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OGUZ SAYGIN _

1952 Istanbul dogumlu olan Oguz Saygin, bireysel ve kurumsal gelisim uzmani ve NLP
uygulayicisidir. Istanbul iktisadi ve Ticari Ilimler Akademisi'nden mezun olmustur.

Anthony Robbins'in hocas1 "dlinyanin ilk master traineri Dr. Wyatt Woodsmall'dan egitim alarak
NLP trainer olmustur. Ayrica master trainer Robert Smith ve Debra Wylte ile calismalar yapmustir.
Yazmis oldugu ilk kitabi Negatif Limanlardan Pozitif Sulara (46. baski, Hayat Yayinlari, Istanbul
2005) Avrupa'nin bir¢ok iilkesinde psikologlar tarafindan Tiirk vatandaslarina tavsiye edilen bir
eser olmustur. 4x4'liik Iletisim isimli eseri Hayat Yayinlari tarafindan basilmustir (1. baski 100.
000).

1986'dan beri bir¢cok radyo ve televizyon programina katilan, yiizlerce dershane, kurum ve sirkete
danismanlik yapan Oguz Saygin milyonlarca insana ulagsma firsati bulmustur.

Uzun yillar profesyonel olarak masa tenisi oynamis, antrendrliik yapmis ve milli takima oyuncular
yetistirmistir.

Bogazici, Dokuz Eyliil, Ege, Gazi, Uludag, Fatih... iniversiteleri yaninda altmisin {izerinde ilde;
Almanya, Isvicre, Kirgizistan, Avusturya gibi Orta Asya ve Avrupa'nin birgok iilkesinde NLP



(Zihin Dili Programlamast), iletisim Becerileri, Zihin Haritalar1, Alternatif Diisiinme Teknikleri,
Motivasyon, Anne Baba Egitimi isimleriyle 1000'in lizerinde seminer vermistir.

INLPTA Uluslararast Noro Linguistik Programlama Egitmenleri Birligi iiyesi ve uluslararasi yetkili
egitmenidir.

Eserleri:

1. Negatif Limanlardan Pozitif Sulara.

2. Kisisel Degisim Stratejileri.

Basar1 Rehberi (Adil Mavis ile).

Beyin Giiclinii Gelistirme.

4x4'liik iletigim.

"Degisim Riizgarlar1" adli iki kaseti.

"Pozitif Sulara Yolculuk" adli bir egitim CD'si.

Hayatim Iginde Kisisel Gelisim.

9. Hayvanlar Diinyasindan Orneklerle Kisisel Gelisim.

10. NLP (Basarmin Bilimi ve Sanati) ve 10 CD.

11. Hitabet ve Diksiyon (Ozgiir Coban ile).

Kitabimi kendisiyle altmis dokuz yasindayken tanistigim ve vefat ettigi yetmis yedi yasina kadar
bircok seminerime katilan, 6grendiklerini hayatina geciren, yazdigi kitaplar ve konusmalarini
insanlara aktaran, pozitif diisiinmekten ve ¢evresine katkida bulunmaktan vazge¢cmeyen, son
nefesinde bile glilimseyen degerli insan Sevda Hisim'a ithaf ediyorum.

www. oguzsaygin. com bilgi@oguzsaygin. com

TESEKKUR

Gece yarilarina kadar siiren ¢alismalarima katlanan anlayisli ve fedakar esime, bu zaman zarfinda
beni ¢ok az gorebilen ¢ocuklarim Ekrem ve Merve'ye,

Kitabin en bagindan en sonuna kadar hep yanimda olan, gerek verdigi fikirlerle gerekse sozciiklerle
kitaba ¢ok biiyiik katkilar1 olan asistanim Tug¢e Dogansel ile bu ¢alismayi tesvik eden kiymetli
anne ve babas1 Oya Hanim ve Timur Bey'e

Kitab1 bastan sona inceleyen dil ve diksiyona hakimiyeti ile kullandigim ifadelere yeni bir renk
katan birlikte NLP egitimleri verdigimiz ve biiyiik hedeflere yelken a¢tigimiz Tiirk dili ve edebiyati
ogretmeni Ozgiir Coban'a,

Verdigi fikirlerle kitaba katkida bulunan egitim kurumumuzun genel koordinatdrii Sayimn Nurhan
Giileryiiz'e, kitabin yaziminda emekleri bulunan Arzu Katirci ve Nuray Elg¢i'ye

Basta Hiiseyin Ay olmak iizere biitiin Medya Ofis ekibine tesekkiir ederim.

ONSOZ

NLP yolculuguna hos geldiniz...

I¢ diinyaniza yaptiginiz bu yolculuk sirasinda sizi hedeflerinize, isteklerinize ulastiracak fikirlerle,
ilkelerle ve tekniklerle tanisacak ve miitkemmellige acilan kapinin anahtarini elde edeceksiniz.
NLP bize ilk 6nce dogru sorular sormay1 6gretir. Dogru sorular sorarsaniz dogru cevaplar alirsiniz.
Aldigimiz cevaplar sizin sorunu tesbit etmenizi saglar. Tesbit ettiginiz sorunu ¢dzmek igin ise
saglikli bir ruh halinde olmaya ihtiyaciniz vardir. Saglikli bir ruh halinde olunca da i¢inizdeki
biiylik kaynaklara ulasabilir ve sorununuzu ¢ozebilirsiniz.

NLPin bir sorunu ¢6zme metodolojisi hakkinda sunlar1 séyleyebilirim:

Sorular Sormak. Sorunun Tesbitini Yapmak. Saglikli Bir Ruh Haline Ulagmak. Sahip Oldugunuz
Kaynaklara Erigsmek.

Biitiin bu bilgilere disaridan baktiginizda nelerin sizi istediginiz yere gotlirdiigiinii nelerinse
gotiirmedigini anlamaya baslarsiniz. Boylece sizi hedefinize gotiiren yollar1 kesfedersiniz.

NLP uzmanlari, insanlar1 sahip olduklar1 kaynaklara ulastirirken su sorulari sorarlar.

Ne yapiyor Nigin yapiyor Nasil yapiyor Ne zaman yapiyor Nerede kullaniyor

Hangi davranis kaliplar1 ve aligkanliklar ortaya ¢ikiyor

PN W



Eger siz de kendinize bu sorular1 sorar ve eylemlerinizle ilgili farkindaliginiz1 arttirirsaniz
davraniglariizin olumlu yonde degistigini gorebilirsiniz.

NLP yolculugunda bagarilar dilegiyle...
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GIRIS

Sekiz boliimden olusan bu eserin birinci boliimiinde NLP ilminin ne oldugunu, tarihgesini,
acilimini ve faydalarini anlatmaya calistik.

Ikinci boliimde NLP'nin dort basamakli basar1 modeli ile insanlarin istediklerini elde etmesine
yardimci olan 5-B Kurali'n1 6rneklerle anlattik.

Uciincii boliimde NLP'nin iletisimle ve hedefe ulasmakla ilgili varsayimlarindan bahsettik.
Dérdiincii boliimde temsil sistemlerini ve iletisim anahtarlarini ayr1 ayr1 anlattiktan sonra
aralarindaki iliskiyi bir tabloda gosterdik. ilk defa bizim tarafimizdan ortaya konan bu tablodaki
bilgilerle iletisimin en ince ayrintilarini yakalamanizi hedefledik.

Besinci boliimde insanlarin karar verme, 6grenme ve olaylara yaklasimlarini anlama konusunda
cok onemli ipuglar1 veren meta programlari anlattik.

Altinc1 boliimde dili etkin kullanmamizi ve insanlarla en giizel sekilde iletisim kurmamizi
saglayacak
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meta model ve milton model dil kaliplarin1 6rneklerle acikladik.

Yedinci boliimde sizi iginizdeki kaynaklara ulastiracak iki 6nemli teknigi cerceve degistirme ve
capa atmay1 anlattik.

Sekizinci ve son boliimde ise karakterlerin ve odak noktalarinin insan hayatinda ne gibi algilama
farkliliklarina yol a¢tigini yine ilk defa tarafimizdan ortaya konan bir tabloyla anlattik.
Kitabimizda sadece NLP'nin ve kisisel gelisimin metodolojisini anlatmakla kalmayip, her boliimle
ilgili deneyimlere ve Oykiilere yer vermeye caligtik.

Bu sekiz boliimii ayr1 ayr1 okuyup iyice kavradiktan sonra diger boliime gegerseniz kitaptan daha
cok faydalanmis olursunuz. Kitabi bitirdiginizde,

1. NLP'nin ilke ve kavramlarini,

2. Kendimizi ve insanlar1 tanima sanatini,

3. NLP'nin pratik uygulamalarin1 6grenmis olacak ve bunlarin aile, is ve sosyal hayatinizda size
yeni ufuklar actigin1 goreceksiniz.

BOLUM 1

NLP ve FAYDALARI
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NLP ve FAYDALARI

Noro-Linguistik-Programlama bir diger ifade ile sinir dili programlamasi olarak tanimlanan NLP
hem bilinci hem de bilingaltin1 etkin bir sekilde kullanmak i¢in zihinsel siirecin yeniden
yapilandirilmasi teknigidir. En genel anlamda, zihni kullanma kilavuzudur.

NLP insanlarin zihinlerinin i¢ini degistirerek yasamlarin1 degistirebileceklerinin kesfedilmesidir.
1970'erin basinda bir matematikci, psikoterapist ve bilgisayar uzmani olan Richard Bandler ile bir
dil bilimci olan John Grinder'in ii¢ psikoterapisti (Milton Erickson, Virginia Satir ve Gregory
Bateson) modellemesiyle ortaya ¢ikmistir. Buradan da anlagildigi gibi NLP'nin ortaya ¢ikisi
milkemmelligin modellenmesiyle olmustur. O sebeple NLP'yi kisisel miikemmelligin bilim
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ve sanatidir diye tanimlayabiliriz. NLP basli bagina bir pozitif diisiince sistemidir.

Insanlarin bazilar1 gegmisteki kotii olaylara takilarak hayatlarim siirdiiriirler; bazilariysa gelecegin
kaygilartyla mutsuz bir hayat yasarlar. NLP, insana ge¢misten ders alarak bugiine odaklanmay1 ve
gelecegi planlamayi 6greten bir bilimdir.



NLP'nin gegmisi temizleme teknikleri ile kisiler gegmisteki kotii olaylarin etkisinden kurtulup,
hedef belirleme teknikleriyle de bir misyon ve vizyon belirleyerek gelecege umutla bakarlar. Bu
sayede de giinliik hayatlarini daha pozitif yasama sansina sahip olurlar.
NLP duygu ve diisiincelerimizi, bizi daha iyi bir duruma getirecek sekilde kullanmanin yollarin
gosterirken, i¢ ve dis iletisimimizin nasil olmasi gerektigini de anlatir.
NLP'in ¢ok ¢esitli kullanim yerleri vardir. Bunlardan bazilar1 egitim, aile igi iletisimi, saglik, is
diinyast, terapi, spor ve bireysel danigsmanliktir. Yani hayatin her alaninda NLP'yi kullanabiliriz.
NLP'NIN ACILIMI
Noro. Yaptigimiz her davranis ve diislincenin kaynagi sinir sistemimizdir.
Sinir sisteminin temeli de bes duyumuzdur ve bunlar diisiinme bigimimizle ilgilidir.
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Lengiiistik (Dil). Duyu organlarimizla aldigimiz mesajlar sinir sistemi i¢in bir dil olusturmaktadir.
Dil olmadan diisiinceyi zihinde canlandiramaz ve insanlarla iletisim kuramayiz. Kendi i¢
iletisimimizde de dili kullaniriz.
Kendimizle ve baskalariyla iletisim kurarken kullandigimiz kelime ve ciimleler bizi mutluluga ve
basariya gotiirebildigi gibi biiyiik bir umutsuzluga da stiriikleyebilir. Bu ylizden dili etkin
kullanmak ¢ok dnemlidir.
Programlama. Beynimiz bes duyumuz vasitasiyla saniyede binlerce veriyi alir; ancak bunlardan
sadece bes ile dokuz tanesine odaklanir. Beynimizi ve dilimizi bagariya ve mutluluga gotiirecek
bigimde programlayabiliriz. Programlama davraniglarimizla ilgili bir siiregtir.
NLP'nin agilimini sematik olarak sdyle gosterebiliriz.
Diistinme Bigimi
Dili Kullanma
Davraniglar
Diistinme bi¢cimimiz kendimizle ve bagkalariyla konusurken kullandigimiz dili belirler. Bunlar da
davranislarimizi etkiler.
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O halde diistinme bi¢imimizi degistirdigimizde, kullandigimiz dil ve kavramalar; kullandigimiz dil
ve kavramlar1 degistirdigimizde ise davraniglarimiz degisir. Bunu bir akrostisle soyle ifade
edebiliriz:
Degisimde 4-D Kurali:
Diisiinme bi¢imi-Dili kullanma-Davranislar-Degisim.
NLP'NIN FAYDALARI
1. Iyi Bir Iletisimci Olmak. NLP, her davranisin bir yapist oldugunu; bu yapilar1 dgrenince ya da
degistirince istedigimiz sonuglara ulasabilecegimizi sdyler. Ayrica duyarliligimizin, bakis agimizin
ve kisilerle olan iletisimimizin gelismesini saglar. Boylece, kendimizle ve bagkalariyla daha iyi
diyaloglar kurup, insanlar1 ikna etmeyi 6grendik¢e daha iyi bir iletisimci olabiliriz.
On yildir birlikte ¢alistigimiz hafiza egitimi, hizli okuma ve iletisim seminerleri veren Aykut
Acgkalmaz NLP ile tanigmadan 6nce kendisini ifade edecek
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climleleri dahi kuramayan bir kisiydi. NLP ilkelerini ve iletisim tekniklerini 6grendikten sonra
uzunca bir slire bunlar1 hayatina gecirmeye ¢alisti. Simdi ise ¢ok sayidaki kisiye etkili iletisim
seminerleri veriyor.
2. Beyni Etkin Kullanmak. NLP bir meydan okumadir. Insanin en biiyiik meydan okumasi ise
kendi beyninedir. NLP ile amag "beyni tarafindan yonetilen bir insan" olmaktansa "beynini yoneten
bir insan" olmaktir. Boylece en biiyiik sermayemiz olan beynimizi etkin bir sekilde kullanmay1
Ogrenebiliriz.
Bir insan hangi durumda olursa olsun beynini etkin kullanabilir. Bu konuda en giizel 6rnek
[rlanda'nin en biiyiik yazarlarindan olan Christy Brown'dur.



Sol Ayagim kitabinin yazar1 Christy Brown dogustan felgli, konusamayan ve yataga bagli bir
kisiydi. Oyle ki sadece sol ayagin1 hareket ettirebiliyordu. Etrafindakiler onun durumundan
iimitsizdi. Fakat annesi her glin onun kulagina sdyle soyliiyordu:

"Sen zihinsel 6ziirlii bir ¢ocuk degilsin Christy, sadece Oziirliisiin." Christy Brown alt1 yasina
geldiginde bir giin kardesi yaz1 tahtasinda yazi yazarken sol ayaginin parmaklariyla onun elindeki
tebesiri alarak tahtay1 karalamaya basladi. Bu duruma ¢ok sasiran annesi bu olaydan sonra onu her
giin calistirmaya karar verdi.

Yazmay1 6grenen Christy diislincelerini anlatmaya bagladiginda etrafindaki insanlar onun zihinsel
oziirlii bir insan olmadigini, tam aksine beynini ¢ok etkin

19

kullanan biri oldugunu anladilar. Christy Brown yazdig ilk kitab1 "Sol Ayagim" ile yalnizca
irlanda'nin degil, diinyanin en biiyiik yazarlarindan biri oldugunu kanitladi.

3. Pozitif Diisiinmek. NLP bir pozitif diisiince sistemidir. Hayata ¢cok karamsar ve negatif bakan
biri NLP teknikleri ile bakis agisini degistirip, hayata pozitif bakmayi ve i¢inde bulundugu
durumdan ¢ikip pozitif diisiinmeyi rahatlikla 6grenebilir. Isin en giizel yani ise kisinin bunu ¢ok
kisa bir stirede ve sadece kendi kaynaklarini kullanarak elde edebilmesidir.

Metin Sentiirk gozleri gormemesine ragmen hayattan lezzet alan neseli, iyimser ve hayata, hep
pozitif bakan bir sarkicidir. Ayrica kendisi ile ve insanlarla ¢ok barisiktir. Bu yapiya sahip olan
Metin Sentiirk' iin bir giin ayag1 kirilir ve ayagi sarili bir vaziyette otururken yanindan gecen bir
tanidig1 ona sorar:

"Nasilsin Metin, iyi misin?" Metin Sentilirk buna soyle cevap verir:

"Kor, topal idare ediyoruz abi."

4. Istenmeyen Davranislar1 Degistirmek. NLP teknikleri ile bir takim istenmeyen davranislarimizi
degistirmek ¢ok kolaydir. Degisimler, tamamen kendi i¢sel kaynaklarimizi referans alan temsil
sistemlerimizle gerceklestirildiginden ¢ok kalic1 ve cabuk olur.
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IMKB'de bir seminer veriyordum. NLP teknikleriyle davramslarimizi rahatlikla
degistirebilecegimizi sdyledigimde katilimcilardan biri bana,

"Oguz Bey bize NLP teknikleriyle istemedigimiz davranislar1 degistirebilecegimizi sdylediniz ama
siz hala sigara i¢iyorsunuz. Neden NLP ile bunu degistirmiyorsunuz?" dediginde ben, "Simdiye
kadar bu davranisimi degistirmek istemiyordum, ancak bugiinden itibaren bu aliskanligimi1
birakiyorum" dedim ve kendime uyguladigim NLP teknikleriyle o giin sigaray1 biraktim, on yildir
da agzima sigara koymadim.

5. Hedef Belirleyip Sonu¢ Almak. NLP ile ger¢eklesmesini istedigimiz bir durumu, hayal edip
kafamizda canlandirarak biitiin duyu organlarimizla deneyimledigimizde hayatimizda da
gerceklestirebiliriz. Bunun en giizel 6rneklerini spor miisabakalarinda goriiyoruz. Ciinkii bir sporcu
o miisabakay1 zihninde canlandirmadan gercekte asla basarili olamaz.
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Atina olimpiyat oyunlarinda altin madalya kazanan Nurcan Taylan bir NLP uzmant ile ¢aligma
yapmistt. Nurcan miisabakadan 6nce agirligi yiizlerce defa kaldirdigini hayal etmis, hatta altin
madalyay1 boynunda gérmiistii. Sonugta bunu gercekte de basardi ve Atina olimpiyatlarinda altin
madalyay1 kazandi.

6. lyi Bir Lider Olmak. lIyi bir lider olmak i¢in baz1 zelliklere sahip olmak gerekir. Esnek olmak,
iyi bir iletisimci olmak, 6z giiven sahibi olmak, motive edici olmak gibi... Iste NLP, tiim bunlari
bize kazandiran bir rehberdir.

NLP'ye gore 1yi bir lider olmak i¢in, ilk dnce bizi sinirlayan inanglardan kurtularak gii¢lendirici
inang ve tutumlara sahip olmamiz gerekir. NLP hedefledigimiz liderlige en kisa zamanda
ulagmamiza yardimci olur.



Galatasaray futbol takimi1 Avrupa sampiyonu oldugu sene bir y1l boyunca NLP egitimleri ald1 ve bu
caligmalar lider ruhlu olan Fatih Terim'in liderlik becerileriyle birlesince Galatasaray’in Avrupa
sampiyonlugu ortaya ¢ikti.

7. Oz giiven Kazanmak. NLP ihtiyacimiz olan 6z giiveni kazanmamizda bize yardimc1 olur. Bu
sayede insanin istediklerini elde etmesi, kendisiyle ve ¢evresiyle barigik olmasi saglanir. NLP ile
bilingaltindaki ¢atismalar1 ¢6zen kisi sinirlandirict inanglardan kurtulur ve kazandigi 6z giiven
sayesinde*hedeflerine kolay yoldan ulasir.

Biiytik bir 6z giiven sorunu ile bana gelen Seval Hanim'in ¢ok giizel bir diksiyonu ve etkileyici bir
sesi vardi. Ancak aglamaktan bagka hicbir sey yapmiyordu. Aldigi NLP egitimleri sonunda
kaynaklarinin farkina vardi ve bunu en iyi sekilde kullanmaya karar verdi. Kendine olan giiveni o
kadar artt1 ki, su anda ¢ok dinlenen bir ulusal radyoda ¢ocuk programi yapmakta ve ayni zamanda o
radyonun halkla iligkiler béliimiinde ¢aligsmaktadir.

8. Fobilerden Kurtulmak. Bir ¢ok kisi korku ile fobiyi ayirt edemez. Halbuki bunlarin ikisi de ayr1
seylerdir.

Bunlarin arasindaki en 6nemli fark, fobinin mantiksiz bir korku olmasidir. Mesela bir kisi, iri yar1
bir képegi goriince ondan tirkiiyorsa bu korkudur. Ama kisi ufacik bir kdpekten iirkiip kagiyorsa bu
fobidir.

Iste bu noktada NLP, "Fobiden Kurtulma Teknigi" ile kisiye yardimc1 olur. Fobi tekniginin esast
kisinin zihnindeki korkutan goriintiileri, sesleri ve duygular1 anlamsiz ve komik bir hale getirmek
ve bu yolla da fobileri ortadan kaldirmaktir. Bundan sonra da kisi, olay1 bilingaltinda ¢6zdiigii i¢in
fobilerden tamamen kurtulur.

Walt Disney'in de kiigiikliigiinden beri bir fare fobisi vardi.
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Walt Disney yazdigi hikayelerde fareleri kullanip, onlar1 ¢ok sevimli bir hale getirerek bir nevi fobi
teknigi uygulamis ve bu fobisinden kurtulmustur.

9. Basar1 ve Motivasyon Tekniklerini Uygulamak. NLP bize, egitimde, is diinyasinda, kisisel
gelisimde, danigsmanliklarda _hayatin her alaninda uygulayabilecegimiz basar1 ve motivasyon
teknikleri ile de yardimci olur. Bunu, basarili kisileri modelleyerek yapma yollarini gosterir. Ayrica
bizlere igimizde gdmiilii hazineleri bulmamizda da yardimci olur.

Bursa'dan gelerek seminerlerimize katilan, psikolojik danigman ve rehber 6gretmen Ziileyha Hanim
cok giizel 6zellikleri olan zeki bir insandi. Ancak kendini motive edecek yollar1 ve teknikleri
bilmiyordu. NLP seminerlerinden sonra hayatin1 degistiren basar1 ve motivasyon tekniklerini
ogrendi. Ve artik bunlar1 sadece kendisi kullanmiyor, Bursa bolgesindeki bir¢cok insana da bu
teknikleri 6greterek faydali oluyor.

10. Igsel Kaynaklarin ve Zihinsel Siireclerin Farkinda Olmak. Kisi kendi i¢sel kaynaklarmnin ve
zihinsel siireclerinin farkina vardiginda artik 6niinde yeni bir ufuk agilmis demektir. Kisiye diisen
tek sey bundan sonra o ufka dogru yiirtimektir.

BOLUM 2

ISTENILEN SONUCLARA ULASMAK
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Hepimizin hayatta ulasmak istedigi baz1 sonuglar vardir. Fakat ne yazik ki bir¢ok insan isteklerine
ulagmadan ya da bunlara nasil ulasacaklarini bilmeden, standartlarinin ¢ok altinda bir hayat
siirmektedir.

Istedigimiz sonuclara ulasmak i¢in beynimizin ¢alisma sistemini ¢ok iyi bilmeli, kaynaklarimizi
bilingli bir sekilde harekete gegirmeliyiz. NLP'nin basari modeli bizi istediklerimize ulastiracak
dort adimlik pratik bir yoldur. NLP nin Basar1 Modeli:

1. Ne istedigini bilmek. Ne istedigini bilmek; kisinin, kendi kaynaklarinin, engellerinin ve
cevresinin farkinda olarak nereye gittigini bilmesidir.



Ne istedigini bilen bir insanin i¢indeki kaynaklarin1 amaglar1 dogrultusunda kullanmasi ve hedefine
ulasmasi,
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ne istedigini tam olarak bilemeyen bir insana nazaran ¢ok daha kolay olur.

2. Duyusal keskinlik. Bir kisinin gordiiklerinden, isittiklerinden ve hissettiklerinden ¢esitli
anlamlar ¢ikartarak hedefine dogru gidip gitmedigini anlama becerisidir.

Omegin: Bir yerden bir yere giden bir ugak hedefine varana kadar sadece ugusunun %10'unda
rotasinda gider. Pilot, kabindeki onlarca gostergeden ve kontrol kulesinden aldig1 geri bildirimler
sonucu hedefine ulasir.

Duyusal keskinlige sahip olan biri de karsisindaki kisinin mimiklerinden, jestlerinden, beden
dilinden, bakislarindan, ses tonundan ve yonelttigi sorulardan iletigimin hangi boyutta oldugunu
anlar ve gereken degisiklikleri yapar.

3. Esnek olmak. Bir konuda en az ii¢ alternatif belirleyip bunlardan en dogru olanini segme
becerisidir. Ne istedigini bilen ve duyusal keskinligi gelismis olan bir kisi eger gereken yerde esnek
olmay1 da becerebilirse isteklerine kisa zamanda ulasabilir.

Esneklik, denemeler sonu¢ vermedigi takdirde diger alternatifleri harekete gecirmemizi saglayan ve
bizi her zaman i¢in limitsizlige ve ¢aresizlige diismekten alikoyan bir tutumdur.

4. Hemen harekete gegcmek. NLP'ye gore belirledigimiz halde harekete gegmedigimiz hedeflerimiz
bos bir hayalden ibaret olacaktir.

Asagida anlatacagimiz hikaye bir geng kizin problemlerinden kurtularak istedigi sonuglara dogru
ilerlemesiyle ilgilidir:

Tugce Dogansel hareketli, cana yakin ve giiler yiizlii bir geng kizdir. Babas1 Timur Bey ise
albayliktan emekli olmus ve kendine ait prensipleri olan otoriter bir kisidir. Tugge ve ailesi,
yasadiklar1 problemlerden dolay1 bana gelmeden Once yedi tane psikiyatriste gitmis ve bir sonug
alamamuislardi.

Her ikisi de ¢ok iyi niyetli olan bu baba kizin olaylara bakis agilar1 ¢ok farkliydi. Baba titiz ve
elestiren yoniiyle kendine ait birtakim kurallara sahipken; otoriter yoniiyle de bu kurallarin
yapilmasinda 1srar ediyordu. Disa doniik bir yapiya sahip olan Tugge ise ¢cok duygusal ama inandigi
seylerden asla taviz vermeyen bir karaktere sahipti. Aldig1 ilaclar onu kotii hale sokmustu. Ama ne
ilaglar ne de gittigi yedi doktor onun babasi ile olan iletisim ¢atigmalarini sona erdirebilmisti.
Yaptigim caligmalarda once her ikisiyle de ayr1 ayr1 iletisim kurdum. Her ikisinin de kars tarafa
esnek
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olarak yaklagmasi gerektigini anlattim. Tugce'nin katildig1 seminerler sonunda farkmdalig1 ve
esnekligi artt1. Babasiyla iletisim kurma yollarin1 6grendi. Babas1 Tugge'nin attig1 her adima
karsilik iki adim atiyordu. Tuggce'nin bir de panik atak problemi vardi ve 6nce bu sorunun
coziilmesi gerekiyordu. Katildigi NLP egitimlerinde i¢indeki kaynaklara ulasarak kendi sorununu
nasil ¢ozecegini 6grendi. Uzun siiren egitimlerden sonra panik atak problemini ¢6zen Tugge icin
artik vizyon ve yeni hedefler belirleme zaman1 gelmisti.

Tugge kolej mezunu, iki yabanci dil bilen, tiniversitenin isletme boliimiinii bitirmis, kiiltiirli ve
bilgili bir geng kizdi. Ama problemlerine o kadar odaklanmisti ki artik bu bilgileri kullanmay1
aklinin ucundan bile gecirmiyordu. Kendisine motive edici bir hedef de belirlememisti.

Tugce'nin Dort Basamakli Bagar1 Formiiliinti Uygulamasi

Tugce NLP egitimlerinde dort basamakli basar1 formiiliinii 6grendi ve uygulamaya karar verdi.
Artik ne istedigini ¢ok iyi biliyordu. Asistanim olarak benimle birlikte calismak, kitap ve CD
caligmalarinda bana yardimci olmak ve biitiin bunlar1 6grendikten sonra egitimler vermeye
baslamak, sonunda da kendi kitap ve CD'lerini ¢ikarmak.
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Duyusal keskinligi son derece gelismis oldugundan gordiiklerinden, isittiklerinden ve
hissettiklerinden 6nemli dersler ¢ikararak hizla hedefine dogru ilerliyordu.

Esnek olma prensibine gore baslangigta tecriibesizlikten kaynaklanan bir¢ok hatay artik
yapmiyordu. Ciinkii onlardan ders almay1 biliyor ve bir yoldan hedefine gidemezse bagka bir yol
deniyordu. Ayrica aldig1 her karar1 derhal uygulamaya calisiyordu.

100.000 adet basilan, basinda ve televizyon kanallarinda tanitilan 4x4'liik Iletisim adl1 son kitabimi
birlikte hazirladik. Tugge disa doniik, caliskan ve olaylara benim gibi bakan bir kisi oldugundan bu
calismada c¢ok basarili oldu. Calismalarimiz ilerledik¢e Tugcenin kendine giiveni artiyordu. Ayrica
babas1 kizinin bir seyler iirettigini gordiik¢e hem ¢ok seviniyor hem de iletisimleri daha iyi bir hale
geliyordu. Ciinkii babasi bilgiye ve 6grenmeye ¢cok 6nem veriyor ve kizinin iyi bir yerlere
gelmesini istiyordu.

Tugge uzun zamandir benimle ¢alisiyor ve birgok ¢alismalarimda 6nemli katkilarda bulunuyor.
Kendisi bana en son NLP ilkelerini anlattigim CD ¢ekimlerimde ve icerigin hazirlanmasinda
yardime1 oldu. Tugge'nin basarisinin tiim geng kizlara 6rnek olmasini diliyorum...
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Iletisim Yoluyla Insanlardan Istediginiz Sonuclar1 Elde Etmek. 5-B Kurali

Hayatta hepimiz insanlardan bir seyler istiyoruz. Isteklerimiz maddi seylerle smirli olmayip, sevgi,
saygl, hosgorii, paylasim, giileryliz, anlayis gibi duygusal unsurlar1 da igermektedir.

Bazi insanlar istedikleri seyi rahatlikla alirken, bazilari ise haklar1 oldugu halde istediklerini
alamazlar. Bunun en biiylik sebebi istemesini bilememeleridir.

Insanlardan istedigimizi elde etmenin yolu bas harfleri B olan bes maddelik bir metodu
uygulamaktan gecer. Ben buna 5-B Kurali diyorum.

Bilerek. Isteklerinize ulasmak i¢in ne istediginizi ok iyi bilmelisiniz.

Bilenlerden. Isteyeceginiz seyi bilgi sahibi olanlardan, potansiyeli olanlardan istemelisiniz.
Boliiserek. Birinden bir sey isterken siz de ona bir seyler vermelisiniz.

Bedenle zihin uyum ig¢inde. Karsimizdaki kisinin bizim samimi oldugumuzu anlamasi i¢in bir sey
isterken bedenimizle zihnimiz uyum i¢inde olmalidir.

Bulana dek. Eger bir seferde istediginizi alamazsaniz bagka metotlar kullanarak bir daha deneyin,
eninde sonunda istediginize ulasirsiniz.

Asagida NLP'nin dort adimim ve 5-B Kurali'n1 hayatinin her doneminde en giizel sekilde
uygulayarak isteklerine ulasan ve hayatinin son anina kadar miicadele eden kararli bir insan olan
Sevda Hisim'dan bahsetmek istiyorum:

Sevda Hisim, altmis dokuz yasinda bizim seminerlerimize katilan, iki evladi ve torunlari olan, tek
basina yasayan dul bir bayandi. Ogrenmeye olan asir1 ilgisi sebebiyle bir seyler dgrenebilecegi
bir¢ok seminere katiliyordu.

Acibadem'deki bir seminerimde onunla karsilastigimizda altmis dokuz yasindaydi. Ancak
gozlerindeki pariltt ve mutluluk hayatinin baharini yasayan bir geng kizinkinden farksizdi. Katildig
ilk seminerimde ondaki 6grenme arzusunu goriince ondan biitiin seminerlerime katilmasini istedim.
Ve o seminerlerime geldik¢e NLP ilmini 6grenerek i¢sellestirmeye bagladi.

Ayrica Sevda Hisim 5-B dedigimiz kurali da hayatina ¢ok iyi uygulayan bir insandi.

insanlardan ne istemesi gerektigini ve nasil istemesi gerektigini ¢ok iyi biliyordu.

isteyecegi seyleri kimlerden istemesi gerektigini ¢ok iyi seciyordu.

Karsisindaki kisiden bir seyler isterken o da karsisindaki kisiye bir seyler veriyordu.
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isteklerini belirtirken bedeni ve zihni her zaman uyum igindeydi.

Eger ilk seferinde isteklerine ulagsamazsa farkli yollar deneyerek buna ulagmaya ¢alisiyordu.

Artik yetmis yasinda bir asistanim vardi. Her gittigim seminere benimle birlikte gidiyor,
anlattiklarimi dikkatle not aliyor ve gereken yerlerde s6ze katiliyordu, 6grenme meraki ve arzusu
geng insanlara 6rnek oluyordu. Daha sonra yavas yavas duygularini ve diisiincelerini yazmaya



basladi. Ben onun yazdiklarini okudukga etkileniyor ve bunlarin bir kitaba dogru gittigini
diistinliyordum.

Sevda Hisim ne istedigini ¢ok iyi biliyordu. En biiyiik dilegi siirekli olarak kendini gelistirmek,
pozitif olmak ve 6grendiklerini insanlarla paylasmakti.

Duyusal keskinligi ¢ok gelismisti, iletisimde karsisindaki insanlar1 ¢ok dikkatlice izler ve onlardan
aldig1 geri bildirimleri ¢ok iyi degerlendirirdi. Karsisindaki insanin lizgiin, neseli, veya. diislinceli
oldugunu ¢ok ¢abuk anlar ve onlara empatik bir sekilde yaklasirdi. Kalibrasyonu yani insanlarin
bakislarindan ve beden dillerinden anlam ¢ikarma becerisi ¢ok miikkemmeldi.

Aldig1 geri bildirimler sonucunda esnek olmasini bilirdi. Davraniglarini1 degistirmesi gereken yerde
bunu derhal farkina varir ve gerekeni yapardi.

Hi¢ zaman kaybetmeden aldig1 her karar1 uygulamaya koyardi.

Gergekten de kendisi yazdiklarini birlestirince ortaya ¢ok giizel bir kitap ¢ikti: 70'inde Gelen bahar.
Sevda Hanim
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ikinci baharini yasiyordu ve yeniden dogmus gibiydi. Seminerlerime katilmaya devam ediyor,
ogrendiklerini insanlarla paylasiyordu. Insanlara verdigi pozitif enerji muhtesemdi.

Sekiz yillik beraberligimiz sirasinda ondan ¢ok sey 6grendim. Ama en 6nemlisi NLP'nin
varsayimlarini ilkelerini ve tekniklerini uygulayan yetmis yasindaki bir insanin hedefine ulasmak
icin gosterdigi azim ve sabirdi. Yetmis alt1 yasinda amansiz bir hastali§a yakalandi. Kemoterapiye
giderken saglar1 dokiildii, ama o her zamanki gibi pozitifti. Diislincelerini kelimelerle ifade
edemedigi hastaliginin en zor doneminde bile kendisinin "bir savas¢1" oldugunu, hayatinin son
anina kadar insanlara pozitif enerji verecegini ve onlar1 sevecegini sanki gozleriyle sdyliiyordu..
Ben onun 77. yas gilinii partisine katildigimda basinda ¢igekten bir tac1 vardi. Oturdugu yerden
kalkamiyordu ama yine de 151l 1511 gozleriyle etrafina, "Sizi ¢ok seviyorum" mesaj1 veriyordu.
Sevda Hisim bir kitap yazdi ve hasta yataginda diger kitabin1 yazdi. Ama onun asil kitab1 yasadigi
hayatiydi. Cevresindeki insanlar, yetmis yasinda son nefesini verirken dahi onun yiiziindeki
giilimsemesini goérmiislerdi.

Bir Ozgiir Coban Hikayesi

Afyon'da yaptigim bir seminerde tanistigim Ozgiir Coban adli bir edebiyat gretmeni oradaki
seminerlerimde
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beni biiyiik bir dikkatle izledi. Ayn1 zamanda sair olan Ozgiir Coban Istanbul'a gelerek benden NLP
egitimleri aldi. Bu egitimlerden sonra siirlerini Ozgiirce Siirler adli bir kitapta topladi ve arkasindan
OSS Siir Gibi Tiirkge adl1 kitabin1 hazirladi. En biiyiik hedefi ii¢ sene sonra Rumelihisari'nda
binlerce kisiye siir dinletisi yapmak. Bu siir dinletisinin finalinde okuyacag1 uzun siiri, verdigi her
seminerde insanlarla paylasiyor ve biiyiik alkis aliyor. Bu uzun siirin birinci ve onuncu dortliiklerini
sizlerle paylagsmak istiyorum:

Gece Yarist Rubaileri

Yirmi yedi yilin sirnamesidir bu! Askin kalp atis1, ayak sesidir bu! Giizeller giizeli bir kdrpe
kuzuyla Bir 6zgiir ¢cobanin hikayesidir bu!

Sevda tohumlar1 ektim de yazdim! Geceler boyunca tektim de yazdim! Yiirekten giildiim mii
bilemiyorum, Masaldir zannetme; ¢cektim, ¢ektim de yazdim!

Son olarak istediklerinize ulasmak icin Ozgiir Coban adl1 bu geng sairin kendi hayatinda kullandig
ve sizin de isinize yarayacagini diisiindiigiim yirmi maddelik bir hedefe ulasma listesini sizlerle
paylagsmak istiyorum:
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Hedefinize Giden Yolda Yirmi Altin Anahtar

1. Hedefinizi netlestirin.

2. Hak ettiginize inanin.

3. Hafizamz1 gii¢lendirin.



4. Heyecaniizi kaybetmeyin.

5. Hevesli olun.

6. Harita ile araziyi ayirin.

7. Hayal kurun.

8. Hakkinizi araym.

9. Harekete ge¢in.

10. Hikmetli sozleri okuyun.

11. Halis bir niyetiniz olsun.

12. Hesab1 6demekten korkmayin.

13. Hizli okumayi 6grenin.

14. Hayata pozitif bakin.

15. Hatalarinizdan ders ¢ikarin.

16. Hosgorii sahibi olun.

17. Hayir demeyi 6grenin.

18. Herkesle uyum saglamay1 bilin.

19. Huzuru her yerde arayin.

20. Hislerinizi kontrol edin.
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BOLUM 3

NLP'NIN VARSAYIMLARI

NLP, bir farkindalik ve esneklik ilmidir ve belirli ilkeler iizerine kurulmustur. Ancak NLPnin
kurucular1 bunlara ilkeler yerine varsayimlar demeyi uygun bulmustur. Ciinkii burada okuyucuya
verilen mesaj, "Bunlar birer varsayimdir. Uygularsaniz ve inanirsaniz kazanirsiniz" seklindedir.
NLP'NIN ILETISIMLE ILGILI VARSAYIMLARI

"{letisimin Anlam1 Aldigimiz Tepkidir."

Iletisimde yanlis anlamalarin engellenmesi igin bu varsayimi ¢ok iyi kullanmaliyiz.

Insanlar karsisindakilere kendisi i¢in anlamli olan bir mesaj1 aktarirken bunun kars1 taraftan da
anlasilmasini ister ve kisi genellikle mesajin1 sdylemekle
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sorumlulugunun bittigini zanneder. Halbuki durum bundan daha farklidir.

Cilinkii 6nemli olan, iletisim sonunda bu mesajdan karsimizdakinin ne anladigi, ne tepki verdigidir.
Istedigimiz tepkiye ulasamazsak bunu basarincaya kadar tutumumuzu degistirmemiz gerekir.
Iletisimde karsimizdakine ne verirsek tepki olarak da onu aliriz. Eger insanlarla uyum saglayarak
iletisim kurar ve gereken yerde de esnek davranirsak her zaman i¢in onlardan giizel tepkiler aliriz.
Birliktelikleri boyunca birbirlerini hi¢ kirmamis olan elli yillik bir kar1 kocay1 6rnek
iletisimlerinden dolay1 ddiillendirmek {izere bir 6diil torenine ¢agirirlar. Burada yasli adama bu
basarili evliligi neye bor¢lu olduklarini sorarlar. O ise, "esime sorun, ¢linkii bu isin mimar1 odur"
der ve esi onlara sdyle cevap verir:

"Nisanlilik donemimizde esimin begenmedigim on tane davranisini bir kdgida yazdim ve sonra o
kagidi yirtip attim. Evlendikten sonra esim, begenmedigim bir
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davranista bulundugunda bu davranis o kagitta zaten yaziyordu diyerek onu hemen affettim. Bunun
karsiliginda esim de bana kars1 giizel davranislarda bulundu. Bu sayede elli yildir onunla higbir
problemimiz olmadan bugiinlere ulastik."

Bu s6zlerden sonra yash ¢ift ddiillerini alirken salon alkistan inliyordu.

"Harita Sahanin Kendisi Degildir."

Elinizde bir yol haritasi var. Yola ¢ikiyorsunuz, fakat bir bakiyorsunuz ki belediye kazi yapmis ve
yol kapanmis. BOyle bir seyi haritada goremezsiniz. Clinkii arazi ile harita birbirinden ¢ok farklidir.



Tipki bunun gibi insanlar da birbirlerinden ¢ok farklidir ve herkesin her konu ile ilgili farkli bir
haritas1 vardir. Insanlarla daha iyi bir iletisim saglamak igin &nce onlarin haritasini tesbit etmeli ve
bu farkliliklara saygi duymaliy1z. Bu takdirde insanlarla olan iligkilerimizde problem yasamayiz.
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Bir gece havaalaninda u¢aginin kalkmasini bekleyen geng bir bayan, diikkadndan bir kitap ve bir
paket kurabiye ald1 ve bir yere oturdu. Kendisini kitabina kaptirmis olmasina ragmen, yaninda
oturan bir adamin olabildigince ciiretkar bir sekilde aralarinda duran paketten birer birer
kurabiyelerini aldigini farketti. Icinden adama ¢ok kizdi, ama yine de bir sey dememeye karar
verdi.

Bir taraftan kitabin1 okuyup kurabiyesini yerken, bir taraftan da gozii saatteydi.

Her kurabiyeye uzandiginda, adam da elini uzatiyordu. Sonunda pakette tek bir kurabiye kalinca,
"Bakalim simdi ne yapacak?" dedi kendi kendine.

Adam yiiziinde asabi bir giiliimseme ile son kurabiyeye uzandi ve kurabiyeyi ikiye boldii.
Kurabiyenin yarisin1 agzina atarken, diger yarisini kadina verdi. Kadin kurabiyeyi adamin elinden
kapar gibi ald1 ve, "Bu ne terbiyesiz adam, iistelik bir tesekkiir bile etmiyor!" diye diigiindii.
Hayatinda bu kadar sinirlendigini animsamiyordu. Uc¢agin kalkacagi anons edilince, derin bir nefes
ald1 ve rahatladi. Esyalarini toplayip, ¢ikis kapisina yiiriidii. Kurabiye hirsizina doniip bakmadi bile.
Ugaga bindi ve rahat koltuguna oturdu. Daha sonra kitabini1 almak iizere ¢antasina uzandi. Birden
gozleri saskinlikla acildi. Sok olmustu. Cilinkii gézlerinin 6niinde bir paket kurabiye duruyordu.
Kadin adamin kurabiye paketini kendi paketi zannetmis ve asil kurabiye hirsizinin kendisi
oldugunu anlamasti.

"Kisilik ile Davranig Arasinda Ayirim Yapin."

Davranis kisinin dissal olarak iirettigi ya da katildig1 bir etkinlik olarak tanimlanirken; kisilik i¢inde
mizag, yetenek ve degerler gibi seyleri bulunduran ¢ok genis bir kavramdir. Bu sebepten dolay1
karsimizdaki kisileri bir anlik eylemleriyle veya davranislariyla degerlendirmemeliyiz.

inebolu'ya bir tatil i¢in gittigimde inebolu cumhuriyet savcisindan bir teklif aldim. Kendisi benden
inebolu Cezaevi'ndeki mahkimlara bir seminer vermemi rica etti. Bu benim i¢in ¢ok ilging bir
deneyim olacakti. Hapishaneye gidip seminer verecegim salona gectigimde ¢ok duygulandim. En
az1 on yila mahk(m olan hiikiimliilere seminer vermeye basladigimda hig¢biri konusmak
istemiyordu. Ancak seminer ilerledik¢e ben onlara isimleriyle hitap ediyor ve arkadasca
davraniyordum. Seminer boyunca ¢esitli egitim oyunlar1 oynadik, onlara yaptiklari istenmeyen
davraniglarin onlarin kimlikleri olmadigini ve isterlerse yepyeni bir hayata baslayabileceklerini
anlattim. Son olarak konugsmami sdyle bitirdim: "Siz burada bir tiyatro oyunu sergilemek i¢in en az
altmig prova yapmissiniz, ancak sunu bilin ki hayatin provasi yoktur." Mahktimlardan ayrilirken
salon alkistan inliyordu ve ben gz yaslarimi tutamiyordum.
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"Her Davranigin Altinda Olumlu Bir Niyet Yatar."

Insanlar ne yaparlarsa yapsinlar olumlu bir niyetle yaparlar. Fakat biz bunlari ilk etapta
anlamayabiliriz. Ornegin, bir yakinimiz veya bir arkadasimiz bize ters ve kirici bir hareket
yaptiginda ona hemen tepki veririz. O kisinin davraniginin ardindaki olumlu niyeti aramaz; bir nevi
"yargisiz infazda" bulunuruz. Halbuki onun bu davranisinin ardindaki olumlu niyeti anlarsak, onu
hemen suglama yoluna gitmez, bir uzlagsma yolu bulabiliriz.

Burada, "Peki, birine bigakla saldiran birinin de mi olumlu bir amac1 vardir?" diye bir soru
sorarsaniz; cevabimiz yine "evet" olacaktir. Ciinkii o an kisi onu kendince olumlu bir amag i¢in
yapmistir.

Insanlarla iyi bir iletisim kurmak istiyorsak karsimizdaki kisi, ne yaparsa yapsin, tepki vermeden
evvel o kisinin davraniglarinin ardindaki olumlu niyete bakmali ve ondan sonra gereken tepkiyi
vermeliyiz. Ciinkii bir kiginin ne yaptigindan daha énemli olan, bunu nigin yaptigidir.



Hapisten yeni ¢ikmis olan eski bir mahkiimun hapishanede senelerce emek vererek yetistirdigi Kito
adl tistlin yetenekli bir karincasi vardir. Bir giin bu mahkim tahliye olur ve Kito'yu alarak bir
kafeteryaya gelir. Maksad1 6zgiirliigiiniin tadini ¢ikarmaktir.
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Adam masaya oturur ve kibrit kutusunu acarak Kito'yu disar1 ¢ikarir. Kito masanin iizerinde takla
atar ve adam ne derse harfiyen yapar. Bu sirada kafeteryanin garsonu siparis almak {izere adama
dogru yaklagsmaktadir ve eski mahkimun diisiincesine gore Kito insanlara ilk sovunu yapma
firsatin1 yakalamistir. Garson Kito'nun sovunu goriince sok olacakti/'. Fakat durum hi¢ de sandig1
gibi olmaz. Garson masaya yaklasip da adamin yaninda karincay1 goriince hizla ve biiyiik bir
mahcubiyetle elindeki bezi alir ve "Affedersiniz beyefendi" diyerek Kito'yu ezer.

"En Esnek Olan Kisi Sistemi Kontrol Eder."

Iyi bir lider, iyi bir dgretmen, iyi bir anne, iyi bir baba, iyi bir es olmanin anahtar1 hep esneklikten
gecer. Esnekligin bir olayla ilgili en az ii¢ alternatif bularak bunlarin en uygununu se¢gme becerisi
oldugundan bahsetmistik.

Esneklik asla 6diin vermek degil; olaylara daha mantikli ve daha olumlu ¢6ziimler bulmaktir. Bir
sistemi kontrol eden kisi de en ¢ok alternatife sahip olan kisidir.
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Bilgisayar sektoriiniin en taninmis ve degerli kuruluslarindan IBM' in kurucusu olan Tom Watson'
un ilging bir eleman yetistirme anlayis1 vardir.

Watson' un fikirlerine saygi duyup, takdir ettigi en yakin yardimcilarindan biri sirkete "10 milyon
dolar" maliyet getiren bir hata yapar ve iiziintii icinde W Watson'a, "Uzgiiniim, ne sdyleseniz
haklisiniz. Bu durumda istifa etmemi isterseniz, tabii ki" deyince, Watson olay1 gayet
sogukkanlilikla karsilar ve, "Saka m1 yapiyorsun?" deyip sOyle devam eder:

"Sadece yeterince tecriibe kazanman i¢in 10 milyon dolar gerekiyormus, biz de onu harcadik"
"Davraniglar Yapildiklart Durum ve Ortama Gore Degerlendirilir."

Davraniglarimiz dis diinyaya gonderdigimiz mesajlar; baskalar tarafindan goériilen ve duyulan
eylemlerimizdir. Davraniglarin, bir buz daginin goriinen tarafi; amaglar, kimlik, beceriler, inanglar
ve degerlerin de buz daginin alt1 oldugunu sdyleyebiliriz.

Davranislar adaptasyondan, yani bulunulan ortama uyum saglamaktan ibarettir. Bu uyumu saglama
becerisini gosterenler, en iyi iletisimcilerdir.

Bir ortamda uygun olan bir davranigimizin baska bir ortama uymayabilecegini bilerek hareket
etmeliyiz.

48

Bu durumda diger ortamin gerektirdigi davranisi bulup, o ortama uyum saglamaya c¢alismaliyiz.
Asagida kendisini basariya gotiiren metotlar1 evinde de uygulamaya calisan bir babanin yasadigi
olay1 sizinle paylagmak istiyorum:

Metin Bey son derece basarili, uzun yillar Almanya' da ¢alismis ve Alman disiplinini tiim hayatina
yerlestirmis olan bir yonetici ve oglu Mustafa ise son derece neseli, popiiler bir lise son sinif
ogrencisi idi.

Metin Bey is hayatinda alistig1 bu disiplini evde de uygulamak istiyordu.. Ancak onun bu tutumu
oglunu ¢ok rahatsiz ediyordu. Ciinkii Mustafa 6zgiirliigiine ¢ok diiskiin bir ¢ocuktu.

Benden danismanlik istediklerinde Mustafa OSS'ye hazirlaniyordu ve imtihana iki ay kalmisti.
Anne ve babasina ona sorumluluk vererek serbest birakmalarini ve kendi programini kendisinin
yapmasi gerektigini soyledim. Aslinda ben ona degil, anne ve babasina danigmanlik yapiyordum.
Mustafa kendi programini kendi yapinca motivasyonu artt1 ve ¢cok verimli ders ¢alisti.

Bu arada babanin seminerlerimize katilmasi esnekligini daha da artirmist1. OSS sinavi sonucunda
Mustafa, istanbul Teknik Universitesi'nin istedigi boliimiinii kazandiginda biitiin aile esnek tutum
sergileyebilmenin basarisini kutluyordu.
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NLP'NIN HEDEFE ULASMAKLA ILGILI VARSAYIMLARI



"Basarisizlik Yoktur, Sadece Sonuglar Vardir."

Hayatta ne yaparsak yapalim yaptiklarimizin sonuglarini "basarisizlik" kelimesiyle nitelersek
gercekten de basariya ulasamayiz. Ciinkii beynimizi olumsuz yonde programlamis oluruz.
Sonuglar nasil olursa olsun onlardan 6grenecegimiz ¢ok sey vardir. Clinkii basarisizlik diye
nitelendirdigimiz olaylardan geri bildirim alma sansimiz yokken, sonuglardan her zaman i¢in bir
ders ¢ikarma sansimiz bulunmaktadir. Bu yaklasim bizi yeniden degerlendirme yapmaya ve esnek
olarak hedefe giden yeni yollar aramaya sevkedecektir.

Bir baskan aday1 yerel bir fuarda sarki soyleyen on iki yaginda bir kizla karsilasmis ve yetenegine
hayran olarak o ayin ilerleyen giinlerinde gergeklesecek olan ulusal siyaset toplantisinda agilis
konugmasini sdylemesini istemis.

Fakat orada ilging bir olay oldu ve sunucu kiza sdyle bir soru sordu:

"Ya sasirir ve milyonlarca izleyicinin gozii onilinde bir hata yaparsan kendini nasil hissedeceksin?"
Bu soru ile ¢ocugun zihnine korkung bir diisiince yerlestirilmisti. Fakat, on iki yasinda olan kiz hig
beklenmedik bir 6z giivenle soyle dedi:

"Hata yapacagimi sanmiyorum, ama yaparsam da elimden gelen ¢abay1 gostermis oldugumu
bilecegim."

"Bir Insan Bir Isi Basarabilirse Bunu Herkes Basarabilir."

Bu varsayimin anlami1 sudur: Gereken yeteneklere sahip olmak kosuluyla, bir kisinin zihinsel
stireglerine ait bilgilere sahip olup, onun 6dedigi bedeli goze aldigimizda biz de o kisi gibi basarili
olabiliriz. Bu varsayim, NLP'yi ortaya ¢ikaran "modelleme" kavraminin temelidir.

Unlii fizik bilgini olan Einstein'n ¢ok zeki bir soforii vardi. Kendisi, Einstein'in toplum &niindeki
konusmalarini dikkatle dinlemis, hareketlerini gézlemlemis ve ondan bir¢cok seyi modelleyerek
ogrenmisti. Glinlin birinde kendisi, Einstein a, "Ben de senin gibi seminer verebilirim" dedi.
Einstein bu ciiretkar tavra kars1 biraz kizarak, "Boyle bir sey imkansiz!" diye karsilik verdi;
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ama soforiliniin 1srarina daha fazla dayanamadi ve, "Kendisi istedi, nasil olsa rezil olacak" diye
diistinerek soforiiniin seminer vermesine izin verdi. Einstein, "Yarin bir kasabada seminer
verecegim, oradaki insanlar beni tanimiyorlar, o semineri sen ver de gorelim!"dedi.

Boylece plan yaptilar ve Einstein direksiyonda, sofor arka koltukta yola ¢ikip seminer salonuna
geldiler. Seminer basladi ve sofor dedigi gibi milkemmel bir seminer verdi. Bu arada Einstein de
arka koltukta saskinlikla semineri dinliyordu. Sira soru ve cevaplar kismina geldi ki Einstein, "iste
sonunda ¢uvallayacak" diye i¢cinden gecirdi; ancak soforii sorulan sorulara da giizel cevaplar verdi.
En sonunda daha 6nce Einstein'in seminerlerinde sorulmamais bir soru soruldu ki, sofér beklenilenin
aksine bu durumu da akilli bir kararla kurtardi ve, "Bu da soru mu, bunu soforiim dahi bilir"
diyerek sozii Einstein'a birakti.

Cok fazla bir bedel 6demeden hedefine ulagmak isteyen bir delikanli ile ilgili su 6rnegi de sizlerle
paylasmak istiyorum:

Sadece birtakim sairlerin siirlerini okuyarak sair olabilecegini ve sadece birtakim ressamlarin da
resimlerini inceleyerek ressam olabilecegini zanneden geng bir delikanli Yahya Kemal' in yanina
gelerek,

"Ustat ben ya ressam ya da sair olacagim. Ama heniiz kararimi vermedim. Kararimda bana
yardimci1 olur musun?" diye sorar.
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ve

Yahya Kemal Beyatli delikanliya, "Resimlerin v. siirlerin yaninda mi1?" diye sorar. Delikanli,
"Siirlerim yanimda" der ve Yahya Kemal Beyatli'ya siirlerini gosterir.

Unlii sair delikanlinin siirlerini okur ve ona donerek,

"Sen ressam ol evladim" der.



Delikanli sasirir, "Ama daha resimlerimi gérmediniz ki" deyince Yahya Kemal ona sdyle soyler:
"Ama siirlerini gordim."

"Insanlar Amaglarina Ulasmak I¢in Gerekli Kaynaklara Sahiptir."

Donanimlari, egitimleri, maddi imkanlar1 iyi olan kisilerin yaninda; imkanlar1 kisitli ama zihinsel
kaynaklarini en iyi sekilde kullanip basarili olan pek ¢ok insan vardir. Bu varsayima gore "ne
istedigini bilmek" sartiyla kisiler igsel kaynaklarini 1yi bir sekilde kullanarak basariya ulasabilirler.
Yillardir yaptigim danismanliklar bana sunu gosterdi: insanlar kendi sorunlarini, kendileri ¢6zecek
kaynaklara sahiptirler.

NLP uzmanlarinin yaptig1 da sorunu olan kisileri bu kaynaklarla tanistirmak ve kisileri kendi
sorunlarini kendi ¢ozecek hale getirmektir.
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Biiytik diisiiniir Eri eh Fromm'a bir giin bir geng kiz telefon ederek intihar etmek istedigini,
durumunun ¢ok kétii oldugunu ve hayatinin son telefon konusmasini yaptigini soyler.

Erich Fromm kizla telefonda tam yarim saat konusur ve onun igindeki zengin kaynaklara
ulagmasini saglar. Konugsmanin sonunda kiz intihardan vazgecer. Bunun iizerine From ertesi giin
i¢in kiz1 ofisine davet eder.

Geng kiz ofise gelince Fromm ona, "Ben ne dedim de intihar etmekten vazgectin?" diye sorar.
Kiz Fromm'a soyle der:

"Dediklerinizden dolay1 vazge¢mis degilim, sadece diinyada benimle yarim saat konusabilecek ve
degerli oldugumu hissettirecek bir insan oldugunu anladigim i¢in intihar etmekten vazgectim."
"Insanlar Algilayabildikleri Arasindan En lyiyi Secerler."

Davraniglarimiz algilama yetenegimize gore degisir. Burada algilama siirecimizin olusumunda
cevremizdeki insanlarin, aldigimiz egitimin ve deneyimlerimizin ¢ok 6nemli bir rolii vardir.
Algilarimiz ne kadar kuvvetli olursa se¢cimlerimiz de o kadar isabetli olur.

Ulkemizde yiizyildan fazla ge¢misi olan Sultanahmet'teki meshur bir kofteci diikkanina giderek
kofte ve yaninda da ayran istedigimde garson bana ayran kalmadigini s6ylemisti. Yemekten sonra
tekrar garsonu ¢agirip geleneksel irmik tatlilarindan istedigimdeyse bana irmik helvasinin da
kalmadigini sdyledi. Hesab1 6dedikten sonra kasanin arkasinda asili bir climle dikkatimi c¢ekti:
"Baska Hic¢bir Yerde Subemiz Yoktur." Bu koftecinin yiizyillardir nigin bagka sube acamadigini o
zaman anlamistim. Cilinkii onlarin algilayabildikleri en iyi se¢enek buydu.

"Zihin ve Beden Ayni Sistemin Parcalaridir."

Zihnimizi etkileyen her sey bedenimizi; bedenimizi etkileyen her sey de zihnimizi etkiler. Ciinkii
zihinle beden ayn1 sistemin pargalaridir. Aralarinda da miithis | bir etkilesim vardir.

Iste plesebo denen ve ila¢ olmadigi halde ilagmis gibi verilen bos haplarin etkisi de bundan
kaynaklanmaktadir. Yapilan bir deneyde, trans halindeki kisilere kizgin demir pargast oldugu
sOylenen buza dokundurulur. Sonugcta, kisilerde temas noktasinda "yanik sonrasi goriilen su
toplanmas1" oldugu goriiliir.

Biitiin bu bilgilerin 15181nda diyebiliriz ki, daha mutlu ve daha basaril1 bir hayat siirmek i¢in
diisiince seklimizi degistirmemiz gerekir. Ciinkii beynimizdeki olumlu ya da olumsuz tiim siire¢ler
bedenimizi olumlu ya da olumsuz yonde etkiler.

Diinyaca taninmis bir Tiirk doktoru olan Mehmet Oz zihinle beden arasindaki iliskiyi cok iyi bilen
basarili bir cerrahti. O, sadece insanlar1 ameliyat etmekle kalmiyor,
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onlar bilingaltindaki kaynaklarina ulastirarak motive ediyor ve bu durum tedavilerinin basariya
ulagmasinda ¢ok 6nemli bir rol oynuyordu.

Yogun bakimda yatan Johnny adli bir hastas1 vardi. Hasta uzun bir zaman komada kalmis ve agir
bir duruma girmisti. Mehmet Oz bir gece hastahaneden ayrilmis, arabasiyla bir arkadasina
gidiyordu. Yolda radyoyu karistirirken birden radyoda Johnny' nin ismi anons edildiginde ¢ok



sasirdi. Clinkii biitiin giin Johnny ile ugrasmis ve onun taninmis bir sarkict oldugunu yeni
Ogrenmisti. O anda da aklina miithis bir fikir geldi.

Hastahaneye gidince ilk is olarak Johnny' nin hanimina yaninda esinin kasetlerinin olup olmadigin1
sordu. Sarkicinin hanimi ¢antasindan bir kaset ¢ikardi. Daha sonra doktor Mehmet Oz kaseti bir
walkmana koyup kulaklig1 Johnny'nin kulagina takt.

Uzunca bir miiddet beklediler ve bir miiddet sonra hastanin gozlerinden yaslar aktigin1 gordiiler ve
bu onlar1 biiyiik bir sevince bogdu. Ciinkii hasta tedavi siirecine cevap vermeye baslamisti. Mehmet
Oz bu sekilde hastanin i¢indeki biiyiik kaynaklara ulasmis ve tibbin garesiz kaldig1 bir yerde
alternatif bir yontem uygulayarak hastanin iyilegsmesine vesile olmustu.

Bir miiddet sonra hastanin tedavisi bitti ve hasta tamamen iyileserek ayaga kalkt1, ilk konserinde
Mehmet Oz en 6n sirada Johnny'nin gitar calmasini ve sarki sdylemesini biiyiik bir sevingle
izliyordu.

BOLUM 4
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TEMSIL SISTEMLERI

ve ILETISIM ANAHTARLARI

Insanlar1 tanimak ve onlar hakkinda fikir sahibi olmak igin onlarin diinyay1 algilama bigimlerini,
iletisim tarzlarini, sevgiyi ifade etme bicimlerini bilmemizde sayisiz fayda vardir. Bu tesbitleri
yapabilmemiz i¢in kisilerin temsil sistemlerini ve iletisim anahtarlarini ¢ok iyi bilmeliyiz.
TEMSIL SISTEMLERI

Insanlar diinyay1 bes duyulariyla algilarlar. Fakat 6grenme, diisiinme ve karar verme konusunda
birbirlerinden ¢ok farklidirlar. Temsil sistemlerini gorsel, isitsel, dokunsal, tatsal ve kokusal olarak
gruplandiririz. Ancak NLP temsil sistemlerini en yaygin olarak kullanilan
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gorsel, isitsel ve dokunsal olmak iizere ii¢ grupta inceler. Bunlar:

Gorseller

* Anlatilanlan zihinlerinde canlandirarak diisiiniirler.

* Zihinlerindeki goriintiilere yetismek i¢in hizli konusurlar.

» Konugmalar1 goriintiilerle ilgili deyimleri ve ifadeleri igerir.

« Ogrenme stilleri gorseldir.

* Bir seye karar verirken goriintiilere bakarlar.

* Hizl1 ve gogiis iistiinden nefes alirlar.

* Cok hayal kuran, kafalarindaki goriintiilere dogru kosmaya calisan kisilerdir.

» GOz hareketleri yukaridadir.

« Satin alirken dig goriiniimii nemserler.

Bir kisi konusurken "daha ¢ok gordiigiiniiz gibi, géz gore gore, nereden bakarsan bak, renkli bir
yasam, goziine kestirmek, goz atmak" gibi gorsel mecazlardan yararlaniyorsa, bu kisi
konusmasinda daha ¢ok gorsel sistemi kullanan biridir.

Isitseller

» Kelimelere 6nem veren ve kullanilan kelimelere odaklanan kisilerdir.

» Seslerle diigiiniir, seslerle hayal kurarlar.

» Konusmalari isitme ile ilgili deyimleri ve ifadeleri igerir.

» Konusmaktan zevk alirlar ve sozlerinin kesilmesinden hi¢ hoslanmazlar.

* Orta hizla nefes alirlar.

* Olaylara elestirel bakarlar.

* Riskleri gortirler.

* GOz hareketleri kulak hizasindadir.

Isitsel bir kisi "ayr1 tellerden ¢almak, kulaklar1 tirmalamak, bir kulagindan girmek 6biiriinden
cikmak, borusu 6tmek" gibi mecaz kelimeleri konugmalarinda sikca kullanir.

Dokunsallar



,»|. ¢ Olaylara hissel agidan bakan kisilerdir.

Hissederek konustuklarindan dolay1 agir ve duragan bir tempoda konusurlar. Konusma aralari
uzundur. Gorsellerle konusurken kendilerini ayr1 diilnyadan gelmis gibi hissederler.

* Derin diyafram nefesi alirlar.

* Gergekei kisilerdir.

* Dokunarak ya da hissederek algilarlar.

» Konugmalar1 dokunsal ve hissel deyimleri ve ifadeleri igerir.
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* GOz hareketleri asagidadir.

* Genellikle dokunarak almayi sevdiklerinden aligveriste problem yasayabilirler.

"Sirtimda ¢ok agir bir yiik var, bunun 6nemini hissediyorum, konuya parmak basmak, gururuna
dokunmak" gibi mecazlar1 ¢ok kullanan bir kisinin dokunsal-hissel oldugunu anlayabilirsiniz.
Kisilerin temsil sistemlerini 6grenmek i¢in onlarin konugsmalarina ve diistiniirken baktiklar1 yone
dikkat etmek gerekir. Bu ¢ok dnemli bir ipucudur. Ciinkii goz hareketlerine bakarak bir insanin
diistinme stireclerini tanimak miimkiindiir.

Gorsel diisiinme siirecleri kullanirken genellikle yukari sol tarafa bakis eskiden yasanmis olan bir
goriintiinlin hatirlanmasidir. Kisi sag yukari bakiyorsa olmayan bir goriintiiyii kafasinda
kurgulamaya calisiyordur. Dikkatle incelersek genellikle yalan sdyleyen kisilerin sag yukariya
bakarak konustuklarini tesbit edebiliriz. Ancak bu sol elini kullanan kisiler i¢in tersine isler.
Isitsel siirecler icin kulak hizasia bakariz. Sol kulak hizasina bakis eskiden yasanmis olan bir
diyalogun ya da bir sesin hatirlanmasidir. Sag kulak hizasina bakis ise kurgulanan bir sesi ifade
eder.

Dokunsal siiregler i¢ginse asag1 bakariz. Sag asagiya bakis bir duygunun yasandigina isaret ederken;
sol asagiya bakis ise igsel bir diyalogun oldugunu gosterir.

Gorsel Adam ve Isitsel Esi

Karisini ¢ok seven gorsel bir adamla, olaylara elestirel olarak bakan esi birbirleriyle yasadiklar
iletisim problemlerinin gergek sebebinin bir tiirlii farkina varamiyorlardi. Evliliklerinin yil
doniimiinde adam esine degerli bir hediye alir, eve gelir ve kapiy1 calar.

Kadin kapiy1 acar agmaz adamcagiz yliziinde sevgi dolu bir ifadeyle hediyeyi kadina uzatir.
Kadinsa tepkisiz ve soguk bir sekilde hediyeyi adamin elinden alir ve sessizce bir kdseye koyar.
Gorsel temsil sistemine sahip olan adam buna bir anlam veremez, ancak aradan birkag¢ giin
gectikten sonra esine aldig1 hediyeyi ni¢in begenmedigini sorar. Esi ise ona kizginliginin hediyeyi
begenip begenmemesinden degil, hediyeyi ona verirken hi¢bir giizel s6z sdylememesinden
kaynaklandigin1 sdyler. Halbuki olayda kimsenin bir sugu yoktur. Problem kadinin isitsel oldugu
icin esinden sevgi sozclikleri beklemesi, gorsel adamin da bunlar1 soylememesinden
kaynaklanmaktadir.
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Temsil Sistemleri Farkli U¢ Ortak

Ug ortak is arkadas: bir is toplantisinda bir araya gelirler ve bir proje hakkinda konusurlar. Yorum
yaparlar. I¢lerinden gorsel olan ortak duygularmi su sekilde dile getirir:

"Bu projenin sonunda biiyiik bir 151k goriiyorum." Isitsel olani:

"Bu proje glimbiir glimbiir ses getirecek." Dokunsal olani ise,

"Bu projenin i¢inde olmaktan ¢ok mutluyum; ¢ok giizel giinler bizi bekliyor" diyerek arkadaslarina
sarilir.

TEMSIL SISTEMLERININ KARAR ALMADA UYGULANMASI

Gorsel temsil sistemini kullanan insanlar hayalci; dokunsal temsil sistemini kullanan insanlar
realist; igitsel temsil sistemini kullanan insanlar ise elestirel insanlardir.



Bir karar alacagimiz zaman olaylara ii¢ temsil sistemini de kullanarak gorseller gibi hayalci,
dokunsallar gibi realist ve isitseller gibi elestirel bakmaliyiz. Bunlardan sadece birine odaklanirsak
saglikl bir karar alamayiz.

64

KARAR VERME TEKNIGI

IS:

Isitsel-Elestirel Dokunsal-Realist Gorsel-Hayalci

Projeyi kredi verecek bir Projeye bir hikdye Projeyi resimlendirir,

banka miidiirii gibi ~ unsuru kazandirr, elestirir.

KARAR NOKTASI

Almacak kararin igerigi belirlenir.

Saglikli bir karar vermek i¢in ¢cok kullanigli ve faydali bir tekniktir. Burada ii¢ farkli temsil sistemi
de kullanilir. Bunun i¢in gorsel temsil sisteminin hayalperest, resimsel yoniinden, dokunsal temsil
sisteminin gercekei yoniinden ve isitsel temsil sisteminin elestirel yoniinden faydalanilir. Teknigin
temelinde "hayal kurma, olayin mantigina bakma, riskleri gorme ve buna gore karar verme'vardir.
1. Once karar noktasinda durun ve alacaginiz kararin ne oldugunu belirleyin.
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2. Bir adim atarak sag capraza gidin ve alacaginiz kararin miikemmel bir resmini goriin.

3. Bir adim sola gidin ve belirlediginiz resmin gercek¢i yanlarint goriin.

4. Bir adim daha sola gidin ve bu kararin sonucunda olabilecek olan tiim olumsuzluklar1 diisiiniin.
5. Karar noktasina gidin ve kararinizi verin.

Kisiler kendi temsil sistemleri disindaki sistemlerin de bakis agilarini kullanmalidir.

Mesela ben gorsel ve hayalci bir kisiyim. Eskiden aldigim kararlarda resmi ¢ok iyi goriiyor ama bu
resme giden yollardaki engelleri tam olarak goremiyordum. Ancak NLP calismalarina basladiktan
sonra gercekei ve elestirel bakis agilarimi da gelistirmeyi bagardim.

Sorunlarla karsilasmak istemiyorsaniz az kullandiginiz diger bakis acilarini da gelistirmelisiniz.
Ozellikle gorseller daha sakin, daha diisiinerek karar almali; karar almadan birilerine danismals, iyi
bir muhakeme yapmali, riskleri bir kdgida yazmali ve bunlar1 asma yollarini bulmalidirlar.
Olaylara sadece gergekei ve elestirel bakan insanlar da hayal giiglerini gelistirmeli, hedeflerini
gorselles-tirmeye ¢alismali, resim ve grafiklerden yararlanmalidir. Ayrica riskler iizerinde
haddinden fazla durmamali ve risk almadan bagariya ulagsamayacaklarini bilmelidirler.
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Danismanligin1 yaptigim ve istanbul'un ¢esitli yerlerinde subeleri olan bir pastanenin genel
midiiriiyle yaptigim bir karar alma teknigini sizlerle paylasmak istiyorum:

Almnmak istenen karar: "Istanbul'un gesitli ilgelerinde ve Tiirkiye'nin bazi illerinde subeler agmak."
Genel miidiir, bu karar1 sorgulamak i¢in dnce kararin gorsel ¢emberine giriyor ve buradayken
hedefini biiyiik bir ekranda rengarenk gériiyor: "Istanbul'un gesitli ilgelerinde ve Tiirkiye'nin biiyiik
illerinde subeler agiliyor."

Sonra bir adim atip ortadaki dokunsal cembere giriyor ve burada daha mantikli diisiiniip kararinm
daha mantikli hale getiriyor: "istanbul'un yirmi il¢esinde ve Tiirkiye'nin bes ilinde subeler agmak."
Son olarak elestirel boliime yani igitsel cembere giriyor ve burada eksikleri goriiyor:

"Once ekibi kurmak, sonra bu isi yapabilecek kisileri yetistirmek ve maddi yonden sikint1
cekilmeyecek bir sistem gelistirmek 1azim" diyor.

En son olarak sira karar vermeye geliyor ve karar noktasina gelip, kararin1 veriyor:

"Once merkezi ve finansal yapiy1 giiclendirmek, sonra acacag1 subeleri yonetecek kisileri
yetistirmek gerekir" diyor ve istanbul'un yirmi il¢esinde ve Tiirkiye'nin bes ilinde sistemi kurmak
icin kollar1 siviyor.
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Burada alinacak karar hayalci gorselligin vizyonu, dokunsalligin gercekgeiligi ve isitselligin elestirel
yoniiyle dengelenmis ve neticede saglikli bir karara varilmistir.



.............................. TEMSIL SISTEMLERI VE ILETISIM ANAHTARLARI

Kendimizin ve karsimizdaki kisinin altin anahtarlarini bilmemiz onlarla iligkilerimizi olumlu yonde
etkileyecektir.

ILETISIM ANAHTARLARI

Insanlar sevgiyi farkli sekillerde ifade eder ve algilarlar. Uzmanlar bunlar1 "bes sevgi dili" olarak
belirlemistir. Bunlar1 aklinizda daha rahat kalmasi i¢in bir akrostisle anlatmay1 uygun buldum:

1. Hizmet davraniglari.

2. Onay sozctikleri.

3. Nitelikli beraberlik.

4. Dokunsal temas.

5. Armagan almak.

Eger sevginizi esinizin veya sevdiginiz kisilerin anlamadig bir dille ifade ediyorsaniz, ona sevgi
gosterdiginizi hi¢ farketmeyecektir. Sorun iki ayr1 dilde konusmanizdan kaynaklanmaktadir.
Belki karsinizdaki kisi cesaret verici sozler duymak istiyor ama siz ona hediye vermenin onu
sevindirecegini diisiiniiyorsunuz. O kendisini kotii hissetmeye devam ederken, siz hayrete
diisiiyorsunuz. Veya belki de karsinizdaki kisi, 6zel olarak sizinle bir seyler paylasmay1 arzularken,
yaptiginiz hizmet davranislari onun géziinde pek fazla bir anlam ifade etmiyordur.

1. Hizmet Davranislari

Hizmet davraniglar1 birbirimiz i¢in yaptiklarimizdir. Ricalar sevgiye yon verirken, talepler sevgi
akisini1 durdurur. Kendisine yapilan en kii¢lik hizmetten dahi biiyiik keyif alan kisiler i¢in hizmet
davranislart ¢cok 6nemlidir.

Bu anlayisa sahip olanlar, kendisine ¢ay, kahve ikrami1 ya da paltosunun tutulmasi gibi kiiciik
hizmetlerden mutlu olan ve bunlar1 yapanlara sevgi duyan kisilerdir. Tiirk toplumunda erkeklerin
cogu evlenmeden 6nce bu hizmetlerin hayalini kurarlar. Ancak evlendikten sonra bu hayallerinin
gerceklesmedigini goriirlerse hayal kirikligina ugrarlar.

Bauhouse sirketinde bir egitim yapiyordum. "Kendisi i¢in en 6nemli iletisim anahtar1 hizmet
davraniglar1 olan kisiler el kaldirsin" dedim. Geng bir delikanli 1srarla parmak kaldiriyordu. Ona sz
hakk1 verdigimde, "Hocam, ben eve gidince terliklerim 6niime konur. Salona gecer otururum.
Gazetem ve yemegim Oniime gelir ve sonra gece yarisina kadar bana ¢ay kahve hizmeti yapilir"
deyince katilimcilar ¢cok sasirdi. "Bunlarin hepsini sahiden esin mi yapiyor?" dedigimde soyle
cevap verdi: "Hayir hocam. Evli degilim. Bunlarin hepsini annem yapiyor."
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2. Onay Sozctikleri

Sevgiyi duygusal olarak ifade etmenin bir yoludur. Onay sdzciikleri cesaret veren, sevecen ve
gontl alict s6zlerdir.

Bu anlayisa sahip olanlar, yaptiklart her isten sonra ¢ok iyi olmus, eline saglik, aferin gibi onay
sozciikleri bekleyen kisilerdir. Bu kisiler onaylandik¢a motivasyonlari artar.

Kendileriyle goriistiigiim Akin Bey ve Fulya hanim'in bir iletisim sorunlart vardi. Akin Bey is ve
sosyal hayatinda asla onaylanmaya ihtiya¢ duymayan ve kendi motivasyonunu kendi saglayan
giiclii ve kararli yapiya sahip bir yoneticiydi. En giiclii iletisim anahtar1 ise hizmet davraniglariydi.
Esi Fulya Hanim'in ise en giiclii iletisim anahtar1 onay sozciikleriydi. Fulya Hanim Akin Beyle
birlikte agtiklar1 bir pastaneyi ¢ok giizel bir sekilde yonetmis ve bu ¢abalar1 sonucu sahip olduklar
pastane sayisini lige ¢ikarmisti.

Bu ¢ift birbirlerinin iletisim anahtarlarini bilmediklerinden Akin Bey Fulya Hanim'dan onay
sozciiklerini esirgiyor, Fulya Hanim da hizmet davraniglarini ¢ok ictenlikle yapmiyordu. Bir
defasinda Akin Bey ona s0yle demisti:

"Sadece bir bakkal diikkan1 idare ediyorsun, bundan kolay ne var!"

Bu s6z lizerine esinden onay bekleyen Fulya Hanim'in da motivasyonu bozulmustu.



Yaptigimiz goriismede her ikisine de iletisim anahtarlariin 6zelliklerini anlattim ve sorunun
birbirlerinin iletisim anahtarlarini bilmemelerinden kaynaklandigini anlattim.

O c¢alismadan sonra Akin Bey ve Fulya Hanim birbirlerini daha iyi anladilar ve birbirlerinin iletigim
anahtarlarini kullanarak iletisimlerini eskisinden ¢ok daha iyi bir duruma getirdiler.

3. Nitelikli Beraberlik

Nitelikli beraberlik, biitlin dikkatinizi birlikte oldugunuz kisiye vermektir. Burada kastedilen
fiziksel bir yakinlik degil, bir ¢esit odaklanilmis ilgidir.

Bu, birlikte yiiriiylise ¢cikmak veya bas basa yemek yerken birbirinize bakarak konusmak da
olabilir.

Nitelikli beraberlik kurmak istiyorsaniz karsinizdaki konusurken gz temasini siirdiiriin ve onu
dinlerken bagka bir seyle ilgilenmeyin.

Nitelikli beraberligi yasayan kisiler empati yaparak kendi kendine, "Karsimdaki kisi su anda ne
hissediyor?" diye soran kisilerdir.

Bu kisiler karsilarindaki kisinin beden dilini gézler ve onlar konusurken sézlerini kesmezler.

Her iki kisinin de nitelikli beraberlikten hoslanmasi bir iligkinin basarili olmasinda biiyiik bir
avantajdir.

70

71

Mesguliyeti ¢cok fazla olan ve nitelikli beraberlige ¢ok fazla 6Gnem vermeyen bir ig adami, o kadar
yogun ¢alistyordur ki cocugunun dogumunda bile bulunamamasti.

is adam1 oglunu ¢ok sevmesine ragmen ona vakit ayiramaz.. Cocuk 3 yasina gelince ona bir top alir
ve, "bu hafta sonu seninle piknige gidip top oynayacagiz" der. Ancak hafta sonu geldiginde adam o
kadar yogundur ki islerinden dolay1 ogluna verdigi s6zii tutamaz.

Giin gelir cocuk okula baslar ve i3 adam1 ¢cocugunun ilkokul hayat1 boyunca siirekli yurt disina
gider gelir.

Cocugun ise iletisim anahtar1 nitelikli beraberlik oldugundan babasiyla kisa siirelerde de olsa
birlikte olmaktan hoslaniyordu.

Ortaokul, lise, tiniversite yillarinda da ¢ocugun babasi her zamanki gibi isleriyle mesguldiir. Her
seye ragmen ¢ocuk babasini ¢ok sevmekte ve onu modellemektedir.

Zaman gelir, delikanli iiniversiteyi bitirir ve baska bir sehirde ise baslar. Baba da bu arada islerini
baskasina devredip dinlenmeye cekilir. Artik her seye vakti vardir ve bir giin gocugunu arayarak
ona, "Artik rahatladim oglum. Seninle bir ay boyunca birlikte olmak istiyorum" dediginde oglunun
verdigi cevapla sarsilir.

"Babacigim o kadar yogunum ki, sana ayiracak hi¢ vaktim yok."
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4. Dokunsal Temas

Sevgiyi de nefreti de karsimizdakine dokunsal olarak iletebiliriz. Mesela ¢ok sevdigimiz bir
dostumuzu aglarken kucaklariz. Bazilar1 vardir ki kisiye dokunmaktan ¢ok hoslanir; bazilar1 ise hig
hoslanmaz.

Yapmamiz gereken, karsimizdaki kisinin dokunulmaktan, sarilmaktan ve 6piilmekten hoslanip
hoslanmadigini tesbit ettikten sonra bu davraniglarda bulunmaktir.

Eski cumhurbaskani Turgut Ozal konustugu her kisiye dokunmay1 ¢ok sever ve tiim devlet
adamlariyla goriisiirken 6nce onlara sarilip dperdi. Hatta hanim1 Semra Ozal ile siirekli el ele
dolagmalar1 her ikisinin de dokunsal temastan hoslandigini1 gésteriyordu.

5. Armagan Alma

Armaganlar, sevginin gorsel sembolleridir. Armagan alma ise 6grenilmesi en kolay sevgi
dillerinden biridir.

Bazi insanlar i¢in bu ¢ok sey ifade ederken bazi insanlar igin fazla bir sey ifade etmez. Ozellikle
esler arasinda bu konuda biiytik sorunlar ¢ikabilir.

Ilging bir armagan alma dykiisiinii sizlerle paylasmak istiyorum.



Seminerlerime katilan biitiin erkeklere evlerine giderken eslerine bir demet cicek almalarini
soylerim. Evlendiginden beri
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esine hi¢ ¢icek almamis biri o giin seminerden etkilenerek esine ¢icek almaya karar verir. Ancak
armagan almay1 pek sevmeyen bu kisi mahalleden gecerken ¢igegi ceketinin igine saklar ve karisi
kapiy1 agtiginda higbir sey sOylemeden ¢icegi ona verir.
NLP i¢inde olmamasina ragmen iletisim anahtarlarini temsil sistemleriyle birlikte anlatmamizda
fayda vardir.
Temsil sistemlerini ve iletisim anahtarlarin1 6grendikten sonra yapmamiz gereken, bunlar
arasindaki iliskiyi tesbit ederek iletisimimizi buna gore stirdiirmektir.
Temsil sistemleri ve iletisim anahtarlari tablosu hekimhan

Gorseller isitseller Dokunsallar
H HG HI HD
HizmetSunulan hizmetin Hizmeti sunarken Hizmeti sunarken
Davraniglar1  sekli ve gorselligine giizel kelimeler duygular ifade

onem verilmelidir.  kullanilmalidir. edilmelidir.
0 0G Ol OD
Onay Sozleri Kiyafetler,  Kisiye ait her sey Kiside giizel

nesneler ve  isitsel bir ifadeyle  duygular

kisiye ait tiim ve sozciikler uyandiran onay

unsurlar gorsei dikkatle secilerek sOzciikleri
ifadelerle onaylanmalidir. kullanmalidir.
onaylanmalidir.

N NG Ni ND

Nitelikli Beraberlik ~ Konugma Beraberlik

Beraberlik  esnasinda dis sirasinda esnasinda
goriintlimiize, karsimizdaki hislerimizi
karsimizdaki kisiyi dikkatle dokunarak ve

kisinin beden dinlemeli, duygusal bir
diline ve g6z kelimeleri dikkatli  sekilde ifade
temasina dikkat secmeli ve  etmeliyiz.
etmeliyiz. sOzlnii
kesmemeliyiz.
D DG Di DD
Dokunsal iletisimimizi etkili ~ Anlatmak iletisimde

Temas bir beden dili istediklerimizi duygulan ve
kullanarak,  dokunarak ve dokunmay1 6n

dokunarak ve isitsel ifadelerle plana
gorsel ifadelerle anlatmaliy1z. ¢ikartmaliyiz.
sunmaliy1z.

A AG Al AD
Armagan Almak Aldigimiz Aldigimiz Aldigimiz

hediyelerin dis hediyeleri giizel hediyeleri
gorlintiisiine ve kelimelerle  sunarken kisinin
sunum sekline siislemeliyiz. duygularina hitap
Onem vermeliyiz. etmeliyiz.
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BOLUM 5

META PROGRAMLAR



Meta programlar, hayatimizi nasil diizenledigimizi, elde ettigimiz bilgileri nasil ayirip
siniflandirdigimizi ve bizim i¢in neyin 6nemli, neyin 6nemsiz oldugunu belirleyen programlardir.
Bunlar, kisilerin diinyaya bakis acilarini, olaylara verdikleri tepkileri, davranis ve iletisim
sekillerini de belirler.
Meta programlar, kisilerin olaylara neden farkli tepkiler verdikleri konusunda bize énemli ipuglar
verir ki bu sayede karsimizdakilerin davranis sebeplerini anlar ve iletigimi istedigimiz sekilde
yonlendirebiliriz.
Meta programlar, kisinin karar anlarinda ve motivasyon gerektiren durumlarinda yol gosteren bir
kilavuz niteligindedir. Ayrica bu programlarla kisi kendini anlayip tanimlayabildigi gibi
karsisindakini de anlayip tanimlayabilir.
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.META PROGRAMLAR
1. Is Odaklilar / insan Odaklilar

Is Odaklilar
Bazi konularda kat1 olup is konusunda prensiplerinden taviz vermeyen kisilerdir. Gérevlerine siki
sikiya baglhidirlar. Is hayatinda kritik noktalardaki ydneticilerin, muhasebe, kasa ve bilgisayarla
ugrasanlarin is odakli olmasi istenir.
Insan Odaklilar
Insan odaklilar bir problemi ¢dzmek icin gerekli esneklige sahip olan ve insanlarla iliskileri ¢ok iyi
olan kisilerdir. Halkla iligkiler, satis pazarlama departmanlarinda ¢alisanlarin bu 6zelliklere sahip
olmasi gerekir.
Is odaklilar gorevlerinde biraz daha esnek olup insan odaklilar da biraz daha prosediirlere dikkat
ederlerse daha az hata yapar ve dolayisiyla daha az sorunlarla karsilagirlar.

2. Ozele Odaklilar / Genele Odaklilar
Ozele Odaklilar
Spesifik olaylar1 ¢dzmede ¢ok basarilidirlar. Iyi bir ydnetici olabilirler. Gérevin kendisine verilen
boliimiinii en ince noktasina kadar diisiiniir ve yaparlar.
Bu meta programa sahip insanlar 6zelin ve ayrintinin iizerinde dururlar. Bu kisiler, isleri en ince
noktalarina kadar anlattiginizda motive olurlar.
Genele Odaklilar
Bu kisiler biitiinii gorerek, olaylar1 pargalara ayirarak gorev dagilimi yapma hususunda ustadirlar.
Bu meta programa sahip insanlar biitliniin ve toplamin {izerinde dururlarken, is diinyasinda genis
perspektifler ve kesifler lizerine odaklanirlar. Bu kisilere olaylarin biitiinii ve temeli anlatildiginda
motive olurlar. Miidiirler, basarili is adamlar1 ve liderler cogunlukla genele odaklilar arasindan
cikar.
Ben genele odakli biriyim. Hafiza egitiminde, hizli okumada ve NLP tekniklerinde bir¢ok insan
yetistirdim. Yetistirdigim bu insanlara uygulamalar1 6grettigimde bazilariin 6grenme isine ¢ok
yogunlastiklarmi gériiyordum. Ornegin Aykut Ac¢kalmaz hafiza egitimini benden 6grendi, ancak
yaptig1 ¢alismalar sonucunda bu konuda ¢ok ilerledi. Ben tekniklerin nasil uygulanacagini
biliyordum, ama pratik olarak hafiza gisterileri yapma konusunda Aykut benden daha fazlasini
yaptyordu.
3. Yaklasanlar / Uzaklasanlar

Yaklasanlar
Hedeflerini diisiiniirken daima zevke ulasacaklarini goriir ve ona dogru biiytik bir sevkle ilerlerler.
Cikar ve yararlar1 dogrultusunda zevke ulagmak icin kararlar alirlar.
Yaklasan meta programina sahip insanlar ulagsmak, kazanmak tizerinde dururlarken, is diinyasinda
yenilikler
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ve satislar konusunda basarili olurlar. Bu kisilere hedefler ve tesvikler anlatildiginda ¢ok kolay
motive olurlar.
Uzaklasanlar
Hedeflerine ulagsmay1 acidan kagmak i¢in isterler. Uzaklasan meta programina sahip insanlar
sakinmak tizerinde dururken, is diinyasinda sorun ¢6zmeye odaklanmislardir. Eyleme
gecmemelerinin onlara neler kaybettirecegi anlatilarak motive edilebilirler.
Bu tiir insanlar, amirinin sdyleyecegi kotii bir sozii isitmemek i¢in var giiciiyle ¢calisirlar.
Kisiler baz1 olaylarda acidan kagmak bazilarinda da zevke ulasmak i¢in harekete gecebilirler.

4. Tek Kanitla Inananlar/Sik Sik Kanit Isteyenler

Tek Kanitla Inananlar
Bir fikre veya yapacagi bir ise tek bir kanitla inanirlar. Bu insanlar digerlerine gore fazla
sorgulamadan daha ¢abuk harekete gegerler.
Ben bana sunulan gii¢lii ve inandirict bir kanit gérdiiglimde inanirim ve fazla sorgulamam. Egitim
kurumumuzda egitmen olarak diisiindiiglim biri vardi. Egitim diinyasinda giizel islere imza atmis
bu insandan ben is ve siyaset diinyasinda da faydalanmak istiyordum. Sik sik kanit isteyen insanlar
grubundaki genel koordinatériimiiz Nurhan Hanim ise is ve siyaset diinyasinin farkli,
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egitim diinyasinin farkli oldugunu séyleyerek buna karsi ¢ikmis, o kisiyi diger alanlarda da
gérmemiz gerektigini sdylemisti.
Sik Sik Kanit Isteyenler
Bu kisileri harekete gegirmek ¢ok kolay degildir. Olayin her asamasinda yeni bir kanit beklerler.
1859 yil1 haziran ayinda diinyanin en {inlii ip cambazlarindan biri olan Charles Blondin Niyegara
selalesini bir ipin lizerinde elinde sadece dengesini saglayacak bir ¢itayla gegecektir. Kendisini
izlemeye gelen kalabaliga sorar: "Benim bu selalenin iizerinden gecebilecegime inaniyor
musunuz?" Kalabalik hep bir agizdan, "inaniyoruz" der. Unlii cambaz selalenin iizerinden basariyla
gecti, ve geri dondiigiinde ortalik Adeta tezahiirattan yikiliyordu. Unlii cambaz kalabaliga dénerek
su soruyu sordu, "Sirtima birini alarak selalenin karsi tarafina gidip geri donecegime inantyor
musunuz?" Yine kalabalik hep bir agizdan inaniyoruz dedi. Sonra cambaz, "Benim sirtimda kim
kars1 yakaya gecmek ister?" diye sordugunda bir tek cevap veren olmadi. Ancak i¢lerinden bir kisi
parmagini kaldird1 ve "Ben
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gelebilirim" dedi. Cambazin menajeri tek kanitla inanan bir insand1 ve ona biitiin kalbiyle
giiveniyordu. Cambaz menajerini sirtina ald1 ve Niyegara selalesini bir bagtan bir basa gecti. Geri
donerlerken ekip ruhunun en giizel 6rneklerinden birini sergiliyorlardi.

6. I¢ Referanshlar / Dig Referanslilar
I¢c Referanslilar
Kendi kararlarini kendileri veren kisilerdir. Bu guruba giren kisilerden baskalarina da danisarak
karar alanlarin bagarili olma oranlar1 artarken sadece kendi fikriyle hareket edenler hiisrana
ugrayabilirler.
Bu meta programa sahip insanlar kendi fikirleri tizerinde dururlarken, is diinyasinda kendi islerini
kurmay isterler. Bu kisilere "sizin karariniz, siz bilirsiniz" tarzinda bir yaklasimda bulunursaniz
motive olurlar.
I. Murad geng yastaki ogluna tahtin1 devrettikten sonra bunu firsat bilen Hagli ordusu yeni bir
seferin hazirliklarina baslamisti.
Heniiz tahta otural1 birkag giin olan geng padisah bu durumu haber alir almaz babasindan yardim
talep etmis ve yeniden ordunun basina gegmesini istemisti.
Babasiin, "Artik padisah sensin" seklindeki itirazi {izerine, i¢ referansh olan Fatih Sultan Mehmed
kendisine ibretlik bir mektup yazarak bu sorunu da ¢6zmeyi bagsarmisti. Orada Fatih babasina soyle
diyordu,
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"Eger padisah siz iseniz geliniz ve ordunuzu yonetiniz. Yok, eger ben padisah isem size
emrediyorum, gelin ve orduyu yonetin."
D1s Referanslilar
Kararlarinda disaridan etkilenirler. Her kararlarinda onaylanmak isterler. Risk almay1 sevmezler.
Motivasyonlari onaya baglidir. Disaridan siirekli onay beklemezler ya da bunu dozunu ayarlarlarsa
basarili olma sanslar1 artar.
Bu meta programa sahip insanlar ¢evrenin ve {igiincii kisilerin goriisleri tizerinde dururlarken, is
diinyasinda iyi birtakim oyuncusu olabilirler. Bu kisilere baskalarinin diisiinceleri ve yaptiklarindan
bahsederseniz motive olurlar.
Sokaktaki insanlara anket uygulayan bir anketor, dis referansh birine sorular yonelttiginde hig
problem yasamaksizin cevap alirken i¢ referansh birine bir anket formu uygulamak istediginde
"hayir" cevabiyla karsilasabilir.

7. Proaktif Olanlar/ Reaktif Olanlar
Proaktif Olanlar
Proaktif insanlar eylemi baslatirlar, kendi kendilerini harekete gecirir, tesvik ederek inisiyatif
alirlar. Eylemle motive olurlar. "Dene, yap, inisiyatif kullan, simdi, yapacagim,
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beklemeye ne gerek var?" gibi ifadeleri sik sik kullanirlar.
Proaktif meta programina sahip insanlar eylemler, inisiyatifler ve gelecek planlar iizerinde
dururlarken, is diinyasinda girisimler {izerinde odaklanirlar. Bagimsizlik ve dogrudan harekete
gegmekten bahsedilince motive olurlar.
Reaktif Olanlar ..
Reaktif insanlar ise girisken olmayip, 6nce geri durarak olay1 anlamaya ¢alisirlar. "Bir diisiinelim,
diisiin, yapsam mi, yapabilir miyim, ac¢ikliga kavusturmak 1azim, analiz gerekir" gibi ifadeleri sik
sik kullanirlar.
Reaktif meta programina sahip insanlar gegmis basarilar ve analizler iizerinde dururlarken, is
diinyasinda ¢oziimlemeler lizerine odaklanirlar. Coziimlemeler ve hareket dncesi bilgilerin
oneminden bahsedilerek motive olurlar.
Uskiidar Belediye Baskan Yardimcisi olan Mehmet Demirdz ¢ok proaktif bir insand1. Derhal
harekete gecmeyi ve kisa siirede sonug almay1 ¢ok severdi.
Mehmet Demirdz giiclii, kararli, lider ruhlu ve sonug odakli bir karaktere sahipti. Bir giin
kendisinin reaktif bir daire bagkani ile gériismesi olur. Mehmet Bey'le baskan tam konusacaklarken
baskanin telefonu calar ve yaklasik on dakika kadar siiren bir telefon konusmasi yapar.
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Konusma biter ve Mehmet Bey baskanla goriigmesine devam eder; fakat konusmalarinin ortasinda
baskana tekrar bir telefon gelir. Bu uzun telefon konusmalar birkag kez tekrarlanir ve sonunda
Mehmet Demirdz baskanla goriisemeyecegini anlar. Odadan ¢ikar ve yan taraftaki odaya gecerek,
oradan bagkani telefonla arar. Ve yarim saat igerisinde tiim derdini anlatir ve sorunu ¢6zer.

8. Benzer Odaklilar / Fark Odaklilar
Benzer Odaklilar
Benzer odakli insanlar, ortak noktalara odaklanirlar. "Temelde ayni, ortak noktamiz bu, 6nceden
oldugu gibi, bildiginiz gibi" gibi ifadeleri ¢cok sik kullanirlar.
Bu meta programa sahip insanlar is diinyasinda is goriismeleri ve arabuluculukta basarili olurlar.
Ortak noktalar ve benzerlikler anlatilarak motive olurlar.
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Fark Odaklilar
Fark odakli insanlar, degisiklik ve yenilikleri vurgular ve farkli olan1 se¢ip bulurlar. "Yepyeni bir
kavram, yeni bir yaklasim, essiz bir iiriin, devrim niteliginde" gibi ifadeleri ¢ok sik kullanirlar.



Bu meta programa sahip insanlar degisimler ve farkliliklar {izerinde dururlarken, is diinyasinda

danigsmanliklar ve yenilikleri kesfetmede basarili olurlar. Degisimlerin ve farkliliklarin

anlatilmasiyla motive olurlar.

Insanlarin % 65'i benzer odakli, % 35' de fark odaklidir.

Coca-cola bir tarihte tadin1 degistirmisti ve bu olaya insanlarin biiytik bir kismi tepki gdstermisti.

Sonug olarak Coca-cola yoneticileri insanlarin bu tepkisine dayanamayip Coca-cola'yi tekrar eski

tadina dondiirmek zorunda kalmaisti.

Ciinki insanlarin % 65°1 benzer odakliydi ve radikal degisikliklerden pek fazla hoslanmiyorlardi.
9. Diizenliler / Bagimsizlar

Diizenliler

Belirsizlikten hoglanmaz ve planli programli isleri severler. Onlar i¢in eger kurallara uyuluyorsa

her sey yolunda demektir. Yaptiklar iste eger kural yoksa ciddiyet yok demektir ve bundan ¢ok

rahatsiz olurlar.
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ve prensipleri vardir.

Sabah 9. 00, aksam 17. 00 mesai saatine sahip kurumlar, bunlar i¢in bulunmaz bir firsattir. Yine

devlet memuru olmak da bu tip insanlarin tercih edecekleri sahalardandir.

Bagimsizlar

Bu kisiler kurallar1 sevmezler ve eger basarabilirlerse kendi kurallarin1 koymay1 tercih ederler.

Prosediirlere uyulmasi gereken islerde calismaktan nefret ederler, kendilerini 6zgiir hissedecekleri

islerde daha basarili ve verimli olurlar.

Giriskendirler, kendi hayallerini ger¢eklestirmek onlar i¢in 6nemlidir. Denetlenmekten, kontrol

altinda tutulmaktan hoslanmazlar. Ozgiirliiklerine son derece baghdirlar. Kendi kurallarin1 kendileri

koyarlar.

Ben tam bir bagimsizim. Hayatimi1 kontrol altina alacak bircok is teklifine sirf bu yiizden yiiz

cevirmisimdir. Egim ise diizenli yaklagimina sahip biri olarak yillardir benim neden diizenli mesai

saatleri olan bir iste ¢alismadigimi merak edip durmustur.
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BOLUM 6

DILI ETKIN KULLANMAK

Dili etkin kullanmak insanin amaglarina ulasmasindaki en 6nemli etkendir. Tarih boyunca dili etkin

kullanarak milyonlarca kisiyi pesine takan liderler ve olaganiistii basarilara imza atan insanlar

vardir.

Asagida bir cariyenin amacina ulagmak i¢in dili nasil etkin kullandigini ve Yavuz Sultan Selim gibi

bir padisahla nasil evlendigini okuyacaksiniz.

Yavuz Sultan Selim dogu seferine ¢ikmadan 6nce otag kurulur ve hizmetine bir cariye verilir.

Cariye padisahin hizmetini yaparken kisa bir siire i¢inde padisaha asik olur. Ne yapacagini

diistinlirken, biitiin cesaretini toplar ve sabahleyin Yavuz Sultan Selim ¢adirindan ¢ikinca yastiginin

iizerine sOyle bir not birakir,

"Derdi olan neylesin?"

Aksam Yavuz Sultan Selim bu notu okur ve hemen altina kendi de bir not yazar:
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"Derdi olan soylesin."

Sabah ¢adira giren cariye padisahin notunu okur ve yeni bir not yazar:

"Korkuyorsa neylesin?"

Aksam mesaj1 alan Yavuz Sultan Selim yeni bir mesaj yazar:

"Korkmasin, tez sdylesin."

Ertesi sabah bu mesaj1 alan cariye biitlin cesaretini toplar ve derdini padisaha anlatir. Cariyenin

tavrindan ve cesaretinden ¢ok etkilenen padisah onunla evlenmeye karar verir.



DILI NET ve ANLASILIR SEKILDE :;\  KULLANMA SANATI

Meta Model Dil Kaliplar1

Biling sistemindeki genellemeleri, silmeleri ve ¢arpitmalar: diizeltmek veya engellemek maksadiyla
dili net ve anlasilir bigimde kullanmaya meta model denir. Meta model dil kaliplarin1 6grenerek dili
amacimiza uygun bi¢imde kullanabiliriz. Bu modelle dogru sorular1 sorarak bilgiyi tam olarak
aliriz. Boylece iletisim hatalarini, yanls anlasilmalar1 6nlemis oluruz. Ayrica sinirlamalarinizi
farkeder ve alternatiflerinizi arttirmis oluruz.
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Genelde Yapilan Ug Islem [Silme, Carpitma, Genelleme]

+ Silme, Diisiincelerimizi kisa ve 6z olarak ifade etmeye ¢alisirken bazi1 gerekli bilgileri
atlayabiliriz. Karsimizdaki kisinin sdylediklerimizi anlayacagini veya bunlarin 6nemli olmadigini
diisiindiigimiizde silmeler yapariz. Deneyimin bazi yanlarini disarida birakiriz. Bu durumda
biraktigimiz bosluk, karsimizdaki kisi tarafindan istedigi gibi doldurulacaktir.

"Ortagimla problemim var" diyen biri silme yapmistir. Eger problemi ¢6zmek istiyorsak ayrintiya
inmemiz gerekir. Burada sorulmasi gereken soru, "Ne zaman ve hangi durumlarda ortaginla
problem yasiyorsun?" olmalidir. Bu sorularla anlam ag¢ikliga kavusturulup kisinin yaptigi silmenin
iletisimdeki olumsuz etkisi dnlenir.

 Carpitma. Duyusal verilerimizi farkli yorumladigimizda ¢arpitma yapar, deneyimin bazi yanlarina
diger yanlarindan daha ¢ok 6nem vermis oluruz. Bir kisi silme yaparsa, genellikle karsisindaki kisi
de ¢arpitma yapar.

Esine, "Bana ¢igek almiyorsun, beni sevmiyorsun" diyen biri ¢arpitma yapmis olur. Bunu 6nlemek
icin Once o kisiye, "Seni sevmedigini nereden biliyorsun?" diye sorup daha sonra sevgi dillerinin
farklilig1 ve insanin sevgisini baska yollarla da ifade edebilecegi anlatilmalidir.

* Genelleme. Kisinin yasadigi tek bir deneyim kesin bir dogru olarak kabul edildiginde genelleme
yapil mig
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olur. S6zii uzatmamak i¢in yapilan genellemeler iletisimi kolaylastirir. Bir deneyimden hareketle
tiim deneyimleri ayni sinifa sokmak ise bazan sorunlar olusturur. Yapilan genellemeler yargiya
doniistiiglinde iletisimde kopukluk olur.

"O beni asla dinlemez" diyen biri genelleme yapmuistir. Bu kisiye, "O seni ne zaman dinlemez?"
diye sormal1 ve hangi durumlarda o kisinin onu dinledigi aragtirilmalidir.

Kefil oldugu arkadasiin borcunu 6dememesi iizerine bir kimsenin, "Kefil olmak akilsiz insanlarin
isidir" demesi genellemeye Ornektir.

Genellenmeler insanlar1 ya giiclendirir ya da siirlandirir. Ornegin, "Tiirk milleti zekidir,
caligkandir" sozii giiclendirici genelleme iken, "Bizden adam olmaz" climlesi sinirlandirict
genellemeye Ornektir.

Yaygin Bir Genelleme: Isimleri Hafizamda Tutamam

Karabiik' te yaptigim bir hafiza seminerinden dnce tiim katilimcilarin olumsuz bir genellemesi vardi
(Ben de genelleme yaptim). "Biz insanlarin isimlerini hafizamizda tutamiyoruz" diyen bu kisilerin
sinirlayict inanglarini ortadan kaldirmak igin iki glinliik egitim sirasinda elimden geleni yaptim.
Ogrettiklerimi test etmek i¢in de katilimcilar birer birer sahneye ¢agirip sahnedeki kisinin ismini
soruyordum. Hemen hepsi sahnedeki kisinin ismini dogru cevapliyordu. Eczacilik yapan Siikrii
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Bey'i sahneye ¢agirdim ve salondaki/ere donerek bu beyefendinin ismini bilenler elini kaldirsin
dedim. Salondaki bir¢ok kisiyle birlikte on yaslarindaki bir ¢ocuk da 1srarla parmagini kaldirtyordu.
Bu ¢ocugun sinirlayict inanglardan kurtuldugunu diisiinerek sevindim ve ona sahnedeki insanin
ismini sordum. Kendinden emin bir tavirla "Siikrii" dedi. Ben de ona hangi metodu kullanarak bu
ismi hafizasina aldigin1 sordugumda verdigi cevap salonu kahkahaya bogdu: "O benim babam!"
Bir Demet Cigegin Ardindaki Silme, Bozma ve Genellemeler



Adam sabah bir iletisim seminerine gitmek i¢in yola ¢ikar. Esini ugurlayan bayan ise o giin
arkadaslariyla bulusur. Sohbet esnasinda arkadaslarindan biri ona sdyle der: "Eger erkekler uzun bir
siire esine ¢icek getirmiyorsa ve bir giin aniden pahali bir ¢igek demetiyle ¢ikip gelirlerse bunun
arkasinda mutlaka esini aldatmasi1 yatiyordur" dediginde bayan, "Esim zaten simdiye kadar hi¢
cicek almadigi icin, bu yiizden benim bir problemim yok" der.
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Kocasi ise o giin katildig: iletisim seminerinden ¢ok etkilenir, iletisim uzmani, biitiin katilimcilara
eslerine birer demet ¢icek gotiirmesini sdyler ve adam o giin ilk defa esine bir demet cigcek
gotlirmeye karar verir. Pahali bir demet yaptirir ve eve gider. Esi pahali bir ¢icek demetiyle eve
gelen kocasinin elindeki cigekleri alir, ¢ope atar ve hiingiir hiingiir aglamaya baslar. Erkek ise bu
davranigin sebebini anlayamaz.

Bu yukarida anlatilan 6rnekte esine aniden ¢igek alan biitiin erkekler ifade edilirken bir genelleme,
esini aldatan erkegin baska hicbir 6zelligi anlatilamadigi i¢in burada bir silme ve bu ifadeyi yanlig
anlayan kadin tarafindan da bir ¢arpitma yapilmstir.

Sorularla Sonuca Ulagsma

Karsimizdaki kisinin muglak konusmasi yani meta model ihlali yapmasi onunla iletisimimizi zora
sokar. Bunun 6niine gegmek i¢in anlami1 tam olarak agikliga kavusturana kadar sorular
yoneltmemiz gerekir.

Televizyonda futbol yorumlar1 yapan eski bir milli futbolcu soyle bir soruyla kars1 karsiya gelir:
"Artik on iki-on Ui¢ yaslarinda ¢cocuklar, internette futbol maglariyla ilgili bahis oynuyorlar, ne
dersiniz?" Kendisi de bahis oynayan bu futbolcu sdyle cevap verir: "Alman liglerine dikkat etsinler,
clinkii orada ¢ok stirprizler var."

Burada televizyon yorumcusu sorular sorarak anlami agiklia kavustursaydi bu sorunla
karsilagmayacakti.
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» Referans Eksikligi. Sunulan bilgi belirsiz veya asir1 genellenmistir. Bu yiizden kars1 tarafi tam
anlamayabilirsiniz. Boyle durumlarda kars1 tarafi su¢lamak yerine dogru sorular1 bulmak gerekir.
"Onlar, her zaman, herkes, 0" gibi ifadelerin kullanildig1 ciimleler ¢ogunlukla kisi veya nesnenin
belirsiz oldugu durumlardir.

Ornegin, "Kardesim her zaman bdyle yapar" diyen bir kisiye

"Kardesin tam olarak ne yapar?" ve, "Bunu hangi durumlarda yapar?" diye sormak gerekir.
"Biitiin erkekler yalan sdyler ve hi¢ birine giivenilmez" diyen bir bayan seminerlerimize katilmisti.
Boyle diisiinmesine sebep babasi ve esiydi. Bu ylizden de esinden ayrilmisti. Kendisine ¢ocugu
olup olmadigini sordugumda, "Bir oglum var" dedi. "Oglunuz da yalan sdyleyen erkekler grubuna
mi giriyor?" diye sordugumda bana, "Hayir" dedi. Daha sonra bu olumlu 6rnekleri ¢ogalttik.
Seminerlerimizin sonunda sertifikasini alirken erkeklerin bir kisminin giivenilir olmadigini ama bir
kismina da gilivenilecegini kabul etmisti.

* Belirsiz Fiil. Belirtilen fiil, net ve anlagilamayacak kadar genel bir sekilde soylenmistir.

Ornegin, "Para kazanmak ¢ok zorlast1" diyen bir kisiye

"Kime ya da neye gore zorlast1?", "Para kazanmanin yollarin1 biliyor musunuz?" sorularini sorun.
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Tip Fakiiltesi tigiincii sinifta okuyan ve gecirdigi depresyon sonunda okulu birakip memleketine
donmeye karar veren Cem adl1 bir 6grenciyle yaptigim ¢alismada Cem bana, "Tip Fakiiltesi'ni
bitirmek ¢ok zor" diyordu. Ila¢ kullaniyor ve hayattan hi¢ lezzet almiyordu. Bir ay kadar
hastahanede yatmist. Once onu Tip Fakiiltesi'ni bitirecegine inandirmaliydim. Kendisine, "Cem,
Tip Fakiiltesi ger¢ekten zor mu?" diye sordugumda, "Cok zor hocam?" dedi. "Peki Cem, kime gore,
hangi 6grencilere gore zor" diye sordugumda, bazi arkadaslarina zor gelmedigini kesfetti. Tip
Fakiiltesi'ni ¢ok az kisi kazaniyor ve kazananlarin ¢ogu bitiriyordu.

Universiteye hazirlanirken gsterdigi performans: hatirlattim. Ayrica bazi destekleyici NLP
teknikleriyle bir miiddet ¢alistik. Bu ¢alismalar sonunda katildig1 sinavlarini basariyla verdi ve



smifin1 gecti. Bu kitab1 yazarken almis oldugum bir diigiin davetiyesi beni hem ¢ok sevindirdi hem
de ¢ok duygulandirdi. Doktor Cem evleniyor ve beni diigiiniine ¢cagirtyordu.

« Isimlestirme. Islem statik bir olaya donmiis ve fiil isimlestirilmistir.

Devam eden bir siireci bildiren fiilin yerine duraganligi ifade eden bir ismin getirilmesidir.
Ornegin: Bir kimse topluluk 6niinde kotii konusuyorum demek yerine, "Ben kotii bir
konusmaciyim" diyorsa isimlestirme yapiyor demektir. Ciinkii "konusuyorum" kelimesi
degistirilme sansi1 olan bir eylemken,

100

"Kotii bir konugmaciyim" climlesi degistirilmezligi ve duraganligi ifade etmektedir.
Isimlestirdigimiz baz fiillerin bizi smirlandirdiginin farkinda olmaliyiz.

Secimlere hazirlanan ancak, toplum 6niinde konugma konusunda biiyiik kaygilart olan bir
milletvekili adayi, bir ay sonra kalabalik bir grubun 6niinde konusacak ve bu konugsma onun
milletvekili olup olamayacagini belirleyecekti.

Sirf bu yiizden tam bir ay boyunca buna hazirlanir. Ancak bu hazirlik sirasinda siirekli olarak kendi
kendine negatif telkinler vermekte ve etrafindakilere toplum oniinde konusmay1 beceremedigini
siirekli soylemektedir.

Bir ay sonra beklenen giin geldiginde toplum 6niine ¢ikar ve hocasinin dedigi gibi 6nce herkesin
g0ziiniin i¢ine bakar. Tam konusmasina baslayacakken bir anda biitlin bildiklerini unutur ve tekrar
insanlarin gozlerine bakar. Bir siire 6yle bekledikten sonra topluluga donerek,

"Buraya gelinceye kadar ne konusacagimi bir Allah bir ben biliyordum. Ancak su anda yalnizca
Allah biliyor" der ve kiirsiiyii terkeder.

Bu milletvekili adayi, "Ben iyi bir konusmaci degilim" diyerek fiili isme doniistiirmiis ve bu
inancinin sonucunda istenmeyen olay gerceklesmistir.

* Sebep-Sonug. Bir olayin veya bir durumun, bagka bir olaya ya da duruma yol a¢tiginin
diistinilmesidir.
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Ornegin, "Beni kizdiriyor" diyen bir kisiye sorulacak soru,

"Tam olarak seni ne yapiyor da...kizdirtyor?" olmalidir. Yani sebeple sonug arasindaki iliski net
olarak anlagilmalidir.

Olaylar yanlis ya da eksik yorumladigimizda birtakim istenmeyen durumlarla karsilasabiliriz.
Asagida esinin davraniglarini yanlis yorumlayan bir kadinin ilging hikayesini bulacaksiniz.

Hakim yetmislerine merdiven dayadiklari halde bosanmak i¢in bagvurmus ¢ifte sormus: "Bunca
yildan sonra nig¢in ayrilmak istiyorsunuz?"Yasli kadin cevaplamis: "Hakim bey, bir ay dncesine
kadar aklimda boyle bir sey yoktu. Esim bana bir mine ¢icegi getirdi, ben de ¢igekleri cok severim.
Cigek ¢ok sulanmasi gereken bir ¢icekmis ve kocam diizenli araliklarla sulanmadiginda 6lecegini
soyledi. Ben kemik rahatsizliklari olan bir insanim. Geceleri uykumdan kalkip ¢icegi sulamam
gerektigi halde, bir giin farkettim ki kocam bir kez olsun benim agrima ragmen gece kalkip da
cicegi sulamadi." Hakim adama donerek: "Senin sOyleyecek bir seyin var mi1?" Yasl adam
cevaplamis: "Esimin anlattig1 her sey dogru, tek bir sey disinda. Mine ¢icegi ¢ok sulandiginda oliir.
Karimmin kemik rahatsizlig1 var ve iyilesmesi i¢in diizenli egzersiz yapmasi gerekir, ama esim bunu
yapmadig1 i¢in ben bu yalan1 buldum. Cicegi 6lmesin diye her gece kalkmak zorunda kaldi. O her
uyandiginda ben de uyanik olurdum, isini bitirip uyudugunda gidip ¢icegin
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suyunu bosaltir, pecetelerle topragini kuruturdum. Sonra da esimin yanina gider ve yatardim..."
Burada kadinin bir davranig hakkindaki sebep ve sonu¢ yorumuyla erkegin bu davranis hakkindaki
sebep ve sonug¢ yorumlari arasindaki fark probleme neden olmus; erkek gercek sebebi agikladiginda
ise problem sona ermistir.

* Zihin Okuma. Kisinin dogrudan iletisim olmaksizin bir bagka kisinin diisiincelerini veya hislerini
bildigini iddia etmesidir. Bu yiizden ¢ok biiytik hatalar, zanlar yapilabilir.



Ornegin, "Beni sevmiyor" diyen birine sorulacak soru, "Tam olarak nereden biliyorsun? Seni
sevmesi i¢in ne yapmasi lazim?" seklinde olmalidir. Asagidaki hikayede zihin okuma yapan bir
miidiiriin karsilastig1 zor durumu okuyacaksiniz.

Sirket miidiirii gece gec saatlerde 50 km. uzaktaki evine karanlik bir yoldan doniiyordu. Aniden
direksiyon hakimiyetini kaybetmeye basladi ve yoldan ¢ikmak {izereyken arabasini kenara cekti.
Sag on tekerlegi patlamisti. Etrafina bakindi. Uzaklarda bir evin 1giklarim1 gordii. Birkag kilometre
kadar yiiriidiikten sonra 1s1klar sondii. Kendi kendine ev sahibinden istemek zorunda oldugu
krikoyu diistiniiyordu. Isiklar sonmeseydi krikoyu verebilir, ona yardime1 olurdu ama evdekiler
yatmistt. Bunun bedeli olarak acaba ne kadar para isteyeceklerdi; belki 200, belki 300, belki 500
milyon... Adam, bunlarn diisiindiik¢e evin kapisini ¢calmaktaki tereddiitleri
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artiyordu. Belki adamla tartismak zorunda kalacaklardi. Kapinin 6niinde durdu ve kapiya iki kez
vurdu. Adam, "Buyurun, ne istemistiniz?" dedi. Sirket miidiirii, "Evin de krikon da senin olsun"
diyerek arkasini doniip gitti.

» Alintilar. Herhangi bir seyi veya bir sozii, karsimizdaki kisinin glivenecegi bir kaynak ya da bir
kisiden alarak sdylemektir.

Ornegin, "Annem hep bdyle yapardi, bu yiizden ben de bdyle yapryorum" ciimlesine karsilik,
"Annen ne zaman boyle yapardi?" veya, "Annenin yaptig1 bu davranig dogru muydu?"sorusunu
sormak gerekir.

Kiigtikliigiinde babalar1 tarafindan terkedilen ii¢ kiz kardes bana geldiklerinde ¢ok tizgiinlerdi.
Kardesler uzun siire babalarindan ayr1 kalmislar ve zor sartlar altinda egitimlerini tamamlamislardi.
Uzun siire babalariyla konusmayan kardeslerden iki tanesi onunla barismist1. Uciincii kiz kardes ise
barigmamakta kararliydi. Kendisiyle sohbet edip uyum sagladiktan sonra koltuga oturmasini,
gozlerini kapamasini ve babasini diisiinmesini istedim. Babasinin son nefesinde oldugunu ve dua
ettigini hayal etmesini sdyledim. Arkasindan, "Su anda Peygamber Efendimiz burada olsaydi sana
ne tavsiye ederdi?" diye sordugumda aglamaya basladi. Kendisi ¢ok dindar bir insandi. Bunun i¢in
de Peygamber Efendimiz'den alintilar yaptim, bunlar ¢ok etkili oldu ve onun babasiyla barigmasini
sagladi.
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DILI USTACA BELIRSIZ KULLANMA SANATI

Milton Model Dil Kaliplar

Dilde birtakim genellemelerden, silmelerden ve carpitmalardan faydalanarak dili ustaca belirsiz
kullanma sanatidir. Boylece belirsiz dille karsimizdakini ikna etmenin yollarini arar ve basarili bir
iletisim kurariz.

Bunlar ayn1 zamanda hipnotik dil kaliplaridir. Tkna psikolojisinde milton model dil kaliplarinin
onemli bir yeri vardir.

Bu dil bilingli zihinle bilingaltin1 birbirine gegirir, dikkati dagitir, bilincaltina ve diger kaynaklara
girisi miimkiin kilar. Bunlari itirazlar1 uzaklagtirmak, arzu edilen iletisim sonuglarini elde etmek
icin giinliik iletisimimizde kullanabiliriz.

Ornegin, "Hepinizin basarili olacagina inaniyorum" derken o kisilerin bilingaltina basarili olma
telkini yapariz.

Bilingalt1 dilini 6grendiginde herkes insanlarin bilingaltiyla etkin bi¢imde konusabilir. Bir mesaj
iletmenin en iyi yolu onu karsimizdakinin bilingaltina iletmektir. Bilingaltina ulagan mesaj bilingli
beyne ulasandan ¢ok daha giiclii, heyecan verici ve ¢ok daha inandiricidir. Bilingli beynin mantig
ile bilingaltinin mantig1 birbirinden ¢ok farklidir.
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Bazi1 anne ve babalar danigsmanliklarda bana gelerek ¢ocuklari ile ilgili sorunlarini anlattiginda
onlarin korumaci bir anne baba oldugunu goériiyor ve ¢oziimiin kendilerinin degismesinde oldugunu
sOylemekte zorluk ¢ekiyorum. Bu anne babalara ¢ocuklarinin hedeflerine ulagsmasini nasil
engellediklerini anlatmak yerine onlara su hikayeyi anlatiryorum:



Bir giin bir ¢iftgiyle oglu ciftlikte giinliik islerini yaparken bir at ¢ikagelmis. Adam atin iistiinde
herhangi bir damga gérememis. At insanlardan fazla kagmadigi i¢in onun yar1 vahsi bir at oldugunu
ve ehillestirirken sahibinden kagtigini diislinmiis. Atin iistiine binmis. Oglu da bir bagka atla onu
takip etmeye baslamis. At ¢iftlik ¢ikisinda bir yola sapmis ve bir siire gitmis. Sonra yandaki goli
gormiis ve su icmek icin yoldan ¢ikmis. Su igmeyi bitirince ¢ift¢i onu tekrar yoluna sokmus. Bir
siire daha gittikten sonra bu sefer atin karn1 acikmis ve ¢imenlik bir yer gormiis. Yemek molasi i¢in
yine yoldan ¢ikmis. Karnini1 doyurunca ¢ift¢i onu tekrar yoluna geri sokmus. Bu sekilde at birkag
kez daha yoldan ¢ikmus.
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Her seferinde ¢ift¢inin onu yola sokmasi kolaylagsiyormus. Sonunda aksamiistii bir ¢iftlige
gelmisler. Ciftligin sahibi yanlarina gelmis ve saskinlikla bagirmis. "Bu benim atim.
inanamiyorum. Peki beni nasil buldunuz?" Atin iistiindeki ¢iftci asagidaki adama bakmis ve soyle
demis, " Ben bulmadim. At kendisi buldu. Benim tek yaptigim onu yolunda tutmakt1."

Nasreddin Hoca Tiirk tarihinde milton model dil kaliplarini en giizel kullanan ustalardan biridir.
Asagidaki olayda da bunun en giizel 6rneklerinden birini vermistir:

Bir giin Nasreddin Hoca bir yemek davetine gider ve orada ¢ok yemek yer. Yemek biter ve
Nasreddin Hoca ev sahibine donerek,

"Elhamdiilillah, ¢cok doydum. Daha artik bir gram bir sey yiyemem" der. Hocanin tatliya
diiskiinliigiinii bilen ev sahibi hocaya kii¢iik bir saka yapmak ister ve yemek bitiminde on kisilik
sofranin ortasina koca bir tepsi baklava getirir. Tepsiyi goren hoca, baklavaya uzanmak ister ki tam
o sirada ev sahibi hocaya donerek,

"Hocam hani bir gram daha yiyecek durumda degildiniz, simdi ne oldu?"deyince hoca ev sahibine
sOyle cevap verir: "Siz kalabalik bir sofrada yemek yerken birden iceri padisah girse ve sofrada hig
yer olmasa kalkip ona yer vermez misiniz?"
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Bunun {izerine sofradakiler bir taraftan kahkahalarla giilerken; bir taraftan da baklava tepsisini
hocaya dogru uzatirlar.

a) Gizli Emirler. Bunlar daha genis climle yapis1 i¢inde yer alan emir veya yonlendirme kaliplaridir.
Emir kipinden kimse hoslanmaz. Gizli emirler, karsimizdaki kisiye, yapmasini istedigimiz seyleri
emir kipi kullanmadan sdyleme sanatidir.

Ornegin: Insanlara, "Bunlar1 kafana takma, bos ver" demek yerine, "Hadi gel seninle biraz
dolasalim, acik havada kendini daha rahat hissedersin, hele deniz kenarinda bir ¢ay icersek bak o
zaman kendini ne kadar rahatlamis hissedeceksin" dedigimizde kisinin bilingaltina rahatlamasi i¢in
gizli bir emir gdndermis oluruz. Insanlardan bir sey isterken, "Bana bir su getir" demek yerine,
"Bana bir bardak su getirir misin?" demek daha olumlu bir etki yapar.

Erickson'un ¢esitli mecazlar ve metaforlar kullanarak insanlar1 etki altina aldigi bir anlatim tarzi
vardi. Richard Bandler ve John Grinder onu defalarca arayarak bu dil kaliplarini1 6grenmek ve
insanlara 6gretmek istediklerini sdylerler, fakat her seferinde ondan ret cevabi alirlar. Erickson'a,
"Sizinle goriismek ve kullandiginiz metotlar1 6grenmek istiyoruz" dediklerinde Milton
Ericcson’dan siirekli, "Cok doluyum, sizinle goriisecek vaktim yok" cevabini alirlar. Sonra
kendileri arastirarak Erickson'un hangi dil kaliplarini kullandigin1 bulurlar.
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Yeniden Erickson'a telefon acarak ona kendi dil kaliplariyla su sekilde hitap ederler. "Bay Erickson
biiyiik dahiler fikirlerinden diger insanlar1 da yararlandirirlar” . Bu s6z {izerine Erickson onlara bir
sonraki giin i¢in randevu verir.

Bir Dilencinin Mesaj1

Bir bahar giintinde Brooklyn kopriisiinde kor bir adam dilencilik yapiyormus. Dizlerinin dibine bir
tabela koymus. Uzerinde "dogustan kor" yaziliymis.

Dilencinin dniinden yiizlerce kisi ge¢ip gidiyormus ama, kimse de dilenciye para vermiyormus. Bir
reklamci bunu gormiis. Dilencinin 6niindeki tabelay1 almis ve arkasina bir seyler yazip, tekrar



dilencinin 6niine birakmis. Ne olduysa olmus, gelip gecen ve tabeladaki bu yaziy1 okuyan herkes,
baslamis dilencinin oniindeki sapkaya para atmaya. Yani bir climle yetmis bu kadar kisiyi
etkilemeye ve dilencinin sapkasinin kisa siirede agzina kadar para ile dolup tagmasina. Isin ilging
yani bu climle sadece su sekildeymis: "Cok giizel bir bahar giinii. .. Ama ben ¢igekleri
géremiyorum."

b) Negatif Emirler. "Davul ¢alan pembe aslani diisiinme" dedigimizde beynimiz sadece bu climle
icerisindeki vurgulanan kismi alir ve ister istemez davul ¢alan pembe aslani diisiiniiriiz. Bunun
sebebi olumsuz eklerin beyine gitmemesidir.

Ornegin, "Ben artik ¢ikolata yemeyecegim" diyen kisi bilingaltina yalnizca gikolata mesajini
gonderir ve
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cikolatay1 daha ¢ok yer. Yaptigim danigsmanliklarda bir kisinin bana daha ¢ok bilgi vermesini
istiyorsam kendisine sdyle derim:

"Bana her seyi anlatmayabilirsin, sadece anlatmak istedigin seyleri anlatsan da sana yardimci
olurum". Bunlar1 sdyledigimde karsimdaki kisinin bilingaltina "anlat" mesajin1 vermis olurum ve
bu kisi genellikle bana her seyi anlatmaya baslar.

Iki ortaktan biri, uzun bir buruna sahip oldugundan burnuyla ilgili ciddi kompleksleri vardir. Diger
ortak uzun burunlu arkadasin1 yemeye davet eder. Adam eve gider ve esine, "Yarm aksam ortagim
eve yemege gelecek, liitfen burunla ilgili bir s6z sdyleme" der.

Kadincagiz ertesi giiniin endisesiyle uyuyamaz. Burun olayimi kendisine dert eder. Ertesi giin
titizlikle kadincagiz aksama kadar hazirlik yapar. Her sey mitkemmel olmalidir. Fakat icinden
burun konusundaki endiseleri ve sikilganliklar1 atamamistir. Aksam olur, misafir eve gelir. Kadin,
kendi telagindan ve dikkatli olayim endisesinden dolay1 biiyiik bir stres yagamaktadir.

O sirada da kiictik kizlar1 adamin karsisinda oturmakta ve siirekli onun burnuna bakmaktadir. Kadin
cay servisini yaparken kizinin muzur bir sekilde giildiiglinii goriince birden telaglanir. Hemen kizin
odasina gonderir. Tam o sirada ¢ay icin seker vermedigini goriir. Ve derhal seker kasesini esinin
ortagina uzatarak soyle soyler:
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"Burnunuza seker alir misiniz?"

Burada kadin siirekli olarak burundan bahsetme endisesine odaklanmis ancak bilingalt1 sadece
"burun" kelimesini alarak olumsuz eki algilamamustir.

c) Tepkisel Onermeler. Bir soruya kelimesi kelimesine cevap verilmesini degil de o soruyla ilgili
bir tepki verilmesini saglayan sorulardir.

Ornegin: Karsimizdaki kisiye, "Kapi kilitlendi mi?" diye bir soru ydnelttigimizde aslinda ona
kibarca, "Kap1yi kilitlemediysen git ve kilitle" mesajin1 vermis oluyoruz.

Asagidaki hikayede ise zeki bir cocugun bir padisahi ustaca yonlendirmesi tepkisel onermelere
giizel bir 6rnektir:

Sultan Mahmud, yolda gordiigi bir cocuga bir altin verdiginde, ¢ocuk onu almamais. Sultan, biiyiik
bir merakla bunun sebebini sordugunda, ¢ocuk,

"Sultanim! demis. Annem ve babam bu altin1 gordiiklerinde, 'Onu mutlaka ¢aldin' diyerek bana
kizarlar."

Sultan Mahmud:

"O zaman kolay1 var" diye yol gdstermis. "Bunu bana padisah verdi" dersin.

Cocuk,
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"Hele o zaman hi¢ inanmazlar" diye atilmis. Ve ¢cocuk sunu sdylemis:

"Annem ve babam, eger padisah verseydi, bu kadar az vermezdi derler."

Bu cevap iizerine Sultan Mahmud, ¢ocugun bu inanilmaz zekasini bir kese altinla édiillendirmis.
d) Sebep-Sonug¢ Baglantilari. Bir sebebi bir sonuca baglarken nedensellik belirten kelimeler
kullaniriz. Bunlar: " -iken, -dik¢a, bu ylizden, sirasinda, dnce, sonra, boyunca" gibi sézciikleridir.



Ornek, "NLP'yi 6grendikce daha mutlu ve daha basarili olacaksin" dedigimizde kisinin basariya ve
mutluluga ulasmasint NLP'yi 6grenmis olmasina baglamis oluruz. Bu da o kisinin NLP'yi daha 1yi
ogrenmesine sebep olur.

Bazi insanlar sebep-sonug iliskisini motivasyonlarini bozacak sekilde kullanirken, bazi insanlar da
hedeflerine ulagmak i¢in kullanirlar.

Ayten Hanim'a danismanlik yaparken ona esiyle olan sorunlarin1 ¢6zmesi i¢in NLP'yi ¢ok iyi
ogrenmesi gerektigini bu sayede kendini ve esini daha iyi taniyacagini, bdylece sorunlarini
cozebilecegini sdyledigimde sorun ¢cozme sebebi onu NLP'yi 6grenme sonucuna gotiiriiyordu.
Verdigim telkinler ¢ok etkili oldu. Ayten Hanim Practitioner kurslarimiza katildi1 ve bu kurslarin
sonunda esiyle olan iletisimini herkese 6rnek olacak sekilde diizeltti.

e) Gizli Sorular. Sorular1 daha genis bir ciimle yapisinin igerisinde gizlemektir.

Ornegin, "Bunun nasil iistesinden geldigini merak ediyorum?" dedigimizde aslinda karsimizdakine
bir soru yonlendirmis oluruz. Karsimizdaki kisi de muhtemelen bu sorunun cevabini vermeye
baglar.

Emniyet miidiirliigiinde verdigim bir seminerimde bir komiser bana bu yontemi suglulari
sorgularken kullandiklarini s6ylemisti.

? f) Zamanla Ilgili Ogeler. Bunlar zamanla veya zamanin gegisiyle ilgili dgelerdir.
Ornegin: Kisi kendisini heniiz rahat hissetmiyorsa ona, "Saniyeler gectik¢e kendini daha rahat
hissedeceksin" diye telkinde bulunmak kisa bir siire igerisinde kisinin rahatlamasina sebep
olabilecek giizel bir telkindir, g) Degil mi Sorulari. Ciimlenin sonuna "degil mi?" ifadesinin
eklenmesiyle, ifadenin soruya doniistiiriilmesidir.

Ornegin: Anlattigimiz bir konunun kars1 taraf tarafindan daha iyi anlasiimasi igin sorulan,
"Anliyorsun, degil mi?"sorusu kisinin anlattiklarimiz1 daha iyi anlamasina yarayan giizel bir
telkindir. Ayrica bu soruyla kisinin konuyu anlayip anlamadigini da test edebiliriz.
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Gizli Sorular, Zamanla llgili Ogeler, Degil mi Sorulartyla ilgili Bir Motivasyon Ornegi
Bakirkdy'de bir seminer veriyordum. Seminer sirasinda, "i¢inizdeki devi uyandirin",
"Yapabileceginize inandiginiz her seyi yapabilirsiniz, insan istedi mi mutlaka yapar" gibi climleler
kullaniyordum. Ben bu ciimleleri her kullandigimda geng bir delikanli havaya firlayip, "Bu gii¢
bende de var, buna inantyorum" diye bagirtyordu. Seminerin bitiminde bu delikanli annesiyle
yanima geldi. Annesi, "Oglumun i¢inde biiyiik bir gii¢ var. Liitfen bu giiciinii ortaya ¢ikaralim" dedi
ve Levent Artan isimli bu genci sirketimize davet ettim.

Ertesi glin Levent ile ¢alismaya bagladik. Levent'in yaptig1 tek sey sabahtan aksama kadar yatmak
ya da amagsiz olarak dolasmakti. Idealleri olmayan, babasiyla ¢atisan bir kisi olmustu Levent.
Bana eskiden gitar ¢aldigini ama daha sonra biraktigini sdyledi. Daha sonra Levent'in beste
yaptigini ve sarki soyledigini de 6grendim; ancak, "Bunu nasil yaptigint merak ediyorum?"
dedigimde aslinda milton dili ile ona gizli bir soru sormustum.

Bana yillardir miizigin i¢inde oldugunu, besteler yaptigini ve sarki sdyledigini anlatirken gozleri
parlamaya baslamisti.

Kendisine ¢ok sevdigim "Siiphe ve inang" adli siiri verdim ve yine milton dili ile, "Bunu
besteleyebilirsin degil mi?" diye sordugumda hevesle, "Evet hocam besteleyebilirim" dedi ve siiri
alarak gitti. Levent iki giin sonra siiri besteleyerek geldi ve pargasini dinledigimde onun iyi bir
sanatc1 olacagini diisiindiim ve ona birlikte calismayi teklif ettim. Ancak Levent miizige ve
insanlara kars1 ¢cok kirgindi. Gittigi bir miizik stiidyosundan kovulmasi onu miizikten iyice
sogutmustu. Bunun i¢in kendisine milton dilini kullanarak, "Seninle ¢caligmalar ilerledikce her
gecgen gilin kendini daha giiclii ve daha basarili hissedeceksin" dedigimde Levent'in miizige olan
bakis agisinin yavas yavas degismekte oldugunu gozlemledim. Birlikte gilizel programlar
yapacagimizi, radyo ve televizyon programlarina katilacagimizi, kasetlerimizin ve CD'lerimizin
cikacagini sdyledigimde kendine olan giiveninin yavas yavas arttigini hissettim. Ertesi giin



Kocaeli'nde 600 kisinin karsisina ¢iktiginda ve programin sonunda ayakta alkislandiginda bana
olan itimadi daha da artmisti.

Daha sonra Levent'le birlikte tiim Anadolu'yu dolastik. Ulusal radyo ve televizyon programlarina
katildik, CD 'lerimiz ve kasetlerimiz ¢ikti. Onunla kurdugumuz tiim hayaller gercek oldu. Artik
Levent biitlin Tiirkiye'nin tanidig1 bir sanat¢i olma yolunda ve her seyden 6nemlisi azmin, sabrin ve
vazgecmemenin onemini anlattig1 sarkilariyla biitiin insanlarda pozitif duygular uyandirtyor ve
insanlarin hedeflerine ulasmasinda katkida bulunuyor.
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BOLUM 7

KAYNAKLARA ULASMAK CERCEVE DEGISTIRME

Insanoglunun iginde ¢ok biiyiik ve zengin kaynaklar vardir. O kaynaklara ulasmak kisinin elindedir.
Ancak bunun i¢in birtakim yontemlere ihtiyac vardir ve bu yontemlerin en énemlilerinden biri
cerceve degistirmektir.

Yeniden ¢ergceveleme, bir olay ya da duruma farkli agilardan bakarak diistincelerimizi dolayistyla
da duygu ve davranislarimizi degistirerek odaklandigimiz olumsuz durumdan ¢ikmaktir.

Yeniden cergeveleme kotii bir olaym izlerini silip eyleme gegmemizi saglayan bir aragtir. Bagka bir
deyisle, engeli basamaga doniistiirmektir. Baz1 durumlarda saplanip kaldigimizda ve olumsuz
duygular i¢ine girdigimizde yeniden cergevelendirme bizlere farkli bir bakis agis1 kazandirir.
Dolayisiyla esneklik kazanip, segcenekler iiretip
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, yeni olasiliklar1 giindeme getirerek zorluklar1 daha rahat yenmeyi basaririz.

Ornegin, ben bu kitabi yazarken seminerlerimin ve goriismelerimin ¢ok yogun oldugu bir
donemdeydim. Kitab1 uykumdan fedakarlik ederek yazmak zorundaydim. Ozgiir Coban ve Tugge
Dogansel ile gece yarilarina kadar yaptigimiz ¢alismalar sirasinda bizi motive eden ve kitab1
bitirmemizi saglayan enerji bir giin kitabevlerinin raflarinda bu kitabin yer aldigin1 gérmekti.
Ayrica okuyucularla imza giinlerinde tanigmak ve birikimlerine ortak olmak bizi motive ediyordu.
Asagida farkli i¢eriklerde cergeve degistirme orneklerini bulacaksiniz.

Kiiciik Basketbolcu

Bizler akil almaz bir servete sahibiz. Isin en giizel yani ise bu servetin kimseye de miras
kalmamasidir. Onun i¢in bunlarin farkina varmaliy1z. Beynimiz, viicudumuz, egitimimiz, ¢evremiz,
ailemiz, maddi ve manevi degerlerimiz ve daha bir¢ok sey bizlere sunulmus birer 6z kaynaktir.
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Kiigtik basketbolcu, okul takiminin se¢melerine katilmis ve boyu ¢ok kisa oldugu i¢in takima
girememistir. Bir giin hisimla evin kapisindan igeri girdi. Bunun farkina varan annesi hemen onun
ardindan odasina gitti ve ni¢in agladigini sordu. Boyunun kisalig1 ve yasinin kiiciikliigii sebebiyle
takima alinmadigini anlatti. Annesi onu kaldirip yataginin kenarina oturttu. Gz yaslarini avucunun
iciyle sildi, elini omuzuna att1 ve soyle dedi:

"Boyun ve yasin kii¢lik olabilir ama 6nemli olan i¢indeki basketbolcunun biiyiik olmasidir."

Bu sézlerle motive olan kiigiik basketbolcu o giinden sonra antrenmanlara basladi. Bikmadan,
usanmadan senelerce ¢alist1 ve basketbol tarihine adin1 altin harflerle yazdirds. iste bu kiiciik
basketbolcunun ismi: Michael Jordan'dur.

Kim Kime Yaklasiyor

Tarih kitaplar tarihin akisin1 degistiren binlerce ¢erceve degistirme 6rnegiyle doludur. Bu konudaki
en giiclii orneklerden bir tanesi de Sultan Alparslan ile ilgilidir:

Sultan Alparslan 27.000 askeriyle Bizans topraklarinda ilerlerken, kesfe gonderdigi askerlerinden
biri huzuruna gelir ve telash bir sekilde sorar: "Komutanim, 300.000 kisilik diisman ordusu bize
dogru yaklasiyor" Alparslan askerin bu sézlerini hi¢ dnemsemez ve 27.000 askerin her birinin
inanglarinin ve arzularinin farkinda
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olarak kendisine bu haberi getiren askerin ¢ergevesini soyle degistirir: "Biz de onlara yaklasiyoruz."
Karanlikta Seminer

Hepimizin hemen her konuda engelleri vardir. Bunlarin karsisinda yapmamiz gereken engellerden
yilmak degil; kaynaklarin biiyiikliigii yaninda engellerin kii¢likliiglinii gérmektir.

Seminerlerimde katilimcilara biiyiik bir beyaz kdgidin ortasina konmus siyah bir nokta gdsteriyor
ve onlara ne gordiiklerini soruyorum. Hemen hepsi siyah bir nokta gordiiklerinden bahsediyor, ¢cok
az1 biiyiik beyaz kagidi farkediyor.

Iste bizler hayata da boyle bakiyoruz. Koskoca beyaz kagidi degil, kiiciiciik bir kara noktay1
goriiyoruz. Halbuki buradaki kara nokta hayatimizdaki engelleri simgelerken; o kocaman beyaz
kagit kaynaklarimizi ve onlarin biiyiikliigiinii simgelemektedir.

Van'da kapal1 spor salonunda bir seminer veriyordum. Salon tiklim tiklim doluydu. Konusurken
birden
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elektrikler kesildi. Mikrofonla konusma sansim kalmamusti. Iki seyden birini yapabilirdim. Ya
seminer bitti diyerek herkesi evine gonderebilirdim ya da burada insanlar beni dinlemeye gelmisler
diyerek konugsmama mikrofonsuz devam edebilirdim. Ben ¢ercevemi degistirdim. Karanligi
sOyledigim sozlerle aydinlatmaya karar verdim. Zifiri karanlikta mikrofonsuz olarak konugsmama
devam ettim. Konugsmam bittiginde beni ayakta alkisliyorlardi. Bu sorun beyaz kagit iizerindeki
kiiclik siyah nokta, benim i¢in firsata donmesi ise kocaman beyaz kagit olmustu.

) Sokrates Nasil Filozof Oldu?

Cerceve degistirmenin temeli bir olaya tamamen farkl bir gézle bakmaktir. Zor bir isle karsi
karsiya kaldiginizda bu sikintili olayin sonundaki giizellikleri goriirseniz olaya bakis a¢iniz degisir
ve bu sikintinin iistesinden gelme sansinizi artirirsiniz.

Evlenmeden 6nce goziiniizii dort acin, evlendikten sonra birini kapayin diyen Sokrates'in evlilik
hayatinin ne kadar zorluk ve sikintilarla dolu oldugu bilinen bir gercektir.

Kendisine evlilik ile ilgili soru soran genglere Sokrates tam bir ¢erceve degistirme 6rnegi sunmus
ve soyle demistir:

"Ne olursa olsun evlenin. lyi bir kadina diiserseniz mutlu olursunuz. Ké&tii bir kadia diiserseniz
filozof olursunuz."
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Sokrates diistindiiklerini hayatina uygulayan biridir. Evliligin onu filozof yaptigin1 biliyoruz. Esiyle
yasadig1 bir olayda miikemmel ¢erceve degistirme 6rnegi vermistir:

Filozof Sokrates ve esi bir tiirlii iyi geginemiyormus. Bir glin hanimi, Sokrates'e bagirip ¢agirirken,
bakmis kocasi higbir tepki gostermiyor, bir kova suyu alip basindan asagi bosaltmis. Sokrates esine
sert tepki vermek yerine mizah kullanmayi tercih etmis ve sdyle demis: "Bu kadar gok
giirtiltiisiinden sonra bir saganak bekliyordum zaten."

Miitevazi Bakan

Yasadigimiz problemlerin ardindaki olumlu niyeti aramak ve bulmak problemin ¢éziimiindeki en
onemli adimdir. Sahip oldugumuz bazi giizel vasiflar istenmeyen olaylar yasamamiza sebep
olabilir. Burada yapmamiz gereken bu giizel 6zelliklerimizi yerinde, zamaninda ve dozunda
kullanmaktir.

Recep Tayyip Erdogan hiikiimetinin 6nemli bakanlarindan biriyle yapmis oldugum danigsmanlik
caligmasinda bakanin anlattig1 bir olay dikkatimi ¢ekti. Sayin bakanimiz bir topluluga girdiginde
kendisine gosterilen makam koltuguna degil de bos buldugu ilk koltuga oturuyordu. Bu davranigini
da bir tiirlii diizeltemiyordu. Ilk nce bu davranisin sebebini bulmak i¢in calistik. Bilingaltinda
yatan sebep suydu: Kimseyi rahatsiz etmemek. Ben kendisine su soruyu yonelttim: "Sayin
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bakanim, siz, size gosterilen makam koltuguna degil de herhangi bir koltuga oturdugunuzda
oradakiler rahatsiz olmuyorlar m1?" "Evet, ¢ok rahatsiz oluyorlar hocam" dedi. Bakanin arzusu
kimseye rahatsizlik vermemekti. Ama bu davranigsindan dolay1 herkes rahatsiz oluyordu. Son olarak



kendisine, "Salondakilerin rahatsiz olmamasi i¢in ne yapmaniz gerekir?" diye sordugumda, "Bana
gosterilen makam koltuguna oturmaliyim" dedi ve o giinden sonra bir daha bu sorunu yagamadi.
Egitim Sart

Bazi durumlarda insan i¢inden ¢ikamayacagi veya degistiremeyecegi durumlarla kars1 karsiya
kalabilir. Burada yapmamiz gereken sikintilar1 azaltamiyorsaniz hayallerinizi biiytlitmektir.
Kaymvalidesi ve esiyle olan problemlerini ¢6zmek i¢in bize gelen Arzu Hanim, sorunlarinin
icinden ¢ikamayacagini ve ilag tedavisi gdrmesi gerektigini diisliniiyordu. Okumay1 ve 6grenmeyi
cok seven, ama bir tiirlii kendisini gelistirme firsati bulamayan bu {i¢ ¢ocuk annesi hanimi
inceledigimde son derece bilgi odakli oldugunu gérdiim ve ¢ézlimiin ilaglar yerine egitim oldugunu
sOyleyerek ona cerceve degistirme teknigini uyguladim. Teknigi uygularken de kendisine, "Arzu
Hanim, eger siz bu sorunlar1 yasamasaydiniz bu egitimlere gelemeyecektiniz. Yasadiklariniz sizin
i¢in bir dezavantaj degil, bir avantajdir" dedigimde, bana hak verdi ve NLP Practitioner egitimlerini
alarak i¢indeki potansiye-
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kesfetti, insanlarla nasil iletisim kurulacagi konusunda 6nemli bilgiler edindi. Ayrica eskiye
nazaran daha algak sesle konusmay1 ve farkindaliga vararak esnek olmay1 6grendi.

Ses mi Hizli Igik mi1?

Bazan insanlar gereksiz yere bir seylerden korkarlar. Bu durumda ilk yapilacak sey, deneyimin
anlamini degistirmek ve farkl bir igerik yiiklemektir.

Gok giiriiltiisiinden korkan Aysegiil adinda bir kiz annesiyle bana gelmisti. Kizin gok giiriiltiisi
fobisi vardi ve yagmurlu bir hava oldugunda biitiin aile seferber olup kizi1 artyor, ne yapiyorsun
diye soruyorlardi. O ise boyle zamanlarda yorganin altindan ¢ikamiyordu.

Aysegiil'e bir cergeve degistirme teknigi uygulanmasi gerektigini diigiindiim ve onun akill
oldugunu gordiigiimden bazi sorular sorarak bakis agisin1 degistirmeye basladim, ilk olarak ona fen
dersinin nasil oldugunu sordugumda bana ¢ok iyi oldugunu sdyledi. Sonralar1 aramizda su
konusmalar gegti:

-Aysegiil 151k m1 daha hizlidir, yoksa ses mi? -Isik.

-Peki, simsek mi daha once olur, gok giiriiltiisii mii?

-Simsek.

-Neden sence Aysegiil?
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-Ciinkii 151k daha hizlidur.

-Tamam. Peki, gok giiriiltiisii duydugun anda simsek ¢oktan diismiis olmaz m1?

-Evet.

-Gok giiriiltiisii su sekilde yorumlanabilir mi: GOk giiriiltiisti simsegin artik diistiigiinii, tehlikenin
kalmadigini bize gosteren bir sestir.

Aysegiil bu sorumun iizerine biraz diisiindii ve ¢ok sasirdi. Cevap olarak da "evet" dedi.

Aslinda gercekte onun korkusu ses degildi; sadece sese bagladigi seylerdi ve artik bakis agisi
degismisti. Ben ona, "Bundan sonra gok giiriiltiisii sana s0yle bir miijde olacak: 'Simsek cakti,
tehlike gecti. Artik rahatsin dedim ve boylelikle bakis agisini1 degistirdik. Bu ¢alismadan sonra eve
gitti. Ertesi giin yagmur yagdi, simsekler cakti, gok giiriiltiisii oldu ve Aysegiil'lin ailesi beni
arayarak ilk defa kizlarinin yagmurlu havada sakin bir giin gecirdigini sdyledi. Her gok
giiriiltiisiinden sonra kizin yiiziindeki giiliimsemeyi goren ailesi sevince bogulmustu.

Cergeve Degistirme Teknigi

NLP'nin en temel teknigidir. Bu yiizden biitiin danigmanliklarimda kisinin herhangi bir sorunu
cozerken ilk bagvurdugum teknik ¢erceve degistirmedir. Bir kisi sadece cerceve degistirme teknigi
uygulayarak karsisindaki insanlarin sorunlarinin biiyiik bir kismini ¢ozebilir.
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Silme, ¢arpitma ve genellemeler sonucunda yiizey yapidaki bir deneyim bilingaltina farkli bir
sekilde kaydedilir. Daha sonra o kisi problemini yiizey yapida ¢6zmeye kalktiginda batakligi



kurutmak yerine, sivrisineklerle savastiginin farkina varamaz. Bir problemi ¢6zmek i¢in dnce o
problemin bilingaltinda yatan karakutusunu agmak gerekir. Ancak o zaman problemin ¢6ziimiinde
adimlar atilabilir.

Bilingaltimizda sorun ¢ikaran bir tarafla, mantikli bir taraf vardir. Sorun ¢ikaran taraf kisiye
olumsuz duygular yasatan bir uyarici gonderir. Mantikli taraf ise gelen uyarici karsisinda, "Neden
bu kadar iiziiliiyorsun, bos ver" demeye ¢alisir. Fakat kisi sorun ¢ikaran tarafin génderdigi
sinyallerle mutsuz olur. Isin ilging yan1 her iki tarafin da bizim dostumuz olmasidir. Kisiyi bu kisir
dongiinden kurtarmak i¢in farkindaligini artirmak, bilingaltiyla baristirmak ve kendi kaynaklarini
kullanarak problemini ¢6zmesine yardimci olmak gerekir.

Cergeve degistirme teknigi uygulanirken yapilacak olan ilk is, karsimizdakinin gézlerini
kapamasini istemek, yiizeysel yapida yasadigi duygunun viicuttaki yerini ve seklini bulmaktir.
Ciinkii NLP'nin, "Zihin ve beden ayni1 sistemin pargalandir" ilkesine gore insanlarin yagadigi her
duygunun viicutta bir yeri ve sekli vardir. Bunu bulmaktaki amacimiz, teknigin uygulanmasindan
sonra problemin ¢6ziiliip ¢6zlilmedigini test etmektir.
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Duygunun viicuttaki yerini bulduktan sonra karsimizdaki kisiye her iki elini birden agmasini ve
ellerinden birine sorun ¢ikaran tarafi digerine ise mantikli tarafi koymasini sdyleyebiliriz. Bunlari
hangi eline koymas1 gerektigini karsimizdaki kisiye birakmaliy1z. Ciinkii kisi kontroliin kendisine
oldugunu hissetmelidir.

Bundan sonraki asamada karsimizdaki kisiden sorun ¢ikaran tarafa donerek kendisini
uyarmasindaki olumlu amaci sormasini istemeliyiz. "Her davranigin altinda olumlu bir niyet vardir"
ilkesine gdre sorun ¢ikaran tarafin mutlaka olumlu bir niyeti vardir. Onemli olan bu niyeti yani bize
yasatmak istedigi duyguyu bulmaktir. Bunu yaptigimizda derin yapidaki gergek problemi ortaya
¢ikarmis oluruz. Ancak cevabin bilingli beyinden degil, bilingaltindan geldigine emin olmaliy1z.
Bunun i¢in de bir siire beklemek gerekir. Bilingaltindan gelecek cevap dogru cevaptir ve bu cevabi
aldiktan sonra kisiden sorun ¢ikaran tarafa donerek tesekkiir etmesini istemeliyiz. Ciinkii bir siiredir
ona tipki bir korumaci anne mantigiyla hizmet etmistir ve verdigi zararin farkinda degildir.

Sorun ¢ikaran tarafa tesekkiir edildikten sonra mantikli tarafa doniilmelidir. Bilingaltinin
yardimiyla mantikli taraftan derin yapidaki duyguyu yasatacak en az ii¢ alternatif istenmelidir.
Bilingaltindan gelen 6nerilerden sonra mantikli tarafa tesekkiir edilmelidir.

Bundan sonraki agamada ise mantikli taraftan gelen Onerilerin sorun ¢ikaran tarafca kabul edilip
edilmedigini
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test etmeliyiz. Sorun ¢ikaran taraf bu Onerileri kabul etmediyse, mantikli taraftan yeni oneriler
alinarak anlagsma yollar1 aranir.

Bilingaltinin iki tarafi arasinda anlagsma saglandiktan sonra rahatlamaya baslayan kisiden once
sorun ¢ikaran tarafi koydugu elini viicudundaki negatif duygunun oldugu yere; daha sonra da diger
elini onun iistiine koymasini isteriz. Bu sirada giizel telkinler vererek kisinin derin bir nefes
almasini ister, viicudundaki ve yliziindeki olumlu degisikliklerden bahsedebiliriz. Son olarak eger
kendisini eskisinden daha rahat hissediyorsa ellerini yavas yavas asagi indirmesini sdyleyebiliriz.
Karsimizdaki kisi ellerini asag1 indirirken rahatladigini hissedecektir. Daha sonra negatif duygunun
bulundugu yerde herhangi bir sey hissedip hissetmedigini sordugumuzda ya hissetmedigini veya
eskisinden daha az hissettigini sdyleyecektir.

Cergeve degistirme teknigi uygulandiktan sonra kisi olaya bakis agisin1 degistirerek, ya sorunundan
kurtulacak ya da bunu en hafif diizeyde yasayacaktir.

Cergeve Degistirme Tekniginin Adim Adim Uygulamasi

1. Gozlerini kapat, duygunun yerini ve seklini bul.

2. Iki elini birden ag.

3. Bir eline sorun ¢ikaran tarafi, digerine mantikli tarafi koy.
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4. Sorun ¢ikaran tarafa don ve neden sorun ¢ikardigini sorarak, olumlu niyeti bul ve ona tesekkiir
et.
5. Mantikli tarafa don, en az ii¢ 6neri al. Tesekkiir et.
6. Sorun c¢ikaran tarafa mantikli taraftan gelen onerileri kabul edip etmedigini sor. Kabul ettiyse
tesekkiir et, etmediyse uygun oneri gelene kadar mantikli taraftan 6neri al.
7. Duygunun yerini ve seklini test et.
Cerceve degistirme tekniginin sigaray1 birakmak isteyen bir kigiye uygulanmasi:
Necla Hanim giinde iki paket icen ve sigaray1 birakmak i¢in bizden danismanlik talep eden bir
bayandi. Danismanlik esnasinda kendisinden gozlerini kapamasini isteyip bu duyguyu viicudunun
neresinde hissettigini sordugumda bana gogsiinde tas gibi bir sey oldugunu sdyledi.
Daha sonra her iki elini agt1 ve bilingaltinin sorun ¢ikaran tarafini sol eline, mantikli tarafi ise sag
eline koydu. Sorun ¢ikaran tarafa donerek sigara igmesinin ardindaki olumlu niyeti sormasini ve
bilingaltindan gelen cevabi dinlemesini istedim. Neticede gelen cevaba kendisi de ¢ok sasirmisti.
Ciinkii bilincaltindan gelen cevap, "Kendimi 6zgiir hissediyorum" seklindeydi.
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Sorun ¢ikaran tarafa tesekkiir ettikten sonra mantikli tarafa dondii ve ondan kendisini 6zgiir
hissettirecek ii¢ alternatif istedi. Gelen Oneriler sunlardi:
1. Her giin tempolu yiiriiylis yapmak.
2. Sivil toplum orgiitlerinden birinde ¢aligmak.
3. NLP’yi daha giizel 6grenerek 6zgiirlilk duygusunu hissetmek.
Necla Hanim Oneriler i¢in mantikli tarafa tesekkiir ettikten sonra sorun ¢ikaran tarafa donerek
onerileri kabul edip etmedigini sordu ve kabul edildigini anladiktan sonra; dnce sol, sonra da sag
elini alip gégsiiniin lizerine koydu. Viicudunda biiyiik bir rahatlik vardi. Nefes aligverisi degismisti
ve giiliimsiiyordu. Derin bir nefes almasini ve rahatladigini hissettiginde ellerini yavas yavas
asagiya dogru indirmesini soyledim. Gozlerini actiginda, "Ben sigaray1 birakiyorum" dedi ve
cantasindaki sigara paketini burusturup ¢ope atti.

CAPA ATMA
Basimizdan gegen her sey, géorme, isitme, dokunma, koku ve tat gibi duyusal deneyimlerin
bazilarini veya hepsini icerir. Capa atma, biitiin deneyimi geri getirmek i¢in bu unsurlardan
herhangi birini tekrarlama egilimini igerir. Bir bagka ifadeyle capalamak bir seyi bagka bir seyle
birbirine baglamak; iki sey arasinda iliski kurmaktir.
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Capa belirli bir tepkiyi uyandiran herhangi bir uyaricidir. Bunlar bizi olumlu veya olumsuz ruh
hallerine iletebilecek baglantilar1 ya da hatiralar atesler. Genelde ¢apalarimizin ve onlarin bizi nasil
etkilediginin farkinda degilizdir. Yani bu islem dogal olarak olusur.
Ornegin yeni pismis bir yemegin kokusu annemizin mutfagiyla ilgili biitiin deneyimi geri
getirebilir. Yada milli duygularla marsimiz1 sdylerken, bayraga bakariz ve kisa bir siire sonra
sadece bayragi gormek bile bizde o giizel milli duygularin uyanmasina sebep olur. Cilinkii
deneyimler, i¢inde bulundugumuz durum iizerinde gii¢lii degisimler olusturabilir.
Etrafimizda olup biten olaylar hep bunlarla doludur. Ornegin televizyondaki araba reklamlarimin
cogu fazla bir teknik bilgi vermez. Bunlarin asil yaptiklar1 sey insanin kendini 6zgiir, basarili veya
mutlu hissetmesini saglayacak sahneler olusturmaktir. Araba uyarisinin insanlara ¢ekici gelecegi
bir sahneye capa atarlar.
Bizler once kisisel ¢apalarimizi tanimaliy1z. Ciinkii baz1 ¢apalarimiz pozitif, bazilar1 da negatif
olabilir. Carpim tablosunu ezberlemeye ¢alisan bir ¢ocuk bunu basaramayinca babasindan bir tokat
yiyor. Bu sirada ¢cocuk ¢arpim tablosu ile tokat arasinda bir iliski kuruyor ve artik ¢arpim tablosunu
her gordiigiinde bu tokadi hatirliyor. Bu ¢ocukta olusmus negatif bir ¢apa oluyor.
Asagidaki olayda ise negatif bir ¢capanin pozitif hale doniistiiriilmesinin dykiisiinii sizlerle
paylagsmak istiyorum:
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Esini ¢ok seven ama onun ¢ok sevdigi balig1 yiyemeyen bir bayanla yapmis oldugumuz ¢alisma da
cerceve degistirmeye giizel bir 6rnektir. Derin yapiya inmek i¢in gegmise dondiigiimiizde sununla
karsilastik: Bu bayan alt1 yagindayken caninin balik istemedigi bir giin, babasi alabalik almig ve
kizin1 balik yemesi i¢in ¢cok azarlayip zorlamisti. O giinden sonra bayan balikla azarlanmak
arasinda bir iligski kurmus ve balik yiyemez hale gelmisti. Balik onun i¢in negatif bir ¢apa olmustu.
Derin yapidaki sorun tesbit edildikten sonra bayana bilingaltindaki sorun ¢ikaran tarafin onu
yillarca korudugunu ve bu hizmetinden dolay1 ona tesekkiir etmesi gerektigini sdyledim. Daha
sonra mantikli tarafindan kendisine farkli duygular yasatacak {i¢ alternatif almasini sdyledim.
Gozlerini kapatarak esiyle birlikte balik yedigini gormesini istedim. Bu sirada bilingaltinda balikla
arasinda bir sevgi bagi olusturuldu. Gozlerini actiginda esine olan sevgisinden dolay1 gézleri
yasarmisti. Ertesi hafta seminere geldiginde biitiin katilimcilara esiyle birlikte nasil balik yedigini
biiyiik bir keyifle anlatiyordu. Eskiden balik goriince azarlanmay1 hatirlayan geng kadin i¢in balik
artik bir sevgi ¢apast olmustu.

Bu capalar bizim ruhsal durumumuzu ¢ok etkiler. Yapmamiz gereken bilincaltinda olusmus ve bizi
siirlandiran negatif ¢apalarin farkina vararak bunlardan kurtulmak ve bizi olumlu bir ruh haline
sokan pozitif ¢capalar olusturmaktir. Seminerlerimize katilan insanlar kullandigimiz miizigi bagka
bir yerde duyduklarinda da
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etkilenerek bize telefon acip duygularini paylasiyorlar. Bu miizik onlar i¢in pozitif bir ¢apa
olusturuyor.

Capa atmanin dort adimi

* Bireyin ge¢mis bir deneyimi canli olarak hatirlamasini saglayin.

» Kisi deneyimin doruk noktasinda iken belirli bir uyarici verin.

* Bireyin durumunu degistirin.

* Test etmek i¢in "¢apa’y1 baslatin..

Capa atmanin dort anahtari

* Deneyimin yogunlugu.

* Capanin zamanlamasi.

* Capanin benzersiz olmasi.

* Uyaricinin tekrarlanmas.

(Capa atmanin kesin zamanlamasi

Cipa

Doruk durumda

Siire (5-25 saniye)
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En sik kullandigimiz ¢apalar, 3 alg1 kanalimizi kullanarak olusturulur. Bunlar:

1. Gorsel capa.

2. Isitsel capa.

3. Dokunsal ¢apa.

Teknigin Uygulamasi

Ayaga kalkin, gozlerinizi kapatin, kendinizi biitiiniiyle giivenli ve giiclii hissettiginiz bir an1
diisiinlin (Boyle bir aniniz olmasa bile bunu kurgulayin). Viicudunuzu biitiiniiyle bu gii¢lii
fizyolojiye sokun. Biisbiitiin giiven duydugunuzda durdugunuz gibi durun. Ve bu hissin tepe
noktasinda yumrugunuzu sikarak kararl ve giiclii bir sesle "evet" deyin. Bir miiddet sonra tekrar
ayn1 yumrugunuzu sikin ve ayni kuvvetle "evet" deyin. Durumunuzdaki degismeyi farkedersiniz.
Bunu en az bes-alt1 giin calisin. Kisa bir siire sonra, bir yumruk sikmakla aninda istediginiz gii¢lii
duruma girebildiginizi goreceksiniz.

Bir tip 6grencisinin depresyondan kurtulmasinda gorsel, isitsel ve dokunsal capadan yararlanmistik.
Sizlerle bu yasanmis olay1 paylagmak istiyorum:



1999 yilinda Ankara'da bir seminer vermeye gitmistim, katilimcilardan biri ¢ok dikkatimi ¢ekmisti.
Gazi Universitesi Tip Fakiiltesi dordiincii siniftayken okuldan atilan bu kisinin ad1 Ayse Yiiksel
Tekin'di. Kendisi son derece merakli ve pozitif bir insandi. Seminer boyunca

136

sOyledigim her seyi not ald1 ve bana gayet diizeyli sorular yoneltti.

Seminer ¢ikisinda onunla biraz konustuk. Ankara da bir yurtta kaliyor ve tek basina bir savas
veriyordu. Okuldan atilmis, affin ¢ikmasini bekliyordu; fakat affin ¢ikma ihtimali ¢ok zayifti. O,
buna ragmen umutlarin1 kaybetmiyordu. Ben Istanbul'a dondiikten sonra kendisiyle telefonla
goriismeye basladik. Kendisi ile sozel, gorsel ve dokunsal bir ¢apa olusturduk. Gorsel ¢gapamiz
Ayse'nin kendisini beyaz doktor kiyafetleriyle hastalarin1 muayene ederken gormesiydi. Sozel
capamiz, "Her sey ¢ok giizel olacak" climlesiydi. Dokunsal capamiz da sag yumrugunu sikmasi
seklinde gerceklesiyordu.

Ayse bu capalarla sag yumrugunu sikiyor, "Her sey ¢ok giizel olacak" diyor ve kendini doktor
kiyafetleriyle hayal ediyordu.

Aysenin psikolojik durumu iyi degildi. Ailesiyle de problemler yasiyordu. Zira ailesi okuldan
atildig1 icin onun memleketine donmesini istiyordu. Maddi agidan ¢ok caresizdi. Burs aldig1 kurum
bursunu kesmisti. Kaldig1 yurttan da ayrilmasi isteniyordu. Ayse artik depresyona girmisti. Ayni
zamanda hocasi olan bir psikiyatriste gidiyor ve onun 6nerdigi ilaglar1 kullaniyordu. Farkina
varmadan olugsmus negatif capalar1 ¢ok fazlaydi. "Ben bu okulu bitiremeyecegim, galiba ben
zekami kaybediyorum" gibi i¢ konusmalar1 defalarca tekrar ediyordu. Bir hastay1 ya da sinifta kalan
bir 6grenciyi gdrmesi ondaki negatif ¢apalari tetikliyor ve onlar gibi
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olacagim diisiiniiyordu. Once bu capalar1 ¢okertip yerine pozitif ¢apalar olusturmamiz gerekiyordu.
Her konusmamizda ona, "Ayse her sey ¢ok glizel olacak. Bir giin biitiin bu sikintilar bitecek"
diyordum. Aglayarak basladigi telefon konusmalar1 hep giilerek bitiyordu, konusmanin sonunda
ortak capalarimizi hatirhiyor, sag yumrugunu sikarak, "Her sey ¢ok giizel olacak" diyordu.
Depresyondaki bir hastanin gecirebilecegi biitiin hastalik sathalarini1 gecirmisti ve durumu giderek
kotiilesiyordu, umutlarini iyice yitiriyordu.

Yine bir konusma esnasinda ona sdyle dedim: "Ayse, sen bir giin ¢ok iyi bir psikiyatr ist olacaksin.
Gegirdigin biitiin hastaliklar sana kazanilmig bir firsat olarak geri donecek. Ciinkii hi¢bir psikiyatr
ist kendi tizerinde bu kadar deney yapmamustir. Bu sézlerime ¢ok sevindi ve bana iyi bir
psikiyatrist olacagina dair s6z verdi. Bir buguk yillik bir aradan sonra af ¢ikti. Ayse tekrar okuluna
basladi. Ug senelik zorlu bir ugrastan sonra, baslangigta agir bir depresyonda olmasina ragmen
okulunu bitirdi.

Bu satirlar yazildiginda Burdur'un Bucak ilgesinde 112 Hizir Acil'de pratisyen doktor olarak
calisiyor, ihtisas ve TUS sinavlarina hazirlaniyor ve ben, onun bunu da basaracagina igtenlikle
inantyorum. Son konusmamizda TUS sinavini kazanabilecek misin Ayse dedigimde sag
yumrugunu sikt1 ve, "Her sey ¢ok giizel olacak hocam" diyerek kendisini bir psikiyatrist olarak
hayal etti.
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BOLUM 8

INSAN KARAKTERLERI

ve ODAK NOKTALARI

Hayat yayinlarindan ¢ikan ve birinci baskis1 100.000 olarak yayimlanan 4x4'liik Iletisim adli
kitabimda insan kisiliklerini en ince ayrintilarina kadar anlatmistim.

Insanlar1 tanimada karakterlerin yaninda odak noktalarini bilmek de ¢cok &nemlidir. Ciinkii hangi
karaktere sahip olursa olsun odak noktalarini bilmeden onunla saglikli bir iletisim kurmak zordur.
Bu yiizden sekizinci boliimde karakterlerle odak noktalarini birlikte harmanlamay1 uygun gordiim.
Boliimiin sonundaki tabloda ise karakterle odak noktalarinin kesisme noktalarini bulacaksiniz.



Karakterlerimiz dogustan getirdigimiz temel yapilarimizdir. Bu nedenle, karakterlerimizi
degistiremiyor,
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ancak istersek gelistirebiliyoruz. Dort insan karakteri vardir ve bunlardan higbiri digerinden ne
daha iyi, ne daha kotiidiir. Yani her birinin giiclii ve zayif yonleri vardir. Ben de bu dort farkl
karakteri dort farkli renkle simgelemeyi uygun gordiim:

1. SARI KARAKTERLI KiSILER

* Eglenceli tiplerdir. Her konuda espri yetenegine sahiptirler.

* Cocukluklar1 eglenceli ve hareketli geger.

» Konusmay1 ¢ok severler.

» Sik sik bir seyleri dokiip sagarlar.

* Mutluluk ve enerji yayarlar. Hiizlinlii ortamlar1 sevmezler

* Hafizalarinda hep renkli seyler vardir.

* Cok unutkandir.

* Digerlerine gore insanlara daha ¢abuk inanirlar.

* Sikici ortamlarin havasini degistirmekte ustadirlar.

* Hazir cevaptirlar.

* Cocuk ruhludurlar.

* Her zaman parlak fikirleri vardir.

« Ikna edicidirler.

« Insanlarla ¢abuk kaynasip arkadas olurlar.
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Isleri kolay yoldan halledecek parlak fikirleri vardir.

* Sorunlara ilging ¢oziimler bulurlar.

* Cok meraklidirlar.

Bu karakterdeki kisiler eglenmeyi ve eglendirmeyi ¢cok severler. Genellikle insanlar1 motive eden
kisilerdir. Ciinkii pozitif enerji yayarlar ve bulunduklar1 ortama heyecan ve nese katarlar. Yalniz bu
kisilerin durumu inisli ve ¢ikishdir.

Farkl fikirleri ortaya atarlar ama genellikle bagladiklari isin devamini getiremezler. Bu yiizden
onlar1 motive etmek i¢in kendilerine isin eglenceli ve rahat yonlerini géstermelisiniz. Sevildiklerini
hissettiklerinde ve farkedilen popiiler kisiler olduklarini gérdiiklerinde ¢ok iyi motive olurlar.
Strese girdikleri zaman genellikle yemek yerler, aligverise ¢ikarlar, eglenceli ortamlar ararlar,
kendilerini anlayacak birileriyle konusmaya ihtiya¢ duyarlar.

Sar karakterli bir kisiyi stresten kurtarmak i¢in can kulagiyla dinleyin ve i¢ini dokmesini saglayin.
Ona yaninda oldugunuzu hissettirin, yeni umutlar verin, basarabilecegine inandirin. Boyle
davrandiginizda size eglenceli hikayeler anlatmaya basladigini goriirseniz hi¢ sagirmayin.

Bir de yaptiklar1 yanlistan dolayi asla onlar1 dogrudan su¢lamayin. Onlar1 kimseyle kiyaslamayin,
baski
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da yapmayin. Bu onlarin miicadele gii¢lerini kaybetmemelerine yardimci olur.

2. MAVI KARAKTERLI KiSILER

» Miikemmeliyet¢idirler.

* Daima tedbirlidirler.

* Her zaman kurallardan yana olurlar.

* Derli toplu ve diizenlidirler.

Olaylarin olumsuz yonlerini goriip kaygilanirlar. ' * Planl, programl tiplerdir.

* Detayci insanlardir.

» Meraklidirlar. Arastirmaya yoneliktirler.

» Konugmalarinda zorunluluk bildiren "-meli, -mali" gibi ekleri fazlasiyla kullanirlar.

* Riskleri 6nceden goriirler.



* Ciddi ve agirbashdirlar.

» Standartlar yiiksektir.

* Yeteneklidir.

Mavi karaktere sahip kisiler kurallar1 olan ve detaylara dnem veren insanlardir. Daima kurallara
uymaktan yanadirlar. O ylizden bu karakterdeki birini motive etmek istiyorsaniz isi ayrintilari ile
planli ve programli bir sekilde anlatmalisiniz. Onlara isi milkemmel ve diizgiin
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bir sekilde yapacaklari hissini vermelisiniz. Ciinkii biraz karamsar kisilerdir ve riskleri 6nceden
goriirler.

Isler diizenli yapilmayip, miikemmellik anlayislar sarsildiginda, hayatlar1 kusursuz olmadiginda,
bir de etraflarinda ciddi olmayan, diizensiz insanlar oldugu zaman ¢ok yipranirlar ve strese girerler.
Ciddiye alinmadiklarini diisiiniirler. Hassas ve derin diisiinceli olduklarindan ¢abucak incinirler.
Onlar i¢in bunlar ¢ok kotii anlardir. Bu durumlarda miikemmellik i¢in daha ¢ok calisirlar.
Problemleri daha ¢ok analiz ederler, konu tlizerinde daha fazla diisiintirler. Bir nevi inzivaya ¢ekilir,
sorunlartyla ilgili yazip ¢izerler. Kendilerini geri ¢eker ve kitaplara gomiiliirler.

Strese girdiklerinde kendileri sizinle konusana kadar sessiz kalin. Birakin 6nce onlar konussunlar.
Siz onlara soru sormayin, sabirla bekleyin. Onlar1 suglamadan konusun; bulunduklari ruh haline
girin ve onlar1 oradan agir agir ¢ikartin. "Neler hissettigini anlamaya calistyorum" seklinde
konusun. Onlar asla yalniz birakmayin ve en 6nemlisi de asla ugrasmaktan vazgegmeyin. Clinkii
onlar bu durumlarda pes etmenizi beklerler.

Ayrica sozlerinize hayatin ne kadar da giizel oldugunu sdyleyerek baglamayin. Kederlerini
kiigiimsemeyin. "Bir seyleri de iyi tarafindan gor" veya, "Kalk eglenelim, neselenelim" demeyin.
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3. KIRMIZI KARAKTERLI KISILER

* Hep dik durmaya calisirlar; kimseden yardim istemeyi sevmezler.

*» Kendilerini daima "hakli" gérme egilimleri vardir.

* Elestirilmekten hoslanmaz ve higbir soziin altinda kalmazlar.

» Kararls, 1s bitirici ve sonu¢ odaklidirlar.

+ Kiiciik yastan itibaren yonlendirilmek istemezler.

» Amaca yoneliktirler, ani kararlari ile insanlari sasirtabilirler.

« Onlerindeki ise asir1 odaklanirlar.

« Adeta lider dogmuslardir; aksi bir tarzi benimsemek istemezler.

« Oz giivenleri yiiksektir.

» Kendi hedeflerini kendileri gerceklestirmek isterler.

« Is odaklidirlar ve iyi organize ederler.

* Giiglii istekleri vardir ve asla vazgegmezler.

Bu karakterdeki kisiler genellikle daha az motive edilmeye ihtiya¢ duyan lider ruhlu ve girigken
kisilerdir. Bir iste lider veya bas olacaklarini hissettikleri zaman o ise ilgi duyarlar.

Bu karakterde bir kisiyi motive etmek istiyorsaniz ona lider olacagi hissini vermelisiniz. Clinkii
onlar
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kurallar1 kendileri koymak isterler. Kimseye boyun egmek istemezler. Islerin kendi istedikleri gibi
ve hemen olmasini isterler.

Bu kisiler sadece ailede, is yerinde veya sosyal hayatta kontrolii kaybedince strese girerler. Stresli
olduklarinda daha ¢ok ¢aligirlar. Zamanla yarisip, sorunlari dar zamana sigdirmak igin
etrafindakilere meydan okurlar. Olaylarin kontrolleri altina girdigini gordiiklerinde
sakinlesebilirler.

Strese girdiklerinde onlari motive etmek i¢in harekete tesvik edin. Yeni umutlar verin ve
cesaretlenmelerini saglayin. Onlara endisenizi belli etmeyin ve "sen yapabilirsin" mesajin1 verin.



Ugrastig1 seyi birakip, dinlenmesini asla tavsiye etmeyin. "Cok yoruldun, birak, hayatin1 yasa, tatile
cik..." gibi sozleri onlara asla sdylemeyin. Cilinkii onlar sorunlarin1 daha ¢ok caligsarak halletmeye
calisan kisilerdir.

4. YESIL KARAKTERLI KiSILER

« Ince ve diisiindiiren bir espri anlayisina sahiptirler.

* Cok rahattirlar.

* Kendileriyle barigiktirlar.

* Diger karakterlere nazaran sogukkanlidirlar.

* Catismadan ¢ok ¢ekinirler.
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* Parolalar1 evde baris, igyerinde baris ve cihanda baristir.

* Bir an evvel islerini bitirip dinlenmek isterler.

* Dogal arabulucudurlar.

* Hallerinden hep memnun olurlar.

* Cok sabirlidirlar.

« I¢lerinde bir firtina koparken disaridan sakin goriinebilirler.

* Fazla enerji harcamay1 sevmezler.

» Kimseyi kirmak istemezler.

Yesil karakterli kisiler sorumluluk {istlenmekten ve risk almaktan hoslanmayan kisilerdir. Karakter
gruplari i¢cinde en ¢ok bu kisilerin motive edilmeye ihtiyaci vardir. Dis referansli, itaatkardirlar.
Sorun ¢ikartmadan kargisindakilerle ortak yonleri bulup uyum saglayan kisilerdir.

Cok enerji gerektirmeyen, giiriiltiisiiz ve huzurlu isleri severler, hatta monoton islerde ¢cok basarili
olabilirler. Ancak kendilerinden ¢ok sey beklediginizi hissederlerse bundan ka¢gmak isterler.

Hayati kararlar almak zorunda olmalar1 onlari strese sokabilir. Igten i¢e kendilerini problemlerden
nasil uzaklastirabileceklerinin hesabini yaparlar. Bunu yaparken duygu ve diislincelerini asla belli
etmezler, hatta depresyonda olduklar1 bile anlasilmaz.
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Bu durumda onlarin degerlendirmelerine katilip uyum saglayin, hakli olduklarini séyleyin ve onlara
iyi bir insan olduklarini ifade edin. Her zaman yanlarinda oldugunuzu hissettirin ve biitiin sorunlari
halledebilecekleri mesajini verin.

Strese girdiklerinde onlardan uzaklagsmayin, sorunlarini kiiglimsemeyin, bu durumdan hemen
cikmalarini beklemeyin. Onlar1 heyecanlandirmayin ve hatta problemlerini beraber ¢oziin. "Aman
bunu da m1 dert ettin ve yapamadin" gibi s6z sdylemeyin.

INSANLARIN ODAK NOKTALARI

Insanlarin hayatta odakladiklari unsurlar birbirlerinden ¢ok farklidir. Baz1 insanlar igin birinci
plandaki amag insanlarla bir seyler paylasmakken; bazi insanlar siirekli eylem ve hareket halinde
olmaktan hoslanirlar. Aligveristen ve birtakim esyalari biriktirmekten hoslanan insanlarin yaninda
gezmekten ve yeni yerler gormekten hoslananlar da vardir. Bazilarinin yagamlarinin odak noktasi
ise bilgiye ulagmaktir.

Her insanda bir parg¢a bu 6zellikler vardir, ancak odaklandiklar1 noktalar farklidir. Odak noktalarini
bildigimizde insanlarla anlasmamiz ve onlar1 anlayabilmemiz ¢ok daha kolay olacaktir.
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Insan Odaklilar

Insan odaklilar, konusmaya basladiklarinda daha ziyade kisilerden bahsederler. Boyle insanlar
gittikleri herhangi bir yerde bir mekan1 gezmek yerine oradaki insanlar1 tanimak, onlarla iletisim
kurmak isterler. Boyle kisiler insanlara ¢ok deger verir ve baska insanlara katkida bulunmaktan son
derece mutluluk duyarlar.

Lokman Hekim son derece insan odakli ve aldig1 tiim ilmi insanligin hizmetine kullanan bir kisiydi.
Bir giin Lokman Hekim'e uzaklardan ¢cocugu ile bir kadin gelir. Kadin ¢ocugunun ¢ok bal
yemesinden sikayet¢idir ve bunu Lokman Hekim'e su sekilde dile getirir:



"Cocugum asir1 sekilde bal tiiketiyor. Artik ona dokunmaya basladi. Liitfen onu tedavi edin de asirt
bal yemeyi biraksin."

Lokman Hekim kadina kirk giin sonra gelmesini sdyler. Aradan kirk giin gecer, kadin ¢cocugu ile
tekrar gelir. Insan odakli alim cocugu tedavi eder ve iyilesmesi i¢in dua eder. Fakat kadin merak
eder ve sorar: "Madem tedavisi bu kadar kolayd, bizi bu kadar uzak yoldan kirk giin sonra ni¢in bir
daha getirdiniz." Lokman Hekim bunun sebebini soyle anlatir:

"Kirk giin evvel ben de bal yiyordum, bu yiizden sdziim ona tesir etmezdi. Tedavinin tesir etmesi
icin 40 giindiir kendime bal1 yasak ettim."
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Eylem Odaklilar

Eylem odakli kisiler nerede bir hareket varsa orada bulunmay arzu ederler. Bu kisiler, tatillerde bir
yerde kalmak yerine daga tirmanmayi ya da aktif faaliyetlerin icinde bulunmay1 tercih ederler.
Ayrica diisiindiiklerini fazla beklemeden harekete dokmek isterler. Masa basi islerini degil; i¢inde
hareket bulunan isleri tercih ederler.

Eylem odakli bir Cin imparatoru saray nazir1 ile birlikte sarayin bahgesini dolasirken saray nazirina,
"Bu sarayn etrafina sedir agaclari1 diksek ne kadar giizel olur" deyince saray nazir1 sagkinlikla,
"Sayin imparatorum, sedir agaclar1 300 senede yetisir. Bunun iizerine eylem odakli imparator ona
sOyle sOyler: "Ne duruyorsun hemen dikmeye baslasana..."

Nesne Odaklilar

Nesne odakli kisiler esyalar biriktirmeyi ve yeni esyalar almay1 ¢cok severler. Gittikleri her yerden
de oralar1 animsatacak esyalar alirlar.
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Pul koleksiyonu, kalem koleksiyonu, tesbih koleksiyonu yapmayi seven kisiler genellikle nesne
odakl1 kisilerdir. Bu gruptaki insanlar tablolara, sanat eserlerine, antikalara ve siis esyalarina ¢ok
meraklidirlar.

Asagidaki hikayede nesne odakli kisilerle ilgili bir olay esprili bir sekilde anlatilmistir:

Antika meraklist bir turist sehri gezerken, bir magazanin 6niinde son derece degerli bir tabaktan bir
yavru kedinin su igmekte oldugunu goriir. Kap1 6niinde durmakta olan saticiya tabagi hemen satin
almak istedigini sdylese olmayacak. Bunun iizerine saticiyla gevezelik ederek, laf arasinda yavru
kediyi ¢ok begendigini ve eger satilik ise, satin almak istedigini sdyler. Satict epey nazlandiktan
sonra yavru kediyi 50 dolara satmaya razi olur. Turist,

"Sizce bir mahzuru yoksa, tabag1 da beraberinde gotiireyim. Yavru kedi arabada susarsa su iger"
deyince satic1 sdyle soyler:

"Bu tabak benim ugurumdur. Onun sayesinde bir ayda tam on kedi sattim"
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Yer Odaklilar

Yer odakl kisiler i¢in en dnemli sey gittikleri ve gordiikleri yerlerdir. Insan odakli bir kisi gittigi
yerde daha ¢ok insanlarla iletisim kurmak isterken yer odakli bir kisi ise daha ¢ok gezmek ve yeni
yerler gormek ister. Bu kisiler gazete ve dergilerdeki gezi rehberlerini sehir ve tilke tanitimlarini
yakindan takip ederler.

Yer odakli olan {inlii Evliya Celebi gitmek ve gormek istedigi yerlere o kadar ¢ok odaklanmistir ki
her giin gormek istedigi yerlerin hayalini kurmakta ve biitiin diinyay1 gezmek ve gérmek
istemektedir.

Oyle ki heniiz seyahatlerine baslamadan evvelki déneminde bir gece riiyasinda Peygamber
Efendimiz'i goriir. Peygamber Efendimiz riiyasinda ona ne istedigini sorar ve Evliya Celebi,
"Sefaat Ya Restlallah" diyecegine yanlislikla, "Seyahat ya Resulallah" der. Boylece Hz.
Peygamberin duasini aldiktan sonra hayatinda yepyeni bir donem baglar ve birgok tilkeyi
dolastiktan sonra {inlii seyahatnamesini yazar.
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Karakterler ve odak noktalar1 arasindaki iliskiler



AANN Sar1 Karakterli Max»i ODAK NOKTASI *--
Eylem Odakli

Nesne odakli

Bilgi Odakl

Yer Odakl

Sar1 Karakterli insan Odakli Sar1

Neseli insanlarla bir arada bulunmaktan ve onlarla

eglenceli ortamlar1 Paylagmaktan hoslanir.

Eylem Odakl1 Sar1

Eglenceli eylemlerden hoslanir.

Nesne Odakl1 Sar1

Parlak, renkli nesnelerden hoslanir.

BILGI Odakli Sar1 Bilgiyi eglenceli hale getirmekten hoslanirlar.
Mavi Karakterli insan Odakli Mavi

Daha ziyade ciddi

Telektiiel, bilgili insanla beraber olmak ister.

Eylem Odakli Mavi

Planh eylemleri tercih eder.

kirmiz1 Karakterli Insan Odakli Kirmizi

sndisinde oldu ------ »» »K yapabilecegi

"'sanlarla beraber olmay1 tercih eder.

Eylem Odakli1 Kirmizi Siirekli hareket gerektiren eylemlerin arayisindadir.
Yer Odakli Sar

ilging, 151kl1, hareketli yerlerden hoslanirlar.

Nesne Odakli Mavi Nesne Odakli Kirmizi

ise yarayan ve saklanmaya isini gorecek ve hareketini
deger nesneler onlar i¢in kolaylastiracak nesneler
onemlidir. arayigindadir.

Bilgi Odakli Mavi Bilgi Odakli Kirmiz1

insan1 gelistiren detayl ve Sonuca gdtiiren, net ve 6zli
ilm1 bilgilere 6nem verirler. bilgiler pesindedirler

Yer Odakli Mavi Kiiftiir/erini artiracak, ciddi ve

entelektiiel yerleri tercih ederler.

» ve o »lgiler pesindedirler.

Yer Odakli Kirmizi

Aktif, heyecan verici ve monoton olmayan yerler, arzu ederler.

Yesil Karakterli

Tiim insanla uyumlu iligki '?""* olup, onlarla huzurlu

ve sakin ortamlarda olmaktan hoslanir.

Eylem Odakl yesil

Sakinligi ve huzuru saglayacak eylemler ister

Nesne Odakl Yesil

Duygulara hitap eden Huzurlu olmalarina katkida

Bilgi Odakli Yesil

Kendilerini gelistirecek bilgilere ilgi gosterir ve motivasyon igeren kitaplar, okurlar.

Yer Odakh Yesil

Rahat edecekleri dinlenebilecekleri, sessiz, sakin yerler ararlar.
hekimhan

SONSOZ



Her insan bir diinyadir, hayalleri ve hedefleri vardir. Her insanin hayatindan en az bir kitap
cikartilabilir. Ben de insanlarin yasadiklarindan kitaplar ¢ikaran bir yazar olarak sadece
danigmanliklarimda sahit oldugum oykiileri degil sizlerin yasadig ilging Oykiileri de kitaplastirmak
arzusundayim. Bu konuda yasamis oldugumuz ilging basar1 dykiilerini bizlerle paylasirsaniz diger
insanlar1 da bunlardan haberdar etmis oluruz.

NLP ilke ve tekniklerini 6grendikten sonra bazi konularda kendime birtakim prensipler belirledim.
Bu prensipleri siirekli hatirlamak i¢in soyadimin bas harflerinden bir akrostis olusturdum.
Bunlardan ben ¢ok istifade ettim, isterseniz siz de bu prensipleri alin ve kullanin ya da en giizeli siz
de isminizin harflerinden kendi prensiplerinizi olusturun.

Sevgimi tiim insanlarla paylasacagima

Anlayislt ve hoggoriilii olacagima

Yardim edip yol gosterecegime

Gorevlerimi eksiksiz yapacagima

Isik sagip ilham verecegime

Nitelikli bir insan olacagima biitiin igtenligimle s6z veriyorum.
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Neuro Linguistic Programming

Oguz Saygin

MEDYADA OGUZ SAYGIN

Oguz Saygin, uzun siire Hiirriyet insan Kaynaklar1 ekinde basar1 ve motivasyon {izerine yazilar
yazmis ve bu yazilar1 bir¢ok insanin hayatin1 degistiren Negatif Limanlardan Pozitif Sulara adl1
kitapta toplamistir.

Bir¢cok Radyo TV. programina konuk olarak katilan Oguz Saygin bazi ulusal radyolarda Degisim
Riizgarlar1 adl1 ¢ok dinlenen bir program yapmustir.

Kendisiyle yapilan TV. programlari bir¢ok kanalin ana haberinde yayinlanmis ve verdigi mesajlar
cok etkili olmustur. Ayrica kendisinin hazirladig1 ve sunacagi bir TV. programi da ulusal
kanallardan birinde baslayacaktir.

Cesitli sirketlere, siyasi partilere, kurumlara, okul ve dershanelere danigmanliklar veren Oguz
Saygin, ayrica ¢ok sayida egitimci yetistirmistir. Bunlarin bir kismi, profesyonel anlamda
egitimcilik meslegine baslamislar ve 6nemli hizmetlerde bulunmuslardir.

Oguz Saygin'in en biiylik hedefi, 6nce tlilkemizin biiyiik sehirlerinde, o bélgenin egitimcileriyle
birlikte kisisel gelisim kurumlar1 agmak ve bu hizmeti tiim Anadolu'ya yaymaktir. Ayrica,



Avrupa'nin her iilkesinde, orada yasayan vatandaglarimizla birlikte kisisel gelisim kurumlar1 agmak
da Oguz Saygin'in hedefleri arasindadir. Elinizdeki bu kitap' da bu hedefe giden yolun bir adimidir.
Medya ofis catis1 altinda egitimlerini siirdiiren Oguz Saygin, NLP egitiminin, egitim sistemine yeni
bir soluk gelistirecegine inanmakta ve bu yoldaki ¢alismalarini siirdiirmektedir.



