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' ! Bedeninizin duruş şekilleri, sesinizin kalitesi, nefes alma şek-
' ! liniz ve buna benzer özellikleriniz her zaman temsil sistem-' ! • !erinin işaretleridir. İlk önce bunlara dikkat edebilirsiniz ya 
j da sözlerindeki yüklemlere ve göz hareketlerine baktıktan 
+ sonra, en son değerlendirmede bunları kullanabilirsiniz. 
----------------------------------• 
►Mo Saphiro 
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Göz hareketleri ve beden dili size tem­
sil sistemleriyle ilgili genel bir bakış 
sağlar. 

Kalibrasyon tekniği ise farklı bilgileri 
tanımanızı ve uygulamanızı sağlar. 
Her insan için özgündür, biriciktir. İş 
hayatınızda bunu yararlı bir şekilde 
kullanabilirsirıiz. Bir kişinin bireysel 
ve ayrıntılı ipuçlarını daha fazla tanı­
dıkça, onun davranış kalıplarını ve 
değişik hallerirıi de tanımaya başlarsı­
nız. O insanın sadece sözlerirıi değil, 
sizde bırakoğı etkileri de değerlendi­
rebilirsiniz. 

Değerlendirmeniz gereken çok fazla 
ipucu vardır. Bu ipuçlarından bazıları 
bilinçaltından gelmektedir ve siz bu 
ipuçlarını değerlendirerek bir insanın 
bir şeyi söyleyeceğirıi ya da bir şeyi 
yapacağını önceden bilebilirsiniz. 

GÖRSEL ısırsa 

her zaman başarılı ve çatışmasız oluyor­
sa, her şey yolunda demektir. Eğer her 
şey yolundaysa, bu sizirı elde edebilece­
ğiniz bütün bilgileri elde edip kullandı­
ğınızı göstetir. Bu bilgileri kendi temsil 
üslubunuzda kullanırken, kiminle ileti­
şim kurduğunuza dikkat ederek, o irısa­
na uygun olanı seçiyorsunuz. 
NLP termirıolojisirıde bu uygulama 
'Dostane bir ilişki kurmak' ya da 
'Uyum sağlamak' olarak bilinir. 
Dostane bir ilişki kurmak 'güven', 
'uyum' ve 'anlayış' temelleri üzerine 
inşa edilen ve güçlendirilen bir yapıdır. 
Bunun yöntemi de 'sözcüklere', 'göz 
hareketlerine' ve 'beden dilirıe' dikkat 
etmek ve bu ipuçlarını değerlendire­
rek elde edilen bilgileri uygulamaktır. 
Dostane bir ilişki kurmak, sizin, 
'öteki' kişinin dünyasına, onun 
Zihirısel Haritasına saygı göstermenizi 
sağlar. Eğer bu çabayı gösterirseniz, 
irısanlar sizin yanınızda kendilerini 
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insanların nefes alı§ veri§lerine, kasla­
rının gergirı olup olmadığına, yüzleri­
nin rengine bakarak bilgi elde edebile­
ceğinizi aklınızda tutun ve bunu 
deneyin. 

rahat hissedecek ve sizirıle iletişim 
kurmak isteyeceklerdir. Size güvene­
cek ve sizinle İ§ yapmak isteyecekler­
dir. İnsanlar kendilerinden hoşlanan 
kişilerden hoşlanma eğilimindedirler. 

Dostane Bir ilişki Kurmak 
Eğer insanlarla kurduğunuz İletişimler 

Amerikan Kızılderililerine ait bir atas­
özü şöyle der: 

'Ko~umun ayakkabılannı giyerek bir 
mil yürümeden, onun hakkında bir şey 
söyleyemem, onu yargılayamam'. 
Bu söz, 'Dostane Bir İlişki Kurmak' 
terimini çok güzel betimliyor. Öteki 
Kişinin bakı§ açısından bakarak, ona 
göre kendinizi ayarlayarak ve onun 
derisinirı altına girerek, o olarak, dos­
tane ili§ki kurabilirsiniz çünkü bunlar 
olumlu uygulamalardır. 

Davranışları Birbirine 
Uydurmak 
Dostane bir ilişki kurmak, ötekilerin 
temsil sistemlerine ve beden dillerine 
kendinizinkileri uydurarak kısmen 
başarılabilir. Eğer onlar oturuyorsa siz 
de oturursunuz, yava§ nefes alıyorlar, 
sa siz de yavaş nefes alırsınız, yava§ bir 
ses tonuyla konuşuyorlarsa siz de 
yavaş bir sesle konuşursunuz. Böylece 
onlar, kendilerine 'karşı' olmadığınızı, 
onlarla birlikte ve onlar içirı orada 
olduğunuzu duyumsarlar. 

Davranışları birbirine uydurmanın 
avantajı şudur: öteki kişiler 
'Bilinçdışı Seviyede', sizin, onların 
iletmek istedikleri mesajı anladığınızı 
ve değerlendirdiğirıizi anlarlar. Bu, 
sizin, onların anlayı§ına, bilinçdışı 
seviyede samimiyetle katılmanıza yar­
dımcı olur. 

Margaret'in Hikayesi: 
"Margaret, Davranış/an Birbirine 
Uydumıa becerisini uygulamak istiyordu. 
İşbirliği ıçıne girdiği bir Eğitim 
Organizasyonu tarafından bir müşteriye 



         

brifing vermesı ıçın davet edilmişti. 

Margaret mÜ§terinin öncelikle ' işitsel dil 
kalıplarını' kullandığını gözlemledi. Elini 
çenesine koyarak oturmaya başladı. 

Erkek mÜ§teri yavaş bir ses tonuyla ve 
dura dura konuşuyordu. Margaret onun 
ritmiyle konuşmaya başladı. Müşteri 

bedensel duruşunu değiştirdiğinde, o da 
değiştiriyordu. Margaret bu toplantıdan 
çok zevk aldı. Bürosuna gittiğinde, 

Eğitim Organizasyonunun yöneticisi onu 
telefonla aradı. MÜ§teriyle sözleşme yap­
tıklarını ve mÜ§teriye verilecek eğitim 

hizmetlerine Margaret'in 'Liderlik' yapa­
cağını açıkladı." 

Şu konuya dikkat etmeniz çok önemlidir: 

Bir kişiyle anlaşmazlık içinde olabilir 

ve aynı zamanda dostane bir ilişki 

içinde olmayı sürdürebilirsiniz. 

Aslında sizin anlaşmazlığınız, onların 

dünyasını ve zihinsel haritasını daha 

yakından tanımak istemeyişinizden 

kaynaklanmaktadır. 

Tam karşıt bir örnekle de, bir insanla 

bütün kalbinizle anlaşıyor olabilirsi­

niz. Fakat aynı dili konuşmadığınız 

için, ilişki içinde olmayabilirsiniz. 

Davranışları birbirine uydurma uygu­

lamaları bu sorunlarınızı kibar bir 

şekilde çözebilir. 

Dikkat etmeniz gereken nokta şu: Bu 

uygulamayı samimi bir bütünlük için­

de yapmalısınız. Kendinize avantaj 

sağlamak için, bir üçkağıtçılık şeklin­

de yaparsanız, kaybedersiniz. 

Davranışları Farklılaştırmak 

Bir tartışmayı artık sürdürmek isteme­

diğinizde ya da tartışmanın odak nok-

tasını değiştirmek istediğinizde, bilin­
çli olarak 'bedensel duruşunuzu', 

karşınızdaki insanın bedensel duru­

şundan farklılaştırdığınm hayal edin. 

Bunun sonuçları neler olabilirdi? 

Birçok durumda, onlar da size tepki 

gösterir, hareket eder ya da yönlerini 

değiştirirlerdi. Davranışları farklılaş­

tırmanın en uç örneği, karşınızdaki 

insana arkanızı dönmenizdir. 

Ayak Uydurmak Ve Rehberlik 

Etmek 

İnsanların birbirine ayak uydurması, 
duygusal hallerine saygı göstermeleri­

ni ve yanıt vermelerini sağlayarak, 

dostane bir ilişkiyi güçlendirir. Bir 

kişinin heyecanının ya da coşkusunun 

çevreye yayıldığından söz ederken, 

aslında onların duygularına ayak 

uydurduğumuzu ve onların duygula­

rıyla birleştiğimizi söylemiş oluruz. 

Bir Pazartesi Sabahının 
Hikayesi: 

"Bir Pazartesi günü neşeyle işinize gittiği­
nizde, sevinçle dolarak işe başlamanız 

için, i§ arkadaşlarınızın sizin halinize 
ayak uydurması ya da halinizi paylaşma­
sının yeterli olduğunu biliyorsunuz. Bu 
sizin gün boyunca kendinizi iyi hissetme­
nizi sağlayacaktır. 

Eğer bir Pazartesi sabahı i§ arkadaşları­
nız size 'Tamam tamam uzatma', 'O 
kadar da tatlı bir insan değilsin', 'Seni bir 
tepsinin içinde görene kadar bekleyeceğiz' 
derlerse, patlamış bir balon gibi sönebilir-
. ' ,, 

sımz. 

Eğer bir başkasının davranışlarına 

davranışlarınızı uydurabilirseniz, duy­
gularına ayak uydurabilirseniz ya da 

duygularını paylaşabilirseniz onlara 

'Rehberlik' de edebilirsirıiz. 

Böylece olumsuz bir halden kurtulma­

larına yardımcı olabilirsiniz. 

Örneğin birisi sizin de katıldığınız bir 

iş toplantısında giderek sinirlenmeye, 

öfkelenmeye başladığında, o insanın 

'itibarını kaybetmeden' sakinleşmesi­

ne yardımcı olabilirsiniz. 

Alternatif olarak, bir 'Takdir Etme' 
toplantısında, yapıcı bir atmosfer 

kurabilmeniz için karşınızdaki insanın 

sinirsel durumunu önceden bilmeniz 

ve onu anlamanız size çok yardımcı 

olacaktır. Bununla ilgili genel kural 

şudur: karşınızdaki kişide 'Olumlu bir 
Değişim' yaratmak ıçın, ona 

'Rehberlik' yapabilmeniz için, önce o 

kişinin halini doğru anladığınızdan 

emin olmalısınız. Eğer bu rehberlikte 

aceleci davranır ve genel kuralı ihmal 

ederseniz, uyumsuzluk olacak ve siz 

de dostane bir ilişki kurma olanağını 

yitirmiş olacaksınız. 

Bir NLP Uzmanının Hikayesi: 

"Bir seyahat organizasyonu, mÜ§teri ili§­
kilerini geli§tirme programını yenilemek 
istiyordu. Bir NLP Uzmanına başvurdu 
ve mÜ§terilerin duygularım paylaşacak, 
onlara rehberlik edecek bir fikirler serisi 
hazırlamasını istedi. 

Şirket çal~anlanna sorun yaratan, anla­
n kızdıran mÜ§terilerin çoğu, bu seyahat 
organizasyonu tarafından hayal kırıklığı­
na uğratıldıklarını dÜ§ünüyorlardı. En 
çok şikayet ettikleri konular gecikmeler 
ve seyahat zamanlarının uzamasıydı. 

Şirket çalışanları mÜ§terilerin sergilediği 

duygusal hal enerjisine ayak uydurarak 
onlann sorunlarım paylaşmayı öğrendiler 
ve uygulamaya başladılar. Örneğin, eski­
den mÜ§terilerle sanki çok acil bir durum 
varmış gibi, çok hızlı, kısa, kesik kesik ve 
sert bir ses tonuyla konuşuyorlardı. 

NLP çal~malanna başladıktan kısa bir 
süre sonra, bağırarak konuşmayı bıraktı­
lar, daha yavaş bir ses tonuyla konuşma­
ya başladılar. MÜ§teriye ayak uydurma­
ya, onun duygularını paylaşmaya ve 
nefes alıp verme ritmine uyum sağlama­
ya başladılar. Kendilerinde mÜ§terilerin 
sorunlarına çare bulmak konusunda 
daha becerikli olma hali oluştu. 
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Müşterilerin sorunlanna çözüm bulma 
ve onlara seçenekler sunma yolunda 
'Rehberlik' yapmaya başladılar. 
Müşterilerin kendilerini izlemeleri ve 
sakinleşmeleri anlan sevinç duygusuyla 
kaplıyordu . Her iki taraf ta artık 
'Olumlu Sonuçlara/Hedeflere' ulaşmak 
için çaba gösteriyordu. 
NLP çali§malanna başlamadan önce her 
iki taraf ta birbirleriyle uyuşmayan özel­
likler taşıyordu." 

İşyerindeki Etkisi 
Yukarıda i§lediğimiz bilgiyi kullanarak 
işyerinde bir 'Deği§im' yaratmayı 
düşündüğünüzde, önce 'davranı§lann 
birbirine uydurulması' ve sonra da 
'duyguların paylaşılması' yöntemleri­
nin uygulanması daha uygundur. Bazı 
temel araştırmalar bilgiyi iyi bir şekil­
de kullanan Yönetimlerin §irkete 
zaman kazandırdığını ve 'Çatı§malan 
Çözdüğünü' göstermiştir. İnsanlar 
kendilerine benzeyenlerden ho§lanır-
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lar ve onlar tarafından anlaşıldıklarını 
hissederler. Dolayısıyla §Unu bir düşü­
nün: 'Birlikte iş yaptığınız çall§anlannız, 
sizin önerilerinizi yazılı olarak sunmanızı 
mı; onlarla öneriniz hakkında konuşma­
nızı mı; yoksa fikirlerinin doğasını hisset­
mek için kendilerine kavrayl§ zamanı 
bırakılmasını mı tercih ederler? 

GÖRSEL 
iş BAŞVURUSU öıceçmi!iniıe bıı~k Son 
GÖRÜŞMESi beş yıldr kendinizi nasıl 

~öıüyorsunuı? 
BiR TOPLANTIVI KAPATIŞ 
KONUSMASI 
ŞiRl<ET ÇAI.IŞANLARINA 
BRiFİNG VEIWIE 
TAKDİR TOPLANTISI 
Mi!:TERİLERLETOPI.ANTI 

Yukarıdaki durumlarla karşılaştığımızda, 
üç temel temsil sisteminden hangisini kul­
lanabileceğinizi düşünün. 

Şimdi aşağıdaki örnekte belirtilen 
durumlara uygun cümleleri yazın. 
İster işyerinizde, isterse di§arıda olsun, 
insanlann bilgi edinme süreçlerini nasıl 
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başlattıklan ve nasıl sürdürdükleri konu­
su çok önemlidir. Dostane bir ilişki kur­
mayı uygulayın ve bunu doğal bir şekilae 
uygulayabilen insanları gözlemleyin. 
Onlar bunu nasıl başanyorlar ve onlar­
dan bunu nasıl öğrenebilirsiniz? Onlan 
'Modelleyin'. 

isllSEI. DUYGUSAi/DOKUN-SAi. 
KıAaıl~ ~niş bir uzmanlık Son yaptıpıa işlerden 
alan ıra varmış cb i celiyor hancisinde lotndnııı dıha 

nıhat hissedlvor<kınuı? 

Bir başkasının davranışlarına davra­
lli§larınızı uydurabilirseniz ve duygula­
rını paylaşabilirseniz onlara 'Rehberlik' 
de edebilirsiniz. Olumsuz bir ruh 
halinden kurtulmalarına ve Kaynak 
Dolu, Güçlü ve Olumlu bir ruh haline 
geçmelerine yardımcı olabilirsiniz. 

- --- - --- - - - ---




