
Biz değiştiğimizde 
çevreinizdekiler de değişir 

eden bir fıkra anlatıldığında, birileri kahkahayla gülerken, birileri ee. sonra ne ol 
du der. Bazılarına komik ge en. bir başkasına anlam ifade etmeyebilir. Neden bazı­
lar mız bardağın hep dolu tarahnı görürken, bazılarımız hep boş tarafını görüyoruz. 

Bazı insanlar çok başarılı olurken, neden 
bazılarımız başarılı olamıyor. ·onda 

şeytan tüyü var· dediğimiz insanları diğer­
lerinden farklı kılan ne? Nası l oluyor da ba­
zı insanlar çevrelerinde hep aranılan, sevi­
len insanlar olurken, bazıları yalnız kalıyor. 
Cünkü insanların farklı temsil sistemleri ve 
metaprogramları var. .. 

Karşımız kini tanımak 
Sırf rengi ve dış görünusü güzel diye, bir 

otomobil alabiliyorsanız görsel, motorun 
sesini dinleyip müzik sistemi ile yakından il­
gileniyorsanız işitsel, koltukların rahatlığı, 

kumaşının yumuşaklığı sizi etkiliyorsa, do­
kunsal temsil sistemine dahilsiniz. Bazıla­
rınızın ben hepsine bakarım dediğinizi du­
yargibiyim. Haklıs ınız, .. ancak biri baskın ve 
sizin karar mekanizmanızı etkiliyor. Eğer 
görsel temsil sistemine dahilseniz, bütün 
özellikleri mükemmel de olsa, rengini be­
ğenmediğiniz bir otomobili size satmak için 
karsınızda çok usta bir satıcı gerek .. Önce 
size o rengi benimsetmek için ... 

Cocuğunuz varsa bilirsiniz. Okul basan­
sızlığında. hep yeterince dersi dinlemiyor. 
yeterince katılımcı değ il. yeterince çalışmı­
yor. bu nedenle başarılı olamıyor diyerek. 
çocuklarımız.dan yakınır dururuz... Anne 
babası veya öğretmeni bir şey sorduğunda, 
sorunun cevabını düşünürken yukarı bakan 
bir çocuğa. evl9dım sorumun cevabı tavan­
da mı yazıyor derken. çocuğumuzun görsel 
temsil sistemine sahip olup olmadığını. 

göı:sel temsil sisteminde insanların bir şey­
ler hatırlamak için yukarı baktığını biliyor 
muyuz? Hepimizde olduğu gibi çocukları­
mızın da farklı temsil sistemleri vardır. Bu 
nedenle eğitimde her üç temsil sistemine 
de hitap edebilen öğretmenlerimizin sınıf­
larında , başarı oranı çok yüksektir. Sadece 
anlatıma dayalı ders yerine görsel malze­
melerle destekleyerek, çocuğumuzun 

araştırma ve merak duygusunu ortaya çı­

kartmayı amaçlayan yöntemlere de yer ve­
rerek, eğitırnin kalitesin, artırmak müm­
kündür. Bizler iyi bir anne. baba veya öğret­
men olabiliriz. Ama çocuğumuzun yerine 
başarılı olamayız ... Onları ne kadar iyi tanır­
sak. anlarsak o ölçüde iletişim kurabiliriz. 

Farklı davranmak 
Gelinin bıri bir gün bir aktara gider ve 

kayınvalidem korkunç bıri. artık dayanamı­
yorum, bana bir zehir verin, onu öldürmek 
istiyorum der. Aktar ona bir paket uzatır ve 
bunu azar azar yemeklerine koyarsan, ka­
yınvalideni 3 ay içinde yavaş yavaş öldürür 
ama bu arada ona çok iyi davran ki kimse 
senden kuşkulanmasın der. Gelin iki ay 
sonra ağlayarak aktara gelir ve ne olur bana 
bir panzehir verin, kayınvalidem o kadar iyi 
bir insan ki: onun ölmesini istemiyorum de­
yince, yaşlı aktar merak etme kızım o sade­
ce bir paket tuzdu, bir bilsen su ana kadar 
kaç gelin kaynananın arasını düzeltti .. Kayın­
validenin sana iyi davranmasının nedeni. sa­
dece senin ona iyi dav-
ranmandır der. 

Sürekli aynı şeyle­

ri yaparak farklı so­
nuçlar alamayız . Tıpkı 

bu hikayede olduğu 
gibi. biz değiştiğimiz­
de çevremizdekiler 
de değişir. İster anne. 
baba. işçi.patron veya 
öğretmen olun, farklı 
sonuçlar almak icin. 
farklı davranmak ge­
rekir. 

Peki neden biz değişiyoruz da onlar de­
ğişmiyor? Cünkü başkalarını değiştirmeye 
hiçbirimizin ömrü yetmez. Ancak biz farklı 
davran ı rsak. karşımızdaki de farkl ı davran­
maya başlar . Yaşlı rahi bin mezar taşındaki 
alıntı gibi, ·ancak kendimi değiştirebileceği­
mi fark ettiğimde, yeterince vaktim kalma­
mıştı ' 

Artık dünyada yeni bir akım basladı. İş­
yerlerinde mutluluktan sorumlu genel mü­
dür yardımcıları var. ··su ihtiyaçta nereden 
çıktı?" diyorsanız çalışanlarınıza farklı dav­
ranarak. onlara değer vererek. i let ışimi ve 
takım çalışmasını güçlendirmek elinizde ... 
Sonuç mu? Verimlilik. karlılık ve başarı. .. 

Hedefi onıkiden vurmak 

" Düşüncelerinize dikkat edin, çünkü 

davranışlarınız olur, davranışlarınıza dikkat 
edin, çünkü alışkanlıklarınız olur. alışkan­
lıklarınıza dikkat edin. çünkü karakteriniz 
olur, karakterinize dikkat edin, çünkü ka­
deriniz olur." dıyen Gandi. Ülkesinin kade­
ri ni değişt i rmiş . 

Nasıl usta bir nişancı olacağınızı biliyor­
sanız. hedefi onikiden vurmanızı kim engel­
leyebilir? 

Gerçekten istediğımiz nedir? Nasıl ula­
şabiliriz? işten ve yaşamdan keyif alarak, 
başanlı olmanın yöntemleri nelerdir? Eğer 
yöntemlerini bilirsek, hayatımız daha pozitif 
ve başanlı olur. İnsanlarla daha iyi iliskiler 
kurabilir, hedeflerimize daha rahat ulaşa­
biliriz. Neyi yapıp neyi yapamayacağım ızı 

zihnimiz belirler, ne istersek o olabiliriz. 
Tüm başarılı sonuçlar modelle­
nebilir ve aynı başarılı sonuçlar 
elde edilebilir. Zihn imizi, kaygı­
larım ızdan ve korkularımızdan 
arındıracak şekilde, yeniden 
programlamayı.diğer insanlar­
la etkili iletişim kurmayı, daha 
pozitif ve sağlıklı olmayı, daha 
ikna edici bir iletişimci olmayı 
öğrenebiliriz . 

Nasıl mı? NLP yöntemlerini 
• öğrenerek ve uygulayarak. 

Muhterem Tatlı kimdir? 

Muhterem Tatlı 1956 doğumlu bır çocuk annesi. 
Orta ve lise öğrenımini Camlıca Kız Lisesi' nde ya­

pan Muhterem Tatlı ardından, lstanbul Üniversitesi 
Hukuk Fakültesi'nı bitırdı , Ülkemızin önde gelen özel 
sektör bankalanndan bırinde 29 yıl çalıştı. Bu arada 
İstanbul Ünıversıtesı Sosyal Bilimler Enstıtüsü islet­
me Yönetimı ve Organızasyonu Ana Bılim dalında yük­
sek lısans programına da devam etti .. Son 14 yıl ban­
kada ust düzey yönelıcı olarak çalışırken, bır yandan 
da kurum ıçı teknık ve becerı egıtimleri verdi. 2004 Ey­
lül ayında bankadan ayrılarak, daha önce de ilgı duy­
duğu NLP konusununda eğıtimler almaya karar verdi. 
NNLP pactitioner ve NNLP master practitioner serti­
fikalarını alarak Değısim Atolyesı·nı kurdu, NNLP ko­
nusunda gerek kışısel, gerek kurumsal eğıtimler ver­
meye ve danışmanlık yapmaya basladı. NNLP yanı sı­
ra, halen kurumlara stratejik yönetim ve lıderlık, fi­
nans. hizmet kalitesınde yansımalar, kurum kültürü, 
tecri.ibeli satıcılar ıçın satış teknikleri, satıs teknikten, 
pazarlama. iletişım becerıleri, verimlılik ve etkinlik 
konularında eğıtim vermeye ve danışmanlık yapmaya 
devam ediyor. 




