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Dale Carnegie (1888-1955) Amerikali yazar, hatip ve kisisel geli-
simcidir. Universite yillarindan sonra gesitli islerde calisti. Genglik
yillarinda katildigi miinazaralardan etkilenerek topluluk oniinde
konugma dersleri vermeye bagladi ve gelistirdigi Dale Carnegie kur-
suyla biiyiik bir basar1 elde etti. Topluluk 6niinde konugmak tizerine
bir¢ok kitap kaleme aldi. 1936 yilinda yayimlanan Dost Kazanma ve
Insanlart Etkileme Sanati tiim zamanlarn en bagarili kisisel gelisim ki-
tab1 olarak milyonlarca kopya satti.



DOST KAZANMA VE iNSANLARI ETKILEME SANATI

Orijinal adi: How To Win Friends & Influence People
Yazan: Dale Carnegie

ingilizceden ceviren: Mehmet Giirsel

Yayima hazirlayan: Kemal Kiiciikgedik

Tiirk¢e yayin haklan: © Dogan Yayinlari Yayincilik ve Yapimalik Tic. A.S.
Bu eserin biitiin haklari saklidir. Yayinevinden yazili izin alinmadan kismen veya
tamamen alinti yapilamaz, higbir sekilde kopya edilemez, ¢ogaltilamaz ve yayimlanamaz.

1. baski / Ocak 2026 / ISBN 978-625-6057-38-8
Sertifika no: 44919

Kapak tasarimi: Ciineyt Comoglu

Sayfa uygulama: Yesim Ercan Aydin

Baska: Yikilmazlar Basin Yayin Prom. ve Kagit San. Tic. Ltd. $ti.

15 Temmuz Mah. Giilbahar Cad. No: 62/B Giinesli - Bagcilar - ISTANBUL
Tel: (212) 51549 47

Sertifika no: 45464

Dogan Yayinlan Yayinalik ve Yapimalik Tic. A.S.

19 Mayis Cad. Golden Plaza No. 3, Kat 10, 34360 Sili - ISTANBUL

Tel. (212) 37377 00/ Faks (212) 35583 16

www.dogankitap.com.tr / editor@dogankitap.com.tr / satis@dogankitap.com.tr



Dost Kazanma ve
Insanlari Etkileme Sanati

Dale Carnegie

Ceviren: Mehmet Giirsel

Dogan

novus



BU KITAP SEKIZ KONUDA BASARILI OLMANIZA
YARDIMCI OLACAK

‘_]. Zihinsel ¢ikmazdan kurtulmaniza, yeni diisiinceler tiretme-

nize, yeni vizyonlar edinmenize, yeni hedefler kesfetmenize.
7). Hizli ve kolay bir sekilde arkadas edinmenize.

Popiilerliginizi artirmaniza.

(O

Insanlar1 kendi diisiince tarziniza ikna etmenize.

=

Etkinizi, prestijinizi ve ig bitirme yeteneginizi artirmaniza.

“@

SN

Sorunlari ¢c6zmenize, tartismalardan kaginmaniza, insan ilis-
kilerini sorunsuz ve keyifli olarak siirdiirmenize.

J

Daha iyi bir konusmaci, daha hogsohbet biri olmaniza.

c: )

Calisma arkadaslarinizda cosku uyandirmaniza.

Bu kitap onlarca dilde, on milyonlarca okuyucu igin tiim
bunlar1 bagarmigtir.

Bu kitap, bu kitab1 okumasina
gerek olmayan bir adama ithaf edilmigtir:
Sevgili dostum
HOMER CROY’a.



Icindekiler

Bu kitap sekiz konuda bagarili olmaniza yardimar olacak ............. 7

Gozden gecirilmis baskiya GNSOZ .........coevveverererenenirerireneeereene. 11

Bu kitap nasil ve neden yazild1 ... 13

Bu kitaptan en iyi sekilde faydalanmak i¢in dokuz éneri............. 19

BIRINCI BOLUM:

insanlarla fletisimde Temel Teknikler 25
1 “Bal toplamak istiyorsaniz ar1 kovanini tekmelemeyin” ........ 27
2 “Insanlarla basa cikmanin bliytik s1rr1” .o 41
3 “Bunu yapabilen kisi tiim diinyay1 yanina alir.

Yapamayan kisi ise yolda yalmiz yUrr”.......c.c.cocoevuererricnnnen. 53

IKINCI BOLUM:

Insanlarin Sizden Hoslanmalarin1 Saglamanin Alt1 Yolu......... 71
4 “Bunu yapin ve her yerde hos karsilanin” .............ccccccvueruaee. 73
5 “lyi bir izlenim birakmanin basit bir yolu” ........cc...ccoocuenereennncs 85
6 “Bunu yapmazsaniz basiniz belaya girer” ............cccovuriuenne 93
7 ”iyi bir konugsmaci olmanin kolay yolu” ..........cccecevvivnnininns 101
8 “Insanlarin ilgisini gekmenin yolu” ............coco.orrveerrerreesrennnn. 110

9 “Insanlarin sizden hemen hoslanmalarin
saglamanin yolu” ... 115



UCUNCU BOLUM:

insanlar1 Kendi Diisiince Tarziniza ikna Etmenin Yollari...... 127
10 “Tartismay1 kazanamazsiniz” ..o 129
11 “Diisman kazanmanin kesin yolu ve bundan kaginmanin
VOUATIL” oot 136
12 “Hataliysaniz kabul edin”..........ccooiiininnncciieeene. 147
13 “Bir damla bal” .......cccoiiiiiiiiiiiiiiicccccees 155
14 “SOKTates’in SITT1” .......ccociviiiirneiiiiiiee s 163
15 “Sikayetlerin iistesinden gelirken emniyet supab1”............... 169
16 “Isbirligi nasil SAGIANIT” ..........vrveerrernreeeeiieeesseeeeeessesesessennes 174
17 “Sizin i¢in harikalar yaratacak bir formuil” .........ccccoeeceueuvunenes 180
18 “Herkesin istedigi $€y” .......ccoceveriiriieeieiicieiccceceee 185
19 “Herkesin hosuna giden bir ¢agr1” .........cccooeevecurecunecrenreuennes 193
20 “Filmlerde yapiliyor. Televizyonda yapiliyor. Neden siz
YaAPMIYOTSUNUZ? ..ot 198
21 “Bagka higbir sey ige yaramadiginda bunu deneyin” ............ 203

DORDUNCU BOLUM:
Lider Olun: Kirmadan veya Kizdirmadan Insanlar

Nasil Degistirebilirsiniz? 209
22 “Hata bulmamz gerekiyorsa, baslamaniz gereken

YOLDUAUL” ..o 211
23 “Elestirirken nefret toplamamanin yolu” ........c.cccccccceeuecennes 217
24 “Once kendi hatalarinizdan bahsedin .........cc..cccoevrrinruerennes 221
25 “Kimse emir almaktan hoglanmaz” ...........cccceoevreienerennnnas 226
26 “Kargi tarafin itibarini korumasina izin verin”.........c..ccce...... 229
27 “Insanlari basariya tegvik etmenin yollart” ............cco..coeveeunn.c. 233
28 “Adimiz insin seKize” ... 238
29 “Hatay1 diizeltmenin kolay oldugunu gosterin”.................... 242

30 “Insanlarn, istediginiz seyi yapmalarindan mutlu
olmalarini saglayin” ... 247

1 10) 110 /NN 254



Gb6zden gegirilmis baskiya 6ns6z

Dost Kazanma ve Insanlari Etkileme Sanati ilk olarak 1937 yilinda
sadece bes bin adetlik bir baski ile yayimlandi. Ne Dale Carnegie
ne de yaymnct Simon and Schuster bu miitevazi satis rakaminin
otesinde bir basar1 bekliyordu. Ancak sasirtic1 bir sekilde kitap
bir anda sansasyon yaratti ve artan talep karsisinda baski tistiine
baski yapildi. Dost Kazanma ve Insanlar: Etkileme Sanati, yaymcilik
tarihinde tiim zamanlarin en ¢ok satan uluslararasi kitaplarindan
biri olarak yerini ald1. Kitap, Biiyiik Buhran sonrast dénemdeki ge-
cici bir moda olgusundan ¢ok daha fazlasi olan insani bir ihtiyac
karsiladi ve neredeyse yarim asir sonra, 1980’lere kadar kesintisiz
olarak satilmaya devam etti.

Dale Carnegie bir milyon dolar kazanmanin, 1ngilizceye bir de-
yim eklemekten daha kolay oldugunu s6ylerdi. Dost Kazanma ve
Insanlar: Etkileme Sanat: siyasi karikatiirlerden romanlara kadar sa-
yisiz baglamda alintilanan, yorumlanan, parodisi yapilan boyle bir
deyim haline geldi. Kitap bilinen hemen hemen tiim yazili dillere
cevrildi. Her nesil bu kitab1 yeniden kesfetti ve baglanti kurdu.

Bu da bizi mantikli bir soruya gétiiriiyor: Kendini kanitlamig
ve kanitlamaya devam eden, giiclii ve evrensel cekicilige sahip bir
kitab1 neden revize edelim? Neden basarili olmus bir seyi kurcala-
yalim?

Buna cevap vermeden 6nce Dale Carnegie’nin hayati boyunca
kendi galismalarini yorulmak bilmeden revize ettigini bilmeniz
gerekir. Dost Kazanma ve Insanlari Etkileme Sanati, etkili konus-
ma ve insan iligkileri dersleri i¢in bir ders kitab1 olarak yazild1 ve
gintimiizde hala bu derslerde kullanilmaktadir. Dale Carnegie

11



1955'teki 6liimiine kadar, siirekli biiytiyen bir kitlenin degisen ih-
tiyaglarina uyum saglamak igin dersleri siirekli olarak gelistirdi ve
revize etti. Kimse Dale Carnegie kadar giintimiiz yasaminin de-
gisen akimlaria bu denli duyarl degildi. Ogretim yontemlerini
stirekli olarak gelistirdi ve iyilestirdi; etkili konusmaya dair kita-
bini birkag kez giincelledi. Daha uzun yasasaydi, 1930’lardan bu
yana diinyada meydana gelen degisiklikleri daha iyi yansitmak
icin Dost Kazanma ve Insanlart Etkileme Sanat: kitabin kendisi revize
ederdi.

Kitapta yer alan ve ilk yayimlandig1 dénemde taninmis bir¢ok
onemli kiginin adi, glintimiiz okuyucular: tarafindan artik bilin-
memektedir. Baz1 6rnekler ve ifadeler, sosyal iklimimizde Viktor-
ya donemi romanlarindaki gibi eski moda ve modas1 ge¢mis go-
riinmektedir. Kitabin 6nemli mesaji ve genel etkisi bu kapsamda
zayiflamigtir.

Bu nedenle, bu revizyondaki amacimiz igerigi degistirmeden
kitabr modern okuyucu igin netlestirmek ve gliclendirmektir.
Dost Kazanma ve Insanlari Etkileme Sanati kitabini, birkag¢ kesin-
ti yapip birkag ¢agdas 6rnek eklemek disinda “degistirmedik”.
Carnegie’nin atilgan ve neseli tislubu bozulmadan kalmistir; hatta
30’lu yillarin argo kelimeleri bile hala yer almaktadir. Dale Carne-
gie konustugu gibi, yani son derece coskulu, konusma dilinde ve
sohbet tarzinda yazmugtir.

Bu nedenle Carnegie'nin sesi kitapta ve ¢alismalarinda her za-
manki gibi gti¢lii bir sekilde yankilanmaya devam ediyor. Her yil
diinyanin dort bir yanindan binlerce kisi Carnegie kurslarinda egi-
tim goriiyor. Binlerce kisi de Dost Kazanma ve Insanlar: Etkileme Sa-
nati kitabini okuyup inceliyor ve hayatlarini daha iyiye gotiirmek
icin kitabin ilkelerinden ilham aliyor. Hepinize bu revizyonu, usta-
likla tiretilmis bir aletin bilenip parlatildig: gibi sunuyoruz.

Dorothy Carnegie

(Dale Carnegie’nin egi)
1981
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Bu kitap nasil ve neden yazildi

Yirminci ytizyilin ilk otuz bes yilinda, Amerika’daki yayinevle-
ri iki ytiz elli binden fazla farkl kitap basti. Bunlarin ¢ogu son de-
rece sikictydi ve bir¢ogu finansal agidan basarisiz oldu. “Birgogu”
mu dedim? Diinyanin en biiyiik yaymevlerinden birinin bagkamn
bana, 75 yillik yayincilik deneyiminin ardindan sirketinin yayim-
ladig1 her sekiz kitaptan yedisinde hala zarar ettigini itiraf etti.

Oyleyse neden bir kitap daha yazma cesaretini gosterdim? Ve ben
bu kitab1 yazdiktan sonra siz neden onu okumakla ugrasasimiz ki?

Her ikisi de hakli sorular; ben de cevaplamaya calisacagim.

1912’den beri New York’ta isinsanlari, profesyonel erkekler ve
kadinlar igin egitim kurslar1 diizenliyorum. Ik basta sadece toplu-
luk karsisinda konusma kurslar: diizenliyordum. Bu kurslar yetis-
kinlere ger¢ek deneyimler sunarak hem is goriismelerinde hem de
gruplar 6ntinde hizli diistinme ve fikirleri daha net, daha etkili ve
kendinden daha emin bir gekilde ifade etme becerisi kazandirmak
icin tasarlanmust.

Ancak mevsimler gectikge, bu yetiskinlerin etkili konusma ko-
nusunda egitime oldugu kadar, giinliik is ve sosyal iligkilerde in-
sanlarla iyi ge¢inme konusunda da daha fazla egitime ihtiyaglar:
oldugunu fark ettim.

Ayrica benim de bu tiir bir egitime ¢ok ihtiya¢ duydugumu ya-
vas yavas fark ettim. Ge¢mis yillara baktigimda sik sik sergiledi-
gim incelik ve anlayis eksikligimden dehsete diisiiyorum. Kegke
yirmi yil nce boyle bir kitap elime gegseydi! Ne kadar paha bigil-
mez bir nimet olurdu.

Insanlarla iliski kurmak, 6zellikle is hayatindaysaniz, muhte-
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melen kargilastiginiz en biiyiik sorundur. Evet, ev hanimi, mimar
veya miithendis olsaniz da bu gegerlidir. Birkag yil 6nce Carnegie
Foundation for the Advancement of Teaching’in destegiyle yapi-
lan bir arastirma ¢ok 6nemli ve anlamli bir gercegi ortaya ¢ikards;
bu gergek daha sonra Carnegie Institute of Technology’de yapilan
ek calismalarla da dogrulandi. Bu arastirmalar mithendislik gibi
teknik alanlarda bile, bir kisinin finansal basarisinin yaklasik yiiz-
de 15’inin teknik bilgisine, ytizde 85’inin ise insan miihendisligi
becerisine, kisiligine ve insanlar1 yonetme yetenegine bagli oldu-
gunu ortaya koydu.

Uzun yillar boyunca her dénem Philadelphia Miihendisler
Kuliibii'nde ve Amerikan Elektrik Miihendisleri Enstitiisii’niin
New York subesinde kurslar verdim. Toplamda muhtemelen
1500’den fazla miihendis derslerime katildi. Bu insanlar yillarca
stiren gozlem ve deneyimlerin ardindan, miihendislik alaninda en
yiiksek maagi alanlarin genellikle mithendislik hakkinda en fazla
bilgiye sahip olanlar olmadigin fark ettikleri i¢in bana geldiler.
Ornegin miithendislik, muhasebe, mimarlik veya bagka herhangi
bir meslekte sadece teknik beceriye sahip kisileri nominal maaglar-
la ise alabilirsiniz. Ancak teknik bilgiye ek olarak fikirlerini ifade
etme, liderlik yapma ve insanlarda cosku uyandirma becerisine sa-
hip olan kisi daha yiiksek kazang elde etme yolunda ilerler.

John D. Rockefeller faaliyetlerinin doruk noktasinda, “Insanlar-
la iliski kurma becerisi, seker veya kahve gibi satin alinabilir bir
maldir” demisti. “Ve ben bu beceriye diinyadaki diger her seyden
daha fazla para 6derim” diye de eklemisti.

Ulkedeki her {iniversitenin, diinyadaki en degerli yetenegi ge-
listirmek icin dersler verecegini diisiiniirsiiniiz, degil mi? Ancak
tilkedeki tek bir tiniversitede bile yetiskinler i¢in bu tiirden pratik,
sagduyulu bir ders yok, varsa da bu yaziy1 yazarken benim dikka-
timden kagmuistir.

Chicago Universitesi ve United Y.M.C.A. okullar yetigkinlerin
ne 6grenmek istediklerini belirlemek icin bir anket diizenledi.

Bu anket 25.000 dolara mal oldu ve iki yil stirdii. Anketin son bo-
liimii Connecticut eyaletinin Meriden kasabasinda gergeklestirildi.
Bu kasaba, tipik bir Amerikan kasabasi olarak segildi. Meriden’deki
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tim yetigkinlerle gortistildii ve 156 soruya cevap vermeleri istendi.
Bunlar arasinda “Mesleginiz nedir? Egitim durumunuz nedir? Bos
zamanlarinizi nasil degerlendiriyorsunuz? Geliriniz nedir? Hobile-
riniz nelerdir? Hedefleriniz nelerdir? Sorunlariniz nelerdir? En ¢ok
hangi konularda egitim almak ilginizi ¢ekiyor?” gibi sorular vard.
Bu anket, yetiskinlerin en ¢ok ilgilendigi konunun saglik, ikinci ilgi
alanlarinin ise insanlar oldugunu ortaya ¢ikards; insanlari anlayip
onlarla gecinmenin yollar1; insanlari, onlar1 sevmelerini saglamanin
yollar1 ve insanlari, kendi diistince tarzlarina ikna etmenin yollar:.

Bu anketi yapan komite Meriden’de yetiskinler i¢in boyle bir
kurs diizenlemeye karar verdi. Bu konuda pratik bir ders kitab:
bulmak icin 6zenle arastirma yaptilar ancak bulamadilar. Sonun-
da yetiskin egitimi konusunda diinyanin 6nde gelen otoritelerin-
den birine bagvurdular ve bu grubun ihtiyaglarini karsilayan bir
kitap olup olmadigini sordular. S6z konusu otorite “Hay1r” diye
cevapladi, “Bu yetigkinlerin ne istedigini biliyorum. Ama ihtiyac-
lar1 olan kitap hi¢ yazilmadi.”

Bu ifadenin dogru oldugunu deneyimlerimden biliyordum
¢linkii ben de yillardir insan iligkileri konusunda pratik ve ise ya-
rar bir el kitab1 arryordum.

Boyle bir kitap olmadig1 icin kendi derslerimde kullanmak tizere
boyle bir kitap yazmaya calistim. Iste burada. Umarim begenirsiniz.

Bu kitab1 hazirlarken konuyla ilgili bulabildigim her seyi oku-
dum; gazete kose yazilari, dergi makaleleri, aile mahkemelerinin ka-
yitlari, eski filozoflarin ve yeni psikologlarin yazilari. Ayrica egitimli
bir arastirmaci tutarak bir buguk yil boyunca gesitli kiitiiphanelerde
benim gozden kagirdigim her seyi okumasini, psikoloji tizerine bi-
limsel kitaplar: taramasin, yiizlerce dergi makalesini incelemesini,
sayisiz biyografiyi arastirmasini ve tiim ¢aglarin biiytik liderlerinin
insanlarla nasil basa ¢iktiklarini belirlemeye ¢alismasini istedim.
Biiytik liderlerin biyografilerini okuduk; Julius Caesar’dan Thomas
Edison’a kadar tiim biiytik liderlerin hayat hikayelerini okuduk. Sa-
dece Theodore Roosevelt'in yiizden fazla biyografisini okudugumu-
zu hatirhyorum. Zaman ve masraftan kaginmadan, ¢aglar boyunca
insanlarin dostluklarini kazanmak ve onlar1 etkilemek i¢in kullan-
diklar1 her tiirlii pratik fikri kegfetmeye kararliydik.
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Basarili Olmak icin ihtiyac Duydugunuz Tek Kitap!

Bir ise girmek, kariyerinizde yiikselmek, toplantilarda 6ne
cikmak ve hayatta karsiniza cikan sorunlan rahatca asmak mi
istiyorsunuz? Bu kitap sizin igin!

Otuz milyondan fazla satan ve sayisiz insana is ve kisisel
hayatinda yardim eden, tim zamanlann en cok satan kisisel
gelisim kitabi Dost Kazanma ve insanlar Etkileme Sanati
sayesinde cevrenizdekilerle cok daha giicli bir iletisim
kurabileceksiniz.

® Nasil daha iyi bir ilk izlenim yaratabilirsiniz?

® Nasil daha fazla insani ikna edebilirsiniz?

e insanlan giicendirmeden onlari nasil elestirebilirsiniz?
e Nasil daha iyi bir lider olabilirsiniz?

¢ Hicbir sey ise yaramadiginda neler yapabilirsiniz?

Tim bu sorularin ve daha fazlasinin cevabi bu kitapta.

Ceviren: Mehmet Girsel
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