim? 
 
      D. Derne ğimle ilgili İlerlemeci Dü şünüyor Muyum? 
 
      1. Dürüst olmak gerekirse geçen altı ay içind e derne-  
      ğimin (dini, okul, vb) ilerlemesini sa ğlayacak bir 
      şey yaptım mı? 
 
      2, Derne ğimin projelerini destekledim mi? Yoksa sa-  
      dece ele ştirip kar şısında mı oldum? 
 
      3- Derne ğimi ilerletmek için herhangi bir konuda li-  
      derlik yaptım mı? 
      4. Dernek arkada şlarımla konu şmalarım olumlu mu? 
 
      4 Numaralı Liderlik ilkesi: Kendi Kendinize A kıl Danı şmak İçin Zaman Ayınn  
      Ve Böylece Dü şünme'Gücünüzü Geli ştirin 
 
      Liderleri me şgul insanlar olarak biliriz. Öyledirler. Liderlik h er şeyle  
      ilgili olmayı gerektirir. Ancak ço ğu zaman yanlı ş görülse de liderlerin  
      önemli bir zamanını yalnız geçirdiklerini bel irtmek gerekir. Kendi  
      dü şünceleriyle tek'ba şına. 
 
      Büyük dini liderlerin hayatlarını inceleyin; zamanlarının ço ğunu yalnız,  
      kendi ba şlarına geçirmi ş' olduklarını göreceksiniz. Musa sürekli yalnız  
      kalırdı. Hem de uzun sürelerle. İsa, Buda, Konfiçyüs, Muhammed, Gandi de -  
      tarihteki her önemli dini lider zamanının ço ğunu ya şamın  
      me şguliyetlerinden u-zak, sükûnet içinde yalnız geçirm i ştir. 
 
      Tarihte iyi veya kötü izler bırakmı ş politik liderler de yalnız kalarak  



      dü şünmüşlerdir. E ğer Franklin D. Roosevelt çocuk felci geçirip uzunca  bir  
      süre yalnız kalmasaydı böyle sıradı şı bir lider olur muydu? Harry Truman  
      da genç bir delikanlı ve yeti şkin olarak Missouri'deki çiftli ğinde pek çok  
      zaman geçirmi ştir. 
 
      Belki Hitler hapiste tek ba şına aylarını geçirip Kavgam ü-zerinde  
      dü şünmeseydi, Almanlar'ın bir anlık gafletini kullanıp  uygulamaya koydu ğu  
      ve dünyayi ele geçirmeye çalı şan hain planlar aracılı ğıyla bu denli güce  
      sahip olmayabilirdi. 
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      Diplomatik açıdan oldukça yetenekli oldukları nı ispat eden pek çok  
      Komünist lider de -Lenin, Stalin, Marx ve pek  ço ğu- geleceklerini sükûnet  
      içinde planlayabildikleri hapis hayatını ya şamışlardır. 
 
      Önde gelen üniversiteler profesörlere haftada  be ş saatlik ders programı  
      verirler ki dü şünmeye fırsat bulsunlar. 
 
      Pek çok ba şarılı yönetici gün boyunca yardımcıların, sekreterl erin,  
      telefonların ve raporların ku şatması altındadır. Ancak onları haftanın 168  
      veya ayın 720 saati izlerseniz ilginç bir şekilde uzun bir süreyi  
      kesintisiz olarak dü şünmekle geçirebildiklerini görürsünüz. 
 
 
      önemli nokta şudur: 
      Her alandaki ba şarılı insanlar kendilerine 
 
      akıl danı şacak zaman bulurlar. 
      Liderler, bir problemin parçalarını birle ştirmek, 
 
      çözüm üretmek veya plan yapmak için 
 
      yalnızlı ğı kullanır. Tek bir cümleyle söylemek 
 
      gerekirse; yo ğun dü şünmek için. 
 
 
      Birçok insan yaratıcı liderlik gücünü ortaya çıkarmayı ba şaramaz çünkü  
      kendilerinden ba şka herkese ve her şeye akıl danı şır. Bu tür insanları iyi  
      bilirsiniz. Hiçbir şeyi tek ba şlarına yapmaz, çevrelerini insanla  
      doldururlar. Odalarında tek ba şına oturamazlar; ortalıkta dola şarak di ğer  
      insanların yanlarına giderler. Ak şamları tek ba şına geçirdiklerine ender  
      rastlanır. Her an birisiyle konu şma arzusuyla yanıp tutu şurlar. Her türlü  
      konu şma ve dedikoduyu can kula ğıyla dinlerler. 
 
      Şartlar bu ki şileri fiziksel olarak yalnız kalmaya zorlar-sa zihi nsel  
      olarak yalnız kalmamanın yollarını bulurlar. Bu gibi durumlarda  
      televizyon, gazete, radyo, telefon, vb. gibi düşünme i şlemini ortadan  
      kaldıracak araçlara sı ğınırlar. Şöyle derler: "i şte Bay Televizyon, Bay  
      Gazete, zihnimi benim için kaplayın. Kendi dü şüncelerimle onu kaplamaya  
      korkuyorum." 
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      Bay "Yalnız-Kalmaya-Dayanamam" ba ğımsız dü şüncelerden uzak durur. Zihninin  
      sürekli kapalı tutulmasını sa ğlar. Psikolojik olarak kendi dü şüncelerinden  
      korkmaktadır. Zaman geçtikçe Bay "Yalnız-Kalm aya-Dayanamam" sı ğla şır. Pek  
      çok hatalı adım atar. Ki şisel denge ve hedef geli ştiremez. Ne yazık ki  
      gözünün önündeki süper-gücü dikkate almamakta dır. 
 
 
      Bay "Yalnız-Kalmaya-Dayanamam "gibi 
 
      biri olmayın. Ba şarılı liderler yalnız kalarak 
 
      süper güçlerini gün ı şı ğına çıkarırlar. 
 
      Siz de bunu yapabilirsiniz. 
 
 
      Nasıl oldu ğunu görelim: 
 
      Profesyonel geli şme programı çerçevesinde 13 ö ğrenciden iki hafta boyunca  
      her gün kendilerini bir saat tuvalete kapatma larını istedim. Ö ğrenciler  
      kendilerini hiçbir şeyin rahatsız etmesine izin vermeyecek ve akılların a  
      ne geliyorsa onu dü şüneceklerdi. 
 
      iki haftanın sonunda istisnasız tüm ö ğrenciler böyle bir deneyimin oldukça  
      pratik ve de ğerli şeyler üretti ğini bildirdi. Bir'ki şi bu deneyimden önce  
      çalı ştı ğı şirketten bir ba şka yöneticiyle iplerinin kopma noktasına gelmi ş  
      oldu ğunu ancak bu dü şünme egzersizi sayesinde problemin kayna ğını bulup  
      onu çözdü ğünü söyledi. Di ğerleri de pek çok türden problemlerine çözüm  
      bulmu ş olduklarım bildirdiler. Örne ğin i ş de ği ştirme, evlilik  
      problemeleri, ev alma, çocu ğu için üniversite seçimi, vb. Her ö ğrenci  
      kendisini daha iyi anlatabildi ğim (güçlü ve zayıf yanları) bildirdi. 
 
      Ö ğrenciler aynı zamanda çok önemli bir şeyi daha hissettiler. Organize  
      edilmi ş bir yalnızlık içinde alınan kararlar ve yapılan gö zlemler ilginç  
      bir şekilde yüzde yüz do ğru çıkıyordu. Ö ğrenciler şunu ke şfetmi şti: Sis  
      kalktı ğında, do ğru çözüm net olarak gözlerinin önündedir. 
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      Organize edilmi ş yalnızlık, kar şılı ğım 
      yüzde yüz do ğrularla öder. 
 
 
      Kısa süre önce bir arkada şımın oldukça önemli bir sorunu hakkındaki  
      dü şüncesini tamamen tersine çevirmi şti. Bu bayanın problemi oldukça basit  
      oldu ğu halde, dü şüncesini neden de ği ştirdi ğini merak ediyordum. Cevabı  
      şöyle bir şeydi: "Ne yapmamız konusunda kafam o kadar rahat de ğildi.  
      Gecenin üçbuçu ğunda kalktım, kendime bir fincan kahve yapıp yediye  dek  
      dü şündüm. Artık tüm sorunu çok daha net görüyordum. Bu  nedenle yapmam  
      gereken tek şey konu hakkındaki dü şüncemi tersine çevirmekti." Ve bu  
      yakla şımında tamamen haklı çıktı. ' 
 
      Her gün en az yarım saatinizi kendinize ayırm ak için hemen şimdi karar  
      verin. Belki sabahın erken saatlerinde kimse kalkmadan kendinize vakit  



      ayırabilirsiniz. Belki gecenin geç bir saati daha iyidir bu i ş için.  
      Önemli olan nokta, zihninizin açık oldu ğu ve rahatsız edilmeyece ğiniz bir  
      zamanı seçmektir. 
 
      Bu zamanı iki türlü dü şünerek geçirebilirsiniz : Do ğrudan ve dolaylı.  
      Do ğrudan dü şünme için kar şı kar şıya oldu ğunuz en önemli sorunu ele alın.  
      Yalnızlık ortamında zihniniz problemi nesnel olarak inceleyebilecek ve  
      sizi do ğru cevaba götürecektir. 
 
      Dolaylı dü şünme için zihninizi bırakın, ne dü şünmek istiyorsa onu  
      dü şünsün. Bu gibi zamanlarda bilinçaltınız bellek bank anızı açar, o da  
      bilincinizi beslemeye ba şlar. Dolaylı dü şünme kendini de ğerlendirmede  
      oldukça yardımcıdır. "Daha iyi nasıl olabilir im? Bir sonraki adımım ne  
      olabilir?" gibisinden temel konularda cevapla r bulmanızı sa ğlar. 
 
 
      Unutmayın, liderin temel i şi dü şünmektir. 
 
      Liderli ğe hazırlanmanın en iyi yolu da dü şünmektir. 
 
      Her gün düzenli olarak dü şünmeye zaman ayırın ve 
 
      nasıl ba şarılı olaca ğınızı dü şünün. 
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      özet 
 
      Daha etkili bir lider olmak için 
      dört liderlik ilkesini hayata geçirin 
 
      1. Etkilemek istedi ğiniz ki şilerin anlayaca ğı dili ko-  
      nu şun. E ğer onların gözüyle bakarsanız di ğer insanların 
      yapmasını istedi ğiniz şeyleri yapmaları çok kolayla şır. Hare-  
      kete geçmeden önce kendinize şu soruyu sorun: "Bu ki şiyle 
      yer de ği ştirseydik, ben ne dü şünürdüm?" 
 
      2. Di ğer insanlarla ili şkilerinizde "insan olmak" ilkesini 
      uygulayın. "Bunu ele almanın insani biçimi ne dir?" diye kendi-  
      nize sorun. Yaptı ğınız ber şeyde önce insanlan dü şündüğünüzü 
      gösterin. Di ğer insanlara istedi ğiniz nezaketi gösterin, ödülü-  
      nü alacaksınız. 
 
      3- İlerlemeyi dü şünün, ilerlemeye inanın, ilerlemek için öne atılın.   
      Yaptı ğınız her şeyi geli ştirmeyi dü şünün. Yaptı ğınız ber şeyde yüksek  
      standardı arayın. Belli bir süre sonunda elem anlar şeflerinin kopyası  
      olur. Aslının ço ğaltılmaya de ğer oldu ğundan emin olun. Bunu ki şisel bir  
      çözüm olarak de ğerlendirin: "Evde, i şte, sosyal çevrede, ilerlemenin  
      oldu ğu her etkinli ği desteklerim." 
 
      4. Kendinize akıl danı şacak ve içinizdeki ola ğanüstü dü şünce gücünü ortaya  
      çıkartacak zamanı kendinize ayırın. Düzenli y alnızlıklar kar şıh ğinı öder.  
      Yaratıcı gücünüzü açı ğa çıkarmak için bunu kullanın. Ki şisel ve i ş ile  
      ilgili sorunlarınıza çözüm bulmak için bunu k ullanın. Her gün belli bir  
      süreyi dü şünmek için yalnız geçirin. Tüm büyük liderlerin de kullandı ğı  
      dü şünme tekni ğini kullanın -kendinize akıl danı şın. 
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      En Zor Durumlarda 
      Büyük Dü şünmenin Büyüsü 
 
      Büyük dü şünmenin bir büyüsü vardır. Ama onu unutmak çok kola ydır.  
      Zorluklarla kar şıla ştı ğınızda dü şüncenin büyüklü ğünün azalma tehlikesi  
      vardır. Azalırsa kaybedersiniz. 
 
      A şağıda küçük yakla şımı kullanma tehlikesiyle kar şı kar şıyayken, büyük  
      yakla şmanızı sa ğlayacak yön gösterici açıklamalar yer almaktadır: 
 
      Belki de bu cümleleri küçük kartlara yazıp ya nınızda ta şımakta fayda var. 
 
      A. Küçük insanlar sizi küçük dü şünmeye zorladıklarında 
      BÜYÜK DÜ ŞÜNÜN. Emin olun ki kaybetmenizi, talihsizliklerle 
      kar şıla şmanızı, azar i şitmenizi isteyecek insanlar olacaktır. 
      Ancak üç şeyi unutmazsanız bu insanlar size zarar veremez; 
 
      1. Küçük insanlarla kavga etmeye yana şmadığınızda 
      kazanırsınız. Küçük insanlarla kavga sizi de küçül-  
      tür. Büyük kalın. 
 
      2. Saldırıya u ğrayaca ğınızı bilin. Bu, ilerledi ğinizin 
      delilidir. 
 
      3. Size saldıranların psikolojik olarak hasta  olduklarını 
      unutmayın. Büyük olun. Onlar için üzülün. 
 
      Küçük insanların saldırılarına ba ğı şıklık kazanacak 
      kadar büyük dü şünün! 
 
      B. "Gereken şeyler bende yok" hissine kapıldı ğınızda bü-  
      yük dü şünmeyi unutmayın. Zayıf oldu ğunuzu dü şünürseniz, 
      zayıfsınız demektir. Yetersiz oldu ğunuzu dü şünürseniz, ye-  
      tersizsiniz demektir, ikinci sınıf oldu ğunuzu dü şünürseniz, 
      öylesiniz demektir. 
 
      Şu araçları kullanarak kendinizi ucuza satmak e ğiliminden kurtulun: 
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      1. Önemli görünün. Bu önemli dü şünmenize yardımcı 
      olur. Dı şarıdan görünümünüz içinizden ne dü şün-  
      dü ğünüzle çok yakından ili şkilidir. 
 
      2. Olumlu yönleriniz üzerinde yo ğunla şın. Kendinizi 
      kullanarak kendinizi tanıtım reklamı yapın ve  onu 
      kullanın. Kendinizi doldurmasını ö ğrenin. Olumlu 
      yanlarınızı bilin. 
 
      3- Di ğer insanları do ğru perspektiflere yerle ştirin. Di ğer in-  
      san da bir insano ğludur, ondan neden karkasınız ki? 



 
      Ne kadar iyi oldu ğunuzu dü şünecek kadar büyük dü şünün. 
 
      C. Bir tartı şma veya münaka şa kaçınılmaz göründü ğün-  
      de BÜYÜK DÜ ŞÜNÜN. Şunları yaparak tanı şma veya müna-  
      ka şa yapmaktan ba şarıyla kaçının-. 
 
      1. Kendinize şunu sorun: " Şimdi dürüst olalım; bu şey 
      üzerinde gerçekten tartı şma gerektirecek kadar ö- 
      nemli mi?" 
 
      2. Tanı şarak hiçbir şey kazanamaz ama mutlaka kay-  
      bedersiniz. 
 
      Tartı şma ve münaka şaların sizi gitmek istedi ğiniz yere götürmeyecek  
      oldu ğunu bilecek kadar büyük dü şünün. 
 
      D. Yenildi ğinizi hissetti ğinizde BÜYÜK DÜ ŞÜNÜN. Engel-  
      ler, geri çekilmeler olmadan büyük ba şarılara ula şmak olası 
      de ğildir. Ancak hayatınızın geri kalan kısmında yenilm eden 
      ya şamak olasıdır. Büyük dü şünenler engelleyici faktörlere 
      şöyle tepki gösterirler: 
 
      1. Bu engeli bir ders olarak alın. Ondan bir şey ö ğrenin. 
      Onu ara ştırın ve ilerlemek için onu kullanın. Her 
      yenilgiden bir ders alın. 
 
      2. Azim ile deneyi birle ştirin. Geri çekilin ve yeni bir 
      yakla şım ile yeniden ba şlayın. 
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      Yenilginin aklın anlık durumundan ba şka bir şey ol-  
      madı ğını bilecek kadar büyük dü şünün. 
 
      E. Heyecan yok olmaya yüz tuttu ğunda BÜYÜK DÜŞÜ-  
      NÜN. Olumsuz, küçük, "o-bana-iyi-davranmadı-b en-de-ona- 
      iyi-davranmayaca ğım" türünden dü şünmek, heyecanı, a şkı 
      katleder ve etkiyi azaltır. A şk konusunda i şler yolunda git-  
      medi ğinde şımları yapın: 
 
      1. Sizi sevmesini istedi ğiniz ki şinin en iyi yönleri üze-  
      rinde yo ğunla şın. Küçük şeyleri ait oldukları yere 
      gönderin -ikinci kademeye. 
 
      2. Partneriniz için özel bir şey yapın -ve bunu sürekli 
      tekrarlayın. 
 
      A şk konusundaki gizleri bilecek kadar büyük dü şü-  
      nün. 
 
      F. i şinizdeki ilerlemenizin yava şladı ğını hissetti ğinizde 
      BÜYÜK DÜ ŞÜNÜN. Yaptı ğınız i ş, meslek dalınız ne olursa ol-  
      sun, daha yüksek seviyeler, daha çok kazançla r tek bir şeyden 
      dolayı elde edilir: Yaptı ğınız i şin miktarı ve kalitesini arttır-  
      mak. Şunu yapın: 
 



      Dü şünün: "Dalya iyi yapabilirim." Mükemmele ula şılamaz. Ama her şeyi daha  
      iyi yapmanın bir yolu vardır. Bu dünyadaki hi çbir şey olabilece ği kadar  
      iyi yapılmıyor ve siz "daha iyi yapabilirim" diye dü şündüğünüzde daha iyi  
      yapmanın yollan görünecektir. "Daha iyi yapab ilirim" diye dü şünmek  
      yaratıcı gücünüzün kapılarını açar. 
 
      Önce hizmeti verirseniz paranın kendili ğinden gelece ğini görecek kadar  
      büyük dü şünün. 
 
      Publilius Syrus'ıın dedi ği gibi: 
 
 
      "Akıllı ki şi Aklının Efendisi olur, 
      aptal ise onun u şağı" 
 
 
 
 
 
 
 
 
      BÜYÜK DÜ ŞÜNMENİN BÜYÜSÜ 
      5. BASKI 
 
      (Bu formda belirtece ğiniz görü şler yayınevi olarak geli şmemiz 
      için bize veri olu şturacaktır. Bu da size daha kaliteli ve doyurucu ' 
      yayınlar olarak geri yansıyacaktır.) 
 
 
      Formu Doldurma Tarihi: 
 
 
      1. Adınız, Soyadınız :  
      ............................................. ......... 
 
      2. Do ğum Tarihiniz :  
................................................... ... 
 
      3. Cinsiyetiniz: Q Kadın Q Erkek 
 
      4. U ğra şınız 
 
      Q Ö ğrenciyim Okul:................... Bölüm: ... 
 
      Q Çalı şıyorum Kurum:................ Görev: .... 
 
 
      5. Adres Bilgileriniz 
      Ev/ İş Adresiniz: ... 
 
 
      Ev/î ş Tel: ............ Ev/ İş Fax: .............. e-posta:  
      .................... 
 
      6. Sistem Yayıncılık için daha^önce böyle bir  form doldurdunuz mu? 
 
      Q Evet Q Hayır 
 
      7. Bu kitabı okumayı neden tercih ettiniz? 
 



 
      8. Bu kitapla ilgili dü şünceleriniz nelerdir? 
 
 
      9. Sistem Yayıncılık'tan çıkan ba şka hangi kitapları okudunuz? 
 
 
 
 
 
      10. Yayınlarımızın içerikleriyle ilgili dü şünceleriniz nelerdir? 
 
 
      11. Sizce insanımızın ve toplumumuzun daha sa ğlıklı geli şmesi 
      için ne tür yayınlara gereksinim var? 
 
 
      12. Yayınevi olarak bize önerileriniz? 
 
 
      13. Di ğer yayınlarımızla ilgili bilgi edinmek ister misini z? 
      Q Katalog istiyorum Q Fiyat listesi istiyorum  
 
      14. Sistem Yayıncılık tarafından düzenlenen e tkinliklerden 
      haberdar edilmek ister misiniz? 
 
      (Etkinliklerimizin ço ğunlukla istanbul'da düzenlenmektedir. 250 ki şiyi  
      a şan taleplerde konu şmacının zaman planı elverdi ği takdirde ba şka  
      yörelerde de gerçekle ştirilebilir J) 
 
      Konular Konu şmacılar 
 
      Q Biz Bilinci Do ğan Cücelo ğlu 
 
      Q Etkili Anababa E ğitimi Birsen Özkan 
 
      Q Etkili Ö ğretmenlik E ğitimi Birsen Özkan 
 
      Q Çocuklar İçin Cinsel E ğitim Birsen Özkan 
 
      Q NLP-Beynin Bilinçli Kullanımı Turgay Biçer 
 
      Q İleti şim Çatı şmaları ve Empati Üstün Dökmen 
 
      Q Ö ğrenmeyi Ö ğrenmek Ramazan Yıldırım 
 
      Formumuzu doldurdu ğunuz için te şekkürler. 
 
      Bize ula şmak için bu formu, lütfen 
 
      Sistem Yayıncılık, Halkla İli şkiler Bölümü 
 
      Tünel, Nergis Sokak, Sistem Apt No: 4 80050 B eyo ğlu/ İSTANBUL 
 
      adresine yollayınız. 
David Joseph Schwartz - Büyük Dü şünmenin Büyüsü 
 Kitaplar, uygarlı ğa yol gösteren ı şıklardır. 
UYARI: 
 
www.kitapsevenler.com 
 



Kitap sevenlerin yeni bulu şma noktasından herkese merhabalar... 
Cehaletin yenildi ği, sevginin, iyili ğin ve bilginin payla şıldı ğı yer olarak 
gördü ğümüz sitemizdeki 
tüm e-kitaplar, 5846 Sayılı Kanun'un ilgili maddesi ne 
istinaden, engellilerin faydalanabilmeleri amacıyla  
ekran okuyucu, ses sentezleyici program, konu şan "Braille Not Speak", kabartma 
ekran 
vebenzeri yardımcı araçlara, uyumluolacak şekilde, "TXT","DOC" ve "HTML" gibi 
formatlarda, tarayıcı ve OCR (optik 
karakter tanıma) yazılımı kullanılarak, sadece görm eengelliler için, 
hazırlanmaktadır. Tümüyle ücretsiz olan sitemizdeki  
e-kitaplar, "Engelli-engelsiz elele"dü şüncesiyle, hiçbir ticari amaç 
gözetilmeksizin, tamamen gönüllülük 
esasına dayalı olarak, engelli-engelsiz Yardımsever  arkada şlarımızın yo ğun eme ği 
sayesinde, görme engelli kitap sevenlerin 
istifadesine sunulmaktadır. Bu e-kitaplar hiçbir şekilde ticari amaçla veya 
kanuna aykırı olarak kullanılamaz, kullandırılamaz.  
Aksi kullanımdan do ğabilecek tümyasalsorumluluklar kullanana aittir. Si temizin 
amacı asla eser sahiplerine zarar vermek de ğildir. 
www.kitapsevenler.com 
web sitesinin amacıgörme engellilerin kitap okuma h ak ve özgürlü ğünü yüceltmek 
ve kitap okuma alı şkanlı ğını peki ştirmektir. 
Ben de bir görme engelli olarak kitap okumayı seviy orum. Sevginin oldu ğu gibi, 
bilginin de payla şıldıkça 
peki şece ğine inanıyorum.Tüm kitap dostlarına, görme engellil erin kitap 
okuyabilmeleri için gösterdikleri çabalardan ve 
yaptıkları katkılardan ötürü te şekkür ediyorum. 
Bilgi payla şmakla ço ğalır. 
Yaşar MUTLU 
 
İLGİLİ KANUN: 
5846 Sayılı Kanun'un "altıncı Bölüm-Çe şitli Hükümler" bölümünde yeralan "EK 
MADDE 11" : "ders 
kitapları dahil, alenile şmiş veya yayımlanmı ş yazılı ilim ve edebiyat 
eserlerinin engelliler için üretilmi ş bir nüshası yoksa 
hiçbir ticarî amaçgüdülmeksizin bir engellinin kull anımı için kendisi veya 
üçüncü bir ki şi tek nüsha olarak 
ya da engellilere yönelik hizmet veren e ğitim kurumu, vakıf veya dernek gibi 
kurulu şlar tarafından ihtiyaç kadar kaset, CD, braill alfa besi ve benzeri 
formatlarda ço ğaltılması veya ödünç verilmesi 
bu Kanunda öngörülen izinler alınmadan gerçekle ştirilebilir."Bu nüshalar hiçbir 
şekilde satılamaz, ticarete konu edilemez ve amacı d ı şında kullanılamaz ve 
kullandırılamaz. 
Ayrıca bu nüshalar üzerinde hak sahipleri ile ilgil i bilgilerin 
bulundurulması ve ço ğaltım amacının belirtilmesi zorunludur." 
 
bu e-kitap Görme engelliler için düzenlenmi ştir. Kitabı Tarayan ve Düzenleyen 
Arkada şa 
çok çok te şekkür ederiz. Kitap taramak gerçekten incelik ve be ceri isteyen, 
zahmet verici bir i ştir. Ne mutlu ki, bir görme 
engellinin, düzgün taranmı ş ve hazırlanmı ş bir e-kitabı okuyabilmesinden duydu ğu 
sevinci payla şabilmek 
tüm zahmete de ğer. Sizler de bu mutlulu ğu payla şabilmek için bir kitabınızı 
tarayıp, 
kitapsevenler@gmail.com 
Adresine göndermeyi ve bu isimsiz kahramanlara katı lmayı dü şünebilirsiniz. 
Bu Kitaplar size gelene kadar verilen eme ğe ve kanunlara saygı göstererek lütfen 
bu açıklamaları silmeyiniz. 
Siz de bir görme engelliye, okuyabilece ği formatlarda, bir kitap arma ğan 
ediniz... 
Teşekkürler. 



Ne Mutlu Bilgi için, Bilgece ya şayanlara. 
Not sitemizin birde haber gurubu vardır. 
Bu Bir mail Haber Gurubudur. Grupta yayınlanmasını istedi ğiniz yazılarınızı 
kitapsevenler@gmail.com 
Adresine göndermeniz gerekmektedir. 
Grubumuza üye olmak için 
kitapsevenler-subscribe@googlegroups.com 
adresine bo ş bir mail atın  size geri gelen maili aynen yanıtla manız yeterli 
olacaktır. 
Grubumuzdan memnun kalmazsanız, 
kitapsevenler-unsubscribe@googlegroups.com 
adresine bo ş bir mail gönderip, gelen maili aynen yanıtlayarak üyeli ğinizi 
sonlandırabilirsiniz. 
Daha Fazla Seçenek İçin, grubumuzun ana sayfasını 
http://groups.google.com.tr/group/kitapsevenler?hl= tr 
Burada ziyaret edebilirsiniz. 
saygılarımla. 
David Joseph Schwartz - Büyük Dü şünmenin Büyüsü 


