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NEDEN
BURADAYIZ?

*Yasam kalitemizi dusuren, sagligimizi olumsuz
etkileyen, enerjimizi, motivasyonumuzu asagi ¢eken,
hayallerimizi, hedeflerimizi gerceklestirme
yolculugumuzda onumuzde engel tegkil eden
blokajlari taniyip ortadan kaldirmak....
*Potansiyelimizi yukselterek, kendini gergeklestirme
yolculugunda,

*Dusuncelerimizin, duygularimizin, inanglarimizin,
davranislarimizin farkinda olarak, yasam amacimiza
hizmet eder hale getirmek igin buradayiz.

« Ayni dili kullandigimiz halde gogu zaman birbirimizi

anlamakta gucltik cekiyoruz.

* Her insanin kendine 6zgu essiz bir dinya modelinin A -
oldugunu, farkl diglncelere, bakis agilanna sahip Ziya USTAOGLU
olabilecegini kabul ederek, iletisim ve halkla iligkiler ®  Davranis Bilimleri Uzmani
konusunda daha bilincli hale gelmek. NLP Master Trainer
« Amac duygusuna sahip olmanin kisisel gelisim ve “ Vi Reiki Master Teacher

halkla iligkiler konusunda bize nasil katki
saglayacagini 6grenmek




SECIM SENIN !

Beynimiz, Kisiligimizin, karakterimizin, zekamizin ve ruhumuzun organidir.

TEMEL iSLEVI ; HAYATTA KALMAMIZI SAGLAMAKTIR

Beynimiz dogru calistigin da biz de dogru calisiriz.

Beyin de sorun, yasam da sorun demektir

Beynimiz saglikl oldugunda ana odaklanma, mutlu olma, rahatlama, sevgi dolu,
etkin olma,

Duzgun calismadiginda kolaylikla dengesiz olma egiliminde oluruz, uzgun,
endiseli, sinirli olma haliyle birlikte etkinligimiz azalir.

Beynimiz, mikemmel bir kdle, berbat bir efendidir.

*O halde iki se¢genegimiz var ;

‘Beynimizin kontrolunu elimize alip hak ettigimiz, saghkhl, guclu, basaril,
sevgi dolu bir yagam surmek

*Ya da ; Beynimizin bizi yonetmesine izin vererek, sikayet eden, sizlanan
biri olmak

o,
*Metakognisyon genleri {"4
¢
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KiSISEL GELISIM YOLCULUGUNDA ;

«Hedefi olmayan gemiye hicbir riizgar yardim edemez>»
Montaigne

NE ISTEDIGIiNi BILMEK (Hedefler olumlu cumlelerle ifade edilmeli)

Degerlerim?(Hedeflerimiz degerlerimizle uyumlu olmalr)
Guglu ve Zayif yanlarim?(Destekleyen ve engelleyen inanglarim)

Ben neistiyorum?

Ben gercekten ne istiyorum?

Hayalci / Elestirel / Gergekel

Ben tam olarak ne istiyorum?

5N1K

Ne? Neden? Nasil? Nerede? Ne zaman? Kim/Kimler?

-
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ESNEK OLMAK(Farkli seceneklere sahip olmak)

N
HAREKETE GECMEK Q ’
. b,
DUYUSAL KESKINLIK(Liderlik vizyonuna sahip olmak)



ALGI FILTRELERIMIZ

Perception Dinyayi 5 duyumuzla (goruntu, ses, tad, koku, dokunma
a9 ) algilariz. Disaridan aldigimiz duyusal veriler, bilingalti
referanslarimiz vasitasiyla filtrelenir ve Algi
mekanizmasi olusur.

Filter

Information ——————> ‘

Bilingalti Referanslarimiz ;

Epigenetik alandan, atalarimizdan aktarilan veriler

Anne karni

Aile ortami

Cocukluk donemi (Cekirdek inanclarin olustugu donem)
Sosyo-Kiulturel yapi

Egitim durumu

Dini inanci

Kisinin mevcut yasina kadar olan suregteki yasam deneyimleri

)
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BILINCLI FARKINDALIK

e Buzdaginin gériinmeyen ylzeyi, bedenimizi, tiim sistemimizi ve hayatimizi %95
oraninda yOneten bilingalti zihnimizi bir at'a benzetirsek, buzdaginin goriinen ylizeyi
bilingli zihnimizi jokey’e benzetebiliriz.

¢ At'In hedefini belirleyen, kosturan ve yolda tutan jokeydir.

e Jokey'in ata hakim olabilmesi icin dncelikle onu cok iyi tanimasi, onunla butiinlesmesi
ve dizginleri sirekli elinde tutmasi gerekir.

« Bilingli Farkindalik, anda olma, tam odakli olma ve ilahi sistemin mesajlarini okuma,
anlamlandirma, degerlendirme ve yonetme siirecidir.

BiLiN(}Li FARKINDALIK UYGULAMASI
q‘ )
"\
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3D DONGUSU

DUSUNCE—
Anlaml bir
amaca hizmet
eden duslince

— > DUYGU ——

Disiinceye baglh ortaya ¢ikan
duygu

—— DAVRANIS
Amaca hizmet eden davranis kaliplari

DAVRANIS BIGIMLERI ;
SOZEL

SOZEL OLMAYAN TEPKILER

-
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OLUMLULUGUN FiZzYOLOJiSi TEKNIGi !



KARAR VERME VE TUTARLI OLMA

- Nasil karar
veriyorsunuz?(Duygusal/Mantikh)

- En koétu karar bile kararsizliktan iyidir.

- Tum sorunlarin temeli belirsizlik ve
kararsizliktan kaynaklanir

- Karar verdigimizde tutarli olmamiz i¢sel
tatmin yasamamizi ve verimli olmamizi
saglar.

. Icsel disiplin duygusu gelistirin.

. KARAR VERME MODELLERI
Kotimserlik Modeli
Pismanlk Modeli
Sorumlulugu Yikma Modeli
Zamana birakma Modeli
Delege Etme Modeli Q
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KARAR VERME UYGULAMASI




OGRENME ASAMALARI

iLGi ALANI-ETKi ALANI/ MERAK DUYGUSU / ANLAMLI AMAC

-BILINCSIZ YETERSIZ
*BILINGLI YETERSIZ
*BILINGCLI YETERLI
*BILINGCSIZ YETERLI
*UZMANLIK SEVIYESI

NASIL OGRENIRIZ?

«Arastirarak
*G0Ozlemleyerek
Deneyimleyerek(bedeli en agir olan)

*Modelleyerek
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HALKLA ILISKILER

Kdkeni caglar 6tesine dayanan Halkla iliskilerin profesyonel bir meslek haline
gelmesi 20. Yuzyilda olmustur.

Gunumuzde kurum ve kuruluslar halkla iligkilere buyuk onem vermektedir.
Cunkd kurumun amaglarini gerceklestirmesinde halkla iliskilerin buyuk katkisi
vardir.

Rakipleriyle rekabet etmek isteyen, iyi bir imaja sahip olmaya ¢alisan ve uzun
yillar sektorde kalma dusuncesi olan kurum ve kuruluglar ancak halkla iligkiler
calismalariyla bunu basarabilir.

Halkla iligkilerin temel amaci bir kurumla hedef kitlesi arasindaki karsilikli
anlayisi olusturmak ve gelistirmektir.

Karsilikli anlayis gelistirildiginde kurum ve hedef kitlesi birbirine 6n yargisiz ve
sempati ile yaklasir.

Bunun sonucunda da hem kurum hem de hedef kitleler ortak yararlar elde
ederler.

Gunumuzde bilgi ve iletisim teknolojilerindeki gelismeler, globallesme,
rekabetin hizlanmasi, sosyal, kulturel ve ekonomik alanlardaki gelismelerle
birlikte Halkla iligkilerin birgok uygulama alani ortaya ¢ikmistir.




HALKLA ILISKILER

Halkla iliskiler gorevlileri giinimiizde medya ile iligkileri stirdurtr, kriz planlari hazirlar
ve krizleri yonetir.

Sosyal sorumluluk galismalari yapar, sponsorluk uygulamalarini gerceklestirir.
Kurum calisanlari ile iletisimi gelistirir ve benzeri birgok ¢alisma yuratar.

Halkla iligkilerin dinamik bir yapiya sahip olmasi uygulama alanlarini surekli gelistirir,
gunun kosullarina kendini ¢ok iyi uyarlar ve surekli kendini yeniler.

Sdzgelimi yeni bir iletisim teknolojisi ortaya ¢iktiginda Halkla iligkiler alaninda hemen
kullanilmaya baslanir. Ornegin Gilkemizde 2000’ lerde yayginlasan internet bugin
Halkla iliskiler alaninda en ¢ok kullanilan araclarin basinda gelir.

90’ i yillarda adini hic duymadigimiz sponsorluk bugun Halkla iligkilerin en dnemli
uygulama alanlarindan birisidir.

)
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HALKLA ILISKILER SURECI

Arastirma

Bir halkla iligkiler calismasinda her seyden Oonce, ise arastirmayla baslamak gerekir.
Kurumun faaliyetlerinden etkilenen veya etkilenebilecek, alacagi kararlarla kurumun
faaliyetlerini etkileyen veya etkileyebilecek kisiler, kurum ve gruplarin dusunce, duygu,
tutum ve davraniglari arastirilarak ortaya konulmalidir.

Stratejik Planlama

Verimli ve etkin olabilmek i¢cin neyin, ne zaman ve nasil yapilacaginin onceden
tasarlanmasi ve kisa, orta ve uzun vadede neler yapilacaginin onceden belirtiimesi
gerekmektedir. Planlama yapmadan basariya ulasmak mumkun degildir.

Uygulama
Bu asama planlamanin hayat buldugu, masa basinda yapilan iglerin faaliyete
donusturuldugu asamadir. Yapilan arastirma ve toplanan bilgilere dayanarak planlar

hazirlandiktan sonra, bu planlar ve alinan kararlar dogrultusunda halkla iligiler yetkilileri
tarafindan uygulamaya gegilir.

Degerlendirme

Halkla iligkiler surecinin son asamasini degerlendirme yani kontrol olusturur. Kontrol,
uygulamada neyin, nasil ve hangi dlclde gerceklestirildiginin tespit edilmesi amaciyla
yapilan bir calismadir.




KURUM iCl HALKLA ILISKILER

Kurum ici halkla lliskiler uygulamalari kurumda calisanlarla kurum ve cevre arasinda
guvene, karsilikl iyi niyete dayali iliskiler gelistirip kurumda verimliligi arttirmayi
hedeflemektedir.

Kurum ici halkla iligkiler uygulamalari kurum calisanlari arasinda etkin bir siner;i
olusturmayi,

TUm calisanlara kurum kultarind benimsetmeyi amaclar.

Genis kapsamli amaclari su sekilde ifade edilebilir:

 Calisanlarin egitilmesi

» Kurumsal degerlerin ve kulturun benimsetilmesi

 Ekibin kurumsal amaclar dogrultusunda sosyallestirilmeleri

« Kurum faaliyetlerinin takima tanitimi

« Kurum politika ve stratejilerinin tUum personele benimsetilmesi onlarin desteginin
saglanmasi

« Kurum motivasyonun ve is doyumunun artiriimasina yonelik katkilar yoluyla
verimliligin tegvik edilmesi

* Bir iletisim kanali olma gorevi gorerek yatay ve dikey haberlesmenin ve anlayisin
geligtirilmesi

« Kurumun dis ¢evresinden kurumla ilgili bilgi alinabilecek sekilde temel kaynagin
olusturulmasi



HALKLA ILISKILERIN UYGULAMA ALANLARI

 Ust yonetime danismanlik(Ic ve dis hedef kitle, durum ve beklentiler)

« Erken uyari(Toplumsal egilimlerin dnceden algilanmasi)

e fletisim(Kurum ici ve kurum disi)

« Medya iligkileri(Kuruluslar; kendileriyle ilgili bilgileri kamuoyuna aktarma,
olumlu bir imaj olusturma ve ilgili gcevrelerinin ne dusunduklerini anlamada
medyadan yogun olarak yararlanmaktadir)

« Duyurum(Kurulusla ilgili haberlerin, bilgilerin yazili ya da gorsel basinda
Ucretsiz yayinlanmasidir)

« Finansal iligkiler(yatinmci iligkileri)

« Kamusal isler(Kurumun kamu beklentilerine uyumlu hale getirilmesi)

« Konu/sorun yonetimi(kurumlari ve kamularini etkileyen sorunlari nceden
tahmin etme, belirleme, degerlendirme ve tepki verme sureci)

» Lobicilik (Kurum ve kuruluslarin temsil ettikleri kitlelerinin lehine olabilecek
kararlari aldirma gabalari-Siyasi aktorleri, yargl ve yasama organlarini)

L)
.
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HALKLA ILISKILERIN UYGULAMA ALANLARI

« Kriz yonetimi(kriz yonetim surecinde hedef kitle ve medyayla iyi iligkiler
gelistirme, kamuoyunu surekli bilgilendirme)

« itibar yonetimi(Kurumun hedef kitle neznindeki algisi)

« Pazarlama iletigimi

« Sponsorluk(spor, sanat, kultir ve benzeri faaliyet alanlarinda kisi veya
kurumlara para, arac/gerec veya hizmet desteqi verilerek katkida bulunma)

« Kurumsal sosyal sorumluluk(Toplum yararina yapilan faaliyetler)

« Etkinlik yonetimi(sosyal, kulttrel ya da kurumsal amaclara hizmet etmek
amaciyla tum ayrintilari onceden planlanarak gerceklestirilen rituelleri, sunum,
performans veya kutlamalari)

« Kurumsal kimlik ve imaj(Kurumsal kimlik, bir kurumun rakiplerinden ve
benzerlerinden ayrilabilmesi icin; felsefe, tasarim, iletisim ve davranisinda
olusturdugu bir butinlUk olarak tanimlanabilir)

« Calisan/uye iligkileri ve toplumla iligkiler de halkla iligkilerin uygulama
alanlarindandir.

- Dijital Halkla iligkiler(internet ve sosyal medya)




ILETISIM NEDIR?
* Bilgi ve anlayisin, bir bireyden digerine geciriimesi surecidir.
* Beyinden, beyine yapilan bir yayindir.

« [letisimin anlami ; sizin ne séyledidiniz degil karsi tarafin ne
anladigi ve gosterdiqi tepkidir.

- Kisiler arasindaki BILGI, DUYGU, DUSUNCE ve ENERJI
alisverisidir




T ———
NEDEN ANLASAMIYORUZ?

 Her birey kendine 0zgu essiz bir dunya modeline ve algilama sekline sahiptir.
Bu farkliliklar goz dnune alinmadan iletisim kuruldugunda ¢atisma ortaya cikar.

» Oz denetimli dinlemeyi bilmiyoruz, yeterince anlamadan sadece cevap
vermek icin dinliyor ya da sadece duyuyor dinlemiyoruz.

» Kendimizi yeterince ifade edemiyoruz( kaybetme korkusu, incitmekten
kirmaktan korkmak, 6z guven eksikligi)




ILETISIM SURECI

Taraflardan biri, kendisi icin “anlamli” bir bilgiye sahiptir ve kargi tarafin aktariimak istenen
mesajl anlamasini ister, Genellikle kisi “ soylemek istedigini soyledigi “ zaman, iletisim
sorumlulugunun sona erdigini varsayar.

Etkili iletisimciler konusmay! bitirdikleri zaman sorumlululuklarinin sona
ermedigini bilirler. Pratik agidan bakildiginda aktardiklar mesajin anlatmak
istedikleri degil, karsi taraf tarafindan anlasilan sey oldugunu bilirler.
Genellikle bu ikisi birbirinden cok farklidir. lletisimde karsi tarafin ne
anladigi ve nasil karsilik verdigi cok onemlidir. Kisinin aldigi karsiliga ¢ok
dikkat etmesi gerekir. EQer iletisimci istedigi karsiligi alamiyorsa alana
kadar iletisim seklini degistirmelidir.

lletisimde mesajini kars! tarafa iletmek isteyen, karsidakini ikna etmek isteyen kisi,
sorumluluk sahibidir. Amaci dogrultusunda karsi tarafin zihninde bir algi olusturmak
durumundadir. Bizi ikna eden, amacimiza yonelten sebep karsimizdakini ikna
etmeyebilir. O kisinin dunya modeline, inan¢ ve deger yargilarina gore iletisim
cercevesi olusturdugumuzda ikna olmayacak kisi yoktur.



ILETISIMDE YANLIS ANLAMA

lletisimde “yanlis anlamanin” birka¢ nedeni vardir. Birincisi, her birey, dildeki her sdzcik ile ilgili farkli bir
yasam deneyimine sahiptir. Genellikle bir kisinin bir sozcikle anlatmak istedigi, digerinin o sozcukle
anlatmak istediginden ¢ok farkl olabilir.

Omegin ; “Yagmur” kelimesi sizin igin ne ifade ediyor?

Ikinci neden, kisinin beden dili, yiiz ifadesi ve ses tonununda bilgiyi ilettigi ve karsi tarafin
soylenenler kadar bunlara da karsilik verebilecegini bilmemekten kaynaklanir. Eski bir atas6zinde
soylendigi gibi “ Eylemler, sozcliklerden daha yuiksek sesle konusur.” ve bu ikisinin arasinda
uyumsuzluk oldugunda eylemlere daha fazla dikkat edilir.

Beden dili ve ses tonuyla, kullanilan kelimelerin tutarsiz olmasi genellikle maskeli yapiya isaret eder
ve maskeler bizim aldigimiz yaralarimiz sonucu kendimizi koruma amagli iggudusel olarak
olusturdugumuz davranis bigimleridir.

Yaralarimiz ; Terkedilme, reddedilme, asagilanma, haksizliga ugrama, ihanet vb....

Etkili iletisim, bireysel duzeyde kisinin orgutle butlinlesmesini saglamasi ve verimi artirmasinin yaninda,
ekip duzeyinde de olumlu etkileri vardir. CUnku ekip bireylerden olusur. Gucll “Ben” — Guclu “Biz”
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KADIN VE ERKEK ALGI FILTRESI

Son 10 yilda yapilan ¢alismalar ¢ok net ortaya koymaktadir ki ; Beynimizin kendine ait bir
cinsiyeti vardir.

Beynimizin cinsiyeti, biyolojik cinsiyetimizden bagimsizdir. Erkeklerin gogu erkek beyne,
kadinlarin gogu kadin beynine sahipken bunun tersi de mumkundur.

Bu bulgular timtyle ogrenme, hafiza, empati gibi biligsel islevlerin farkliligi ile ilgilidir.
Kisinin cinsel egilimiyle alakali deqildir.

Beynin cinsiyeti hamilelik doneminde bebegin maruz kaldigi Testesteron hormonunun
miktarina gore sekillenir.

8. Haftaya kadar tum beyinler disidir sonrasinda testesteron hormonu beyne ne kadar ¢ok
etki ederse beynin 6zellikle Sol Lob gelisimi bundan olumsuz etkilenir.

Ozellikle isitme ve Konusma ile ilgili merkezler sol yari kiirede saga gore daha
baskindir, bu nedenle isitme ve konusma konusunda sag kureyi kullanmak algilamanizi bir
miktar zorlayacaktir.

Ozetle erkekler sol tarafta daha iyi kullanabilecekleri bu merkezleri sagda kullanmak
zorunda kaldiklarindan buyuk problem yasarlar.

Ayrica beynimizin kulak hizasinda yer alan dil igleyisi ve muhakemeden sorumlu olan
Temporal Korteks’in kadinlarda erkeklere gore daha genis yer kapladigi gorualmustur.
Duruma bu acgidan baktiginizda aslinda erkekleri dinlememekle suclamak haksizlik
olacaktir.

-
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KADIN VE ERKEK ALGI FILTRESI

Bir cok noktada oldukga farkli dusunen ve kutuplasmaya bayilan erkeklerin ilging
bir bigimde fikir birligine ulastigi ender konulardan biri de kadinlarin ne kadar
geveze olduklari ile ilgili temel gorusleridir.

Bir donem populer olan kadinlar gunde 20.000 kelime Erkekler 7.000 kelime
konusur ifadesinin asli soyledir ;

Kadinlar ; gunluk 8.000 kelime, 2-3.000 civari ses tonu degisikligi ve 10.000 yuz ve
vucut ifadesi ile gunde 20.000 birimlik iletisim yolu kullanir...

Erkekler de toplam 7.000 birimlik iletisim yolu mevcuttur.

Erkeklerin isitme konusundaki bu basit sikintilari, kadinlarin cumlelerini tekrar
etmelerine neden olmaktadir.

Erkek beyni tekrarlanan kelime ve cumleleri parazit olarak algilar ve kendini
dinlemeye kapatir.

Bu durum erkekler tarafindan “dir dir” olarak algilanirken, kadinlarin da “beni
dinlemiyorsun” serzenisinin altindaki yapi bundan kaynaklidir.

Kadinlar da beynimizin empati’den sorumlu bélgesi olan Temporal Lobdaki Insula’
nin erkeklere gore daha fazla gelismis olmasi onlari empati konusunda daha gucli
yaplyor.

Kadinlarda beyin yapisi geregi ANS (Ayna Noron Sistemi) ve buna bagl
olarak Duygusal Empati yetenegi gucluyken, Erkekler de Biligsel Empati
Yetenegi daha gucludur.



GENELLEME

Bireyin dunya modeline ait 0ge veya parcalarin baglangictaki deneyimden ayrilip, deneyimin
sadece bir 6rnek olusturdugu butin bir katagoriyi temsil etmesi islemidir.

Evrensel Niteleyiciler

Hepsi/Herkes/Hicbiri/Asla/imkansiz/inangsiz vb...
“Onlar beni dinlemez” “O beni dinlemez”
“Ustlerimiz bizi ciddiye almaz”

“Hic mi?” “Aslami ?”

“Alsaydi ne olurdu 2”

“Alsaydi ne olmazdi ?”

OlasilikOgeleri

“Yapamam?” , “Basaramam”
“Bizim buralarda mumkun degil”
“Eda’ya gercekleri soyleyemem
“Seni engelleyen sey ne ?”
“Yaparsan ne olur 2”
“Soyleseydin ne olurdu ?”

Zorundahlik / Gereklilik

“Yapmak zorundayim”

“Bakmak zorundayim”

Gerekli Gormek

“Toplantiya katilmak zorundayim”
“Katildiginda ne olacak ?”
“Katilmazsan ne olmayacak ?”

Ya da ? Sorusu secenek kazandirir/
Sikigmighiktan kurtarir.



CARPITMA

Duyusal deneyimlerle ilgili verilerde degisiklik yapmamizi saglayan islemdir.

Kendi kendimize konusurken bu islemleri gereginden fazla yaptigimizda gergeklik
deneyimimize zarar verir. Bagkalariyla konusurken gereginden fazla kullandigimizda
ise gerceklik deneyimimiz ile ilgili bilgilerin aktariimasina zarar verir

Zihin Okuma
Sizin kendi sahsiyla ilgili dsunce kaliplaridr.

“Sen beni sevmiyorsun”
“Senin icin 6nemli olan ig”
“Biz kimiz ki ?”

“Seni sevmedigimi nereden biliyorsun ?2” (SoruKalibr)

(DusunceKalibi)

Soyleyeni Belli Olmayan Durumlar igin Gecerlidir.

“Tutarsiz olmak kotadar”

“Otoriter lider olmak koétadur”

“Kime gore ?” “Kotu oldugunu kim soyliuyor 2”7
“Ko6tu oldugunu nereden biliyorsun 2”

Neden-Sonuc lligkisi

Nedenin sonucgla baglantil oldugu sistem

Nedenlerin kendilerinin diginda oldugu durumlarda
ortaya gikar.

“Sen beni Gzuyorsun”

“Sizin bu davraniginiz kuruma zarar veriyor”

“Benim yaptigim sey senin tUzulmeni nasil sagliyor?”
“Benim yaptigim kuruma nasil zarar veriyor?”

Karmasik Esitlik

iki deneyimin esanlamli gériinmesi

“Beni hi¢c aramiyor,Beni 6nemsemiyor.”

“Sizin aramadiginiz fakat 6nemsediginiz hi¢ kimse yok
mu?”

Diislince kalibina sahip kisinin soru kalibiyla esit hale
gelmesi durumu



SILME

Secici bir tutumla deneyimin bazi boyutlarina onem verip, geri kalanina Gnem vermeme veya
geri kalanini hari¢ tutma islemidir.

Isimlestirme Hali Referans Eksikligi
“iletisim problemi var”

“Kim kime ne iletiyor 2”

“Nasil iletisim kurmak isterdiniz 2”

“O beni sevmiyor”
“Kim seni sevmiyor 2”

Belirsiz Fill Karsilastirmal Silme
“Bagkan grup toplantisinda beni tersledi” “Jyi | Kotu / Daha iyi / Orta”

» . s _ :
Baskan sizi nasil tersledi ? “Cime gore ?”

“Kimden daha iyi ?”
“Nerede dahaiyi ?”
“lyi oldugunu nereden biliyorsun 2”

Basit Silme

“Rahatsizim”
“Kimden dolayir rahatsizsin ?”
“Nasil rahat olabilirsin 2”



GizZLI EMIRLER

“Hedeflerinize yil sonuna kadar ulastiginizda kendinizi gergeklestirmis
hissedeceksiniz.”

KelimeGruplan ;
Rahat, Guvenli, Gugcla, Basarili, Sevgi dolu’dur

Negatif Emir Vermek (-me, -ma)

Kisilerden daha fazla bilgi almak istedigimiz de negatif emirler vermek pozitif sonuclar
almamizi saglar.

“Bana her geyi anlatma”

“Bana sOylemek istediginden fazla sey anlatma”

Gizli Soru
Cumle icerisinde “merak ediyorum” kavramini kullanarak gerceklesir.
“Bunun Ustesinden nasil geldigini merak ediyorum”

Mekansal Ogeler
“Disgiindiiklerinizi, gortglerinizi “simdilik” bir yana birakalim....”
Problem ¢c6ziimlerinde son derece ise yarar.

@
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GizLI EMIRLER

Degil mi?

Clmlenin sonuna “degil mi?” getirdiginizde cimleyi “EVET” le destekleyen
hale gelir.

“Bana yardimci olabilirsin degil mi?”

“Siz bana tyelerimizi artirma konusunda yardimci olabilirmisiniz”- Burada
sorumluluk yiklemesi var.Bunun yerine ;

“Siz Gyelerimizi artirma konusunda bize yardimci olabilirsiniz degil mi ?”

“Katilmadiginiz konular varsa soyleyin”

DIKKATLI KULLANILMASI GEREKEN KELIMELER

«Ama» kelimesi kendisinden dnce gelen cimleyi etkisiz hale getiren bir
kelimedir o ytzden bilincli kullanmak gerekir.

Ornek : «Seni seviyorum ama seninle anlasamiyoruz»

«Cunkt» kelimesi hipnotik etkisi olan gui¢lu bir baglactir. Mesajin etkisini
guclendirir.

Ornek : «Sen degerlisin ¢iinkii senden bir tane daha yok»




AYNA METAFORU

“lyiyi de kétiiyii de kendinde ara! Musa’ da sensin, Firavun da...
Her ne artyorsan KENDIN DE ARA!”

Hz. Mevlana

Yasam yolculugumuzda yasadigimiz tum olaylar, karsilastigimiz durumlar, hayatimiza
giren insanlar, onlarin yaptiklari, yasattiklari her biri ic dinyamizin yansimasi bir ayna
olarak karsimiza cikar ;

Kendimizi tanimamiz, i¢ dunyamizi kesfetmemiz, hayati 6grenmemiz, tekamul

yolculugumuzda guglenip, olgunlagsmamiz igin birer gorevli, birer rehber olarak kargimiza
cikarlar.

Bu bakis acisiyla iletisim ve iligkilerimizde bize rahatsizlik veren soylem ve davranis
kaliplarina maruz kaldigimizda, karsimizdakileri degistirmeye calismak yerine icimize
yonelerek, hangi dusuncemin, inancimin yansimasi olarak bunlar kargima ¢ikiyor diye
kendimize sordugumuzda, donusum yolculuguna adim atmis oluruz.

Hosumuza gitmeyen davranig kaliplari yada soylemler biz de eksik olan yada
donusturmemiz gereken durumlari isaret eder



ILETISIM KANALLARIMIZ
GORSEL / ISITSEL / DOKUNSAL

lletisimi baslatmak ve bitirmek igin ne diizeyde bir iletisim kanali kullanacaginizi
bilmek ¢cok dnemlidir.

Kisileri etkileme ve ikna etmede en onemli sir ; bir kisiye ihtiyac duydugu miktar ve
derinlikte bilgi vermektir. Clnku her birey, dinyayi kendi zihinsel haritalarina gore
algilar. Kisilerin bilgileri almasi ve harekete gegirmesinde kendilerine 6zgu
kullandigi zihinsel filtreleri vardir.

Kisilerin dunya modeline girmediginiz strece etkili iligki ve iletigim kuramazsiniz.
Kisiler dinyayi, goruntuler, sesler, hisler, tatlar, kokular ve yag molekulleri aracilgi
ile algilar.

Bir kisinin ikna edilmesi ancak o kisinin Temsil Sistemlerine uyum saglamak ve
onlari bilmekle mumkun olur. Bazi kisilere bir seyin dogru gorunmesi, duyduklarina
inanmasi, ya da dogru oldugunu hissetmeleri fikri onlarin temsil sistemlerini
olusturur. Temsil sistemleri kisilerin ikna olmalarinda ve karar vermelerinde etkilidir.



GORSEL KISILERIN GENEL OZELLIKLERI

Gorsel kisiler, dunyayi goruntulerle algilarlar. Genellikle hizli konusurlar. Sik sik
konudan konuya atlarlar. Konugmalarinda “géziimiin éniinde”, “g6z kamastirici bir
glzellik”, “konuya yakindan bakmak’ gibi goruntu ifade eden mecazlar kullanirlar.
Gorsel kisilerin dusunurken sik sik gozlerinin 6nunden imgeler geger. Yolda yururken
bile hayaller kurduklarindan sik sik saga sola ¢arptiklari gorulur. Yenilik¢i ve yaratici
kisilik 6zellikleri vardir. Bu kisilerin masalari temiz ve her seyi yerli yerinde, duzenli
bicimde yerlestirilmis konumdadir. Grafikerlik, sinema yonetmenligi gibi meslekleri ¢cok
lyi yapabilirler. Duzensiz konusurlar.

Dusunurken bazen gozlerinin onunden parca parca resimler, bazen ise filmler gecer.
Mantiklarindan ¢ok sezgilerine guvenirler. Cevreleri tarafindan sik sik hayalperest ve
dizensiz olmakla suglanirlar. Is yasaminda girisimciler, politika veya her seviyede
liderler bu gruptan ¢ikmaktadir.

Bunlarin akillari hep gelecekteki olasi firsatlar ve problemler Gzerine yogunlagsmaktadir.
Olaylari bir butun olarak gordukleri icin, ana iliskilere ve baglantilara dnem verirler ve bu
yuzden problemlerin nedenlerini ¢cok hizli gorurler ve ¢ok hizli karar alirlar. Oldukca
cesurdurlar.

Zihinlerindeki hayaller, onlari hep bir yone goturur. Bu nedenle arkasinda bir igitsel
yoksa hizli hareket etmekten dolayi hata yapabilirler. Fikir yurutmeyi, bizzat o igi
yapmaya tercih ederler. Gogsun Ust kismindan nefes alip verirler.
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ISITSEL KISILERIN GENEL OZELLIKLERI

isitsel kisiler, diinyayi sozler ve seslerle algilarlar.

Bundan dolayl konugmalari kafalarinin iginde defalarca tekrarlarlar. Konugsmalari ritmik, ahenkli
ve dizenlidir.

Konuyu sirayla, daldan dala atlamadan anlatirlar. Orta hizda konusurlar. Genelde baslari
ortada ve hafif egik konumda durular. Konustuklarini kendileri duymalidir. Gogsun orta
kismindan nefes alirlar. Kendi iclerin yuksek sesle ve uzun sure konustuklarindan genellikle
ceneleri dusuktdr.

Sik sik konusma yaptiklarindan, yanlarindayken bile onlara seslenseniz sizi duymayabilirler.
iclerinden gele sese kulak verirler ve genellikle “kendi kendime dedim ki...” diye baslayan
cumlelerle i¢ konugsmalarinda alinti yaparlar.

|s yasaminda ve yonetimde iyi yoneticiler, bu gruptan ¢cikmaktadir. Clinkii kendi i¢ diyaloglari
onlari surekli olarak hayata kargi uyarir. Bu nedenle surekli olarak prosedurle dusunurler,
sistemin aksamamasi icin surekli tetiktedirler. Cogunlukla korkaktirlar “Aman hata olmasin” bu
kisilerin felsefesidir. Boylece titiz ve temkinli bir yonetici tipi ¢cikar karsimiza. Fakat bu kisiler,
gelecek vizyonuna sahip olamadiklari igin, sadece kurulu duzenleri iyi yonetirler.

0



DOKUNSAL KiSILERIN GENEL OZELLIKLERI

Dokunsal kisiler, dunyayi duygularla(hislerle) algilarlar. Herhangi bir durumda
daima kendilerinin orada, o kisilerin yaninda oldugunu dusunurler veya o kisilerin icinde
bulunduklari durumda ne hissettiklerini ya da kargilarindakilerin hislerine odaklanirlar.
Cok agir hareket ederler. Agir, derinden gelen, hisli bir tonda konusurlar.
Konusmalarinda “Sorunlarin agirhgir”, islerin yogunlugu”, acilarin derinligi” gibi
mecazlardan bahsederler. Gogsun alt kismindan nefes alirlar. Konusurken kisilere ya
da nesnelere dokunurlar. Cok iyi duygusal cozumlemeler yapabilirler. Sairler,
psikologlar, roman yazarlari genellikle bu kategoridendir. Genellikle rahat giyinmeyi
tercih ederler.

Teknisyenler, zanaatkarlar ve sanatcilar da dokunsal kisiler grubundan cikar.
Gecmisteki sorunlardan ders almak ya da gelecekte olacak degismeler, onlari pek
ilgilendirmez. Vucutlariyla galismayi severler. Nerede ve hangi koltuga oturduklari onlar
icin onemlidir. Daginiktirlar, masa ve ¢gekmeceleri duzensizdir. Giyimlerine pek fazla
O0zen goOstermezler.

Ziya Ustaoglu
Bilingli Farkindalik Akademisi




STRATEJIK IKNANIN GizLI GUCU

Gorsel Kisileri ikna etmenin Yolu
Sonugta olusacak resmi zihinlerinde olusturmamiz ve onlara gostermemiz gerekir.

isitsel kisileri ikna etmenin yolu
Onlara o isin sonunda yapilacak konugsmalardan bahsetmek gerekir. O is oldugunda ne
duyacaklar, kendi kendilerine ne sdyleyecekler

Dokunsal kisileri ikna etmenin yolu
O isin sonunda ortaya ¢ikacak durumlari tartmasi ve gelecekteki tabloyu hissetmesini isteriz.

Kisilerin sozlu ve davranigsal ipuc¢larini degerlendirmek suretiyle kisinin hangi temsil
sistemine sahip oldugunu 6grenip ona uygun bir iletisim modeli gelistirdigimizde stratejik ikna
gucune sahip oluruz.

-
Ziya Ustaoglu
Bilingli Farkindalik Akademisi




ILETISIM BECERISI

Vermek istedigimiz sozel mesajlarla, beden dilimizi ve ses tonumuzu uyumliu
olarak kullanarak agik ve 0z «ben» diliyle konusabilme, etkin dinleyebilme, bireyin
karsisindaki kisilerle etkin ve etkili iligkiler kurabilmesini saglayan, bireyin toplum
icinde yasamini kolaylastiran saygi ve empati temelli davraniglar butunudur.

ETKILI DINLEME

Karsimizdaki kisiyi gercekten dinliyor muyuz?

Konusulan konu ilgi alanimiza girmediginde, surekli tekrara dustugunde yada
dnemsemedigimizde iletisime kendimizi kapatir PASIF DINLEME moduna geceriz.
Bazen de, anlamaya calismak yerine sadece cevap vermek, baskin olmak,
egomuzu tatmin etmek adina bir dinleme gerceklestiririz.

ETKIN DINLEME modelinde, kisiyle empati kurarak, géziimizle, kulagimizla ve en
onemlisi kalbimizle dinlemeye baslariz.

lletisim sirasinda an’ da olmak, cep telefonu vs ilgilenmemek karsimizdaki insana
bir sayqi ifadesidir, degerli hissettirir ve iletisimi etkili hale getirir.

ﬁ
Ziya Ustaoglu
Bilin¢li Farkindalik Akademisi



ETKIN ILETiISIMIN KILIT FAKTORLERI

Uyum, karsidaki kisinin dunya modelinde onunla bulusabilmektir.

Uyum saglamak, baskalarini tanimak ve onlarin dunyalarina girmekle olur.

Bunun anlami onlarla ayni fikirde olmak degildir. Empati gelistirmekle mumkundur.
Uyum saglamanin ilk kogulu, karsidaki kisiyi kabul etmek ve ona hak ettigi ilgiyi
gOstermektir. ligi gérmek, manevi diizeylerde, kimlik boyutunda kabul gdérme olarak
algilanir. Ve kisinin kendini yakin hissetmesini saglar.

Ikinci kosulu ise, beden dilini karsidaki kisiye uydurmaktir.
Ayaktaysa — ayaga kalkarak, oturuyorsa — oturarak
Kisisel alan kullanimlarina dikkat edilir.

G0z temasi kurma suresi karsidakine gore ayarlanir.

Uyum beden dili, ses ve sozcuklerle saglanabilir. —_—— <

. 7038

lletisim %55 Beden Dili, %38 Ses Tonu ve %7 ] Ces Tonu A 4 \

Kelimelerden olusur. G /olj \'
1 yAd)) ev.

Kullanilan kelimelerle beden dili ¢elistiginde, dikkat her
ne kadar kelimeler uzerinde yogunlastiriimaya calisilsa da %.55
bilingsiz zihin gbnderilen sozsuz mesajlan dikkate Beden Dili /

almaktadir.
\'/




ETKIN ILETISIMIN KILIT FAKTORLERI

Uyumlanmada amag taklit etmek degil, onunla ayni ritmi yakalamaktir. (Birlikte dans eder
ya da sarki soyle gibi)

Ayrica giyim ve disg gorunuste beden dilinin bir pargasidir. Bunlar da kisi hakkinda dis
dunyaya ¢esitli mesajlar gonderirler.

Uyum saglamak karsidaki kisiye “Sana benziyorum, bana giivenebilirsin” mesaji verir.
AYNALAMA : Bedende uyum saglama

CAPRAZ AYNALAMA : Kisinin konusma temposuna uygun olarak ayakla tempo tutmak
gibi.

TAM TERSI : Uyumu bozmak — iletisimi koparmak istedigimizde uyumsuzluk olustururuz,
ornegin baska tarafa bakmak gibi.

SES’ LE UYUM SAGLAMA :Ses tonu, konusma hizi ayni tempoda baslayip sonra
istedigimiz tempoya getirebiliriz.

SOZCUKLER : Kisinin kullandigi kelime ya da deyimler kullanilir. Karsi tarafga dinlenildigi
ve saygl gosterildigi hissi yaratir.

Zihin ve bedenin uyum icinde olmasina — Ii¢c Uyum, BUtiinlik ya da Tutarlilik diyoruz.
YONLENDIRME : iletisim sorumlulugunu alan kisi, 6ncelikle tutarli bir iletisim modelini
karsi tarafa yansitip, daha sonra uyum surecini gerceklestirdiginde, kisinin ikna agsamasina
gelip gelmedigini ona hissettirmeden test ettikten sonra ( beden dili ya da konusma hiziyla
olabilir), yonlendirme asamasina gecer ve asil vermek istedigi mesaji bu asamada verir.
Muamkunse kargimizdaki asil ikna etmemiz gereken kiginin gobegi ile kendi gobegimizi
karsi kargiya getirip hayali bir bag olusturdugumuzda ikna giicumuiz daha da artar.

Ayni tempoda nefes alip vermeye basladigimizda ikna edemeyecegimiz kisi yoktur.



SOSYAL YASAMDA DAVRANIS KURALLARI GORGU VE NEZAKET

Nezaket: Kisinin aldigi terbiye sonucu geleneklere uygun, hosgorull, saygili, barisgi ve
durust bir davranisin ifadesidir. Kisiden kisiye degisiklik gosteren niteliklerin topluma karsi
tezahur sekli olan nezaket, kiginin kalbinde olusan dogal bir olgudur.

Zarafet: Hosluk, guzellik, incelik, sosyal yasamda kigilerin tutumlarinin soz, yazi ve
davranis olarak gevresinde yarattigi hos bir etki.

GOrgu: Bir toplum iginde var olan ve uyulmasi gereken saygi ve incelik davraniglari,
terbiye.

Sosyal davranig kurallar: Bir toplumda ya da toplulukta, davraniglari denetlemeye yonelik
olan kurallarin butunu, davranis bilgisi, adab-1 muaseret.

Sosyal yasam:
Bireylerin birbirleriyle birlikte yasadigi, bazi seyleri paylastigi, iletisim ve etkilesim iginde

oldugu iligkilerin ¢cok yogun ve etkilesimli bir bicimde surduruldugu bu alana sosyal yagsam
ya da sosyal ortam denmektedir.



SOSYAL YASAMDA DAVRANIS KURALLARI GORGU VE NEZAKET

Her insan Ozel, sosyal, kurumsal ve kamusal (resmi) U¢ alanda yasamaktadir.

Insanlar, dzel alanda ailesinin kurallarina, sosyal alanda toplumsal kurallara, (orf ve adetler)
kamusal ve kurumsal alanda da orgutiin normlarina ve kurallarina uymak ve uygun hareket
etmek durumundadir. Clnku bireyin davraniglarina evde annesi, babasi ya da esi ve
cocuklari; evden disari ¢iktiginda basta komsulari ve tanidiklari; is yerinde amirleri ya da
patronu karigirlar. Bu nedenle 0zel, sosyal ve kurumsal alanda yasayan her insanin, iginde
yasadigi 6zel, sosyal ve kurumsal normlara ve kurallara uymasi ve uygun olmasi (uygun
konusmasi, giyinmesi gibi) gereklidir.

Sosyal yasamda toplumsal normlara uymayan kisi toplum tarafindan ayiplanir ve diglanir,
kamusal ya da kurumsal yasamda orgutsel norm ve kurallara uymayan kisi de amirleri
tarafindan uyarilir ya da cezalandirilir. Bu nedenle, her insan 0zel, sosyal ve kurumsal alanda
saygin bir sahsiyet olarak yasamak; huzurlu, mutlu ve basarili olmak icin oncelikle ¢evresine,
sonradan da icinde yasadigi topluma ve calistigi kuruma uymak ve uygun olmak zorundadir.
Sosyal davranis kurallari toplumun tarihi ve kulttrel degerlerinden etkilenerek olusmus, hem
ulusal hem de evrensel bir yapiya sahiptir. Sosyal davranis kurallari, Glkeden Ulkeye,
toplumdan topluma, yoreden yoreye ve kurumdan kuruma farklilik gosterir. Ancak
unutulmamalidir ki birgok durumda evrensel karakter gecerli ve onceliklidir.



SONUC OLARAK ILETISIM BIR ALISVERIS EYLEMI iSE

Her birimiz ticarette, ya da 6zel hayatimizda aslinda bir seyler pazarhyoruz. Kendi fikrimizi,
projemizi, dusuncelerimizi karsi tarafa kabul ettirmek i¢in kendimize gore pazarlama
modelleri gelistiriyoruz.

Bizim aslinda sattigimiz, ya da satmaya calistigimiz sey DUYGU dur.

Kisinin harekete gegcmesini saglayan, satin alma kararini verdiren parametre duygudur.
Kendimiz sattigimiz drtine ya da fikre karsi tam inangli oldugumuzda ve bunu karsi tarafa
hissettirebildigimizde kargimizdaki kisiyi harekete gegiririz.

TUm danyanin etrafinda dondugu soru? “Bu isten benim ¢ikarim ne olacak?”
Maddi ya da manevi bir kazanim, yarar hissetmediginde Kisiler harekete gegcmez.
Oncelikle size, fikrinize, Urliniintize giivenmelidirler. Given duygusunu iclerinde
hissettikten sonra, kazanimlarini gosterdigimizde ortak payda da bulusuruz.

«Insanlar onlara ne séylediginizi unutabilirler. insanlar onlara ne yaptiginizi da
unutabilirler ama insanlar, onlara kendilerini nasil hissettirdiginizi asla unutmazlar...»
Maya Angelou



OFKE KONTROLU

« Ofke yonetimi, kizginhgin ve 6fkenin yol actigi duygusal ve bedensel
tepkileri azaltabilmek ve ofkeyi saglikli bir bicimde denetim altina almak ve
kendimizi ifade etmektir.

« Ofke, bilingcalti yapimizla paralel otomatik olusan bir duygu durumudur.

« Ofke evrensel bir duygudur, planli degil, spontane gelisir

»  Ofke uygun bir bigimde ifade edildiginde son derece saglikl bir duygudur.

Ancak tersi durumlarda yikici etkilere yol agabilir.

« Ofke kisiler arasi iliskilerde problem yasanan birgok durumda 6nemli bir ®
etkendir ve bireylerin is ve aile yasantilarina iligkin ciddi sorunlarin ortaya P
cikmasina neden olur. ®

» Ofkeyi kontrol etme ile ilgili sorunlari olan bireyler siklikla diger duygularini
da uygun bir sekilde ortaya koyma guclugu cekerler ve bu kisilerde
gerginlik, stres gibi ruh saghgini tehdit eden kronik problemler ortaya
cikabilir.

« Uygun yollarla ifade bulamayan ofke saldirganlik ve dismanlik duygulari
kisilerde ciddi saglik problemleri ortaya cikarabilir Ozellikle immun sistem,

kalp damar hastaliklari, mide bagirsak sistemi hastaliklari riskleri artar. i'v’
.
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OFKE NEDIR? NE DEGILDIR?

Kisiyi elestiriye ve saldiriya acik hale getirebilir

Ofkenin ifadesi kisiden kisiye farklilik gosterir.

Her bireyin ofkelendigi durumlar farklidir. Birinin 6fkelendigine bir diger insan
gultp gecedhilir.

Hatta insan bir gin bir konuya 6fkelenebilirken bir baska gun 6fkelenmeyebilir.

Kontrolden ¢iktiginda, insandaki muhakeme ve mantikli dusunme yetisini
ortadan kaldirir.

Tum insanlarin yasadigi ¢ok normal bir duygudur.

Ofkenin derecesi, genellikle ilgili olan konu ya da seye yiiklenen anlam 6nem
derecesi ile paralellik gosterir

Ofke bir problem ¢6zme araci degildir.

Ofke bir 6¢ alma, intikam yolu, baskalarini suglama bicimi degildir.

Ofke siddet kullanmak veya sug islemek icin makul bir neden degildir.
Ofke baskalarini kontrol etme yolu, bir hakli olma yolu DEGILDIR!
Baskalarinin bizi manipule etmesine izin vermiyoruz

Izin verdigim anda duygularimizi karsimizdaki insan yoénetmeye baglar

{!;,




HAKSIZ OLMAYAN OFKELI KISIYLE BASETMENIN SIRRI

Sayglyla yaklasim kalibi. (saygi kisinin egosunu oksar)

“‘Dusunceli Davranis” modeli sergilemek.

Sorunun kaynaklandigi 3. Kisiyi gindeme getirmemek.
“‘Dedikodu yapmamak”. “imaji” ortaya koymak.

Imaj her zaman bize “Cekim “ ve “ kaybetme” glicli olarak
ortaya gikar.

Kisiler kendi imajlari hakkinda hi¢c dusunmusgler midir acaba?
Isler kontrolden ¢iktiginda “ BU DAVRANISA HAYRANIM”
olumsuz bir davranisi takdir etmeye basliyoruz.

Ve bu ofkeli kiginin size duygusal anlamda yatirrm yapmasini
saglayin.

Sen benim yerimde olsaydin ne yapardin?

Sen benim yerimde olsaydin ne disunurdin?

Sen benim yerimde olsaydin ne hissederdin?

“INSANLAR YATIRIM YAPTIKLARI SEYLERI KORUR”
ONA ZARAR GELMESINi ONLER...

-
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RAIN

Stresli, kaygili ve ofkeli oldugumuzda stresimizi yatistirmak, duygularimizla basa
cikabilmek ve i¢c dunyamizi donusturebilmek icin RAIN uygulamasini yapiyoruz.
Stresimizi yagmurla yikiyoruz.

Recognise : Guglu bir duygunun var oldugunu fark edin.

Genelde kolayca duygunuza kapilip gider otomatik olarak ona kapilip gidersiniz. Duygular
sizinle o kadar butunlesmis bir parcanizdir ki duygunuza gereken dikkati vermezsiniz.
Accept :Gucld duygular s6z konusu oldugunda bazen dogal reaksiyon, duygu yokmus
gibi davranmaktir. Bu adimda su an anda 6tke yasadiginizi kabul edersiniz. Kendi
kendinize “Su anda guclu bir duygu hissediyorum?” bile diyebilirsiniz. Pasif davranmiyor,
duygunuza teslim olmuyorsunuz. Su anda burada olan seyi kabul etmezseniz, duygularla
basa ¢cilkamazsiniz.

Investigate : Duygu ve bedensel duyumlarinizi aragtirin

Uglincli adimda zihninizde, bedeninizde ve kalbinizde olan biteni analiz etmeye calismaz
sadece gozlersiniz. Kafanizdan hangi dusunceler geciyor? Hangi duygularin
farkindasiniz? Bedeninizin hangi bolgesi gergin veya yaniyor, sicak ya da gevsemis?
Bedeniniz bir butun olarak size nasil geliyor? Duygunun merkezi tam olarak nerede
bulunuyor? Sadece duyumlari gozleyin.

Nonidentification : Gegen duyguyla 6zdeglesmeyin.

Duygu (emotion) hareket s6zcugunu (motion) icerir. Duygular her zaman hareketli, akici
ve degiskendir. Hi¢ bir duygu sonsuza dek sabit kalmaz. Bu son adim kendinizi
uzaklastirmak ve sizinle duygu arasinda bir mesafe yaratmaktir.

Gokyuzundeki bulutlar nasil akip gidiyorsa duygulariniz da akip gider ama siz hep
oradasinizdir. Farkindaliginiz gokyuzu gibi 6zgurdur.

Stresinizi nefesinizle disari verin!
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BILINCLI FARKINDALIKLA OFKE KONTROLU

DURUMLUK OFKE

Bireyin belirli olaylarla karsilasmasi halinde ortaya cikar ve uyaricilar ortadan kalkinca
hissedilen ofke gecer. Durumluk ofke, zaman, mekan ve olay iginde degisim gosterebilmekte
ve ¢evredeki uyaricilara bagli olarak degisebilmektedir.

SUREKLIi OFKE

Durumluk ofkenin surekli yasanmasidir. Bireylerde ofkelenmeye egilimli olma durumunu ifade
eder.

Bireyler ofkesini kabul etmekte zorlanir ya da ofkeli olma halini kendisiyle 6zdeglestirmis, kimlik
boyutuna tasimistir. Bu ofke tipi patolojik boyuttadir, yardim alinmalidir.

BILINCLI FARKINDALIKLA OFKEMI NASIL YONETIRIM?

Oncelikle 6fkeye ve 6fkeli yapiya sebep olan bilingalti yapimizin, yasam deneyimlerimizin,
icinde bulundugumuz sartlarin ve bu sartlara yukledigimiz anlamin farkinda olmaliyiz

Ayni dusunce sekli ve davranis kaliplariyla farkli sonucglar alamayacagimizin farkinda olarak,
mevcut durumu kabul ederek, sonu¢ odakli yeni distince sistemi ve davranis kaliplariyla
butinlegmeliyiz.

OFKE DUYGUSUNDAN ARINMA UYGULAMASI !
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