GIRIS

NLP; Neuro Linguistic Programming’in kisaltilmis bicimidir. Tiirk¢e’ye
cevrildiginde tam karsilig1 olamamakla beraber; “Beyin Dili Programlamasi” “Bireysel

Liderlik” gibi basliklarla ifade edilmektedir.

NLP, zihin, dil ve davraniglarin belirli bir koordinasyonla ve bilingli olarak
kullanildiginda bireysel biitiinliigiliniin saglanacagini savunur ve bu ii¢liintin olusturdugu

sistem uizerinde durur.

John Grinder ve Richard Bandler adindaki bir dilbilimci ve bir matematikgi
tarafindan gelistirilmistir. Buradan da anlagilacag: gibi; iletisimin 6n planda oldugu bir

olgudur ve iletisimi gelistirmek i¢in kullanilacak tekniklerin bir sistematigi olmalidir.

Insanlar beyinlerini programlamay1 6grenebilir, bu sekilde aslinda varolan ama
ortaya ¢itkmamis potansiyelini kullanabilir. Ciinkii NLP insanlarin kullandigindan ¢ok
daha biiyiik bir beyne sahip oldugunu savunur. NLP beynimizi kullanmay1 &gretir,

bircok degisimin gerceklestirilmesine yardimci olur.

NLP, bir ¢ok alanda kullanilir. s, spor, egitim, danismanlik, satis, hatta sigaray1
birakma, kilo verme gibi aligkanlik tabanli konularda da NLP kullanilir.

Y oneticilerin kendilerini gelistirmelerinde, iletisim yeteneklerini
giiclendirmelerinde kullanimi tartisilmazdir. NLP’nin Tiirk¢e karsiliklar1 arasinda
“Bireysel Liderlik” tamlamasiin yer almasindan da anlagilabilecegi gibi yoneticilerin

bireysel biitiinliiklerini saglamada ¢ok faydali teknikler sunar.

Is yasaminda kullanilmasi bireysel ve takim halinde gelismenin, uyumun,
iletisimin kapilarini ardina kadar acar. Calisanlarin ayr1 birer birey olarak incelenmesi
ve tanimaya calisilmasi orjinli bir olgu olan NLP  tamamen insan is arasindaki bagi

kuvvetlendiren memnuniyet derecesini artiran bir yapiya sahiptir



Bu calismanin amaci; yoneticilerin yoneticilik 6zelliklerini gelistirmeleri igin
NLP’nin tekniklerini, sundugu bilgileri nerelerde ve ne sekillerde kullanabileceklerini

gostermektedir.

Calisma dort boliimden olusmaktadir. Birinci bdliimde yoneticilik  yer
almaktadir. Bu boliimde yonetici nedir, yonetim olgusu, yoneticilerin tagimasi gereken
ozellikler ve yonetici tipleri anlatilmistir. Bunun yaninda birbirine karigtirilan yonetici,

lider kavramlari agiklanmustir.

Ikinci béliimde; NLP konusu incelenmistir. Oncelikle NLP’nin ne oldugu, ¢ikis
noktasi, gelisim siireci ve gelistirilme siireci agiklanmistir. NLP’nin kullanim alanlart,
sagladig1 avantajlar NLP’nin iligki, iletisim, hedef gibi fonksiyonlar1 O6zetlenmistir.
NLP’nin bir dizi varsayimlari vardir. Bu varsayimlar ve destekledigi diisiinceler

agiklanmustir.

Ucgiincii béliimde; NLP’nin iceriginin yoneticilik dzelliklerinin gelistirilmesinde
kullanim1 iizerinde durulmustur. Bu o6zelliklerden ilki “Planlama ve Hedeflere
Ulasma”dir. Bu hususta NLP’nin hedeflerle ilgili gelistirdigi dlgiitlerden yararlanilir. Bu
Olciitler olumlu, Olgtlebilir, dogru, ulasilabilir hedeflere ulasma konusunda ydneticiye
151k tutar. Ikinci Ozellik “iletisim ve Uyum”dur. lletisimi gelistirmede NLP’nin
disiplinlerinden biri olan “temsil sistemlerimiz” agiklanmistir. Temsil sistemlerimizde
yer alan gorsel, isitsel, dokunsal yapilarin iletisimde ne denli gegerli oldugu ve
yoneticiler i¢in baskalarmin temsil sistemlerini bulmanin biiyiik kolayliklar sagladigi

anlatilmastir.

Bagkalarimin temsil sistemlerini bulma yollar1 olan dildeki, beden dilindeki ve
g6z hareketlerindeki ipuglarinin nasil yorumlanacagi anlatilmistir. Uyum konusunda
yoneticiler i¢in kullanim alanlarindan ve uygulamalardan bahsedilmistir. “Duygusal
Zeka” konusu anlatilmistir. Duygusal zekayr gelistirmek, iletisim becerimizi artiracagi
gibi giinlik ve mesleki alanda da gelisimimize yardimeci olur. Ucgiincii &zellik
“Motivasyon”dur. NLP’nin disiplinlerinden biri olan “metaprogramlar” calisanlarin
motivasyon stratejilerini sunar. Yoneticilerin bu stratejilerin ayrimina vararak,
calisanlar1 harekete gecirenleri bulduklari taktirde olumlu sonuglar alacagi anlatilmistir.

Dordiincii  6zellik “Bireysel Biitiinlik’tiir. NLP’nin bu konuyla ilgili sundugu



disiplinlerden biri “meta model”dir. Bu model, yoneticinin dili kullanarak algi
yeteneklerini gelistirmesi {izerinde durur. Diger disiplin ise “mantiksal diizeyler”
disiplinidir. Insanlarin davranislarin1 etkileyen etkenlerden ¢evre, davranis, yetenek,
kapasite ve inanclarin algilamada farkliliklar yarattigi ve degistirilerek kisisel
biitiinliigiimiiziin giiclendirilebilecegi incelenmistir. Ogrenme stratejileri iizerinde
durulmustur. Besinci 0Ozellik “Yaraticilik ve Problem Coézme”dir. Bu 06zelligi
gelistirmek icin  NLP’nin  dort Onemli teknigi olan “Cipalama”, “Yeniden
Cergevelendirme”, “Bakis Acilan”, “Modelleme”den yararlanilir. Bu teknikler ve

kullanimlar1 anlatilmistir.



BIiRINCi BOLUM

YONETICILIK OZELLIKLERI VE NLP
ILE iLGILi GENEL BILGILER

L. YONETICILIK OZELLIKLERI

En basit tanimi ile yonetici, baskalarina is gordiiren, bagkalar1 araciligiyla

hedeflere ulasan veya bir grup insan1 belli bir hedefe yonelten kisidir.'
A. YONETICI VE LIDER KAVRAMI
Y Oneticinin gorevine bigimsel bir yaklagim

Yoneticinin gorevi, Oncelikle yapilmasi gerekeni saptamak, sonra da ister
demokratik, isterse otokratik ya da bir bagka tarzda, bunun yapilmasini saglamaktir.
Yoneticinin sorumlulugu, genelde hedeflere ulagsmak i¢in gerekli firma girdilerinin
temin edilmesini saglamak ve organizasyonun biitlinliniin ¢aligmasini iyilestirmek igin
bu girdilerle 6teki boliimlerin girdilerini koordine etmektir. Biitiin bunlarin 6tesinde
yonetici bir de8isim etmenidir; performansi artiran ve calisma grubunun gelismesini

destekleyen, kendi yoklugunda s6z konusu olmayacak yenilikler getirir.
Y 6neticinin sorumluluklari sunlardir:

Planlama: Diisiiniirler 6nceden diisiinmezse, uygulayicilar zaman ve enerjilerine
degecek yapacak bir sey bulamaz. Yonetici, olanakli oldugu 6l¢lide kontrol
edebilmek, sunacagi firsatlardan yararlanmak (gelecek her zaman yalnizca
hazirlikli olanlara firsat sunar) ya da en azindan kurbani olmamak i¢in gelecegi

ongormeye caligir.

! Kemal Tosun, isletme Yonetimi, istanbul Yaynlari, Istanbul:1982, s.245



Orgiitleme: Yonetici, firmanin insan giiciinii, sermayesini, makinelerini, yontem
ve malzemelerini hedeflere en biiyiik verimlilik ve en diisiik kayipla ulagilacak

sekilde, 1yi biitlinlesmis birimler halinde 6rgiitler.

Gelisim: Yonetici yalnizca giinliik islerin yapilmasini saglamakla yetinmez,
daha da 6nemlisi, firmanin insan kaynaklarinin artan bir zenginlesme getirecek

sekilde gelismesini giivence altina alir.

Delegasyon: Yonetici, yetki dagitarak, gerekli islevleri belirleyerek, ozel
gorevlere kadro atayarak, kilit insanlara yaraticilik i¢in 6zerklik taniyarak, kabul
edilebilir ¢iktilar i¢in Olgiitler saptayarak ve sonuglar1 bu olg¢iitlerle karsilastirip

hesap sorarak yonetir.

Koordinasyon: Yonetici, birlesmis bir biitiin olarak is gorebilmeleri i¢in birey

ve gruplarin ¢alismasini koordine eder.

Isbirligi saglama: Yonetici, isle ilgili bazi ihtiyaclarmi karsilayarak, ornek
sunarak ve isbirligi ve karsilikli yardimlasma atmosferi yaratarak, oOrgiitsel
hedeflere ulagsmak i¢in insanlarin kendisiyle ve birbirleriyle igbirligi yapmasini

saglar.

Denetleme: Yonetici, diizeltme girisimleri i¢in gerekli gegerli verileri kendisine
miimkiin oldugu kadar erken sunacak ve performansi, politika yada iyilik
severlikten cok adalet temelinde Odillendirmesini ayda cezalandirmasini
saglayacak bir geri besleme sistemi olusturarak kendisine bagli insanlarin

cabalarini denetler.”

Degerlendirme: Yonetici insanlarin ¢alismasini bicimsel ve bi¢imsel olmayan
tarzda gozden gecirir ve degerlendirir; buradaki amaci, yalnizca firmanin
gereklerini kargilamak degil, ayn1 zamanda onlarin organizasyon i¢in daha

iiretken ve degerli hale gelmesine yardime1 olmaktir.

Yonlendirme: Yonetici insanlari, yapilmasi gereken seyleri istekli olarak
yapacaklar1 ve tersi durumda siradan bir kalitede yapilacak seylerin en 1iyi

kalitede yapilacagi sekilde yonlendirir.

? Isabel Werner, Liderlik ve Yonetim, Kisisel Gelisim ve Yonetim Dizisi, Istanbul:1993, s.11



Kar saglama: Yonetici, sahip oldugu baslica dort kaynagi — zaman, bilgi,
yetenek ve davranis - sonunda kendisinin ve firmanin miimkiin olan en iyi
yatirim getirisini elde edecegi, firmanin yatirdig1 dolarlara karsilik en azindan

adil ve uygun bir kar saglayacag: sekilde kullanir.?

Yorum yapma: Yoneticilerin deger sistemini olusturan bazi aligkanliklari
vardir. Proaktiftir, olaylarin seyrini dnceden kestirmeye calisir. Once anlamaya,

sonra da anlasilmis olmaya 6nem verir.*

Yoneticilerin tagimasi gereken niteliklere iliskin olarak yapilan arastirmalar,
yoneticilerin birbirlerinden farkli olduklarmi ortaya koymustur. lyi yoneticilerin sahip
olduklar1 ortak niteliklerse aslinda biitiin 6teki meslekler i¢in de gegerlidir. Bir yonetici
tipini ortaya koyacak, onu diger kimselerden ayiracak listenin hazirlanmasi ¢ok zordur.
Bu tiir listelerin, {ist basamaklarda basarili olabilecek yoneticilerin ortaya

cikarilmasinda faydasi olabilir.

Basarili yoneticiler farkli karakterlere sahiptirler. Bunu tiirlii nedenleri vardir.
Bunlardan birincisi her insanin farkli olusudur. Bu nedenle her yoneticinin yonetimi
digerlerinden farkli olacaktir. Her mevkide en miikemmel insani1 bulsaniz bile bunlarin
da birbirlerinden farkli olduklar1 goriiliir. Genel miidiirlerin, satis miidiirlerinin, tiretim
mudiirlerinin, teknik isler miidiirlerinin farkli yetenekleri vardir. Ayni sekilde her sanayi

dalinda isler farklidir. Degisik iktisadi sartlarda farkli yoneticilere gerek gosterir.’

Liderlikle yoneticilik arasindaki farki Keith Davis soyle ifade etmektedir.
Liderlik, yoneticiligin bir bolimiidiir ancak tamami degildir. Liderlik, digerlerini
belirlenmis amagclara ulasmaya isteyerek caba gostermeleri i¢in ikna etme yetenegidir.
Grubu birbirine baglayan ve amaglar dogrultusunda giidiileyen bir insan faktoriidiir.
Yoneticilik, orgiitiin birincil amaci olan, toplumun bir boliimiince istenen bir hizmeti
yada bir iirlinii iretmek amacina ulasabilmek i¢in insan, mali ve fiziksel kaynaklarin bir

araya getirilmesi siirecidir.’

3 Werner, age, s.12

* Mustafa Ozel, Yéneticilik Dersleri, iz Yayimncilik, istanbul:1997, s. 60

> Giingér Onal, Yonetim Bilimi Ve Yoneticilik Ders Notlari, istanbul:1981, s.11

% Sema Ozger, “Verimlilige Etkiler Agisindan Sanayi isletmelerinde Orgiit Yapilar1 Ve Liderlik
Bigimleri”, Verimlilik Dergisi, Ankara:1988, s.57



Oncelikle yoneticinin rol ve sorumluluklarmi vurgulamamizin nedeni,
yoneticiligin lider olmaktan ¢ok daha kapsamli bir sey olmasidir. Liderlik biitiinsel
yoneticilik isinin yalnizca bir unsurudur. Bu, bir ¢ok davranig bilimcisinin gérmeyi

basaramadigi bir seydir.

Liderlik, bir statii yada otorite islevinden ¢ok, iliskinin ve lider ile izleyicileri
arasindaki karsilikli etkilesimin kalitesiyle ilgili bir islevdir. Liderlik, bagh kisiler
lizerinde gilic sahibi olma degil, onlar1 etkileme sorunudur. O nedenle bazi ayrimlar

yapmamiz gerekiyor.

Yonetim ve idare orgiitsel hedeflere ulasmaya yoneliktir. Liderlik ise pekala bu
hedeflere ulasilmasin1 engellemek i¢in de kullanilabilir. Somut olarak, lider
yeteneklerini firmanin esenligi yerine, kendi kisisel cikarlarin1 gerceklestirmek igin
kullanabilir. Yonetim girdileri her zaman mantiksal, rasyonel, mali, anonim, analitik ve
nicel olanla ¢ik ilgilidir. Buna karsilik liderlik her zaman liderle yonettigi insanlar
arasindaki bilesimi de igerir. Yonetici, kendine bagli olanlar1 istenilen davranisa
getirmek icin ¢ok sayida oOrgiitsel araca sahiptir. Oncelikle {iist yOnetime kars:
sorumludur. Lider ise tersine, insanlarin istedigi gibi davranmasi i¢in baslica kisisel

kaynaklarma dayanir ve oncelikle bu kisilere kars: sorumluluk duyar.’
B. YONETICILIK OZELLIKLERI

Planlama ve organize etme, problem ¢dzme, motivasyon unsurlarini belirlemek,
hedef belirlemek, catigmalar1 yonetmek, toplantilar1 yonetmek gibi ydneticilik

ozellikleri agiklanmuistir.
1. Planlama Ve Organize Etme

Bu yonetimsel uygulama, hedefleri, stratejileri, resmi yapiyi, sorumluluk
belirlemeyi ve faaliyetleri programlamay igerir. Politikalar1 ve organizasyonel konulari
planlamay1 igeren stratejik planlama, ayrintili faaliyet planlar1 gelistirmeyi iceren

operasyonel planlama gibi birden ¢ok planlama tipi vardir.

7 Werner, a.g.e., s.16



Planlama ve organizasyonun amaci, is tniteleri i¢in etkinligini ve etkililigini,
organizasyonun diger bolimleriyle dis koordinasyonunu ve dis ¢evreye adaptayonunu
garanti etmektir. Planlama, bilgiyi analiz yapmay1 ve karar vermeyi igeren genis bir

siirectir.®

Bir yoneticinin isiyle ilgili olarak yaptig1 her seyde planlamanin énemi agiktir.
Programlar, projeler, biitceler, raporlar ve iletisim, beli bir plana gore yiiriitiilmelidir.

Bir plana sahip olmak, bir stratejiye sahip olmak demektir.’

2. Problem Cozme

Planlama gibi problem ¢6zme de bilgi, analiz yapma ve karar vermeyi i¢eren bir
sirectir. Benzerlikleri olmasina ragmen iki yonetimsel uygulama arasinda énemli bazi
farkliliklar vardir. Planlamanin ve organize etmenin amacinin, is linitelerinin etkinligini
ve etkililigini gelistirmek olmasinin aksine problem ¢6zmenin ilk amaci, bunlar1 diizenli

tutmak, operasyonlara mevcut etkinlik seviyesinde istikrar kazandirmaktir.

Problem ¢6zme; makinelerin bozulmasi, gerekli hammadde eksikligi, miisteri
sikayeti, isle ilgili yanlig bir kani, kaza veya iist yonetim tarafindan anlasilmadik bir rica
gibi normal faaliyetlerdeki bazi ani karisikliklara cevap olarak meydana gelir. Aksine
planlama, islenilecek bir firsatin kesfi veya gelecekte kagimilacak bir problemin
beklentisi tarafindan tetiklenen bir olgudur. Problem ¢6zmenin kisa donemli bakis
acisiyla reaktif bir davranig olmasinin aksine planlama, uzun donemli bakis acgisiyla
proaktif bir davranistir. Zamana bakis agilarinin farkliligr gibi karar verme stireg tipi de
farklidir. Baski altinda problem ¢dzme tipik olarak planlamadan daha kisa bir siiregtir.
Baz1 bilgileri arama, analiz ve bagkalarina danisma problem ¢6zmede planlamada
oldugundan ¢ok daha az bir sekilde vardir. Gozlemsel arastirmalar, yoneticilerin acil
durumlar ve problemlerle basa ¢ikmalari i¢in amansiz bir baskiyla yiiz yiize oldugunu
gostermistir. Bu baskilarla problem ¢ézmek, yonetimsel etkinlige katki saglar fakat

giindelik problemlere tepki vermekle zihni ¢ok mesgullesen yoneticilerin bir¢ok

8 Gary Yukl, Skills For Managers And Laeders, Prentice Hall, USA:1990, s.13 )
? Fran Sayers, ve Christine E. Bingaman, Ve Ralph Graham, ve Mardy Wheeler, Yoneticilikte Iletisim,
Rota Yayin Yapim Tanitim, istanbul:1996, s.42



problemden kaginmalarina yardim edebilecek veya onlarla daha iyi basa ¢ikabilecek
yansitic planlar i¢in ayrilan vakitleri hi¢ yok. Bu yodneticiler, daha proaktif planlamalar

ve organizasyonlar yapan yoneticiler kadar etkili degildir.'

3. Motivasyon Unsurlarini Belirlemek

Yoneticinin gorevlerinden biri de motivasyon kaliplarimi belirlemektir. Ilk
yapmas1 gereken, calisanlarin davraniglarimi  denkleriyle, astlariyla, {istleriyle,
miisterilerle ve yabancilarla etkilesim halindeyken gdzlemlemektir. Ipuglari, insanlar:
mutsuz eden, insanlarin sevklendikleri, en fazla dikkat verdikleri ve insanlar1 6zellikle
mutlu eden seylerden bulunabilir. Memnun edici iki farkli ihtiya¢ arasinda segenekleri
kapsayan, insanlar tarafindan alinan kararlar, 6zellikle motivasyon kaliplarini saglamak

i¢in faydalidir.

Davraniga ek olarak motivasyon kaliplariyla ilgili ipuglari, insanlarin ifade
ettikleri degerleri, tutumlar, inanglar ve kariyer hedeflerinden c¢ikarilabilir. ipuglari,
bazen calisanlarin kiiltiirel, etnik ve dini gegmislerinden yakalanabilir. Diger ipuglari,
insanlarin ailelerinden, sosyal yasantilarindan, hobilerinden, ilgi alanlarindan, sosyal

kuliiplere ve profesyonel organizasyonlara iiyeliklerinden bilgi almarak saglanabilir."’

4. Hedef Belirlemek

Amag ve hedef, spesifik bir sonucu gergeklestirme konusunda agik bir niyettir.

Hedef belirlemek icin programlar bazen “hedeflerle yonetim”, “amaglarla yonetim” diye
adlandiriliyorlar.

Hedefler, insanlar1 bir gérevi tamamlamaya yada artan performans seviyesine

ulagmaya tesvik ederek bir motivasyon fonksiyonu saglar.
Hedefin Ozellikleri:

® Acik Ve Net

Yukl, a.ge.,s.14
"Yukl, a.ge., 5.46



Hedef acikca netlestirilmis olmalidir. ifadeler spesifik bir sonug ve bir hareket
fiili icermelidir. Sonug, nicel Olgiiler olabilir. “Aylik satiglar1 500 {initeye ¢ikart”, “On
Ocak’a kadar ii¢ yeni i gorenin egitimini tamamla” gibi. “Elinden geleni yap” ve
“Muazzam bir gelisme yarat” gibi ifadeler belirsizdir ve kullanilmamasi gerekir. Hedef
ifadesinin sadece sonucu igermesi gerekir. Hareket planina veya hedefe ulasmak i¢in

gerekceler gibi gereksiz detaylarin hedef ifadesinde yerinin olmamasi gerekir.
¢ Olgiilebilir Ve Dogrulanabilir

Eger miimkiinse hedeflerin nicel sonuglar bazinda yerlestirilmis olmas1 daha

tyidir, objektif ve giivenilir degerlendirme yapmak firsati dogar.
¢ Gergekei

Hedef, gelisim kaydedecek sekilde belirlenmelidir fakat ulagilmasi imkansiz ve

gercek dis1 olmamalidir. 12

Astlar icin Hedef Belirleme

Yoneticiler sadece kendileri i¢in hedef belirleme yetenegine sahip olmamalidir,
ayrica astlar icin hedef belirleme siirecini de yonetme yetenegine sahip olmalidir. En
azindan yilda bir kez her bir ast ile hedef belirleme toplantisina katilmasi s6z konusu
olmalidir. Toplantinin amaci astlar i¢in beklentileri agiklifa kavusturmak ve is tinitesi

i¢in planlarin koordinasyonunu kolaylastirmaktir.

Hedef belirleme toplantisi i¢in nasil  hazirlamilir?  Yonetici, asttan
sorumluluklarinin bir listesini, dnceki performanslarini, anahtar sonug¢ alanlari igin
onerilen hedeflerin, her hedefe ulasma i¢in Onerilen hareket planlarinin bir 6zetini

istemelidir.

Toplantidan hemen Once yoOneticinin, astlarinin performanslari, hedefleri ve
planlar1 hakkindaki bilgiyi gbzden gec¢irmesi gerekir. YoOneticinin ayrica Onceki
performansi, karsilastirilabilir pozisyonlardaki performans hakkindaki mevcut bilgiyi

kullanmasi ve her hedefin gergek¢i olup olmadigini ve hareket planlarinin uygulanabilir

2 yukl, a.ge., 5.133
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olup olmadigimni degerlendirmesi gerekir. Astlarin hedefleri ¢ok kolay veya ¢ok zor

goriindiigiinde yoneticinin bazi kars: oneriler gelistirmesi olasidir."

Astlarla bir ekip olusturmak i¢in uygulanmasi gereken bazi politikalar vardir:
grup tiiyeleri arasinda igbirligini o6diillendirerek, bir giiven ortami yaratmak. Agik ve

sorunlarin ¢dziimiine yonelik bir ortam yaratmak."

Seviyeleri ve initeleri karsilikli koordine etme: Yoneticiler icin farkli astlarin
hedeflerini kendi hedefleriyle ve baglantili gorevlerle farkli iinitelerdeki insanlarin
hedeflerini koordine etmek oOnemlidir. Yoneticilerin ayrica daha iist yonetimlerle
kendilerinin hedeflerini koordine etmesi gerekir. Koordinasyon sadece iiniteler arasinda
ve seviyeler i¢inde karsilikli ayarlamalar siireci araciliiyla basarilabilir. Bu siire¢ zor
ve karisiktir ve bunu basarmanin kolay bir yolu yoktur. Bazen koordine edilmis plan ve

programlar gelistirmek icin birkac insanla birlikte toplantiya katilmak gerekir.'®

5. Catisma Yonetimi

Catigmalar, biitiin organizasyonlarda bir dereceye kadar meydana gelir ve sosyal
iliskilerin dogal bir pargasidir. Catismalarin negatif sonuclarindan biri, iletisimin,
isbirliginin ve takim ¢alismasinin azalmasidir. Ayrica, ¢atismalar1 ¢6zmek i¢in enerji ve

zaman harcadig1 i¢in departmanin verimliliginin azalmasina sebep olur.

Diger taraftan, ¢atismanin olmadig1 bir organizasyon, degisen ¢evreye basariyla
adapte olamayabilir ve dinamizmini siirdiiremeyebilir. Adaptasyon hedeflerde,

onceliklerde, stratejilerde, prosediirlerde degisimi gerektirir.'

Hizli doniisiimlere paralel olarak, calisma ortaminda siklikla karsilagilan
tartismalarla basa ¢ikma yetenegine sahip olmasi gerekir. Gelecekte sirketlerin farkli
yapidaki insanlardan ve farkli gruplardan olusacak olmasi liderin problem ¢6zme ve
catigmalar1 engelleme, arabuluculuk yapma gibi  yeteneklere sahip olmasin

vazgecilmez kilmaktadir. Cesitli yapidaki insanlarin isteklerini de ¢esitlilik

13 Yukl, a.g.e., s.137
14 Sayers, Bingaman, Graham, Wheeler, a.g.e, s.45
P yukl, a.ge., 5.140
" Yukl, a.g.e., 5.282
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gostereceginden sirketlerin yelpazelerini genis tutmasi ¢6ziim agisindan Onem

tasimaktadir."’

6. Toplant1 Yonetimi

Toplantilar mutlaka zamaninda baslamalidir. Toplantinin amaci ve gilindemi
belirlenmeli ve glindeme mutlaka sagdik kalimmalidir. Toplantinin hedefi 6nceden
belirlenir ve katilimcilarla miimkiin oldugu kadar sik ve hizli paylasirlar. Toplant1 yerini
onceden mutlaka goriirler. Calisanlardan biri bir bagka onemli konu ortaya atacak
olursa, lizerinde ¢aligilmasi ve gelecek toplantinin giindemine alinmasina ¢aba gosterir.
Toplantilarda alinan kararlarda belirsiz bir noktanin kalmamasina dikkat ederler. Sirket
politikalar1 ve atilacak adimlar {izerinde net anlasma saglanir. Bir sonraki toplantinin

tarihi ve giindem maddelerinin bazilar1 belirlenir.'®

Iyi bir toplant1 yoneticisi olmak icin yoneticiler, ses tonlarina ve konusmalarina
dikkat etmelidir. Yeterli hizda akict konusma, sdylediklerinizin anlasilmasi i¢in oldugu
kadar, yetkin ve bilgili bir kisi olarak algilanmaniz i¢in 6nemlidir. Konusurken ara sira
duraklamalar pek 6nemli degildir ama “eee” gibi dolgu sesleri mesajinizin tam olarak

algilanmasini engelleyip saygi uyandirmamzi giiglestirebilir."

Yonetim ve liderlik kavramlarini birbirine karistirmamak gerekiyor; bunlar
baglantil1 olmakla beraber farkli kavramlardir. Insan olaganiistii, hatta karizmatik bir
lider olabilir ama yéneticiligiyle isgiiciinii tam bir felakete siiriikleyebilir. Ote yandan
cok becerikli bir yonetici kendine bagl kisilerin goziinde son derece itici bir lider

olabilir.

Teorideki ideal diinyada yonetim becerileri ile liderlik yetenekleri biraradadir.

Pratikteki diinyada ise, kisi oncelikle oOrgiitsel talepleri karsilamadaki basarisina gore

"7 Rickards, T., “The Leader of The Twenty-first Century Corporation: A Profile”, Frontiers of
Leadership, Edit, Syrett, M. Hogg. C, Great Britain by TJ. Press Ltd, Cornwell, 1992, s.335

% Ozel, a.g.e.,s. 102

19 Sayers, Bingaman, Graham, Wheeler, a.g.e, s.40
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degerlendirilir. Su andaki ve gelecekteki ekonomik hedefler her seyden once gelir. Bu

amaglara ulagmada liderlik yetenegi 6nemlidir, ama esas olan yonetim us‘[ahgldlr.20

C. YONETICI TIPLERI
Yonetici tipleri, Ernest Dale’nin yonetici tipleri ve yonetici tipleri ad1 altinda iki

ana baslikta degerlendirilmektedir.

1. Ernest Dale ‘nin Yonetici Tipleri
a. Alc Yonetici

“Almak vermekten iyidir” diye diisliniir. Bir seyi ikna oldugu i¢in degil,
bagkalarinin begenisini kazanmak i¢in yapar. Zayif ve bagimhdir, kolay kolay hayir
diyemez ve ¢ogu kez verdigi sozlere ters diiser. Muhtemelen goriissiizdiir, kendini
ortaya koyamaz ve kabul gérmeyi ¢ok arzular. Bu nedenle iyi bir is¢i ve titiz bir

tireticidir, ama yaraticilik ve yenilik¢ilik yeteneklerini asar.

b. Somiiriicii Yonetici

Bu yonetici tipine gore “El koymak almaktan iyidir”. Kendi ihtiyaclarini
kargilamak icin baskalarini kullanir, istismar ve manipule eder, onlar1 yalnizca somiirme
potansiyeline gore degerlendirir. Bu tiir bir yonetici kendine gilivenli, biiyiileyici,
kendini kabul ettirici ve son derece girisimcidir, ama ayni zamanda kendini begenmis ve

a¢gozludiir.”!

c. Istifci Yonetici

Giinesin altinda yeni bir sey yok. Her seyi oldugu gibi birakalim” dir. Iyi

yapilanmis, diizenli, agir1 dikkatli ve metodik olan istif¢i, yeni ve daha yiiksek bir statii

20 Werner, a.g.e., s.99
2 Werner, a.g.e., s.30
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elde etmekten ¢ok saglam durmayi ve sahip olduklarina sikica sarilmay1 tercih eder.

Ideali, her seyin ve herkesin yerinin belli oldugu iyi diizenlenmis bir operasyondur.

d. Pazarlamaci Yonetici

Bu tip yoneticinin slogani “Beni nasil istiyorsaniz dyle olurum” dur. Kisisel
basarisini ve ilerlemesini destekleyecek her seyi yapabilir ve sdyleyebilir. Insanlararasi
iliskileri gecici, yiizeysel ve kimliksizdir. Kimlik duygusu kendi 6zgiin imajina degil,

baskalarinin goriislerine gore olusur.

e. Uretken Yonetici

Sadece var olmakla yetinmez, kendini hayata ve yasamaya odaklanmistir.
“Tamamen kaderimin efendisi yada ruhumun kaptani olamayabilirim ama kesinlikle kor
kosullarin kurbani olmayacagim” der. Boylece, bir denge ve oran duygusuna ve inis ve
cikiglart asir1 gurura yada umutsuzluga kapilmadan karsilayabilecek bir esneklige sahip
olur. Kendisiyle, bagkalariyla ve ¢evresiyle uyum saglamayi 6grenmistir. Yalniza kendi
potansiyelini gerceklestirmeye degil, ayn1 zamanda Oteki bireylerin ve genel olarak

toplumun esenligine de katkida bulunmaya ¢aligir.”

Isletmelerin basarisinin temeli, biitiin teknolojik gelisme ve yeniliklere ragmen
yine de hala, insan faktorii ve her seyden daha 6nemlisi yonetici faktoriidiir. Gliniimiiz
kosullar1 insanlar arasindaki bagimliligi ve dayanigsmayir artirmis ve onlar1 bir takim
tiyesi haline getirmistir. Bu artan bagimlilik, takim c¢alismasi i¢inde kisisel etkinligi
(diger bireyler araciligiyla olumlu bir sekilde calisabilme yetenegi) Onemli hale
gelmistir. Giinlimiizde, bir isletmenin basarisi artik; ¢alisanlarin ne derecede tiretken ve
yaratict oldugu ve ayrica kendilerini ne derece drgiitiin bir parcasi olarak gordiikleri ile
Olciilmektedir. Bu 6l¢iimde, yoneticilerin kendi alismis olduklari davranis tarzlari da

olumlu yada olumsuz bir etki yapmaktadir. Asil 6énemli faktdr, takimin bir liyesi olan

2 Werner, a.g.e., s. 32

14



yoneticinin, kendi davranis tarzinin ne oldugunu olgmesi ve etkili davranis tarzina

dogru kendini yenilemesidir.”

2. Genel Anlamda Yonetici Tipleri

Bir yoneticinin amaci, organizasyonun verimini ylikseltmektir. Bunu siki bir

kontrol kurmakla degil, iyi ve duyarli yonetim teknikleri kullanmakla saglayabilir.

Toplum bilimcilerin yaptig1 aragtirmalar, demokratik yoneticilerin idaresindeki
gruplarin otoriter yoneticilerin idaresindeki gruplardan da daha iyi sonuglar aldigini
gostermistir. Demokratik yani katilimc1 bir grupta iktidar sadece yoneticide degildir,

biitiin grupca paylagilir.

Katilimc1 bir yonetim sistemi, isin planlanmasinda, yiirtitiilmesinde ve kontrol
edilmesinde isbirligini tesvik eder. Bu sistemde yonetici olsun olmasin bireyler isin

diizenlenmesine ve sorumluluklarin paylastirilmasina katilmalar i¢in cesaretlendirilir.

Katilimer yonetim tarzinin arkasindaki teori, insanlarin anlamli seyler yapmak
istedigi, sorumlulugu paylasmanin da isi insanlar i¢in daha anlamli hale getirecegidir.
Yonetici, kontrolor yada diktator degil de lider olmayr 6grenmek zorundadir. Bu
sekilde, grup da artik bir birim haline gelir, bireylere her adimda ne yapacaginin
sOylenmesi gerekmez. Yonetici, gruptaki herkesin yeteneklerinden, organizasyonun

amaclari dogrultusunda en iyi sekilde yararlanmaya calisir.”

a. Otokratik Yonetici

Carl Jung “Gergek lider, bagkalarinin kendisini etkilemesine izin veren kisidir”
demektedir. Etkiye acik olmanin bagkalarmin bakis agilarindan olaylara bakabilmenin

basarili bir lider olmak i¢in 6nkosul oldugu sayisiz orneklerle anlatilmaktadir. Bu

» Mehmet Sahin, Yénetici Profilleri, Erciyes Universitesi 8. Ulusal Yonetim ve Organizasyon
Kongresi, Bildiriler, Nevsehir: 25-27 Mayis 2000, s.81

2 Sayers, Bingaman, Graham, Wheeler, a.g.e, s.44
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nedenle bireylerarast iliskilerde, duyarliligi saf dis1 eden otokratik yonetim tarzi,

giiniimiizde ¢ok fazla elestiri almaktadir.

Bu bireyler; ise baghliklar1 yliksek olan bireylerdir ve isler icin spesifik ve
detayl1 planlar hazirlar. Is amagclarimin gerceklestirilmesi onlar igin temel amactir ve
personelle arasindaki iliskiler onlar i¢in daha arka planda kalmaktadir. Bu tiir bireyler,
uzmanlagmayi, bagimsiz calismayi, 6zel caligma sartlarin1 ve kisa donemli formal is
iliskilerini tercih ederler. Karar almada ise, organizasyonda sahip olduklari
pozisyonlarina bagli olarak ve bireysel karar almay1 tercih ederler. Bu kisiler, kisisel
olmayan ve resmi iletisim kurma egilimindedir. Liderlik tarzlari ise bireysel vizyonlara

dayalidir.

b. Katilimci Yonetici

Bu bireyler; projelerde tamamlayici bir yapr olusturmak igin; proje
uygulamalarinda esnek bir yaklagim gosterirler ve daha dnemli bir teklif geldiginde
bunu uygulamaya hazirdirlar. Amacglarini gerceklestirmek icin; informal ve uzun
donemli is iliskilerini gelistirirler. Bilgi iletisimlerine ise, organizasyon kanallarini
kullanmak yerine kisisel ve informal olmasini tercih ederler. Karar alma faaliyetlerine

personelin oldukg¢a yogun bir sekilde katilimini saglarlar.

c. Yetki Veren Yonetici

Bu bireyler, projelerde esnek, uyarlanabilir planlar ve paylasilan sorumluluklar
gibi bir ¢ok acidan bakarlar. Organizasyonel basarinin, bireylerin katiliminin saglanmasi
ve bir takim gibi olmalarmin saglanmasi olduguna inamirlar. Is ise nitelikli kisilerarasi
etkilesime ve uzun donemli yatirimlarin yayginlasmasina baghidir ki bu; biitiin
faaliyetlerden daha once gelir. iletisim dogaldir ve oldukga genis bir igerige sahiptir.
Karar alma yogun bir sekilde grup katilimi, tartisma ve goriis birligine dayanir. Liderlik

tarzi, grup karari ve kisisel vizyonun hassas bir dengeye oturtulmasidir.*

% Sahin, a.g.m., 5.83
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Yonetimdeki biitiin degisimler tabandan baslamalidir. Yonetici, kendisiyle

calisan insanlara itimat etmelidir. Yetkilendirme olmadan, itimat gerg:eklesmez.26

S6z konusu yonetici modelleri baslica ii¢ grupta ve bes diizeyde ele alinir. Bu ii¢

yonetici tipinin belirleyici 6zellikleri su sekilde 6zetlenebilir;
Otokratik Yonetici
¢ Elinde bulunan bilgilere dayanarak sorunlar1 ¢6zer, kararlar1 kendisi verir.
e Gerekli bilgileri astlarindan alarak sorunlarin ¢6zlimiine iligskin kararlar alir
Katilhmer Yonetici

» Ilgili astlariyla teker teker goriisiir; onlarin goriis ve Onerilerini alir, bunlara

dayanarak sorunlara ¢6ziim iiretir, karar verir.

* Sorunlarin ¢éziimiinde ve karar almada astlarini bir grup olarak toplar, onlarla

beraber tartisir, goriislerini alir ve daha sonra kendi kararin1 verir.
Yetki Veren Yonetici

Sorunlarin ¢éziimiinde ve karar almada astlarini bir grup olarak toplar, onlarla
gorlislip tartisir, goriislerini bir toplant1 yoneticisi olarak alir, onlara kendi ¢oziimiinii,

kararini, diisiincesini empoze etmeden, grubun egilimi dogrultusunda karar verir.”’
Otoriter yoneticiden yetki veren yoneticiye dogru su yol izlenmelidir:
*YOnetici kararlar1 verir ve astlarina agiklar.
*Y 6netici kararini kabul ettirir.
*Yonetici diisiincelerini One siirer ve astlarini soru sormaya 6zendirir.
*Yonetici degistirilebilir bir karar 6ne stirer.
*YoOnetici sinirlarini saptar ve gruptan karar almalarini ister.

*Yénetici daha 6nce saptanan smirlar icinde grubun karar almasna izin verir.”®

% Ozel, a.g.e., 59
" Sahin, a.g.m., s.84
* Onal, a.g.m., s.15
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Yonetici kendisine inanilmasini ve astlari tarafindan kabul gorecek bir ortami

yaratmalidir.

Saglam amaclar ve saglam hedefler gostermelidir. Ayrica, kendisi de bu
amagclara yonelik olarak ¢alismali ve bu amaglara bagli olmalidir. Projeleri izleyerek,

uygulamalari kontrol etmelidir.

Yonetici kisisel tavir ve hareketlerinde tutarli olmalidir. Astlarini neyin motive
ettigini anlamali ve buna gore davranmalidir. Ancak, kisisel ihtiyaglarin1 yonetim

gorevlerinden ayirmamalidir.”’

Yonetim, planlama, orgiitleme, kadrolama, yliriitme ve kontrol fonksiyonlarinin

uygulanmasidir.

Yonetimin bu fonksiyonlari, evrensel ilkeler olup diinyanin her yerinde

karsimiza ¢ikar.¢iinkii, yonetim bilgisi evrenseldir.

Yonetime her yerde ihtiya¢ vardir. Yonetim ile amagclara erisilir. Etkinlige

ulasilir. Karmasik hedefler dengelenir.
Yonetim bir sanat ve bilimdir. Akademik bir bilim dalidir.
Yonetim, ayn1 zamanda bir meslektir. Bir mesleki grup olusturur.
Bir kisi veya bir grup olabilir.
YoOnetin bir siirectir.
Orgiitiin kademeleriyle ilgilidir.
Orgiit faaliyetlerine baghdir.
Farkli roller gerektirir.
Yonetimsel faaliyetlerdir. Yonetimsel yeteneklere ihtiyag vardir.
Teknik faaliyetlerdir. Teknik bilgi kullanilir.

Kisisel faaliyetlerdir. Kavramsal beceriler gerektirir.*

¥ Erdogan Taskin, Satis Yoneticilerine Oneriler, Yaylim Matbaasi, istanbul:1995, s.172
3 Taskin, a.g.e., s.177
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Hedeflere yonelik olarak yoneticiler, edilgen olmasa bile, kisisel olmayan bir
tutum i¢inde olmak isterler. Yonetimsel hedefler, isteklerden ¢ok ihtiyaglardan

dogmaktadir. Bu nedenle, yoneticiler isletmelerin tarihine ve kiiltiiriine girerler.”'

Yoneticiler, calismay1; insanlar1 bir araya getirme ve diisiincelerin karsilikli
etkilesimi ile strateji yaratma ve karar verme olarak gorme egilimindedir. Ydneticiler,
farkl1 tepkilerin, ilgilerin hesaplanmasi, ¢eliskili konularin sahneye konmasi,
zamanlanmasi ve basincin diisiirtilmesi gibi becerilerini kullanarak bu siirece yardim
ederler. Bu siire¢ i¢inde yoneticiler, cesitli taktiklerin kullanilmasinda esneklik gosterir.
Bir yandan tartisip pazarlik yaparken, diger yandan da 6diil verme ve cezalandirma

yontemlerini kullanirlar.**

Gelecegin  yoneticilerinin, c¢alisanlarin  kendi  potansiyellerinin  farkina
varmalarini saglayacak kisisel gelisimlerini gelistirici unsurlar belirleyerek destekleyici
bir rol iistlenmesi gerekmektedir. Gelecegin yoneticisinin Onyargidan uzak bir tavir
icinde yeniliklere acik olma, yaratici diisiinme, sinerji, risk alabilme cesareti, duygusal
zeka, analitik diisiinme yapisi1 gibi 6zelliklere sahip olmasi kaginilmaz bir zorunluluk

olmustur.*?
Gelecegin yoneticilerinin dikkat etmesi gereken diger ii¢ nokta;

¢ Basarma ihtiyacina 6nem vermek, uygun kamgilar saglamak: Is gorenler i¢in
basit ii¢ tip kamg¢ilayici vardir
e Isi yapmalarina izin vermek: Delegasyon yapmayan yéneticiler iyi olarak
tanimlanmaz. Caliganlara, ulagsmalar1 i¢in hedef belirlediginizde yerine getirmeleri igin
sorumluluk vermeli ve dogru yapmalari i¢in araglar1 da saglamalisiniz
e Calisanla gorevi eslestirmek: Her calisanin hangi ise daha uygun oldugunu

iyi arastir.**

¢ Hem {iriin hem proses lizerinde odaklanmak

31 Taskin, a.g.e., s.231

32 Taskin, a.g.e., s.232

3 Rickards, T, “The Leader of The..., a.g.m., 5.345

3 Marshall J.Cook, Effective Coaching, Mc Graw-Hill Companies, USA:1999, 5.35
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¢ Ogrenme isteklerini anlayisla karsila, 9grenme firsatlar1 yaratmak

¢ Katilimda bulunma arzularim karsilamak>”

3% Cook, a.g.e., 8.36
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II. NORO LINGUISTIK PROGRAMLAMA ILE ILGIiLi GENEL
BILGILER

NLP, 70’lerin ortalarinda Santa Cruz, California Universitesinde dil bilimci olan
John Grinder ve matematik¢i Richard Bandler tarafindan gelistirilmistir. Bandler ve
Grinder Gestalt terapisinin kurucusu Fritz Perls, Amerika’nin 6nde gelen aile
terapistlerinden Virginia Satir ve diinyanin en {inlii hipnoterapisti Milton Ericson gibi
alaninda uzman {i¢ psikoterapist ilizerinde derinlemesine aragtirma yapmistir. Bu
terapistlerin insanlarin yagamlarini daha iyiye dogru degistirmede kullandiklar1 ve bu
kadar etkili olan iletisim ve davramis kaliplarimi teshis etmeye Onem vermislerdir.
Insanlarin yetenekleri ve kapasiteleriyle ilgili bir dizi model yaratmaya ¢alismiskar ve

buna Neuro Linguistic Programming ismini vermislerdir.*®

Bandler ve Grinder’in modelleme olarak bilinen metodoloji veya teknikleri,
insanlarin bazi seyleri nasil yerine getirdikleri ve basardiklarinin modellenmesidir.
Modelleme siirecinin aslinda anlami, insanlarin gecirdigi 6nemli siire¢ ve etmenleri
bulmak ve tanimlamak, bir insan modeli iizerinde calismaktir. Belli bir beceriyi
kullanmay1 6grenirken bu metodoloji gecerlidir, yani eger kisi belli bir beceriyi
o0grenmek veya o6gretmek istiyorsa oncelikle bu konuda son derece iyi olan birini
bulmas1 gerekmektedir. Daha sonra kisini neyi, nigin, nasil yaptigr ve nasil ¢alistigi
hakkinda birgok soru da sormasi gerekmektedir. Aym1 zamanda bir insani

gozlemlenmesi, soru sormaktan daha iyi ve yeni bilgi edinilmesine yardime1 olur.

Bandler ve Grinder, ¢alismalarinin baslarinda gramere dayali bilgi toplama ve
soru sorma sistemi gelistirmislerdir. Daha sonra onlar ve meslektaglari, diisiince
stireclerinin ¢ok spesifik cesitlerini gosteren insanlarin verdikleri belli minimum
ipuclarin1 kesfetmislerdir. Bunlar, g6z hareketleri, belirli tavirlar, nefes alma kaliplari,

ses tonundaki degisiklikler gibi ipuclaridir.’’

36 Garry Knight, “What is NLP?”, (http://www.nlpgroup.freeserve.co.uk/whatis.html),1998/9
37 Stever Robbins, “What Does the Name Mean?”, (http://www.nlpschedule.com/whats-nlp.html),
Development: April, 1994
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A. NLP KAVRAMI

NLP’nin baslica amaci, insanlarin daha etkili bir bi¢cimde iletisim kurmasina
yardimei olarak, kisisel ve kisiler arasi iletisimde miikemmelligi yakalamaktir. Herhangi
birinin, iletigim, terapi, kisisel gelisim veya zihinsel kontrol alanlarinda basarili ve gii¢lii

olmasini saglamaktir.”®

NLP teori degil, pratik bir modeldir. NLP sonug elde etmede basarili insanlarin

siibjektif ve gozlemlenebilir davranislarinin kaydidir.

NLP diinyay1 degistirmez, sizin diinyanmizi degistirmenize yardim eder. NLP
daha dogru ve tam bir harita gelistirmenize ve onu daha etkin kullanmaniza yardimci

olur.

Akademisyenler NLP ile ilgili bilimsel kanitlar talep ederler. NLP uzmanlari ise
bilimin NLP’yi teorik bulmak yerine teorileri ispatlamak i¢in ¢aligmasini savunurlar;
bdylece daha tam ve giivenilir bilgiler ortaya ¢ikar. Ayrica NLP diinyasinda bagka bir
problem daha vardir. Bu da teoriler gézlemlere yeterince uydugunda insanlar bunlari
kurallar olarak adlandirmaya baglarlar ve daha sonra biitiin bilimin degismez, kalic1 ve

giivenilir kurallara dayali olmasini beklerler.

Newton’un yercekimi teorisi gezegenlerin gilinesin etrafindaki yoriingesi gibi
nesnelerin hareketlerinin biiylik bir dogrulukla tahmin edilmesini saglamaktadir. Yiiz
yillarca Newton’un kanunlar1 gezegenlerin hareketlerini tahmin etmek igin
kullanilmistir ¢iinkii tahmin edilen sonuglar gozlemlenebilir sonucglarla tamamen
aynidir. NLP aragtirmacilar1 Newton kanunlarini test etmek i¢in yeteri kadar dogru olan
Olgim araglart  gelistirdiginde, onlarin  gozlemlenebilir  sonuglara uymadigi

kesfedilmistir.

NLP arastirmacilar1 insanlarin ne yapacagini ve ne soyleyeceklerini tahmin
edebilme konusunda arastirma yapmakta ve bunu bulup ispatlayabilme {izerinde
durmaktadirlar. Newton kendi kanunlarimi ispatladigini duyurmadan 6nce kanunlarini

20 defa karsit gézlemle test etmistir.

¥ Aydem Aydemir, “Yéneticiler i¢in Nlp Teknikleri”, isletmelerde Cagdas Yaklasimlar, Ezgi Kitabevi,
Bursa: 2002, s. 90

22



NLP, bilimdeki hersey gibi bir varsayimdir. Sadece insanlarda dogrudan
gozlemlenebilen davranisa uymasi ve insanlarin yasantilarinda istedikleri sonuglara

yénelmesi icin vardir.*

NLP, beyin, dil ve davranis arasindaki iligskinin bir ¢alismasidir. Bunun anlama,
dilimiz ve davraniglarimizin bir sistem i¢inde baglantili oldugudur. Kisiler bu sistemin
nasil calistigini anlayarak yasantisini yonetebilir ve insanlarla daha etkili iletisim

kurabilir.*°

NLP, insanlara beyinlerini programlamayi Ogreterek degismelerine yardim
edecegini iddia eder. Insanlara verilen beyin elle ¢alismaz fakat NLP, beynimizi elle

kullanmay1 dgretir.

NLP’nin iizerinde durdugu diger konulardan biri, c¢esitli iletisim ve ikna
yetenekleri kazandiracagi ve zihni kullanarak birilerini degistirmeyi ve motive etmeyi
ogretecegidir.”!

NLP, sozlii ve sozsiiz iletisimin insan beynini nasil etkiledigini anlamanin yeni
yollarim1 yaratarak mucizeler yaratmamizi saglamak amaciyla 6zel olarak yaratilmistir.
Ornegin, sadece digerleriyle daha iyi iletisim kurmay1 degil ayrica kisilerin zihinsel
fonksiyonlarinda otomatik olmay: diislindiigii seyler lizerinde nasil daha fazla kontrol

kazanmay1 6grenebilecegini de sunar.*

NLP, is, spor, egitim, danismanlik alanlarinda da basariyla uygulanmaktadir. Iste
modelleme siireci, Ozellikle liderlik gelisiminde, satista, insanlar arasi iletisim
yeteneklerinde, toplantilar1 yonetmede, c¢atismalari ¢ozme konusundaki basarisini

ispatlamistir.

NLP’nin merkezi konularindan biri de “iletisiminizin anlami sizin aldiginiz
karsiliktir.” Eger kisinin iletisimi istedigi sonuglar iiretmiyorsa, ya diger insanlarin
hatal1 olduguna karar verir yada bu karsilifin sorumlulugunu alir ve iletisimde

kullandig1 yolu degistirir. ik yaklasim kisiyi gii¢siiz birakir, ¢iinkii kisi diger insanlarin

39 «Is NLP just a theory?”, (http://www.nlpinbusiness.com/nlptheory.htm)
4 Robbins, a.g.m.
*! Dave Barry, “Neuro-linguistic programming (NLP)”, (http://skepdic.com/neurolin.html) April 13, 1997

42 Richard Bandler, “What is Neuro-Linguistic Programming”, (http://www.nlpstore.com)
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elindedir. Diger yaklagim; miisteri, ¢calisan veya meslektastan alinan yeni bir bilgi olarak

yaklagmasini ve bunlara gore davranisini degistirmesini saglar.

Kullanilan yollar ise yaramadiginda, genel kani, basarisiz olundugunu
distinmektir. NLP, alternatif bakis agis1 saglar; “Basarisizlik yoktur, sadece geri
bildirim vardir” varsayimina dayali inancin bagarty1 getirecegine inanir. Bu geri bildirim

veya bilgi sergilenen yolu degerlendirme ve degistirme olanagi saglar.

NLP, tamamen ustalagsmadiklar tekniklerde yeterli oldugunu iddia eden fakat
yetersiz olan egitimcilerden dolay1 problem yasamaktadir. Yiizlerce dolara NLP ile ilgili
birgok sertifika programlart ve seminerler verilmektedir, bu konudaki egitimcileri
secerken son derece titiz davranilmasi ve egitimcilerin gergekten yeterli oldugundan

emin olunmasi gerekir.*

NLP ayrica yonlendirme, liderlik yetenekleri gibi ise ve yonetim siireglerine ait

beceriler de saglayan bir modeldir.

NLP, insanlarin tecriibe yapilarin1 programlayan bir aractir. NLP metodolojileri,
araclar1 ve modelleri uzman kisilerce Ogretildiginde Ogrenmeyi kolaylastirabilir,

catismalar ¢ozebilir, bireysel ve organizasyonel basar1 getirebilir. **

NEURO: Bes duyu (gérme, duyma, dokunma, tatma, koklama) araciliiyla sinir
sistemini ve beyni kullanarak diinya hakkinda zihinsel olarak bilginin siireclendirdigi
gercegini kabul etmektedir.*> Ortaya koyulan her davrams ve diisiincenin kaynag sinir
sistemidir. Sinir sisteminin temeli ise bes duyudur. Her insan diinyay1 farkli bigimde
algilar. Kisinin bir deneyimi tanimlarken neler gordiigii, neleri hissettigi, neleri tattig1 ve
hangi kokular1 duydugu anlatilir. Kisaca bu kavram ile diisiinmeye ve algilamaya, yani
herhangi bir davranisin temelini olusturan beyinsel slireglere ve sinir sistemine

génderme yapilmaktadir.*®

#«Communication Skills”,
http://www.corporatetraining.ie/article/communications/neuroprogramming.php

# “What is NLP”, (http://www.{flirtzone.com/articles/whatisnlp.htm)

5 “What is NLP?”, http://www.nlpgroup.freeserve.co.uk/whatis.html

* Serpil Aytag, “Is Yasaminda Basarimin Sirrt NLP Yontemi” , Endiistri iliskileri ve insan Kaynaklar
Dergisi, Cilt: 2, Say1 1 (www.isguc.com.tr), 2000
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LINGUISTIC: Anlam verilen ve kodlanan zihinsel sistemlerden olusan sozlii
ve sOzsiliz iletisim sistemidir. Digerleriyle iletisim kurarken kullanilan sozlii dilden
bahseder, ayrica igsel olarak diislinceler ve dissal olarak da beden dili de iletisim i¢in

kullanilir.

PROGRAMMING: Istenilen hedef ve sonuglar1 basarmak amaciyla gerekli
iletisim ve zihinsel sistemi, davranis ve diisiinceleri organize etmenin bir yoludur.47 Her
davranig bir tiir yap1 ve kalip i¢inde olusmaktadir. Kisinin sahip oldugu duygu, diisiince
ve davraniglar bu programa gore anlam kazanmaktadir. Kisiler konusur, yiiriir, giiler,
anlar, diisiiniir, ortaya sonuglar koyar. Bunlarin hepsi bir program dahilinde olmaktadir.
Boylece degistirilmek istenilen davranislar, duygular veya inanglar i¢in aynen bir

bilgisayar gibi beyindeki diisiinceler programlanabilir.*®

NLP, beyni harekete gecirerek, diisiince ve davraniglarin degistirebilecegini ve
arzu edilen durum veya sonuglara ulasilabilecegini hatirlatir. Bu yiizden NLP, bir
psikoterapik tekniktir ve psikolojiyle dogrudan ilgilidir. Kurucularindan birinin
psikoterapist olmasi ve NLP’ye ilham kaynagi olan, kurucularini etkileyen bir¢ok bilim

adamnin psikolog, psikoterapist ve antropolog olmasi tesadiif degildir.*

B. NLP’NiN VARSAYIMLARI

NLP’nin ¢ok sayida varsayimi vardir. Bunlardan bazilari; harita bélgenin kendisi
degildir, her davranisin 6ziinde olumlu bir niyet vardir, her deneyimin bir yapis1 vardir,
zihin ve viicut ayni sistemin parcalaridir, eger bir kimse bir seyi yapiyorsa, herhangi biri
de onu yapmayi 6grenebilir, insanlar ihtiya¢c duyduklar1 kaynaklara sahiptirler, iletisim
karsida yaratilan etkidir, insanlar her zaman kendileri i¢in dogru karar1 verirler, eger

yaptigin ige yaramiyorsa baska bir sey yap.

47 «“What is NLP?”, (http://www.nlpgroup.freeserve.co.uk/whatis.html)

*® Aytac, “Is Yasaminda..."

¥ Pertev Askin, ibrahim Yaris, Kendinden kendine NLP, istanbul Yaynlari, 1. Basim, Istanbul,
Haziran:2002, s.18
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1. Harita Bolgenin Kendisi Degildir

Olayla ilgili haritalar olayin tamami degildir. Kisilerin zihinlerinden bir seyleri
temsil etmesi i¢in sectikleri harita olaylar1 nasil anlamlandirdiklariyla ilgilidir. Ayni
olay karsisinda iki kiginin haritalar1 algi filtrelerine bagli olarak oldukca farkli olabilir.
Olay hakkinda bir tartismaya girdiklerinde aslinda olaymn kendisi etrafinda

tartismuyorlardir, olayla ilgili haritalar ters diigmektedir.>

Tipki haritanin bolgenin kendisi olmamasi gibi gercekle ilgili temsilleri gercekle
ayni degildir Haritalar1 ger¢ege daha yakin hale getirerek varilmak istenen yer

konusunda daha fazla basari elde edilir.”!

2. Her Davranisin Oziinde Olumlu Bir Niyet Vardir

Bu varsayimla anlatilmak istenen; diger insanlarin davraniginin olumlu niyetini
degerlendirmektir. Bu, diger insanlarin davranigina olumlu olarak bakilmasi anlamina
gelmez fakat etkin iletisim kurmak isteniyorsa insanlarin davraniglarinin arkasindaki

olumlu niyete bakilmasi1 gerekir.

Ornegin, iistiin bir astiyla tartistig1 farz edildiginde, astlar seslerini yiikselttiginde
iist de tepki verir. Ustiin bakis agisina gore ortada olumlu niyet yoktur ama, astin
davraniginin arkasindaki pozitif niyeti saptamak i¢in astin bakis agisindan da
bakilmalidir. Kendisini glivende hissetmemis, tedirgin hissetmis olabilir. Bu durumda
istiin yapmasi gereken olumlu niyetini ortaya koymasina yardim etmek ve iki tarafin
da elde etmek istedigi sonuglarin gerceklesmesine zemin hazirlamaktir. Ayni sekilde bu

yaklagim kisisel iliskilerin gelistirilmesinde kullanilabilir.**

50 Roger Ellerton, “NLP Presuppositions, Part I”, Renewal Technologies,

(http://www.renewal.ca/nlp6.htm)

3! Fredrik Haglund, “Some of the Presuppositions in NLP”,
(http://home.swipnet.se/~w-19117/NLP.html), May 25, 2000

>2 Roger Ellerton, “NLP Presuppositions, Part II”, Renewal Technologies,

(http://www.renewal.ca/nlp7.htm)
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Her davranigin 6ziinde olumlu bir niyet vardir. Bir davranig hi¢bir zaman pozitif
niyete yoneltmez fakat olumlu olarak ifade edilebilecek ve farkli yorumlanacak

davranslar 6grenilebilir.”

Bir davranis sergileyen insanin derin yapi diizeyinde mutlaka olumlu bir niyeti
vardir. Kisiler istenmeyen davranislarini veya huylarmi degistirirken davranigin
altindaki derin yapiy1 veya asil niyeti bulmak gerekir. Boylece olumlu niyetler iceren

daha iyi ve yeni secenekler yaratabilirler.”*

3. Her Deneyimin Bir Yapist Vardir

Tecriibe edilen her seyi bes duyu aracilifiyla tecriibe edilir. Duyular araciligiyla
tecriibe edilenler 6nceden kurulan kaliplar araciligiyla filtre edilir. Bu kaliplar kisinin ne

yaptigindan haberdar oldugu seyleri kontrol eden bir yapiya sahiptir.”

Insanlarin gergeklere dair kendi yorumlar vardir. insanlarm yorumlari oldukca
benzer veya farkli olabilir. Herkes diinya tecriibelerini farkli haritalandir ¢linkii hep

bireyin bir dizi farkli deneyim ve algilar1 vardir.

Firma i¢i karsilikli iletisimde Onem verilmesi gereken nokta “iki insan
birbirlerinin diinya modelleri iizerinde hem fikir olmak zorunda degildir fakat
karsisindaki insanin diinyayr kendisinden farkli gorebilecegine, duyabilecegine,
hissedebilecegine, yorumlayabilece§ine ve davranabilecegine saygi duymasi1”

gerektigidir.*®

4. Zihin Ve Viicut Ayni1 Sistemin Pargalaridir

Zihin viicudu, viicut da zihni etkiler. Diislince ve beden arasinda kesin bir ayrim

yoktur, ikisi de ayn1 sistemi farkl yénleridirler.”’

>3 James Adriana, “NLP Presuppositions”, (http://www.nlpinfo.com/intro/presup.shtml), 2003
>4 “presuppositions of NLP”, (http://www.nlpla.com/articles_presuppos.htm)

> Fredrik Haglund, a.g.m.

%6 Roger Ellerton, “NLP Presuppositions, Part I”, Renewal Technologies,
(http://www.renewal.ca/nlp6.htm)

*7 Fredrik Haglund, a.g.m.

27



5. Eger Bir Kimse Bir Sey Yapiyorsa, Her Hangi Biri De Onu Yapmay1
Ogrenebilir (Hayal Giiciiyle Yaratir)

Yeteneklerin gelistirilmesi konusunda daima transfer edilebilir yeterlilikler
vardir. Ornegin, bir insan diisiinme becerilerini 6grenebilir ve daha sonra bu
yeteneklerin ¢ogunu baska bir alana transfer edebilir. Benzer olarak, bir insan
catismalar1 ¢dzme Dbecerilerini 6grenebilir ve bu beceriler iletisim kurmada,

delegasyonda daha etkin bi¢imde davranmayi saglayabilir.”®

ogrenebiliyorsa diger bir kisi de yapabilir. NLP, miikemmelligi modeller. Belli bir
sonucu bagarmak ic¢in ve baska birine 0gretmek icin gerekli stratejiler ve unsurlar

kesfetmek miimkiindiir.

6. Insanlar Thtiyag Duyduklar1 Kaynaklara Sahiptirler

Insanlar istediklerini elde etmek amaciyla farkli yollar denerler. Kisinin basariy
elde edebilmesi i¢in iginde yeterli kaynak vardir fakat takip ettigi veya o6grendigi
tanimlar1 kimi zaman degistirmesi gerekebilir. NLP, bu kaynaklara uygun yer ve

zamanda ulagsmay1 0 gretir.59

7. lletisim Karsida Yaratilan Etki ve Alinan Karsiliktir

Insanlarin amagladigi iletisim daima bir diger insan tarafindan anlasilan degildir.
Kisinin niyetinin ne oldugunun 6nemi yoktur, ses tonu, beden dili ve sdzlerin yarattigi

sonuglar 6nemlidir.

Istenilen sonuglarin gergeklestirene kadar esnek olarak iletisim kurma seklinin

degistirilmesi gerekmektedir.*’

¥ John D. Bigelow, Managerial Skills, Explorations in practical knowledge, Sage Publications, 1.
Basim, U.S.A.: 1991, S.217

%9 «presuppositions of NLP”, (http://www.nlpla.com/articles_presuppos.htm)

% Roger Ellerton, “NLP Presuppositions, Part II”, Renewal Technologies,
(http://www.renewal.ca/nlp7.htm)
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8. Insanlar Her Zaman Kendileri I¢in Dogru Karar1 Verirler

Cogu zaman bir ¢ok konuda daha iyi secenekler mevcut olur. NLP daha etkili
secenekler sayesinde nasil daha yararli, daha arzu edilebilir davranis ve inanclar

yaratilacagini kesfeder.'

9 Eger Yaptigin Ise Yaramiyorsa Baska Bir Sey Yap

Esneklik giictiir ve ¢ok sayida secenek saglar. Esnek olmamak zayifliktir.
Direnen miisteriler ve alicilar yoktur, sadece esnek olmayan iletisimciler vardir. Eger

iletisim kurulan insanin diinyastyla ayarlama yapabilirse direngle karsilagilmaz.®*

Kisi eger baz1 seyleri degistirmek istiyorsa ayni seyleri daha sik, daha fazla
yapmasi dogru yol degildir. Farkli bir sey yapmay1 denemesi gerekmektedir. Eger kilide
bir anahtar deneniyorsaniz ve uymuyorsa anahtar1 tekrar tekrar m1 denersiniz? Tabiki
esnek olunur ve ige yarayan anahtart bulana kadar diger anahtarlari denenir. Ayni
sekilde yasamda da esnek olunmali ve kilidi agacak farkli davranislar, stratejiler

arastirilmalidir.

Is yerinde iki tiir insana rastlamak miimkiin. Birinci tip; ¢ok esnek olmayan ve
her seyi kontrol etmeye calisan tip. Bu tip insanin yaninda caligsanlar da bir konuyu
birlikte halletmeye c¢aligmaktan kaginirlar. Diger insan tipi, insanlarin konusmaktan
hoslandig1 ve onunla ilgili yapilmasi gereken konularda yardimlagsmayi1 kabul ettikleri
insan tipi. Sebebi, ikinci tip yoneticinin davranislarinda esnek olmasi ve boylece daha

iyi iletisim kurabilmesidir.”

C. NLP’ NIN KULLANIM ALANLARI

NLP yeteneklerinin uygulamalar1 insanlarin hayal giicleriyle sinirlidir. NLP’den

bir¢ok alanda yararlanilabilir, bunlar:

6! «presuppositions of NLP”, (http://www.nlpla.com/articles_presuppos.htm)
%2 Fredrik Haglund, a.g.m.

% Roger Ellerton, “NLP Presuppositions, Part I, Renewal Technologies,
(http://www.renewal.ca/nlp6.htm)
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1. Bireysel Gelisim

Insanlar hayatlarin1 birgok yonden degistirmek isterler, daha 6zel, daha mutlu ve
daha becerikli bir insan olmak isterler. NLP, insanlar iizerinde hizli ve kalic1 de§isimler

yaratmay1 amaglar.

2. Iste, Satista Ve Pazarlamada

Insanlarin is yasamindaki gecerliligi kars1 taraftan etkin mesaj alma ve
digerlerini dogru bir sekilde etkileme becerisidir. NLP, insanlarla kisa siirede dogru
iletisim kurma ve olumlu duygular c¢agristirabilme konusunda teknikler sunar ayrica
baskalarmi1 giiclii bir sekilde etkileme ve gercekten basarabilece§imiz hedefleri

belirleme konusunda yardimer olur.**

Bir yonetici i¢in ¢alisanlar sirf dahiyane ve derin fikirlere sahip bir yonetici s6z

konusu oldugu i¢in onun fikirlerini benimseyip harekete ge¢gmez.

Bir reklamcinin zekice hazirlanmis oldugu bir reklam ne kadar ilging olursa

olsun satiglarin garantisi olmaz.

Bir iirtin yada hizmet saticisinin, Uriiniin kalitesini, hizmetin miikemmelligini

anlatmasi1 bunlarin miisterilerce talep gdrmesini saglamaz.
Anlatmak miisteriye bilgiyi ulagtirir. Satmak ise eylemdir.

Yoneticilikte, satista ve pazarlamada, tiim randevular, toplantilar, yeni eleman
almalar, isten ¢ikarmalar, pazarliklar esnasinda kullanilan dil ve aktivitelerin tek bir
amact vardir: Amaci gergeklestirmek. Miisteriyi iiriinlinliziin/hizmetinizin kalitesine
ikna etmek satis1 gerceklestirmeye yetmez. Tiim bunlari ancak NLP’nin sundugu

yontemler kullanilarak gerceklestirilebilir.®’

NLP ve satig s6z konusu oldugunda, NLP’ nin iletisim ve ikna modellerinin ise

yaradigini goriilmektedir.

64 «“What is Neuro-Linguistic Programming (NLP)?”, Training and Development Journal,
(http://www.corechanges.com/services/nlp.html)
65 Nil Giin, NLP ile Satis Ve Pazarlama, Kuraldist Yayncilik, Istanbul: Ekim 2002, .42
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NLP yaklagimi insanlarin bireysel zihinsel haritalariyla hareket ettiklerini ve bu
yiizden de satin alirken kendi stratejilerini kullandiklarmni fark ettirir. Insanlar kendi
inang ve degerlerine, ilgilerine, anlayiglarina gore satin alma aligkanliklarina sahiptirler

ve kaginilmaz bir sekilde kendi meta programlarini ( algi filtrelerini ) kullanirlar.

Buna gore satin almaya iliskin ilkelere Plotkin de (1995) de birka¢ tane

eklemistir. Bu ilkeler arasina ekledikleri;
® Miisterileri kategorize etmemek

e Her bir bireyin inang ve degerlerine, tecriibelerine, hayallerine, timitlerine

deger vermek ve ona uygun sekilde davranmak.
¢ Diyaloglar; soru ve cevaplar, alis verisler ve sinerji gerektirir.
e Goriismeler duygularin yaninda gercekleri de igermelidir.

Kisiler alicilarin kendilerine ait satin alma stratejilerini ve bu yapilar1 6grenmeyi
ne kadar ¢ok becerirlerse, satis yeteneklerini de gelistirmelerine o kadar ¢ok katki
saglamis olurlar. Bu yiizden Once alicilarin motive olma, bilgi toplama, karar verme
stratejilerini  nasil  ortaya ¢ikaracaklarini ve kullanacaklarini  6grenmeleri

gerekmektedir.

Ustaca satis meta pozisyonlara gecebilmeyi gerektirir. Once kisinin neden satin
almak istedigini arastirmak ve {riin araciligiyla hangi degerlere, ihtiyacglara ve

sonuglara hizmet edilebildigini 6grenmek gerekir.

Kisiler bunu yaptiklarinda alictyr duruma gore istedikleri yere yonlendirebilirler.
Bu, saticilara, alicilarin izledigi siireclerin seklini fark etmesini saglar. Yani satici,
basta alicinin kendi ihtiyaglarindan, isteklerinden, arzuladigir sonug¢lardan ve mevcut

durumdan haberdar hale gelmesi konusunda yardimc1 olmalidir.

Alictya soru sorarak onu anlamaya calisarak kazan — kazan etkilesimi

kurulabilir. NLP modelini kullanilarak satis yetenegi gii¢lendirilebilir. Bu, NLP’nin
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iletisim konusundaki varsayimlar1 ve alicilarin siire¢lerindeki meta modeli kullanilarak

gerg:eklestirilebilir.66

Insanlar kendilerini biriyle ¢atismada buldugu zaman, atmalar1 gereken ilk adim;
kendilerini o duygunun tamamindan soyutlamak, probleme dahil olan bir insan olarak

dogruyu aramaktan ¢ok geride durmaktir.

Cogunlukla ¢evreyi degistirmek, konuya agiklik getirmek i¢in olabildigince ¢ok
soru sormak yararli olacaktir. Cok soru sormak biitliin durumun daha iyi analiz

edilmesine ve diger insanlarin bakis agilarinin daha fazla anlasilmasina yardimci olur.”’

Pazarlama ve satis ekiplerine kazandirdiklari;

* Miisterinin iletisim dilini kavranarak, hayir demesini 6nleyecek sekilde tiriiniin
sunulmasi,
+ Uriiniin daha fazla kisi tarafindan algilanmasi, begenilmesini ve kabul

gormesini saglayacak sekilde sunulmast,

* Etkin iletisimle, zamanin etkin kullanilmasi ve ¢alisma potansiyelinin

artirtlmas1.%®

3. Catismalar1 Cozmede

Catismalar, bireyin kendisi ilgili i¢sel catismalar olabilecegi gibi kisiler arasi
catismalar gibi dissal da olabilir. Catigmalar, insanlarin farkli zihinsel haritalara, farkls

inang ve degerlere ve varsayimlara sahip olmalarindan kaynaklanirlar.

NLP’nin ugraslarindan biri de =zihinsel ve kisiler arasi c¢atismalardan

kaynaklanan problemlere ¢6ziim bulmaktir. Bunlar, c¢atismalarin entegrasyonu ve

6 L. Michael Hall, “Invigorating Selling Skills with NLP”,
(http://www.nlpanchorpoint.com/HallSales.htm) , From the March 1999 issue of Anchor Point Magazine
%7 John Van Maurik, “The Effective Strategist: Key Skills For All Managers”, Gower Publishing,
England:1999, s.145

68 Mirag¢ Aktuna, “NLP — Neuro Linguistic Programming” (http://www.masterstraining-
int.com/opennlp.htm), Ocak 2002
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algisal pozisyonlar1 degistirme ve Meta model ve sozsiiz iletisim gibi belli bagh bircok

iletisim yetenegini gerektirir.
NLP ile ¢atismalara ulasmada izlenecek yollar;

. Catismay1 igeren anahtar konular1 agik¢a belirlemek.
Catismanin en ¢ok hangi mantiksal diizeyde odaklandigini belirlemek gerekir. Ornegin,

para harcamak ve bitirmek davranig diizeyinde bir ¢atigmadir.
» Catigmayla ilgili tarafsiz olmak

* Sorunun her pargasinin arkasindaki pozitif niyet ve amaci bulmak. Olumlu
niyetin c¢atigmay1 yaratan konulardan daha yiiksek bir diizeyde olmasi gerekecektir. (
Problemi yaratan diisiincenin diizeyinde bulanarak problem ¢oziilemez, daha asagilara
inilmesi gerekir. ) Pozitif niyetler tipik olarak zitliklarla ilgili olmayacaktir. Bireysel
olarak bakildiginda zit goriinse de sistematik olarak bakildiginda tamamlayicidirlar.

Ornegin, para harcamak = gelisme, biiyiime; para biriktirmek = giivenlik.

* Catigma yaratmaktansa paylasilan niyeti gerceklestirmek i¢in diger yollar
arastirmak. Bu, var olan iki segenegin birlestirilmesinden olusabilir fakat yine de en
azindan alternatiflerden birinin ¢atismada bulunan ikisinden de tamamen ayri1 olmasi
daha iyi olur. Ornegin, paranin biraziyla yatirrm yapmak ve birazim tasarruf etmek,
odiing almak, alternatif gelir yaratmak, yatirnm ortagi bulmak, giderleri kiigiiltmek,

boylece para diger alanlara da yatirilabilir.

Hangi seg¢enek veya seceneklerin en fazla etkili oldugunu ve bu seg¢eneklerden
hangilerinin genel niyeti sistematik olarak en olumlu etkileyen bireysel niyetleri

gerceklestirdigini belirlemek.®
NLP ’nin Kisisel Kullanim Alanlart

¢ Kigisel yonlendirme (motivasyon, hedef ve sonu¢ basarisi, engellerin

iistesinden gelme)

% Robert DILTS, “Resolving Conflicts with NLP”, The Article of Month,
(http//www.nlpu.com/article.htm), 1997
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e Ogrenme (igsel olarak; bilingli yeterlilik, inanglar, kendine giiven, dissal

olarak; miisteriler, alicilar, tedarikgiler)

e Egitimde, yetistirmede, sunum yapmada Motivasyon saglamada Degisim

yénetiminde Planlamada Satista Koglukta Gériismelerde™
NLP ’nin Organizasyonel Kullanim Alanlar

Satis elemanlar icin satin alma stratejisini anlamada 6nemlidir ve bu bilgiler

yakin iligki kurma becerilerini artirmada kullanilir.
Miisteri iliskileri ekiplerince miisteri tatmininin saglanmasinda kullanilir.
Pazarlamada temsil sistemlerinin kullanilmasiyla basar1 elde edilir.

Ekiplerine kendi liderlik tarzim1 adapte etmek igin davranigsal esnekligi

kullanan yoneticiler yararlanir.”"
NLP’nin Fonksiyonlari
NLP’nin iligkiler, iletisim ve hedefler olmak {izere ii¢ tane fonksiyonu vardir:
Iliskiler
Organizasyonlar i¢in rekabetin 6nemli sirr1, cogunlukla miisteri iligkisi kalitesine

baglidir. NLP, asagidakilere dayali iliskiler olusturmak i¢in yeni teknikler ve bakis

acilar1 sunar.
e Iliski kurma ve siirdiirmek

e Konugmalarimizi nasil yonlendirecegimizi Ogrenmek. Giiven ve

saygl yaratmak
¢ Esneklik kazanmak

e Yargilamak yerine daha genis agidan bakmak

70 “Neuro-Linguistic Programming”, (http://www.futurepace.co.nz/nlp.html)
! Steve Andreas, “Modeling With NLP”, (http://www.bpxl.com/article3.html), 1999
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Tletisim
Organizasyonlardaki problemlerin ¢oguna yanhs varsayimlar ve yanlis
anlamalar sebep olur. NLP, bu problemlerin ¢ogunu ortadan kaldirmaya ¢alisir.
Insanlarin gercekten ne demek istediklerini kesfetmeye
Insanlarin gercekten ne istediklerini anlamaya
Mesajimizi karsi tarafa dogru sekilde nasil iletecegimize

Olumlu dil kaliplarini kullanarak iletisim kurmamiza yardimci olur.

Hedefler

Is diinyast igin hedef belirlemenin énemi hi¢ yeni bir kavram degil fakat dnemli
olan; belirlenen hedeflerin yerine getirilmesidir. NLP, kimin hedef belirleyecegi ve nasil

yerine getirilecegine ¢oziim bulur. NLP’nin hedef gergeklestirme stratejisi;

Kisisel vaatlerin ger¢ceklesmesine yardimei olan bireysel degerlere niifuz eden

hedefler tasarlamak
Hedefleri gergeklestirmede yeni zihinsel teknikler kullanmak

Hedeflerinizin pesindeyken diger insanlarin size yardimei oldugu ve destekledigi

iligki ve iletisim yeteneklerini garanti edecek nlp tekniklerini kullanmak.”

D. NLP iLE iLGILI KAVRAMLAR

Temsil Sistemleri: Aslinda Ericson’un ¢alismasinda ortaya c¢ikmistir fakat
Bandler ve Grinder araciligiyla daha da ilerlemistir. Her insan bilgiyi farkli duyusal

modellerle temsil eder. insanlarin dili, temsillerini ortaya gikartir.

Goz Haraketleri: Insanlar farkli temsil sistemlerini kullandiklarinda goz

hareketleri de belli yollar izler.

72 Mark Barker, “What is NLP”, (http://www.dalbeattic.com/changemasters/nlp.html)
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Alt Temsil Sistemleri: I¢ temsillerin yapisi igerikle ilgili ayrintilar1 belirler.
Zihnimizdeki resmim rengi, sekli, uzakligi gibi unsurlar1 vardir ve bu unsurlarla

oynanabilir. Ornegin, resmin rengi icerikle ilgili duygularimizin siddetini etkiler.”

Meta Model: Gizli veya bilingsiz bilginin iistlinii agmaya yarayan bir arastirma
yoludur, boylece iletisim daha biitiiniiyle anlasilabilir ve insanlar1 etkileyerek

siirdiiriilebilir.”*

Iyi Yapilandirnlmis Sonuglar: Bircok insan hedeflerini gerceklestirmede
basarisizdir ¢linkii  onlart  gercekten istediklerine gdtiirecek sekilde hedef

belirlememislerdir.

Dilin Yapisi: Eger Meta Model dilini 6grenerek ve bu dili kullanarak
digerleriyle olan iletisimde hizli ve dogru sonuglar elde edilebiliriz. Milton Modeli

ogrenmek etkili iletisim yetenegi kazandirir.

Yeniden Cercevelendirme: Kisinin bir durum hakkindaki diisiincelerini nasil

degistirebilecegini ve giiclendirebilecegini dgretir.

Metafor (Mecaz - Benzetmeler ) : Kisinin kendi diisiincelerini ve diger

insanlarin diisiincelerini degistirmek i¢in metaforlar1 nasil kullanacagi 6nemlidir.

Meta Program: Meta Program, bireylerin ¢evrelerinde dikkat ettikleri seyleri
etkileyen ve davranislarini yonlendiren kaliplardir. “Yaklasan™ insan misiniz, “Kagan”
insan misiniz? Gegmise mi, simdiye mi, gelecege mi uyumlusunuz. Bunlar gibi meta

programlar motivasyon konusunda yoneticilere biiylik kolayliklar saglar.

Inanclan1 Degistirmek: Inanglar, kisinin yapabilecegine inanmadigi seyleri
istemesi konusunda onu durduran seylerdir. Insanlar, genelde inanglarm

degistiremeyeceklerine inanirlar. NLP’yi 6grenerek bu sorun da agilabilir.

Modelleme: NLP’nin varsayimlarindan biri derki: “eger biri bir seyi
yapabiliyorsa, digerleri de yapabilir”. Devamindaki kabul de, “eger bir insan bir

beceriyi Ogrenebiliyorsa, o zaman bagka biri de bu beceriyi ondan modelleyerek

3 Stever Robbins, “What Does the Name Mean?”,(http://www.nlpschedule.com/whats-nlp.html),
Development: April, 1994
7 “What is NLP”, (http://www.flirtzone.com/articles/whatisnlp.htm)
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ogrenebilir”. Modelleme, NLP’nin temelidir ve diger biitliin yetenekleri kullanmay1 ve
Ogretmeyi de igerir. Ayrica eslesme, mantiksal diizeyler, SCORE modeli ve diger bir

cok yararli model ve sistemler de NLP i¢inde yer alir.”

7> Peta Heskell, “What is NLP?”, (http://www.nlpgroup.freeserve.co.uk/whatis.html), 2004
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IKINCI BOLUM

YONETICILIK OZELLIKLERININ
GELISTIRILMESINDE NLP’NIN KULLANIMI

I. ILETiSIM

NLP, iletisimin sonucunun sorumululugunu, iletiyi yapan kisiye ylikler. Bu
durumda yonetici, diger insanlarin iizerinde istedigi etkiyi olusturmak icin gerekeni
yapmaktan sorumludur. Bu yiizden, oncelikle, kafasi bu sonu¢ hakkinda berrak
olmalhdir. Yaptig1 sey ise yaramiyorsa, baska birini suglamak yerine farkli bir sey
yapmalidir.”®

[letisimin amaclar1 sunlardir:

Ikna etmek goriis istemek
Bildirmek eglendirmek
Harekete (ya da hareketsizlige gegirmek ) cesaretlendirmek
Danismak acgiklamak
Etkilemek uyarmak
Gorevlendirmek yatigtirmak

Bilgi almak onermek
Duygular1 anlamak korkutmak
Go6zdag1 vermek Ozetlemek

Raporlar1 hazirlamaya daha 6nce baslamasi i¢in birini ikna etmek
Yeni fiyat politikasinin kuzey bolgesini nasil etkileyecegini agiklamak

Bir raporun yaziminda daha iyi bir yol 6nermek

76 Harry Alder, Yoneticiler icin NLP, cev. Tevfik Ertan, Sistem Yaymnecilik, 1. Basim, Istanbul, Temmuz
1998, s.16
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Satis sonuglarint daha iyi duruma getirmek
Yonetici direktoriin goziine girmeye ¢aligsmak

Departmani yeniden diizenlemek’’

A. TEMSIL SISTEMLERI

Insanlarin beyinlerinde yasadiklar1 diinyanin siibjektif olarak algilanan bigimi ile
algilanmasini saglayan duyularina bagli olarak calisan temsili sistemleri vardir. Gorsel,
isitsel, duygusal temsili sistemlerinin yaninda kokusal ve tatsal temsili sistemler de
vardir. Bu sekilde algilanan siibjektif diinya ile gercek diinya arasindaki fark ne kadar

biiyiikse, sorunlar da o kadar artmaktadir.”

Insanlar bilgiyi duyusal sistemleri araciligiyla kodlar ve depolar, her birey belli
bir duyuyu daha 6n planda tutar. Bir parti diisiiniicek olursa; gorsel insanlar, renkli
kiyafetlere, parlak 1siklara, isitsel insanlar; sesin tinisina, miizigin, konugsmalarin ve
seslerin voliimiine, siren sesine, mutfakta acilip kapanan buz dolab:1 kapagina, dokunsal

insanlar; kalabalikta dans eden ciftlere, yerin dosemesinin yapisina dikkat ederler.”

Kisiler diistinmek icin duyularini ige yonelik olarak kullandigi zaman bunlar
NLP’de temsil sistemleri olarak adlandirilir. Kisiler ya gercek ge¢mis deneyimleri
hatirlarlar yada miimkiin (yada imkansiz) gelecek deneyimi tasavvur ederler. Nasil ki
kisiler diinyay1 sadece tek bir duyu ile yasamiyorsa, temsil sistemleri de tek basina
kullanmazlar. Insanlar diinyayr tiim duyulariyla yasadigi gibi, diisinme de, tiim
sistemlerin zengin bir karigimidir. insanlar yaptig1 her seyde — hatirlamada, planlamada,

6grenmede ve problem ¢ozmede — temsil sistemlerini kullanrlar.®
Visual: (V) Gorsel (G)
Auditory: (A) Isitsel (1)

Kinesthetic: (K) Dokunsal (D)

" Alder, Yoneticiler i¢in NLP..., s.87-88

78 Eren, Cengiz; icerik Sizi Diisiinmek, Beyaz Yaymlari, 1. Basim, Istanbul: Temmuz 1999, .49

” Anne Linden, Unlock the Promise Within Mindworks-NLP Tools For Building a Better Life,
Berkley Books, 2.edition, New York, November 1998, s.55

% Joseph O’Connor ve Andrea Lages, NLP ile Kocluk, ¢ev: Mehmet Zaman, Hayat Yayinlari, 1. Basim,
Istanbul:2004, .87
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Gustatory: (G) Tatsal (T)
Olfactory: (O) Kokusal (K)

Temsil sistemlerinin I¢sel ve Dissal olmak iizere de ayrimi yapilir. Ornegin; eger
kisi bir arabaya bakiyorsa bu digsal gorsel bir durumdur ve (Ve) ile gosterilir. Diger
taraftan eger arabayi zihninde goriiyorsa bu ig¢sel gorsel bir durumdur ve (Vi) ile
gosterilir. Ayrica biren fazla temsil sistemi de ayn1 anda kullanabilir. Miizik dinlerken

(Ae) zihinde birseyler canlandirilabilir bu da i¢sel gorseldir (Vi).*!

Kisilerin karsilarindaki insanla dogru iletisim kurmak i¢in 6nce onun gorsel mi,
isitsel mi, yoksa dokunsal mi oldugunu tespit etmesi ve bu tespite gore bilgileri

aktarmasi gerekir.

Isitsel bilgiler gorsel bir insana anlatilirsa o insanla iletisim kurmak miimkiin
degildir. NLP'de 6nemli olan kisinin kendi beyin giicliniin diisiinmeyen tarafini farkedip

beyinle viicudun tek parga oldugunu anlayabilmesidir.*

Kisiler algilama sistemleriyle baglantili olarak bilingdis1 seviyede de gorerek,
duyarak ve hissederek diisiiniirler. Biitlin duygular 6grenilmistir ve goriinti ile
diisiinenler, ses ile diisiinenler, duygu ile diisiinenler birbirlerinden farklidir. Temsil
sistemleri farkli insanlar farkli disiiniir, farkli algilar ve farkli davranirlar. Temsil
sistemleri arasinda birbirlerini anlayacak dil kaliplar1 kullanildiginda iletisim

kurulabilir. Burada iletisimi, ne anlatildigi degil nasil anlatildig: belirler.®

Cesitli temsil sistemlerine sahip is isyerindeki arkadasliklarda bir takim
aligkanliklara da sahit olunur. Ornegin gorsellerin masalari temiz ve her sey yerli
yerinde diizenli ve ahenk igindedir. Isitsel meslektasimz seslerden rahatsiz olur daha
sakin calisacagi yerleri ya da mekanlar1 arar ya da, daha ¢ok iletisim kurmak igin

masalarin1 arkadaslarinin masalarina yaklastirir. Dokunsal arkadaslarimiz ise nerede

81 Roger Ellerton Phd, “Modalities and Representational Systems”, Renewal Technologies,
(http://www.renewal.ca/nlp10.htm)

82 “Kisisel Uygulamalar”, (http://web.sakarya.edu.tr/~ikkclub/nlp.htm)

8 «NLP ile Miikemmellige Ulagmak”, (http://www.geocities.com/marketing_istanbul/2.html)
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hangi koltuga oturduklarina dikkat ederler. Daginiklik onlar i¢in 6nemli degildir.

Masalar1 ve ¢ekmeceleri karmakarigiktir.

Kisilerin kendilerinin ve baskalarinin temsil sistemlerini anlamalar1 yasamlarini
kolaylastirmalar1 ve kisisel farkliliklar1 anlamalar1 bakimdan 6nemlidir. Unutmamak
gerekir ki, herkes kendisi i¢in dogru olani yapar. Hicbiri dogru ve yanlis; iyi ya da kot
degildir.*

Temsil sistemi malzemelerini (6rnegin goz hareketleri kaliplarini, bilingsiz
hareket secimlerini) kullanan biri asagidaki onermelere uygun hareket ettiginde ve
bunlar1 tanidiginda biitiin sorun ¢oziilecektir: Bir temsil sisteminin gegici degerinin
teshisi ¢ok kisa zaman alir. Bu, kaliplar1 bulunulan zamanki orijinal amaca uygun
davranig1 garantiler; yani tam olarak ifade etmek gerekirse, karsidaki kisinin andan ana
degisen bilingsiz tercihlerini ve stratejilerini (ve yanilgilarini) bilmek i¢in bir tahmin
yontemi olarak kullanilmasi anlamina gelir. Uygulayicinin her otuz saniyede bir strateji
secimlerini (ya da bu muhtesem kaynaklara ulasmak ve kullanmaktaki kusurlarini)

teshis etmek i¢in bir destek olarak bu yonteme bagvurmasi gerekir. 8

1. Gorsel insanlarin Ozellikleri

Bazi insanlar diinyay1r gorsel olarak algilar. Diisiincesi gorsellik iizerine
kurulmustur. Dolayisiyla konusmalarina dikkat ettiimizde gorsellerin konusmalari
sanki bir resim ¢iziyormus gibidir. Kelimeler gorsel kelimeleridir. Gorsel insanlar viicut
hareketlerini ¢ok kulanirlar. Bir sey soruldugunda ne demek istedikleri kelimelerden
cok el kol hareketleriyle anlasilir. Beyinlerindeki sekilleri, resimleri yakalamak i¢in ¢ok
hizli konusurlar, konusmalarina pek dikkat etmezler. Ve sdyleyeceklerini isitsel bir
insandan daha yiiksek perdede ifade ederler. Goz hareketleri sag ve sol iist tarafa gidip
gelir, nefes aliglar1 hizli ve gogsiin iist kesimindedir. Kullandiklar1 mecaz yine gorsel
olarak yapilandirilmistir. Ornegin, “Gelecegi goriiyorum”, “Sonumuz parlak degil”

gibi.*

84 Turgay Biger, NLP Kisisel Liderlik, Beyaz Yayinlari, 1.Basim, Istanbul: Ocak 1999, s.43-44
% «John Grinder ile Bir Roportaj”, (http:/www.nlpdegisim.com/digmak003.php)
% Turgay Biger, Kazanmak Beyinde Baslar, Beyaz Yaynlari, 1. Basim, istanbul: Aralik 2000, s.106
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Gorseller goriintiilerle diislintiler. Goriintii ¢ok fazla bilgiyi icerir hizh
diistintirler. Zihinlerinde olusturduklar1 goriinti motive ediyorsa cesurca harekete
gecerler. Gelecekte yasarlar. Dogru iletisim kurmak igin onlarin zihinlerinde goriintii

olusturmalarini saglamak gerekir."’

Gegmis goriintiileri rahat hatirlayabildikleri gibi, zihinlerinde hayaller de
yaratabilirler. Yaratici insanlar (besteciler hari¢) genellikle bu gruptan ¢ikarlar. Gorsel
seylerden zevk alirlar. Sinema, tv, ¢izgi roman, resim, kitap okumak ortak 6zellikleridir.
Tanistiklar1 insanlarin yiizlerini kolay hatirlarlar. Bir sey anlatirken semalar cizer ya da
harita iizerinde konusurlar. Duygularmi yiiz ifadeleri ile belli ederler. Insanlarla
konusurken g6z kontagi kurmayr sever ve telefon yerine yiiz ylize goriismeyi tercih

ederler.

Is yasaminda girisimciler bu gruptan ¢ikar. Onlarin akillar1 gelecekteki olasi
firsatlar ve problemler {izerine yogunlasir. Olaylar1 bir biitiin olarak gordiikleri i¢in ana
iligkilere ve baglantilara 6nem verirler. Ve bu yiizden de problemlerin nedenlerini ¢abuk
gorlp, hizli karar alirlar. Fikir yiiriitmeyi bizzat o 151 yapmaya tercih ederler. Onlar bir
konuda ikna etmek i¢in gorsel imajlar kullanmalisiniz. Rengarenk, siislii bir mali gérsel

insana satmak kolaydir. *

Iyi gériinmek, giizel giyinmek onlar i¢in dnemlidir. Sizden de aynisin1 beklerler.
Etkilesimi tercih ederler ve diger insanlar1 ve tepkileri gomek isterler. Biiyiilk resmi
gormek isterler ve karar verirken, hafizalarin1 kullanirken resimler kullanirlar.
Insanlarin ne dediklerini pek hatirlayamazlar ve eger onlara ¢ok sayida sozlii talimat ve
ricada bulunursaniz kafalar1 karisabilir. Bununla birlikte eger onlar i¢in zihinlerinde bir

harita veya resim ¢izebilirseniz ne dediginizi daha iyi anlarlar.*

Birisinin goz bebeklerinin biiyiimesi ve odaklanmamis bir sekilde ileriye
bakmas1 onun zihninde resimler olusturdugunu gosterir. Egitimlerde gorsel malzemeleri
g0z hizasimin istiinde bir yere asin. Elinizi ve gozlerinizi yukartya dogru kaldirarak

konuyu anlattiginizda dokunsal dinleyiciler de gozlerini yukari dogru kaldirmak

87 «“NLP ile Miikemmellige Ulasmak”, ( http://www.geocities.com/marketing_istanbul/2.html)
8 «John Grinder Ile Bir Roportaj”, (http://www.nlpdegisim.com/digmak003.php)

% Roger Ellerton Phd, “Modalities and Representational Systems”, Renewal Technologies,
(http://www.renewal.ca/nlp10.htm)
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zorunda kalacaklardir. Boylece ozellikle istatistiksel bilgileri daha iyi anlamalarma

90
yardimci olursunuz.

2. Isitsel insanlarin Ozellikleri

Diger bir diislince sistemi ise isitselliktir. Bu insanlar orta hizda konusurlar.
Konusurken goz hareketleri kulak hizasinda saga sola gidip gelir. Bazen gozleri sol alta
takilip kalir. Ses tonlarina ve vurgulamalaria dikkat ederler. Konugsmaktan biiyiik keyif
alirlar. Nefes alislar1 gogiisle diyafram arasindadir. Kullandiklar1 kelime yapisinda ses,
isitsellik hakimdir. Cogunlukla “Ayni dalga boyunda degiliz”, “Soylediklerine anlam
veremiyorum, kulaga hos gelmiyor” gibi mecazlar kullanirlar. Bu tiir insanlar diinyay1

seslerle algilar. Sesler kendi diinyalarinda diger diisiince sisteminden daha baskindir.”!

Miizigi, radyo dinlemeyi, uzun sohbetleri ve fikir tartismalarini severler.
Insanlarin isimlerini, sdylenen bir kelimeyi yillar sonra hatirlarlar. Birilerine bir sey
anlatirken sekil ¢izmek veya gostermek yerine detayli sekilde anlatirlar. Duygularini ses
tonundaki degismelerle belli ederler. lyi &ykii, fikra anlatirlar. Sesleri giizelse sarki
soylerler. Konusma hizlar1 normaldir. Insanlarla diyalogdan hoslanirlar ama sdzlerinin
kesilmesinden hoslanmazlar. Islerini telefonda halletmeyi severler. Bir isitseli ikna
etmeye calisiyorsaniz kelimelerle ikna etmelisiniz. Ve konusma hizinizi onlarin hizina
getirip, tane tane konusursaniz muhtemelen iyi anlasirsiniz. Is yasaminda iyi yoneticiler

bu gruptan ¢ikarlar. Ciinkii kendi i¢ diyaloglari onlar siirekli detaya karsi uyarir. *2

Ses tonunuzdaki en ufak degisiklikleri bile farkederkler bu ylizden ses tonunuzu
iyi ayarlamaninz gerekir. Dinleyerek ve soru sorarak 0grenirler. Sirali, dizili seylerden

daha iyi algilarlar ve talimatlar1 kolayca hatirlayabilirler.”

Isitseller isittiklerini belli bir ahenge, mantiga oturtarak diisiiniirler. Siirekli
gecmise bakarak dersler cikarirlar, problem c¢ikmasin diye her seyi diizenlemeye,

kontrol etmeye &zen gosterirler, detaylara dikkat ederler. iglerinde "aman problem

% Nil Giin, NLP — Zihninizi Kullanma Kilavuzu, Kuraldis1 Yayincilik, 14. Baski, Istanbul: 2002, 5.77
! Turgay Biger, Kazanmak Beyinde..., s.107

92 «“John Grinder Ile Bir Roportaj”, (http://www.nlpdegisim.com/digmak003.php)

% Roger Ellerton Phd, “Modalities and Representational Systems”, Renewal Technologies,
http://www.renewal.ca/nlp10.htm
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¢ikmasm" diyen bir ses vardir.’* Boylece titiz ve temkinli bir yonetici tipi ¢ikar
karsimiza. Ama bu kisiler gelecek vizyonuna sahip olmadiklart i¢in sadece kurulu
diizeni 1yi yoOnetirler. Bu insanlara sevginizi gorsel seylerle degil, kullandigimiz

kelimelerle belli etmelisiniz.

3. Dokunsal insanlarin Ozellikleri

Aktif olmay1 severler. Sporcular, hamarat ev hanimlari, zanaatkarlar,
sanatcilarin  ¢ogu bu gruptandir. Isimleri ve yiizleri degil olaylar1 ve duygular
hatirlarlar. Duygularmi viicut dili ile belli ederler. Elleri kollar1 hep hareket eder. Isleri
adim adim yaparlar ve yaparak 6grenirler. Duyguyu hissetmek zaman aldig1 icin yavas
konusurlar. Insanlarla iliski kurarken sarilmayi, el sikismayi, omuza dokunmayi
severler. Bu kisiler o an1 yasarlar. Yaptiklari isi tutkuyla yaparlar ama islerine miidahale
edilmesini sevmezler. Bu kisiler icin i yerinde iliskiler ¢cok Onemlidir. Gegmisteki
problemlerden ders almak ya da gelecekte olacak degisimler onlart pek fazla
ilgilendirmez. Hep insanlarin yaninda olmak isteyen, sevgi dolu, hayir diyemeyen

kisilerdir. Birine hakli oldugu halde hayir dese bile bir siire sonra iiziliirler.””

Dokunsallar duygulariyla yasarlar ve bugiinde yasarlar. Gegmisten ders almaz,
gelecegi planlamazlar, simdiyi yasarlar. Bu bana keyif mi veriyor act m1 veriyor diye

diisiinerek tercih yaparlar.”

Dokunsallarin is alanllar1 yaygindir: psikolog, fizik terapisti, sosyal hizmetli,
dansci, aktor, marangoz, profesyonel sporcu, halkla iligkiler uzmani, turizmci,

danigman, satis elemani, terapist, reklame1 vb.

Basarili motivasyoncular kinestetik boyutu gelismis kisilerdir. Aslinda
duygulara hi¢ ihtiyag duymayan is tiirii yok gibidir. En duygusuz is gibi goriinen finans
sektorliinde bile yiikselis yada diistislerde yatirimcilarin duygusal tepkilerinin rolii

bityiiktiir. Ekonomik krizin ardinda bir bakima duygularin krizi yatar.”’

% “NLP ile Mitkemmellige Ulasmak”, (http://www.geocities.com/marketing_istanbul/2.html)
% «John Grinder ile Bir Roportaj”, (http:/www.nlpdegisim.com/digmak003.php)

% «NLP ile Miikemmellige Ulagmak”, (http://www.geocities.com/marketing_istanbul/2.html)
*”Nil Giin, NLP — Zihninizi..., s.86
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B. BASKALARININ TEMSIL SISTEMLERINIi BULMAK

Bu alt sistemlerin iletisimdeki Onemi, insanlarin diinyaya iliskin haritalarin
olusturmada kullandiklar1 sistemler olmalarinda yatmaktadir. Bu ylizden, iletisim
kurarken, oteki insanin nasil diisiiniip hissetiginin algilanisi, bu bes duyudan ve onlarin
alt sistemlerinden olusan bir modele dayandirilir. insanlar iclerinde ne gériiyor, duyuyor
ve hissediyorlar? Genellikle herkesin, O0rnegin goriintiilerle mi yoksa seslerle mi

“diisiinecegi” konusunda bir tercihi vardir.”®

G0z hareketleri, kullanilan temsil sistemini bulmada en kolay ve en hizli yoldur.
Bundan bagka insanlarin viicutlari1 kullanma bi¢imi, kullandigi kelimelerin yapisi,
isitsel, gorsel ve dokunsal agirlikli olup olmadigi; konusma hizi, temposu ve voliimii

diger sistemler olarak sayilabilir.”

1. Dildeki Ipuclar

Kullanilan kelimeler ¢ok énemlidir. Insanlar beyinlerine derin yapida kodlanmis
tecriibeleri yeniden islerken dogal olarak o igerik i¢in kullandiklar1 ana temsili
sistemleri i¢inde bilgileri yeniden geri cagirmaya baglarlar. Bu tecriibelerini ana temsili
sistem i¢inde anlatirken kullandiklar1 duyulari ifade eden kelimeleri kullanirlar. Bu
acidan bakildiginda kelimelerin ses olarak ve anlam olarak 6nemlerinden baska, temsili
sistemler ile baglantili, gorsel, isitsel, dokunsal, kokusal ve tatsal anlamlar1 oldugu

anlagilir.

a. Sozciikler
Gorsel (G): Bakmak, ag1, gériinmek, gostermek, riiya, incelemek, resim, sahne,

gormek, bakis, sahit, hayal meyal, 151k tutmak

Isitsel (I): Anons, duyulabilir, iletisim, konusma, duymak, bahsetmek,
dinlemek, bagirmak, haykirmak, espri, sdylemek, ses, vokal, ton, anlatmak, helal olsus,

hele siikiir,

% Alder, Yoneticiler..., s.104
% Bicer, NLP Kisisel...,s.51
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Dokunsal (D): Aktif, etkili, vazgecilmez, dayanilmaz, duygulu, hissetmek,
giiclii, akis, saglam temel, asmak, 1sitmak, tutmak, yetenek, basing, diizen, karistirmak,

tansiyon, dokunmak, dayanilir, diizensiz
Kokusal (K): Aroma, esans, koku, tatli, aci, tozlu, terli
Tatsal (T): Ac, tath, baharatli, leziz, keskin, tuzlu, biberli, tatsiz

Belirsiz: Harikulade, hareket, yaratmak, planlamakkarar vermek, bilmek,

hazirlamak, yonetmek, tekrar, organize etmek, diisiinmek, yapmak, anlamak, asik

olmak.'®

Gorsel (G): Ortaya ¢ikmak, parlak, net, acik, odaklanmak, hayal, bakmak,

dikkat etmek, gdzlemlemek, resim, bakis acisi, ekran, gormek

Isitsel (I): Olusturmak, tartismak, agiklamak, duymak, goriismek, anmak, ses,

sozli, ¢1glik, konusmak

Dokunsal (D): Aktif, duyusal, hissetmek, etki, baski, icli, stres, dokunmak.'”!

b. Deyimler

Gorsel: Ne demek istedigini gormek, fikre yakindan bakmak, g6z géze gelmek,
benim kor noktam, 151k tutmak, hayatina renk gelmek, dyle goriinmek, gelecegi parlak

goriinmek, kafasinda simsek ¢akmak, goniil gozii, goz bebegim.'*

Isitsel: Ayni dalga boyunda olmak, sagir edeceksin, kelimesi kelimesine, dilini

tutmak, esi benzeri duyulmamus, s6ziin gelisi, agik secik, ayn1 telden ¢almak.

Dokunsal: Temasa gecmek, bir diistinceyi kavramak, gerilim vardi, sicakkalpli
insan, soguk kanli olmak, vicik vicik bir hava, parmak basmak, kendini tutmak, diiz bir
ifade, yiiregine dokunmak, sicak tartisma, yumusak zemin, iliklerine kadar hissetmek,

bam teline dokunmak, altin1 kazimak.

100 Eren, a.g.e., 5.55-56
1" Sally Dimmick, Successful Communication Thorough NLP, Gower Publishing, England, 1995, 5.16
102 O’Connor, ve Lages, NLP Ile ..., 5s.268
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Kokusal - Tatsal: Pis koku yaymak, ac1 regete, tatli bir insan, ac1 bir yorum,
isin kokusunu almak, payina diiseni almak, tath dil, tadina varmak, les gibi kokmak,
yenilir yutulur olmamak, c¢icek gibi olmak, eksi eksi kokmak, agzinin tadini1 bilmek,

agzina layik olmak'®
Ornegin ii¢ farkli insanin bir arabayu tarif ettiklerini diisiinelim.

Gorsel: “O kadar iyi dizayn edilmis bir araba ki i¢im eridi. Renkler uyumlu ve
muntazam. Arabanin goriintiisii tam istedigin gibi. Son derece modern goriiniimlii,

camurluklar degisik, gorsen aklin durur...” gibi ifadeler kullamnur.

Isitsel: “Miithis bir motoru var. 200 beygir giicii. Yildirrm hiziyla gidiyor.

Kendimi yaris pistinde sandim. Ne gii¢lii motor ama...” der.

Dokunsal: “Cok giivenli bir araba. Insan koltuga oturdugunda kendini giivende
ve rahatlamis hissediyor. Bu araba bana huzur veriyor, koltuga oturdugumda cok

degisik hislere kapiliyorum...” der.

Eger bir satis temsilcisi kendi temsil sistemini kullanarak arabayi satmaya
kalkarsa c¢ogunlukla ancak kendi gibi diisiinme sistemine sahip insanlar1 etkiler.
Miisterilerin nefes alma, yiirlime seklini gézlemlemek, goz hareketlerine dikkat etmek
gerekir. Araba hakknda konusmadan 6nce gene bir arabada en ¢ok aradig1 ya da mutlu
oldugu durumu sormak, konusma hizina, kullandig1 temsil sistemlerine, mecazlara ve
kelimelere dikkat etmek gerekir. Miisterinin algi ve temsil sistemini kavradiktan sonra
ona kendi diliyle hitap etmek gerekir. Burada yapilan, kisinin karsisindakiyle ayni dili
konusmasi, uyumlu bir iletisim i¢in gerekli kanali bulmasi ve ortak bir dil
olusturmasidir. Bu yalniz araba satarken degil her tiirlii iliskilerde de bir iletisim teknigi
olarak kullanilabilir. NLP’nin ilkelerinden biri, iletisimin kisinin ne anlattifi degil,

karsidakinin ne anladigi ve kisiye verdigi yanit oldugunu belirtmektedir.'

103 O’Connor, ve Lages, NLP ile ..., s.270
1% Biger, Kazanmak..., 5.54-55
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2. Beden Dilinin Ipuclan

Kullanilan kelimelerin yani sira, beden dilinin ve ses karekteristiklerinin tercihi
de o anki diisiinme bi¢imini yansitir. Bu sozsiiz ipucglarindan haberdar olununca, is
arkadaslarinin ve iletisim halinde olunan diger insanlarin duyusal tercihlerini bilmek
acisindan daha iyi bir konuma sahip olunur. O zaman, bunlar1 uygun davranislarla

birlestirmeye baslanabilir ve boylece uyumlu iligkiler daha ¢ok gii(;lendirilebilir.105

Hig¢ kimse beden dilinin ifadelerinden kacamayacagi veya bunu bastiramayacagi
i¢in, bu dili 6grenmeye calismak ¢ok yararlidir. Boylece, kisi kendi diinyasini yansitma
bicimini ve birlikte yasadigi insanlarin i¢ diinyalariyla ilgili dnemli bilgilere sahip olur.
Aslinda her insan, beden dili konusunda bildigini diislindiigiinden, ¢cok daha fazlasini

bilir.

Eger beden diline Onyargisiz ve cesaretle yaklasilirsa birgok goriigme ve
kargilasmanin sonucunu basarilt kilmak miimkiin olur. Duygularin ve diisiincelerin
kelimelere dokiilmedigi durumlarda bu ¢ok acik olarak hissedilir. Boyle anlarda bakis,
basin bir doniisii, kavrayan bir jest, savunucu bir mimik binlerce kelimeden fazla anlam
tasir. Insanlar kelimeleri, cogunlukla gercek duygu ve diisiincelerini ortmek igin

kullanirlar.

Sosyal statli ve bir grup i¢indeki hiyerarsi; bireyin kendisini bir grup i¢inde
algilayisi, grubun yapist ve insanlara toplumsal konumlarimi beden dilleri ile
yansitmalarindan anlagsilir. Beden dilinin kelimelerden ¢ok daha kolay anlasilma 6zelligi
ise hi¢ degismez. Insan hayat boyunca ¢ogunlukla farkinda olmaksizin giinliik beden
dilini son derece etkili olarak kullanir. Ancak bedenini, kelimeleri kontrol ettigi gibi
kontrol edemez. Insanlarin bedeni olaylara veya durumlara karsi ¢ok daha fazla
kendiliginden tepkiler verir. Gergek duygu ve diislinceleri kelimelerin arkasina
gizlemek belki miimkiindiir, ama beden dilini gizlemek c¢ok kere miimkiin degildir,

beden esastir.

195 Alder, Yéneticiler i¢in..., s.105
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Son olarak, insanin kendini dis diinyaya karsi ortaya koyus bi¢ciminin temelini
goriis agikligini, bir baska degisle merkezini kullanma bi¢imidir. Baska hicbir 6zelligine
bakmaksizin, sadece gogiis acikligina bakarak bir insanin kisilik yapisi ve iginde

bulundugu durumu konusunda bilgi sahibi olmak miimkiindiir.'®

Sedece beyinle degil, tiim viicutla diisiiniiliir. Akil ve bedenden olusan tam bir
sistem s6z konusudur; viicudu etkilemeksizin diisiinmek imkansizdir. Belli sekillerde
diisinmeye yardim etmesi ic¢in viicut duruslara, jestlere ve nefes alma kaliplarina
sokulur. Asagidaki isaretler genellemeler olup, her durumda gegerli degildir. Bazi
insanlar ¢cogu kez dille ve soyut sembollerle diisiiniir. Bu diisiinme tarzina ¢ogu kez
“dijital” denir. Bu sekilde diisiinen kisinin tipik olarak ¢ogu kez kollar1 6niinde bagh bir
sekilde dik bir viicut durusu vardir. Nefes aliglar1 s1§ ve kisitlidir; konugsma monoton,
cogu kez parca parcadir; tipik sekilde rakamlarla, istatistiklerle ve mantiksal ifadelerle

konusurlar.'"’

1067 uhal fler, “Beden Dili”, ( ht'tp://www.sosyalhizmetuzmani.org/bedendiliteorisi.htm), 15 Ekim 2003
107 O’Connor, ve Lages, NLP Ile ..., s. 263
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Tablo 1: Temsil Sistemleri ve Fizyoloji 108

Temsil Sistemleri Ve Fizyoloji
Gorsel Isitsel Dokunsal

Durus ve Bas yukarida. | Cogu kez orta Bas asagi

jestler Cogu kez (mezomorfik) viicut tipi. |diigmiis, viicut
boyunda Sanki miizik dinliyormus |egik pozisuonda.
olmak lizere | gibi ritmik viicut Yuvarlak
viicutta daha | hareketleri olabilir. Bas, |omuzlar, bas
cok gerilim telefonda konusma asagida,
vardir. pozisyonunda (el kulagin | gevsemis kas

iistiinde) diistiniirken saga | tonu, karna ve

dogru yatik olabilir. orta ¢izgiye
dogru el hareketi
yapabilir.

Nefes alma GOgsiin st Gogsiin orta kisminda Karindan derin
kisminda diizenli nefes alip verme | nefes alip verme
yiiksek s1g
nefes alip
verme

Ses tonu ve Genellikle Melodik ton, tok sesli, Diisiik ve daha

temposu hizli konugma, |orta hizda. Cogu kez derin tonalite,
yiiksek net ses | ritimli yavasg ve
tonu yumusak, cok

sayida
duraklamalar
var.

G0z hareketleri | Odaksiz yada | Kulak hizasinda ya da Asagi ya da sag
saga veya sola |asagida, orta cizgide alta, orta
dogru yukari cizginin altinda

Kaynak: O’Connor, ve Lages, NLP ile ..., s. 264

Insanin merkezini kullanma bi¢imini ve temel beden durus 6zelligini tanimanin
sagladig1 en onemli yarar, yalnizca ¢evredeki kisileri dogru degerlendirmek degildir. Bu

ozelliklerin farkinda olmak, kisinin kendi hayatinda ¢ok temel degisikler yapar. insanlar

108 O’Connor, ve Lages, NLP ile ..., s. 264
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biiyiikk ¢ogunlukla iclerinden geldigi gibi davrandiklarini digiiniirler. Oysa yakin
zamanda yapilan arastirmalar, “Insanlar hissettikleri gibi davranmaktan ¢ok,

davrandiklar1 gibi hissetiklerini” ortaya koymustur.

Cani sikilan bir insanin kaglari ¢atik, yiizii asik, omuzlar diisiik ve merkezi
kapalidir. Herkes sik sik sebepsiz bir can sikintisi yasar. Oysa kisinin ¢ok kere kaslarini
cattig1, yiiziinii astig1 ve omuzlarinm diisiirdiigii, merkezini kapattigi i¢cin caninin sikildigi
diisiiniilmez. Insan hangi davramisim dislatirsa, bir siire sonra beden kimyasinda
meydana gelen degisikler sebebiyle o yonde duygular yasamaya bagslar. Sikintili bir

insan gibi davranmak i¢ sikintisinin artmasina sebep olur.

Beden dilindeki en benzer ifadeler canlilig1 ve i¢ dengeyi korumaya doniik temel
psikolojik durumlarla ilgilidir. Korku, kizginlik, hiiziin, nefret, mutluluk, dikkat, ilgi,

uyku, gerginlik, siddet bu durumlarin en belirgin olanlaridir.'”

3. Goz Hareketlerindeki ipuclar

gorsel gorsel
tasarlanan hatirlanan
isitsel isitsel
tasarlanan hatirlanan
dokunsal i¢csel diyalog

Sekil 1: Go6z Hareketleri Ve Anlamlari

Kaynak: Robert Dilts, “Eye Movements And NLP”, The Article of The Month,
(http://www.nlpu.com/Articles/artic14.htm)

' {ler, a.g.m.
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Yukari ve sola (Gorsel hatirlanan): Gorsel olarak gecmis tecriibeler hatirlandiginda sol
yukar1 bakariz.

Yukari ve saga (Gorsel tasarlanan): Gorsel olarak resim veya olay tasarladigimizda sag
yukar1 bakariz

Sol yana (Isitsel hatirlanan): Gegmise ait sozler, sesler hatirlarken sol yana bakariz.
Sag yana (Isitsel tasarlanan): Sozler ve sesler kurgulaniyorsa sag yana bakariz

Asag ve sola: Kisi i¢ diyalog halindeyse sol asag1 bakar.

Asag ve saga: Kisi dokunsal olarak bazi hisler yasiyorsa sag asagi bakar.'"

Goziin sol iist tarafa bakmasiyla kaydedilmis hafizdan gorsel bilgi, sag tist tarafa
bakilmasiyla yaratilan hafizadan bilgi ¢ekilir. Gzlerin bu yondeki hareketleri insanlarin

%95'inde aynidir.""!

Insanlar diisiiniirken, birseylerin icinden ¢ikmaya calisirken, karar verirken
gozlerini hareket ettirirler. G6z haraketleri ruhsal yapiyla baglantilidir. G6z hareketleri
bir insanin nasil diisiindiigiinii, diisiincelerinin beyninde hangi sekilde temsil ediliyor

oldugunu gosterir. Resimler, sesler, kelimeler ve duygular olarak sekillenirler.'"?
G0z haraketlerini isabetli algilamanin belirli ti¢ zamani1 vardir:

Kisi konugsmaya baslamadan hemen oOnce, kisi aranizdaki mini sessizlik

e < 113
anlarinda diisiiniirken, sorunuzu sordugunuz andan hemen sonra.

NLP ile ilgili en onemli seylerden biri, baskalariyla nasil daha kolay ve etkin
iletisim kuracagimizi 6gretmesidir. Goz erisim ipuclari, birinsanin hayalindekilerle mi,
duyduklartyla mi, kendiyle konusarak veya duygular1 araciligiyla m1 diislindiiglinii
gosterir. bu bilgileiri edinmek, onlarin mevcut diistinme tarzlartyla daha etkin bir
sekilde eslestirennbir yolla iletisim kurmamiza olanak saglar. Goz hareketlerini anlamak
biraz pratik ister ¢iinkii bazi insanlarin goéz hareketleri yavas olmasina ragmen
bazilsarininki ¢ok dinamik, hizli ve dikkat edilemeyecek kadar farkli olabilir.
Uygulamalar:

10 Robert Dilts, “Eye Movements And NLP”, The Article of The Month,
(http://www.nlpu.com/Articles/artic14.htm)

"1« Goz ve Beyin Arasindaki iliski”, (http:/web.sakarya.edu.tr/~ikkclub/nlp.htm)

"2 1 inden, a.g.e., 5.49

3 Nil Giin, NLP ile Satis Ve Pazarlama, Kuraldist Yayncilik, Istanbul: Ekim 2002, s.102

52



Uygulama 1: Daha etkin diisiinmek i¢in kullanilabilir.

Bir yonetici de daha etkin diisiinmek ic¢in, ayrica bir seyi hatirlamak igin

gozlerini sol yukari kaldirabilir.

Uygulama 2: Ne zaman susup ne zaman konusulacagi ayarlanabilir. Eger bir
insan gozlerini hareket ettirirken konusulursa onun diisiincesini yarida kesilir ve bu da

etkilesimi yavaslatir.
Uygulama 3: Ihtiyaglarmi saptamak igin kullaniriz.
Ornegin, isletmenizde bir sunum var;

e insanlarin goz haraketleri son derece gorsel olduklarim isaret ediyorsa o
zaman resimlerle diisiinmek isteyeceklerdir ve sunumunuz brosiirler, fotograflar, power

point ler gibi gorsel araglara dayanmalidir.

e insanlarm géz haraketleri cogunlugun istsel oldugunu gosteriyorsa, onlar
duygulardan veya grafikler, tablolar gibi gorsel araglardan etkilenmeyeceklerdir, onlar
kat1 gercekerden ve rakamlardan etkileneceklerdir. Ayrica sorularla konusmacinin

sOzlnii kesmek isteyeceklerdir.

e Eger goz haraketleri ipuclar1 dokunsal olduklarini gosteriyorsa olaya dahil
olmak isteyeceklerdir, bu yiizden onlar yardim etmeye, birlikte caligmaya davet
edilebilir. Olgiilii bir ses tonuyla konusulmali, sunumu kisa kesmeye calisiimal1 ¢iinkii

20 dakikadan sonras1 onlara fazla gelir.

Uygulama 4: Dil

Ornegin bir c¢alisan veya miisteri bir gorsel ise oncelikle resimlerle
diistiniiyordur, bu durumda miisterinin fikrini veya iiriin hakkinda ne hissettigini veya
kulaga nasil geldigini sormak pek yararli olmayacaktir. Onlara nasil goriindiigiinii

sormak ¢ok daha iyi olacaktir.
Uygulama 5: Onlarin kisisel alanlar

Goz haraketleri kisisel alan ihtiyaglar1 hakkinda bilgi verir. Son derece gorsel

olan insanlar, onlardan yeterince uzak durulmasindan hoslanirlar, boylece digerlerini
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biitiin olarak gorebilirler ¢ilinkii biitiiniiyle izleyerek bilgi edinirler. Bu yiizden onlardan

biraz uzakta yer alinmalidir.

Genelde duygularniyla diisiinenler kisiye dokunabilecek kadar yakin olmayi

isterler, kollarin1 dokundururlar, genellekle kisinin omuzlarina dokunurlar.

Icsel isitsel insanlar kisinin kendisinden ve beden dilinden minimum derecede
haberdar olmak isterler. Ciinkii rakamlar ve gercekler onlar i¢cin onemlidir. Bu tiir
insanlar, karlisindaki kisi konusurken sikca arkaya bakarlar ve karmasik konulari

konusurken gozlerini sik¢a kirpistirirlar veya birkac saniyeligine kapatirlar' '
C. ALT SISTEMLER

Insanlarin zihni deneyimlerini kodlayarak depolar, duyular1 detaylandirarak
kayda gegcirir. Bu detaylardan herhangi birini degistirildiginde, yarattigi duygu da

tamamiyla degisir.

Gorsel, isitsel ve kinestetik kanallara temsil sistemleri, bu sistemlerin detaylarina
da alt sistemler denir. Iste bu alt sistemlerde yapilan degisiklikler, deneyimleri de

degistirecektir.'"”

Kisi kendini belirli bir durumda canlandirirken iki farklt durum s6z konusudur:
Kendini ya kendi goziiyle, ya da baska birinin bakabilecegi gibi goriir. Bu iki farkl
gorme biciminden, ilki “ilgili,” digeri “ilgisiz” diye adlandirilir. Kisinin gercek yasamda

diinyaya bakis1 elbette her zaman igin ilgilidir.''®

Genelikle olumlu deney ve temsillerde temsil sistemini meydana getiren alt
sistemler paralellik tagirlar. Bu durumda gorsel alt sistemler, parlak, yakin, biiytik, canli,
isitsel yonden ritmik, yiliksek tonda, ahenkli; dokunsal alt sistemler ise yogun, sicak ya

117

da 1liktir ve kisi olayin i¢indedir. (ilgili ). " Dogal olarak, ac1 veren anilarin goriintiileri

kiigiik, uzak ve sisli olacaktir, sesler de net gelmeyecektir. Ozellikle, hos olmayan

"4 Reg Connolly, “The NLP Eye Accessing Cues”, The Pegasus NLP Newsletter,
(http://www.pegasusnlp.com/nlp_eye_accessing_cues.htm), Issue 09, 4 January 2002

''* Giin, NLP — Zihninizi..., s.181

16 Harry Alder, Sinir Dili Programlamasi, cev. Zarife Biliz, Sistem Yayincilik, 2. Basim, Istanbul,
Haziran 1998, s.63

"7 Biger, NLP Kisisel....s. 61
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cagrisimlar ilgisiz olacaktir. Yani, kisi kendini sahnenin disinda, olayr izleyen bir
gbzlemci gibi goriir. Bu, kisinin bir seyi memnun edici ya da aci1 diye ifade etme
durumunu olusturan alt sistem bilesimidir ve kisiye 6zgiidiir; icinde oldugu ruhsal

durum, kisinin gercekten nasil hissettigini belirler.''®

Alt sistemleri degistirmek; bir ani, gelecekteki bir olay1 ya da bir sey hakkindaki
bir diislinceyi olusturan temsilleri tam anlamiyla degisime ugratmaktir. Hangi alt
sistemlerin kisiyi gliclendirdigini, olumu, gii¢ kazandiric1 durumlarda yinelenen bir
kalib1 olusturan ayrintili 6zellikleri kavradiktan sonra, kisinin yapmasi gereken tek sey,
onu giicsliz kilan alt sistemlerin yerine, birer birer gii¢ kazandiran alt sistemleri

koymaktir.'"’

Eger bir durumdan kurtulmak isteniyorsa yapacagi onemli is kendisini
olayla ilgisiz duruma getirmektir. Bir kere kendini i¢ hayalin i¢inden c¢ekip alarak,
izleyen durumundan izlenen haline geldiginde duydugu acilar ve olumsuzluklar bigak
kesmig gibi olacaktir. Alt sistemler, olumlu deneyler daha gii¢lii ve daha olumlu hale
gelmek i¢in de kullanilabilir. Alt sistemleri olumlu yonde gelistirilirken durumun ilgili

olmasina dikkat etmek gerekir'*’

Iletisim insanin varolma siirecidir. Bu siirecte kendini kesfetmek, yasamin
anlamini ve keyfini yasamak, i¢indeki sevgiyle evrenle akip gitmeyi 6grenmek vardir.
Yenigagda NLP (neuro linguistic programming) sinir sisteminin dille modellenmesi
yoluyla davranig ve aligkanliklarin yeniden programlanarak, yapilan is ve olaylara
verilen anlamlarn degistirerek davranislar1 degistirme teknolojisi sunmaktadir. Kiginin
bilingalt1 ile dogrudan iletisim kurarak kendisiyle yiizlesmesini, diger insanlar1 da
anlayarak yasamla dogru iletisim kurmasini saglamaktadir. Bilingaltinin iki 6nemli
gorevi vardir, kisiyi hayatta tutmak ve mutlu olmasini saglamaktir. NLP 6gretisine gore

her davranigin bir yapis1 vardir.

Gergek diinya zihinlerde olusturulan algi ve ig¢ filtrelerinden siiziilerek farkli bir
anlam kazanir. Bu filtrelerden ilki "evrensel modelleme" denilen silme, bozma ve
genellemelerdir. Beyin kendisine ulasan saniyede 2 milyon veriden en fazla 7 tanesini

secerek algilar, digerlerini siler. Segici algilama konulara yogunlagsmay1 saglar.

18 Alder, Sinir Dili..., s. 64-65
9 Alder, Sinir Dili..., s. 65
120 Bicer, NLP Kisisel..., s. 65
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Herkes gormek istedigini goriir, duymak istedigini duyar. Yani, kisi gercege
gore degil zihinde yaratilan senaryolara gore algilar. Bilingalt1 genellemeler yaparak ve
dogdugu andan itibaren kimligin olustugu 25 yasina kadar kalic1 bir sekilde 6grenir.
Ogrenmeler igeriksiz ya da somuttan soyuta genisleyebilen kavramlara déniiserek
disaridan gelen bir harakete geciricinin, goriintii , ses, sicaklik, koku, vs. gibi o andaki
ruh hali ile eslesmesiyle beyne kodlanir. Bes duyu ile dis diinyayr algilanir, silme,
bozma, genelleme ile sdzciiklere doniistiirerek dilde derin yapi olusturulur. Ifade
ederken dildeki derin yap1 tekrar silinip, bozulup, genellenerek dilde ylizey yapiya

dontstiiriliir.

Dil, sozciikler tecriibeyi aktarmak icin yeterli degildir. Tecriibe dile, dil
kavramlara dokiiliir ve kisi bir siire sonra kavramlarla diisiintir. Kisi ne kadar soyutlarsa

gercek diinyadan o kadar kopmaya baslar.'!

2layLp ile Mitkemmellige Ulagsmak”, (http://www.geocities.com/marketing_istanbul/2.html)
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Tablo 2: Alt Sistemler Kontrol Listesi

Gorsel

(Cerceveli mi panoramik mi?

Uzak m1 yakin m1?

Siyah beyaz mi1 renkli mi?

Hareketsiz mi hareketli mi?

Iki boyutlu mu ii¢ boyutlu mu?

Solgun mu parlak m1?

Bulanik mi1 net mi?

Los mu aydinlik m1?

Isitsel

Ses sayist (kimin, kimlerin sesleri; miizik var mi, giiriiltii var m1?)

Geldigi yer (uzak, yakin, dniinitizden, arkanizdan, yaninizdan?)

Stereo mu, mono mu?

Tempo (hizli m1 yavag mi?)

Net/ugultulu

Voliim (algak m1 yliksek mi?)

Ritmik mi dizensiz mi?

Sirekli mi kesik mi?

Ince mi kalin m1?

Dokunsal

Konum (duygu bedeninizin hangi bolgesinde?)

Basing (yumusak mi1 sert mi?)

Siire (ne kadar stirtiyor? Siirekli mi kesik kesik mi?)

Yogunluk (giiglii mii zayif mi1?)

Is1 (sicak m1 serin mi?)

Nem

Doku (piiriizlii mii kaygan mi1?)

Koku/Tat

Kaynak: Giin, NLP — Zihninizi..., s.187
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II. UYUM YARATMAK

Iletisimin gercek anlami insanlarla uyum saglamaktir. Uyum kisinin karsisindaki
kisinin dikkatini tutabilme ve giiven duygusu yaratabilme yetenegidir. Ozel yasamda
insanlar sevdikleri kisilerle goriisiir, sevmedikleri kisilerden uzak dururlar. Ama is
hayatinda boyle bir likks yoktur. Satis yapmak isteniyorsa miisteriyle uyumlu olmak
gerekir. Huzurlu bir calisma ortami igin is arkadaslartyla uyumlu olmak &nemlidir.
Insanlarin ortak dzelliklerine vakif olunmasi halinde uygulanabilir tekniklerle uyumun
her insanla saglanabilecegi goriiliir. Bazi insanlarla dogal olarak yakalanan uyumu
gerektigi zaman her insanla kurulabilecegini bilmek, is hayatinda ve 6zel yagamda ¢ok

biiyiik farkliliklar olusturacaktir.'**

Kisinin baska bir insana yaklasim tarzi, ilk kelimeleri ve hareketleri, genellikle
ilk goriismenin tliimiiniin “anahtar1” ile ayni sesi tasir. Eger birisi ile ciddiyetsiz bir

sekilde konugmaya baslanirsa, goriismeyi baska bir anahtara tasimak oldukga giic olur.

Unutmamak gerekirki, kiginin karsisindaki “duruma ayak uyduracak’tir. Kisinin
temin edecegi sahneye uygun olan rolii oynayacaktir. Tim goriisme boyunca

savunmada kalmak istenmiyorsa, 6ziir diler bir tutumla baslamamakta fayda vardir.'*

NLP’nin kigiler arasi iligskilerde en 6nemli stratejisi “uyum”dur. Uyum iyi bir
iletisimin olmazsa olmazidir. Eger insanlar karsisindaki insanla bir uyum
yaratamamigsa ondan kendisine karsi samimi davranmasini beklememelidir. Ancak bu
uyumu yarattiktan sonra onunla iletisim kurabilir ve onu yonlendirebilir. Aksi takdirde
her yonlendirme gayretinde direngle karsilasilacak demektir. Bu takdirde yonlendirme
girisimlerimizin ¢atigmaya donmesi miimkiindiir. Uyum yaratmanin yolu fiziksel
Ogeleri kullanmaktan gecer. Bunun i¢in oncelikle karsidaki insanin viicut hareketleri,
durusu, mimikleri, ses tonu, temposu ve hatta nefes alma hiz1 ve bigimi incelenmelidir.
Daha sonra yapilmasi gereken eslesmedir. Eslesme gerceklestiginde yonlendirme

kolayca miimkiin hale gelecektir. Bazen de yine bu yontem eslesmemek igin

12 “Perception,. Dimepsion, Reeducation”, (http://www.pdr.com.tr/pdrint/ozel/nlptkn.htm) .
'3 1 es Giblin, insan iliskilerinde Kendine Giiven Ve gii¢ Elde Etmenin Yollari, ¢ev: idil
Giipgiipoglu, Sistem Yayincilik, 6. Basim, Istanbul: Ekim 1999, .56
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kullanilabilir. Ornegin bir topluluktan ya da kisiden kirmadan ayrilmanin gerektigi

durumlarda bu strateji kullanilabilir.'**

NLP’de uyum kelimesi, karsilikli gliven duymaya ve 6zen gostermeye dayanan
iliskiler i¢in kullanilir. Uyum, esasinda karsimizdaki kisilerin kendi diinya modellerinde
onlarla bulusabilmektir. Her insan farkli deneyimlere sahiptir ve farkli birer bireydir.
Insanlarla uyum iginde olmak igin, onlar1 tanmimak ve onlarmn diinyalarina girebilmek

gerekir.'?’

Insanlar kendilerine benzeyen insanlarla birlikte olmaktan hoslanir. Uyumun
esas1 budur. Insanlar hoslandiklar1 insana giivenir. Bu nedenle bir insanin kararinda
etkili olabilmek, onu y&nlendirebilmek icin dnce uyum saglamak gerekir. insanlar,
secilen miizik, yemek cesidi, giysiler, tatil secimleri, hobiler, meslek, kullanilan dil,
kilttir, 1k, siyasal diislince, bireysel degerler gibi benzerliklere sahip oldugunu

diisiindiigii insanlarin yaninda rahat eder.'*

Yiizylize yapilan bir toplantida, uyum ve dolayisiyla giliven, ¢esitli yollarla
gergeklestirilebilir: Beden dili, sozler, ve ses tonuyla. Kelimeler, bir konugsmanin en
cok dikkati ¢eken kism1 olmasina ragmen, iletisim buzdaginin sadece goriinen kismini

olustururlar.'?’

Beden dili ve zihin ayni sistemin pargalaridir. Bir parcanin durumu, diger
parcalarin tiimiinii etkiler. Cevreleriyle derin bir uyum iginde olan kisilerle yapilan
caligmalar, onlarin etkilesime katilan kisilerle asagidaki konularda benzerlik
sergiledigini gostermistir:

e durus, hareket ve mimikler, nefes alig verisler, ses tonu ve sesin niteligi

¢ kullandiklar1 dilin igerigi- gorsel/isitsel/duyusal kilit sozciikler

e inanglar, degerler'*®

124 Haluk Hepkon, “NLP ve Aikido Arasindaki Strateji Benzerlikleri”,
(http://www.geocities.com/aikido_ihtisas/nlp1.htm), 20.01.2002

125 Joseph O Connor, lan McDermott, NLP’nin ilkeleri, ¢cev: Demet Uyar Ezerler, Sistem Yayincilik,
Istanbul: Ocak 2002, s.12

126 Nil Giin, NLP ile Satis Ve Pazarlama, Kuraldist Yayncilik, Istanbul: Ekim 2002, 5.60

270 Connor, McDermott, NLP’nin ilkeleri..., s.13

"% Sue Knight, Uygulamalarla NLP, isinizde Fark Yaratan Farkhhklar, cev: ipek Gorkey Taffe,
Sistem Yaymcilik, istanbul: Ekim 2001, s. 146
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Sozlerle nasil uyum saglanabilir: Ornegin kisi bir isitselle uyum saglamaya
calisiyor. Isitseller genellikle dinlemesini bilir ama kendi seslerini isitmeyi de cok
sevdiklerinden ¢ok konusma egiliminde olabilirler. Gorselin hizi ve tamamlanmamis
ciimlelerle konusma tarzina karsin isitselin konusmasi melodik ve soOzciikleri

belirgindir.

Bir isitsele satig yapabilmek i¢in onunla konusmak gerekir. Diyalog kurmak,
aciklamak, izah etmek gerekir. Isitseller konusmaktan da dinlemekten de sikilmazlar
fakat yazili agiklamalari, kullanma klavuzlarini okumak onlar1 sikar. Baskalarinin sz

konusu iiriinii yada hizmetle ilgili neler sdyledigini onlara anlatmakta yarar vardir.

Bir dokunsalla uyum saglamaya calisildigin1 varsayiliyor. Duygulara 6nem
veren kinastetikler, bir durumu kavrayabilmek icin 6nce hissetmeye ihtiya¢c duyarlar.
Uriin veya hizmetle i¢sel bir baglanti kurmaya calisirlar. Dikkat siireleri kisa olan
kinestetikler, ayn1 zamanda etraflarindaki gerginligi yada yapayligi kolaylikla hisseder.

Uzun siire yerlerinde oturamaz, kimildanmaya, hareket etmeye ihtiya¢ duyarlar.

Dokunsallar i¢in detaylari hissetmek bilmekten once gelir. Gorsel, detaylari

gormek, isitsel, dinlemek ister.'?

“Uyum”a bir baska ornek ise savas sanatlarinda sik¢a kullanilan “hito e mi”
stratejisidir. Sozliik anlami  “birlestirici eylem” olan bu strateji “bir bedende
kaynagmak” anlamina gelir. Bu stratejiye gore teknigi yaparken asla “rakibime sunu
yaptyorum” diye diisiinmemek gerekir. Kafamizda olmasi gereken “Birlikte sunu

yapiyoruz” diisiincesidir.

Bu tavrin yarar1 oOzellikle tutus tekniklerinde belirgindir. Ornek olarak
“katatetori”, bilekten tutus, teknikleri ele alinabilir. Rakibin bilegi kavrandiginda teknik
“ona kars1” bi¢imlendirlirse, ¢ok fazla gii¢ harcanacak demektir. Bu durumda teknigin
basartyla uygulama sansi da azalmaktadir. Oysa aym teknik rakiple birlikte bir sey
yapma duygusuyla uygulandiginda, ¢cok daha az eforla ¢cok daha biiyiik bir verim elde

edilir'

'2 Giin, NLP ile Satis..., 5.88
0 Hepkon, a.g.m.
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A. AYNALAMAK (UYUMLASMAK)
Bagarili ietisimcilerin uyum saglamak i¢in kullandig1 bir yontem de, kendi beden

dili ve ses tonlarim1 karsisindaki kisiye uydurmaktir. Bu teknige aynalama da denir.

Baska bir insanin davraniglariyla (hem sozlii hem s6zlii olmayan bigimlerde)
uyumlu hareket edilebildigi Ol¢iide, onlarin deneyimlerine ayak uydurulabilir. Ayna
tutma, ¢ogu insanin uyumlu iligki dedigi yakinligin 6ziinii olusturur ve bunun, duyusal
deneyimle ayirabilinecek pek ¢ok boyutu vardir. Kisi karsisindaki kisinin ifadesi ve s6z
dizimini, viicudunun durusunu, nefes alip verisini, ses tonunu ve temposunu, yiiz

ifadesini, goz kirpislarini, vb. ona ayna tutarak yan51tabi1ir.131

Insanlar kendileri gibi olanlardan hoslanir. Iyi gecinen insanlara bakildiginda,
onlarin viicut duruglarimi  ve jestlerini birbirlerininkilere benzetmeye egilim
goterdiklerini goriilir. Her ikisi de ya one dogru egilerek yada geriye yaslanarak
otururlar. Bazen viicutlarinin durusu neredeyse birbirinin aynt olur. Bunu ilk kez
1960’larda William Condon incelemistir. Bu duruma kiiltiirel mikro-ritimler adinm

vermistir.'*?

Aynisi, ses tonu igin de gecerlidir. Iyi bir iliskiye sahip insanlar ayn1 hiz ve ses
tonuyla konusmaya yonelirler. Bu, davranis diizeyindeki karsilikli anlasma ve anlayistir.
Diger kisinin diinya modelinegirip onu anlama arzusundan kaynaklanmalidir. Ancak o

zaman kolay, gii¢lii ve dogal olur.

O halde, davranis diizeyinde miisteriye dikkat gostermek gerekir. Eger ayaga
kalkarsa kisi de ayaga kalkmali, yavas hareket ederse kisi de yavas hareket etmelidir.
Kisiyele kurdugu goz temasi siiresince onunla géz temasi kurmak, miisterinin konusma
hizina ve ses tonuna ayak uydurmak gerekir. Viicut dili ve ses tonu eslestirilirse, miisteri
bilingdisinda kendi diinyasina girmek — neler hissettigini, nasil konustugunu, nasil
hareket ettigini ve gordiigiinii anlamak — i¢in diiriist bir girisimde bulunuldugunu

anlayacaktir ve dolayisiyla kendisini daha rahat hissedecektir.'**

B! Richard Bandler, ve John Grinder, Prenslere Doniisen Kurbagalar, cev: Osman Akinhay, Alfa
Yayim, Istanbul:1999, 5.103

132 0’Connor ve Lages, NLP ile Kogluk..., s.83

33 0’Connor ve Lages, NLP ile Kocluk..., s.84k
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Aynalama insanlar arasinda baglanti yaratir. Kisinin oturusu, mimikleri,

konusma hizi, nefes alma temposu, giyim se¢imiyle aynalama saglanabilir.

Nefesle uyum saglama da cok iyi bir yoldur. Nefesle kisinin 6ziiyle uyumlu hale
gelinir. Kisinin karsisindaki derin ve yavas nefes aliyorsa kisi de dyle almali, o hizli ve

yiizeysel nefes aliyorsa kisi de benzer tempoda nefes almalidir.

Kisinin ses temposuyla konugmak bir bagska uyum saglama yoludur. Cok hizli

konusan bir gorselle, yavas konusan bir kinestetigin uyumu zor olur.'**

Kisi karsisindaki insana iyi ayak uydurabilirse, kendi hareketlerini degistirerek
onun yeni davraniglar benimsemesine O6n ayak olabilir. Ayak uydurarak bir baska
insanin diinyasina girildiginde, bu sayede bir uyum ve giiven olusturma firsatini
yakalanir ve onlarin gercekliginde istenilen degisiklikleri yaptirabilecek bir konuma

gelinebilir.'*

Secilen yeni bir yonetim sisteminin, sirketin yapisi ve kiiltliriiyle uyugmast
zorunludur. Uyusma, ayak uydurma ve oncii olma igliisii, her diizeyde; yalnizca
bireyler arasinda degil, yiiriirliikte olan bir isteme eklemeler yaparken de islerligini

korur. Yeni bir sistem, kullanilmakta olan diger sistemlerle uyusmalidir.

Kiigiik sirketlerin, daha biiylik ve daha biirokratik baska sirketlerin pgerformans
degerlendirme yontemlerini uygulamaya c¢alistiklart goriiliir. En basit, bunun yani sira

en etkili performans degerlendirme sistemi dort sorudan olusur:
¢ Hedefleriniz nelerdir?
¢ Ne diizeyde basarili oldunuz?
¢ Gelisimiz i¢in baska hangi beceriler gerekli?
¢ Hangi davraniglara baglanmaliy1z?

Bu degerlendirme sistemi, sirketin aciklik ve resmiyetten uzak ortamiyla

uyusmaktadir.

% Giin, NLP — Zihninizi Kullanma..., s.144
155 Bandler ve Grinder, Prenslere Déniisen..., s.106
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Bir sirketin yoneticileri ve calisanlar1 arasinda uyum saglanmasi zorunludur.
Performans degerlendirmelerini siirdiirmek, calisanin yoneticisinden ve yoOneticinin
calisanlardan gelen elestirileri kabullenmesi i¢in karsilikli uyum ortami olusturulmasina
bagilidir. Uyum ile, degerlendirmeler yerini bulur ve big¢imlenir. Degerlendirme,

6grenme ve gelisme ile ilgilidir; siirekli iyilesmeyi amaglar.'*®

Bir yoneticinin kalabalik bir topluluk 6niinde yapacagi konusmalarda uyum ve
yonlendirmeyi yapmak ic¢in konusmasina bir fikrayla yada herkesin giilecegi bir
hikayeyle baslamasi da uyum ortami yaratmak agisindan 6nemlidir. Ciinkii topluca
gillmek eylemi ile fiziksel uyum saglanmis olur. Kisinin kendisiyle ilgili komik bir
hikaye anlatmasi, daha baslangigta seyircilerle arasinda bir bag yaratir. Tabi
anlattigimiz hikayeye kendisi de giilmelidir. Kisi katilimcilara bir dosya dagittiysa ve
dosyadaki bir sayfaya dikkat ¢ekmek istiyorsa kendisi de eline dosyay1 almalidir."?’

Uyum, iletisimin konusu ya da diisiincenin iceriginden ziyade, benzer seyler
hissetmenin ve diistinmenin ortak bir bigimiyle ilgilidir. Ancak ayna tutma 6grenilebilr
ve uzman iletisimcilerin sik sik pratik yaparak yetkinlestirdiklri bir beceridir. Iletisim
kurulan kisinin viicut diline aynalanarak, dogal bicimde ayni diisiinme tercihine sahip
olunmasi halinde ortaya ¢ikacak olan uyum duygusu yaratilabilir. Iyi miizakereciler ile

basarili pazarlamacilar bu yetenekleri sik sik sergilerler.

Bilindigi gibi, viicut dili iletisime yardim ettigi gibi onu engelleyici bir rol de
oynayabilir. Kollarinm1 sikica kavusturarak, bacak bacak iistiine atmis bigimde oturan bir
kisi, tipik olarak alict bir durumda degildir. Herhangi bir seyi satin alamaya pek hazir
degildir; viicut dili “Hayir” demektedir. Oysa one dogru egilmis, dikkatli ve canl
bigimde bakan bir kisi, muhtemelen alic1 ve olumlu bir zihinsel durum i¢inde olacaktir.
Dolayisiyla, olumsuz viicut diline basit bigimde aynalama, birini etkilemek ya da bir
satig1 gerceklestirmek i¢in fazla uygun bir yol degildir. Bununla birlikte, insanda, her
zaman i¢in diger insana bilingsiz bir sekilde aynalama egilimi goriiliir. Bu yiizden,

baskalariin bilingsiz bicimde izleyecegi bir ses tonu, konusma hizi ve “olumlu” viicut

1% Knight, Uygulamalarla NLP, isinizde..., s. 151
7 Giin, NLP Ile Satis..., s.136
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dili benimseyerek, bir insanin fizyolojisini, dolayistyla zihinsel durumunu amach

bicimde degistirmek miimkiindiir.'*®

Uyum, ses tonunun benzetilmesi yoluyla da kurulabilir. Seste uyumlagmak,
kizmais birine karsilik vermenin en 1yi yoludur. Kizginlik, enerji diizeyinin artmasidir ve
karsidaki kisinin sesindeki bu enerjiye ayak uydurmayi gerektirir. Onun ses
yiiksekliginin hafif¢e altinda konusarak uyum saglanabilir. Telefonda uyum saglamanin

tek yolu da ses benzetmesinden gecer.'”

Eger bir insanla diyalog kurmak isteniyorsa kisiyi aynalamak en kisa yoldur.
Yani kisinin karsisina ge¢ip, onun gibi oturulur, eller kollar onun gibi hareket ettirilirse,
onun gibi nefes alinip verilirse ve onun konustugu hiz ve tonla konusulur. Bu tavir

kiside bir yakinlik doguracaktir.'*

Ik hareketi yapan ¢ogunlukla patron ya da etkili kisidir, yani buna bakilarak
giiclin nerede oldugu anlagilabilir. Ancak bu, uyumlu iliski oldugu zaman daha
belirgindir. “Anti” ya da kafas1 kendi diislinceleriyle mesgul olan biri kendi fizyolojik
halini sergileyecektir. Bilingli olarak aynalama goriintiisii rahatsiz ediciyse veya goz
korkutuyorsa, bazen ortiilii uyusma ya da aynalama olarak da bilinen hafifletilmis bir
tarz kullanilabilir. Ornegin biri ellerini kavusturmussa, kisi bacak bacak iistiine atmali,
cenelerini ellerinin arasina almissa, kisi sadece bir eliyle yliziine dokunmalidir. Kalemi
hafif hafif vuruyorsa, kisi dondiirmeli, 6ne dogru egilmisse, daha agik ya da nétr bir

durus sergilemelidir.'"!

B. ESLESMEK VE ASAMALI OLARAK YONLENDIRMEK

Rakiple uyum sagladiktan sonra onu yonlendirmek ¢ok daha kolay olacaktir. Bir
tartisma esnasinda Oncelikle ses tonunu karsidaki kisiyle eslestirmek gerekmektedir.
Burada bir uyum sagladiktan sonra, ses tonu yavas yavas diisiiriildiigiinde karsidaki kisi
de ses tonunu diisiirecektir. Bundan sonra yonlendirme kisinin ustaligina kalmistir. Bu

teknik, savas sanatlarinda kullanilan “katsuri no heiho” stratejisine benzemektedir.

1% Alder, Sinir Dili..., s.193

30 Connor, McDermott, NLP’nin ilkeleri..., s.16

0 Bahri Durabay, “Bir Avu¢ NLP”, (http://www.caginpolisi.com.tr/17/48-49.htm), Ocak 2003
41 Alder, Yéoneticiler i¢in NLP.., s.95
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“Katsuri” kazanmak icin hizi degistirmek anlamima gelir. Rakibin ritmini bozmak ve

onun alisik oldugu ritme donmesine engel olmak gerekir.

Yonlendirme, bir strateji geregi, yanlis bir yone de olabilir. Rakiple belli bir
uyum yarattiktan sonra, onu ig¢inde bulundugundan farkli bir duygusal duruma
yonlendirilebilir.

“Utsurakashi” denilen bu stratejiye gore duygular bulagicidir. Belli bir duyguyu
hissediyormus gibi yaparak, karsimizdakinin de ayni seyleri hissetmesine yol agabiliriz.
Eger gergin bir tavir takinilirsa karsidaki kisi de bir siire sonra kendini gerilmis
hissetmeye baslayacaktir. Ya da tam tersi bir yontem izlenirse rakibe bezgin bir ruh hali

bulastirilir ve ardindan saldiriya gecilir.

Karsidaki kisi ile uyum kurmanin yollarindan birisi de onun giivenlik ¢emberine
girmemektir. Insanlar kendilerini ¢evreleyen yaklasitk 90 cm.’lik alana baskalari
girdiginde rahatsiz olurlar. Bazen strateji geregi onlari rahatsiz etmek tercih edilebilir.
Merkezi ele gegirme stratejisine “chushin dori” denir. Ornegin bir tartisma esnasinda
rakibi rahatsiz etmek icin merkezi ele gecirmek denenebilir. Rakip ne kadar mantikli bir
diisiince sunarsa sunsun, yaniniza yaklastiginizi hissettiginde tedirgin olacaktir. Bu
“istila” duygusu onu mantik diizleminden c¢ikaracak duygusal diizleme ¢ekecektir.
Merkezi ele gecirme stratejisi 0zellikle liderlik agisindan 6nemlidir. Bir lider grubuyla

yeni tanistiginda ilk anda merkezi ele gecirmelidir'*

Nefes alma oranimi eslestirmek sozsiiz iletisim kumanin bir diger yoludur.
Insanlar heyecanlandiklarinda gogsiin iist kismindan, hizli ve daha az derinden nefes
alma egilimi gosterirler. Nefes alma oranini eslestirme iletisim kuma konusunda
yardime1 olur. Bununla beraber sakin ve sessiz insanlar ¢ogunlukla daha yavas oranda,
gbgsiin altindan nefes alirlar. Bu tiir nefes almay1 eslestirme boyle insanlarla iletisim
kumaya yardimci olur. Nefes almayi eslestirme sesin temposunu degistirmede de
etkilidir. Daha yavas ve derinden nefes almak kelimelerin temposunu yavaslatmaya,

daha hizl ve daha az derinden nefes alma da daha hizlandirmaya yardimei olur.'*?

12 Hepkon, a.g.m.
' Dick McCann, McCann, Dick; How To Influence Others At Work, Psychoverbal Communication
For Managers, Butterworth-Heinemann, 2.Basim:1993, s.54
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NLP literatiirinde karsidaki insanin kisisel biitiinliigiine ve inanglarma saygi
duyarak, viicut hareketlerini, ses tonunu, ve kullandig1 kelimeleri aynalamak, eslesme
olarak adlandirilir. Eslesme, kisinin karsidaki insan1 kendi biitiinliiglinde anlamasi ve
kendi deger ve yargilarin1 ona empoze etmesidir. Amag biitiinlik saglamak, kopri
olusturmaktir. Dolayisiyla iyi bir iletisimde uyum saglamak i¢in eslesmek gerekir. Eger
karsidaki insanla eslesme yapilmigsa daha sonra istenilen yoOnde yonlendirme
yapilabilir. Eslesme iyi bir iletisimde, liderlikte, egitimde ve her tirli kisiler arasi

iliskilerde son derece 6nemli bir iletisim teknigidir.

Milton Ericson eslesme ve kisisel aynalama konusunda diinyanin dnde gelen
ustalarindan birisidir. Ericson hastalariyla daha ilk kargilagsmalarinda son derece giivenli
iliskiler kurmus, hatta bagkalarina gerip gelen terapi yonetemlerini bile en ciddi

insanlara kabul ettirmistir.'**

Viicut duruslarint eslestirme de iliski kurmanin bir yoludur. Diger bir insanla
etkilesim kurarken nasil oturdugunu, kalktigini, kollarint nasil tuttugunu gézlemlemek
gerekir. Fakat hareketleri eslestirirken c¢ok acik yapmama konusunda dikkatli
olunmalidir ve karsidakinin hareketlerini her dakika takip etmemelidir. Hatirlanmasi
gereken, genel ifadeleri eslestirmeye ¢alismalidir, mikro eslesmeden ¢ok makro eslesme

yapilmalidir.

Bazi viicut pozisyonlari, saldirganligin, baskinligin veya rakabetin sinyalleridir.
Ornegin bir insan sandalyede geriye yaslaniyorsa, ellerini basmim arkasinda
birlestirdiyse ve sag ayagini sol dizine yasladiysa genel izlenim baskinlik ve iistiinliik

duygusu i¢inde oldugudur.'®

Diger insanlarla eslesmek i¢in neler yapilabilir; goz kontagi kurulabilir,
karsidaki kisi oturuyorsa ayakta durmamalidir. Ses tonu da eslestirilmelidir, karsidaki
kisiden ¢ok daha hizli veya yavas konugmamalidir. Tamamen ayni sekilde eslesmeyi
denememelidir, daha 6nemlisi, kotii bir yanlis eslemeden ve onlar1 huzursuz etmekten

kaginilmalidir.

' Biger, NLP Kisisel..., s.111
45 McCann, How To Influence Others..., s.53
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Herkes giinliik hayatta bir dereceye kadar eslesme yapar ve ¢ogunlukla farkinda
degildir. Iliski ne kadar giiclii ve derin olursa, eslesmede o kadar yakin olur. Yanls
eslesme kullanilarak iletisim sona da erdirilebilir. Bir toplantida toplantinin sona erdigi

ayaga kalkilarak gosterilebilir'*®

C. YONETICILER iCiIN UYGULAMALAR

Catismalar1 ¢ozmede: Catisma ve anlasamama durumlarinda da aymi sistem
kullanilabilir. Karsidaki kisi e8er sinirliyse ve bagiriyorsa ona yakin bir tonda cevap
verilmeli, kullanidig1 temsil sistemine gore konusmalar ayarlanmalidir. Kullandig
mecazlar1 kullanmak, ayni sekilde nefes almak ve viicudu o insana benzer sekilde
kullanmak gerekir. Kisi daha sonra yavas yavas sesinin tonunu diisiiriir, yavaglar ve
kendi konusma bi¢imimizi ayarlar ve karsisindaki insanin konusma ritmini
degistirdikten sonra kendi konusma islubuyla devem eder, bu sekilde onlar

yonlendirmeye baslar.'"’

Sinirli bir miilakat adayim rahatlatma: Kisi baskalarimin davranislarina en
azindan kismen ayak uydurarak baslamali, sonra yavas yavas kendi davranislarini

ortaya koyarak, karsisindakini daha sakin bir duruma yonlendirmelidir.

Kizgin bir patronu ya da cahsma arkadasini yatistirma: Amag, ayak uydurup

yonlendirerek onlar1 farkli bir davranisa yonlendirmek olmalidir.

Siipheci bir meslektas1 ya da miisteriyi ikna etme: Basarili satis elemanlari,
iletisimin sonucu konusunda ger¢ek arglimanlarinin giicliiliigiinden, satilan iiriin ya da
hizmetin nesnel kalitesinden ¢ogu kez daha etkili gdriinen bu tekniklerle sasirticu

sonuglar elde etmektedirler. Fizyolojik aynalama giliven yaratir.

Bir sorunu hafife alan bir insanin soruna daha ciddi yaklasmasim saglama:
Yiiz ifadesi boyle durumlarda cok Onemlidir ve bsr iletisim sirasinda ruh halinin
iletilmesine yardimci olabilir. Boylece bir iletisimin resmi mi yoksa rahat bir havada m1

yapildigindan ¢ok, “benzesme”yle ilintili olan uyumlu ilski stirdiiriilebilir.

146 Robin Prior, Joseph O’Connor, NLP&Relationships, Published by Thorsons, London: 2000, s.108
47 Biger, NLP Kisisel..., s.59
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Bir toplantiya diizen getirme, bir kapanisa gotiirme veya bir grubu 6nemli
bir konu hakkinda ikna etme: Bir grup ortaminda bu tekniklerin uygulanmasi, farkli
bakis acilarina, duygulara ve onlara eslik eden farkli beden dillerine karsilik vermek
gerekeceginden, kuskusuz farkli olacaktir. Bununla birlikte gercekte, ayni ortam
icindeki biitlin topluluk gii¢lii bir iletisimci tarafindan yonlendirilebilir. Bu yiizden, bu
teknigi en azindan kii¢iik bir grup i¢inde kullanabilecek durumda olmak gerekir.
Yansitma eyleminin, etkili olma ve soziinii dinletme acisindan anahtar konumda olan ya
da iletisimin basaris1 agisindan bagka yonlerden ¢ok Onemli olan kisilere
yoneltilebilmesi i¢in, cogu kez sadece bir ya da birka¢ insanin ikna edilmesi yeterli

olacaktir.

Durumda bir degisiklik yaratma: Uyumlu iliskiyi bozmadan kii¢iik bir
uyusmazlik, karsidakinin durumunu bozmak ve ondan daha fazla ilgi gérmek igin
yeterli olabilir. Beklenmedik hemen her jest (el kol hareketi ), bir insan1 ¢abucak
bulunulan yere ve ana getirebilir, bdylece mesajdaki dnemli bir nokta aktarilabilir. Hatta
konusmanin akisi i¢inde birkag¢ saniyelik bir durus ya da esin yiiksekliginde bir diisiis
bile bu durum degisikligini gergeklestirecektir.

Bir iletisimi aninda kesme: Ayaga kalkmak, doniip gitmek ya da avug icleriyle
masaya vurmak gibi daha biiyiik bir uyusmazlik uyumlu iligkiyi bitirecektir. Elde etmek

istenilen sonug buysa, bdyle bir hareket son derece etkili bir tekniktir.'**

D. KiSISEL BUTUNLUK ( TUTARLILIK )

NLP literatiiriinde tutarli olmak, kisinin bir i¢ biitiinliik i¢erisinde davranmasi ve

bunu korumasidir. Yani kisinin 6ziiyle soziiyle bir uyum igerisinde olmas1 demektir.

Liderlerin, 1yi iletisimcilerin ve giiven veren insanlarin, konusunda ve
mesleginde uzman, fark yaratan insanlara dikkat edilecek olursa bu miikemmelliklerinin
altinda kisisel biitiinliiklerinin yattig1, i¢ ve dis dengelerini koruduklar1 ve benzesimli

davranig biitiinliigii icerisinde olduklar1 goriiliir. Basarinin temeli boyle olusmaktadir.

4% Alder, Yéoneticiler i¢in NLP.., s.99
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Kisisel biitiinlik ve benzesimlikten yoksun bireylerin bagarisindan da pek

bahsedilmez.'*’

Kisinin kendisine ayak uydurmasi ve Onciililk etmesi, kendisiyle uyum iginde
olmast 6nemlidir. NLP’de zihin ve bedenin uyum ig¢inde olmasma i¢ uyum veya
biitiinliik denir. I¢ uyum, bedensel dilin, ses tonunun ve kullanilan sdzciiklerin ayni
mesaj1 tasimalar1 ve bir biitiiniin parcalar1 olmalar1 anlamma gelir. Inang ve degerler,

eylemlerle uyum i¢indedir. Sozlerle yapilanlar birdir."°

Iletisimde, kullanilan sdzciikler ile onlara eslik eden fizyoloji ve ses tonnu gibi
karakteristik 6zellikler arasinda bir uyum olmasi gerekir. Igten olmayan insanlar1 fark
etme yatenegi, cogu kez altinci hisse ya da sezgiye baglansa bile, muhtemelen iletisimin
tutarliliginin farkinda olmadan yorumlanmasina dayanmaktadir. Sozciikler ve bilingli
davraniglar ne olursa olsun, ses, goz hareketlerive bedenn dilindeki pek c¢ok sinyal
gercek niyetleri ele verecektir. Bunlar bilingli mesajla uyusmuyorsa, iletisim
muhtemelen tutarsiz ve etkisiz olacaktir. Ornegini miisteriler senaryo tiiriinden ya da
standart bir beden dili izlendiginde bunu genellikle fark ediyorlar ve bunun etkisi yine
olumsuz yonde oluyor. Miisteri ilgisi, sirket ve iirlin hakkindaki tutumlar, degerler ve
inanglarla baslar ve dogal olarak tutarli davranisla sonuglanir. Zaten isin sirr1 da burada
yatar: Kisi ortamini ve elde etmek istedigi sonucu dogru belirlerse, kuracag iletisim de

dogal, yapmaciksiz ve daha etkili olacaktir.""

14 Biger, NLP Kisisel..., s.112-113
1300 Connor, McDermott, NLP’nin ilkeleri..., s.21
151 Alder, Yéoneticiler i¢in NLP.., s.100-101-102
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ITII. PLANLAMA VE HEDEFLERE ULASMA

Insanligin gelisiminin her bir pargasi, kiiciik veya biiyiik buluslar, tibbi kesifler,
mithendislik harikalari, is basarilar1 gercek olmadan o©nce ilk olarak hayalde
canlandirilmiglardir. Ayin diinya etrafinda donmesi kazara bulunmus bir sey degildir.

Bilim adamlari “uzayi kesfet” diye hedef verdikleri icin kesfedebildiler.'>

Aslinda ¢ogu sorunun altinda kisinin ne istedigi, neyi hedefledigi yatar. leriye
dair ulagmak istenilen hayaller ve umutlar nelerdir? Hem kisinin yasamina dair 6nemli
karar anlarinda hem de basit konular i¢in bu soru sik sik sorulabilir. Seneca’nin giizel
bir sézli vardir: “Rotast belli olmayan yelkenliye hicbir riizgar yardim edemez.” Hem
iste hem de sosyal yasantida istenilen ve gereksinim duyulan, sahip olmak istenilen kisa
ve uzun donemli hedefler vardir. NLP’de ulasilmasi arzulanan bu hedeflere sonuclar
denir. Sonug, hedeften ¢ok daha kapsamlidir. Amaca ulasildiginda ne goriilecegi, ne
duyulacagi ve nasil hissedilecegi biliniyorsa, bu bir sonuc¢tur. Hedefler istenilen,
sonuclar ise yaratilan seylerdir. Kisinin istedigi sonucu belirlemesi dikkatini, giiclinii,
enerjisini ve elindeki tiim kaynaklar1 hangi tarafa yonlendirecegine karar vermesi ve bu
dogrultuda c¢aba sarf etmesidir. Karar vermek yolun yarisidir. Istenilen sonuglar
belirlenmezse baskalar1 kiginin adina karar verir ve kisi de baskasinin yonettigi bir

filmde siradan bir oyuncu olur. 193

NLP’nin 6zii bireyin yasam kalitesini artirmak, onu olumlu, ulasilabilir,
gercekei, kendine ve basgkalarina faydali, iyi yapilanmis, dengeli, hedef ve amaglarin
catisint kurmus bir insan haline getirmek ve harekete gegirmektir. NLP istek ve
amaclarin net bir sekilde ortaya koyulduktan sonra onlari nasil gergeklestirilecegi
konusunda yontemler, teknolojiler ve stratejiler kurmakla kalmayip amaca ne zaman,

hangi sartlarda, ne sekilde ulasilacagi konusunda ilkeler vermektedir.'>*

Arzu edilen bir duruma ulasmaktan soz edilirse: Ik bakis acisia gore, hedefe

ulagsma “ sorunu” bir durumdan ( su an bulunulan) bagska bir duruma (olmak istenilen

152 David J. Schwartz, Biiyiik Diisiinmenin Biiyiisii, cev: Tanol Tiirkoglu, Sistem Yayincilik, 1. Basim,
Istanbul: Subat 1996, s. 233

'3 Demet Uyar Ezerler, “NLP”, (http://www.yenibir.com/articledisplay)

'3 Biger, NLP Kisisel Liderlik..., s.89-90
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nokta) gecmektir. Burada hedef, her zaman, kisinin kendisini nasil hissettigi yada i¢inde
bulundugu durumun yam sira, fiziksel yada maddesel bir anlamda ger¢eklestirmek
istediklerini iceren bir pakettir. Ornegin, dnemli bir raporu zamaninda hazirlamakla, kisi
muhtemelen iyi bir i basardigini hissetmek ve bunun takdir edilecegini, belki de ona
hareket edilecegini bilmek ister. Hedef, sadece fiziksel bir belge olmaktan c¢ok,
gercekten daha ileri bir sonug- bir politika uygulamasi yada bir yatirim 6nerisinin kabul

edilmesi- ve onun basarisinin size getirecegi kisisel doyum da olabilir.

CEVRE

Simdiki KAYNAKLAR Arzu Edilen

Thrmana Thimana

Sekil 2: Arzu edilen bir duruma ulasmak
Kaynak: Alder, Yéneticiler I¢in..., s. 44

Sekil 2, hedeflerin gergeklestirilmesine bakisin bu yolunu gdstermektedir. iki “durum”
da, kaynaklar (para ve miilk gibi somut olanlar ile beceri ve bilgi gibi soyut olanlar),
davraniglar (farkli bir sekilde sergilemek isteyebileceginiz tutumlar), diisiinceler ve
duygular gerektirebilir. Istenilen sonucu gerceklestirmek, gereksinim duyulan
kaynaklar1 uygun bir sekilde diizenleyerek A’dan B’ye yolculuk etmek anlamina
gelecek ve tiimiiyle, diger hedefler ve smirlayici etkenler gercevesinde olacaktir. Bu
cerceve yada ortam, NLP’de istediginiz sonucun ekolojisi olarak bilinmektedir. Tipki
dogal cevrede her seyin baglantili olmasi gibi, tiim sonuglarla birlikte kiginin 6nem
verdigi bagkalarmin sonucglari da baglantilidir. Bu diger sonuglardan bagimsiz

davranmlamaz.'’

155 Alder, Yéneticiler icin..., s.42-43-44
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A. HEDEF BELIRLEME KONUSUNDA ON VARSAYIMLAR

Bunlar, Hedefler son derece spesifik olmalidir, hedefler kisinin kontroliinde
olmali, gerekli kaynaklara sahip olmak gerekir, hedeflere ulasildiginin nasil
belirlenecegi, hedefler olumlu sekilde ifade edilmeli, hedefler dogru diizeyde olmali,

hedeflerin baska kimleri yada neleri etkileyebilecegidir.

1. Hedefler Son Derece Belirli ve Acik Olmahdir
Sonucu tiim ayrintilariyla hayal etmek gerekir. Ulasmasi ne kadar siirecek?
Nerede ve ne zaman gergeklesmeli? Sonu¢ ne kadar belirgin hale getirilirse o kadar

gergekei olur ve bilingalt1 bu sonuca ulagmak igin ¢esitli firsatlar fark ettirir.'®

Kisi ne kadar spesifik olursa, hedefi gergeklestirme sans1 o kadar yliksek olur.
Genel terimlerle ifade edilmis olan ve basar1 i¢in dlgiilebilir dlgiitler igermeyen tipik bir
sirket misyonu agiklamasi, spesifik olma sinavint muhtemelen gegemeyecektir. Ancak,
misyon alt diizeydeki uygun hedefler ve amaglarla destekleniyorsa, isi siiriikleyecek
olan, muhtemelen personeli toparlamaya ve ortak kimligi tanimlamaya yarayacak

misyon bildirisinden ¢ok, bu hedefler ve amaclar olur."’

“Zayiflamak istiyorum” bir hedef olabilir fakat bu sekilde hedef belirlersek bir
parca kilo verdigimizde beynimiz hedefimizi basardigimiz uyarisini alir ve durur.
Miimkiin oldugunca agik ve spesifik olunmasi gerekir. “Su tarihe kadar su kadar kilo

verecegim” gibi spesifik bir hedef belirlenmeli ve beyne net bir talimat verilmelidir.'>®

Nihai hedef, yani varilacak yer olabildigince agik ve belirli hale getirilmelidir.
Bazi hedeflerde bu kolaydir; mesela, yeni bir araba, yeni bir hedef. Soyut yada elle

tutulur, goézle goriliir olmayan hedeflerde bu daha zordur. Daha iyi bir iliskide yada

156
Ezerler, a.g.m.
157 Alder, Yoneticiler icin..., s.7-58
"% Jan McDermott, “The Five Steps to successful New Year Resolutions And Goal Setting”,
(http://www.itsnlp.com/articles/five_steps.htm) , 2004
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daha fazla kendine giiven istemede agik ve kesin olmak zordur. Bu soyut hedeflerde,

kisi onlara sahip oldugunu bildirecek kamitlar konusunda agik ve kesin olmalidir."”’

2. Hedefler Kisinin Kontroliinde Olmal

Hedeflerin gerceklesmesi kisinin kontroliinde olmalidir. Insanlar, bazen
baskalarinin belli seyler yapmasina veya belli tarzlarda davranmasina bagli olan
hedefler belirlerler. Bu, basarisizligi garanti eder. Gergeklesmesinin kontrolii kiginin
kendisinde olan hedefler belirlenmelidir, aksi taktirde kisi enerjisini bosa sarf etmis olur

bu, onu hayal kirikligina gotiiriir.'*

Buradaki 6nemli etmenler etki ile otoritedir. Kisi kaynaklar {izerinde kontrole ve
insanlara istediklerini yaptirma giiciine sahipse, baska insanlarin katilimini gerektiren
bliylik hedefleri gergeklestirme kisinin giicii dahilinde demektir. Ama ¢ok kidemli
olmayan bir ydneticinin organizasyon diizeyindeki bir hedefi basarmasi pek miimkiin
olmayacaktir. Aynmi sekilde, en alt kademedeki bir yonetici, istiindeki yoneticinin
basarabilecegi bir gorevi iistlenebilecek giicte olmayabilir. Bir yoneticinin roli,
etkilemek, inandirmak yada canlandirmak olabilir. Bu rolii hakkiyla yerine getirerek,
organizasyon i¢inde biiylik hedeflerin ger¢ceklesmesi saglanabilir. Bu ilke, diger insanlar
son derece bagimli olmalarindan dolay1, 6zellikle {ist diizey yoneticiler agisindan ¢ok
onemlidir. Organizasyonel tipteki sonuglar genellikle tek kisilik ordular tarafindan
gergeklestirilmez, oysa sirket hiyerarsisinde asagi dogru inildikge, yoneticiler belli

gorevler yada projelerdeki bireysel basariyla parlayabilirler. el

3. Gerekli Kaynaklara Sahip Olmak Gerekir

Organizasyonel bir ortamda, kaynaklar hedefin gerceklestirilmesinde kritik bir
unsur olabilir. Ornegin, gerekli finansal yatirnm olmadan bazi biiyiik hedefler tamamen
olanaksiz olacaktir. Fakat, kaynaklara iligskin bir eksikligin basarimizda kritik bir faktor

olmas1 gerekmez. Edinilebilir kaynaklardan ¢ok,i¢sel kaynaklarla ilgilidir. Bir satis

159 0’Connor ve Lages, NLP ile Kocluk..., s. 56
10 McDermott, “The Five Steps...”
'8! Alder, Yoneticiler i¢in..., s.66-67
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elemani, genellikle daha yiliksek performans gostermesini saglayacak dogustan
kaynaklara sahiptir. Ust diizeyde performans gdsteren satis elemanlari, cogunlukla tipik
bir satis elemani portresi ¢izmekten uzaktir ve basarilarimi azim, tek bir hedefe

kilitlenme yada hirslar1 sayesinde elde ederler.'®

Cok yiiksek bir IQ’ya sahip olamama,
bir ¢ok is alaninda {ist kademe yonetici olabilme oniinde engel degildir. Boyle bir hedef
icin ek olarak edinilmesi gereken araglar, deneyim, egitim ve c¢ok c¢alismadir.
Dolayisiyla bu sorun, para yada bilgi gibi distan edinebilecek olanaklardan ¢ok, kisinin

kendi i¢sel kaynaklarinin harekete gecirilmesiyle ilintilidir.'®
4. Hedeflere Ulasildiginin Nasil Belirlenecegi

Biitiin gelismeler o6l¢iilmek ve degerlendirilmek zorundadir Dolayistyla
amaclarin gerceklesip gerceklesmedigini anlamak igin titiz bir arastirmaci ve bilim
adam1 gibi duyusal becerilerin yani sira kontrol mekanizmasini da gelistirmek

gerekir.'®*

Hedef ne kadar spesifik olursa, kisi onu ger¢eklestirdiginin kanitin1 gérebilmesi,
duyabilmesi ve hissedebilmesi o kadar miimkiin olur. Basarinin somut bir kanitina sahip
olmak, 0Ozellikle organizasyonun basarisi agisindan da ¢ok Onemli olan bireysel
motivasyonun onemli bir Olgitiidiir. Hedefin sozciikler ve kararlarda oldugu kadar
duyusal terimlerde de agik ve net olmasi gerekir. Hedef onu planlama siirecinin bir
parcasi olarak goriiliip hissedilerek duyusal terimler halinde ifade edilip yasanirsa,
belirsiz bir dilek, hatta yazili bir hedefin yapmayacagi bir sekilde bir motivasyon unsuru

islevi gorecektir.

Birgok durumda hedefe ulasildiginin kaniti acikca goriilecektir. Ispanyolca
o0grenme hedefi bir genel sertifika almak olarak belirlenirse, basariy1 ispatlamak igin,
elle tutulur, gozle goriiliir bir sertifika seklinde duyusal bir kanita sahip olunur.'®® Belli
bir satig diizeyi tutturmak gibi bir is hedefinin duyusal kanitlarini ortaya koymak
kolaydir ve bu hedef ne kadar spesifik olursa kanit1 teshis etmek de o kadar kolay

olacaktir. Ama bir yoneticinin satis miidiiriinden {ist diizeyde bir rapor almasi, sozlii bir

162 Alder, Yoneticiler i¢in..., s.67-68
163 Alder, Sinir Dili..., .33

!4 Biger, NLP Kisisel..., 5.96

15 Alder, Yoneticiler i¢in..., s.59
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sunum yapmasini istemesi ya da kisisel bilgisayar1 aracilifiyla bir online takip sistemi
kurmasi yerine, fatura kopyalarina, hatta nelerin tahsil edildigini gosteren bir bor¢lular

listesini istemesi daha mantikli olacaktir.'®

5. Hedefler Olumlu Sekilde ifade Edilmelidir

Kisinin karari, ¢oztimii pozitif yapida olmalidir. Sigsmanlamak istemiyorum veya
artik sigara igmek istemiyorum gibi ifadeler, istedigi yerine istemedigi seylere

odaklanmasina neden olur ve beyne yemek ve sigara olarak ¢agrilir.'®”’

Her nihai hedef olumlu bir ciimle ile ifade edilmelidir. Bu kisinin istemedigi
yada sakinmak istedigi bir sey olmamali, istedigi bir sey olmalidir. Birgok miisteri
yasaminda aksi giden seyi goriir ve bundan uzaklagmak ister. Tam olarak ne
istemedigini sOyler. Ama olumsuz bir hedef koymak, almak istenmeyen seylerin

listesiyle aligverise gitmek gibidir.168

Bu yiizden, kisi neyi i1skalamak istediginden cok, neye isabet kaydetmek
istedigine karar vermelidir. Iflastan, devirden, satislarm diismesinden ya da diisiik
moralden kagmak istenebilir. Kisinin 1skalamak istedigi ve hedefi olmayan sayisiz
seyden c¢ok, isabet kaydetmek istedigi hedeflere odaklanmasi gerekir. Beyne olumlu,

giiclendirici ¢agrisimlar yaptirmak i¢in olumlu bir kipe gecilmelidir.

Satiglardaki diislisii durdurmakla ilgili diisiince kuskusuz yanlis ifade edilmistir.
Olumlu bir hedef, belli bir tarihe kadar belli bir satis diizeyini tutturmak olacaktir.
Sonug, asag1 dogru bir gidisi azaltmak anlamina gelse ya da sadece marjinal bir etkiye
sahip olsa bile, yine de olumlu terimlerle ifade edilebilir.'®

Zihnin isleyis bi¢imi olumsuzlar1 gérmezden gelmeye dayalidir. Siirekli olumlu
emirleri kabul eder. Boylece zihin aldig1 olumlu emirlerin geregini yerine getirir. Kisi
'Neseliyim' derse, neseli olur. 'Fevkalade iyiyim' diyorsa, iyi olur. Boylece climleler

zihinden ¢ikar, davraniglara yansir ve eylem olurlar.

166 Alder, Yoneticiler i¢in..., s.61

' McDermott, “The Five Steps...”

18 O’Connor ve Lages, NLP ile Kogluk..., s.55
' Alder, Yéoneticiler i¢in..., s.64-65
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Sozlerin baglayiciligt vardir. Bir climle sOylenir, bir siire sonra ayniyla
gerceklesir. Bilingdist zihin o ciimleyi kendisi emir kabul etmistir. Beyin kendisine
sOylenenlerin gercek mi hayal mi oldugunu ayirt edemediginden, bilingli bir sekilde ya

da farkinda olmadan soylenenleri de gergek kabul eder.

Bazen bir soz kisinin hayatin1 kilitler, agilim saglamasini engeller. Eger kisi
stirekli 'Ben gururlu birisiyim' diyorsa, kuracag iliskiler diislincesine uygun olacaktir.

Baslangicta gururlu olmasa bile, bir siire sonra gururlu olmasi muhtemeldir.'”

6. Hedefleriniz Dogru Diizeyde Olmahdir

Belirlenen hedef, eldeki kaynaklara oranla biiyiilk mii, ya da ¢ok mu kiigiik?
Hedefler kaynaklardan ¢ok biiyiikse, “ beni bunu basarmakta alikoyan nedir?” diye
sorulmalidir. Daha sonra, sorunu daha kiiclik hedeflere indirgeyerek ¢6ziim aranmalidir.
Buna,“hedefi bir basamak asagi indirmek” denir. Hedef motive edemeyecek kadar

kiigiikse, 0 zaman hedefi “bir basamak yukariya ¢ikarmak” gerekmektedir.'”"

Bir durumu iireten duygu canli tutuldugu siirece, ayn1 durumu iiretmeye devam
eder. En biiylik ¢irpinigla su arayan, en fazla susuz kalandir. Bulanlar da en ¢ok
yorulduklart zaman bulmaktadirlar. Hedefler, yani basar1 gerekgeleri ¢ok biiyiikse,
degisim veya gelisim asla son bulmaz. Neden cok biiyiik olursa, istenilenler de ¢ok
biiyiik olacaktir. Insanlar nedensiz veya basit nedenlerle ¢alistiklar1 i¢in sonuglar da

basit olmaktadir veya yaptiklarinin sonucuna ulasamamaktadirlar.'”?

170 Nejat Sezik, “Soziin giici”, (http://212.154.21.40/2000/11/05/yazarlar/NejatSEZIK .htm), 05/11/2000
7! Alder, Sinir Dili..., .35
172 hitp://212.154.21.40/2000/06/18/dizi1/dizi1.htm
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ZORLUGUN

ALGILANMASI

PANIK BOLGES]

MEYDAN OKUMA™

Yetenekli
anlar MONOTONLUK
BOLGESI

Oldugun

Sikilmis, motivasyonunu

kaybetmis

Sekil 3 : Doruk Performans Bélgesi
Kaynak: Alder, Yoneticiler ig:in..., S.62

Her insan en iyi performansini sergiledigi bir optimum esige sahiptir. Pek cok
yOneticinin, yapabileceginin en iyisini yapmaya baglamalar1 i¢in kendilerini zorlanmis
hissetmeleri gerekmektedir. Kisi kendi yetenegine gore doruk diizeyde calisirken,
verimliligin ¢arpict bi¢cimde arttigi ve basart yolunu kapayabilecek higbir seyin
goriinmedigi bir “akis” halinde olabilir. Bu, ustaligin ortaya ¢iktig1 ve 6grenmenin ¢ok
hizlandi1g1 zamandir. Bir gérev veya proje uygun boliimlere ayrilabilir, uzun bir proje
uygun zaman araliklarina ayrilabilir ve bu 0yle bir sekilde yapilabilir ki, her evre hem
gergcekei hem de zorlayicr olabilir. Bir ekip halinde olmak durumunda bunu yapmak zor
olmasa gerekir, zira gorevler, kisilerin giligleri ve tercihlerine uygun olarak
paylastirilabilir. Sekil 3, bu algilamalar ile iginde calisilan farkli performans alanlari

arasindaki iliskiyi gostermektedir.'”

'73 Alder, Yoneticiler i¢in..., s.62
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7. Hedeflerin Baska Kimleri Yada Neleri Etkileyebilecegi

Normal biiyiikliikte bir organizasyonda koordinasyon ihtiyact iki boyutta ortaya
cikar. Birincisi, dikey olacaktir, zira alt diizeydeki planlar, sirketin tek bir ana planini
iiretmek tlizere daha {ist diizeydeki planlarla biitiinlestirilir. Bu siirecin bir pargasi, dar
kapsamly, islevsel ya da boliimsel talepler ve niyetlerin ana planla, onu gerceklestirmek

icin gerekli kaynaklarla uzlastirilmasidir.

Ikincisi, yatay olarak da ( sirketin kisimlari, bolgeleri ya da islevleri arasinda )
uyum olmasi gerekir. Bu siirecte her tiirlii tarihi ve kiiltiirel engelin iistesinden gelinmesi
gerekecektir ve sirket politikas1 oldugu kadar ekonomi ya da pazarlama mantiginin da
isin i¢ine dahil edilmesi muhtemeldir. NLP terimleriyle, bu bir “ekoloji testi” (tutarlilik
testi veya uygunluk) dir ve c¢ok biiyiikk dneme sahiptir. Ornegin, sirket igin, hatta
kariyerist nedenlerle gec¢ saatlere kadar ya da belki hafta sonunda da ¢alisma yoniinde
verilmis bir karar, aileyle ilgili ya da sosyal bir hedefle ters diisebilir.'”* Yasamda
biitiinsel bir denge kurmak ya da bu dengeyi korumak adina bazi amaglar degistirilip
bazilari ertelenebilir. Bu sayede, kisinin gercek onceliklere sahip hedefleri oniine
koymasi ve kendisine en iyi olanaklar1 sunacak yolda caba sarfetmesi i¢in biiyiik bir
firsat da dogacaktir. Sorulmasi gereken sorular sunlardir: “Bu hedef baska kimleri

etkileyebilir?” “Hedefler kimlerden etkilenebilir?”'"

Kisisel yasamda veya meslek yasaminda basarili olmak isteniyorsa basariya
ulasmak ve istenilen hedefi gergeklestirebilmek i¢in Once basarisizlikla ilgili
diisiinceleri degistirmek gerekmektedir. Insanoglu, kendisi ve baskalari hakkindaki
inanglarin1 degistirirse diisiinceleri de kendiliginden degismeye baslar. Diisiincelerin
degismesi, bireyin hissettiklerini degistirir. Duygularin da degismesi davranislar
degistirir. Davraniglarin degismesi, iiretilen sonuglarin kalitesini degistirir. Kaliteli

sonuglar da insanin hayatim degistirir.'’®

Kisinin istedigi hayati yasamasi i¢in istediklerini bilmesi zorunludur. Bunun

yolu da iy1 bir plan yapmaktan geger. Eger istenilenler gergek¢i ise ve bunlara nasil

174 Alder, Yoneticiler i¢in..., s.69-70
' Alder, Sinir Dili..., 5.35-36
176 Aytag, “Is Yasaminda Basarmin...”
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ulagilacaginin plani yapilirsa sonuglardan emin olunur. Ayni sekilde beyne ne kadar
acik secik, iyi yapilandirilmis mesajlar gonderilirse, beyin o dl¢lide programlanir ve

amacin, hedefin pesinden gidilir.

B. BASARININ DORT BASAMAGI (ISTENILEN SONUCLARA
ULASMAK)

Istenilen seyi elde etmenin dort temel basamagi vardir. Basit olmanmn yaninda

derinlige de sahip olan bu asamalar, biitiin kisisel basarilarin ve NLP nin temelidir.

1. Ne Istedigini bilmek

Her konuda ne istenildigi bilinmelidir. Kisi elde etmek istedigi sonucu

belirlemelidir ve bu sonug ne gibi yararlar saglar, bunlarin saptanmasi gerekmektedir.'”’

Kisinin ne istedigini bilmesi, hedef belirlemesi demektir. Insanin dogal hedefe
ulagma egilimi, ¢ok biiyiik bir potansiyeldir. Bu potansiyelin harekete gecirilmesi i¢in
bilingli bir sekilde kullanilmasi ve insanin istedikleri lizerinde yogunlagmasi lazimdir.
Oncelikle ilk adimi atilmali, hedef belirlenmeli, karar verilmelidir. Ardindan hedefin
gergeklestirildigi once zihinde canlandirilmalidir. Ancak bir seyi arzu etmekle gercekten
istemek farklidir. Gergekten istemek dogru olant yapmaktir. Dogru neyse onu yapmak

icin eyleme gecmek ve tutarli olmak gerekir.178

Ornegin, sirketi i¢inde bulundugu ekonomik durgunluktan ¢ikarmak ve yeni
belirlenmis hedeflere ulasma yontemlerini belirlemek i¢in iki grup gorevlendirilmisti.
Birinci grup, genel masraflart kisma, isgiiclinii gercekci boyutlara indirme ve is
boliimiinii yeniden degerlendirme ¢evresinde odaklanan gériislerini sundu. ikinci grup
onerilerini coskuyla sundu. Daha once, liretimin kalitesini artirma ve artiklar1 azaltma
konusunda bir ¢alisma yapmislardi. Bu kez farkli bir yaklasim izlemeye karar verdiler.
Gelecegin gercekten arzuladiklar bir resmini ¢izerek, kurmak istedikleri fabrikalarin,
desteklemek istedikleri arastirmalarin ve calistirmak istedikleri elemanlarin bir

tablosunu olusturdular. Uretim grubunun, bu planlar desteklemek igin gereken satis

17 Roger Ellerton Phd, “The Five Steps for Success”, Renewal Technologies,
http://www.renewal.ca/nlp5.htm
178 Aytag, “Is Yasaminda Basarmin...”

79



hacmini belirlemesi ve satis elemanlarin1 yonlendirmesi gerektigini diisiiniiyorlardi. Kisi
diisiincelerini gergekten istedigi, istedigini elde ettiginde duyumsayacagi duygular
tizerinde yogunlastirdiginda, kararlilikla ilk adimlar atar, kendini yonlendirir, ¢evresini
etkiler. Gelecegin parlak bir tablosunu ¢izen, onu goziinde canlandiran, vizyon sahibi

liderlerin uyandirdig1 etki bu nedenle biiyiiktiir. .'”

Y oneticilikte hedef belirlemenin 6nemi, esas olarak bir sirket ya da organizasyon
diizeyinde uygulaniyor olmasina karsin iyi kabul gormiistiir. Hedef ya da sonug

olmadan, herhangi bir davranisa girismek muhtemelen bosuna ¢ikacaktir.

2. Eyleme Ge¢cmek

Hedeflere ulasmanin ve onu kontrol altina almanin yolu girisken olmaktir. Hedef
ne kadar muhtesem ve belirgin olursa olsun, eyleme gecilmez ise asla sonuca

ulasilamaz. Kisi bir isi bagarmak istiyorsa yapmasi gerekeni yapmahdlr.180

Kiinin hedef motivasyonu ne kadar gii¢lii olursa olsun, gergek diinyada sonuglar
eyleme baghdir. Segilen eylem, istenilen sonucu gergeklestirmek icin  diisiiniiliip
yapmaya karar verilen en iyi sey olacaktir; bu ylizden sonug ne kadar iyi tanimlanirsa,

etkin davranma yoniinde o kadar sansa sahip olunur.

Ornegin, isde biiyiik bir sistem islemiyor ve degistirilmesi gerekiyor olabilir.
Bunun yerine gececek sistemin ne oldugunu bilinmiyor olabilir, ama muhtemelen bazi
fikirler olacaktir. Ornegin, yeni sistemin bilgisayar temelli olmas1 gerekebilir. Bir baska
departmana ya da kisma hizmet etmesi gerekebilir ve o zaman bagka cikarlarin da
dikkate alinmasi gerekir. Onemli olan, izlenilmesi gereken genel bir dogrultuya sahip
olmaktir. Bu dogrultuya gore bilgi toplanabilir, insanlarla konusulabilir, baslica
kullanicilardan yorumlar istenebilir, diyelim ki yazilim hakkinda teknik goriisler

alabilir, diger sirketlerde neler olduguna bakalabilir.'®'

17 Knight, a.g.e.,s.126
180 Avytag, “Is Yasaminda Basarinin...”
81 Alder, Yoneticiler..., s.21-22-23
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Eyleme gecmek icin kisinin bir motivasyonunun olmasi gerekir. Bu nedenle
hedeflerin, gercekci oldugu kadar zorlu da olmasi gerekir. Uzun vadeli hedeflerde

eylem plan1 sarttir ve hedefi — her biri yonetilebilir — kii¢iik adimlara boler.'®

3. Yaptiklarnmizin Sonug¢larimin Farkinda Olmak

Bir yolda ilerlerken, attilan adimlarin sonucglar1 veya gelismelerini ¢ok iyi
izlemek ve analiz etmek gerekmektedir. Burada gozlem yetenegi, alinan geri bildirimler

cok onemlidir.'®

Hedeflere ulasincaya kadar bir ¢cok kez sonuglar1 degerlendirmek ve
nerede olungunu bilmek gerekmektedir. Biitiin gelismeler Ol¢iiliip degerlendirilmelidir.
Kisi bulundugu yerle olmak istedigi yer arasinda once zihninde bir yol olusturmali,

sonra da gercek hayatta o hedefe dogru yiirimelidir.'®*

Kisilerin istedikleri sonucu elde edemedikleri takdirde nerde basarisiz
olduklarini, uyguladiklar1 davraniglarin hangi sonuclart meydana getirdigini bilmeleri

gerekir.'®

Olabilecekleri daha genis acidan gormek gerekmektedir. Bu sonucun su an
ger¢eklesmesi miimkiin olsaydi bu gergekten istenir miydi? Bagskalari nasil etkilenecek?
Bu sonug, ne gibi maddi ve manevi yatirimlart gerektirecek? Nelerden vazgegilmesi

gerekecek? Bunlara deger mi? Sonug, degisik agilardan degerlendirilmelidir.'®

Burada, TOTE (Test, Operation, Test, Exit ) modeli devreye girmektedir.
Kisinin hedefine ya da amacina yakinlasip yakinlasmadigimiza bakilir, yakinlasmiyorsa
hedefe yakinlagtiracag diisiiniilen sey yaplir. Sonunda hedefe ulasincaya kadar bir¢cok
kez “ bakilmas1” ve “yapilmas1” gerekebilir. Kisi isyerinde uygulamak istedigi yeni bir

sistem hakkinda arastirma yaparken, asagi yukar1 diisiindiigli seyleri yapan baska bir

82 0’Connor ve Lages, NLP ile Kogluk..., 5.62
183 «NLP nedir”, http://assert.online.de/AssertGEN/beyin-psikoloji/nlp_nedir.htm
184 Aytag, “Is Yasaminda Basarmin...”

8 F.Necip Agruslu, “Kendi Kendinizin Efendisi Olabilirsiniz”, Kisisel Gelisim
(http://www.mutasyon.net/kultur/kultur/gelisim/nlp1.asp), 05.01.2002
1% Ezerler, a.g.m.
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organizasyonu ziyaret edebilir. Pesinde oldugu seyin bir kismini igleyen ve yeni fikirler

edinebilecegi yazilar okuyabilir.'’

4. Esnek Olmak

NLP ac¢isindan esnek olmak en 6nemli ustalik gostergelerinden birisidir. Sonuca
gitmek icin bir yontem ya da davranig ige yaramiyorsa hemen degistirir, baska bir sey
denenmelidir. “TOTE Modeli” bu esneklige iyi bir 6rnektir. NLP agisindan basarisizlik
yoktur, geri bildirimler, deneyimler vardir. Kisi bir hedef belirlediginde harekete gecer.

Daha sonra olanlar1 gézler ve istedigi sonuca ulasana kadar yaptig1 seyi degistirir. 188

Davraniglarda esneklik gelistirmek, atilan adimlarin sonuglarint erken goérmek,
basarisizlik olarak algilanan durumdan kurtulmak i¢in taktik degistirmeyi

saglayacaktir,'®

Standart bilgelik, “Dene, dene ve bir daha dene” dir. NLP’nin yaklasimi ise,
“Baslangicta bagaramiyorsan, farkli bir sey denedir. Diger bir deyisle, “Her zaman hep
yapilan seyler yapilirsa, her zaman hep elde edilen sonuglar ortaya ¢ikar. Yapilan seyler
bir ise yaramiyorsa, farkli bir sey yapilmalidir.”

Bir tikanmayla kars1 karsiya olan yoneticiler, tipik olarak ayni seyden daha fazla
yaparlar. Postayla reklam gondermek yiizde 1°lik bir karsilik getiriyorsa, satislar
artirmak i¢in egilim bu postali reklamlar1 artirma yoniindedir ve bu da aslinda ayni
seyden daha fazla yapmaktir. Bu davranis, isabet oranlar1 agisindan, hem organizasyon
hem endiistriye iliskin normlarla giiclendirilir. Mesaji, aract ya da Pazar odagim
degistirince, ylizde 1°lik bir karsilik elde etmeye devam edileceginin bir garantisi
yoktur. Ama farkli bir karsilik elde edilecegi hemen hemen kesindir; farkli eylemler
farkli sonuglar getirme egilimindedir. Esneklik ve degisime isteklilik, nasil bir

degisiklik s6z konusu olursa olsun, basart ¢evriminin parcasidir.'”

187 Alder, Yoneticiler i¢in..., s.24

"% Hepkon, a.g.m.

189 «NLP nedir”, http://assert.online.de/AssertGEN/beyin-psikoloji/nlp_nedir.htm
1% Alder, Yoneticiler i¢in..., s.25-26
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Bir hedef secerek ise koyulmak gerekir. Eyleme gecilmelidir ¢linkii sadece
bilmek yeterli degildir. Insanlarla iletisime girmek icin ¢ok istekli olunmali neyin ise
yaradigini buluncaya dek davraniglar diizeltilmeli, yeniden uyarlanmali, hatalardan ders
alinmalidir. Basarili insanlar istedikleri hayat1 elde edene kadar de§ismek ve esnek

olmak zorunlulugunu hissetmektedirler.'*’

C. BASARIYA GIDEN YOLU DUSLEMEK ( HAYAL GUCU)

NLP kisiye, sectigi herhangi bir alandaki performansini artirmak i¢in, bu giici
bilingli ve yapici bir sekilde kullanmanin yollarmi 6gretir. Kisinin ihtiyaci olan sey, net
bir amag¢ belirlemek ve buna bagli kalmak; yani, beynini, bilingli olarak asla

basaramayacag1 seyi yapacak bi¢cimde programlamaktir.'**

Bunun sonuglar acisindan anlami, istediginiz seyleri gerceklestirmek igin tiim
beynimizi kullanmamiz gerektigidir. Yani sol beynimiz baskinsa, sag beyin
yaraticiligimizin tesvik edilmesi gerekecektir. Sibernetik hedefe ulasma sistemindeki
“hedef” sag beyin imgeleri tarafindan giiclendirilir. Gergekte bir hedefi, nesnel
gerceklik haline gelmeden Once, ayrintili bir “hedef plani” olusturan elektro-kimyasal,
noral bir ag olarak zihnimizde yaratiriz. Bundan sonra, ger¢eklestirmek istedigimiz
seyin tam bir sinestetik temsili olan bu net ya da daha dogrusu hareketsiz resim,

goriintiiler, sesler, duygular, tatlar ve kokularin katilimiyla tamamlanur.'*?

Zihinde canlandirma, hayal kurma, psikosibernetik, yaratici imgeleme, zihinsel
aktivitasyon kelimeleriyle ifade edilen durumdur. Kisinin ger¢ek diinyada

ulasamadiklarina zihinde ulagmasidir. Gelecegi, simdide yasamadir.

Insan, diisiincelerinin iiriiniidiir. Nasil diisiiniirse hayatim1 o yonde sekillendirir.
Zihinde canlandirma yapilarak bir nevi gelecegin zihinde yapilanmasini gerceklestirmis

olur.

191 ,

Agruslu, a.g.m.
192 Alder, Sinir Dili..., s.100-101-103
193 Alder, Yoneticiler i¢in..., s.75-76
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Bunlarla birlikte bilimsel arastirmalarda elde edilen bilgiler de zihinde
canlandirmanin igsel bir kaynak oldugunda hemfikirdirler. Ogrenme {izerine ¢alismalari
ile taninan yazar Katherine Ramsland bilim adamlarmin c¢alismalari aktarmaktadir:
"Psikolog Bernie Zilbergeld ve Arnold Lazarus, 'Kisinin zihninde kendini bir seyler
yaparken canlandirmasi durumunda, zihin bunu sanki gercek bir deneyimmis gibi
algilar' demektedir. Spor konusunda hayali canlandirma iizerine yapilan ¢aligmalar
kaslarin, nefes alma ve sinir sistemlerinin bir olayin kendisinin deneyimini
yastyormusg¢asina gliclii bir sekilde zihninde canlandirmaya yanit verdigini ortaya

koymustur."

Hedef belirlemede de zihinde canlandirmadan yararlanilabilir. Hedefler ne kadar
net ve belirgin canlandirilabilirse, o kadar kolay ulasilabilir. Kisacasi zihinde
canlandirma tartismasiz  bir igsel kaynaktir. Onemli olan onu harekete

gecirebilmektir.'™

194 Nejat Sezik“igsel bir kaynak: Zihinde canlandirma”,
(http://212.154.21.40/2000/11/19/yazarlar/NejatSEZIK .htm), 19/11/2000
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IV. KiSISEL ETKINLIK

Giliniimiizde bagar1 deyince is hayati, okul hayati veya 0zel hayat ayrimi
yapilmamaktadir. Bugiin gelisme ve basari, her alandaki insani ilgilendirmektedir.
Insanlar ¢ocuklarin1 basar1 i¢in gelistirmeye ve motive etmeye ¢alisirlar. Sirketler ve
kuruluslar, calisanlarin1 gelistirme ve daha ileriye gitme planlari yapmaktadirlar. Bu

yiiden de ¢alisanlarin kisisel gelisimine yatirim yapmak i¢in biitce ayirmaktadirlar.

Kisisel gelisim; insanlarin kapasitelerini, performanslarini ve sonug¢ olarak
verimini artirmaya katkis1 olacak bilgi, beceri ve yeteneklerin gelistirilmesidir. Kisisel
gelisimin tamami derinlemesine incelendiginde; oOncelikle kisinin kendini daha iyi
tanimasi, daha iyi iligkiler ve daha iyi iletisim kurmak i¢in g¢evresindeki insanlari
tanimasi, slirekli olarak olumlu davranislar sergilemesi, baskalar1 {izerinde etkili olmasi,
sorun odakli olmak yerine problem ¢oziimiine odaklanmasi ve hepsinden Onemlisi
beynini etkili bicimde ve en yiiksek diizeyde kullanabilmesi gibi davranislarini

gelistirilmesinin bulundugu goriilmektedir.

Son yillarda kisisel gelisim kavrami, insanlarin giinliik hayatinda kullandig1 ve
her yerde karsisina ¢ikan bir kavram olmustur. Onceleri sirketlerin calisanlarini
gelistirmek icin verdikleri egitimler, bir moda gibi toplumun biitiin kesimlerine

yayilmaya baslamustir.'””

NLP, kisisel gelisime odaklanarak, kisinin hayatta istedigini basarmasi ig¢in
karsilagacag1 diger sonuclarla isbirligi yapabilme yetenegini artirmaktadir. Nlp, kisinin
konunun detaylarin1 ¢dzmesine yardimci olur ve kisinin performansimi kisitlayan
davranig kaliplarim1 tanimlamay1 6grenerek, kendisinde ve diger insanlarda degisim
yaratmak i¢in giiclii nlp tekniklerinin kullaniminda yetkinlik saglamasima yardimci

olmaktadir.'”®

NLP kisisel miikemmelligin bir bilimini sunmakla, yoneticilerden ¢ok daha
genis bir kesime hitap etmektedir. Ama NLP’nin farkli yaklasiminda yoneticilerin

yararlanabilecegi ¢ok fazla sey oldugu da kesindir. Teorik ve nesnel bir yaklagimin

195 «NLP nedir”, http://assert.online.de/AssertGEN/beyin-psikoloji/nlp_nedir.htm
196 \www.nlpgrup.com
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yerini biligsel ve 6znel bir yaklagim almistir. Yoneticinin iletisimci ve problem ¢oziicii
olarak 6zel rolii, konunun bu 6zel yanlarindan yararlanmasina da olanak tanimaktadir.
Ayrica yoneticinin diger insanlar lizerindeki etkisi konusundaki ayricaligi, kisisel
etkinlikteki herhangi bir artisin, muhtemelen onun kisisel yasaminin Gtesinde yanki

yapacag gibi, organizasyonel bir etkiye de sahip olacagi anlamina gelmektedir.
e Kisisel etkinlik, dort asamali modelle elde edilmektedir.
¢ Kisi ne istediginize karar vermeli
e Harekete gegmeli
¢ Neyin ige yarayip neyin yaramadiginin farkinda olmal

o Istedigini gerceklestirene kadar yeni yaklagimlar denemeli'®’

/ DAVRANIS

DUYGULAR
TUTUMLAR
INANCLAR VE

DEGERLER

Sekil 4: Davranista Yiizeyin Altindaki Faktorler
Kaynak: Alder, Yoneticiler icin..., s.173

Davrams

Insanlarin kendi duygu, diisiince ve hisleri yani yasantilarmi kontrol eden

kisimlar ile bir anlamda biling diizeyinde iletisime gecerek davranislarinin 6ziinde

7 Alder, Yéoneticiler i¢in..., s.151-152
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yatan siirecin giiciiniin farkina varmalar1 ve bu giicii kendileri ve digerleri ile olan

iletisimlerinde avantaja doniistiirmeleri gerekmektedir.198

Insanlarin inanglar1 davranislarini belitler. Insanlar eger diisiiniis ve davranis
tarzlarinda bazi seyleri degistirmek istiyorsa kendisiyle ve diinyayla ilgili inanglariyla

iletisime ge¢mesi gerekmektedir.'”

Duygular

Duygular davraniglan etkiler; bu olumlu yonde de olumsuz yonde de olabilir.
NLP insanlarin duygular1 anlayabilmelerini ve kontrol edebilmelerini saglar; onlari
bastirmak ya da sansa birakmaktansa, sonuglar1 gerceklestirme yolunda kullanilabilir.
Yeni davraniglar iiretmek kadar, yeni, daha giiclendirici ya da uygun duygular iiretmek

de gerekmektedir.”*

Tutumlar

Insanlarin kokleri derinlerde yatan duygulari, zamanla, dalgalanmali bigimde
yasadiklar1 duygulardan ¢ok daha kisitlayici bir nitelik tagiyan diistince aligkanliklarina,
yani tutumlara doniisiir. “Olumsuz” ya da “olumlu”, “iyimser” yada “ kotiimser” olmak,
bir tutumu gésterir. Iyimser bir satis elemaninin, benzer deneyimlere ve egitim diizeyine
sahip kotlimser bir satis elemanindan ¢ok daha iyi performans gosterecegi kanitlanmis
durumdadir. Yapilmasi gereken sey, tutumularda kokli degisiklikler yapmaktir.

Boylece, gelecekteki davranisin degismesi saglanabilir ve basari sansi artirilabilir.”"

Eger kisi yoklar1 diigiinlirse varlara ulasamaz. Eger kisi ger¢ek¢i oldugunu
diisiiniiyor ve gercekeiligi onu karamsar yapiyorsa kisi gercekci degil karamsardir.
Bilingaltin1 olumlu bir yapiya kavusturmanin en etkili yolu, 6nce konusmalarin i¢inde
bulunan ve zararsiz gibi gorlinen olumsuzluk tasiyan ¢ok kiiclik ifadeleri ¢ikarip

atmaktir. Sonra da diisilinceleri kontrol altina alip en kiiciik olumsuzluk diisiincesinden

198
199

www.nlpgrup.com
www.nlpgrup.com

200 Alder, Yoneticiler I¢in..., s.161-162
21 Alder, Sinir Dili..., s.72
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baslayarak biiylik olumsuzluk diisiincesine dogru onlarin dnce bilincine varip viicutta ve
yiizde meydana getirdigi kasilmalar1 gevsetmek ve onlar1 kaslar sayesinde viicuttan akip
gitmesini saglamaktir. Kisinin konusmalarinda kullandigi olumsuz sozciikler ve bu
sirada aklindan gecen olumsuz diislinceler tek baslarina zararsiz bile goriinseler, bir
zaman sonra bilincaltinda son derece zararli etkilere yol acarlar. Bilingalti boylece
olumsuz bir tutum alir. Kendi kendine devamli olumlu sézler soyleyip telkinde bulunan

insanlar zamanla bilingaltinin o yonde ¢aligmasini saglarlar. 202

Inanclar

Kisiler inandig1 gibi algilarlar. Kisilerin dogrulari algilarin1 belirler ve
inandiklar1 gibi yasarlar. Insanlarin deger ve inanglan iclerinde catisirsa i¢ huzurlari

bozulur. insanlarin tercihlerini belirleyen kriterleri, paradigmalar1 vardir.?”

Insanlarin hayatina ydn veren kiiciik inanglaridir. Her yapilan is, eylem bir
inanca karsilik gelir. Bir olumsuz inanci degistirmek bir olumsuz eylemi degistirmek,
bir olumsuz eylemi degistirmek bir olumsuz inanci1 degistirmektir. Bu kii¢iik inanc¢larin
bazilar1 olumlu bazilar1 olumsuzdur. Izlenmesi gereken yol su an sahip olunulan
olumsuz inang¢larin olumlu hatirlanmaya ve olumlu yapilmaya baslanmasi ve edinilecek

inanglarin da olumlu inanglar olmasini saglarnaktlr.204

Kisisel etkinlik s6z konusu oldugunda, en biiyiik rolii oynayan etken kisinin
kendisi hakkindaki inanglaridir. Bu inanclar, kisinin kendisini nasil gordiigiinii yansitir
ve davranislarinin her parcasimi dogrudan etkiler. “Isleri diizenleme konusunda iyiyim”
ya da “Konsantrasyonumu ¢abuk kaybediyorum” gibi sozlerle, kisi kendisi hakkindaki
inanciyla, tim davraniglar1 ve onlarin sonuglari tizerinde giiclii bir etkiye sahip olabilir.
Kisi zihnini bagka bir seye kaydirdiktan sonra birkag saat i¢inde, hatta lizerinde olumlu
bir etkiye sahip biriyle karsilastiktan birka¢ dakika sonra kendisini terk edebilen bir

duygudan farkli olarak, inanglar daha kalic1 ve sinsi bir yapiya sahiptir.

22 hitp://members.lycos.nl/erdinc1970/newpagel.html
203 «NLP ile Miikemmellige Ulagmak”, (http://www.geocities.com/marketing_istanbul/2.html)
% http://members.lycos.nl/erdinc1970/newpage1.html
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Kisi neye inaniyorsa kendisi odur. Inanglar kisiyi sekillendirir, motive eder ve
yol gosteren ilkeler olarak istikrar ve siireklilik kazandirir. Yasanilan sosyal ¢evredeki
diinya ve onun yasalarina iligkin bir¢cok inan¢ herkes tarafindan paylasilinca, uyumlu bir
iliski ve bir topluluk duygusu dogar. Diger inanclar sirket, miisteriler veya amirler gibi

insan gruplar1 ya da tek tek insanlarla ilgilidir ve bu tiir her inan¢ davraniglar1 kokten

etkiler.?%
A. ZAYIFLATICI iNANCLARI GUC KAZANDIRAN INANCLARA
DONUSTURMEK

“Alt sistemleri degistirmek™ teknigi kullanilarak, istenilen inanclar
degistirilebilir. Yani, giic kazandirici bir inangla desteklenen bir davranisin alt sistemi,

gii¢ kaybettirici inancin destekledigi bir davranisa uygulanmalidir.”®

Kisi inanglarimi olumlu yaparken ama’lar, inaniyorum’lar, keske’ler yoktur.
Kesinlik, agiklik, kesin bir kendine giiven vardir. "Ben ¢aligkan bir insanim” dogru bir
inanctir “caligkan bir insan olacagim" veya olduguma inaniyorum tam bir inang

degildir. Ama "daha iyi bir insan oluyorum" yine olumlu bir inangtir.
Inanclar olumlu ifade ediliyor mu?

Bir inanci olumsuz ifade etmek “ben korkak degilim” seklinde olur. Ama bir
inanc1 olumlu ifade etmek korkak ve degilim kelimelerini atip, “ben girisken bir
insanim” diyerek olur. Boyle yapilan telkinler NLP metoduna gore beyince daha ¢abuk

kabul edilir veya da olumsuz inancin i¢indeki olumsuz kelime tamamen yok edilebilir.
Bir inang gergekten kisinin kendisine mi ait, yoksa baska birisinin mi?

“Insanlar benden hoslaniyor” inanc1 baskalarinin inancidir. Ben hoslanilacak bir
insanim kisinin kendi inancidir. Inanacagim, olsun gibi “zihinsel giivenilirlikten” uzak

inanca yonelik telkinler kisinin sorumluluk almasini onler.

Kisinin inanct diger inang¢ ve hedefleriyle giicleniyor ve yasamimin diger

yonleriyle uyusuyor mu?

295 Alder, Yoneticiler I¢in..., s.172
2% Alder, Sinir Dili..., s 92

89



Kisinin inanacagl seyin su anda inandiklartyla desteklenmesi hi¢ olmazsa su
anki inandiklarryla ¢atismayip paralel gitmesine dikkat etmesi gerekir. Inanglar dinamik

olmali, statik inang¢lar da dinamik yapilmalidir.

Zekiyim, giivenilirim, c¢aligkanim gibi inanglar statik inanglardir. Zihinsel
giiveng i¢in tehlikelidirler. Bu tur inanglara uymayan bir ka¢ durumda zihinsel
giivenilirlik sarsilabilir. Bu yiizden bu tiir statik inanglar1 dinamik inanclar haline
getirmek gerekir. Zekiyim ve her giin daha zeki oluyorum. Calisgkanim ve her giin daha

caligkan oluyorum.
Hangi eylemler kisini inancini destekler?

Kisi bir seye inanmay1 istiyorsa, once hareketlerini davraniglarini sanki o seye
inaniyormus seklinde degistirmesi gerekmektedir. Buna o isi bagkalarinin nasil inanarak
yaptiklarini gézlemlemeyle baslanabilir. Bu inangta olan birisi nasil davranir? Sorusu en

" 20
giizel ve cevaplandiriimasi gereken sorudur. 2%

Her inanci zihinde sinamak, sonra da bir inancin bagh oldugu alt sistemlerin
olumlu mu, olumsuz mu oldugunu dogrulamak miimkiindiir. Ilk énce kisi olumlu bir
inanci ele almali ve kendini bu inanci pratige gecirdigi gercek bir durumun i¢inde hayal
etmelidir. Ayn1 zamanda kisi kendi sesi dahil olmak {izere sesleri duymaya ve bir isi
yaparken hissettigi duygular1 da yasamaya gereksinim duyacaktir. Bagka bir deyisle, bir
gorlintiinlin gercek hale gelmesi i¢in, gerekli olan gérme, isitme ve hissetme duyular

basta olmak iizere, gerekirse bes duyu da kullanmalidir.”*®

e Kisi yaptig1 seyin, ulasmak istedigi hedefe yonelik olmasini saglamak ig¢in

asagidakileri yapmasi gerekmektedir:
e Inanglarimi saptamalidir;

® Gegmis sonuglar ve degerlerden ¢ok giindemdeki sonuglara gore, inanglarinin

giiclendirici mi yoksa zayiflatict m1 olduklarini belirlemelidir;

e Etkilerini iyi bilmek i¢in, tirettikleri kurallar1 kavramalidir;

27 http://members.lycos.nl/erdinc 1970/newpage 1 .html
%% Alder, Sinir Dili..., s 83
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e Inanglan destekleyen kaynaklarin gegerliligini kontrol etmelidirler;

e Inanclarini daha uygun ve giiclendirici olanlarla degistirmelidirler.”*

Inang degistirme egrisi; Insanlar genelde inanglari degistirme siirecinin zor
oldugunu ve c¢ok caba gerektirdigini diislintirler. Belki de zorlugu, dogal inang
degistirme egrisine uymadan bilingli olarak degisime girilmesinden kaynaklaniyor
olabilir. Ayrica kisi inanglarin1 yeniden ortaya koyarak veya onlarla savasarak

degistirmeye calisir.

Inanmaya acik olma stipheye ac¢ik olma

Eskiden inanilanlar

Inanmak istemek mevcut inanglar
Sekil 5: Inanc degistirme egrisi

Kaynak: Robert DILTS, “Belief Change Cycle”, The Article of the Month,
(http//www.nlpu.com/article.htm)

Mevcut inancglar digerlerinden daha derinde yer alirlar ¢linkii simdiki fikir ve
inanclar kisinin inanmak istediklerinden ve eskiden inandiklarindan daha fazla kalicilik
ve degismezlik 6zelligine sahiptirler ve daha giicliidiirler.

Insanlar hayatlarinda veya kariyerlerinde farkli asamalar diisiiniirler. Ornegin,
bazi seyleri basarabileceklerine inanmak isterler ( want to believe ). Bunun igin

inanmaya acik olma ( open to believe ) seklini alirlar ve basarili olmak i¢in gerekli

29 Alder, Yoneticiler i¢in..., s.176
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yeteneklere sahip olduklarini disiintirler ve yeteneklerinin de uygun oldugunu
diistinerek kendilerine giiven duyarlar. Eger ge¢misteki bazi yapilarin artik gercekten
onemli olmadigina inanmak istediklerinde slipheye agik olma ( open to doubt )
durumuna gelirler. Eskiden inandiklariyla ilgilendikleri zaman belli seylerin de 6nemli
oldugunu goriirler ve simdiki asamada kendilerine yardimci olabilecek inang ve

yetenekleri ellerinde tutarlar. "

B. DILIN GUCU, DILi ANLAMLASTIRMAK

Dil, is diinyasinda her kapiyr acan bir anahtar olup, maddi anlamda ise para
anlamina gelmektedir. Dille zengin ve sonsuz seceneklere sahip bir diinyaya
acilabilecegi gibi, kisi kendisini tutsak edecek bir hiicreye de kapatabilir. Kisi dilini
daha 1iyi kullanarak; iligkilerinde daha 1iyi anlasilabilir, sonu¢ alict olabilir,
karsisindakini etkileyebilir ve bilingdisi sorgulamalarini yaparak bilingli direnci
kirabilir. Iletisimde dogru sorular1 sorarak dilin olusturdugu genelleme, carpitma ve
silmeleri daha belirgin hale getirerek, iliskilerde kisilerin birbirlerini daha 1yi anlamasini
saglayacaktir. Kullanilan dil sorgulanarak i¢ diyaloglarin nasil daha iyi yonetilebilecegi
goriilir.*"!

Iletisim, NLP icin oldugu gibi, etkin yoneticilik igin de kesinlikle en &nemli
unsurdur. Dil, mantik ya da zihinsel canlandirmadan yararlanan c¢esitli yaklasimlar,
beynin hem sag hem de sol tarafin1 ve kisinin sahip oldugu herhangi bir tercihi
kullanmaktadir.

Iyi iletisimciler, istediklerini elde etmek icin dili nasil kullanacaklarmni ve kendi
yararlarina ¢evireceklerini bilirler.*"?

Insanlar hedeflerine bagli olarak farkli sonuglar almak istiyorlarsa, farkli
davraniglar yapmak durumundadirlar. Farkli insanlarla iletisim kurmak istiyorlarsa,
farklr diller 6grenmek zorundadirlar.Kisi ne kadar ¢ok dil bilirse o kadar ¢ok insanla
iletisim kurabilir. NLP bir anlamda dil bilmek gibidir. Ciinkii karsidaki insanlardan

duyulan sadece agizlarindan ¢ikan dil degil, fizyolojileri, inang dili, yaklagimlarinda

219 Robert DILTS, “Belief Change Cycle”, The Article of the Month, (http//www.nlpu.com/article.htm)
21 “Perception, Dimension, Reeducation”, (http://www.pdr.com.tr/pdrint/ozel/nlptkn.htm)
212 Alder, Yoneticiler I¢in..., s.148
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kullandiklar1 bir dil ve ifade bicimleridir. Aslinda kisinin yapmaya calistigir degisik
ifade bi¢imlerine cevap verebilmek, onlarla bulusabilmek.

C. META MODEL

Richard Bandler ve John Grinder tarafindan 1975’de gelistirilen ilk NLP
modelidir ve Meta Model adiyla anilmaktadir. NLP’de dili kullanarak sodylenenlere
aciklik getirebilme ve anlasilir kilabilme sanatina Meta Model deniliyor. Meta,
Latince’de otesi, farkli bir boyut anlamima gelmektedir. Meta Modelleme ile sozel
iletisim daha saglikli ve anlasilir bir boyuta taginir. Meta Model dil kullanimi en fazla
bilgiyi en kisa zamanda tam isabetle toplayabilme metodudur. Insanlarin en ¢ok sikayet

ettigi sey yanlis anlagilmaktir.

Dil, konusmacinin mesajin1 dinleyiciye aktarmayr amacglayan kelimelerden
olusur. Amag, mesajin net olarak aktarilmasidir. Kisi kendisine gereken bilgiyi almak

.. g 213
icin dogru sorular1 soruyor mu?

Insanlarin algilamalarini sekillendirmede bazi egilimleri vardir. Kimi insan daha
cok silme yaparken, kimileri de carpitmaya daha yatkindir ve bazilar1 da genellemeye
egilimlidirler.

Silme yapanlar, diisiinmelerinde de biiylik sicramalar yaparlar ve takip

edilmeleri zorlasir. Konsantrasyon becerileri giicliidiir, ¢iinkii dikkat dagitict unsurlari

silerler.

Deneyimlerini ¢arpitan insanlar hi¢c umulmadik zamanlarda neden sonug
iligkileri kurarlar, baglantilar yapip genelde s6zlerden, duygu ve diisiinceleri ¢ikarsama

egilimindedirler.

Cok genelleme yapan insanlar, kendilerinden ¢ok emin olabilirler(veya hi¢ emin
degildirler). Diinya onlara ¢ok basit gelebilir. Siyah ve beyazi bir diinyada yasarlar ve
deneyimi sadece tek sekilde algilamalarindan dolayi, grinin tonlarini pek kullanmazlar.

Ayrica farkli durumlar idare etmek igin kurallar1 olabilir.*'

1% Giin, NLP — Zihninizi Kullanma..., s.119
24 O’Connor, ve McDermott, a.g.e., s.118
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1. Sozciikleri Atlamak (Silmek) — (Eksiltmek)

Kisinin inancim1 destekleyen bilgi arama siireci, faydali olabilecek baska bir
bilgiyi ka¢irmasina neden olmaktadir. Duygulari, ¢evresinde ve kendisinde var olan
renk, sekil, ustalik, boyut, agirlik, ses, ton, koku, tat ve duygular hakkinda milyonun
tizerindeki bilgi pargalarindan se¢mek zorundadirlar. Dile 6zgii 6rnekler her giin
diizenli sekilde ortaya ¢ikar. Mesela “Takim projeyi tamamladi”. Bu ciimle su bilgileri
atlar: Hangi Takim? Proje nasil tamamlandi? Hangi proje tamamland1i? Ne zaman

tamamlandi? Bu detaylarm hepsi bir yerlerde vardir.*"”

e Belirsiz isimler: Sadece bu Meta Model ihlali bile bir ¢ok yanlis
anlagilmalara sebep olabilmektedir. Meta Model ihlali yapmadan iletisim kurmay1
ogrendikten sonra sirket i¢i gereksiz yazismalar ortadan kalkacaktir.

Kim, ne, hangisi, ne zaman, nasil sorulariyla kasdedilen kisi yada olayin

belirlenmesinde yarar vardir.*'®

e Belirsiz Fiiller: “Beni dikkate almadi” ifadesiyle anlatilmak istenen diisiince
konusunda bir varsayim olsa da yanilma pay yiiksektir. Bu durumda “Nasil bu kaniya
vardin?” sorusu, konusani bu yorumu yapmasina neden olan davraniglari yeniden
gozden gecirmeye yonlendirir. Nasil sorusu sorulmalidir. Performans konusunda da

belirsiz fiillere rastlanir.
Ahmet zamanini daha iyi kullanabilmeli.
Murat, satis miidiirii olarak daha fazla deneyim kazanacak.
Hakan’in yetki dagitma becerisini gelistirecegiz.

Bu tiir kagamak ifadelerde, performansta beklenen degisimin nasil olacagi

belirsizdir; bu nedenle beklenen degisim ¢ogu zaman gergeklesmez.217

1% David Molden, “Communication and Change with NLP Technology”,
(http://www.quadrant1.com/res-books-comnchange.asp), October: 1997
2 Giin, NLP — Zihninizi Kullanma..., s.137

7 Knight, Uygulamalarla NLP, isinizde..., s.51
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e Kiyaslamalar: Yargilamalarin ¢ogu kiyaslara dayanir. Bu kiyaslamalar1 kendi
dil haritamiza gore yapariz. Yargilama siklikla yapilan bir Meta Model ihlalidir. Bu

ihlali iki soru ile acikliga kavusturabiliriz.

Neye gore?, Kime gore? Ahmet kime gore kotii bir insan? Filanca marka kime
ve neye gore daha i1yi? Markanin satis temsilcisine gére mi? Su anda kullandigim

markaya gore mi daha iyi?*'®

e Yargi: Yargida bulunmak kiyas yapmaya cok benzer ve c¢ok kullanilan
kaliplardir. Ornegin, Ayse ¢ok bencildir,” “Kayahan ¢ok sevimli ¢ocuktur” dendiginde
kisiler bir yargida bulunduklarinda sorulmasi gereken soru: “Kim soyliiyor?” “Hangi

ya da nelere gore bu yargiya vartyorsun?” olmalidir.*"

2. Genellemeler

Biitiin benzer durumlara ayni genel deneyimin uygulanmasidir. Ornegin,
misteriler zordur ve emek isterler. Bu bir inangtir ve bu inancin dogruluguna inanmak
icin bilgi toplama egiliminde olunur. O ylizden yeni bir miisteri ziyaret edildiginde bu

inanc1 destekleyen bilgi yakalanabilir.**°

Bir baska dikkat edilmesi gereken sey ise suglamalara dogrudan cevap vermek
degil, onlarin etrafindan dolagmaktir. Esiniz “Evi temizlemeye hi¢ yardim etmiyorsun”
dediginde, “Pazartesi etmistim ya” dediginizde, bu saldirty1 kabul etmek ve ayn
bicimde ona karsilik vermek demektir. Bu noktada tartismanin biiylimesi ka¢inilmazdir.
Oysa burada “Hig¢ yardim ettigim olmadi m1?” diye sordugunuzda is farkli bir mecraya
kayacaktir. Ciinkii saldir1 ayni1 hizla ve giicle geriye yansitilmistir. Karsinizdakinin bir
genellemeye basvurmast sizin isinizi kolaylagtirmigtir. Yapilmast gereken bu
genellemede somutlagan saldiriya yine karsidakinin saldir1 kuvvetini kullanarak cevap

vermektir. Bu nokta da kendi yaptigi abartmanin farkina varan karsidakinin zihinsel

218 Giin, NLP — Zihninizi Kullanma..., s.123
2% Bicer, NLP Kisisel...,s. 214
229 Molden, a.g.m.
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dengesi bozulacak ve belki de asil tartismak istedigi konuyu ag¢mak durumunda

kalacaktir,?!

Olasilik: “Yapamam” yorumuna “Yapsan ne olur?” sorusuyla karsilik vermek,
kisileri diisiinmeye yonlendiren bir segenektir. Sorunuza yanit aranirken, gercek, yada

yalniz diisiince iiriinii olan engeller belirlenip, olasi ¢éziimler aranmaya baglanir.***

Meta Model kisiyi sinirlayan diisiince kaliplarini ortaya ¢ikarmasina da yardim
eder. Konusmalar sirasinda karsilasilan en onemli tuzak ‘“gereklilik ve zorunluluk
kaliplar”dir. Konusulan kisiye karst c¢ikildiginda bu onun daha da kabuguna
cekilmesine neden olmaktadir. Oysa Meta Model sayesinde karsidakinin zihinsel
dengesini bozarak, onun, kendi genellemelerinin ne kadar sagliksiz oldugunu anlamasi
saglanabilir. Karsimizdaki “yapamam”, “mecburum” gibi kaliplara bas vurdugunda

“Seni engelleyen ne?” ya da “Yaparsan ne olur?” biciminde sorular sormak gerekir.***

e Gereklilik: “Gerekli”, “zorunlu”, “sart”, “mecbur” sozciikleri ve gereklilik

3 2 13

kipinin “-meli”, “-mal1” son ekleri, konugsmacinin az da olsa hosnutsuzluguna isaret

eder. Bu sozciikler, kisinin yasamindaki bir giidiilenmenin gostergesi olabilir.”**
NLP siki kurallar koymamaktadir; dil kalibini, onu nasil kullanacaginizdan cok,

bir karsilik i¢in vermektedir. Ciinkii, kesin anlam1 agiga ¢ikarmada esneklik ve biraz

yaraticiligin yerine gegecek higbir sey yoktur. %

3. Carpitmalar

Insanlar, tecriibe edilen seylerin anlamini yorumlarlar. Cogunlukla, ulastiklari
anlamlar kiiclik bir kanita dayanir ve verimli bir sekilde iletisim kurmalarina yardimci
olan ¢abalar olabilirler. Ornegin, bir miidiir calisanin1 arkasma yaslanmis camdan

bakarken gordiigiinde onun vakit 6ldiirdiigii sonucuna varir. Ciinkii ¢alismanin anlami

2! Hepkon, a.g.m.

222 Knight, Uygulamalarla NLP, isinizde..., .55
3 Hepkon, a.g.m.

% Knight, Uygulamalarla NLP, isinizde..., s.56
25 Alder, Yoneticiler i¢in..., s.140-141
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bir seyler yapiyor olmaktir. Burada miidiiriin varsayimi c¢alisanlarin davraniginin

anlamini garpltmlstlr.226

¢ Zihin Okuma: “Miisterinin soziinii kestin ve kaslarini ¢atip oturdun. Onunla bir
anlagsmazligin oldugu ac¢ikt1.” Yorumu ise duruma 6zgii, gozleme dayalidir. “Bunu nasil
anladin?”, “Nereden biliyorsun?” sorulari, konusmaciy1 gézlemlenen davranis ile kisisel
yorumunu bir araya getirmeye zorlar, gézlem ve yorumlarinda daha yansiz olmasini

saglar.”?’
® Neden Ve Sonug:
¢ Bilgisayardan anlamam; ¢ilinkii hi¢ kursa gitmedim.
¢ Ben ¢ok zekiyim, ¢iinkii akilli bir babam var.
e Ben ¢ok gezdim. Dolayisiyla ¢cok deneyimim var.

Bu ornekler incelenecek olursa, bir sonug digerinin nedeni olarak goriilmektedir.
Dogruymus gibi goriinen bir ¢ok inang¢ aslinda son derece dayaniksiz ve zayif zemin
tizerine kurulmustur. Bu tiir neden sonug iliskisi olan inanglar pek kanitlanmaz fakat
giinliik yasamda onemli etkiye sahiptir. Inanglar1 giiclendirmenin yolu etki ve tepki
arasindaki belirsizligi meta model sorulariyla ortadan kaldirarak yerine daha giiglii, daha
tutarli, acik, secik ve net dayanaklarla desteklenmelidir. Bu tiir inanclar pekisirken,
dayanag1 olmayan, kisileri yar1 yolda birakan belirsiz inanglar terk edilir. Eger bazi
inanglar kisinin yararina ise onlari...mis gibi kabul ederek kisiler inan¢ sistemlerine

dahil edebilirler.??®

e Onvarsayimmlar: Onvarsayumda bulunmak da neden — sonu¢ modeliyle
yakindan iligkilidir. “Sizin ofisinizde mi, benimkinde mi bulusalim?” sorusu, bulusmaya
ve o yerlerden birinde bulugmaya istekli oldugunuzu varsayar.”’ “Siyahi1 mu1 yoksa

kirmiziy: m1 alacaksimz?” sorusu buna klasik bir rnektir.*

26 Molden, a.g.m.

227 Knight, Uygulamalarla NLP, isinizde..., s.57
228 Bicer, NLP Kisisel...,s. 221

** Alder, Sinir Dili..., s 160

20 Alder, Yoneticiler I¢in..., s. 146
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Meta Model Kahplar

Silmeler (DELETIONS)

Belirsiz isimler (unspecified nouns)
Belirsiz fiiller (unspecified verbs)
Kiyas (comparative deletions)
Yargt (lack of referential index)
Isimlestirme (normalizations)

Genellemeler (GENERALIZATIONS)
Gereklilik (required)

Zorunluluk (must, have to)

Sorular

Kim? ya da Tam anlamiyla nasil?
Tam anlamiyla nasil? Neler oluyor?
Neye/kime gore? Baz nedir?

Kim diyor?

Bu nasil yapilir? Yapiliyor?

Yaparsan ne/neler olur

Seni engelleyen unsurlar nelerdir?

Evrensel Esitlemeler (Hep, hig, asla, katiyen, vs ) Hep mi? Hi¢ mi? Asla mi1?

Carpitmalar (DISTORTIONS)

Karigik esitleme (complex equivalence)
On kabuller (presuppositions)

Etki — tepki(cause&effect)

Zihin okuma (mind reading)

Bunun anlami nedir?
Seni buna inandiran seyler nelerdir?

Kendini bunu yapmaya iten seyler nelerdir?

Neler

yapiyorsun da X’ler oluyor?

Nereden/nasil biliyorsun?*"

D. YONETICILER iCIN META MODEL’IN KULLANIMI

e “pratik diisiinmek”; kaliplar ve onlara nasil karsilik verilecegi hakkinda bilgi

sahibi olmak, grup kosullarinda ve 6rnegin bir sunumun ardindan sorular1 ve elestirileri

yanitlarken ek bir giiven saglar.

! Molden, a.g.m.
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e Problemleri ¢ézerken, ifadeleri adim adim sorgulayarak ilerlemek; bu, bir
argliman ya da onerinin zayiflifin1 gézler dniine serebilme yetenegine sahip olan, seckin

liderlerle 6zdeslestirilen bir beceridir.
e Duygulan ylizeysel dile asir1 tepki gostermeden kontrol etmek;

e Kisilerin kendi iletisimlerine Meta Modeli testlerini uygulayarak daha etkin
iletisim kurmalart; bunu gerek bire bir iligkilerde, gerek bir grup ortaminda, gerekse

yazili iletisimde yapmalari.

e Diger insanlarin nasil disiindiikleri ve hissettiklerini bilmeye baglamak.>

Kisi Meta Modellere 6zen gosterdiginde is yasaminda, egitimde giiclii bir arag

kazanir. Meta Modeli iyi bilmek iletisimde de, satista da bir hazinedir.
1. Bilgi daha net toplanir
2. Anlami daha agikliga kavusturulur
3. Kisi kendine ve bagkalarina koydugu sinirlamalar fark eder.
4. Kisinin se¢imleri artirilir.*?
E. MANTIKSAL DUZEYLER

Mantiksal diizeyler sayesinde insanlarin ne yaptigi, ne zaman, nerede ve kiminle
yaptig1 Ogrenilebilir. Bunun i¢in diyalog kurmak sarttir. Diger insanlarla daha
yiiksekteki mantiksal diizeyde iletisim kurmak, o insanlarin neden ve nasil

davrandiklarinin anlasilmasim saglar.”**

22 Alder, Yoneticiler Igin..., s. 146-147

23 Giin, NLP - Zihninizi..., s.138

24 Roger Ellerton Phd, “NLP Logical Levels, Part I”, Renewal Technologies,
(http://www.renewal.ca/nlp8.htm)
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1. Cevre

Bu diizey disarisiyla ilgilidir ( nerene, ne zaman ). Cevre, dis kisit ve firsatlardan
olusur. Yani kisinin icinde bulundugu ortamdir ve insanlarin verecegi karsiliklar1 ve

isbirliginde bulundugu insanlar1 kapsar. >

Kisinin duylarina ulasan veriler yasadigi veya farkinda oldugu cevreyi ifade
etmektedir. Kisinin farkinda oldugu ¢evreden duyularina ve temsili sistemlerine bilgiler
ulagmaktadir. D1s diinyadan duyulara ulagan veriler, ses, goriintii, tat, koku ve 1s1, basing
olarak algilanmaktadir. Bu bilgiler farkinda olarak veya farkinda olmadan beyne

ulasmaktadir. >

Cevre, i¢inde bulunulan yer ve birlikte olunulan kisilerdir. “Dogru yerde, dogru
zamanda” bulunduklarin1 sdyleyen insanlar vardir. Bu diizeyde, paylasilan sartlar
uyumu yaratir.”>’ Cevre boyutunda bilincalti devrededir. Yasam bu seviyede tepkiseldir.

Bir sey oldugunda insanlar otomatik davranirlar.

2. Davrans

Davraniglar, insanlarin yaptiklar1 spesifik hareketler veya tepkilerdir ( ne ).

Insanlarin aktif olarak katildig1 gérevler ve kisileraras etkilesimlerdir. ***

Davraniglarimiz bilingli ve bilingsiz olmak iizere iki ana gruba ayrilir. Bilingli
davraniglarimiz ¢ogunlukla kisinin kendi kontrolii altindadir. Bu davranislar istendigi
gibi organize edilebilir, ve ¢ogunlukla bu davraniglarin farkinda olunur. Bilingsiz
davraniglar kisinin kendisinden ¢ok c¢evresindeki insanlar tarafindan algilanir ve
cogunlukla kisi farkinda degildir ve kontrolsiizdiir. Bilingli ya da bilingsiz davranislarin
Ozilinde, o davranislar1 olusturan duygular, diisiinceler, inanclar, degerler ve NLP
deyimiyle metaprogramlar; paradigmalar yatmaktadir. Kisinin sahip oldugu

paradigmalara gore davranislar sekil bulacaktir. Insanlar sadece davranislarinin toplami

23 Robert Dilts, “The New Leadership Paradigm”, The Article of Month,
(http//www.nlpu.com/article.htm)

236 Eren, a.g.e., 5.200

270 Connor ve McDermott, a.g.e.,s.3

28 Dilts, “The New Leadership...,”
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degillerdir. Kisi sahip oldugu, olacagi ve firetebilecegi davranmiglarinin toplamidir.
Dolayisiyla NLP, eger kisi bir davramistan mutlu degilse onu degistirebilecegini

gostermekte ve degistirme olanaklarini sunmaktadir.

Degisim seviyeleri bireysel gelisim i¢in oldugu kadar ydnetimler,
organizasyonlar ve isletmeler icin de gecerlidir. Klasik organizasyonlarda davranislar,
calisanlar siirekli kontrol etmek, onlar1 yonetim islevlerine ortak etmek, asir1 kurallarla
yonetmek halindeyken, bugiin toplam kalite felsefesini O0grenen organizasyonlar
yonetim stratejilerin degistirerek, calisanlarima daha fazla parasal imkan, ozgiirliik,
sosyal yardim vermeye, onlar1 yonetim islevleri i¢cine daha fazla ¢ekmeye ve onlara her

tiirlii kolayhig1 gosteren bir davrams igine girmeye baslamuslardir. >

Her sirketin giinliik edimlerinde, sirketi bir biitlin olarak yansitan, birimlerin ve

ekiplerin isleyis bigimlerini vurgulayan ipuglari vardir. Ornegin :

e Satis gurubu, miisterilerin gereksinimlerini tam olarak en kisa zamanda

kargilamaktadir.

e (Calisanlar yoneticisini bekletmekte, sorun c¢iktiginda sorumlulugu birine

yiikklemektedir.
e Calisanlar inisiyatif kullanarak aninda karar verebilmektedir.
Davranislar, sirketin gelisim planlarinda da belirgindir
e Telefonlara ii¢ calista cevap verilmelidir.
¢ Her edinimde kalite arayisi i¢inde olunacaktir.

e Herkesin kendi kararlarin1 vermesine olanak taninarak, giliclenmesini

saglanacaktir.**’

Davranig boyutunda kisinin bilingli akli neden sonug¢ iliskisini sorgular,
secenekleri akil seviyesinde davranis boyutunda degerlendir. ideal bir iletisimde tepki

vermek gerekiyorsa kisinin-kendine veya baskasina- ¢evre boyutundaki tepkilerine ya

29 Bicer, NLP Kisisel..., s.117-118
9 Kinght, Uygulamalarla NLP, isinizde..., s.203
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da davranislarina tepkide bulunmak dogrusudur. Davranistan sonra yetenek boyutu

gelir.**!

3. Yetenek ve Kapasite

Bu boyutta nasil sorusu sorulur. Tutarli, otomatiklesmis ve ¢ogu kez aliskanlik
haline gelecek kadar sik yapilan davraniglar bu diizeydedir. Ayn1 zamanda diigiinme
stratejileri ve fiziksel becerileri de kapsar. Bir kisi eger basarisin1 "bir seferlik" ya da
"talih" olarak acikliyorsa, onun tekrarlanabilecegini diisiinmemektedir, yani heniiz
yetenek haline gelmemistir. Yetenek boyutu bilingalt1 seviyede ruh hali ile ve 6grenme-
davranig stratejileri ile g¢aligmaktadir. Kisi yetenek boyutunda yanlis 6grenmisse
davranis boyutunda yanlis davranir. Bir davranis 21 giin bilingli olarak yapilirsa yetenek
haline gelir.**?

Becerilerden, “yeterlilik” olarak da so6z edilmektedir. Beceriler kisinin 6z
kaynaklaridir. Duyarlilik, uyum saglamak, esneklik, sonuc¢lara odaklanarak diistinmek
0z kaynaklara 6rnek olarak sunulabilir. NLP nin bir¢ok temel prensibi size bu becerileri
kazandirmaya, yada yeterlilik saglamaya yoneliktir. Birgok sirket de bu konularda
odaklanan personel egitimi programlarim 5Snemsemeye baslamustir.**

Kapasite; kisinin yapabildikleri ve yapamadiklaridir. Davraniglart yapmaya
basladiktan sonra yapabildigi davranislar kisinin hangi konularda neleri yapabilecegi
konusunda kendisinde gordiigli yapabilecegine dair yetenekleridir. Kisinin yapabildigi
davraniglar, kapasitesini ve yeteneginin neler oldugunu fark edebilmesini saglamaktadir.
Ben miizikten anlamam, ben resim yapamam, spor konusunda ¢ok yetenekliyim gibi
sozler farkinda olunan yeteneklerin neler oldugunun kelimelerle ifadesidir. Kisinin
yeteneklerinin neler oldugu, yapabildigi davranislarin neler olduguna baglhdir.**
Yetenekler, zihinsel harita, plan veya strateji araciligiyla davranigsal hareketlere

talimatlar verir ve rehberlik ederler. Yetenek diizeyinin fonksiyonu, belli hedefleri

basarmak i¢in gerekli algiy1 ve talimati saglamasidir.

241 «NLP ile Miikemmellige Ulasmak”, (http://www.geocities.com/marketing_istanbul/2.html)
22 «NLP ile Mitkemmellige Ulasmak”, (http://www.geocities.com/marketing_istanbul/2.html)
** Kinght, Uygulamalarla NLP, isinizde..., s.201

** Eren, a.g.e., 5.200
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4. Inanclar

Bu diizey, inang ve degerleri kapsar (Neden?). Inanglar ve degerler, davranislara
ve yeteneklere destek ve kaynak saglarlar. Davranigsal yetenek ve beceri gelistirmek
isteyen liderler ayn1 zamanda insanlarin varsayimlari, inan¢ ve degerleri {izerinde de
durmalidir. Ciinkii inang ve degerler motivasyonun miktarini da etkiler.*

Bu diizey, kisinin gercek olduguna inandig1 ve kisi i¢in 6nemli olan seyleri igine
almaktadir. inang ve degerler, izinler ve yasaklar sekline biiriinerek, hatir1 sayilir bir
Olcliye kadar hayati yonlendirirler. Kisinin gelistirmek istedigi ama yapamayacagina
inandig1 beceriler varsa yapamayacagina inandig1 siirece yapamayacaktir. Bu boyutta
bilingaltinin genellemeler ile 6grendigi ve bir davranisin nigin olustugunu agiklayan
degerler ve inanclar yer almaktadir. **°

Bu inanglar, ya kisiyi giliclendirerek veya kisitlayarak hedeflerini dolayli yolla
etkiler ya da i¢sel hedefler haline gelirler. Ornegin, kisinin terfi etmeye hazir oldugu ya
da denizasir1 bir yan sirketi iyi yonetecegi seklindeki i¢sel bir kani, bilingli olarak teshis
edilmemis veya benimsenmemis olsa bile, giiclii, kendi kendini ger¢eklestiren bir inang
olabilir.**’

Inanglar, sirket yoneticilerinin ve ¢alisanlarin tiim edimlerinde sergilenirse etkili
olmaktadir. Bunun i¢in de, inanglarin sirket ¢alisanlarin benliginden siiziilmesi, onlarin
duygu ve diisiincelerini yansitmasi gerekmektedir. Ders kitaplarindan goze ve kulaga
hos geldigi icin segilen inanglar, cogu zaman davraniglarla tutarsizlik sergiler ve giinliik
edimlerde sorunlara neden olmaktadir. Calisanlarin davraniglariyla biitliinlesen inanglar
ise, sirket i¢i tutarlilik, ¢alisanlar aras1 ve hedefe yonelik bir baglilik sergilenmesini

saglamaktadir.”*®

5. Kimlik / Misyon

Besinci diizeyde kimlik bulunur (Kim?). Kimlik, kisinin yasamdaki roliinii ve

misyonunu igerir ve inang ve degerlerden daha derinde oldugu i¢in kimligi tanimlamak

 Dilts, “The New Leadership...”

246 «NLP ile Mitkemmellige Ulasmak”, (http:/www.geocities.com/marketing_istanbul/2.html)
27 Alder, Yoneticiler I¢in..., s.54

**¥ Kinght, Uygulamalarla NLP, isinizde..., s.201
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zordur. Kisinin her davranisi igindeki kimlik sayesinde fark edilir. Calisma hayatindaki

kimligiyle sosyal yasantisindaki kimligi farklidir.**

Kisinin kendisini ve viicudunu korumasi i¢in hayata kars1 bakig ve tavridir. Daha
alttaki mantik esiklerine bagli olarak aktarilan hayata bakis ve hayata karsi tavr1 da ifade
etmektedir. Kisinin yaptiklart ve yapamadiklari, yetenekleri ve yetenekli olmadig:
konular, degerleri ve inanglar1 kisinin ne oldugunu ve ne olmadigin1 da ifade etmesini
saglamaktadir. Kisilik seviyesinde viicudun, beynin, kisiye yapilan davranislarin neler
oldugunu, degerlere gore nasil algilanmasi ve ne tepkiler gosterilmesi gerektigini de

farkinda olmadan ifade eder, daha dogrusu tepki vermeyi saglar.*

6. Manevi Diizey ( 6ziimiiz — ruhsal boyut — amacg )

Manevi Diizeyler bireysel veya organizasyonel davranislarin arkasindaki biitiin
vizyon ve amaglar belirler. Kisiyi ¢evreleyen genis bir sistemin pargast olma algisindan

ileri gelmektedir. **'

En {ist sirada ruhsal boyut vardir. Bu diizey, kisinin bagkalariyla olan
baglantilarim1 igerir ve ne kadar kimligi oldugunu diisiinse de ondan fazlasini
icermektedir. Bu diizeydeki uyum, ilahi literatiirde kisinin insanlikla, evrenle veya
tanrtyla bir olmasi seklinde betimlenir. Kisinin ayakta kalmasi i¢in lazim olan boyut
ruhsal boyuttur. Kisinin kag tane birbiriyle ¢celismeyen kimligi varsa ve her biri ayr1 ayri
ruhsal boyuta ulagmissa kisi o kadar kendi icinde zengin ve dengeli, kendisiyle ve
evrenle uyumlu iletisim icindedir.*

Manevi degerlerle, kisinin pargast oldugu bir biitiinden s6z edilmektedir. Kisinin
kendini bu diizeyde tanimasi, pargasi oldugu sistemle olan baglarina kendi i¢in aciklik
kazandirmis olmas1 demektir.

Ozellikle sirketler icin bu durum fazlasiyla dnemlidir. Uzun siireli basari

saglamig sirketleri modellestirerek 6grenilen noktalardan biri, onlarin parcgasi olduklari

sistemi dikkate alarak gelisimlerini siirdiirmiis olmalaridir. Ekolojik bir yaklagim

¥ Dilts, “The New Leadership...”

230 Eren, a.g.e., 5.201

>! Dilts, “The New Leadership...”

B2 «NLP ile Miikemmellige Ulasmak”, (http://www.geocities.com/marketing_istanbul/2.html)
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benimseyerek g¢evreleriyle igbirligine girer, onunla biitiinlesirler. Bir seyahat sirketi,
geziler diizenledigi lilkelerin kiiltiirel 6zelliklerini dikkate alir. Bir bilgi-islem sirketi,
teknolojik gelismelerin kiiltiirel etkileri iizerinde durur.*>

Bu diizeyleri bilmek, kisisel degisimde ve kisisel gelisim calismalarinda ¢ok
faydalidir. NLP' nin temel tast olan uyum degisik diizeylerde yaratilabilir veya
yikilabilir. NLP' de zihin ve bedenin uyum i¢inde olmasina i¢ uyum veya biitiinliik
denir. I¢ uyum, bedensel dilinin, ses tonunun ve kullanilan sdzciiklerin ayn1 mesaj
tasimalar1 ve bir biitiin i¢inde olmalar1 anlamma gelir. Inang ve degerler eylemlerle

uyum i¢indedir. Ancak i¢ uyum miikkemmellik degildir.254

Cevre

Davranis

Beceri ve kanasite

Inanc ve degerler

kimlik

Oz/

Sekil 6: Robert Dilts’in Degisim Seviyeleri Varsayimi

Kaynak: O Connor ve McDermott, a.g.e., 5.6

NLP’nin gelistigi 1970’lerin basinda davranisci psikolojisi, eylem ve reaksiyon,

etki-tepki ve gevre ile davraniglar arasindaki etkilesim iizerineydi. Bundan bagka deger

3 Kinght, Uygulamalarla NLP, isinizde..., s.199
B4 «NLP ile Miikemmellige Ulasmak”, (http://www.geocities.com/marketing_istanbul/2.html)
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kokenli, inanglari, iliskileri ve kisisel varolusu vurgulayan psikolojik sistemler vardi.
Eksik oldugu goriinen nokta, “nasil” kismi, yani beceri diizeyiydi. NLP, kolayca
Ogrenilebilir mikemmelligi adim adim uygulama siiregleri sunarak, bu boslugu

doldurmugtur.®’

NLP'ye gore ¢ok derinlerde olan manevi diinya, 6zdiir. Bu kiginin yasamla olan
nedeni, misyonudur. Sonra kisinin kimligi, vizyonudur. Bunlar igsel faktorlerdir. Zaten
bunlarda degisiklik yapilirsa, her tiirlii degisim olabilir. Ornegin kapasitede degisiklik
olabilir, farkli performans ortaya konursa, insanlar kisiye farkli bakmaya baslarlar.
Istenilen sonuglar, hedefler neyse o gergeklestirilir. Tabii asil degisimi etkileyen en

6nemli faktor i¢sel, zihinsel dinamiklerdir.?

Kisisel Degisim Diizeyleri

Kisiler kendileri i¢in zorlayici hedefler belirleyerek, i¢c catigmalarini
cozlimleyerek, kisisel degisimi yonlendirerek i¢ tutarliligini saglamalart NLP acisindan
en Onemli hedeflerinden biridir. Bir sirketin basarili olma olasiligi, tiim birimler ayni
hedefe ulasmak i¢in isbirligi olusturdugu zaman en iist diizeydedir. Ayni durum,
bireyler icinde gecerlidir. Biitiinii Olusturan tiim pargalar ayni hedefe ulagmaya
calistyorsa, kisi edimlerinde basarili olur. i¢ tutarlilikla es anlamli olan bu durum ile
degisimi birka¢ diizeyde yonlendirmek miimkiin olur. Degisimin Mantiksal Diizeyleri
adli bu model, degisimin davranis / beceriler / inang¢ sistemleri ve degerler / kimlik -
misyon / manevi degerler - amag diizeyinde mi gerceklestirilmesi gerektigini gosterir.

Ogrenme, degisim ve iletisim siireglerinin dogal hiyerarsisi vardir. Bir diizeyde
degisim saglamak i¢in gereken kurallar, bagka diizeyde degisim saglamak i¢in gereken
kurallardan farklidir. Alt diizeylerde olusan degisim, cogu zaman iist diizeyleri
etkilemez. Buna karsin, {ist diizeylerde saglanan degisimin, alt diizeyleri etkilemesi
kacimilmazdir. Nitelikli bir kiiltiir yaratmak isteyen sirketler, yalnmizca davranislari

degistirmeye calisip, inan¢ ve degerleri dikkate almadiklarinda, kalicit sonuglar elde

233 0 Connor ve McDermott, a.g.e., s.6
26 Sezik, “Mantiksal Diizeyler”, (http://212.154.21.40/2000/06/18/dizi1/dizil.htm)
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edemezler. Sirketlerin degisimi saglamalar1 igin, dnce istedikleri diizeyin daha {istiine

yonlenmeleri gerekmektedir.”’

Ornegin, bir yodneticinin olagan toplantilarda rahat olmadigi ve bunun onu
rahatsiz ettigi varsayildiginda, bu kalip séyle olacaktir: Cevre onu rahatsiz eden bir
gruptan olusmus olabilir. Dolayisiyla davraniglar1 olagan dis1 olacaktir. Beceri, yetenek
ve kapasitesinde bir eksiklik olabilir. Belki de sorun inang ve degerlerinde yatmaktadir.
Kendini nasil algiladiginda ¢evresine verdigi 6nem ciddi bir rol oynuyor olabilir. Ya da
problem onun kimliginden kaynaklaniyordur. Dolayisiyla aslinda toplantilarda kendisini

rahat hissetmemesi herhangi bir mantiksal diizeydeki durumdan kaynaklanmis olabilir.

Ne zaman kisi kendini ya da herhangi birini degistirmek istiyorsa, ilk isi
problemi yaratan unsurlar hakkinda bilgi toplamak olmalidir. NLP’de buna “simdiki
durum” denmektedir. Simdiki durumdan arzu edilen duruma ulagmak icin gercekgi

bir durum tespiti ve plan yapmak gerekecektir.””®

Kisaca ifade etmek gerekirse kisinin ¢evreden aldigi verileri ve kendisine karsi
yapilan davraniglari dogru mantik esikleriyle baglantilarim1 fark ederek algilamasi ve
icerigi bir kenara birakarak kendisine neden o sekilde davranildigini veya kendisinin
neden o sekilde davrandigini, derin yapidaki kodlamalarinda olan yanlisliklart bilerek

diizeltmeye ¢alismasi gerekmektedir.*’

Davranis esiginden tepki verilmesi gereken bir davramisa kisilik seviyesinden
tepki verildiginde sorun kadar biiyliyebilir. Olumlu diisiinmek ve olumlu diisiinerek
geligsmek isteniyorsa mantik esiklerinin her seviyesinden dogru ve olumlu uyaranlarla
hayatin yonetilmesi gerekmektedir. Yapilamayan davranislar icin, o igerige bagli olarak
yapilamadigini diisiinmeyerek, bir yukaridaki mantik seviyesine negatif aktarimda
bulunmadan farkinda olunan akilla, fark edip yeni bir seyler yapmaya ¢alismak hayati

kolaylastiracaktir. >

Bu diizeyleri bilmek, kisisel degisimde ve gelisim calismalarinda ¢ok faydalidir.

Degisim, her diizeyde miimkiindiir; ancak, buradaki soru, hangisinin kaldirma giiciiniin

257 “Perception, Dimension, Reeducation”, (http://www.pdr.com.tr/pdrint/ozel/nlptkn.htm)
28 Bicer, NLP Kisisel..., s.125-126

% Eren, a.g.e., 5.209

2% Eren, a.g.e., 5.210
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en yliksek oldugudur: Yani en az cabayla en c¢ok sonucun hangi diizey ile
saglanacagidir. Inang diizeyindeki bir degisimin beceri ve davranislar1 etkileme olasilig
yiiksektir. Kimlik diizeyindeki bir degisimin beceri ve davranmiglar etkileme olasiligi
yiiksektir. Kimlik diizeyindeki bir degisimin etkisi ise daha fazla olacaktir. Diizeyler
arasinda asagidan yukariya, yukaridan asagiya calisilabilir, ¢linkii bunlar sistemli olarak

etkilesim i¢indedir.

Yoneticiler i¢cin de bir sorunu ¢dzmek i¢in baska bir diizeye gecmek genellikle

ise yarar. Bir sorun, onu yaratan diizeyde diisiiniilerek ¢oziilemez.
Y oneticinin, yagadig1 sorunlarda hangi diizeyde tikandigini bulmasi gerekir.

Cevreden konu ile ilgili daha ¢ok bilgiye ihtiyact olabilir. Bilgiye sahip olsa bile,

ne yapacagini bilmiyor olabilir.*'

F. OGRENME STRATEJILERI
1956’da Amerikali Psikolog George Miller, sihirli numara yedi, iki at1 iki eksi,
adli makalesinde yavas yavag Ogrenilen bilingli davramiglarin daha sonra birleserek

bilingsiz 6grenmeyi olusturdugunu iddia etmektedir.

Miller’e gore insan beyni ancak en fazla bes ile dokuz arasinda bilgiyi izleyebilir
ve digerlerini algilayamaz. Dolayisiyla bilingli 6grenmek azimli ve ¢ok zahmet

gerektiren bir durum gosterir.*%*

Birincil dikkat ve ikincil dikkat denilen biling ve bilingdis1 arasinda gergekten
ilging bir iligki giicline sahiplerdi. Bilin¢ denilen kiigiik parca her neyse, daha biiyiik bir
alan1 besleyerek iliskinin seviyesini etkilemektedir. Bu insanlar, aydinlanmak i¢in yollar
aramaya devam ettiklerini ve bu bilingalti-biling iliskisinin seviyesini yiikselttiklerini
sOylemektedirler. "Asla ulasamayacagini" kisinin anlamasi, devamli bir siire¢, zamanla

artan bir gelisim baslatir.”®

e} Connor, ve lan McDermott, a.g.e., s.12

202 Bjcer, NLP Kisisel..., s.173

29 Judith Delozier, “Ustalik, Yeni Kodlama ve Sistematik NLP”, NLP Wodld, Volume,
(http://www.nlpdegisim.com/digmak002.php), 1993
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Kisisel gelisim biiylimektir, 6grenmektir ve farkindaliktir, kisinin kendi
istediklerini 6grenebilmesidir. Ciinkii kisi kendisine verilmis olan bu kaliplarin i¢inde

durmaktadir.?®*

1. Bilingsiz Yetersizlik

Kisi neyi bilmedigini ya da ne yapabilecegini bilmez. NLP’nin ilk ilkesine gore,

265

bilgi ya da beceri kisinin su andaki zihinsel diinya haritasinin disindadir.™ Cocuklarin

diinyalarmin yeni yonlerini siirekli kesfetmelerinde kolayca gozlemlenebilen bir sey

olan bu asamadan ¢ikmadan, 6grenme ve kisisel etkinlik olmaz.%%

2. Bilingli yetersizlik

Kisi nasil uygulama yapilacagim bilir, fakat bilgiler pekismediginden ve daha
once Ogrenilen bilgilerle anlamli zincirler kurulmadigindan 6grenme gergeklesemez.
Insan bir seyi 6grenmeye baslar baslamaz kendi gercek sinirlarini ve kapasitesini

gériir.267

3. Bilingli yeterlilik

Ogrenimin {iciincii asamas1 ise bilingli yeterlilik durumudur. Ogrenmenin
ilerledigi, yetenek ve becerilerin hala bilingli olarak yapildigi durumdur. Birey bu
devrede biling ve becerisini artirmistir. Fakat heniiz bilgi ve beceriler diisiiniilmeden

refleks olarak uygulanabilecek durumda degildir.*®®

%% Giilsiin Zeytinoglu, “ NLP ile Yasaminiz1 Tasarlayin”
http://www.insankaynaklari.com/CN/ContentBody.asp?BodylD=473, 17/05/2002
265 Alder, Sinir Dili..., 5.22

26 Alder, Yoneticiler Igin..., s.154

27 Bicer, NLP Kisisel..., s. 175

28 Bicer, NLP Kisisel..., s. 176
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4. Bilingsiz yeterlilik

Bilingli bir dikkat gerektiren birka¢ sey disinda, kisi meydana gelen her seyin
bilincinde olmaz. Pirzola yemek, dus almak ya da bulasik makinesini doldurmak gibi

hareketleri yapmak bilingsiz yeterlilik kategorisine girer.”®

5. Bilingli bilingsiz yeterlilik

Bu diizey, kisinin 6gretme konumunda olacagi diizeydir. Kisi bir seyi bilingsiz
yapabilir ve ayrica bilingsiz seviyede nasil yaptigini bilingli olarak bilir. Bu diizey, NLP
basladiginda Satir ve Ericson’un ulagmaya calistig1 diizeydir. Yetenekleri bakimindan
hicbir problem yoktu fakat bu yetenegi baskalarina 6gretebilme bakimindan bilingsiz

olarak neler oldugu hakkinda daha fazla biling elde etmeye ihtiyaglar1 vardir.””’

69 Alder, Sinir Dili..., s 23
2% Richard Bolstad, “Teaching NLP,How To Be Consciously Unconsciously Skilled”,
(http://www.transformations.net.nz/trancescript/teaching_nlp.html)
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V. MOTIVASYON

A. METAPROGRAMLAR

NLP kisiye 0yle teknikler, bakacagi gozliikler ve filtreler verir, bu yaklasimlarla
kisi kendisine ya da karsisindakine bakmaya basladiginda bazi olaylar1 daha iyi
anlamayi dgrenir. Is hayatinda veya 6zel hayatta olsun her insanin yasami gesitlilikle ve

karmasayla doludur.””"

Insnalar bazen etraflarindaki insanlarin anlasilmaz davranislari karsisinda sasirip
kalirlar. Nigin dyle davrandiklarin1 bilemezler. Aslinda onlar kendi diinya modellerine

gore davranista bulunuyorlardir.

Usta iletisimciler karsisindakilerin diinya modeline gore veya onlarin tarzlarini

kullanarak konusurlar ve etkilerler.

Meta programlar, yonetimde, projelerde, takim olusturmada, satis ekibini

olusturmada, liderlik ¢alismalarinda, ise adam almada son derece 6nemli stratejilerdir.

Meta programlarda insanlarin neyi nasil yaptiklarini bilmeyi saglar. Kisinin
elindeki bilgisayar1 veya makineyi bilmesi nasil igini kolaylastirtyorsa; insanlarin diinya
modelini ve is yapma sekillerini bilmesi de onlarla iletisimini kolaylastirmakta ve onlar1

daha etkin ydnetmesine yardimei olmaktadir.”’?

Hayatin her alaninda oldugu gibi satis ve pazarlamada da karsidaki kisinin

metaprogramina uyum gostermek ¢ok dnemlidir.

Metaprogramlar se¢imli farkindalik filtreleridir. Bu filtreler kisinin otomatik
diisiincelerini, karar verme siirecini ve davraniglarim1 etkilemektedir. Metaprgramlar

bilingdis1 iletisim mesajlarini sekillendirir.”"

! Giilsiin Zeytinoglu, “ NLP ile Yasaminizi Tasarlayin”
http://www.insankaynaklari.com/CN/ContentBody.asp?BodyID=473, 17/05/2002
272 Tamer Déviici, “Basarinin Yeni Teknolojisi; NLP”,
(http://www.ekocerceve.com/egitimGelisim/detay.asp?i=8), 2001

" Giin, NLP ile Satis Ve .., s.110
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Kisisel olarak farkli olma; hem kisisel liderlik hem de basar1 anlaminda etkili bir
oneme sahiptir. Kisi kendinin 6zelliklerini, diger insanlara fark atabilecegi, basarili
olabilecegi yonlerini kesfeder ve onda yogunlagir. Sonu¢ daima farkli olarak basaridir.
Gegmiste de bu boyleydi, gelecekte de dyle olacaktir. Edison, Pastor, Einstein; bilim
adamlar1 olarak farkli alanlarinin {zerlerine gitmisler ve o alanda calismalar

yapmuglardir.

Her insanin i¢inde muhtesem denebilecek bir potansiyel vardir. Kisi var olan o
potansiyeller i¢inde hangisinde iistiin oldugunu belirleyebiliyorsa farkli olabilir. Bir
benzetmeyle sdyle agiklanabilir: Her as¢inin dniinde ayn1 malzeme vardir. Her biri ayni
malzeme ile farkli yemekler yaparlar. Zaten farkli olmak da ayni kaynaktan beslenip,

degisik tat ve kokuda iiriin sunmaktan baska bir sey degildir.”"*

Filtrelere felsefi agidan da yaklasilabilir: "Ger¢ekten diinyada olanlar mi, yoksa
beynin arkasindakiler mi goriiliir?" Fakat sunu sormak daha yararli olacaktir:
"Kaldirabilecegim filtrelerim neler?" O zaman, kisi, 6tesinde daha fazla alan oldugunu
biledigi i¢in haritasin1 genisletir. Cogu insan, o haritanin sinirlar1 disinda kalan seylerin
rahatsiz edici oldugunu diisiiniir. Sahne korkusu olan biri ve ger¢ekten korkan biri
arasindaki fark ele alinacak olursa; iki durumda da belli psikolojik sinyaller vardir. Ayni
olan ve tamamen farkli olan kisimlar vardir. Kisinin bu durumlardaki kiigiik farklari

anlayabilmesi, belli filtreleri kaldirmaya basladiginin isaretidir.””

1. Yaklasan — Kacan

Bazi kisiler bir seye ulagmak i¢in motive olurken bazilar bir seyden kagmak i¢in
harekete gecerler. Bagka bir deyisle, bazilarin1 zevk, bazilarimi aci1 harekete gegirir.

Zevkin motive ettigi kisi ne istedigine bakar.

274 Nejat Sezik, “Farklilik giigtiir”, (http://212.154.21.40/2000/11/12/yazarlar/NejatSEZIK .htm)
12/11/2000

3 Judith Delozier, “Ustalik, Yeni Kodlama ve Sistematik NLP”, NLP Wodld, Volume,
(http://www.nlpdegisim.com/digmak002.php), 1993
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Evrensel olarak aci, zevkten daha giiglii bir motivasyon aract oldugu ig¢in

insanlar1 ac1 daha ¢ok motive eder. Gérseller daha cok zevkle motive edilirler.®”

Yaklasma ve kagcinma metaprogrami kisinin motivasyon yoniinii belirler.
Insanlarin motivasyonunun yoniinii bulmak icin her hangi bir seyi nigin ve neden

istediklerini sormak gerekmektedir.

Yaklasan insanlar proaktiftirler ve problemlerden ¢ok, ne istedikleri dnemlidir.
Odiiller ve amaglar 6nem tasir kagan insanlarin motivasyonu problemlerdir. Onlar
sorunsuz bir hayat, is ve es ararlar. Kullandiklar1 dil de farklidir. Yaklasan kisiler;

amagclar, hedefler, yapilmasi gerekenler hakkinda konusurken;

Kagan kisiler; durum, atmosfer, kisiler, engellerden bahseder. Yaklasan kisiler
tutkulu, hayal perest, vizyonu genis olurken; kacanlar daha gergekei, ayaklar1 yere

basan, kili kirk yaran bir 6zellik tasirlar. Problemler onlar1 motive eder.

Yaklasan Kacan
Bagarmak, 6diil, takdir ve amaclar 6nemli Problemi yasamamak onemli
Yaklasarak Motive olurlar Uzaklasarak motive olurlar
Tutkulu, hayalperest, vizyonu genis Ayaklar1 yere basan, kil kirk
yararlar
Gérsel ve proaktif kisiliklerdir. Isitsel ve dokunsal kisiliklerdir.*”’

Eger bir yonetici, antrendr ya da insan kaynaklar1 uzmani agisindan konuya
bakilacak olursa, hangi bdliime, mevkiye hangi elemanin alinacagma onlarin
motivasyon stratejilerine bakarak karar verebilirler. Yaklasanlarin ¢ogunda sag beyin

baskinken, kacanlarin cogunda sol beynin baskin oldugu séylenebilir.””

7% Tamer Déviicii, Tiirkiye’den NLP ve Sibernetik Uygulamalar 1, Beyaz Yaynlari, istanbul: Kasim
1999, 5.220

27 Déviicii, a.g.m.

™8 Bicer, NLP Kisisel..., s. 77
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Is yasaminda sirketler ¢alisanlarini motive teme yollar iizerinde egitim alirlar.
Genellikle onerilen yollar ¢alisanlara degisik “havuglar” gdstermeyi igerir. Bu yollar
hazza odakli c¢alisanlar1 motive eder. Gelecekte vaat edilen bir terfi, bir tatil, bir
ikramiye hazza odakli calisanlar i¢in iyi havuglardir. Acidan kagma odakli kisilerin
motive olmasi icin baslarina kotii bir sey gelebilecegi, bir problem yasayabilecekleri
kaygisini tasimalar1 gerekir. Bu is belirlenen tarihte tamamlanmazsa biiylik zorluklar
yasayacagiz, isimi kaybedebilirim, konumumu kaybedebilirim gibi “kirbaglar” acidan
kagma odakli kisiler i¢in “havuctan™ daha etkilidir. Rahatlik uzaklasan odakli kisi i¢in
motivasyon disiirliciidiir. Bir anlamda hem sorunsuz olmak ister hem de rahatlik
rahatsizlik verir. Motivasyon odaklanmasi farkini bilmeyen yonetici, uzaklasan odakli
bir ¢calisanin onca 6diile ragmen neden bir degisiklik olmadigini diisiiniir. Onu bir “ac1”
yaratarak harekete gecirebilecegini bilen bir yonetici bu kisiden daha fazla verim almay1
basarabilir.””’

Yaraticilik, vizyon, misyon vb. hedefleri belirleme gerektiren iglerde hazza odakl
kisiler uygundur. Gergekgilik, ayaklarin yere basmasi, sorunlarin ¢oziilmesi, detaylara
Oonem verilmesi gereken islerde ise aciya odakl kisiler secilmelidir.”®

Yaklagsmaci kisiler ulagmak istediklerine ulastiklarinda; uzaklagmacilar da
istemediklerinden kurtulduklarinda artik hareket etmezler. Kisinin normal standartlarda
bir evi, ailesi, kazanci varsa, isten atilma problemi yoksa, is yerinde rekabet yoksa,
uzaklagsmak isteyecegi bir sey de yok demektir. Bu da o kisinin motive olamamasi
demek olacaktir. Benzer durum yaklagsmacilar i¢in de gecerlidir. Eger tiim hedeflere

ulagsmiglarsa ve onlerine yeni 6diiller konmuyorsa motive olamayacaklardir.

Kimi insansa bazi durumda yaklagsmaci iken bazi durumda ise uzaklasmacidir.
Bu kisilerin hangi durumlarda yaklasmaci olduklar1 ve nelere ulagmak istedikleri
ile hangi durumlarda uzaklasmaci ve nelerden kagmak istedikleri bulunmalidir.
Motivasyon stratejisini ortaya g¢ikartmanin en iyi yollarindan birisi onlar1 bu sabah
yataktan kaldiran seyin ne oldugunu sormaktir. Ciinkii kimi insan, yataktan kalmak i¢in
o giin olacak giizel seyleri diisiinerek motive olurken, kimi insan da kalkmazsa

olabilecek kotii seyleri diisiintir.

" Giin, NLP — Zihninizi Kullanma..., s.104
2% Giin, NLP — Zihninizi Kullanma..., s.104
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Tipik Bir Motivasyon Stratejisinin Unsurlar1

Atesleyici; istenen ya da istenmeyen isin diisiiniilmesi asamasidir. Burada
cogunlukla istenen durumun olumlu duygularini ortaya cikartan gorsel ve isitsel
tasarlamalar ya da istenmeyen durumun olumsuz duygularin1 ortaya ¢ikartan gorsel ya
da isitsel tasarlamalar yapilir. Ayrica olusturduklar1 resimle iclesmek, motivasyonu
arttirirken, dislasmaksa azaltir. Iclesmek ve dislasmak alt sistemlerin ayarlanmasiyla

olur.

1. Operasyon; isi yapmak ya da yapmamakla ilgili kendi kendine konugma ve

zihinde canlandirilmast agamasidir.

2. Operasyon; su anin kriterleriyle, yapilma ya da yapilmama durumunun

kriterlerinin karsilastirilmast agamasidir.

3. Operasyon; yapilma ya da yapilmama durumunun, motive edebilirligi karari

agsamasidir.

4. Operasyon; yaklagma ya da uzaklagsmaya giden ilk harekettir.

Hem yaklasmaci hem de uzaklagmaci stratejinin kiside varolmasi en etkili olan
olarak goriinmektedir. Zaman zaman insanlar daha stresli oldugu i¢in ve yaklasmaci
strateji, zihni hedeflere daha iyi yonlendirdiginden, uzaklasmaci stratejilerini
degistirmek isteyebilirler. Bununla birlikte kisilerin motivasyon stratejilerini degistirme
caligmalarinda, ekoloji kontroliiniin yapilmasi, kisinin tamamen demotive kalmamasi
acisindan Onemlidir. Hatirlamak gerekir ki, zaman zaman uzaklagmaci stratejiye de

ihtiyag duyulabilir. 2*'

! 0guz Kutlu, “Motivasyon Stratejileri” (http://www.basariyolu.com/tr/genel.asp?durum=acik&id=541),
2002
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2. i¢ Referanslar ve Dis referanslar (Internal reference — External reference)

Icsel referanslariyla hareket eden insanlar neyin dogru olduguna kendi
hissettikleri ve diisiindiiklerine gore karar verirler. Digsal referanslar1 olan kisiler
baskalarinin ne dedigini ve ne diislindiigiinii duymak isterler. Bu durumdaki insanlar

baskalarinin bakis agisini almadan sonuca ulastiklarini diisiinmezler.*®*

I¢ referans sitemini kullanan kisiler kendi goriisleri dogrultusunda hareket eder
ve segimlerinde kendileri karar verirler. I¢ referans sitemine sahip kisiler lider ruhludur,

yonetmekten hoslanirlar.

Dis referans kalibimi kullanan kisiler yonlendirilmeye ihtiya¢ duyarlar. Bu tiir
kisileri belirlemek icin iyi bir is yaptiklarindan nasil emin olduklarini sorun. Dis

referans sahibi kisiler takim oyununu iyi oynar, kurallar1 sever ve gorev adamidirlar.
I¢ ve dis referans sahibi kisileri motive etmenin yollar1 farklidir:

I¢ referans cerceveli kisileri motive ederken “bunun senin igin &nemli oldugunu
sen zaten biliyorsun, sen bunlar1 yapabilirsin bundan benim kadar sen de eminsin™ gibi
seyler, dis referansa sahip kisileri i¢inse “hepimiz bunlar1 yapabilecegine eminiz, sana

inaniyorum, sendeki giiciin farkindayim, bunu bdyle yapman senin yarariadir” gibi.

Eger bana gore ben iyi yaptim diyorlarsa i¢, etraftan 6vgii aldim — isimi iyi

yaptigim soylendi diyorsa dis referans kullaniyorlardir.

I¢ referanslar Dis Referanslar
Ben hayattan ne istiyorum El alem ne der
Iyi yaptigima inaniyorum. Yaptigimi begeniyorlar, iyi yaptin diyorlar.

Ben yaptigimi begeniyorum.?

Miisteri hizmetleri ve halkla iligkiler gibi alanlarda, insan merkezli tiim islerde
calisanlarin dis referansli olmalari daha uygundur. I¢ referanshi bir yénetici,

baskalarindan gelen olumlu yada olumsuz elestirilere pek kulak asmayacagi igin,

282 Brinley Platts, “Establishing an innovation culture”,
(http://www.ncc.co.uk/ncc/myitadviser/archive/issue25/people.cfm), 15 January 2003
¥ Doviici, a.g.m.
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kendisi de ¢alisanlarma taktir sozleri sdylemekte cimridir. icsel referansh kisiler bir
sorun karsisinda kolayca karar verir ve inisiyatifli davranir. Dis referansh kisiler

elestirilere daha duyarlhdir.

Satis ve pazarlamanin yani sira egitim ve insan kaynaklar1 boliimiinde ¢alisanlar
icin dig referansli olmak gereklidir. Egitimin etkin olup olmadigmi bilmek ic¢in bu
onemlidir. Insan kaynaklar1 béliimiiniin kurallar koyup, bu kurallar1 calisanlara dayatt1g1
sirketler ¢alisanlarin ¢ok O6nemli geribildirimlerinden kendilerini mahrum eder. Oysa

calisan ihtiyaclarini bilmek organizasyon basarisi agisindan ¢ok dnemlidir.

Geribildirim, performansi artirmak ve Ogrenmek icin gereklidir. Bir sirkette
herkes, her giin bir sekilde direkt geri bildirim almalidir. Geri bildirim almanin ve
vermenin gereksiz oldugunu diisinen kisinin herhangi bir organizasyonda yeri

yoktur.”®*

Icsel referans cercevesine ( bir insanin bir karara varmak igin yararlandig: bilgi,
deneyim ve inancglar ) sahip bir insan, baskalariyla az iligki kurulan, denetimin az
oldugu ya da somut sonuglarin fazla olmadigi bir iste basarili olacaktir. Boyle bir insan,
her seyi bagkalarina dogrulatmak zorunda kalmadan, genellikle “i¢inden bilir” ya da
“bir seyin dogru oldugunu hissedebilir”. I¢sel olarak motive olanlarin ihtiya¢ duyduklar:

tiim sey belki ara sira bir “aferin” soziinii duymaktir.

Baska bir insan ise, hedefe yoOnelik tutumunu siirdiirmek i¢in giinliik
“oksamalara” ihtiya¢ duyabilir. Sertifikalar, “ayin satis elemani” odiilleri ve diizenli
personel liyakatlart gibi her tiirden takdir sembolleri, basarinin dissal dlgiitlerinin pek

¢ok insan agisindan 6nemini temel almaktadir.

Yonetim hiyerarsisinde iist kademelere dogru ciktikca, dissal ovgili cok az
olabilecegi ve bilgiler tam olmadan cesur kararlar almak zorunda kalinabilecegi i¢in,
icsel motivasyon daha oOnemlidir. Digsal referans ¢ercevesinde sahip bir insan
takdirnamelere ya da iinlii kisilerin adlarindan bahsedilmesine tepki verir, ama bunlar,

i¢sel olarak motive olan bir insan i¢in ¢ok az etkileyecektir.285

2% Giin, NLP ile Satis Ve .., s.119
285 Alder, Yoneticiler I¢in..., s.117-118
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3. Eslesenler — Eslesmeyenler ( Uyusma ve Uyusmazlik )

Bu metaprogram kiyas yaparken kullanilir. Bazi insanlar ortak yonlere bazilari
da farkliliklara odaklanir. Beyin, bilgiyi iki kategoride algilar. Benzerlikler ve
farkliliklar. Bu, insanlarin bir seyin ya ayni , ya benzer yada digerlerinden farkli

olduguna dikkat ettigi anlamna gelir. Fakat bu ayrimi bilingli olarak yapmazlar.**®

Benzesmelere odaklanan sorun ¢ikartmadiklari, kibar ve diplomat olduklar1 igin
tercih edilirler. Olaylarin farkli yanlarindan ¢ok ortak yonlerini gordiikleri igin
iletisimleri kuvvetlidir. Degisiklikler onlar i¢in tehdittir. Glivenilirlik ve sadakate 6nem

verirler.

Eslesmeyenler farkli yonlere odaklandiklarindan aykiri kisiler olarak kabul
edilebilir. Riski ve macerayr ¢ok severler. Rutine dayanamazlar. Onlar1 cezbeden

sozctikler “yeni” ve “farklr” dir .

Gorseller benzeyen yanlari gorlip olaylarla eslesirken, isitseller farkliliklar

goriip olaylarla eslesmezler, aksayan taraflari rahatlikla tespit ederler.”’

Benzerlikgilere, yapacagi bir seyin tipki daha once yaptig1 bir ise benzedigi
sOylendiginde kolaylikla motive edilebilirler. “Gegen sene aldigin projedeki engelleri
nasil da kolaylikla agmis ve basarili olmustun. Bunu da aynen basarabilirsin”,
dediginizde kendine giiveni geri gelecektir. Benzerlik¢i kisiler “aynen”, “gibi”, “benzer”
tiirli sozciikler kullanmay1 severler. Benzerlik¢i kisi cogu kez uyumlu kisi olarak

algilanir. Onu, ayni giysilerle ayni aksesuarlar1 kullanmalarindan da taninabilirler.

Farklilik¢1 bir ¢alisan, projede hatalar bularak isi yavaslatmaya neden olur ama
bu kisinin benzerlikgilerin goremedigi seyleri gorerek ileride ¢ikabilecek vahim
sonuglar1 engelleyebilecek yararlar1 oldugu da goz oniinde bulundurulmalidir. Ayrica
degisik ortamlarda bulunmayi, esneklik ve degiskenlik gerektiren islerde bir
farklilik¢inin ~ ¢aligmasi1  daha uygundur. Kisilerin calisacagi islerin  kendi

metaprogramlarina uygun olmasi verimlilikleri agisindan énemlidir.”*®

286 Linden, a.g.e., 5.56
BT «NLP ile Miikemmellige Ulagsmak”, (http://www.geocities.com/marketing_istanbul/2.html)
2% Giin, NLP — Zihninizi Kullanma..., 5.99
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Soze siklikla, “evet”, “ama” diye baslayan kisi, siklikla “bilmiyorum”, “bir sey
eksik”, “farkl1”, “fena degil”, “belki” sdzlerini kullanan kisi farklilik¢idir. Onlar1 motive
etmek icin ters psikoloji kullanmak etkili olur. “Bu sorumlulugu iistlenebilecegini pek
diistinmiiyorum, ama...” dediginizde farklilik¢t kisi hemen atlayarak boslugu
dolduracaktir. “Gegen sene kimsenin iistlenmeye yanagmadig1 o projeyi nasil basartyla

tamamladigimi hatirlamiyor musunuz?” diye yanit verecektir.”*

Sekil 7: Metaprogram Belirleme Testi

Kaynak: Doviicli, a.g.m.

Yukaridaki sekiller arasindaki iliski nedir ?
1. 2 yukari 1 asag1 dogru liggen

2. 3 tane ici dolu iiggen

3. 3 farkli tiggen

4. hi¢ benzerlik yok

5. sadece igleri dolu iiggen

6. licii de ayni1 liggen

Bu teste verilecek cevaplar yorumlanacak olursa; Once benzerlige sonra
farkliliga odaklananlar degisimi kabul etmekle beraber yavas yavas isterler. Once
farkliliga sonra benzerlige odaklananlar i¢in tamamen farkli olmaktan korkup biraz

degisim ve farkli olmak yeterlidir.*”

Ornegin “eslesenler”, satin alma aliskanliklar1 bakimindan bilinen seylere agirlik

verirken, “eslesmeyenler” yeni ya da farkli olan seyleri satin almaya egilim

289 Giin, NLP — Zihninizi Kullanma..., s.100
290 Doviicii, a.g.m.
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duyacaklardir. Bu iist diizeydeki strateji, her hangi bir diisiinme kalibiyla aynmi sekilde
etkili olur; bu, beyindeki gii¢lii norolojik anayollart meydana getiren seylere bakma
bicimine benzemektedir. Yine bu list diizey ya da makro strateji, kolayca taninabildigi
icin, bir genellemeyi yansitmasina ragmen, diger insanlari, hatta tesadiifen tanisilan

kisileri anlamakta uyum yaratmak igin degerli bir aragtir.”'

Konuya yonetici 6zellikleri ve NLP acisindan bakacak olursak eslesmeyenler
ozellikle is yasaminda, yonetici seviyesinde yararlidirlar. Bir projede herkes mutabikken
o ¢ikip, bu projenin neden olmayacagini uzun siire anlatabilir. Ancak Tiirk toplumunda

dokunsallar da bazen boyledir.*”

4. Girisken — Tepkisel

Bu meta program daha ¢ok kisinin eylemleriyle ilgili olmakla beraber aslinda

hayatin biitlinline hiikiim etmektedir.

Pro-aktif insanlar; sorumluluk alan, kendi deger ve inanclar1 dogrultusunda
davranan, riski seven, davraniginin sorumluluklarini iistlenen aktif kisidir. Degerleri
duygulardan her zaman {istiin tutarlar. Yani anlik diirtiilerle ilkelerini ve degerlerini feda
etmezler. Fiziksel ve toplumsal cevrelerinden etkilenmezler, kendi durumlarindan
memnun olmadiklar1 zamanlarda, ¢evrenin ve toplumun degil, “Bugiin bdyle isem bu
kararimin sonucudur” derler. Pro-aktif kisi, kendi motivasyonunu yiikselten, girisimci

kisilerdir. Gorsel insanlar pro-aktif olurlar.

Re-aktif insanlar; Davranigs ve sonuglarindan kendisini degil, baska kisileri,
olaylari, kosullar1 ve kosullandirmalar1 sorumlu tutarlar. Davranislarinin temelinde
duygusal giidiiler yatar. Duygusal yasamda mutsuzlugu secerek, baskalarinin kendilerini
tizmelerine izin verirler. Reaktif insanlar edilgendir, olaylarin gelisiminden sorumlu

olduklarini kabul etmezler, baskalarin1 ya da olaylar suglarlar.

Tepkisel insan Girisken Insan

Yapabilecegim higbir sey yok Seceneklerimize bir bakalim

#! Alder, Sinir Dili..., 5.208
2 Doviicii, Tiirkiye’den NLP ve..., 5.222
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Iste ben boyleyim Farkl1 bir yaklagim segebiliri

Beni oyle kizdiriyor ki Duygularimi kontrol edebilirim
Buna izin vermezler Ben etkili bir sunus yapabilirim
Bunu yapmam gerekiyor Uygun bir tepkiyi segecegim
Yapamam Secerim

Yapmaliyim Yegliyorum

Keske ya da olsaydi Yapacagim-yapabilirim*”?

Cevre boyutunda yasayan Tiirk insani, temelde dokunsal da olmanin etkisiyle
reaktiftir. Proaktifler daha cok isitsel ve gorsellerden ¢ikar. Gorsel olanlan insanlar asiri
proaktiftirler. Bu insanlar dnce hayalleri ve sezgileriyle ise atilir, eylemi gerceklestirir,
ondan sonra disiinmeye baslarlar. Bu nedenle hep gelecekteki firsatlara

odaklandiklarindan ve ¢abuk eyleme gectiklerinden hizli yol alirlar.”*

5. Kuralhlar - Kuralsizlar

Serbest insanlar kurallara pek uymazlar. Kendi degerleri 6n plandadir.
Antremanlarda bile boyle oyuncular kurallarin kendilerine uymasii isterler.
Degisikliklerden hoslanmazlar. Kuralli insanlar i¢in en 6nemli unsur kurallar igerisinde
gorevini yerine getirme olayidir. Risk almaya pek yanagmazlar. Kurallarin disina

¢ikmamay tercih ederler.*”

Is diinyasinda kuralsizlar, segme hakkini kullanarak, kendi yaraticihk ve
kurallarin1 ortaya koyabilecekleri bir tarzda ¢alismak onlar1 motive eder. Tam tersi
olarak kuralli insanlar da kurall1 ve planli isleri severler. Kuralsizlara her hangi bir
secimi nigin yaptiklart soruldugunda kendilerinin bir seyler yapabileceklerine

inandiklarini, sahip olduklar1 bilgi ve becerilerle islemeyi gelistirebileceklerini, hatta

2 Déviicii, a.g.m.
% Doviicii, Tiirkiye’den NLP ve..., s 5.217
* Biger, Kazanmak Beyinde..., s.148
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havasim1 degistirmek istediklerini, rahat hareket ettiklerini ve ige yaradiklarini

hissettiklerini sdyleyeceklerdir. >

Kurallilar ekip islerinde basarilidir. Kurallarin bastan bilinir olmasini isterler.
Calisma ortamu sicak, giivenli ve maas1 yeterli oldugu siirece uzun yillar ayn1 firmada

calisir hatta emekli olurlar.

Kuralsizlar1 ekip caligmasina dahil ettiginizde son derece rahatsizlik duyarlar.
Ciinkii baskalarma tabi olmak zorunda kalirlar. Girisimcilik ruhu bagimsizlarin
Ozelligidir. Ama sirketin diizeninin tikir tikir islemesi kurallilar sayesinde olur.
Kuralsizlar serbest ortam icinde en yiiksek performansi gosterirler. Kuralsiz kisiler
cogunlukla bir sekilde kendi islerini kurarlar. Bir sirket i¢cinde ise onlara 6zgiirliikk

ortami verdiginiz l¢ciide verimleri artar.”’’

Kuralsiz insanlar yiiksek maaslar1 ve unvanlar olsa da, eger kendilerini
yaptiklar iste 6zgiir hissetmiyorlarsa o isten ayrilabilirler. Onlar i¢in Once is ozgiirligii

sonra maag ve unvan gelir.
Kurall1 ¢alisan i¢in 6nce maag ve unvan sonra i ortami rahatligi gelir.298

Kurallilar sorgulamadan kurallara uyarlar. Gorsel ve isitseller hemen sorgular
oysa, isitseller ¢ok detaylarina girer ve her seyi sorgular. Gorsellerse hi¢ detaya
girmeden, amacma odaklanir ve alternatif yollar gelistirir. Mevcut kurallarla

ilgilenmezler.*”’

6. Olasiik Yada Gereklilik ( Possibility person — Necessity person )

Bazi insanlar i¢in gereklilikler oOnemlidir ve gerekliliklerin varliklariyla
yonetilirler. Bu yargiya sahip olanlar ¢ok sayida segenegi tecriibe etmezler. Bir ise
gorev olarak bakarlar ve yapilmasi gereken seyleri yaparlar. Diger taraftan bazi
insanlarin olasiliklar1 dikkate alan bir yapis1 vardir, olasiliklar bu insanlar1 daha fazla

motive eder ve daima bir segenege sahip olmayi isterler. Bir seyleri gerceklestirmenin

2 Doviici, a. g.m.

27 Giin, NLP — Zihninizi Kullanma..., s 108
% Giin, NLP — Zihninizi Kullanma..., s.109
* Déviicii, Tiirkiye’den NLP ve..., s.221
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daha iyi ve daha yeni yollarmi diistinmeye egilimlidirler. Yapilmas: gereken sikici

seyleri diisinmektense gelecek hakkinda diisiinmeyi tercih ederler.’®

Bir konuyu bir arada ¢alismay1 kabul ederlerse bu iki insan tipi iyi geginebilir.
Birbirlerini konunu gercekten onemli pargalarinit géz ardi etmekle suglayabilirler, fakat
birbirlerini tamamlayabileceklerini fark ettikleri zaman iyi sonuglar ¢ikar. Ornegin biri,
coziilmesi gereken problemlere bakar, digeri takip edilecek olasi yollara bakar. Her
ikisine de ihtiya¢ vardir yoneticiler, birbirinden farkli olan bu insanlar1 farkliliklar

konusunda bilinglendirmelidir.*’

Olanakgilar, sirketin yenilikgileridir. Yeni durumlarin ortaya c¢ikmasindan ve
seceneklerin artmasindan zevk alirlar. Ama kendi sectikleri yol, kural haline geldiginde
kurali ilk ihlal eden yine onlardir. Siirekli yeni se¢enekler pesinde kostuklari i¢in karar
almakta zorlanabilirler. Kararlar1 ertelemek, basladigi isi zamaninda bitirmemek ise

zay1f noktalaridir.

Denetimciler diizen sever. Yaratici ve yenilikgi bir siire¢ onlart ¢ok rahatsiz eder.

Diizen ve rutin onlar i¢in tutarlilik demektir.

Bilginin hizla yenilendigi giiniimiiz diinyasinda diizenci list diizey yonetici artik
pek gecerli olmayan bir yonetici tipidir. Boyle bir yonetici muhakkak olanaker bir
yoneticiyle dengelenmelidir. Ciinkii ¢ok fazla diizen yaraticiligi engeller, ¢ok fazla
secenegin karmasa yarattig1 gibi. Ciinkii olanakc¢1 bir yonetici de organizasyon yapisini
sikga degistirdigi i¢in ¢alisanlar yeniliklere uymak konusunda zorluk ¢eker. Isyerlerinde
kisilerin en ¢ok catistigt metaprogram budur. Olanakg¢ilar ve diizenciler birbirini
anlayamaz. Biri digerini uguklukla, ayaginin yere basmamasiyla, obiirii de digerini

muhafazakarlikla suglar.***

300 Platts, a.g.m.

301 Flemming Funch, “Meta Programs”, (http://www.worldtrans.org/essay/metaprogram.html),
14 Jan 1995

32 Giin, NLP ile Satis Ve .., s.114
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7.Genel Bakis ve Ozel Bakis A¢isi ( Generality Person — Specific Person )
( Small Chunks — Big Chunks )

Insanlar bir problemi ya dipten yukariya ya da tepeden asagiya dogru
konumlandirirlar. Tepeden asagi diisiinenler ayrintilarda kaybolma riskini almadan 6nce
biiyiik resmi gormeyi tercih ederler (genel bakis acis1). Bu insanlar evrensel ve soyut
genellemelerle basa ¢ikmayi isterler, biiylik diistinmeyi diinyaya biiyiik pargalar halinde
bakmay tercih ederler. Dipten yukari diisiinenler ise, bir yargi edinmektense detaylari
degerlendirmeyi, ilging noktalar1 bulmay:1 tercih ederler (6zel bakis agis1). Kiiciik
diistintirler, spesifik parcalari, tiim detaylarin tistesinden gelmeyi isterler. Her ikisinin de
yararlar1 vardir ve ¢ogunlukla segenek veya sonug riskini almadan 6nce biitiin diizeyleri

arastirmak gerekir.**?

Genellemeci yapida olan kisi, spesifik olan insana gergekci gelmeyebilir ve
genellemeci insan da, spesifik insanin resmin biitiiniinii gérmeye tamamen isteksiz
oldugunu diisiiniir. Ideal olan iki bakis agisin1 biitiinlestirmektir. Eger insanlarmn nasil
calistiklar1 fark edebilebilirse kisi pozisyonunuzu onun diline ¢evirebilir. Ornegin, bir
genelleyici ile spesifiklere odaklananin konustugu diisiiniilecek olursa; spesifik diisiinen
insan genelleyicinin zihnindekileri, tam olarak ne oldugunu, ne yapmay1 planladigini
bilmek isteyecektir. ikisinin de mevcut problemleri ¢cdzmesi ve arzulanan olasiliklara
dogru ilerlemesi gerekir. ikisinin de yapilmasi gereken, fakat farkli olan ydnlere
odaklanmas1 gerekir. Birinin ters giden noktanin iistesinden gelmesi gerekir, digeri

v e . 1 304
sonucu diisiinmelidir

Gorsel insan, liderler, tepe yoneticileri olaylarin geneline bakarken, yiiriitiiciiler,
uzmanlar, teknisyenler (isitseller) olaylarin siireclerine odaklanirlar. Adami dinlesen bir

saat i1 nasil yaptigini anlatirlar.

3% Platts, a.g.m.
% Funch, a.g.m.
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Yetkileri devir edemeyen yoneticiler, genel bakis agina sahip insanlar olmadigi
icindir. Yetkiyi verse bile ikide bir ise karisir, isin nasil yapilacagini tarif eder. Genel

bakis acisina sahip insanlar ise, “bana detaylar1 anlatma sonucu soyle” der.*”’

Biitiinsel ve genel diisiinen insanlar yonetici adaylhifina daha uygundurlar.
Konugmalarinda fikir ve kavramlardan bahsetmeyi severler ama evrak isleri, formlar
doldurmak ve dosyalamak onlara gore degildir. Anlasmalarda ve inisiyatif kullanirken
detaylar1 gbzden kagirabilmeleri ise onlarin eksileridir. Miithendislik, muhasebecilik gibi

detaya yonelik dikkat isteyen isler icinse detayci insanlar daha uygundur.®®

8. Ikna Kaliplan veya Stratejileri

Duyusal Ikna — Tekrar iknasi: Bu metaprograma ikna stratejisi de diyebiliriz.
Reklamcilarin en ¢ok ilgilendigi metaprogram budur. Duyusal ikna i¢in kisilerin temel
temsil sistemleriyle onlara ulasmak gerekir. Ornegin bir egitim igin parlak brosiirler
bastirmak gorsel bir yoneticiye gilizel bir tablo ¢izebilir. O egitim ile ilgili anlatima
dayali tanmitim programlari, gazete ve dergilerde okuyacaginiz roportaj isitsel bir
yoneticiye hitap eder. O egitime katilmis kisilerin duygularini paylagsmalar1 kinestetik

yoneticilere dokunur.

Ikna stratejisinde ikinci dikkat edilmesi gereken nokta kisilerin ne kadar tekrara
ihtiya¢c duyduklariyla ilgilidir. Kimi insanlar bir {iriinii bir tamitimla satin alir, kimi
insanlar birka¢ kez tanitima yada siirekli beyinlerinin yikanmasina ihtiya¢ duyarlar.
Kimi insanlar ilk basarilariyla patronunun goziine girer, kimileri her seferinde kendisini

kanitlamasi gerektigini 6grenir.

Basaril1 bir eleman her yaptig1 iste onaylanmaya ihtiya¢ duyuyorsa ve bir kez
olumlu destek vermenin yeterli olacagi diisiiniiliiyorsa arada bir kopukluk yasanir. Bir
kez sorumluluk verildikten sonra her davranisi gézlemleniyor ve elestiriliyorsa yine

sonu¢ kopukluk olacaktir.*"’

305 Nl e
Doviicii, a.g.m.

3% Giin, NLP ile Satis Ve .., s.112
%7 Giin, NLP — Zihninizi Kullanma..., s.112
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Gorseller {irlin veya hizmetinizin kendilerine yararli olacaginin kanitin1 gérmek
ister, isitseller kendilerine anlatilmasini ister, i¢sel konusma yapanlarin bilgiyi okuyarak

almasi ve degerlendirmesi gerekir, kinestetikler ise yaparak, deneyerek ikna olurlar.’*®

B. TEMEL MOTIiVASYON STRATEJISI

Bu strateji, beklentilerin, hayallerin nasil canlandirilacagini ve insanlarin

kendilerini istedikleri sonuca yonlendirecek adimlari birlestiren basit bir stratejidir.

Istediginiz Bu faaliyetlere Basar1 ve haz Kendinizi sonucunuza
sonuglar1 eslik edebilen duygularini daha yakin
olmanizi basardiginizi  diger duyusal yogunlastiran
saglayacak seyleri
diisleyin temsillerin 6zelliklerini  Ozellikleri tespit yapiyorken
ekleyin edin ve artirin resimlediginizde

hissettiginiz duygulari
hatirlayin.
Vi (igsel gorsellik)
Ve —— Ai (igsel isitsellik) —» Ki ———— Ve/Ki
Ki(i¢sel dokunsallik) (icsel dokunsallik) (gorsel hatirlanan
(gorsel /i¢sel dokunsallik)
tasarlanan)

Sekil 8: Temel Motivasyon Stratejisi309

Kaynak: Robert Dilts, “Basic Motivation Strategy”, The NLP Pattern of the Month,
(http//www.nlpu.com/article.htm), 1998

3% Giin, NLP ile Satis Ve .., 5.126
3% Robert Dilts, “Basic Motivation Strategy”, The NLP Pattern of the Month,
(http//www.nlpu.com/article.htm), 1998
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VI. YARATICILIK VE PROBLEM COZME

Yonetici, profesyonel bir problem ¢oziiciidiir. Yoneticiler, genellikle pratik ve
pragmatiktirler; ¢iktilar, performans ve bir seyin getirip gotiirdiikleriyle ilgilidirler.
Problemi tanimlama ve istenilen bir sonucta karar konusunda calisirlar. lyi belirlenmis
bir sonuca iliskin ¢esitli testler, kisinin hedefinin ve onun temsil ettigi problem
araliginin (bulunulan nokta ile varmak istenilen nokta arasindaki mesafenin) iyi bir
sekilde tanimlanmasini saglar. Hedefler s6z konusu oldugunda goriildiigii gibi, problem
¢ozme de iki beyin perspektifinden diisiintilebilir: Mantikli, ¢oziicii beyin ile sezgisel,
yaratict beyin. Bunlarin her biri, hizla degisen ortamda ve giiclii rekabetle kars1 karsiya
olundugunda karmasik problemler i¢in gerekli biitiinciil yaklasima (yada, tiim beyin

yaklagimina) katkida bulunur.

Tipik olarak problem ¢ézme siireci, problem tanimlama ve karar verme seklinde

iki kisma ayrilmaktadir. Bu siirecin ilk kismi1 sunlar1 igerir:

¢ Problemi tamima; ki bu hem farkinda olusu hem de ilgili olgular ve

gortsleri kapsar;
¢ Etiketleme; problemin hemfikir olunmus, daha kesin bir ifadesi;

e Analiz; tipik olarak problemin ana kaynagini bulma ve onun {iizerinde

hemfikir olma.
Karar yada ¢6ziim kismi1 da sunlar igerir:
e QOlasi1 seceneklerin tam bir listesi;

e Degerlendirme; kesin (muhtemelen de ortaklasa) bir karar alabilmek i¢in en
1yl ¢Oziimi se¢me;

e Bu ¢oziimii gergeklestirmek i¢in bir adim adim eylem plam.3 10

Giderek sirketler agisindan yaraticiligin olmazsa olmaz bir kosul haline gelmesi,

yaratict liderlerin de Onemini gozler Oniline sermistir. Yaraticiligin yayilabilir,

isletilebilir, tecriibe, uygulama ve O0grenme yoluyla gelistirilebilir olmasi nedeniyle

319 Alder, Yéneticiler icin ..., s. 208
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yaratic1 yoneticiler de prosediirler, uygulamalar gelistirerek bireylerin yaraticiliklarini
artirmaya yonelik ¢aba sarf ederler. Ancak bu yaratict yoneticiler, yoneticilik 6zellikleri
ile birlikte yaratic1 bir kisilige sahip olmasina ragmen bunlar1 kullanamiyorsa, sadece
bilgi akis1 saglayan bir ekip liyesi olarak kalir. Unutmamak gerekir ki yonetici diger
ozelliklerine karsin diger ekip tiyelerinden daha iistiin 6zellikler tasimiyorsa, yonetici
konumunda olmasindan dolay1 siradan fikirlerinin bazi kisiler tarafindan bilingsiz bir

sekilde desteklenmesi astlarini sadece demoralize eder.”"!

A. PROBLEM COZME YOLLARI

1. Analitik Poblem Cozme (Ardisik — Dikey Diisiinme)

Beyin, biitiin diisiinsel faaliyetlerin merkezidir. Insanlarin beyinlerinin ancak %1
ini kullanmakta oldugu sdylenmektedir. Beyin, diger organlar1 yonettigi gibi kendisini
de yonetir. Bedendeki diger organlardan farkli olarak beyin kendi kendine 68renen bir

sistemdir.

Beyin iki yarim kiireden olusmaktadir. Yarim kiireler birbirinden farkl
fonksiyonlar1 gergeklestirir. Sag beyin hayal giicii, resim, miizik veya duyular gibi
fonksiyonlar1 yaparken, sol beyin daha ¢ok matematik, dil veya mantik gibi islevleri
yerine getirir. Sag beyin yaraticiligin, sol beyin mantigin merkezidir. Cogu insanda bir
yarim kiire daha baskindir. Ancak her iki yarim kiire de fiziksel olarak birbirine
baglhdir. Giinlimiiz kiiltiiriinde sol beyin agirlikli 6grenme tarzi dogal yeteneklere ket
vurmaktadir. Pratikte insanlarin beyinlerinin iki tarafim1 da kullanmasi gerekmektedir.
Stiphesiz beynin iki tarafim1 da zaman zaman kullanilmaktadir. Ancak burada soz
konusu olan, her iki tarafin da kendi goérevlerini digerinden daha iyi yapmasidir. Bir
diger ifadeyle birisi digerine gore daha baskin olabilir. Ornegin ¢ogu ydnetici, yaratici

sag beyninden ¢ok, mantikli, ardisik diisiinmeye yatkin sol beynini kullanmaya

3 Rickards, T, “Creative Leadership”, Frontiers of Leadership, Great Britain by T.J. Press Ltd.,
Padstow, Corawell, 1992, s.118
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egilimlidir. Bunun anlamui, istedigimiz seyleri gerceklestirebilmek i¢in beynimizin her

iki tarafin1 da kullanmamiz gerektigidir.

Beynin programlanmasi, ne istedigine yonelik olarak kisinin yiirekten inanmast
ve beyninin iki tarafin1 da kullanmasina imkan tanir. Ornegin insanlar sabah erken
saatte uyanmak istediginde ve hatta ¢alar saatlerini kurduklarinda, saat calmadan birkag
dakika dnce uyandiklari olmustur. Bir diger ifade ile kisinin uyanmak istedigi saate gore
beyinleri programlanmistir. Bu goriisten yola ¢ikarak NLP teknigine gore basariya
ulagmak i¢in beyni programlamak miimkiindiir. Bunun i¢in oncelikle yapilmasi gereken
sey, varilacak hedefe ulasabilecegine bireyin kendisinin inanmast ve beynin her iki

. 312
tarafinin da kullanilmasina imkan taninmasidir.

2. Yaratici Problem Cozme (Paralel — Kapsamh Diisiinme)

] Dikey diistinme segici; kapsamli diisiinme treticidir. Dikey diistinme
kendine bir gilizergah seger ve diger giizergahlarin hepsini reddeder. Kapsamli diisiinme

olas1 tlim yollar1 tanimaya calisir, yenilerini arar ve her secenegi agik tutar.

. Dikey diisiinme ihtiyatli adimlarla hareket eder; kapsamli diisiinme

mantikli sigrayiglar yapabilir. Mantik geriye dogru yiiriitiilebilir.

. Dikey diistinmede her adimi dogru atmaniz gerekir; kapsamli

diisiinmede ise dnemli olan nihai sonugtur.

. Dikey diislinme umut vaat etmeyen yollar1 eler, ama kapsaml
diisiinmeye gore olumsuz yol yoktur. Her yol, o an dyle goriinmese bile potansiyel
acidan yararhdir. Bu, iyi belirlenmis bir sonucun olumlu olmasi kosuluyla ve

“Basarisizlik yoktur, sadece geri besleme vardir” 6n varsayimiyla degerlendirilebilir.

. Dikey diisiinme cabuk etiket yapistirir ve smiflandirir; kapsamli
diisiinme ise kategorize etmekten yada kaliplagtirmaktan kaginir. Meta Modeli’ndeki
gibi her yerde karsimiza ¢ikan adlandirmalar, dildeki ve genel olarak diisiinmedeki

genellestirme ve kavramlastirma egiliminin 6rnekleridir.

312 Aytag, “Is Yasaminda Basarmin...”
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. Dikey diisiinme en olas1 yolu izlerken, kapsamli diistinme en az olasi

yolu izleyecektir.*'?

B. YARATICILIK VE PROBLEM COZMEDE KULLANULAN NLP
TEKNIKLERI

1. MODELLEME

Ana temsil sistemlerinin bulunmasindan sonra yapilmasi gereken unsur alt
modellerin bulunmasidir. Ana temsil sistemlerinin alt modelleri (GID) kisinin

kullandig1 stratejilerin can alict noktalaridir.

Tablo 3: Zihinsel Kodlamalar

G = Gorsel (Visual) \Y
I = Isitsel (Auditory) A
D = Dokunsal (Kinesthetic) K
T = Tatsal (Gustatory) G
K = Kokusal (Oldfactory) 0]
d=dis (external) e

1=1¢ (internal) i

id = i¢ diyalog (id internal dialogue) id

Kaynak: Bicer, NLP Kisisel..., s.234

Motivasyon Stratejisi: Bir insanin “harekete ge¢me diigmesi’ni temsil eder,
dolayisiyla bunlarin nasil farkliliklar gosterebilecegi ve bununla ilgili simgeleme

bigimleri agiklanacaktir. Ornegin, kisi yapilmasi gereken bir is yada goreve once

313 Alder, Yéneticiler icin ..., s. 222
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bakiyor, sonra o is yada gdrevin bitmis halinin zihninizde bir resmini olusturur; bunu,
is1 yada gorevi yapmis olmanin verdigi mutluluk duygusu izler ve tiim bunlardan sonra
kendisine “Basla” der. Iste bu siire¢ Gd ,Gi, Di, lid olarak gdsterilecektir. Bir insan,
goreve baktiktan sonra, onu yapamazsa ne olacagmni kendisine sorup olumsuz
goriintiiler yaratarak, gorevi yapmaya baslayana kadar kendisini kotii hissederse,
motivasyon stratejisinin dizilisi Gd, Iid, Gi, Di seklinde olacaktir. Bu evrensel
simgeleme yontemi, kisinin kendi motivasyon stratejisine ulasabilmesinin yaninda,
yaptig1 seyleri bagkalarinin yaptiklariyla diizenli bigimde karsilastirmasina olanak tanir.
Bagkalar1 i¢in yararli olan stratejilerin hangi yonlerinin digerler insanlar i¢in de yararl
oldugunu ortaya ¢ikarincaya dek, her seferinde bir degisken degistirilip bu tiir stratejiler

digerler insanlara da uygulanabilir.*'*

1. Modelleme Diizeyleri
a. Davramislarin Modellenmesi

Basarili  siireclerin  gozlemlenmesi ve aktarilmasini igerir. Davranis
modellemesinin amaci, davranislarin bazi yonlerini yeniden iiretmek veya taklit etmek
icin zihinsel haritalar1 olusturmaktir. Bu siirecin hedefi, istenene sonucu elde etmek i¢in

gerekli diislince ve davranisin temel etmenlerini teshis etmektir.

NLP’nin kalbi, 6zel veya istisnai yetenekleri modellemek ve baskalarina transfer
edilebilir hale getirmektir. Siirecin amaci, belirli insanlarin diisiince siirecinin tanimini
dogru ve tam olarak sonuclandirmak degildir ¢iinkii bize daha etkili hareket etmemizi
saglayacak arag ve haritanin yararliligi, dogru olmasindan daha &nemlidir. Ornegin,
genel bir modelleme uygulamasinin igerigi;

1. Bir seyi daha 1iyi Ogrenebilmek amaciyla kullanilir (  Ornegin
benchmarking’in bir tiirii olarak )

2. Uzman uygulayicilar tarafindan takip edilen adimlar1 ayrintilandirarak

performansi ( sporda veya yonetsel bir durum gibi )

314 Alder, Yéneticiler icin ..., s. 193
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3. Etkili telaffuz veya fobi yada alerji gibi spesifik bir sonu¢ basarmak. Bu, daha
cok bir bireyi modellemektense, bir ¢ok farkli basarili 6rnek ve olaylari modellemeye

dayali teknikler gelistirerek basarilabilir.

4. Onu farkli igerik ve kapsamlara uygulayabilmek icin bir siireg
bigimsellestirmek. Ornegin, bir spor takimmmi ydnetmek igin etkili olan bir strateji

isletmeyi yonetmeye de uygulanabilir.*"’

Is diinyasinda, modellestirme yontemiyle, dzellikle personel gelisimi konusunda

bliyiik agsamalar kaydedilmistir.

Geleneksel egitim programlarinda, personele yararli olacag: diisiiniilen beceriler
ogretilir, onlar1 is ortamina uygulamak ise elemanlarin kendi becerilerine birakilir. Oysa
her alanda, her sirkette, her birimde farkli stratejiler isler. Modelleme yoluyla, duruma
Ozgii bagsar1 stratejileri kodlanir, kisinin kendi 6zglin ortaminda miikemmellik

kopyalanir.

Modelleme siireci, modelin i basinda gozlemlenmesine, dinlenmesine, onun
neyi, nasil yaptigmin irdelenmesine dayanir. Bunu yaparken, kisinin sergileyecegi
esneklik, duyarlilik ve uyum saglama becerisi gerekir. Model sorgularken, onu dikkatle
gozlemlemek ve dinlemek gerekir. Goz hareketleri ve viicut dili kisiye sozlii iletisimden

daha fazla ipucu verir.*'®

Derin yapi ve yiizey yapi

Bu, kisinin beyni ve diliyle etrafindaki diinyadan yaptigi modellerin diinyanin
kendisi olmadig1 fakat onu temsillerinin oldugunu sdylemenin baska bir yoludur.
Modelleme baglaminda 6nemli noktalardan biri de, etkili bir modelleme yapmak i¢in
onu lireten daha derindeki yapilar1 daha iyi teshis etmek ve bilmek amaciyla yiizeysel

yapilarin bir¢ok 6zelligini incelemek siklikla dnem tasir.

Derin yapi1 yiizey yap1 arasindaki iliski hakkinda diisiinmenin bagka bir yolu da
siire¢ ve iiriin arasindaki farki diisiinmektir. Uriinler, onlarin kaynagi olan daha az

somut ve daha derin olan {iretimsel siireglerin yiizeysel seviyedeki ifadeleridir

315 Robert Dilts, “Modeling”, The Article of Month, (http://www.nlpu.com/Articles/artic19.htm), 1998
316 Knight, a.g.e., s.81
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Derin yapilar, yiizeysel yapilarda agik ve ortada olan gizli potansiyellerdir. Bu
stirecler, alt yapinin ( sinir sistemimizde depolanmis olan duygular ve diger temsiller )
yiizeysel yapiya ( ilk deneyimimizi tanimlamak veya temsil etmek i¢in seg¢tigimiz
semboller, isaretler, kelimeler ) dontlistimiiyle meydana gelir. Bu doniisiim serisinin tam

olarak teshis edilmesi sayesinde alt yapinin uygun ve yararl ifadesine ulasilabilir.

b. Yetenek Ve Kapasitenin Modellenmesi

NLP’nin modelleme siireclerinin birgogunun odak noktasi, yeteneklerin
seviyeleridir. Yetenekler inanglar1 ve degerleri 6zel davranmiglara baglar. Sadece
seviyelerin tespit edilmesi degil ayrica arzulanan yeteneklerin iiretilmesinde temeldir.
NLP bunu, gelismekte olan yeteneklere odaklanarak ve alt ve yiizeysel yapinin en

elverisli ve yararli kombinasyonlariin iiretilmesiyle stirdiiriir.

Yeteneklerin 6zel gorev ve prosediirlerden daha derin bir yapt olduklarim
unutmamak gerekir. Prosediirler, belli bir gérevi basarmaya yonlendiren tipik hareket
veya basamaklar serisidir. Yetenekler ve beceriler uygulamalarinda ¢ogunlukla dogrusal
degillerdir. Belli bir yetenek veya beceri (yaratici diisiinme yetenegi veya etkili iletisim
kurma gibi) gorev, durum ve kapsamlarin birgok farkli ¢esidi i¢in destek olarak hizmet

edebilir.

Yetenekler belli bir durum veya konu igin farkli zamanlarda bireyin derhal

cagirabilecegi sekilde ulasilabilir olmalidir.
Modelleme Metodolojisi

Modelleme siirecinin canalict boliimlerinden biri, bilgi toplamak i¢in kullanilan

metodolojidir.

Standart sekillerde bilgi toplarken (anket, goriisme gibi) bazi bilgilere ulasilir,
bunlar bilingsiz veya sezgisel faaliyetlerin uzman kisiler tarafindan teshis edilmesinde

yetersiz kalir. Ayrica kapsama iliskin 6nemli bilgileri de elde edilemez.

Bilgi toplamak i¢in anket veya goriismelere gore rol oynama ve taklit gibi daha
aktif metotlar1 birlestirmek daha yararli ve gereklidir. Bu bize en kaliteli bilgiyi saglar

ve en elverisli, kullanish kaliplart yakalamamiz i¢in maksimum sansi1 yaratir.

133



Modelleme, yeniden yaratmaya calisilan olgu veya siirecin ¢ift yada {iglii
tanimin1 yapmay1 gerektirir. NLP, bilginin toplanabilecegi ve yorumlanabilecegi ii¢

algisal pozisyonu tanimlar.

Birinci pozisyon; kisinin kendi algisini, ikinci pozisyon; digerlerinin

algilamalarin1 anlamak, ii¢lincii pozisyon; konuya digsaridan bakmak.

(1.Pozisyon) (2.Pozisyon) (3.Pozisyon)
(Kendi bakis (Digerlerinin bakis (Disardan
acimiz) acisi) Bakmak)
3rd Position

@)
—

@

lst Position  2nd Position

Sekil 9 : Coklu Bakis Ac¢ilart
Kaynak: Dilts, “Modeling”

Ayrica dordiincii alg1 pozisyonu vardir, bu da duruma ait tiim sistemi veya ilgili
alana yonelik bir perspektiften algilamay1 gerektirir. Ciinkii NLP, “harita bdlgenin
kendisi degildir” diye varsayar. Herkes kendi bireysel haritasini olusturur ve tek bir
dogru harita yoktur. Bir durum veya deneyime cok sayida perspektiften bakmak
insanlarin olaya ait gercekleri ve i¢ yliziini daha genis Ol¢iide anlama yetenegi

kazanmasini saglar.

Birinci pozisyondan modelleme, olay1r kisinin kendi yaptigimi diistinerek
arastirmasidir. Kendi perspektifinden duymasini, gérmesini ve hissetmesini gerektirir.
Ikinci pozisyonda kisinin miimkiin oldugunca diger insanlar gibi hareket etmesini ve
diisiinmesini gerektirir. Bu, modellenen insanin bilingsiz fakat 6nemli davranis ve
diisiinceleri hakkinda énemli girisimler saglar. Ugiincii pozisyondan modelleme, geride

durmay1 ve modellenen insanin diger insanlarla olan etkilesimini disardan bir sahit
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olarak gozlemlemeyi gerektirir. Bu pozisyonda, kisi kendi kisisel yargilarimi digarida
birakir ve bir bilim adaminin belirli bir olguyu teleskop veya mikroskopla objektif

olarak incelemesi gibi objektif olarak algilar.’"’
Bireyler gibi, organizasyonlar da farkli algisal durumlarla igler.
Yalnizca Bir Durum Kullanmanin Olusturacagi Sorunlar

1. Durum: Yangm sondiirmeyi andiran bir yaklasim, sorunlar olustugunda
¢Ozlim aramaya yonelik bir tutum vardir. Coziimlerin, miisterilerin gereksinimlerini
karsilaylp karsilayamayacagi derinlemesine diisiiniilmeden kararlar alimir. Sirket
calisanlar1 geri ¢ekilip tarafsiz degerlendirmeler yapmadiklari i¢in, ¢ézlimlerden ¢ok

sorunlar tizerinde odaklanirlar.

2. Durum: Sonucu yada ¢6ziimii etkilemeye calismadan, yalnizca miisterilerin
istek ve gereksinimlerini karsilamaya calisirlar. Bu durum, miisterilerin onlara duydugu
saygiyr azaltir. Sirket olarak kendi gereksinimlerini dikkate almamak, yalnizca kisa

stireli sonuglar iizerinde durmak, basarilarinin da kisa siireli olmasina neden olur.

3. Durum: Sirket kendini olaylarin duygusal yonlerinden ayristirmaktadir. Bu
durum, kisisel katkilarin dikkate alinmadigi, biiylik ve fazlasiyla biirokratik
organizasyonlarda gozlenir. Yazili iletisimlerde {igiincii tekil sahis kullanilir,

dokiimanlarda ¢ogunlukla belirgin bir imza yoktur.’'®

Tiim Algisal Durumlar1 Kullanan Sirketlerin Ozellikleri

1 Durum: Tiim calisanlar1 kapsayan ve onlar1 yonlendiren agik bir misyonlari
vardir. Degerler biitiinii lizerinde s6z birligine varilmig, onlar1 elemanlarin timi
benimsemistir. Sirketin tiim edimleri bu degerlerle yonlendirilir. Calisanlar, kisisel ve is

ile ilgili hedeflere baglanarak, gelisimlerini stirdiiriirler.

2. Durum: Calisanlar miisterilerle isbirligi olusturarak onlarin gereksinimlerini

anlamaya, onlardan geri beslemeler almaya calisirlar; onlar1 dinlerler.

37 Dilts, “Modeling”
3% Knight, a.g.e., s.171
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4. Durum: Bireyler ve ekipler geri ¢ekilerek edimlerini yansiz olarak
degerlendirirler. Siireci oldugu kadar, icerigi de Onemserler. Deneyimlerinden

6grenmeye calisarak, siirekli gelisim sagladiklarindan emin olmak isterler.>"”

¢. Inanclarin Modellenmesi

Inanglar, modellemede kisinin neyi nigin yaptiginin arkasindaki seyler
oldugundan énemli ve bilinmesi gereken yap1 taslaridir. Inang ve degerler kisinin bir
yetenegi ifa etme nedeni olabilir. Kisi bilingaltinda, herhangi bir yetenege ihtiyag
olmadigina karar vermisse bu yetene§i sergileyemeyecektir. Inang ve degerleri
saptamak i¢in modele sorulmasi gereken “bunu yaparken ne yapiyorsun da bu sonucu
elde ediyorsun?” gibi bir soru olabilir. modelin verecegi cevap belki bilingli olarak daha

once diisinmedigi inang ve degerlerini ortaya cikarabilecektir.*”’

2. Dolayh Ve Acik Modelleme

Iki temel boyut vardir. Bilme ve yapma. Baz1 aktiviteleri bilmek, anlamak ama
yapamamak olas1 bir durumdur (bilingli yetersizlik). Aynmi sekilde kisinin bir seyi

yapmas1 fakat nasil yaptigin1 da bilmemesi olasidir (bilingsiz yeterlilik).

Ustalik, bildigini yapmak ve ne yaptigin1 bilmeyi gerektirir. Fakat ustalar kendi
istisnai yetenekleriyle ilgili dogrudan bir tanim sunamazlar. Gergekte birgok usta kendi
sezgilerine birilerinin burnunu sokmasi korkusuyla neyi nasil yaptiklarin1 kasten
diistinmekten kacinirlar. Bu, farkli algi pozisyonlarindan modelleyebilmenin 6nemli

olmasinin bir diger sebebidir.

Modellemenin hedeflerinden biri de, insanlarin bilingsiz yeterliliklerini
belirlemek ve daha iyi anlamak i¢in farkinda olmalarin1 saglamak ve transfer etmektir.

Ornegin, bir bireyin bilingsiz bir stratejisi hangi sorular sorulacagini bilerek agiga

Y Knight, a.g.e., s .171
320 Rabihan Yiiksel, “Etkin Liderlikte NLP’nin Onemi, U.U. S.B.E., Calisma Ekonomisi Ve Endiistri
[liskileri Anabilim Dal1 Yiiksek Lisans Tezi, Bursa, 2001, 5.97
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cikarildiginda yaratici Onerileri veya kisinin sozsel olmayan liderlik stilini

modellenebilir ve bilingli yeterlilik olarak transfer edilebilir.

Bilinci bilmek

* Bildigini yapmak
Bilinli Bilingli
Acik Yetersizlik Yeterlilik
Yaptigini
bilmek
Dolayh Bilingsiz Bilingsiz
Yetersizlik Yeterlilik
> Yeterlilik
yapmak

Sekil 10: Modellemenin Amaclarindan Biri Insanlarin Bildiklerini Yapmalarini ve Ne Yaptiklarini Bilmelerine
Yardimci Olmak

Kaynak: Dilts, "Modeling”

Davranigsal yeterlilikler ya dolayli yada dogrudan modellenebilirler. Dolayl
modelleme, oncelikle ikinci pozisyona gegmeyi gerektirir, bdylece o bireyin 6zel
deneyimi hakkinda kisisel sezgiler yapilandirilir.

Acik  modellemede, kisinin deneyimini modellemenin agik yapisinin
tanimlanmasi i¢in {i¢ilincli pozisyona geg¢mek gerekir, bdylece digerlerine transfer
edilebilir.

Dolayli modelleme, dncelikle kisinin etrafindaki diinyada algiladig: kaliplardan
olusan tiimevarimsal bir siirectir. A¢ik modelleme ise tanimladigi ve uyguladigi bu
algilardan olusan tlimdengelimsel bir siirectir.”’dolayli” asama olmadan, a¢ik model insa
etmeye dayali etkili bir sonu¢ olmaz. Diger taraftan “acik” asama olmadan modellenen
bilgi digerlerine transfer edilemez ve teknikler yada araglar insa edilemez.

NLP, dolayli ve agik modellemenin bir araya gelmesinden olusur. Richard

Bandler, sezgisel olarak Fritz Perls ve Virginia Satir’in linguistik yeteneklerini
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dogrudan deneyim ve video kaydiyla dolayli olarak modellemekteydi. Bandler, sorular
sorarak ve dili onlar gibi kullanarak Perls ve Satir’den tedavi edici sonuglarin bircogunu
yeniden iretebilmekteydi. Dil bilimci olan Grinder, bir giin Bandler’i ¢alisirken
gozlemledi ve Bandler’in dilini kullanarak digerlerini etkileme yeteneginden etkilendi.
Grinder, Bandler’in bunlar1 sistematik olarak yaptigin1 fakat agik olarak
tanimlayamadigini hissetti. Bandler da agik tanimini yapamiyordu ve tam olarak ne
yaptigin1 ve nasil yaptigini agiklayamiyordu. Sadece Perls ve Satir’den bir sekilde
modelledigini biliyordu. ikisi de bu terapistlerden dolayli olarak modellenen yetenekleri
daha agik bir sekilde anlamak i¢in meraklandilar, amaglari bunu anlayarak diger
insanlara bilingli yeterlilik olarak transfer edebilmekti. Bu noktada Grinder, Bandler’e
bir oneride bulundu ve “eger yaptigin1 yapmayi bana dgretirsen ben de sana senin ne

yaptigini anlatacagim” dedi.

Grinder’in bu sozleri NLP’nin modelleme siirecini temel olarak ifade eden
sozlerdir. Eger yaptigin1 yapmay1 bana 6gretirsen ( sahip oldugun “bilingsiz yeterlilik”
veya dolayl sezgileri gelistirmeme yardim edersen bdylece ben de benzer sonuglari
basarabilirim ), ben de sana senin ne yaptigin1 anlatacagim ( o zaman ikimizin de
kullandig: siire¢ veya kaliplarin agik bir tanimini yapabilirim). Dikkat edilecek olursa
Grinder, “eger yaptigin1 duragan bir sekilde analiz etmeme ve seni objektif bir sekilde
gozlemlememe izin verirsen” dememistir. Yani, modelleme deneyimlerden kaynaklanan

arac olarak kullanilan sezgilerden ve pratikten meydana gelir.
Grinder ve Bandler;
a) Perls ve Satir’in sozlii yetenekleri hakkindaki ortak sezgilerini
b) Dogrudan gozlemlerini ( yasayarak veya video teyp araciligiyla )

¢) Grinder’in acik dil bilgisini bir araya getirerek Meta Modeli birlikte

calisarak tasarladilar.

Daha sonra Bandler ve Grinder, Milton Ericson’un hipnotik kaliplarinin

bazilarin1 modellemek amaciyla benzer bir siire¢ uygulamak i¢in isbirligi yaptilar. Onlar
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ve diger NLP arastirmacilar1 bu modelleme siirecini strateji, teknik ve prosediir

yaratmak i¢in kullandilar.**!

2. CIPA ATMA

Cipa atmak, kisinin bir uyarana belli bir sekilde tepki vermesini saglayan bir
tetikleyici olmasina denir. Cipa, bizde belli bir tepki yada duygusal durumu ¢agrigtiran
herhangi bir gorsel, isitsel yada dokunsal bir tetikleyicidir. Cipalar bizi bagh tutar, tipki

bir geminin ¢ipasinin onu demir attig1 yerden siiriiklenmesini engellemesi gibi.

Insanlar gazeteyi okudugunda yada televizyon seyrettiginde, reklamcilarmn,
cilgincasina, giizel vakit geciren insanlari gostermek suretiyle iyi duygulari kendi
tirlinlerine baglamaya c¢alistiklarin1 fark eder. Boylece siiper markete gittiklerinde
sadece bir temizleyici gormeyip, onu giizel vakit gecirerek temizlik yapan insanlarla
birlikte diislinlir ve dolayisiyla onu satin almak isterler. Yada belli bir siipermarketi

gordiiklerinde , derhal diisiik fiyatlari ve iyi kaliteyi diisiiniirler.

Cipalar, gorsel olabilir (insanlar, giysiler ve arabalar gibi ). Belli bir miizik
parcasi, bir reklam miizigi gibi. Dokunsal olabilir: Sevilen bir elbisenin tene dokunusu,
koltukta oturmak, sicak bir banyonun sicakligi gibi. Koku yada tatla ilgili olabilirler, bir
hastanenin kokusu yada kahve yada ¢ikolatanin tadi gibi. Kelimeler de ¢ipa gorevi
gorebilirler, zira fikirleri uyandirirlar; kisinin adi kimligi i¢in giiglii bir ¢ipadir. Cipalar
duygusal durumlar1 uyandirir ve kisiler ¢ogu kez biz bu ¢ipalarin farkinda olmaz, sadece
durumlarin farkinda olurlar. Bazi ¢ipalar, notrdiir. Bazilar1 iyi durumlara gotiiriirken
bazilar1 da kotii durumlara sokar. Kogluk bakis agisindan c¢ipalarin uyandirdigi
duygularm iyi yada kotii olmas1 fark etmez. Onemli olan onlarin aliskanlikla yapiliyor

olmasidir.>*?

Bazi seylerin sesi yada goriintiisii ruhsal durumu degistirir. NLP dilinde, bizi
uyaran, diirten ve etkileyen her diirtiiye ¢ipa denir. Cipa gorsel olabilir; yeni dogan bir

bebegin goriintiisii veya tatil resimleri gibi. Isitsel olabilir; bir reklamin tekrarlanan

! Dilts, “Modeling”
322 0’Connor ve Lages, a.g.e., 5.176
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melodisi gibi. Dokunsal olabilir; el sikma veya rahatlatici bir masaj gibi. Kokuyla ilgili
olabilir; giillerin kokusu gibi. Tat almayla ilgili olabilir; sizde 6zel bir duygu veya aniy1
uyandiran bir tat gibi. Digsal, yani ¢evreden geliyor olabilecegi gibi, igsel, yani zihinde
olusuyor olabilir. Cipalar ayrica tiim mantiksal diizeylerle de ilgilidir. Ornegin, adiniz
kimliginizin ¢ipasidir. Maskotlar da ¢ipa Ornekleridir. Sporcularin yarisma oncesi
torensel olarak yaptiklar1 bazi 1sinma hareketleri vardir. Bu, onlarin doruk performans

i¢in kullandiklar1 (;1palard1r.3 23

Cipalarin pek azi bilingli olarak segilir. Bir ruh halini degistirmek igin bu
c¢ipalardan yararlanilir. Bunun i¢in; zihin goziiyle goriilebilecek bir sey ( gorsel bir ¢ipa
), bir ses veya kisinin kendine sOyleyebilecegi bir sey ( isitsel bir ¢ipa ) veya goze
carpmayacak bir jest ( dokunsal bir ¢ipa ) secilir. Geriye doniip, olumlu ruh hali tekrar
yasanmalidir. Kisi o sirada gérmiis olduklarini gormeli, isitmis olduklarini isitmeli ve
tiim bedenini hissetmeli fizyolojisini kullanmalidir ki, bedenini bu ruh halini tam bir i¢
uyumla ifade etsin. Olumlu ruh halinin doruk noktasina ulagmasindan hemen Once,
belirlemis oldugu bir resmi goérmeli, sesi isitmeli ve jesti yapmalidir. Ardindan,

fizyolojisini degistirmeli ve baska bir sey diisiinmelidir.***

Bir kaynak, ihtiya¢ oldugu ve istendigi belirli bir yerde ve zamanda mevcut

olabilmelidir.

Insanlar ihtiyact olan kaynaklarin tiimiine zaten sahiptir. Eger onlari
tanimlarlarsa, ulasabilirler. Bu, kaynaklarin derhal varolusu anlamma gelir. Istendigi
zaman giyip c¢ikarilacak bir ceket gibi olmalidir. Kisi hayatinda olumlu degisiklik
yapmak i¢in bu kaynaklar1 ani olarak ¢agirabilme yetenegine sahip olabilmelidir. Bunun

anlami bilincin kontrol altina alinmasidir.>*

Bir kurum yada sirket ortaminda da ¢ipa atilabilir. Kurumlar ve sirketler de esas
olarak ailelere benzerler. Boylesi kurumlarda bir grup insanin bir araya geleceklerini ve
zaten yillardir toplanmakta olduklarini 6nceden bilinirse, onlarin uyumsuzluklarinin da

belli kaliplar seklinde disa yansidiginmi unutmamak gerekir. Bu noktada atilabilecek

323 O Connor ve McDermott, NLP’N?N..., $.66
324 O Connor ve McDermott, NLP’NIN..., s.72
3% Linden, a.g.e., 5.104
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adimlardan birisi, grup tiyelerinin her biriyle dnceden bir araya gelmek ve onlardan
alinacak bilgiler dogrultusunda, grubun sozlii olmayan iletisiminin en sinirlendirici

yanlarini degistirmek iizere dolayli bir s6zlii olmayan ¢ipa saptamaktir.**

Yoneticiler i¢in i ortaminda dokunsal ¢ipalarla ¢ipa atmak pek uygun olmaz.
Bagkalarinin zengin kaynaklarina ulagsmasimi saglamak i¢in bir c¢ipa segerken
yoneticilerin  yaraticiliklarinin ~ sinirlarmi  zorlamasi  gerekir. Is  diinyasinda

kullanilabilecek 6rnekler:

e Ozel bir ses tonuyla sdylenen, giinliik konusmalarda pek sik kullanilmayan sz

yada sozler.

e Yerin kullanimi. Kisi konusma yaptigr odanin farkli boliimlerini kullanarak

basarili durumlara ¢ipa atabilir.

¢ Bir tartismada kullanma olasiliginin pek fazla olmadigi bir hareket yada mimik

sergileyerek istenilen davramslarla baglant: kurulabilir.**’

Bazi insanlarin dyle bir ses tonu vardir ki, kisi onlar1 dinlediginde, ne sdylemis
olurlarsa olsunlar, kendini kotii ve terslenmis hissedebilir. Aslinda ses tonlarini
kendileri duyabilmis olsalar, omlarda farkli bir sekilde konusmay1 tercih ederler. Bu tiir

insanlar i¢in ses tonu koruyucu bir arag islevi gormektedir.

Sirket ortamlarinda sik sik gozlenen bagka bir durum sudur: Birisi, yapmak
istedigi bir seye o kadar heyecanla yaklasir ki, gercekten herkesi hareketlendirmeye
baslar. Obiir taraftaki bir kisi de ansizin, ¢ipa atilmis bir tepkiyi tetikleyen, kendine
yonelmis bu parmagi ve yliziindeki dikkatli bakisi goriir. Bu tepkiler sonra kaybolur.
Bagkalarinin tepkileri bu zaman ve yerdeki bu kisiye, daha sonra baska yer ve
zamanlardaki bagkalarina (ayn1 heyecanli yiiz ifadesini ve isaret eden parmagi

gordiikleri herkese) yonelecektir.*®

Bazen sesli c¢ipalar da kullanilabilir. Virginia Satir ses tonuyla cipa atar.

Degisme caligmasina basladigi zaman hep belli bir ses tonuyla konusur. Alti1 saat

326 Bandler ve Grinder, Prenslere Doniisen..., s.139
7 Knight, a.g.e., 5.189
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boyunca aym ses tonunu muhafaza eder ve sonra birdenbire degistirir. Iste bu
degisikligi yaptig1 anda insanlar degisir. Ericson’in da insanlar1 transa sokmak istedigi

zaman kullandig1 6zel bir ses tonu vardir.

Bir insanin bilincine niifuz etmek isteniyorsa, temsil sistemlerinin hepsiyle ¢ipa
atmak gerekir. Direngli bir bilingli zihne kars1 dolayli yoldan sonug¢ almak isteniyorsa,
bilingte temsil edilmeyen bir sistemle ¢ipa atilmalidir. Bir insanin ifadeleri ve goz
hareketlerinin bi¢imleri onun esasen dokunsal agirlikli birisi oldugunu gosteriyorsa,
onun bilingli kaynaklarin1 harekete gecirmek diisiiniilmedigi slirece dokunsal sistemle
cipa atmamak gerekir. Aym kisiye ses tonu agirlikli bir ¢ipa atilirsa, bunu bilingli

zihinlerine yansitamazlar ve bdylece istenilen tepki almabilir.**’

NLP’de psikolojik bir durum yaratan uyariciya ¢ipa denir. Cipa, bir semboliin
uyarict haline gelerek, belirli bir durumu ve tepkiyi tekrar tekrar yaratma halidir.

Uyarici — tepki durumudur.

Crpalar insanlarin yagamlarinin her aninda, her yerde ¢ogu kez farkinda bile
olmadan davramislar1 belirler. Kirmizi 1sikta otomatikman durulur. Kisi kahvenin
kokusunu duydugunda cani birden kahve ister. Okulda zil ¢aldiginda yerinden firlar. Bir
reklam miizigini duymak otomatikman o tiriinii ¢agristirir. Reklamlar ¢ipalarla doludur.

Reklamin amac1 insanlarin zihinlerinde iiriinle ilgili bir ¢ipa olugturmaktir.

Bilingalt1 adeta ¢ipalar deposudur. Bu ¢ipalarin farkinda olunmadigi i¢in bir ¢ok
degisimi yapmakta giicliik c¢ekilir. Salt irade, degisim i¢in yetmez. Ciinkii bilingalti,

bilin¢le ¢atigma halinde oldugunda kazanan daima bilingalt1 olur.**°

Kisinin duyularmin belirli bir duyguyla baglantis1 olmaksizin olusan ¢ipalardir.
Kisi bir reklam1 bin kere izlerse yada isitirse iirlin zihninde ¢ipa olusturur. Bir reklamin
ilk ciimlesini duydugunda gerisini getirir. Marlboro sigarasiin kirmizi tiggeni,

McDonalds’1n altin renkli arki goriildiigiinde markalar1 hemen taninir.

Insanlarin giinliikk yasamda tekrar tekrar gordiikleri, isittikleri bir sey bir siire

sonra bellegine kazinir. Sol beyin agirlikli algilamalarin bilingli zihinde yerlesmesi icin

329 Bandler ve Grinder, Prenslere Déniisen..., s., s.141
339 Giin, NLP — Zihninizi..., s.150
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cok tekrart gerekir. Koku ve tat duyulartyla ilgili ¢ipalar i¢in gorsel ve isitsel duyular

kadar tekrar gerektirmez. Ciinkii koku, tat ve dokunma duyularinin merkezi farklidir.

Bir pastanede yenilen leziz profiteroliin, o pastanenin 6niinden gecerken yeniden
hatirlanmas1 ¢ok daha kolaydir. Oysa pastanenin adini tat baglantis1 olmadan hatirlamak

tekrar1 gerektirir.*'

Bilincli Cipalamak

Diyelim ki kisi is yerinde belirli bir insana kars1 kizginligini kontrol edemiyor.
Burada yapilmasi gereken sey kisinin hayatinda sakin oldugu bir durumu tespit
etmektir, oradaki sakinligin alinip, ihtiyac olan alana tagimasidir. Cipalamaya bir yama
isi de denebilir. ihtiya¢c olunan parcayr bir kumastan kesip diger kumasa dikmek
gibidir.**

Cipalamanin birinci kosulu yogun duygulara gitmek, ikincisi ¢ipay1 dogru yere

atmaktir.

Kinestetik ¢ipalamada bedenin siirekli kullanilan bir yerini (6rnegin avcumuzu)
cipalamak uygun olmaz. Cipalama bilingli olarak belirli bir deneyimi yaratmak i¢in bir
uyartyla baglant1 kurmaktir. Sik sik tokalagsmak zorunda olundugu diisiiniiliirse, avuglar

bu yiizden uygun degildir. Uyarici kolayca tekrarlanan bir sey olmalidir.

Tek basma bir kanal kullanildiginda kinestetik ¢ipa en etkilidir. Ciinki
duygularla baglantis1 en giiclii olan kinestetik ¢ipadir. Bedenin kendine 6zgii bir bellegi

vardir ama miimkiinse her ii¢ kanalda ¢ipa yapmak en etkilidir.**

3. YENIDEN CERCEVELENDIRMEK

Davraniglarimi  degistirmek isteyen birine yardim etmek gerektiginde bu
karmasikligi dikkate almanin yollarindan biri, yeniden ¢ergevelendirme denilen bir
modeli devreye sokmaktir. Yeniden cer¢evelendirme, insanin belli bir davranisin

sekillenmesine neden olan ya da engel olan pargas1 ya da kismiyla temas kurmanin 6zel

3! Giin, NLP — Zihninizi..., s.152
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bir yoludur. Buradaki amag¢ davranigin tali etkisinin ne oldugunu anlamak ve o davranisg

alaninda bir degisim gerceklestirme silirecinin ayrilmaz bir pargasi haline getirmektir.334

Yeniden Cercevelendirme; farkli bir perspektiften yada farkli bir “cerceve” veya
baglam i¢inde gormeyi hedefler. Yeniden g¢ercevelendirme yaratici diigtinmenin 6ziidiir
ve kapsamli diisiinme gibi kavramlar1 yansitir. NLP’nin varsayimlarinin bazilariyla tam
bir uygunluk i¢indedir. Bagkalarinin haritalarin1 anlamak i¢in onlarin bakis agilarindan
gormek gerekir. Yeniden c¢ergevelendirme segenekler {liretir yada yeni olasiliklari

giindeme getirir.**>

Yeniden Cercevelendirme Teknikleri

Agiz cabuklugu, secenekler yaratmak, bakis agilari, tersine c¢evirmeler,

tiimevarim tiimdengelim olmak {izere bes ¢esit yeniden ¢ergevelendirme teknigi vardir.

a. Agiz Cabuklugu (S6z Ustaligy)

Herhangi bir probleme ya da aciklamaya farkli bir acidan bakarak karsilik
vermektir. Ornegin, problem, “Hedefledigim ayhk satis miktarina asla

ulasamayacagim,” seklinde ifade edilebilir.

. Olumlu sonug: “Bu yilizden gelecek ay daha ¢ok c¢alisacagim,” “Ama
arkadasinla fazla zaman harciyor gibi goriiniiyorsun,” “Yeni gittigin kursa ne
diyeceksin?” Bu tip yanitlar, fiili bir durumdan, pek miimkiin gériinmese de olumlu ya
da iyimser sonuglar ¢ikarma iizerine kuruludur. Amag, 1smarlama ¢oziimler getirmek

degil, yeni acilar ortaya koyup, at gozliiklerini yok etmektir.

. Olumsuz sonug: “Bu yiizden kariyerin hep ayni ¢izgide seyredebilir

mi?” Bu da koétiimser bir sonucu akla getirecektir.

334 Bandler ve Grinder, Prenslere Déniisen..., s..188
333 Alder, Yéneticiler icin ..., s. 223
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. Farki sonug: “Cath’in ne diislindiigiine hi¢ kafa yoruyor musun?” ya
da “Bu hafta sonu tatillerinin iptal edildigi anlamina m1 geliyor?” Daha farkli sonuglar

da diistiniilebilir.

] Bir metafor: “Bu, durakta bir otobiisii kacirmaya benzer, arkadan
mutlaka yenisi gelecektir,” “Her bulutlu havadan sonra giines agar,” ya da “Thomas
Edison’un denemeleri de birkag yiliz defa bosa ¢ikmistir.” Bir metafor da ismarlama
¢oziimler sunmaz.*® Yalnizca kolaylikla canlandirilabilecek bagka bir bakis agisi
getirir. Her hangi bir olayda herhangi bir metaforun veya Oykiiniin anlami ve

cagrisimlar, kisiden kisiye gore degisebilir.

. Farkli bir zaman cergevesi: “Oniimiizdeki ay sonug belki daha iyi

olur,” “Yillik gelirin ne kadar?”

. Bir diinya modeli: “Sanirim hayat kacirilmis hedeflerle dolu.” Ya da
“Sizin i¢in burada 6nemli olan ne?” Bu tutum, kisinin temel inanclarini degerlerini

ortaya koymanin yollarin1 arayarak, kendisine odaklanmasina olanak saglar.

. Baska bir hedef koymak: “Onemli olan hedefi tutturmak degil, buna
tiziiliiyor olmaktir.”

] Yeniden tamimlamak: “Belki de hedefim c¢ok gercekei degildi,”

“Performansiniz hakkinda oldukea duyarli goriiniiyorsunuz.” **’

b. Secenekler Yaratmak

2. Metaforlar : NLP’deki kullanimiyla metafor, hikayeleri, karsilagtirmalari,
deneyimleri ve benzetmeleri kapsar. Metaforlar, bir seyi bir baskasiyla karsilastirirlar;

ince ve gii¢ fark edilen yada agikar baglantilar kurarlar.

Orgiitler de metafor kullanir. Takim calismasiyla gurur duyan bir orgiit,
kendisini savas birligi olarak gorenden farkli sekilde tepki gosterecektir. Is diinyasinda

kullanilan bir bagka metafor olan “Ggrenen organizasyonlar” bambagka bir resim

336 Alder, Sinir Dili ..., s. 139
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cizmektedir. Baz1 orgiitler, kendilerinden “aile sirketi” olarak bahsederler. Bu giiclii

metafor, onlarin neyi temsil ettiklerini ve ¢alisanlarina nasil davrandiklarini gdsterir.

Nedense, finans diinyasi sivi metaforlarla doludur. Nakit akisindan, likit ve
dondurulmus kaynaklardan, sirketlerin ylizmesinden ve batmasindan bahsedilir. Belki

de para su gibidir.

Satis diinyas1 da metaforlarla techiz edilmistir. Pek cok satis kitab1 ve egitimi,
satts olgusunu bir savas gibi betimler — miisteri diismandir ve itirazlara savas
acilmalidir. Bu tiir kurslar, askeri akademilere benzerler. Bazen satis kitaplar1 miisteriye
kur yapmaktan ve onu bagtan ¢ikarmaktan, bazilari da itirazlar1 heykeltras gibi keskiyle
yontmaktan bahsederler. Satig temsilcisinin benimsedigi metafor, onun miisterisine nasil
yaklasacagimi ve iliskisini nasil siirdiirecegini etkileyecektir. Metaforlar dogru veya

yanls degildirler.**®

Kapanma tehlikesi olan bir sirketin genel miidiirii, iki y1l i¢inde personelin
yarisinin isine son verilecegini agiklamak zorundaydi. Konugsmasinda sirketi giderek
bliyliyen ve hizlanan bir ¢1g tanesine benzetti. Cigin iki segenegi vardi. Birincisi,
tepeden asag1 yuvarlanirken biiyiliylip hiz kazanmasi, diizliige ulastifinda pargalanarak,
eriyip yok olmasiydi. Ikinci olasilik, higbir giiciin onu durduramayacag hiza ve
boyutlara ulasip, dagin etegindeki vadide sonlanmasiydi. Genel miidiire gore, vadi
yeniden canlanacak olan sirketin gitmesi gereken yerdi. “Cigin yoniinii degistirebiliriz.”

diyerek soziinii tamamladi. Gergekten de bunu basardilar.>*

Yani metaforlar yeni ve farkli diisiinme bigimleri olusturur, miisteri iliskilerine,

personel etkilesimlerine, is ve 6zel yasamma yeni boyutlar katar.**’

c¢. Bakis Acilari

Bakis acilar1 diye adlandirilan bir yeniden cergevelendirme modeli vardir. Bu
yontem, farkli anlamlar {iretmek icin, iyi ve kotii, dogru ve yanlis gibi yaygin olarak

kullanilan zit sozciik ¢iftlerinden yararlanir. Ornegin, gegici olarak isten ¢ikarmalarin

338 O Connor ve McDermott, “NLP’nin ...”, s.143
39 Knight, a.g.e., 5.66
0 Knight, a.g.e., s.71
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gerekli hale gelmesinin kotii bir durum oldugu sdylenebilir. Oysa “iyi” yi kullanan zit
bir bakis acisi, “Gegici isten ¢ikarmalar olmasi iyidir, boylece nihayet yeniden kara
gecebiliriz” seklinde olabilecegi gibi, “Gegici isten ¢ikarmalar olmasi dogrudur, zira

ciromuz mevcut say1y1 kaldirmiyor” seklinde olabilir.

Bakis Acilari, 6zellikle kisisel yada insanlara iliskin problemlerde belli
perspektifler elde etmekte oldukga yararlidir. Ornegin, ydneticiler hakkindaki yaygin bir
sikayet, “Asla bizi dinlemiyor” seklindedir.*"'

“Beni anlamiyor bile” 6rnegi kullanilirsa, bu sozciikler asagidaki formiillerle

yeni bakis agilarini ortaya koyacak sekilde kullanilabilir:
Beni anlamamast iyi, ¢linkii onlar1 kaldiramazdi.
Beni anlamamasi kétii, ¢linkii iliskimizi yipratiyor.
Beni anlamadig1 dogru, ¢iinkii herseyi bilmiyor.
Beni anlamadig1 dogru degil, ¢iinkii anliyormus gibi davraniyor.
Beni anlamamakla aptallik ediyor, ciinkii daha kotiiye dogru gidiyor.

Beni anlamamast, kotii niyetli olmasindan daha iyi.***

d. Tersine Cevirmeler

Tersine c¢evirmeler yeni olanaklar bulmak ve olaylara farkli agilardan
bakabilmek, kor noktalar1 tespit edebilmek ve radikal diisiinmek icin kullanilan bir
yontemdir, ve olaylara 180 derecelik agiyla bakmay1 saglar. Daha sonra tersine ¢evrilen
aciklamalar dogru kabul edilerek bu durumda maksimum fayda ve gelisme saglanmaya

calisilir.
Ornek 1

Ben 1yi bir yoneticiyim

341 Alder, Yéneticiler icin ..., s. 234
2 Alder, Sinir Dili ..., s. 138
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Ben iyi bir yonetici degilim. Bunu kabul edersek o halde sormamiz gereken soru

su olmalidir.
Daha iyi ve etkili bir yonetici nasil olabilirim ve neler yapmam gerekir
Ornek 2
Piyasanin en 6nde firmasiyiz.
Piyasanin ¢ok gerisindeyiz.

O halde piyasanin Oniine ge¢cmek icin neler yapmak gerekir, neler iiretmek ve

nasil organize olmak gerekir. ***

Tersine ¢evirmeler yeni alternatif ve firsatlar olusturmada son derece etkili bir
sistemdir. Bir ¢cok firma ve sirketler bu teknigi kullanip yeni yatirim alanlar1 ve pazarlar

yaratarak daha da gii¢lenebilirler.***

e. Tiimevarim Tiimdengelim

Tiimevarim ve tiimdengelim giinliik hayatta ¢ogunlukla bilingsizce ve sik sik
kullanilan bir tekniktir. Ornegin “Astlarimla sorunum var, beni dinlemiyorlar” diyen bir
yoneticinin sozleri tlimevarim yapilirsa, “Astlarinizdan baska sizleri dinlemeyen var
mi1? Kisinin arkadaslari, esi yada ¢ocuklar kisiyi dinler mi? Kisinin kendi amirleriyle
arast nasil? Onlar1 dinler mi?” Kisi timdengelim yoluyla asag1 dogru kiimelerse, hangi
konularda anlagamiyor? Amiri kisiyi ne zaman ve hangi durumda dinlemiyorl? Onlarla
ne zaman ve hangi durumda sorunlar yasiyor?” Tiimevarim bir tiir genellemedir. Burada

olaylar daha genis perspektiflerle ele alinr.**’

3 Bicer, NLP Kisisel..., s.271
¥ Biger, NLP Kisisel..., s 272
** Biger, NLP Kisisel..., s 270
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UCUNCU BOLUM

YONETICILIK OZELLIKLERININ
GELISTIiRILMESINDE NLP’NIN KULLANIMI UZERINE
BiR UYGULAMA

I. ARASTIRMANIN AMACI VE KAPSAMI

Uygulamanin amaci; ankete katilan yoneticilerin yoneticilik hakkindaki
gorlslerini almak ve NLP’ nin sundugu teknikleri ne oOl¢lide kullandiklarini
incelemektir. Ayrica NLP’nin varsayimlarinin glinlimiiz yoneticilerinin 6zellikleriyle ne
denli paralellik gosterdigini aragtirmaktir.

Calismanin, hizmet sektoriinde yoneticilerin egilimlerinin en giincel boyutuyla
tespit edilebilecegi otomobil satis sektoriinde yapilmasi kararlastirilmistir. Satig
sektorlinlin secilmesinin sebebi, NLP’nin en etkin kullanim alanlarindan birinin satig
olmasidir.

[letisimin satisin bel kemigi olmasi ve NLP’nin iletisim konusu iizerine
kurulmasi, satis ve NLP’yi ayn1 kavsakta bulusturmustur. Otomobil satis sektoriiniin
secilmesinin diger sebebi; bir lilkenin sanayilesme, Avrupalilagsma diizeyinin ve sosyo-
ekonomik agidan gelismiglik derecesinin tespit edilmesinde o iilkenin otomobil
piyasasinin bir numarali referans olarak kabul edilmesidir. Teknolojik, bilimsel ve
yonetsel alanlardaki gelisimin takip edildigi, insan odakli ¢alisan otomobil satis sektorii

NLP’nin hayat buldugu bir alandir.
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II. ARASTIRMA EVRENININ BELIRLENMESI, YONTEMI ve
HIPOTEZI

A. ARASTIRMANIN HEDEF KUTLESI VE ANA KUTLESI

Uygulamanin hedef kiitlesini ve ana kiitlesini, Bursa’daki hizmet sektoriinde yer
alan otomobil satig sektorii olusturmaktadir. Anket, NLP’nin igeriginin bilingli veya
bilingsiz sekilde kullanildig1 tahmin edilen Bursa’da yer alan yerli ve yabanci marka

ara¢ satan firmalarda uygulanmistir.

B. ARASTIRMANIN YONTEMI

Uygulama, hem yerli sermayeyle iiretilen, hem de Tirkiye’de distribiitor catisi
altinda varolan otomobil satis firmalarinda gérev yapan Satis, Servis, Yedek parca, idari
ve Mali isler, Miisteri iligkileri, Bilgi islem yoneticilerinden olusan toplam 65
yoneticiyle anket yapilmasi planlanmistir fakat 62 yoneticinin anket sonuglar1 elde
edilmistir. Arastirmanin drneklemi 62 yoneticiden olusmaktadir. Orneklemin evreni
kargilama oran1 %95.3 diir.

Arastirma, 2’si yerli, 3’1 alt segment, 5’1 orta segment, 4’ list segment olmak
lizere 14 ayr1 marka satan otomobil firmasinda 62 yoneticiye uygulanmistir. Uygulama

hipotezinin test edilmesinde hipotez testlerinden Ki- Kare (X*) analizi uygulanmuistir.

C. ARASTIRMANIN HiPOTEZI

Uygulamada test edilecek hipotez; yoOnetici ozelliklerinin gelistirilmesinde
NLP’nin teoriden &te uygulanabilir, Olgiilebilir degerler verdigidir. Basarili
yoneticilerin, NLP nin kategorize ederek dngordiigii yoneticiler oldugudur.

Yani hipotezler; ankete cevap veren yoneticilerin demografik o6zellikleri
degisken olarak kabul edilir. Bu cercevede egitim diizeyi, is tecriibesi, yoneticilik
egitimi yiiksek yoneticilerin kisisel gelisim ve yonetsel etkinlik konularinda daha

yetenekli olacagi yoniindedir.

150



ARASTIRMANIN DEGERLENDIRILMESI
A. ANKETE KATILAN YONETICIiLER HAKKINDAKI BiLGILER
Tablo 1: Yoneticilerin Yasa Gore Dagilim

Yanit Gegerli Birikimli
Sayis1  Yiizde Yiizde

21-35 30 48.4 48.4
36-45 22 355 83.9
46-55 |8 12.9 96.8
56-65 2 3.2 100.0
Toplam | 62 100.0

Yoneticilerin yaglarina gore dagilimi incelendiginde (Tablo 1) % 48.4 liik bir
oranla 21-35 yas aras1 yoneticilerin biiyiik cogunlugu olusturdugunu gériiyoruz. ikinci
siray1 %35.5 ile 35-45 yas arasi alirken, en son siray1 %3.2 lik aranla 56-65 yas arasi
yoneticiler almistir. Bu yas grubundaki yoneticiler Direktor , Bolge Miidiirii ve Genel
Miidiirliik kadrosundaki tepe yoneticilerden olusmaktadir. Bu tablodan da anlasilacagi
gibi, geng ve orta yas grubundaki yoneticiler cogunluktadir. Siirekli gelisen, degisen ve
dinamizmle ayakta kalan, rekabet ortaminin yogun oldugu is diinyasinda piyasalarin

talep ettigi enerjiyi bu yas grubundaki yoneticilerde yakalamak dnemsenmektedir.

Tablo 2: Yoneticilerin Cinsiyete Gore Dagilimi

Yanit Gegerli
Sayisi Yiizde

Kadin 30 48
Erkek 32 52
Genel Toplam 62 100.0
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W erkek
52%

@ kadin
48%

O kadin
M erkek

Tablo 2 de cinsiyete gore dagilim incelendiginde, erkek yoneticilerin %52 lik

oranla ¢ogunlukta olmasina ragmen, kadin yoneticilerin ¢ok yakin bir orana (%48)

sahip oldugu goriilmektedir. 11 merkez ve ilgeleriyle birlikte bircok organize sanayi

bolgesine sahip, 2 otomobil iiretim fabrikasiyla otomobil piyasasinin lokomotifi,

Avrupa kenti Bursa’da kadinlarin da otomobile uzak olmayacagi kabullenilebilir bir

gercektir.

Tablo 3: Yoneticilerin Ogrenim Durumlarina Goére Dagihim

Lise

Yiiksek okul
Universite
Yiiksek Lisans
Toplam

Yanit Gecerli Birikimli
Sayis1 Yiizde Yiizde

5 8.06 8.06

6 9.74 17.8

40 64.5 82.3

11 17.7 100.0

62 100.0
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E8%

018%

HlLise

B Yiksek Okul
O Universite
OYiksek Lisans

064%

Yoneticilerin  6grenim  durumlarnt  Tablo 3’de degerlendirilmistir. Tablo
yorumlanacak olursa, hizmet sektoriinde egitim diizeyinin O6nemli oldugu
goriilmektedir. Ciinkii yonetici kadrosunda %64.5 luk {iniversite mezuniyet orani oran
ciddi bir orandir. Bu orant %17.7 ile yiiksek lisans mezunlar takip etmektedir. Giderek
bilgi toplumu olma yolunda ilerlerken 21. yy. da egitim seviyemizin bu oranlarda
seyretmesi olagandir. Universite mezunu ydneticilerin gen¢ ve orta yas grubunda

yogunlagmis olmasi ayrica sevindirici bir noktadir.

Tablo 4: Yoneticilerin Yabanci Dil Bilgisi Dagilima

Yamt Gecerli
Sayis1 Yiizde

Var 53 85.4
Yok 9 14.6
Genel Toplam 62 100.0
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@ Var
B Yok

Tablo 4’deki veriler incelendiginde hizmet sektoriince yabanci dilin dneminin
ist diizeyde oldugu anlasilmaktadir. Yabanci dil bilen yonetici oran1 % 85.4 diir.
Giiniimiizde hangi sektorde, hangi alanda olursa olsun, yabanci dil, egitim diizeyi kadar
onemli bir 6zeliktir. Giliniimlizde farkli alanlardaki gelismeler, bunlarla ilgili yayinlar
ve birifler yabanci dil kullanilarak ortaya konulmaktadir. Tirkiye’de yerli otomobil
piyasasi, Avrupa iilkelerine kiyasla s1g bir yapiya sahiptir. Ulkemizde Avrupa arag
kullanimi son 10 yilda 8 katina ¢ikmistir ve artik otomobil dendiginde akla yabanci
markalar gelir olmustur. Bu nedenledir ki; otomobil satis sektoriinde bugiinii ve

gelecegi takip edebilen, yabanci dil bilgisi olan yoneticilere ihtiya¢c duyulmaktadir.
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Tablo 5: Yoneticilerin Gorev Aldiklar1 Departmana Gore Dagilim

Yanit Sayis1 Gegerli Yiizde

Satig 22 35.5
Servis 15 24.2
Idari ve Mali Isler 8 13
Miisteri iliskileri 7 11.2
Yedek Parca 10 16.1
Toplam 62 100.0

@ Satis

W Servis

O idari ve Mali isler
O Musteri lligkileri
W Yedek Parca

11%

13%

24%

Yoneticilerin gérev yaptiklar1 departmanlar incelendiginde Tablo 5 ‘in verilerine
gore %36 “satis”, %24 “servis”, %13 “idari ve mali isler”, %11 “miisteri iliskileri”,

%16 “yedek parga” olarak dagildig1 goriilmektedir.
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Tablo 6: Yoneticilerin Is Tecriibesi Acisindan Gérev Siireleri

6-10
11-15
16-20
21-25
26-30
31-35
36-40
Toplam

E10%

016%

W 13%

Yanit Sayis1 Yiizde Birikimli Yiizde

14 22.6 22,6

7 11.3 33.9

12 19.3 53.2

10 16.2 69.4

8 13 82.4

6 9.6 92

3 4.8 96.8

2 3.2 100.0

62 100.0
[ 1-5 yas
W 6-10 yas
O011-15 yas
016-20 yas
W 21-25 yas
[ 26-30 yas
W 31-35 yas

119% 0 36-40 yas

Yoneticilerin is tecriibeleri agisindan istatistiki veriler incelendiginde (Tablo 6).

1-5 yillik tecriibeye sahip yoneticilerin %22.6 ile en basta yer aldigir goriilmektedir.
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Buradan da anlasilacagi gibi gerekli bilgi, yetenek ve tecriibbeye sahip olan kesim

kideme bakilmaksizin yonetim kadrolarina yerlestirilebiliyor.

Tablo 7: Yoneticilerin Mevcut Pozisyondaki Gorev Siireleri

Yamt Sayis1  Gegerli Yiizde Birikimli Yiizde

1-5 38 61.3 61.3
6-10 12 19.3 80.6
11-15 5 8.1 88.7
16-20 4 6.5 95.2
21-25 3 4.8 100.0
Toplam 62 100.0

=1-5 yil
m6-10 yil
O011-15 il
016-20 yil
W 21-25 yil

Ankette, yoneticilerin bulunduklar1 pozisyondaki gorev siireleri ile ilgili veriler

de Tablo 6’daki goriintiiye paraleldir. 1-5 yilda %61.3liik aranla cogunluk s6z
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konusudur. En sonda ise mevcut pozisyonda 21-25 yil araligt i¢in %4.8 orani yer

almaktadir.

Tablo 8: Yoneticilik Egitimi Dagilimi

Yamt Sayisi Gegerli Yiizde
Var ‘ 34 54.8
Yok 28 45.2
100.0

Toplam ‘ 62

O Var
B Yok
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Yoneticilerin yoneticilik egitimine iliskin anket sorusundan %45.2 oraninin bir
egitim almadigi, %54.8 inin egitim aldig1 tespit edilmistir. Satis yOneticilerinin hepsi
distribiitor veya genel miidirliikleri tarafindan verilen kisisel gelisim ve yOnetici
becerileri konularinda egitimlere katilmistir. Ankete katilan yoneticilerin  sahsi
beyanlarinda “kisisel gelisim egitimi” aldiklar1 yer almaktadir. Bursa otomobil satig
firmalarinca NLP’nin 6neminin fark edildigi goriilmiis ve bazi yoneticilerce NLP
egitimi notlar1 sahsima gosterilmistir. Bununla beraber yoneticilik adina diizenlenen
egitim, konferans, seminer seklindeki uygulamalar1 goren yoneticilerin ¢ogunlugunu,
kurumsal firmalarin yoneticileri olusturmaktadir. Bu da, kurumsallagmanin, iilkemizin
bilgi toplumu olma yoniindeki ¢aba ve egilimlerini destekledigi anlamina gelir.
Yoneticilik egitimi alan ve almayan yoneticilerin daha c¢ok 21-35 yas arasindaki
kesiminin ise i¢- dis piyasalardan, sektorel analizlerden, mesleki gelisimden s6z eden
yayinlardan ve danismanlik sirketlerinden yararlandiklari 6grenilmistir. Bu veri ayni

zamanda bireysel gelisime geng yoneticiler tarafindan 6nem verildigini ispatlamaktadir.

B. ANKET SORULARINA VERILEN CEVAPLARIN
DEGERLENDIRILMESI

Tablo 9: Soru 1’in Dagilimi

Yanit Sayis1 Gegerli Yiizde

Katilimcer Lider ‘ 34 54.9
Otokratik Lider 12 19.3
Yetki Veren Lider |16 25.8
Toplam 62 100.0
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Birinci soru, yoneticilerin kendilerini nasil bir yonetici olarak gordiiklerini
O6grenmek i¢in sorulmustur. NLP’nin 6ziinii olusturan iletisim ve uyumun saglanmasi
en uygun yonetici tipinin katilimer lider oldugu diisiiniilecek olursa %54.9 “katilimci
lider” oran1 yoneticilerin beklenen tipte oldugunu gosterir.

Katilimer lider tipine daha ¢ok satis kanadinda rastlanmistir. Zaten perakende
satig sz konusu oldugunda insan odakli olmanin gerektirdigi uyum ve koordinasyon

yaratma yetenegine sahip yonetici tarzi1 6n plana ¢ikmak zorundadir.

Tablo 10: Soru 2’nin Dagilim

Yanit Gecerli
Sayis1 Yiizde

Etkin mesaj alma ve miisterileri etkileme becerisi 25 40.3
Iyi iletisim kurmak igin miisteriyle benzer davramislarda 19 30.6

bulunma, benzer kelimeleri kullanma ve ortak alan yaratma

Miisteriyi tanima 12 19.3
Uriiniin {istiin ydnlerini &n plana ¢ikarma 6 9.8
Toplam 62 100.0

Ikinci soruda, yoneticilere “satis icin en énemli gordiikleri etken” sorulmustur.
Soruya verilen cevaplar i¢inde “etkin mesaj alma ve miisteriyi etkileme becerisi”
secenegi %40.3 ile en 6nemli etken olarak ongdriilmiistiir. Bu cevap, NLP nin yonetici
ozelliklerinden “iletisim ve uyum” gelistirmede kullanimini dogrulamaktadir. Soyle ki,
NLP, mesajimiz1 karsi tarafa dogru sekilde iletmemizin, insanlarin gergekten ne demek
istediklerini kesfetmemizin gerekliligini vurgulamaktadir. Yoneticiler bunu yerine
getirirken metaforlardan sikca yararlanirlar. “iyi iletisim kurmak i¢in miisteriyle benzer
davraniglarda bulunma, benzer kelimeleri kullanma ve ortak alan yaratma”, %30.6 ile

ikinci siradadir. Uyum ig¢in yapilmasi gereken aynalamanin, yoneticilerin %30.6 s1
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tarafindan NLP kavramiyla uygulandigli yorumunu yapabiliriz. Clinkii NLP, aynalama
yaparak insanlar1 yonlendirmeyi ve satis yapmay1 anlatir. Bagkalarinin bilingsiz bigimde
izleyecegi ses tonu, konugsma hizi ve “olumlu” viicut dilini benimseyerek, bir insanin
fizyolojisini, dolayisiyla zihinsel durumunu amacli bi¢gimde degistirmek NLP’nin
teknigidir. “Uriiniin Ustlin yonlerini 6n plana ¢ikarma” secenegi %9.8 ile en diisiik orana
sahiptir. “Etkin mesaj alma”nin “lrlinlin istiin yonlerini 6n plana ¢ikarma”dan daha

onemli goriildiigi istatistiki verilerle kanitlanmistir.

Tablo 11: Soru 3’iin Dagilim

Yanit Sayis1  Gegerli

Yiizde
Kullandigim yontemin eksikliklerini kesfeder, 9 14.5
ayni yontemi iyilestirme yoluna giderim
Kullandigim yontem ige yaramadiysa baska bir 28 45.2
yontem kullanma yoluna giderim
Daha o6nce benzer durumlarda baskalarinin 23 37.1
kullandig1 yontemi 6grenirim
Yetki ve sorumlulugu devretme yoluna giderim 2 3.2
Toplam 62 100.0

Yoneticilerin alternatif ¢oziim yolu arama konusunda NLP’yi ne denli
kullandiklarin1 anlamak i¢in ii¢lincii soru olarak “bir yonetici olarak kullandiginiz bir
yontem yada tecriibe ettiginiz bir ¢dziim yolu ise yaramadiginda hangisini tercih
ederdiniz?” sorusu sorulmustur. “kullandigim yontem ise yaramadiysa baska bir yontem
kullanma yoluna giderim” secenegi %@45.2lik oranla en yiliksek orana sahiptir. Bu,
NLP’nin varsayimlarindan “eger yaptigin ise yaramiyorsa baska bir sey yap”

varsayiminin bir ifadesidir. Buna karsilik, “Kullandigim yontemin eksikliklerini
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kesfeder, ayn1 yontemi iyilestirme yoluna giderim” secenegi %14.5 gibi diislik bir orana
sahiptir. Clinkii esnek olmamak gii¢csiizliiktiir. Bir seyi degistirmek istiyorsak ayni seyi
daha fazla yapmak dogru yol degildir. Farkli bir sey yapmay1 denemek gerekir. Esnek
bir yonetici olmak NLP’yi biiyiik o6l¢iide kullanmak demektir. Verilen cevaplar
icerisinde %37.1lik oranla ikinci siray1 “daha once benzer durumlarda baskalarinin
kullandig1 yontemi 6grenirim” diyen yonetici grubu yer alir. Bu yaklasim tarzi da, yine
NLP’nin varsayimlarindan “eger bir kimse bir seyi yapryorsa, herhangi biri de onu

yapmayt 6grenebilir” varsayimina uyan bir yaklagimdir.

Tablo 12: Soru 4’iin Dagilimi

Yamt Gecerli
Sayisi Yiizde

Bugiin kag adetteyiz, fatura detaylarin1 ve adet basina 10 16.1

karliligimiz1 kagit iizerinde gérmek istiyorum

Ay ilk yarisinda hedefimizin % 50 sini mutlaka 26 42
gerceklestirmis olmaliyiz

Yillik hedefimiz 3000 adet ‘ 12 19.3
Hedefimizdeki sapmanin sebebi bu olamaz, genel 14 22.6

piyasa sartlar1 tiim markalar1 ilgilendirir

Toplam ‘ 62 100.0

Bu soru yoneticilerin “planlama ve hedeflere ulagma” yetenekleri konusunda
NLP’nin dngoriilerine ne dl¢iide uyduklarini arastirmak igin sorulmustur. 11k siray1 %42
ile “aym ilk yarisinda hedefimizin % 50 sini mutlaka gergeklestirmis olmaliy1z”
secenegi yer almaktadir. Bu, NLP’nin hedeflerimizde 6n varsayimlarla ilgili dlgiitlerden

“ hedefler olumlu sekilde ifade edilmeli” o6l¢iitiine Onciiliik veren yoneticilerin
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cogunlukta oldugu anlamina gelir. Beyne olumlu, gii¢lendirici ¢agrisimlar yaptirmak
icin olumlu bir kipe gegmek Onemlidir. Satig yoneticilerinin dikkat ettigi noktalardan
biri, satiglardaki diisiisten s6z etmektense, olumlu bir hedef belirlemektir. %22.6 ile
“hedefimizdeki sapmanin sebebi bu olamaz, genel piyasa sartlar1 tiim markalar
ilgilendirir” se¢enegi ikinci siradadir. Bu secenek “hedefler sizin kontroliiniizde olmal1”
Olciitiiniin bir yansimasidir. Hedefin ger¢eklesmesi konusunda bizim disimizda gelisen
olaylar olabilir. Ornegin, ara¢ satist yapan firmalarin hepsinin 2004 Kasim ayi
hedefinde sapma olmustur. Bunun sebebi, 3 Kasim 2004 de OTV oraninda devletin
belirledigi %3liikk artisin gerceklesmesidir. Bu artis ara¢ fiyatlarina yansidigi igin
olumsuz bir gelisme olmustur. Fakat bu olumsuzluk tiim markalarin satis adetlerini
diisiirdi. Diger bir o6rnek, Bursa otomobil satis piyasasina Chevrolet markasinin
girmesidir. Yeni bir marka tehlikesi yine tiim markalar i¢in gecerlidir.

“Yillik hedefimiz 3000 adet” segenegi %19.3 oraninda olup ii¢lincii siradadir.
NLP’nin “hedefler son derece spesifik olmalidir” 0Olgiitiinii ilk sirada goren
yoneticilerin tercihidir. Yoneticilerin sirket misyonunu agiklamalar1 belirlenmis
olduklar1 anlamina gelmez, misyon alt hedef ve amaglarla destekleniyorsa spesifiktir.

Yoneticilerce dordiincii sirada %16.1 oraniyla yer alan “bugiin kac adetteyiz,
fatura detaylarint ve adet basina karliligimizi kagit iizerinde gérmek istiyorum”
secenedi “hedeflere ulastigimizi nasil bilecegiz” 6l¢iitiinlin agiklamasidir. Detaya 6nem

veren igitsel tipte yoneticilerin dncelikli hedef 6l¢iitiidiir.

Tablo 13: Soru 5’in Dagilim

Yanit Sayisi Gegerli Yiizde
Her zaman ‘ 40 64.5
Sik sik 15 24.2
Bazen 5 8.06
Ender olarak 2 3.2
Higbir zaman ‘ 0 0
Toplam 62 100.0
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Yoneticilerin “iletisim ve uyum” yeteneklerinin astlartyla olan iligkilerinde ne
diizeyde oldugunu saptamak i¢in besinci soru sorulmustur.

“Bir yonetici olarak insanlarin konusmalarina, kullandiklar1 dilin yapisina,
ctimle kaliplarina, hareket tarzlarina ve beden dillerine dikkat eder misiniz?” sorusuna
yoneticilerin %64.5 ile biiyilk cogunlugu “her zaman” cevabini vermistir. Verilen
cevaplarda dikkati ¢ceken nokta, “her zaman” seceneginden “hicbir zaman” segenegine
dogru azalan bir oranin olmasidir. “Her zaman diyen” yoneticilerin biiylik boliimiiniin
ayni zamanda gorsel ve bayan yoneticiler olmasindan; bayan yoneticilerin erkeklere
gore daha fazla astlarina odaklandiklarini, ayrica “dikkat’in gorsellerin isi oldugunu

anliyoruz.

Tablo 14: Soru 6’nin Dagilim

Yamt Gegerli
Sayis1 Yiizde

Sekil, resim, tablo ¢izerek anlatirim 29 46.8
Detaylariyla maddeler halinde anlatirim 23 37.1
Adim adim ve yavas yavas hikayelestirerek anlatinm | 10 16.1
Toplam 62 100.0

Yoneticilerin temsil sistemlerini belirlemek i¢in “bir olay1 anlatirken daha ¢ok
nasil davranirsiniz?” sorusu sorulmus olup, “sekil, resim, tablo ¢izerek anlatirim”
secenegi %46.8 dir ve gorsel yoneticiler ilk siradadir. “Detaylartyla maddeler halinde
anlatinm” diyen isitsel yoneticiler %37.1 ile ikinci sirada, %16.1 ile de dokunsal
yoneticiler tglincii siradadir. Temsil sistemleri ve yoneticilerin “iletisim ve uyum”
yetenekleri arasinda kopriiden bahseden NLP’nin savunusuna uygun sonuglar elde

edilmistir. Soyle ki;
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Gorsel yoneticiler iginde servis yoneticilerinin ve yedek parca yoneticilerinin
daha fazla oldugu goriilmistir. NLP, is yasaminda girisimcilerin gorsellerden
cikacagimi disiiniiliir. Problemler iizerine yogunlasanlar, olaylar1 bir biitiin olarak
gordiikleri i¢in ana iligkilere ve baglantilara 6nem verirler. Bu nedenle problemlerin
nedenlerini ¢abuk goriip, hizli karar alirlar. Otomobil piyasasinda servis yoneticilerinin
tam da gorsel insanlar gibi problem c¢oziicli, hizli karar veren yapida olmalari
gerekmektedir. Bu baglamda NLP temsil sistemleri ve yonetici 6zellikleri konusunda
dogru savunulara sahiptir.

Bu sorudan elde edilen diger bir sonug, satig yoneticilerinin ve miisteri iliskileri
yoneticilerinin ¢ogu isitseldir. Birsey anlatirken sekil ¢izer, gostermek yerine detayli
sekilde anlatirlar. Beseri iligkilerin 6n planda oldugu departman ydneticilerinin isitsel
olmas1 daha verimli sonuclar elde edilmesini saglar. Ciinkii insani iliskilerde talimatlar,
detaylar onemlidir. Ge¢gmise bakarak ders ¢ikaran, problem c¢ikmasin diye herseyi
diizenlemeye, kontrol etmeye 6zen gosteren yoneticilerdir. Sonugta titiz, temkinli bir
yonetici tipi s6z konusudur. “Satis”, “Idari Isler” ve “Miisteri Iliskileri” yoneticilerinin
bir kismmin da dokunsal yoneticiler oldugu goriilmiistiir. Dokunsallar insanlar,
insanlarla iligki kurarken sarilmayi, el sikismayi, omza dokunmay1 severler. Bagarili
iletisimciler dokunsal yonii gelismis insanlardir. Motivasyonun 6n planda oldugu bu ii¢
departman yoéneticilerinin bir kisminin dokunsal olmasi NLP’nin 06ngoriilerini

desteklemektedir.

Tablo 15: Soru 7’nin Dagilimi

Yanit Sayisi Gecerli Yiizde
Her zaman 38 61.3
Sik sik 15 24.2
Bazen 6 9.7
Ender olarak 3 4.8
Hig bir zaman 0 0
Toplam 62 100.0
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7. sorunun amaci; yoneticilerin insanlarla iletisim halindeyken ortak bir dil
kullanmaya ne denli 6zen gosterdiklerini 6lgmektir. Yoneticilerin %61.3°1 “her zaman”
secenegini se¢mistir. Uygulama caligmasinin otomobil satig firmalarinda yapildigindan
yola c¢ikarsak, yoneticilerin, miisterinin algi ve temsil sistemini kavradiktan sonra
gerekli kanali bularak ortak bir dil olusturduklarini goériiriiz. Amag, arag¢ satis1 olmasa
bile satis kunusu is hayatinin her noktasinda var oldugu i¢in belirli bir satigi
gergeklestirmenin On kosulu o kisiyle uyumlu olmay1 basarmaktir.

%24.2 ile “sik sik” diyen yoneticilerin varligiyla %61.3 liik “her zaman” orani
dikkate alindiginda soruya alinan olumlu yanitin birikimli yiizdesinin %85.5 oldugu
goriilmektedir. Bu da, NLP’nin ortak bir dil kullanma dedigi olgunun bilin¢li veya
bilingsiz sekilde yoneticilerin %85.5°1 tarafindan en az “sik sik” kullanildigi anlamina
gelir.

“Her zaman” cevabini veren yoneticilerin satig yoneticilerinden olustugu
goriilmiistiir. Olusturulan ortak dilin yapilarin1 da NLP’nin kavramlarindan olan “temsil
sistemleri’ni, “motivasyon stratejileri’ni saptayarak bulabiliriz. “Temsil sistemleri’ni ve
“motivasyon stratejileri’ni saptamak icin kullanilan teknikler ve yontemler tezin teorik

kisminda agiklanmustir.

Tablo 16: Soru 8’in Dagilim

Yanit Sayisi Gegerli Yiizde
Beden dillerine 31 50
Ses tonlarina 22 35.5
Kullandiklar1 kelimelere 9 14.5
Toplam 62 100.0

Bu soru yoneticilerin iletisim esnasinda insanlarin “beden dili”, “ses tonu” ve
“kullandig1 kelimeler”den daha c¢ok hangisine dikkat ettiklerini belirlemek ig¢in

sorulmustur.

166



Yoneticilerin %50’sinin beden diline, %35.5’inin ses tonuna, %14.5’unun
kullandiklart kelimelere dikkat ettigi goriilmiistiir. Boylece, NLP’nin uyum konusunda
agirligin %55’inin beden dilinde oldugu gercegi dogrulanmaktadir. Eglesme ve
yonlendirme konusunda hersey 6nce beden dili ile baslar.Beden diline daha ¢ok gorsel
satig yoneticilerinin onem verdigi saptanmustir.

Ses tonuna 6nem veren 22 yoneticinin 17 tanesi yani ses tonuna 6énem verenlerin
%77.2 si miisteri iligkileri yoneticileri ve isitsel yoneticilerdir. Bu soru ile elde edilen
verilerden anladigimiz diger bir nokta; NLP’ nin temsil sistemlerinin bu konuda da yer

aldigidur.

Tablo 17: Soru 9’un dagilim

Yamt Gecerli
Sayisi Yiizde

Iletisime ayni fikirde oldugumuz noktalardan baslarim 20 323
Dogru olduguna inandigim noktalarda ikna etmeye ¢aligirrm 12 19.4
Orta noktada bulusur, iletisimi yonlendiririm 14 22.5
Calisan1 dinler, hatali oldugu noktalar iizerinde agiklama 16 25.8
yaparim

Toplam 62 100.0

9.Soru yoéneticilerin  “catisma ve anlasamama” durumundaki tavirlarini
O0grenmek icin sorulmustur. NLP’nin yoneticiler i¢in ¢atisma ve problemleri ¢dzme
konularinda sundugu tekniklerin gilinlimiiz yoneticilerince ne 6lgiide kullanildigini
O0lcmek amaglanmistir. “Ayni fikirde oldugumuz noktalardan baglarim” secenegi %32,3
ile ilk siradadir. Buradan anliyoruz ki, yoneticilerin ¢cogu NLP’nin “metaprogramlar”
konusundan “eslesenler — benzerlik¢iler’den olusmaktadir. Benzerlikgiler, benzer, ortak

yanlar1 goriip olaylar ile eslesirler. Ikinci sirada %25,8 ile tercih edilen “galisan1 dinler,
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hatali oldugu noktalar lizerinde agiklama yaparim” secenegi yer alir. Bu yoneticilerin
icinde isitsellerin sayica fazla oldugu goriilmiistiir. Dinlemek ve konuyiu madde madde,
basamaklar halinde aciklamak ve detaylandirmak isitsellere 6zgii bir 6zelliktir.

“Orta noktada bulusur, iletisimi yonlendiririm” secenegi %22,5 oranina sahiptir.
7’nci soruda “miisteri ile iletisim halindeyken ortak bir dil olusturmaya her zaman
dikkat ederim” diyen yoneticilerin %61,3 oranina sahip olmasina ragmen, ¢alisanlar ile
catigma ve anlagsamama durmundayken yoneticilerin %22,5’nun ortak bir dil
kullanmaya 6zen gosterdigi istatistiki verilerle saptanmistir. Fakat 7°nci soruda “sik sik”

%24,2 oldugu diistliniiliirse 9’ncu sorudaki %22,5 oran1 dengeli bir orandir.

Tablo 18: Soru 10’un Dagilim

Yanit Sayisi Gegerli Yiizde
Her zaman 22 354
Sik sik 25 40.3
Bazen 11 77.8
Ender olarak 4 6.5
Hicbir zaman 0 0
Toplam 62 100.0

“Bir yonetici olarak calisanlarinizin bireysel motivasyon stratejilerini 6grenme
konusunda ¢aba harcar misiniz?” sorusuna yoneticilerin %40,3 i “sik sik” cevabim
vermistir. NLP, 8 cesit motivasyon stratejisinden olusan “metaprogramlar” konusunu
igerir. NLP, calisnalarin daha 1yi motive edilebilmesi i¢in hangi motivasyon stratejisine
sahip olduklarin1 belirlemeleri i¢in metaprogramlari yoneticilerin kullanimina sunar.
Deneklerin %6,5’nin enderde olsa calisanlarin baslatici noktalarint 6grenmeye ¢aba

harcadiklar1 goriigmiistiir.
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Tablo 19.1: Soru 11’in Dagilim

Bu soru iki ayr1 bolimden olugmaktadir ve Bursa otomobil satis sektoriinde

yoneticilerin metaprogramlarini belirlemektedir.

Yamt Gecerli
Sayisi Yiizde

Yaptigim begenilir, iyi yaptigim sOylenirse dogru karar @ 23 37.1
verdigimden emin olurum

Dogru oldugunu hissederim, iyi yaptigima 6nce kendim 39 62.9
inanirim

Toplam 62 100.0

Bu sorunun ilk bdliimiinde “Bir yonetici olarak dogru karar verdigininde, nasil
emin olursunuz?” sorusuna yoneticilerin %62,9’u “dogru oldugunu hissederim, iyi
yaptigima énce kendim inanirim” segenegini se¢mistir. NLP’nin metaprogramlarindan
biri olan “i¢sel ve dissal referanslar” dan hangisi ile hareket ettigi saptanmaya caligilmis
ve deneklerin karar verme konusunda igsel referanslarina gore hareket ettikleri

saptanmistir.

Icsel referansla hareket edenler, bir karara varirken kendi bilgi ve
deneyimlerinden, iclerinden gelen sesten yararlanirlar. Yoneticilerin %37.1’inin digsal
referanslarla hareket eden yani, yaptiklari isten baskalarinin fikirleriyle emin olan grup
olduklar1 belirlenmistir. NLP ye gbre yonetim hiyerarsisinde {ist kademelere dogru
cikildikca igsel motivasyonun daha fazla oldugu oOngoriiliir. Elde edilen sonuglar
incelendiginde satig, servis ve yedek parca kadrosunun iist kademelerinde igsel

motivasyon oraninin yiiksek oldugu goriilmiistiir.
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Tablo 19.2: Soru 11’in Dagilim

Yamt Gegerli
Sayisi Yiizde
Basarmazsam ortaya ¢ikabilecek problemlerle yiiz |25 40
yiize kalmamak i¢in
Basarmam gerekli oldugu icin, ama¢ ve hedef 37 60
edindigim i¢in
Toplam 62 100.0

“Herhangi bir seyi basarmayr neden istersiniz?” sorusuna yoneticilerin %60°’1
“basarmam gerekli oldugu i¢in, amag¢ ve hedef edindigim i¢in” cevabini vermistir. Bu
yanitin i¢inde sakladigi metaprogram ‘“yaklasan” motivasyonudur. Yaklasmaci insanlar,
problemlerden ¢ok amag¢ ve hedeflerine odaklanirlar. Vizyonu genis, 6diil ve taktir ile
basar1 ile hareket ederler. Gorsel ve girisken kisilerdir. Bu secenegi secen %60lik
yonetici grubundan gorsel servis yoneticileri ve miisteri iliskileri yoneticileri
agirliktadir. “Basarmazsam ortaya ¢ikabilecek problemlerle yiiz yiize kalmamak i¢in”
diyen %40lik yonetici grubu “uzaklagsmaci” yoneticilerdir. NLP nin 6ngoriisiine gore,
bu tip yoneticiler, engellere odakli, kil1 kirk yaran insanlardir. Geneli isitsel ve dokunsal
kisiliklerdir. Elde edilen istatistiki verilerden 6nemli ¢cogunlugun isitsel satis yoneticileri
ve dokunsal yoneticiler oldugu belirlenmistir. Yoneticilerin temsil sistemlerinin
belirlendigi besinci sorudan elde edilen veriler, detayci yoneticilerin isitsel yapida

oldugunu kanitlamistir.
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Tablo 20: Soru 12’°nin Dagilimi

Yanit Sayis1
21

12

10

8

7

4

62

12. soru yoneticilerin “benzerliklere” mi, “farkliliklara” m1 odakli oldugunu
tespit etmek icin sorulmustur. a, b,e, f segenekleri benzerliklere odakli, ¢ ve d
secenekleri ise farkliliklara odakli yOnetici tipini saptar. Gegerli ylizde oranlarina
kiimiilatif olarak bakarsak deneklerin %70.9’unun “benzerliklere” odakli, %29.1’inin

ise “farkliliklara” odakli oldugunu goriiyoruz.

Tablo 21: Soru 13’iin Dagilim

Yanit Sayis1
42

14

6

62
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Deneklerin  %67.7°sinin  yonetim alanindaki  degisiklikleri takip edip
uyguladiklari, %22.6’smin takip ettikleri fakat uygulamadiklari, %9.7’sinin ise takip
etmedikleri 6grenilmistir. Takip eden yoneticilerin hepsinin yabanci dil bilen, iiniversite
mezunu yoneticiler oldugu ve 42 kisinin %70’inin 21-35 yas grubuna girdigi
goriilmiistiir. Bu da yeni nesil yoneticilerin, yonetim alanindaki degisiklikleri kidem
sahibi yoneticilere kiyasla daha fazla takip ettigini gdstermistir. Anketin otomobil satis
sektoriindeki yoneticilere yapildigi hatirlanacak olursa, gelisimleri takip etmenin,

otomobil piyasasinin dinamizminin geregi oldugu fark edilir.

Tablo 22: Soru 14’iin Dagilimi

Deneklerin “Sizce bir yoneticide bulunmasi gereken baslica 6zellikler nelerdir?”
sorusuna verdikleri yanitlar “Kalitsal Olanlar” ve “Egitimle Gelistirilebilenler” olmak

tizere iki grupta toplanmistir.

1. Kalitsal Olanlar

Tablo 22.1
Kalitsal Ozellikler Yanit Sayisi Yiizde
Lider olmak 7 11.3
Karizmatik olmak 8 12.9
Sag duyulu olmak 4 6.4
Algakgoniillii olmak 3 4.8
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2. Egitimle Gelistirilebilenler

Tablo 22.2

Egitimle Gelistirilebilenler Yanit Sayisi Yiizde
Risk alabilmek 2 3.2
Takim kaptani olmak 12 19.3
Ulasilabilir olmak 9 14.5
Gtivenilir olmak 8 12.9
Yenilik¢i olmak 9 14.5
Gelisime agik olmak 10 16.1
Ogretici olmak 9 14.5
Motive etmek 15 24.2
Bilgi ve deneyimlerini aktarabilmek 11 17.7
Katilimci olmak 11 17.7
Objektif olmak 7 11.2
Hizli karar vermek 7 11.2

10. Soru ile voneticilerin baz Kisisel ozellikleri arasindaki karsilastirma

Onuncu soru baz alinarak, yoneticilerin 6zellikleri (is tecriibeleri, mevcut
pozisyondaki is tecriibeleri, yoneticilik egitimi) ile ¢alisanlarin bireysel motivasyon
stratejilerini  0grenme konusunda harcadiklar1 c¢aba arasinda bir iliski bulunup

bulunmadig1 ortaya konulmaya calisilmistir.
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Tablo 23: Yéneticilerin is Tecriibesine Gore 10. Sorunun Dagilim

Is Tecriibesi
1-5 6-10 11-15 |16-20 |21-25 |26-30 |31-35 |36-40 | Toplam
a Yanit Saysi 5 2 5 6 2 2 22
Satir Yiizdesi
22.7% 9.1% | 22.7% | 27.3%| 9.1% 9.1%| %100
b Yanit Sayis1 | 6 5 10 2 2 25
Satir Yiizdesi
24% 20% 40% 8% 8% 100%
c Yanit Sayisi 2 5 2 2 11
Satir Yiizdesi
18.2% 45.4% 18.2% | 18.2% 100%
d Yanit Sayis1 |3 1 4
Satir Yiizdesi
75% 25% 100%
Toplam | Yamt Sayis1 | 14 7 12 10 8 6 3 2 62
Satir Yiizdesi [22.6 |11.3 [19.3 |162 |12.9 |9.7 4.8 32 100
% % % % % % % % %

Ki — Kare Testi

Ki — Kare Degeri df (Serbestlik Kritik Deger
Derecesi)
35.1 21 32.671

Tablo verilerine iliskin istatistiksel analiz sonuglar1 hipotezi dogrulamaktadir.
Soyle ki; Tablo 23’e iligkin X? analizinde X* degeri; 35.1 ¢ikmistir. Bulunan Ki — Kare
degeri ile serbestlik diizeyi (df) = 21 ve a = 0.05 dnem diizeyinde kritik X* degerleri
tablosundaki deger karsilastirilmis, hesaplanan X2 degeri tablodaki degerden ( XZ =
32.671 ) biiyiik ¢iktig1 i¢in deneklerin “calisanlarin bireysel motivasyon stratejilerini
O0grenme konusunda harcadiklar1 ¢aba” ile “is tecriibesi” arasinda anlamli bir iligki
bulundugu sonucuna varilmistir. Tablo 23°de goriildiigii gibi, 1-5 yil arasinda tecriibe

sahibi yoneticiler motivasyon konusuna daha ¢ok dnem vermektedirler.
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Tablo 24: Yoneticilerin Mevcut Pozisyondaki is Tecriibesine Gore 10.

Sorunun Dagilim

Yénetici Is Tecriibesi

1-5| 6-10] 11-15]| 16-20| 21-25| Toplam

a Yamt Sayisi 16 3 3 22
Satir Yiizdesi

72.8% 13.6% 13.6% %100

b Yanit Sayisi 9 12 4 25
Satir Yiizdesi

36% 48% 16% 100%

c Yanit Sayisi 9 2 11
Satir Yiizdesi

81.8% 18.2% 100%

d Yanit Sayisi 4 4
Satir Yiizdesi

100% 100%

Toplam | Yanit Sayisi 38 12 5 4 3 62

Satir Yiizdesi | 61.3| 19.4 8.1 6.4 4.8 100

% % % % % %

Ki — Kare Testi

Ki — Kare Degeri df (Serbestlik Kritik Deger
Derecesi)
2491 12 21.026

Tablo verilerinden elde edilen sonuglar soyledir: Tablo 24°¢ ait X? analizinde X*
degeri 24.91 ¢ikmistir. Bulunan Ki- Kare degeri ile serbestlik diizeyi (df ) =12 ve a =
0.05 6nem diizeyinde kritik X* degerleri tablosundaki deger karsilastirilmis, bulunan X*
degeri tablodaki degerden ( X = 21.026 ) bityiik ciktig1 icin yoneticilerin “meveut
pozisyonda bulunma siiresi” ile “galisanlarin motivasyon stratejilerini dikkate alma”
arasinda iliski bulundugu saptanmistir. Tablo 24’den de goriildiigli gibi is tecriibesi

arttikca test edilen iliskinin azaldig1 goriilmistiir.
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SONUC

Birgok alanda islevselligi olan Neuro Linguistic Proramming profesyonel
yasantida, gerek spor diinyasinda gerek is diinyasinda yani bireyin ve takimin oldugu

alanlarda yoneticilerce de kullanilmaktadir.

Yoneticilerin sahip olmas1 gereken Ozelliklerin sayisini artirmak miimkiin
olmamakla birlikte genel hatlariyla literatiirde yer alan belli basli 6zellikler ve bu
Ozelliklerin gelistirilmesinde NLP’nin kullannomi detayli olarak incelenmistir. Bu
incelemede iletisim ve uyum yeteneginde; insanlarin sozlii ve sozsiiz ipuglarindan
yararlanilacagi ve uyum konusunda eslestirme araciligiyla catismalar1 ¢6zmede,
toplantilart yonetmede kullanilacagi, planlama ve hedeflere ulasma yeteneginde ise
hedefin tagimasi gereken Ozellikler ve basarinin somutlastirilmasi anlatilmistir. Diger
taraftan kisisel biitlinliik 6zelliginde anahtar bir model olan meta modelin kullanimindan
s0z edilmis, motivasyon Ozelliginin gelistirilmesi ic¢in; baslaticilar1 tanimlayan
metaprogramlar, yaraticilik ve problem ¢dzme yetenegi icin de NLP’nin dort teknigi
olan ¢ipa atma (belirli uyaricilardan yararlanarak bilincaltina inmek), modelleme
(inanglarin, davraniglarin uyarlanmasi), yeniden c¢ercevelendirme (farkli agilardan

yorumlama) ve bakis agilari (alternatifleri degerlendirme) kullanilmistir.

Yoneticilerin 6zelliklerinin gelistirilmesinde NLP nin teoriden 6te uygulanabilir
Olciilebilir degerler verdigi hipotezini dogrulamak amaciyla 15 sorudan olusan bir anket

Bursa ilindeki otomobil satis sektdriinde ¢alisan 62 yoneticiye uygulanmistir.

Carpict bulgulara rastlanan sorularin iizerinden gidilerek agiklama yapilacak

olursa, savununun ne denli rasyonel sonuglar ortaya koydugu anlasilacaktir.
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Yoneticilerin %40,3’linlin satis i¢in en onemli gordiikleri etkenin etkin mesaj

alma olmasi iletisim konusuna verilen konsantrasyonun gostergesidir.

Yoneticilerin  temsil sistemlerini  belirlemek i¢in sorulan sorudan satig
yoneticilerinin ¢cogunlukla isitsel, servis ile yedek parga yoneticilerinin gorsel oldugu
sonucunun c¢ikmasi, NLP’nin temsil sistemlerinin reel oldugunu dogrulamaktadir.
Nitekim igitsellerin talimatlarla hareket etmesi satis olgusuna, gorsellerin problemlere

yogunlasma 6zelligi servis ile yedek parga olgusuna paraleldir.

Yoneticilerin metaprogramlarini belirlemek icin sorulan sorudan {ist kademelere
cikildikca yoneticilerin 6nemli ¢ogunlugunun igsel referanslarla hareket ettigi sonucu

yine metaprogramlarin varolus mantigiyla dogru orantilidir.

NLP sozliikk anlamiyla yoneticilerin biiylik bir kismi tarafindan biliniyor, diger
kismi tarafindan bilinmiyor olmasia ragmen yodneticilerin NLP bashigini bilmeden
aslinda uyguladiklar1 gercegi sorulara verdikleri cevaplardan anlasilmaktadir.
Yoneticilerin artan oranda kisisel gelisim programina katildiklarindan artik ¢alisanlarin
da bu egitimlere, seminerlere gonderildiklerinden s6z edecek olunursa NLP’nin

popiilerliginin giin gectikge artacagi sonucuna varilir.

NLP’nin yoneticilik 6zelliklerinin gelistirilmesinde etkin olarak kullanimi sz
konusudur. Son 10 yildir Tiirkiye’de ve Avrupa’da yayinlanan NLP konulu kitaplarda
yoneticilik konusu genis yer kaplamaktadir. NLP kisa bir zaman zarfinda giindemini
yitirecek bir konu degildir, tam tersine her gecen giin farkli alanlarda veya farkli is
kollarinda kullanim1 konusunda eserler yayinlanmakta, konunun gelisim siirecine katki

saglanmaktadir.
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EK-1
A. ANKET CALISMASINDA KULLANILAN SORULAR

1. Oncelikle nasil bir yénetici oldugunuzu diisiiniiyorsunuz?
a ) Katilimer lider
b ) Otokratik yonetici
c ) Yetki veren yonetici
2. Bir yonetici olarak sizce satis icin en oOnemli etken asagidakilerden
hangisidir?
a ) Etkin mesaj alma ve miisterileri etkileme becerisi
b ) Iyi iletisim kurmak igin miisteriyle benzer davramslarda bulunma, benzer
kelimeleri kullanma ve ortak alan yaratma.
¢ ) Miisteriyi tanima
d ) Uriiniin {istiin ydnlerini &n plana ¢ikarma.
3. Bir yonetici olarak kullandi@imz bir yontem yada tecriibe ettiginiz bir
¢oziim yolu ise yaramadiginda hangisini tercih ederdiniz?
a ) Kullandigim yontemin eksikliklerini kesfeder, ayni yontemi iyilestirme
yoluna giderim.
b ) Kullandigim yontem ise yaramadiysa baska bir yontem kullanma yoluna
giderim.
¢ ) Daha 6nce benzer durumlarda bagkalarinin kullandig1 yontemi 6grenirim.
d) Yetki ve sorumlulugu devretme yoluna giderim.
4. Bir yonetici olarak belirlediginiz hedeflerle ilgili astlarimza ve ekibinize
karsi siklikla kullandigimiz ciimle asagidakilerden hangisidir?
a ) Bugilin kag¢ adetteyiz, fatura detaylarin1 ve adet basina karliligimizi kagit
iizerinde gormek istiyorum.
b ) Ayin ilk yarisinda hedefimizin % 50 sini mutlaka gergeklestirmis olmaliyiz.
¢ ) Yillik hedefimiz 3000 adet
d ) Hedefimizdeki sapmanin sebebi bu olamaz, genel piyasa sartlar1 tiim

markalari ilgilendirir.
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10.

Bir yonetici olarak insanlarin konusmalarina, kullandiklan dilin yapisina,
ciimle kaliplarina, hareket tarzlarmna ve beden dillerine dikkat eder
misiniz?

a ) Her zaman b ) Sik sik ¢ ) Bazen

d ) Ender olarak e ) Higbir zaman

Bir olay1 anlatirken daha ¢ok nasil davranirsimz?

a ) Sekil, resim, tablo ¢izerek anlatirim

b ) Detaylariyla maddeler halinde anlatirim

¢ ) Adim adim ve yavas yavas hikayelestirerek anlatirim.

Bir yonetici-satis¢c1 olarak miisteriyle iletisim halindeyken ortak bir dil
olusturmaya dikkat ederim.

a ) Her zaman b ) Sik sik ¢ ) Bazen

d ) Ender olarak e ) Higbir zaman

Bir yonetici olarak cahsanlarimzla konusurken en cok neye dikkat
edersiniz.

a ) Beden dillerine

b ) Ses tonlarina

¢ ) Kullandiklar1 kelimelere

Cahsanlarimizla catisjma ve anlasamama durumundayken hangisini
yaparsiniz.

a ) Iletisime ayn1 fikirde oldugumuz noktalardan baslarim.

b ) Dogru olduguna inandigim noktalarda ikna etmeye ¢alisirim.

¢ ) Orta noktada bulusur, iletisimi yonlendiririm

d ) Calisan1 dinler, hatali oldugu noktalar iizerinde aciklama yaparim

Bir yonetici olarak c¢alhsanlarimzin bireysel motivasyon stratejilerini
ogrenme konusunda bir ¢caba harcar misimiz?

a) Her zaman b ) Sik sik d ) Bazen

d ) Ender olarak e ) Higbir zaman
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11. Asagidaki a ve b seceneklerinden birini seciniz.
e Bir yonetici olarak dogru karar verdiginizden nasil emin olursunuz.
a ) Yaptigim begenilir, iyl yaptifim sdylenirse dogru karar verdigimden emin
olurum.
b ) Dogru oldugunu hissederim, iyi yaptigima énce kendim inanirim.
e Herhangi bir seyi bagarmay1 neden istersiniz.
a ) Basarmazsam ortaya cikabilecek problemlerle yiiz yiize kalmamak i¢in
b ) Basarmam gerekli oldugu i¢in, amag ve hedef edindigim igin.
12. Asagidaki sekiller arasindaki iliski nedir? iki secenek isaretleyebilirsiniz,

oncelikli olan1 1 olarak numaralandirin.

a ) 2 yukari, 1 asag1 licgen
b) 3 i¢i dolu iicgen

c ) 3 farkli tiggen

d ) Hig benzerlik yok

e ) Sadece i¢leri dolu iiggen

f) 3 i de ayn1 liggen

13. Bir yonetici olarak yonetim alanindaki degisiklikleri takip edip uyguluyor
musunuz?
a ) Takip ediyorum ve uyguluyorum
b ) Takip ediyorum fakat uygulamiyorum

¢ ) Takip etmiyorum
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14. Sizce bir yoneticide bulunmasi gereken bashca o6zellikler nelerdir?

15. Ankete cevap veren yonetici hakkinda bilgiler :

Yas ;
Cinsiyet ;
Egitim durumu ;
Meslegi ;
Yabanci dil bilgisi ;
Hani béliimde yoneticisiniz ;

s tecriibesi (Toplam) ;

Is tecriibesi (Yonetici olarak) ;

Yoneticilik alaninda herhangi bir egitim gordiinliz mii?
A) Evet B ) Hayir

Cevap evet ise ne kadar siire ;
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