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GIRIS

Ingiliz sairlerden biri, “Insanlarin tetkik edebilecegi en
onemli konu, yine insandir.” der. Bu sairin soziindeki isabeti
heniiz tam olarak anlayamadik. Ciinkii ancak son zamanlar-
da miisterileri ve iscileri anlamaya énem vermeye basladik.
Bugiin de insan yaradilisini arastirmak kadar 6nemli bir me-
sele bulunmadigini takdir edip anlayamiyoruz.

Fransizlarin biitiin diinyaca taninan fikir adamlarindan
Pascal, insanlar1 her telinden cesit cesit sesler ¢ikan bir saza
benzetiyor ve bu sazi ¢calmay1 6grenmenin gerekliligi tizerin-
de titizlikle duruyor. Ciinkii en 6nemli nokta insanin kendisi-
dir. Akl basinda her isveren de miisteri veya isgilerini secer-
ken onlari iyi tanimak zorundadir.

Reklam igleriyle ugrasan kisiler, her hafta insanlarin fikir-
lerinde ve alisveris yeteneklerinde meydana gelen degisikligi
uzun uzadiya incelemelidir. En giizel ilan1 yapmak i¢in oto-
biis veya tramvay seferinde iki ¢ift s6z etmek, yani halk ile ile-
tisim onemlidir. Satislarinizi arttirmanin en énemli yontemi
de budur. Eski kafali is adamlari, gecmis ile yani oliiler alemi
ile ilgilenirlerdi. Oliiler ise aligverisle ilgilenmezler.

Bizim gorevimiz, yasayan insanlarin ne istediklerini ve
nelerden bahsettiklerini anlamak ve ona gore hareket et-
mektir. Bu yiizden geng nesli tanimak gerekir. Clinkii bu tiir
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miisterilerin ilgisini kazanmak, saticinin hedefini gercekles-
tirmede onemlidir. Geng erkek ve kizlarin aile ¢evresindeki
etkileri goz ardi edilmemelidir.

Londra’da on binlerce otobiis ve tramvay siiriiciisii vardir.
Bir insan bunlarin ihtiyaglarini arastirir ve bunlarla tanigirsa
biitiin insanlar tarafindan yapilan aligverisin genis bir kismi-
n1 tizerine alir. Bircok magaza, bin kisi ¢alistiran fabrikala-
ra yakindir. Magaza sahibi bu iscilerin ihtiyacini arastirmali,
onlarin neler satin aldiklarini anlamali ve onlarla mutlaka
tanismalidir. Kadinlara yonelik tiriinlerle ugrasan nice iireti-
ciler vardir ki bir defa bile birka¢ kadini davet edip de yaptigi
mallar1 onlara gostermeyi hic aklina getirmemistir.

Herkes, kendileri ile aligveris yapanlari ihmal ediyor. Bu
sebeple alicilara istemedikleri seyler sunuluyor, buna bagh
olarak da isgiler yanlis bigcimde yonlendiriliyor.

Is hayatinda basarih olan kimsenin son derece sert veya
diktator olduguna dair genel bir kanaat vardir. Bu kanaati
besleyenlere gore, is adami ya surati asik dolasir veya hilekar-
dir. Romanlarin ¢ogunda bile is adami, baskalari ya tath
dili ile veya zorla kendi basarisina hizmet i¢in kullanan kisi
olarak gosterilir.

Bu fikir, kiigiik is sahipleri veya son derece basaril olanlar
hakkinda dogrudur. Fakat bugiin biiylik miiesseseler kuran
ve bunlari serefli ve kibar bir bicimde yonetenler i¢in bu kan
dogru degildir.

Terbiye, nezaket ve stratejinin is hayatinda faydali oldugu
sOylenir. Fakat bunlarin degeri cok abartiliyor. Bu sifatlarin
suistimal edilmesi, bagkalarina karsi aldatici olmak, kendi
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¢ikari igin bunlar1 kullanmak ise sadece kendi menfaatini dii-
stinmeyi dogurur.

Her is adami mutlu olmak ve daha fazla para kazanmak
ister. Diktatorliik yaparak baskalarini aldatarak mutlu olma-
nimn imkani yoktur. Insana hakim olan fikir yalmz menfaat
saglamak olursa kazanilacak sey cok azdir.

Insanlar icinde kolaylikla ve hosnutluk verici sartlarda
servet kazananlarin bircogu, insanlari yonetme sanatini an-
ladiklar1 igin basarili olmuslardir. Bunlar baskalariyla is bir-
ligi yaparak onlarin sadakat ve dostluklarini kazanmay1 sag-
lamislar, kendilerini zenginlestirdikleri gibi bagkalarina da
servet kazandirmislardr.

Biiytik bir is yerinin basinda bulunan bir yoneticinin kaba
ve sert olmas icin hicbir sebep yoktur. Insanlarmn kaba ve
sert davranarak gticlerini gosterdikleri yolunda yaygin fakat
yanlis bir kanaat vardir. Eserin ikinci boliimiinde gosterdigi-
miz bu insanlar ancak basarisizliga ugrayabilirler.

Insanlar bir araya geldiklerinde tath tatli sohbet ederler.
Is adamy, is adina yaptig1 goriismelerde bu tatli sohbetlerden
faydalanmalidir. Ctinkii bu tath sohbetlerin degeri bir bagka-
dir. Yalniz makamlarinin yetkilerine dayanarak sz sdyleyen
kimseler dilsizdirler ve bu 6zelliklerini cok pahaliya 6derler.

Sosyal kabiliyetlerden mahrum olan bir insan yiiksek
makamlara gelebilir. Fakat bu ozelliklere sahip olsaydi daha
farkl bir sekilde basarili olurdu. Bu tip insanlar, yaradiligla-
rinin daha cazip taraflarin1 kullanmayi ihmal ederek hayatta
karsilasacaklar1 zorluklar1 artirirlar ve bu giicliiklere engel
olamazlar.
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Hirsh biri biittin kuvvetini bir merkez etrafinda toplar. Bu
ttr kimseler, biiyiik bir hedef sahibi olur ve baskalarini da
basarilarina ortak ederlerse daha biiyiik basarilara imza at-
mus olurlar.

Insanlar1 yonetme sanatimin énemi giin gectikce daha iyi
anlasiliyor. Ben ilk defa bu eserle yepyeni formiilleri sizlere
sunacagim. Bu formiiliin is hayatinda bir devrim yapacagina
inaniyorum.

Herbert N. Casson



