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Kitap Hakkinda Diigiinceler

Baltag, herzamanki renkli ve net islubuyla daha dogru karar vermek
isteyenlere 6nemli bir kilavuz sunuyor. Bu konulara nem verenlerin
okunmasi gerekenler listesinde bulunmasi gereken bir eser.

AGAH UGUR, Borusan Holding yénetim kurulu murahhas iiyesi ve CEQ’su

Finansal piyasalarda yatinmcilann ve profesyonellerin siklikla dis-
tukleri kérlik, aslinda kendini tanimaya y6nelimle azaltilabilir. Bu ki-
tap, kendimize fark etmeden kurdugumuz tuzaklar ile egemen kul-
tardn dikte ettigi iyimserligin ve temelsiz hayalciligin saptirici etkile-
rine kargi bir rehber olmaya adaydir.

ALP TEKINCE, Ekinciler Yatnm Menkul Degerler A.S., Genel Miidiir

Bu kitap, bizleri eski bir diinyaya yeni bir kapidan gegirerek soku-
yor; karar verme surecimiziniginde duygularimizin, farkina varmak-
sizin, ne denli dnemli rol aldigini gésteriyor. “Daha dog@ru” kararlar
alabilmemiz igin yeni bir olanak ve metot sunuyor.

Dr. ERDAL KARAMERCAN, Eczacibagi Holding CEQ’su

Cok uzun yillar, “Akill oldugu sdylenen insanlar nigin hep duygusal
karar verirler?” sorusunun yanitini aradim, bulamadim. Bu ylizden
sosyal psikoloji ve sosyoloji doktoralarina bagladim. Yillardir aradi-
§im soruya yanit veren bu kitapla kegke gok dnceden karsilagsay-
dim. Tam bir “gergeklik” kitabi.

HULKi CEViZOGLU, gazeteci, yazar ve televizyon programcisi

“Ekonomik psikoloji” anlayigi iginde belirsizlikleri en aza indirmek
ve beklentileri dogru yonetmek igin, temel stratejiyi bu kitapta bu-
labilirsiniz.

ISIN GELEBI, ekonomiden sorumlu eski devlet bakani



Prof. Dr. ACAR BALTAS, Turkiye'de genig kitlelere, psikolojinin insan
ihtiyaglan ve ig hayatinin sorunlarn igin bir ¢géziim oldugunu gdésteren
oncilerden biri oldu. Stres ve beden dili kavramlarini Prof. Dr. Zuhal
Baltag’la birlikte Turkiye'ye tanitti. 1989 yilinda yayinlanan Ustiin Bagar
kitabi 6grenmenin néro-bilimsel temelleri ile 6grencilerin ihtiyaglan ara-
sinda kopru kuran ilk gahgma oldu.

Orta6grenimini Istanbul istanbul Erkek Lisesi’nde, yiiksek 6grenimi-
ni Istanbulistanbul Universitesi Edebiyat Fakiiltesi Psikoloji Bélimi’nde
tamamlayan Acar Baltas, doktorasini Cerrahpasa Tip Fakultesi’nde N6-
roloji Anabilim Dali’'nda yuksek beyin fonksiyonlan konusunda yapti,
klinik néro-fizyoloji alaninda Tip Bilimleri Doktoru tGnvanini unvanini
aldi ve 1986 yilinda Uygulamal Psikoloji Dogenti, 1996 yilinda Profe-
sor oldu. 1977-1997 yillan arasinda Cerrahpasa Tip Fakultesi Anabilim
Dali’'nda galisti. Yurtiginde ve diginda yayinlanmis 100’dan fazla bilimsel
caligmasi bulunan Baltag, 1983 yilindan bu yana, iletigsim ve tibbi psiko-
loji alanindaki bilgilerini is hayatinin ihtiyaglan ile bagdagtirarak semi-
nerler verdi, uygulamalar yapti. Bu seminer ve uygulamalerinda lider-
ligin kaltur ve cinsiyetle iligkisine (Turk kultiriinde yénetmek ve kadin
liderli@i), duygularin kararlar Gizerindeki etkisine ve zihniyet degisikligi-
ne odaklandi. Acar Baltag, yasal yollarla toplam 600.000 adet satisi ya-
piimig; bazilannin 40. baskiy1 agtigi Stres ve Bagagikma Yollari, Bedenin
Dili, Ekip Gahgmasi ve Liderlik, Ustin Bagar, Hayalini Yorganina Gére
Uzat, insana ve ise Deder Katan Yeni IK, Tirk Kiiltiirinde Yénetmek,
Akilsiz Duygularin Cezasini Kararlar Geker ve Baltag Grubu Y6netim El
Kitaplar’'nin yazandr.

Baltag, Turk kultirinin deger sisteminden g¢ikan dénusum prog-
ramlar ve ekip galigmasi konusunda birgok kurulugun uluslararasi ba-
sanlannin hazirlayicisi oldu. Turk A Milli Futbol Takimi'nin ve Galatasa-
ray Futbol Takimi’'nin psikolojik danigmanhgini yapti, bu gérevi Turk A
Milli Futbol Takimr’yla stirdurdu. Tarkiye Futbol Federasyonu bunyesin-
de antrendrlere yonelik, “geng sporcularda karakter geligimi” ve “psiko-
lojik performans danigmanh@i” programlarini yonetti. Ayrica, 2009-2016
yillan arasinda Harp Akademileri'nde kurmay subay adaylarina ve her
rutbede terfi eden generallere kigilik ve liderlik egitimleri verdi.

Acar Baltag, Prof. Dr. Zuhal Baltag’la kurucusu olduklari, ig hayatin-
da gézlenebilir zihniyet degisikligi ve 6lgllebilir is sonuglan igin kurum
ve galigan etkinligini hedefleyen Baltag Grubu’nu yénetmektedir.

Prof. Dr. Zuhal Baltas ile evli ve iki gocuk babasidir.
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Bu kitabi bana emegi gegen, potansiyelimi hayata
yansitmamda araci olan, beni cesaretlendiren,
aydinlatan ve hayatimda 6zel yeri olan hocalarima
ithaf ediyorum:

Esitligi ve adaleti 6greten ilkokul 6gretmenim
Fehime Oktar,

Kaliplan ve dogmalar sorgulayan ve sorgulatan aile
biydgdm Ibrahim Yiicel,

Yazmayi ve ddstinmeyi sevdiren edebiyat 6gretmenim
Iffet Ercem,

Dogalligin erdem oldugunu yasayan ve yasatan ylizme
antrenérim Gerhard Fisch,

Onyargilanmi sorgulamami sadlayan Almanca
6gretmenim Rudolph Maier,

Engin digdnce dinyasinin zerrelerini anlayabildigimiz
lise psikoloji ve felsefe 6gretmenim
Dog. Dr. Nurettin Topgu,

Algakgondilliliigiyle 6rnek olan Prof. Dr. Selmin Evrim,

Farkl digtinmeyi ve gériinenin arkasina gegmeyi
6greten hocam, mentorum Prof. Dr. Nedim Zenbilci.

Bu insanlara rastlamasam bugtinki ben olamazdim.
Onlara gikardigim zorluklara ragmen, bana kendimi
degerli hissettirdiler. Bugdin, biri hari¢ higbirine,
kendilerine neler borglu oldugumu anlatmam mdmkdn
degil. Onlarla yolum kesistigi i¢in derin bir minnet
duyuyor, borcumu bu sekilde dile getiriyor ve

kendimi talihli saylyorum.



Tesekkur

Bir kitabin ortaya gikmasi sadece yazarin gosterdigi ¢aba ve
6zveriyle gerceklesmiyor. Bu kitabin elinizdeki sekliyle size
ulagmasinda birgok kisinin emegi var.

Arka kapakta ve birinci sayfada géruslerine yer verdigim
degerli kisiler zaman ayirdi, kitabi degerlendirdi ve yorumla-
riyla bana cesaret verdi. Alp Tekince, Menkul Kiymetler Bor-
sasi’ndaki deg@isimleri yorumladi ve anlamli duruma getirdi.

Akademik yardimcim Handan Odaman Usakligil ise kitabin
bilimsel bir boyut tagimasi ve dilin daha kolay anlasilabilmesi
icin gereken katkilar blyk bir dikkat ve 6zenle yapti. Béylece
dileyen okuyucunun kolayca kaynaklara ulasip, ilgisini geken
konularda derinlesmesini mimkin kildi.

Omer Erduran, Erduran Ailesi’'nden aldi§i ayrintilara ézen,
kusursuzluk anlayisi ve dikkatle ilk misveddeyi okudu ve éne-
rilerde bulundu. Necla Feroglu, Remzi Kitabevi editériine mi-
kemmel uyan esi ender gbrulecek hassas terazisiyle her cum-
leyi tartti ve sorguladi.

Bu kigilere duygulanmi bir tesekkurle ifade etmek, onlara
duydugum borgluluk duygusunu anlatmak agisindan ¢ok si-
nirl olsa da, benim igin en zevkli gérevdir. Kitap yazan herke-
sin benim kadar gsansl olmasini dilerim.
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Sunus

Bu kitap, insanlarin diginurken yaptiklan sistematik hatalarla ilgili-
dir. Yirmi yil siireyle Diinya Satrang Sampiyonu olan ve bu alandaki
otoritelerin buylk ¢ogunlugu tarafindan, “tim zamanlarin en iyi sat-
rang oyuncusu” kabul edilen Garry Kasparov'u, 2010 yiinda New
York'ta World Business Forum toplantisinda dinleme firsati bulmus-
tum. Kasparov’'un konugmasinda aldigim asagidaki not, bu kitabi
yazma konusunda bana ilk ilham verdi:

“Verdigimiz kararlarin temelinde sezgilerimizin blyk bir rolG var-
dir. Her insanin karar sireci parmak izi kadar ézeldir. Bu yuzden da-
ha iyi karar vermek 6gretilemez, kisi ancak bunu kendi kendine 6g-
renebilir. Bunun igin de kisinin kendi karar slrecinin bilincine varma-
si ve bilingli uygulamalar yapmasi gerekir. Boylece sezgisel (biling-
siz) performansini artirabilir. GUnku biz yetigkinlerin kararlarini etkile-
yen, dnceden bigimlenmis, iyi ve kéta kaliplan vardir. Kétuleri dazelt-
mek ve iyileri de gelistirmek igin, kisi kendisiyle ilgili farkindalikta so-
rumluluk ve aktif rol almalidir.”

Baz insanlar dagtnurken hata yaparlar ve bunun sonucunda ha-
tal kararlar verirler. Ancak butun insanlar digunuirken sistematik ola-
rak hata yaparlar. Bu nedenle insanlarin éngérulebilir sekilde akildisi
davrandigini sdyleyebiliriz. Bunun nedeni beynimizin yapisi ve duy-
gularin her karara mutlaka dahil olmasidir. Oysa genel olarak toplum-
da, 6zellikle de is hayatinda duygularin kararlar etkiiememesi gerek-
tigi konusunda temel bir kabul vardir. Ancak bu imkansizdir. Oyle ki,
beyninde duyguyla ilgili bélgeleri hasar gérmus insanlar, menliden
yemek veya giysi dolaplarindan kiyafet segmek gibi en siradan konu-
larda dahi karar veremezler.

“Ekonomik psikoloji” ya da “davranigsal psikoloji” adi verilen yeni
bir disiplin, insanlarnn bir konuda karar verirken gésterdikleri sapma-
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larin sistematigini inceler, mantikla uyusmayan davraniglar, bilimsel
yoéntemler ve matematigi arag olarak kullanarak, “modellemeye” ca-
hsir ve insanlarin yaptiklan sistematik hatalan ortaya koyar. Bu ¢alis-
malarin kaynaginda beyinle ilgili aragtirmalar yer alir.

Bu kitapta finansal kararlarimizi verirken igine distigumuiz ya-
nilgilann yani sira, yaptgimiz sistematik hatalar sonucu yasadigi-
miz hayal kirikliklarn, kendimize olan glvenimizin sonuglarn, dogru-
luk ve duristlik sininni zorladigimiz durumlar ve parayla olan iligkile-
rimiz konu ediliyor. Akilsiz Duygularin Cezasini Kararlar Geker kitabi-
ni yazmaktaki amacim, kararlarimizin duygular tarafindan yénlendi-
riimesine neden olan zihinsel siregleri tanitmak, gundelik hayatimiz-
da verdigimiz siradan ve énemli kararlarin duygularmiz tarafindan
yonlendirildigi konusunda 6érnekler ve aragtirma bulgular sunmaktir.
Béylece okuyuculara buyuk usta Kasparov’un uyarnsini hayata gegir-
meleri, hem gevremizdeki insanlarin, hem de kendimizin éngérulebi-
lir sekilde akildisi oldugunu ve sistematik hatalar yaptigini anlamak
igin bir firsat dogacagina inaniyorum. Kimbilir, belki de béylece bu
hatalan azaltmak mumkun olabilecektir.

Tarabya, 2015
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Karar Vermenin Noro Anatomisi

ristoteles insanin “akilli hayvan” oldugunu soéylemistir. W.

Shakespeare, Hamlet'te insanin, “akildan yana soylu, sonsuz
yeteneklerle donatiimig” oldugunu yazmigtir. Klasik ekonomistler, S.
Mill ve A. Smith, insanlarin kararlarini, kendilerine dénuk yaran “mak-
simize ederek” vereceklerine inanmistir. Buna karsilik B. Russell,
ingilizlere 6zgii ince mizahiyla, “insanin akilli bir hayvan oldugu séy-
lenir. Hayatim boyunca bunun kanitlarini aradim ancak bulamadim,”
demisgtir.

insanlarin tehlike, tehdit, risk, kriz, haz, menfaat gibi unsurlarin
s6z konusu oldugu kritik anlarda aldiklar kararlara bakilacak olursa,
B. Russell''n sézlerinde gergeklik payi oldugunu kabul etmek gere-
kir. Bu durumda, hayvanlar arasinda en gelismisi olan insanin beyni-
nin, neden akilci kararlar veremedigi sorusu ortaya gikar."”

Evreni olusturan madde, eneriji, zaman ve uzayin yaklasik 13,5 mil-
yar yil 6nce, diinya Gizerinde organizma olarak adlandirilan yapilarin
ise yaklagik 3,8 milyar yil 6nce olustugu kabul edilir. Bugunku insana
benzeyen canlilar ise yaklagik 2,5 milyar yil 6nce ortaya ¢ikmistir.®
Beynin olusmasi da uzun bir zaman almgtir. ik sinir sistemi-
ni olusturan aglar 500 milyon yili agkin zaman 6nce yapilanmig®
ve bu ilk kiimeler basit refleksler verilmesini saglamistir.

Sekil 1’de goéraldiga gibi,® insan beyni evrim boyunca siray-
la geligmis G¢ bélumden olugur: Alt beyin, orta beyin ve st beyin.
Omuriligin Gst bélimina de igeren alt beyin, solunum ve kalp atigi gi-
bi bedenin hayati fonksiyonlarnini kontrol eder. Orta beyin, beyin sa-
pinin Gst béliumunu igerir. Bazi reflekslerimizi, gz hareketlerimizi ve
istemli hareketlerimizi yonetir. Ust beyin, beynin en biyilk ve gelis-
mis yapisidir.
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SEKIL 1
Beynin evrimsel geligimi

/

Orta beyin Ust beyin

Sekil 2'de gérilen limbik sistem,® (st ve orta beyinde yer alan
ara bir yapidir ve iggudulerimiz, duygulanmiz, durtilerimizle ilgilidir.
Yiyecek, igecek, sosyal statl, cinsellik, para gibi insana haz veren
seyleri tanima ve onlan yénetme konusunda énemli bir rol oynar.
Tehlike, tehdit ve haz konusunda réle (aktarma) istasyonu gérevi gé-
rar. Bu bélgede yapilan de@erlendirme sonucu olusan tepki mesaj,
milyarlarca sinir baglantisi araciligiyla aktarilir. Limbik sistemin Gstun-

SEKIL 2
Limbik sistem ve bilegenleri

Singulat girinti
Singulat kivrim s &

Parahipokampal
kivrim

Korpus Kallozum

Hipokampus
ve amigdala
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de yer alan alin lobu (prefrontal lob) ise insana 6zgu olan ve bilingli
olarak yapilan okuma, yazma, hesap yapma, sembolizasyon, akil yi-
ritme gibi islevleri yonetir.©

ilk homo sapiensler 200 bin yil énce gérilmistir.? Dil, soyutla-
ma, bilingli disinme ve nihayetinde kdltirin ortaya gikisi ise elli bin
yillik bir streyi gegmez. Tarih kitaplarinda okudugumuz cilali tag dev-
ri buguinden yaklagik 7000, maden devri ise 5000 yil éncesine daya-
nir. Bu durumda, beynin evriminde bilingli diisiincenin oldukga ge¢
¢lkmis oldugu soéylenebilir.®

iki Beyin
Davranigsal ekonomi uzmani G. Loewenstein, “Beynin buyuk bé-
[Gm{ bilingli disinmekten ¢ok, otomatik slreglerin etkisi altinda-
dir. Bu nedenle beyindeki islemlerin blyik ¢odunlugu dusinerek
degil, duygularin etkisi altinda gergeklesir,” demistir. Bu saptama-
dan yuz yl énce de Amerikall gazeteci ve yazar A. Bierce da bey-
ni, “Dasindigimuiza sandi@imiz organdir,” ifadesiyle tanimlamistir.
insan beyni verdigi tepkileri ve aldigi kararlar iki ayn bélgede is-
lemden gegirir. Bunlardan birincisi, beynin gelisim agisindan daha
eski yapilan olan alt ve orta beynin etkili oldugu “hisseden beyin”, di-
geri ise Ust beynin etkili oldugu “disinen beyin”dir. Beynin tabanin-
da yer alan hisseden beyin, hizli, gii¢li ancak tepkisel ve dolayisiyla
“disuncesiz”dir. Buna karsilik daha ustte yer alan dusunen beyin ya-
vag, zayif ancak irdeleyici ve dolayisiyla “duslnceli”dir.

Hisseden beyin, evrim sireci iginde, otomatik olarak, hayati ko-
laylagtiran “sey”lere yénelmek ve zararl gérinenlerden kaginmak
uzere yapilanmigtir. Tehlike, tehdit, risk, kaygi, 6dul, haz, refah gi-
bi temel uyaranlar karsisinda bilingli olarak verdigimizi zannettigimiz
kararlar, aslinda hizl ve gugli olan hisseden beyinden ¢ikar ve daha
sonra kuvvetli gerekgelerle desteklenmek uzere irdeleyen ve digui-
nen beyin bélgesine havale edilir.

insanlanin duygulannin sag beyinde, mantikh digiinme siregleri-
nin de sol beyinde oldugu yénundeki yaygin géris sadece sinirh 6l-
gude gegerlidir. Clnkl insanin sahip oldugu iki tir digiince sireci,
beynin sadi ve solu tarafindan yonetilmekten ¢ok, alttaki ve Ustteki
yapilar tarafindan yuratalar.
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Hisseden (Refleksif) Beyin (Sistem 1)

“Hissetme” adini verdigimiz ve duygusal tepkileri temel alan refleksif
diglince sireci esas olarak beyin kabugunun (serebral korteks) di-
sinda gergeklesir. Beyin kabugu duygusal sistem iginde kritik bir isle-
ve sahip olmakla beraber, duygularla ilgili birgok sire¢ evrimsel ge-
lisimin daha eski donemlerinde gelismis olan beynin igindeki ¢ekir-
dekler (bazal gangliyonlar) ve limbik sistemde gergeklesir.

Butan memelilerin limbik sistemi vardir ve bu sistemin gérevi, be-
yinde flas 15191 yakmaktir. Béylece, canlinin hayatini sirdirmesi igin
tehlikeden ve riskli uyaranlardan hizla uzaklagmasini, buna karsilik
haz veren ve 6dll vadeden uyaranlara yénelmesini saglar.

Limbik yapi iginde bulunan badem (amigdala), ¢ekirdek ve ta-
lamusa (thalamus) uzanan gérintd, ses ve koku uyaranlari bu bél-
gelerde simsek hiziyla hos (yararl, iyi) veya nahos (zararli, kéta)
olarak degerlendirilir. Bu degerlendirme haz veya korku duygula-
ri olugturarak canlinin zaman kaybetmeden eyleme gegmesini sag-
lar.

Hisseden (refleksif) sistem o kadar hizli galigir ki, bilingli beyni-
mizin devreye girmesi ¢ok kere tepki verildikten sonra gerceklesir.
Yasanan gergek tehlikelerde bu alarm sistemi saniyenin onda biri ka-
dar kisa bir zamanda devreye girer. D. Kahneman, bu sisteme birin-
ci sistem adini vermistir.® UCLA’dan M. Lieberman, “birgok karar ve
yargimizin” bu sistem tarafindan sekillendigini belirtir. insanlar gev-
relerine gok kere baslangigtaki duyumlarina bagli olarak, sezgileriy-
le tepki verirler. Ayrnintii analitik inceleme ancak birinci sistemin bi-
ze sezgi olusturmak igin yeterli bilgi veremedigi durumlarda devre-
ye girer.

Hisseden sistemin igleyiginde, risk ve &dule giden belirli kalip ve
isaretleri tanimak, karsilagilan insanlarin kisilikleriyle ilgili karar ver-
mek gibi farkh sorunlari degerlendiren birgok yapi devreye girer.
Bitin bu igleyigin ortak 6zelligi hizl, otomatik olmasi ve bilingli di-
suince duzeyinin altinda yer almasidir.

Kaliforniya Teknoloji Enstitisi’'nden C. F. Camerer, hisseden
beyni su sekilde tanimlamaktadir: “Hisseden beyin hizl fakat yor-
damsiz kararlar veren bir bekgi képegi gibidir. Hirsiza her zaman sal-
dinr, ancak bazen postaciyi da isirdigi olur.”™
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Hisseden beyin agagidaki gibi durumlarda etkindir:

* Bir objenin digerinden daha uzak oldugunu anlama
* Ani bir sesin kaynagini bulma

* “Ayagini yorganina gére...” cimlesini tamamlama
« “iki kere iki kag eder?” sorusuna cevap verme

+ Ofkeli bir sesi tanima

* Dehset verici bir resim goérdiiginde kaslarini gatma
* Bos bir yolda araba kullanma

* Basit cumleleri anlama

Diigiinen (Reflektif) Beyin (Sistem 2)

insan beyni sezgi ve duygudan daha fazlasini barindirir. Beynin dii-
sunen tarafinin buyik bélimi beynin énunde yer alan alin lobun-
da (prefrontal lob) bulunur. Bu bélge davraniglarin ve kararlarin kisi-
nin uzun vadeli amaglanyla uyumunu denetleyen bir yénetim merke-
zi veya CEO’dur. Bu bélgede, beynin ¢esitli bélimlerinden gelen bil-
giler, gegmis deneyimlerin stuizgecinden gegirilir, anlamli bitlnlere
dénustirulerek organize olur ve gelecegin planlarini da igine alan bir
tepkiye dénustarulir. Dasunen beynin dnemli bir bélgesi de alin lo-
bunun hemen arkasinda yer alan tepe lobudur (parietal lob). Burada
sayisal ve sozel bilgiler iglenir.

Alin lobu hasarlanan insanlar uzun sureli plan yapmakta, akil yu-
rutmekte ve nispeten karmasik yénergeleri izlemekte zorluk geker.
Bu bélgenin timér, inme ya da anne karnindan baglayarak yasana-
bilecek talihsiz bir olay sonucu hasar gérmesi, akil yuritme ve veri-
len bilgilerden yeni sonuglar gikarma becerisini ileri derecede bozar.
Bu durumda yapilan segimler veya alinan kararlar hisseden beyin-
den kaynaklanan sezgisel ve anlik nitelik tagir.

Disiinen beyin duygularin yorumunu yapar. Hisseden beynin
verdigi tepkinin ardindan, diiglinen beyin devreye girer ve analitik
disunce surecini baslatir. Bu sureg kisinin yaptiklarinin bilincinde ol-
dugu ve sorumluluk Ustlendigi bir sirectir. lowa Universitesi'nde ya-
pilan ilging bir aragtirmada hisseden ve disunen beynin kararlar tize-
rindeki etkisi dlgtlmistir. Ogrencilerden biri uzun, biri kisa iki say! di-
zisi ezberlemeleri ve daha sonra yemek i¢in meyve salatasi veya Gi-
kolatall kekten birini segmeleri istenmigtir. Yedi haneli bir say1 ezber-



20 AKILSIZ DUYGULARIN CEZASINI KARARLAR GEKER

leyen 6g@rencilerin yizde 63’u gikolatal keki, iki haneli say ezberle-
yen dgrencilerin ise ylzde 56’si meyve salatasini se¢gmistir. Diigiinen
beyin sagdlik icin meyve salatasinin yararl oldugunu bilir ancak hisse-
den beyin gikolatal kek i¢in sabirsizlanir. Digtinen beyin yedi hane-
li bir saylyr akilda tutmak gibi yogun bir mesguliyet igindeyse, hisse-
den beyin bu firsattan yararlanarak kisiye haz verecek olan segimin
hayata ge¢gmesini saglar.(""

Bilgisayar tasariminda galisan bilimadamlari, insan beyninin di-
suinen bélgesinin galisma sisteminin karar agaci ilkesine benzedigi-
ni ileri sirmuslerdir. Bir satrang oyunu gibi her hareket bir sonraki
admda atilabilecek gok daha fazla segenedi mimkun kilar. Bu, tipki
agag gévdesinden yukar giktikga dallarin giderek siklagmasi ve kar-
masiklagmasina benzer. Bu kadar genis ihtimaller diinyasinda dusu-
nen beyin, gegmis yasantilarindan kaynaklanan éngéruleri de hesa-
ba katarak bir yol bulmaya caligir.

Dlslnen beyin asagidaki gibi durumlarda etkindir:

« illizyonistin hilesini anlamaya galisma

* Kalaballk arasinda tanidigini buima

* Tanidik bir sesin kime ait oldugunu hatirlamaya galisma

* Bir yere yetisecekse hizl yarime

* Sosyal ortama uygun hareket etme

* Arabayi sikisik bir yere park etme

* Vize bagvuru formunu doldurma

* Bilmece ¢6zme

* Almayi digindugu iki araba arasinda karsilastirma yapma

isler Kariginca

Hisseden beynin verdigi tepkinin ardindan disunen beynin devreye
girdigini sdylemistik. Ancak dusunen beyin devredeyken, tehlike ve-
ya haz algisinda olusabilecek bir artig, hisseden beynin yeniden bas-
kin glkmasina neden olur; bir nesneyi, uzun sire tamir etmeyi dene-
yip basarisiz olunca sinirle yere firlatip kirmak gibi. Basta amaglanan,
s6z konusu nesneyi daha iyi duruma getirmektir. Bu dogrultuda, du-
stinen beyin gesitli gdzumler Uretir ve bunlan uygular. Ancak art ar-
da gelen basarisizliklar kiside huzursuzluk ve giderek panik duygu-
su uyanmasina neden olur. Tehlike algisindaki bu artig sonucu, his-
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seden beyin devreye girer ve ¢6zUm olarak, kisiye rahatsizlik veren
nesneyi yok etmeyi seger.

Tehlike veya haz élglsunuin gergekgi ya da tutarh alglanmadigi
durumlarda da, hisseden beyin devreye girip akilci olmayan davra-
niglara neden olabilir. Bu duruma bir érnek, son yillarda dogal ve or-
ganik Urunlere artan ragbetle ilgilidir. Birgok kisi, 6zellikle kadinlar,
GDO'’lu (genetik degisime ugramig) Urlnlerden blylk korku duyar
ve bu nedenle dogal malzemeler kullanmaya veya organik beslen-
meye 6nem verir. Oysa ne ojede, ne rujda, ne de kullanilan parfim-
lerde dogal bir malzemeden s6z etmek mimkunddr.

Zaman zaman yaganan, kug gribi, domuz gribi salginlarinin na-
sil panige neden oldugu ve tiuketim aligkanlklarini ne kadar etkile-
digi hatirlardadir. Buna karsilik, her yil dinyada on binlerce kisi gu-
nesteki ultraviyole iginlannin neden oldugu cilt kanserinden 6lse de,
insanlar gunegte yanmaya veya solaryuma gitmeye devam etmek-
tedir. Tlrkiye’'de her gin trafik kazasinda ortalama on kisinin 6ldu-
gunu biliriz. Bu sayl bayramlarda katlanir. Ancak insanlar kot olay-
larin kendi baslarina degil, baskalarinin basina gelecegini dusundr.
Benzer sekilde, yanaginda ¢ikan sivilce yuzunden doktora giden bi-
rinin gunde bir paketten fazla sigara icmesi de sasirtici gelmeyebi-
lir. Béyle durumlarda, hazdan kaynaklanabilecek tehlikenin kesin ol-
mamasi veya etkisini kisa vadede géstermemesi, akilci siirecin dev-
re disi kalmasina ve haz pesindeki hisseden beynin baskin ¢gikmasi-
na neden olmaktadir.

Sonug

Sevgili okurlar, bu yazida gegen bazi kavramlar fazla teknik buluna-
bilir. Yillar dnce psikoloji egitimimin ardindan tip fakultesi siralarindan
gecerek aldigim “klinik nérofizyoloji” doktora derecesi siirecinde bu
kavramlarin beni de baslangigta zorladigini biliyorum. Ancak insan
davranigina anlam vermenin ve onlara yol géstermenin, kigisel
gelisim uzmanlarinin igi bog laf kalabaliklari ve genel dogrulari-
nin 6tesine gegmekle mimkiin oldugunu gérdim. Béylece, neden
akill insanlarin yanhs oldugu asikar olan kararlar verdiklerini, sagma
davraniglar gosterdiklerini, garip tarikatlara girdiklerini, hayaletlere ve
ruhlara inandiklanni, falcilara para kaptirdiklarini, hayat karsisindaki
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sanslarini ellerinden alan uyusturucu veya alkole baglandiklarini, bir
saat sonra hatirlamayacaklar radyo ve televizyon programlarn igin
uykusuz kaldiklarini anlamak yolunda kendimi geligtirdim. Bu yazinin
okuyucularimizda da bu yénde bir farkindalik kazandirmasini dilerim.
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Duygularimiz ve Kararlarimiz

er gun ¢ok sayida karar veriyoruz. Bunlardan bazilan sabah

kalkinca ne giyece@imiz veya gittigimiz restoranda énimuze
konulan méniden ne segece@imiz gibi siradan ve hayatimizi etki-
lemedigini digindiguimulz kararlar. Bazilari Universite tercih liste-
sini doldururken hangi mesledi segecegimiz veya hayatimizi kimin-
le birlestirecedimiz gibi gelece@imizi uzun vadede etkileyecek daha
o6nemli kararlar. Bunlardan farkl olarak bir futbol oyuncusunun ha-
reket halindeki arkadasini topla bulugsturma ani veya Sullenberger’in
motorlan duran ugag Hudson Nehri’'ne indirmesi érneklerinde oldu-
gu gibi, gok kisa zamanda vermemiz gereken acil kararlar var. Butin
bunlarin disinda aile iginde sorunlann ¢ézilmesinden is toplantila-
rina; bir yatinm, sirket birlesmesi, rakip sirketin satin ainmasindan,
devletlerin savas ilan etmesine kadar, sonuglarn ¢ok sayida insani il-
gilendiren 6nemli kararlar var.

Glouberman ve Zimmerman adl iki bilim insani,™ insanlarin g
tur sorunu ¢6zmek igin karar verdiklerini s6ylemiglerdir: Basit sorun-
lar, zor sorunlar ve karmasik sorunlar. Basit sorunlara érnek pasta
veya kek yapmaktir. Zor sorunlara érnek olarak uzaya uydu génder-
mek veya Ay’a gidip gelmek verilebilir. Karmasik sorunlara en iyi 6r-
nekler gocuk yetistirmek ve iyi bir beraberlik stirdirmektir.

insanlar kararlarinin akilci olduguna inanirlar. Bir is toplantisin-
da, birinin bir kararla ilgili tartistg: kisiye, “Duygulannin etkisi altinda
kalarak konusuyorsun,” demesi kugulticu bir ifade olarak algilanir.
Hele bu bir kadina sdylenirse, cok daha sikici bir durum ortaya gikar.
Bu s6z0 duyan kisi blyik bir ihtimalle batin glcuyle, kararinin duy-
gusal temellere dayanmadigini anlatmaya girigir.

Karar alinmasindan sorumlu olan insan beyni giinimuzde tekno-
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lojinin sundugu modern gérintileme imkanlariyla aynntili olarak in-
celenebilmektedir. Bu incelemenin sonuglar insanin, daha énceleri
kabul edildigi gibi, akilci bir canh olmadigini agikga gdstermektedir.
iiging olan, bilim insanlarinin yiiksek teknolojiyi kullanarak yillar igin-
de vardigi bu sonucun ¢ok az kisiyi hayrete dusurmesidir. Gesitli top-
luluklarla yaptigim galigmalarda yonelttigim, “Duygularimiz kararlari-
mizi az mi, orta derecede mi, yoksa ¢ok mu etkiler?” sorusuna, ¢o-
gunlugun “gok etkiler” segeneginden yana oy kullandigini gértyo-
rum. Bu durumda, sicak bir tartigma sirasinda ortaya koyulan, “Ben
duygularimla karar vermedim,” gérisu, baski altinda kullanilan bir
savunma mekanizmasindan 6teye gitmemektedir.

Beynimiz Bilgisayar Degildir

Beyin, aceleyle piyasaya surulmus bir bilgisayar programina benzer,
ancak bilgisayar degildir. Beynimizin bir bilgisayar gibi akilci bir sis-
tematik iginde galismamasinin iki 6nemli nedeni vardir. Bunlardan
birincisi, dogustan gelen “kisiligimiz”dir. Farkh kisilik 6zelliklerinden
dolayi bir olayr algilama sekli kisiden kisiye degisebilir. Ornegin ted-
birliligi yuksek birinin “risk” algisi, tedbirliligi dusuk birinin risk algisin-
dan farkhdir. Bu nedenle satig béliuminde galisanlar firsatlari, finans
béliminde calisanlar ise tehlike ve sakincalari gorir. Kisiligimiz
olaylari farkl alglamamiza, farkl yorumlamamiza ve dogal olarak da
farkh ¢ézamler Uretmeye donlk kararlar almamiza zemin hazirlar.
Beynimizin akilci akigini bozan ve yaniltan ikinci 6nemli neden ise,
icinde yasadigimiz kulturden etkilenen “degerlerimiz”dir. Farkh de-
gerlere sahip insanlar olaylari farkh algilar, farkl yorumlar ve farkh so-
nuglara ulagir. Farkh takimlari tutanlar, hakem kararlarini farklh deger-
lendirir, taraftan olduklar politikacilarin icraatlarini farkh gérir. Bu ko-
nularda tartigmak sonug vermez. Tam tersine insanlar ne kadar uzun
tartisirlarsa kendi géruslerini o oranda guglendirirler.

Riza’yi1 Ne Yapalim?
Simdi de Heath Kardesler'in® en son kitaplarinda yer verdikleri bir
vakay! biraz degistirerek ele alahm.

Buyuk bir kurulusu yéneten Mustafa, programlarin igerige uygun-
lugunu denetlemekten sorumlu Riza’nin isten ¢ikarnimasi konusun-
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da karar vermek zorundaydi. Riza son zamanlarda kendi potansiye-
lini yansitan bir performans géstermiyor, birgok projede bekleneni
kargilamiyordu. Sirkete ilk katildigi zaman yetenekli ve zeki biri oldu-
Ju diistnilmusti. Ozellikle teknik sorunlara diisiik maliyetli ¢6zim-
ler getirme konusundaki basarilan takdir toplamigti. Ancak sorumlu-
luk alma konusunda ¢ekimser davranmaya baglamasi rahatsizlik ya-
ratiyordu. Bazilan onun heyecanini kaybettigini ve memur zihniyetiy-
le galisti@ini séyllyordu. Riza son zamanlarda, toplantilarda ileri su-
rulen fikirlere gogunlukla kargi gikiyor ve elestirilerinde, nezaket sinir-
larini asan alayci bir Gslup kullaniyordu. Bu durum, arkasindan olum-
suz konugulmasina neden oluyordu.

Riza’nin isten ayrimasinin sirket agisindan, 6zellikle kisa vade-
de sikinti yaratacad agikt. GunkU sirketin entelektiiel sermayesinin
6nemli bir kismina sahip biriydi. Bu durumda Mustafa'ya ne énerirsi-
niz? Burada durun ve kararinizi kendinize agiklayin.

Bu satirlar okuyanlarin tamamina yakini, Riza’nin gelecegiyle il-
gili karanni vermigtir. Bazilarn Riza'yr artik iste tutmanin bir yarar ol-
madigini, bazilari da Riza’yla “konusarak” ona bir sans daha verilme-
si gerektigini dusunir. Cok az kisi, kendisine verilen bilginin bu ko-
nuda karar vermeye yetmeyecegini sdyler. Cogumuz, yagamdan bi-
riktirdigimiz deneyimlere dayanarak her konuda sdyleyecek fikrimiz
ve s6zimiiz olduguna inaninz. Bilmedigimiz konularda da, bize su-
nulan veride eski bildiklerimizle benzerlikler arayarak sonuca gitmek-
te sakinca gérmeyiz. Kahneman’a gére, insanlar gérunirdeki bilgiye
cok fazla 6nem verir, bunun diginda kalmis olanlari hesaba katmaz
ve hizla sonuca varir. Kahneman bu duruma “ortada olani gérmek”,
Heath Kardesler ise tiyatroda dikkatimizi yénlendiren bir aragtan ha-
reketle “projektor etkisi” adini vermiglerdir.

Yukanda anlathgimiz érnekten yola gikarsak digik performans,
sorumluluktan kagis ve is arkadaglarina yénelik alayci yaklagimla se-
killenen olumsuz tutum, Riza’'nin isine son vermekten yana olanlarin
gerekgeleri olacaktir. Diger taraftan Riza'yl tutmak isteyenler onun
yetenekli, zeki, diguk maliyetli g6zumler Greten, kurumun entelekti-
el sermayesini temsil eden 6zelliklerini dile getireceklerdir. Kararimizi,
projektorin bize gosterdigi 6zellikler arasindan kisilik ve degerlerimi-
ze uygun olanlari cimbizla segerek, aninda veririz. Projektér farkli bir
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yo6ne gevrildiginde, sorunun isten gikarma konusunda bir kararla si-
nirh olmayabilecegdi ortaya ¢ikar. Acaba yéneticinin degerlendirme-
si ne dlglide dogrudur? Acaba arkadaglan kendilerinin 6tesinde ve-
ya disinda olan Riza’ya bir kiskanglik duyuyor olabilirler mi? Yénetici,
kurum i¢i veya kurum digi bir kog ile Riza’nin performansini parlata-
bilir mi? Gergek hayatta da karar verirken ¢ok kere projektérin ay-
dinlatti@ alanla sinirh kaliniz ve gok ender projektoriin yonini degis-
tirmeyi disunaraz.

Hatalh Kararlar

Egitimli, zeki, deneyimli insanlar bile hatal kararlar verebilir. Sirket
birlesmeleri ve satin almalarini inceleyen bir aragtirma, bu konular-
daki kararlarin yuzde 83’lUnin baslangigtaki beklentileri kargilamadi-
gini ortaya koymustur. Bir bagka aragtirmada 2207 yoéneticinin yulz-
de 60', sirketlerinde verilen isabetli ve isabetsiz karar oraninin esit
oldugunu sdylemistir. Oysa is hayatinda kararlarin, gok sayida ve-
riyi degerlendiren aynntii analizler sonucunda alindigi dustnulir.
Sidney Universitesi’nden bir arastirmaci ve McKinsey’den bir yone-
tici, bes yil igcinde alinan 1048 is kararini, bu kararlarin alinig stregle-
rini ve sonrasinda ortaya gikan sonuglari, gelir, karlilk ve piyasa pa-
y1 agisindan incelemigtir.® Bu incelemenin sonunda arastirmacilar,
karara katilan ekiplerin blyuk gogunlugunun karar sireci 6éncesin-
de ayrintil finansal modelleri igeren ve yatirnmcilarin tepkilerini he-
saba katan 6zenli analizler yapti@ini bulmustur. Ancak, arastirmaci-
lar karar sirecini de ayrica degerlendirdiklerinde, bu sirecin analitik
bir yaklagimdan ¢ok kararin belirsizlikleriyle ilgili boyutunun ekip igin-
de tartigiimasi, farkh diisiinenlerin karara katiliminin saglanmasi gibi
“iliski” boyutundaki yumusak (soft) 6zellikleri igerdigini géstermistir.
Arastirmacilar bu siirecin analizden alti kat daha fazla etkili oldugu
sonucuna varmistir. Bu da, s6z konusu kararlardaki yuksek isabet-
sizlik oranlarini agiklamaktadir.

Sonug

Her giin verdigimiz ¢ok sayida kararda, nesnel olmayan duygular ve
alg bigimleri etkili olmaktadir. Bu ytzden, bask altindayken alinan
kararlarn uygulamadan énce akilci bir yaklagimla sorgulamak gerekir.
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Kerameti kendinden menkul bazi kigisel gelisim uzmanlari, énem-
i bir karar verirken “i¢ sesinize” kulak vermeniz gerektigini soyler.
Bu, felakete giden en kestirme yolun tarifidir. ClnkU iginizdeki ses
ancak (st dizeyde egitim goérip binlerce kez provasini yaptiginiz
alanlarda (arkadasini gérmeden ona pas atabilen futbolcu ya da bo-
zulan ugagi basariyla suya indiren pilot gibi) dogruya géttrdar.

igimizdeki ses bizlere yemememiz gerektigini bildigimiz hal-
de yiikksek kalorili besinler yedirir, kredi kartiyla kendimizi zor
durumda birakacak harcamalar yaptirir, her yilbaginda tutama-
yacagimiz sézler verdirir, yiriimeyecegi en bastan belli olan ilis-
kilere siiriikler, yiiksek getirinin cazibesiyle paramizi dolandiri-
cilara kaptirtir veya riskli finansal araglarda kaybettirir... Bu ne-
denle karar verirken iginizdeki sesin cazibesine kendinizi kaptir-
mayin. Bunun yerine miimkiin oldugu durumlarda karari bir siire
erteleyip acele etmeden bir kere daha diigiiniin.

NOTLAR

1. Glouberman S, Zimmerman B. Complicated and complex systems: what would
successful reform of medicare look like? Commission on the Future of Health
Care: Kanada; 2002.

2. Heath C, Heath D. Dogru karar: hayatinizi degistirecek en iyi kararlari vermek.
Boyner Yayinlar; 2014.

3. Lovallo D, Sibony O. The case for behavioral strategy. McKinsey Quarterly; Mart
2010.




Sezgi Yaniltir

hmet sakin, dizenli, galiskan ve kendini fazla ortaya koymayan
biridir. Sizce Ahmet hangi isi yapmaktadir? Saticihk mi, kitip-
hanecilik mi?

Temel Oran

Hi¢ suphesiz bir kituphanede galigmanin kendi halinde ve sakin bi-
ri igin daha uygun oldugunu dusinmek ¢ok kolaydir. Ancak bu nok-
tada bulundugunuz yerde kag kutiphane oldugunu ve satis isine ih-
tiyag gosteren kag is alani oldugunu disinan. Kag katiiphaneci, kag
satici tanidiginizi gézinazan éniine getirmeye ¢aligin. Bir de satig
isinde ¢alisanlarin ne kadarinin gergekten satici profiliyle uyumiu ol-
dugu konusundaki izleniminizi hatirlayin.

Bu kosullar hesaba katmadan yapilan tahminlere, “temel orani
g6z ardi etmek” denir. “Temel oran” (base rate) herhangi bir durum-
da tim olasiliklari bilmeyi veya en azindan hesaba katmay: tanimla-
yan kavramdir.

Yukarida siralanan olasiliklan hesaba katarak yeni bir degerlen-
dirme yaparsaniz, size yakin zamanda bir sey satan veya satmaya
galisan birinin Ahmet oldugunu fark edersiniz.

Sezgi, beynin kisa ve yerlesik yollan kullanarak yaptigi, yogunlas-
mig ve hizl karar sirecidir. Buna “kisa yol” veya “kestirme” de diye-
biliriz.

Bu sureg, hisseden beyin denetimi ele aldiginda ve kisi farkinda
olmadan isler. Bu butinlestirici (integrative) etkinlik sonucu verilen
kararlar bazen, kisinin de nedenlerini agiklamakta zorluk gektigi, son
derece isabetli sonuglar verir ve hayret uyandinr. Béylece kiginin ka-
rarlarina olan guvenini de artinr. Oysa kestirme yollar kullanilarak ve-
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rilen bu kararlar gizemli bir glictiin degil, son derece karmasik ve hiz-
I bir strecin sonucudur. Bilgisayarin galisma ilkelerine benzetmek
gerekirse, bu durum bir “zihinsel eslestirme”dir. Birgok meslek sa-
hibi, 6rnegin on yillk mesleki deneyime sahip hekimler, hastayla il-
gili kararlarini ilk birka¢ saniye iginde ve yuzde doksanin uzerinde
isabetle verir. Bir bakima sorun, bu isabet araligina rastiamayanlarla
ilgilidir.

Baz arastirmacilar duygu ve sezginin birbirinden ayrilamayacagi-
ni, deneyimlerin bilgi ve duygu olarak depolandigini kabul eder. Yeni
deneyim bir bilgiyi degil, duyguyu tetikler ve bunun sonucunda belir-
li bir tepki verilir. Bu nedenle daha énce belirttigimiz, beynin duygu-
larla ilgili bélgeleri hasar gérmus kisiler en basit konularda bile karar
vermekte zorluk geker.

Hizh ve Yanhsg

Ancak sezgiler insani kararlarinda buyulk hatalara da sirukleyebilir.
Bu konuda Myers’in yaptidi ilging bir deney vardir.® Dileyen okur bu
deneyi kendisi de yapabilir. Bir dosya kagidini ikiye katlayin. Ayni
islemi, 42 kere yapmaniz halinde kalinigin ne olacagini kestirmeye
calisin. Arkadaslarinizla bu uygulamayi yaparken, birbirlerinden etki-
lenmemeleri igin cevaplar énce bir kagida yazdinn. (Cevabi yazinin
sonunda bulacaksiniz.)

Bir de sunu disinin: Patronunuz sizi gagirdi ve iki segenek
sundu. “Buginden baslayarak bir ay slreyle, her gin bin lira mi
almak istersin, yoksa bugun bir kurusg, yarn iki kurug, uginci gun
dért kurus, dérduncu gun sekiz kurug alacak gekilde katlanarak bir
ayl bu sekilde mi tamamlamayi tercih edersin?” Fazla digsinmeden
cevap vermesi istenen kigilerin blylk gogunlugu gibi, siz de birin-
ci segenedi tercih ederseniz, elinize gegecek tutar, 5ngérdiginiiz
gibi, 30 bin liradir. Ancak ikinci segenegi tercih edenlerin on mil-
yon uzerinde bir gelirin sahibi olacagini duydugunuzda sasirmayin.
Sezgiler, insanlarin buylik ¢gogunlugunda, Ustel biyumeye egditimli
olmadigimiz i¢in dnemli hatalara neden olur.

Bir baska arastirmada deneklerden, fMRI'a bagh olarak, futbol ve
tiyatro gibi ylksek ve dlsiik deneyime sahip olduklan alanlarda karar
vermeleri istenmistir. Deneklerin bilgi ve deneyim sahibi olduklari ve
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olmadiklar konularda karar verirken beyinlerinin farkh bélgelerinin®
etkin duruma gectigi gérulmustur.

Duygu odakh liderlerin sezgisi ile belirli bir alanda uzman olan ki-
silerin sezgisi farklidir. Uzmanlar 6grenme ve deneyime bagl sezgi
gelistirirken, liderler duygular tarafindan daraltimis daha ilkel sezgi-
lerinden yararlanir. Uzmanlar birikimlerinin oldugu konuda genis bir
veri tabanindaki kaliplari ve bilgileri organize eder ve hizli bir eslegtir-
me yaparken, liderler ¢ok kere o siradaki ihtiyag ve beklentilerine dé-
nik ¢ikarimlarda bulunur. Bunun sonucunda gegmiste basaril olma-
lanni saglayan “kararlilk” 6ézelligi, kogullarin degismesi sonucunda
ortaya gikan yeni durumda gegerli olmayan hatal kararlar dogurur.

Algi Sezgiyi Yonlendirir

Hisseden beyin, celigkileri 250 milisaniyelik bir zamanda algilar.
Restoranda arka masada arkadasiyla konugan bir erkek sesinin,
“Ben hamileyim,” dedigini duydugumuzda, beynimizde bu mesaj-
da bir terslik oldu@uyla ilgili bir algi olugur. Bunun sebebi beyni-
mizin belirli bir tutarlilik ve diizen aramasidir. Bu duzen ihtiyaci én-
gorulerimizi de etkiler. Bir bagka masada kizgin bir insanin yuzu-
ni goérdiigimuizde hi¢ diginmeden, saglarinin rengini alglladigimiz
hizda, kizgin oldugunu anlar, sert bir Uslupla konusacagini da tah-
min ederiz.

Sezgiyi anlamak igin alglyr anlamaya ihtiyag vardir. Algi igin
gecerli olan ilkelerin hepsi sezgi icin de gegerlidir. Cunkl algi bir
6ngoriyu de beraberinde getirir ve sezgilerimiz algilanimiz tarafin-
dan sekillendirilir.

Simdi soyle bir érnek dusunun: Bes yildizh bir tatil otelinde alti ya-
sinda bir gocuk asansére biner ve hoparlérden gelen muzikle dans
etmeye baslar. Asansérde bulunan bir yetigkin gocugun bu dogal
enerjisinden etkilenir ve gdyle der: “Cocuk olmak harika bir sey degil
mi?” Gocuk hi¢ diisinmeden kesin bir cevap verir: “Benimki facia.”

(*) Denekler bilgi ve deneyim sahibi olduklan konularda karar verirken beynin vent-
ro medial prefrontal korteks, basal gangliyonlar ve amigdal bdélgeleri; dusiik
bilgi ve deneyime sahip olduklar konularda ise lateral prefrontal korteks, poste-
rior parietal korteks ve hipokampus bdlgelerinde etkinlik ortaya gikmaktadir.
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Bu noktada ne dusinursiniz? Gocuk ne demek istemis olabilir?
Kisa bir stire durun ve akliniza gelen senaryo ve segenekleri zihniniz-
de canlandinn. Sonra alt paragrafa gegin.

Cocuk s6zuni tamamlar tamamlamaz, elini gésterir ve “Bir bura-
da, bir burada,” diyerek parmaklarinin arasindaki iki yara izini isaret
eder. Sonra dizini gésterip, “Bir de burada,” der. Sizin tahmininiz ger-
cekte olup bitenle ne kadar 6rtigtyor?

Diizen Arayisimiz Yanhs Segimler Yaptirir

“Sevgili Abbey, kisa bir sire 6nce sekizinci kizmi dogurdum. Oysa
doktorum bana yedi kiz gocugu dogurdugum igin, bir kiz gocuk
daha dogurma ihtimalinin yiizde bir oldugunu séylemisti. Hayallerim
yikildi, gok mutsuzum.”

ABD’de bir gazetenin Glzin Abla benzeri késesine gelen bu
mektupta, hastasini ydénlendiren doktorun verdigi glvence, in-
sanlarin karar verirken yaptiklar dusince hatalarinin gazel bir 6r-
negidir. Doktor, yeni dogacak bebegin istatistigi dizeltecegini 6n-
goérmustar.

Simdi Kahneman ve Tversky’nin® Gniversite egitimli deneklerine
sorduklari su soruya cevap verin: “Bir sehirde alti gocuklu tim aileler-
le gorigildu. Yetmis iki ailede erkek ve kiz gocuklarin dogum sirasi-
nin KEKEEK oldugu géruldu. Sizce goérusulmus aileler iginde gocuk-
larinin dogum sirasi EKEEEE olanlarin sayisi nedir?”

Bu soruya cevap verenlerin ylizde sekseni, ikinci dogum sirasi-
nin ilkinin ancak yarisi oraninda gergeklesecegini séylemistir. Glnku
ilk dogum sirasi toplumdaki genel cinsiyet dagiimini temsil etmekte-
dir. Oysa ikinci dizideki bire bes oran, geneli daha az temsil etmek-
tedir. Katiimcilann, ikinci dizinin gérilme ihtimalinin genel istatisti-
gi etkilemeyecek dizeyde olmasi gerektigini disindukleri sGylene-
bilir.

Her iki 6rnekte de yapilan hata ortaktir. Cinki her dogum ba-
gmsiz bir olaydir ve dogacak gocugun kiz ve erkek olma olasiligi
her zaman bire birdir. Beynimizin hizl karar verirken kullandigi kisa
yollar, ister istemez ényargilardan hareket eder. Hisseden beyin ta-
rafindan yirutilen sezgisel disuince, insan zihninde var olan kalipla-
n, kural ve yollan kullanir.
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Sonug

Gindelik hayatimizda isleme kapasitemizin ¢ok uzerinde bilgi ve
uyaran ile kargilaginz. Bu nedenle ge¢gmis deneyimlerimize dayanan
kisa yollar kullaninz. Bu kisa yollar bir taraftan hayatimizi kolaylagtirir-
ken, diger taraftan 6nemli hatalara neden olan karar ve segimler yap-
tinr. Bunlardan bitiniyle kaginmak mimkin olmasa da atilacak ilk
adim, sezgilerimiz konusunda siphe duymak olabilir. Size sunulan
bir teklif ok ¢ekici gérintyor ve hemen cevap vermeniz igin sikig-
tirihyorsaniz, muhtemelen duygulariniz yatist@ zaman, o sirada fark
edemediginiz birgok seyi fark edeceksiniz.

Cevap: Bir dosya kagidinin kalinh@ milimetrenin onda biridir. 42
katlamadan sonra kagidin kaliniigi, Diinya ve Ay arasindaki mesafe-
ye, 51. katlamada ise Glneg’e ulasir. Sezgilerimiz bize dogrusal ar-
tislar konusunda rehberlik edebilir, ancak Ustel artislar konusunda
ileri derecede yaniltici olur.

NOTLAR

1. Intuition: its powers and perils [internet]. Uygun erigim: http://www.davidmyers.
org/Brix?pagelD=84

2. Kahneman D, Tversky A. Subjective probability: a judgmenet of representative-
ness. Cognitive Psychology 1972; 3: 430-454.




Gordagun Kadarini Bilirsin

Uytk gogunlugumuz dinyay oldugundan daha adaletli ve iyi
bir yer olarak goririaz. Ancak gelecekle ilgili 6ngoérilerimizin ¢o-
du gergeklesmez. Koydugumuz birgok hedefe ulagamayiz. Sahip ol-
dugumuz dézelliklerin gogunu gergekte oldugundan daha ylksek de-
gerlendiririz. (Bu konulardaki yaniimalarimiza érnekler, “Stpermen
Olarak Yatinmci” ve “Yatinmcinin Ozgiiveni” yazilarinda verilmistir.)
Bunun sonucu olarak gelecegi 6ngérmekle ilgili becerimizi de abar-
tinz ve bu durum bize iyimser bir 6zglven verir. Kararlarimizin so-
nuglanyla ilgili iyimser yanlii@imiz, belki de zihinsel yanlihgimizin en
dnemlisidir. iyimserlik egilimi insan igin hem bir lituf, hem de bir-
cok yerde belirttigimiz gibi ciddi riskler tagima potansiyelindedir.
lyimserligin sagladigi en énemli yarar, zorluklar kargisinda direnme
ve basarisizliktan sonra tekrar micadeleye devam etme kararlih@idir.
insanlarin gok biyik cogunlugu kendisinin ortalamadan daha
iyi bir strici olduguna inanir. Béyle bir durumda anlam tasiyan ve
gercekgi bir cevap vermek igin “ortalama”yi bilmek gerekir. Oysa bu
imkansizdir. Ancak insanlara (gogunlugun zor buldugu), “yabanci-
larla bir konugmayi baglatma konusunda ne kadar basarilisiniz?” gi-
bi yatkinlik gerektiren bir soru soruldugunda, yapilan zihinsel deger-
lendirme sonucu ¢ok kere “ortalamanin altinda” yorum yapilir. Bu, in-
sanlarin ancak vasat olduklari bir etkinlikte kendilerini degerlendirir-
ken gercekgi bir 6zelestiri yaptiklarini, severek ve kolaylikla yurattik-
lerine inandiklan diger faaliyetlerde gergekgi olmayan bir iyimserlik
icinde olduklarini gdsterir.
Bu anlatilanlar gergek hayatta verilen 6nemli kararlarda insanla-
rin blyuk hatalar yapmasina neden olabilir. Bu hatalar kiginin hayat
arkadasini segerken veya 6zel bir is girigsimiyle ilgili kararlarda gé-

AD2
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ralar. Kuglk isletmelerle ilgili girisimlerin buyuk ¢gogunlugunun ba-
sarisizlikla sonuglandigini bilen ve bunu dile getiren girigimcilerin,
kendi girisimlerinin basarili olacagina dair inanglarinin yuksek ol-
masi bunun en sik rastlanan érneklerindendir. Ornegin ABD’de kii-
cuk isletmelerin yizde 35’inin iglerini sirdirme siresinin ortalama
olarak bes yil oldugu saptanmistir. Ancak, “Sizinki gibi bir igletme-
nin bagari sansi nedir?” sorusuna verilen olumlu cevap orani ylz-
de 60 duzeyindedir. Bu girisimcilerin yizde 81’i, “kendi girigimleri-
nin basansini” ytizde 70 olarak degerlendirmistir. Daha ilging olan
girigsimcilerin yizde 33’Unin basarisizlik ihtimalini “sifir” olarak gér-
mesidir.™"

Yakin gevremde son yedi yilda bes defa el degistiren bir marketi
devralan yeni sahibi, “diikkani hava parasi vermeden ve gok ucuza al-
digini, bankadan kredi alarak borglandidi takdirde, biraz masrafla bu-
rasinin bayagi iyi is yapacagini” sdylemigti. Sohbeti biraz derinlestirdi-
gimde, bundan 6ncekibes isletmecinin basarisizlik nedeni tizerine hig
disunmedigini 6grendim. Bu noktada bankalarin kredi verirken, agtik-
lan krediyle is yapmaya niyetlenen kisinin sansini degerlendirmek ye-
rine, kendi paralarini saglama alacak garantiler istemelerinin ya gok
yanlis ya da gok kurnazca oldugunu disinmistim. Bu durumda kre-
di pazarlayan kiginin ilgilendiginin, gergekte isin baganl olmasi degil,
pazarladig krediden alacagi komisyon oldugu anlagiimaktadir.

Benzer sekilde ingiltere’de evliliklerin yarisinin bosanmayla so-
nuglandigini bilen yeni evlilerin butiinine yakini kendi evliliklerinin
yuruyecegi konusunda kugku duymazlar.

Bu durumu Kahneman “ortada olani gérmek” (WYSATI —what you
see is all there is) olarak tanimlamaktadir.® Buna Heath Kardesler,
“projektor etkisi” adini vermiglerdir.® Biz bunu Tirkge’'de “gérdigun
kadarini bilirsin” olarak kullanmay uygun bulduk. Ortada olani géren
veya projektér etkisi altinda olan kisi dért noktada hata yapar:

1. Sadece kendi amacina odaklanir, bilinen ve gegerli olan veri-
leri gérmez.

2. Sadece kendi yapmak istedigine odaklandig igin bagkalarinin
beceri ve girisimlerini g6z ardi eder. Bunun sonucunda bagkalarinca
bilinen ve ortada olan ihtimalleri gbz ardi eder.

3. Gecmisi agiklama ve gelecegi 6ngérme konusunda kendi be-
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cerilerine guvenir, kontroli disindaki égelerin ve sansin rolinu hesa-
ba katmaz. Her seyi kontrol edebilecegdi yanilgisi iginde olur.

4. Bildigine odaklanir ve sonucu etkileyebilecek bilmedigi veya
éngoremeyecegi faktorleri géz ardi eder ve asir gliven yanilgisini ya-
sar.

Hemen Sonuca Varmak

“Ayse cok zeki ve tuttugunu koparan bir kisidir. Sizce kendisi iyi bir
lider olabilir mi?” sorusu sorulan gogu kisinin ilk aklina gelen, “evet”
cevabidir. Clnku insanlar kendilerine sunulan sinirli bilgiden hareket-
le, hisseden beyinlerini kullanarak hizla bir sonuca giderler. Ancak
Ayse’yle ilgili bundan sonra verilecek iki bilgi, “yozlasmis ve acima-
siz” olursa verilecek cevap bulyuk olasilikla degisecektir. Cunku ilk
soru soruldugunda hisseden beyin, “Bir kisinin liderlik becerisini de-
gerlendirmeden 6nce hangi bilgilere sahip olmam gerekir?” diye di-
sinmez. “Zeki olmak” ve “tuttugunu koparan” bir insan olmak, his-
seden beyin igin liderlik konusunda bir sonuca gitmek igin yeterli gé-
ranar. Ayse’yle ilgili yeni bilgiler geldikge olusacak fikir degisebilir.
Ancak ¢ok kere soru sormadik¢a yeni bilgilerin gelme ihtimali azalir
veilk izlenim yéninde bir yanlilk (bias) agir basar. Gunki daha énce
de belirttigimiz gibi hisseden beyin hizli, gugli ancak disuncesizdir.
Buna kargilik digiinen beyin dusunceli ancak zayif ve yavastir. Bu
nedenle hisseden beyin gok kere disunen beyni beklemez ve onun
o6nune gecgerek ortada olana odaklanrr.

Sonug

insanlar karar verirken veya bir konuda fikir ortaya koyarken sirek-
li olarak hata yapar. Gengler hata yapar ¢unki bilmediklerini bilmez.
Yetigkinler hata yapar ¢unku bildiklerini yeterli kabul eder. Orta ya-
sa gelmenin igareti, daha gok hakli olduguna inanmaya baslamaktir.
Yaslih@in isareti ise, hakliigindan hi¢ kugku duymamaktir.

Odagimizi kontrol edebildigimizi disindigimuz olaylarla sinirla-
digimizda, etki alanimiz disinda yasananlan géz ardi ederiz. Bu du-
rumun “sadece gugli yonlerimizi 6ne ¢ikarip yaptiklarimizi surdire-
rek basaril olacagimiza inanmak”tan farki yoktur. Yeni kaynaklardan
gelen bilgiye agik olmak, dinyadaki egilimleri ve rekabet ortamini
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yakindan izlemek, gelisim alanlarimizi tanimak ve bu alanlarda bi-
ze destek verebilecek insanlari gevremizde tutmak ortada olanin di-
sindakileri de gérmemizi saglayacaktir. Belki bu verilerden gikara-
bilecegimiz en iyi sonug, dogru kararlar verebilmek igin, daha
cok soru sormak ve sunulan bilginin arkasina ve 6tesine gegme-
ye galigmaktir.

NOTLAR

1. Zweig J. Your money and your brain. Simon & Schuster; 2007.

2. Kahneman D. Thinking, fast and slow. Macmillan; 2011.

3. Heath C, Heath D. Dogru karar: hayatinizi degistirecek en iyi kararlar vermek,
Boyner Yayinlar, 2014.




Insani Anlamak

Unyay anlamanin yolu, deney yapmaktan geger. Bilim insanlan
belirledikleri konular Gizerinde defalarca deney yapar ve bulgu-
lanm o kosullar igin genel geger bir kurala dénusturdrler.

insanlar da anlamanin yolu bilimsel deneylerden geger. Kalbi an-
lamak igin kesmek, hicreyi anlamak igin mikroskop altinda incele-
mek gerekir. insan zihni de bu kuralin disinda degildir. Yaptigimiz se-
yi neden yaptigimizi, ne yaptigimizi disinerek séyleyemeyiz. Ayni
bigimde disundiugumuz seyi “neden disindigumizi” de disune-
rek sdyleyemeyiz. Yaptigimizi neden yaptigimiz konusunda yaniliriz.
Bilingli olarak yaptiklanmizin gogunu da farkinda olmadan yapariz.
Peki, bunlan neden yapariz?

Davraniglanmizin ve kararlarimizin arkasindaki gergek motifleri
bulup ¢ikarmak yine bilim insanlarninin yaptigi deneylerle mimkun ol-
mustur. Yapiimig deneylerin ve son 40 yilda biriken bilimsel arastir-
ma bulgularinin sonucunda, bugun insanlarin “éngérulebilir sekilde
akildig1” davrandigini biliyoruz. Béylece kendimizin, aslinda énemli
kararlar digtnerek verdigini zanneden canlhlar oldugunu 6greniyo-
ruz. Biraz daha derine gidince sadece énemli kararlarin degil giinde-
lik hayatimizdaki siradan kararlarin da neredeyse tamaminin farkina
varmadigimiz dig faktorler tarafindan yénlendirildigi gergegiyle kar-
sllagiyoruz. Bu durum, esimizi veya partnerimizi segmek gibi énemli
kararlar i¢in de gegerlidir.

Mimikler
insan farkinda olmadan karsisindaki kisinin jest ve mimiklerini tak-
it eder.® Bunun nedeni beynimizde bulunan ayna néronlardir.
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Cevremizde bulunan insanlarin mimik ve jestleri diginda, arkadas-
lanmizin kullandiklar baz ézel kelime ve kavramlari da taklit ede-
riz.

New York Universitesi'nde iki psikolog T.L. Chartrand ve J.A.
Bargh, laboratuvarlarina davet etikleri deneklerle fotograf¢ilik Gizeri-
ne bir sohbet ortami tasarlamistir.® Denekler karsilarindaki arastir-
macilarin da kendileri gibi arastirmaya katilan birer denek oldugunu
disunmustar. Bu sohbet sirasinda, arastirmacilarin yizina ovustur-
mak, ayagini sallamak gibi gok sayida jestinin karsilarindaki denek-
ler tarafindan taklit edildigi kaydedilmistir. Daha sonra yapilan gé-
riugmelerde, deneklerin, aragtirmaciy taklit eden jest ve mimikleri-
nin higbir sekilde farkinda olmadigi gérulmustir. Géruntaleri izle-
yen denekler kendi taklit hareketleri konusunda hayretlerini gizleye-
memiglerdir.

Empati duzeyi yuksek insanlar, kargilarindaki kisilerin jest ve mi-
miklerini taklit etme konusunda dogal bir egilime sahiptir. Benzer se-
kilde, iligki icinde karsisindaki kisiden beklentisi olanlarin da daha
fazla jest ve mimik taklidi yaptigi bulunmustur. Ornegin iyi saticilarin,
potansiyel musteri olarak gérdukleri kigilerin jest ve mimiklerini tak-
lit ederek uyum gelistirme egiliminde oldugu bilinir. Bu kisiler sizinle
ayni fikirde olurlar, gllerler ve sizi de gllimsemeye veya en azindan
tebessum etmeye zorlarlar.

Hollanda’da restoranlarda yapilan bir arastirmada, musterilerden
aldig: siparisi dinlerken “evet” deyip not eden bir garsona kiyasla, si-
parisi s6zl0 olarak tekrar eden garsonun yizde 70 daha fazla bahsis
aldigi géralmastur.®

insanlarin, bilgisayardaki sanal bir kisinin kendi jest ve mimiklerini
taklit etmesinden de etkilendigi bulunmustur. Bir Gniversite kampu-
sunde, 6drencilere kimlik kartlarini strekli tagimalariyla ilgili bir duyu-
ru yapilmigtir. Bilgisayara yiklenen bu duyury, ilk uygulamada sanal
bir kisi tarafindan standart bir sekilde yapilmistir. ikinci uygulamada
bilgisayar ekranindaki kisi, dort saniye farkla kendisini dinleyen 6g-
rencinin mimiklerini taklit etmistir. Bu zaman farkinin nedeni yapay-
Ik algisini 6nlemektir. Yapilan izleme galismasi sonunda égrencilerin
ikinci turdeki duyuruyu daha gergekgi bulduklari, daha fazla begen-
dikleri ve verilen mesaja uygun hareket ettikleri bulunmustur.
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Karsi Cinsle iligkiler
Kargi cinsle iligkilerde insanlarin ilgisini geken 6zellikler uzun yillar
arastirma konusu olmustur.

Aragtirmaya konu olan 6zelliklerden biri de jest ve mimiklerin tak-
lididir. Glnk0 yapilan farkl arastrmalarda deneklerin, kendi mimik-
lerini taklit eden aragtirmacilari daha sicak ve cana yakin hissettikle-
ri saptanmistir.

Bunun karsi cinsle olan iligkileri nasil etkiledigini bulmak igin bir
Fransiz arastirmaci Bat’'da yaygin olan “hizli bulusma” (speed da-
ting) uygulamasini kullanmigtir. Bu uygulamaya katilacak kadinlar-
dan bazilarina, verilen 6n egitimde, karsilarina gelecek partnerlerin
jest ve mimiklerini taklit etmeleri, ayrica baz sézlu ifadeleri tekrar-
lamalari égretilmistir. Ornegin, bu uygulamaya dahil olan kadinlara,
“Bunu gergekten yaptin mi?” sorusuna sadece “Evet,” degil, “Evet,
bunu gergekten yaptim,” diyerek cevap vermeleri séylenmigtir.

Hizl bulugma oturumunun sonunda arastirmacilar, butin katilim-
cilara form vererek karsilastiklan kisileri degerlendirmelerini istemis
ve bu kigilerle bir daha bulugsmayi isteyip istemediklerini sormustur.
Arastirma sonunda karsilarindaki erkeklerin mimik, jest ve ifadelerini
taklit eden kadinlari daha gekici bulunduklar ve ikinci bulugma igin
daha gok tercih edildikleri géralmustur.

Renkler

Renklerin insanlarin duygulan Gzerinde etkili oldugu bilinir. Bu ko-
nuda en yaygin kabul géren etki, siyah rengin élumu, kirmizi ren-
gin de cinselligi cagnstirmasidir. Bu nedenle cinselligin pazarlandi-
g1 mekanlar kirmizi 1siklarla aydinlatiir, Sevgililer Gund’'niin sembolu
kirmizi guldur, kadinlar dudaklarinda ve tirnaklarinda gogunlukla kir-
mizi renk kullanir, Victoria’'s Secret en ¢ok kirmizi renkte i¢c camasi-
ri dretir.

Bu konuda yapilan bir arastirmada kadinlardan, bir dizi erkek res-
mini gekicilik siralamasi yaparak degerlendirmeleri istenmistir. Bu
degerlendirmede kirmizi renkli gémlek giyen veya resmi kirmizi renk-
i gergeveye yerlestirilen erkeklerin daha gekici bulunduklan goérul-
masgtar.
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Sonug

Kararlanmizda, farkina varmadigimiz dis kosullar tarafindan yénlen-
dirildigimizi itiraf etmek kolay degildir. Birgok kisi bunu égrendigin-
de duruma tepki verir ve karsi ¢ikar. Yoénlendirildigini 6grenmek, al-
datimishk duygusu yaratr ve insani rahatsiz eder. Hayatin birgok
cephesinde insanlar kendilerinin ortalamanin iizerinde oldugu-
na inanir. Bu inancin dogal uzantisi, kararlannmizin 6zgiir irade-
miz tarafindan gekillendigini diigiinmektir. Bunun aksini akimiza
bile getirmek istemeyiz.

Bu nedenle, bir satis danigmaninin énerisi size birdenbire ¢ok ca-
zip geliyorsa, nedenini agiklayamadiginiz bir sekilde birinden ¢ok
hoglanmaya basliyorsaniz, yukarida anlattigim dis kosullar tarafin-
dan etkilenmis olma ihtimaliniz ok ylksektir. Vereceginiz kararlar ve
yapacaginiz segimlerde bu gergegdi gz éninde bulundurmak size
o6ngdéremeyeceginiz yararlar saglayabilir.

NOTLAR
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Kararlari Gergekte
Kim Veriyor?

ararlarimiz, inandigimiz gibi 6zgir irademizin sonucu olarak
degil, buyuk gogunlukla farkinda olmadigimiz dig kosullar tara-
findan bigimlendirilir. insanlar ne kadar kabul etmek istemese de, ka-
rarlar, blyuk élgude otomatik olarak hisseden beyin tarafindan ve-
rilir. Burada s6z konusu olan, belirli bir olay, belirli bir sekilde algila-
maya ydénlendiriimemizdir. Algida hazirlik adi verilen bu durum, do-
layl olarak kararlarimizi ve davraniglarimizi da etkilemektedir. Algida
hazirhda yol agan dis kosullar bilingli olarak hazirlanmig olabilecegi
gibi, rastlantisal da olabilir.
insanlar segimlerde kullandiklari oylarin, inanglarindan, deger-
lerinden ve deg@erlendirmelerinden kaynaklanan ve mutlak olarak
kendi iradelerini temsil eden bir eylem oldugunu disundrler. 2000
yilinda Arizona’da yapilan bir segimde, okul sistemine daha ¢ok
bltge ayriimasi konusu oylanmigtir. Okul binasi iginde yer alan oy
kullanim merkezlerinde, diginda olanlara kiyasla daha yuksek evet
oyu verildigi goéraimustar. Bir baska arastirmada da oy kullanma
merkezinin duvarina sinif ve égdrenci resimleri asmanin oy kullan-
ma tercihini, egitim butgesini yikseltmek yéninde degistirdigi bu-
lunmustur.
insanlara parayla ilgili hatirlatma yapmak, ardindan gelen dav-
raniglarinda son derece garpici sonuglar dogurmaktadir.® Kathleen
Vohs, bir gruba iginde parayl gagristiran, diger gruba parayla ilgili
cagrisimin daha 6rtiik olarak sunuldugu, anlamsiz kelimelerden an-
lamli bir ciimle kurma gérevi verdigi bir dizi arastirma yapmistir: Bu
aragtirmalarda parayla ilgili uyaranla karsilaganlarin daha bagimsiz
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hareket ettigi, cok zor bir problemi ¢6zmek igin iki kati uzun galistig,
kendine guven konusunda ¢ok agik isaretler sergiledigi goriimustur.
Bu kigilerin ayni zamanda daha bencil davrandigi, baska kisilere za-
man ayirma konusunda daha isteksiz oldugu, arastirma asistaninin
koridorda yere dusurdigu dosyalan toplamaya yardim etmekten ka-
¢cindigi gbézlenmigtir.

Ayni arastirmadaki farkh bir deneyde, katlimcilara biraz sonra
yanlarina gelecek kisiyle yapacaklar sohbet igin odada bulunan iki
sandalyeyi diledikleri gibi yerlestirmeleri sdylenmistir. Parayi gagris-
tiran kelimelerle galisan grup sandalyeleri aralarindaki uzaklik ortala-
ma 118 cm olacak sekilde koyarken, diger grupta bu mesafe ortala-
ma 80 cm olmustur.

Bu bulgularin ortak noktasi insanlari para konusunda disun-
dirmenin bireyselligi artirdig, baskalariyla yakinlagsma ve onlara
bagll olma istegini azalthgi, yardim istemekten kaginmasina yol
actigidir.

Yagadigimiz Gevre

Maddi degerler toplumun her kesim ve katmaninda davranis ve ka-
rarlan etkilemektedir. Buna ek olarak farkl kiltirler de kendilerine
6zgl degerleri vurgulayarak, insanlar etkileyen dis kosullan gesit-
lendirmektedir. Bazi insanlar mutlak olarak Allah inancina (seriatla
yonetilen iran ve Suudi Arabistan, israil'de sadece Tevrat okuyan-
lar, ABD’de Mormonlar); bazilan saygiya (Japonya); bazilan itaate
(Budist inanigin egemen oldugu Hindistan), bazilan da blyuk liderle-
rinin otoritesine ve yoluna (Kuzey Kore) vurgu yapilan ortamlarda ya-
samaktadir. Bu ortamlarda yasayan insanlar kararlarini 6zgur irade-
leriyle verdiklerine inansalar da, kaginilmaz olarak iginde yasadikla-
n iklimden etkilenirler.

Tarkiye'de galigma hayatinin byuk bir bélima giderek daha gok
Anglosakson kultarinun etkisi altinda kalmaktadir. Bunun sonucun-
da birgok patronun, galigma kosgullarinin geligtiriimesi yéninde ¢ali-
sanlardan gelen talepleri, “isine gelmeyen gider”, “Memnun olma-
yan daha iyisini bulur”, “isinizin kiymetini bilin, bu kadar para aliyor-
sunuz” seklinde karsilamalari, ¢alisanlarin zihninde “para ve gikar”
sayfasini agar. Benzer sekilde ekibinin performansini ylukseltmeye
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calisan bir yoneticinin, atimasi beklenen her adim igin tst yonetim-
den veya patronundan “prim” talep etmesi ve bunu bir havug olarak
ekibinin 6nine getirmesi, yetersizligi defalarca gérilmus olan sézde
“akilci yonetim modelinin” bir érneg@idir. Gunku insanlarin zihninde
“para” sayfasini aginca, her insan verdigini fazla, aldiqini da az bulur.
Yapilan isin anlami ve bagsan duygusunun paylasimi, bu zihniyetteki
insanlara anlamsiz ve zor gelir.

Algida hazirlk konusunda yapilan arastirmalarda,® insanlara
olim tehlikesini hatirlatmanin, terér ve buna bagh olarak 6lim
cagnisimi yaptirdigi igin, toplumda otoriter egilimleri giiglendir-
digi gériilmiigtiir. Bu baglamda galigmalar Freud’un bilingalti kura-
mini do@rulayan bulgular vermektedir. Yapilan bir aragtrmada de-
neklerden hayali bir kigiye telefonda ve mail ortaminda “yalan” sdy-
lemeleri istenmistir.® Daha sonra farkh Granlerin gbsterildigi bir liste-
de telefonda yalan sdyleyenlerin “agiz temizlik suyu”, mail ortamin-
da yalan sdyleyenlerin ise “sabun” segtikleri gérilmustir. Bu bulgu-
lar bir taraftan Freud’un bilingalti kavramini dogrularken diger taraf-
tan da Shakespeare'in Lady Macbeth karakterindeki dehasini orta-
ya koymaktadir.

Asagida Ozetleyecegimiz aragtirma®, hisseden beynin giicu ko-
nusundaki supheleri ortadan kaldirmaya yetecek niteliktedir.

Bu arastirma ingiltere’deki bir Gniversitede ofis galisanlarinin ya-
rarlandi§i kugik bir mutfakta yapilmistir. Ofiste ¢alisanlar uzun yil-
lardir self servis olarak yararlandiklari bu mutfakta ictikleri ¢cay, kah-
ve ve situn parasin, fiyat listesinde belirtilen sekilde, orada bulunan
bir kutuya atmaktadir.

Arastirma éncesinde mutfagin dekorunda kiguk degisiklikler ya-
pilmis ve fiyat listesinin (zerine renkli posterler asiimaya baslamis-
tir. On hafta sireyle, her hafta degistirilen posterlerden sonra aras-
tirma baslamis ve dénisumli olarak bir hafta gigek, bir hafta da
bir ¢ift géz posteri konmustur. On haftalik degerlendirmenin sonu-
cunda, bir gift goéziun bulundugu posterin asildigi haftalarda yapilan
6demelerin anlaml olarak arttigi gérulmustir (Grafik 1). Bu haftalar-
da her litre sut igin ortalama 70 pence 6denirken, gicek posterinin
aslldigi haftalarda bu ortalama 15 pence’e diusmustir. Bir gift goz
tarafindan “gdzlendigini” bilmek, bu gbzler hayali bile olsa, hisse-
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den beyni devreye sokmakta ve insanlarin davranigini degistirmek-
tedir.
GRAFIK 1 .
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Bu bulgular, algida hazirh@in tim kararlanmizi etkiledigi anlamina
gelmez. Ornegin baslangigta verdigimiz, egitim biitgesinin artirima-
sl yonundeki oylardaki kaymanin, daha ¢ok kararsiz olan segmenle-
ri etkiledigi bulunmustur. Bu nedenle segim dénemlerinde anketler
carpitilarak kararsizlar etkilenmeye galisilir. Sonugta, algida hazirl-
gin etkisi mutlak olmasa da gok gugludur. Ne kadar bagimsiz bir di-
suince yapisina sahip oldugunuza inansaniz da, “bu tur seyler’den
hi¢ etkilenmeyeceginizi diisinmek kendinizi aldatmaktan éteye git-
mez. Glnkl bu dustnceleriniz “disinen beynin” (Sistem 2) sonucu-
dur. Algida hazirlik ise butliniyle “hisseden beyinde” (Sistem 1) et-
kili olur. insan beyninin bu zaafim en gok istismar edenler reklam
sirketleri, politikacilar, finans kuruluglari ve tip endistrisidir. Bu
nedenle 6zellikle bu kanallardan gelen agik ve 6értik mesajlan israrl
bir sekilde sorgulamakta yarar vardir.
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Sosyal Normlar
ve Piyasa Normlari

F arkinda olsak da olmasak da zihinsel olarak iki farkli dunyada
yagariz. Bu dinyalarin birinde sosyal normiar, digerinde ise pi-
yasa normlari egemendir.t" Zihninizde, bagrollerinde ayni sirkette ¢a-
lisan otuz yaslarina yakin iki gencin oldugu séyle bir senaryo canlan-
dinn. Geng erkek is arkadasi hanimi yemege davet eder. Hanim biraz
tereddit eder ve daveti kabul eder. Glzel bir restoranda, muzik es-
liginde sohbet ederek yemeklerini yerler ve her ikisi de bu gériisme-
den memnun kalirlar. Delikanh arkadasini evine birakir ve bir sonraki
hafta igin tekrar bulugsmaya karar verirler. Bu rittel ¢ hafta boyunca
tekrarlanir, dérdincu haftanin sonunda delikanl arkadagini evine bi-
raktidi sirada bir beklenti iginde olur mu? Olursa ne bekler?

Yaptigim toplantilarda bu soruyu gruba yoénelttigim zaman, kati-
hmcilarin yGzlerine bir tebessim yayilir ve “yanagina bir 6plcik bek-
ler”, “bir kahve daveti bekler” gibi cevaplar gelmeye baglar. “Peki
bunlarin higbiri gergeklesmez ve arkadasina, ‘Bu iligkinin bana kaga
mal olmaya basladigini biliyor musun?’ derse ne olur?” diye sordu-
gumda salondan daima kahkahalar yukselir ve batin grup, kizin bu
soruya verecedi olumsuz tepkinin, delikanhnin iligkiye yaptigi mad-
di ve manevi yatinmi bosa gikaracagi konusunda hemfikir olur. Bu
saygisizca ifade, kadin ve erkek arasinda sosyal normlara dayanan
“flort” iliskisini, cinselligin para karsiiginda degistokus edildigi bir
bagka boyuta tagimistir.

Sosyal normlarin sinirlan siliktir. Sosyal normlar sevgi, anlayis,
fedakarlk, yardim etmek, arkadaslk gibi hisseden beynin egemen
oldugu bir dunyada yasanir. Buna karsilik piyasa normlarinin din-
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yasi son derece kesin sinirlarla gizilmigtir. Ucret, maas, prim, kar gi-
bi kavramlar kisinin bir iligki icinde verdigi ile almayi bekledigi arasin-
daki dengeyi belirler.

Yapilan bir aragtirmada on bes dakika sureyle deneklerden bir
bélimine, iklim degisikligi ve hava durumuyla ilgili, bir bélimune
de borsa ve piyasa hareketleriyle ilgili anlamsiz kelimelerden anlam-
I cumleler olusturmalan istenmigtir. Daha sonra denekler disan G-
kip ucretlerini almaya giderken, elindeki kalemleri yere doktigu igin
yardima ihtiyaci olan biriyle (gergekte arastirma asistaniyla) karsilas-
malar saglanmig ve deneklerin yardim davranigi izlenmistir. Piyasa
normlariyla ilgilenenlerin yardim davraniginin, sosyal normlarla ilgile-
nenlere kiyasla daha disuk oldugu goérilmustar. Arastirmanin farkl
bir dizenlemesinde ise, deneklerden zor sayilabilecek bir yap-bozu
c6zmeleri istenmigtir. Bu grupta da piyasa normlanyla zihinleri mes-
gul edilmis olanlar daha ge¢ yardim istemis, daha az igbirligi ve yar-
dim davranigi géstermigtir.@

Sorunlar Mantikla G6zmek
Bu arastrmalarin ortaya koydugu sonug sudur: insanlar piyasa
normlan UGzerinde digundirmeye baslarsak, bunu izleyen suregte
kendi iligkilerini de ayni normlar Gzerinden konumlandirmaya devam
ederler. Bunu bilmek is hayatinda, mahrem iligkilerde, aile iginde ¢o-
cuklarla iligskilerde ve de sosyal iliskilerde buyuk yarar saglar ve ki-
siyi 6nemli hatalar yapmaktan ve kendisini zor duruma disurmek-
ten kurtarir.

is hayatinda aldigi (icret veya konumundan memnuniyetsizligini
dile getiren galigsanina, “aldigin tcretin brut tutan bu miktar ediyor...”,
“sirkete su kadar liraya mal oluyorsun...”, “begenmiyorsan gidersin,
senin yerine gelmeye can atan birgok kisi var...” tirinde ifadelerle
“mantikli” agiklamalar yaptigini disunen bir yonetici, galisaninin bey-
ninde piyasa normlari diinyasina girmis olur. Bu dinyaya girildigi za-
man, galisan bir “alacak-verecek” hesabi yapar. Bu hesap adalet te-
razisine vurularak yapilir ve bu terazi stibjektiftir. Dolayisiyla, kisi ken-
disini daima alacakl gérur. Alacakl olma duygusu ise insanda huzur
birakmaz. Bu nedenle ginimuzde birgok sirket “aile” vurgusu yap-
maktadir. Ancak bu noktada gok tehlikeli bir egik vardr.
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Is hayatinda 6zellikle satis érgitlerinde galisanlar, rutin hizmet-
lerinin diginda harcayacaklan her ek gayret igin bir karsilik beklen-
tisi icindedir ve Ust duzey yOneticileri bu konuda baski hissederler.
Bu son derece sakincall bir durumdur. Bu tir 6zel 6dul gerektiren
durumlarin maddi karsilik yerine farkh 6dul ve hediye segenekleriy-
le kargilanmasi daha yerinde bir ¢éziimdur. 1000 lira karsiiginda bir
maddi édul veya esiyle bir hafta sonu tatili olmak Gzere iki segenek
sunulsa, gok blylk gogunluk maddi 6dulu tercih eder. Oysa 1000
lira daha gelmeden zihinde ¢oktan harcanmigtir. Buna karsilik es-
le gegirilecek bir uzun hafta sonu tatilinin anilan higbir zaman unu-
tulmaz.

“Biz Bir Aileyiz”(!)

Yéneten, sahip ve galisanlarin aile olmasi taraflara karsilikl sorumlu-
luklar yUkler. Aile vurgusunun yapildigi ortamlarda galisanlar hayat-
larinda 6nemli bir sorunla karsilagtiklar zaman yalniz birakilimazlar.
isler biraz kétu gittigi zaman, sosyal haklar édenip, kapi éniine kon-
mazlar. Sosyal normlarin éne ¢ikanldig iligkiler uzun dénemili bir ta-
ahhudi igine alir.

Benzer iligki yaklagimi giinimuizde sirketler ve musteriler arasin-
da da gergeklestirimeye galisiimaktadir. Sirketlerin bir bélimua mus-
terilerine, musteri gozlyle degil, “bir aile Uyesi” veya “6zel bir in-
san” gbziyle baktiklarini ifade eden, kisiye 6zel hizmet vaat eden
bir durus sergilemektedir. Ozellikle bankacilik alaninda yaygin olan
bu 6zel sevgi dolu aile ve sosyal normlar iligkisi, kredi karti borcunu-
zun iki gun gecikmesiyle, piyasa normlar dinyasinin soguk ve kati
gergeklerine garparak son bulur. Size de sevgi dolu vaatlerine kana-
rak guven duydugunuz bankaya kizmak ve hayal kirikigi yagamak
kalir.

Ceza, Odiil Olabilir

Cocuklarimi yetistirirken yasadigimiz bir sikintinin adeta evrensel ol-
dugunu israil’de yapilan bir arastirmayla égrendim. Anaokulunun ka-
panma saatinden sonra, baz ebeveynlerin igleri nedeniyle ge¢ kal-
malari ve personelden bazilannin gocuklar beklemek zorunda kal-
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masi igletmeler igin sorun olusturur. Bu soruna ¢6zim olarak bir y6-
netici geciken ebeveynlere bir ceza uygulamaya karar vermis ve bu-
nu uygulamaya sokmustur. Ancak kisa bir siire sonra ailelerin daha
cok gecikmeye basladigi gériimustir. Gink( geciken aileler sosyal
normlarin uzantisi olarak yasadiklar “mahcubiyet” duygusunu his-
setmelerine gerek olmadigini digiinmeye baglamiglar. ilging olan,
durumu fark eden yoéneticinin bu uygulamadan vazge¢gmesine rag-
men, durumun degismemig olmasidir.®

Tark kaltard agirhkh olarak hisseden beyinle yasayan ve sosyal
normlarin egemen oldug@u bir iligki ¢gergevesinde sekillenir. Bu ne-
denle Bati kiltarinin kaliplanyla yénetmeye ve iligkilerini duzenle-
meye calisanlar surekli olarak anlam veremedikleri yasantilar igin-
de kalirlar. Bat kultirt bunu fark ettiginde kuruma aidiyeti ve kurum
kimligini 6ne gikaran bir personel ve yonetim politikasi izlemeye bas-
lamigtir. Sosyal sorumluluk projeleri, galigsanlarda o sirkete ait olmak-
tan gurur duyacaklarn bir sekilde diizenlenmeye baslamistir.

Turkiye'nin iginde bulundugu kosullarda yillardir Giineydogu’da
gbrev yapan askerleri ve givenlik kuvvetlerini dusunin. Kag lira ma-
as karsiliginda hayatinda hi¢ gitmedigi ve higbir zaman da bir daha
gitmeyecedi bir cografyada insanlar hayatlarini tehlikeye atar? Bunu
ne igin yapar? Bu sorunun cevabi, maasini hak etmek igin olamaz.
Bu bolgelerde gbrev yapanlar, vatanina hizmet etmeyi ve gerekirse
bu ugurda canindan vazgegmeyi varlik nedeni olarak tanimlayan bir
deger egitiminden ge¢mistir. Boyle bir egitimden gegmeyenlerin an-
lam vermesine imkan olmayan bu durum sosyal normlarin dneminin
gucuni gostermektedir.

Sonug

Sosyal normlar ve piyasa normlarini karigstrmak son derece tehli-
keli sonuglar verir. Anaokulu arastrmasinda da géruldigi gibi, bu
normlarda ihlaller yasandigi takdirde, geri donis kolay olmaz. Maddi
odiiller kisa siireli hedefler igin gegerli olabilir ancak uzun dé-
nemde fark yaratacak olan sosyal normlardir. TUrk klltara gibi ilig-
ki yénelimli bir kultirde galiganlar sosyal normlarinin gticunin farkin-
da olmall ve is ortaminda sinerji yaratmak igin piyasa normlarindan
uzak durmalidir.
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Bilissel Celigki

a
I nsanlar sanildidi gibi akilci canlilar degil, davranislarini akla uygun

gbstermek igin bahaneler ureten canlilardir. Bugun Turkiye'de po-
litik ortamda pozisyon almaya ¢alisan medya ve onlarin seslendigi
halk kitleleri, yakin tarihte ender goérilecek buyuklikte bir sagirlar di-
yalogu igindedirler. Ulkeye yabanci birinin, herhangi bir konuda elde-
ki bilgilerden yola ¢ikilarak nasil bu kadar farkli yorumlara varildigini
anlamasi mumkun degildir. Farkll cephelerde yer alanlarin ayni ola-
ya buttnuyle farklh yorumlar yapmasinin nedenini anlayabilmek igin
psikolojinin temel kavramlarindan birini tanimak yardimci olacaktir.

inang ve Degerler
inanglarnmiz, sorgulamadigimiz temel kabullerimizdir. Bunlar en de-
rindeki de@erlerimiz araciligiyla davranisa yansir. Diinyayi ve olaylari
inan¢ ve deg@erlerimize goére algilar ve yorumlariz.

insanlar temel inanglariyla gelisen bir durumla karsilagirlarsa, ger-
ginlik, asin bir rahatsizlik ve zihinsel stres yasarlar.” Buna biligsel ge-
liski (cognitive dissonance) denir. Leon Festinger’in biligsel geligki ku-
rami, insanlarin i¢ geligkilerini gézme bigimine odaklanmistir.® Bu ku-
rama gore geligkili durumun sorguladidi inancin bedeli ne kadar agir-
sa, kiginin inancini degistirerek bu geligkiyi gézmesi o kadar zorlasir.
Dolayisiyla, kigi ortaya ¢ikan durum veya olguyu reddetme, yalanlama
ve degistirme yoluna gider. Bu arada kendi inancindan insanlarin des-
tegini arayarak baskalarini ikna etmeye ve taraftar toplamaya galigir.

Festinger hipotezini iki temel Gzerine oturtmustur. Birincisi, geliski
sonucunda psikolojik olarak rahatsizlik duyan kisi geligkiyi azaltmak
ve kendi icinde uyum saglamak arayisina girer. ikincisi, geliski asikar
olarak ortadaysa bunu azaltma g¢abalarinin yani sira kisi ayni zaman-
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da bu geligkiyi ortaya koyan bilgi ve durumlardan aktif olarak kagin-
ma yolunu seger. Boyle bir durumda imkan varsa dis gerekgelere si-
ginir, imkan yoksa kendisi gerekge Uretir.

Kendine Yalan Séylemek

Biligsel ¢eligki kurami, insanlarin kendi beklenti ve tutumlan ile ger-
cek dinya arasinda surekli olarak uyum aradiklar esasina dayanir.
Bu nedenle, bir geligki sonucu uyum bozuldugunda, insanlar kabul-
lerini ve davraniglarini uyumlu hale getirerek bu geliskiden dogan
psikolojik gerginligi azaltmaya calisirlar. Festinger'e gére, érnegin
tathy) seven ve diyet yapmaya karar veren bir insan, kendisine tatl ik-
ram edildiginde yasadiQ: ¢eliskiyi U¢ yolla azaltabilir. Birincisi, kavra-
ma yukledigi anlami, dolayisiyla davranigini degistirebilir. “Tath bana
zararl”” der ve tatl yemekten butiinilyle vazgeger. ikincisi, karsilagtigi
duruma yukledigi anlami degistirebilir. “Arada sirada kagamak yap-
manin bir zaran yoktur” der. Uglinciisi, tutumunu veya aldigi kara-
rn yeni kavramlarla yorumlayarak davranigini megrulagtiracak kosul-
lar olusturur. “Gunde yanm saat egzersiz yaparim ve tath yeme hak-
kimi kullaninm” der ve yer.

Zihinsel geligkiyi dnlemek ve gerginligi azaltmak igin en sik ikinci
yontem kullanilir: Kisi durumu yeniden ve farkl bir sekilde yorumilar.
Ornegin, sigaranin zararl oldugu gergegini reddedemeyen bir anne-
nin séyle dedigini duydum: “Hayatim o kadar dizenli ve iyi anne ol-
mak i¢in o kadar gok ¢gaba harciyorum ki, bu kadarcik yanlis yapma
hakkini kendime veriyorum.”

Biligsel geligki kavramini ortaya koyan Leon Festinger, 1956 yilin-
da yayinladigi Kehanet Bosa Ciktiginda (When Prophecy Fails) kita-
binda® dunyanin UFO’lar tarafindan isgal edilip kiyametin kopacagi-
na ve sadece kendilerinin hayatta kalacagina inanan bir tarikati an-
latmistir. Tarikat Gyeleri, liderlerinin kendilerini topladigi yer ve saatte
UFO iggalinin gergeklesmeyip kiyametin kopmadigini, dinyanin da
yerli yerinde durdugunu gérince kuvvetli bir zihinsel geligki yagamisg-
lardir. Bu durumda, tarikat tyelerinin enayi yerine konduklarini, ser-
vetlerini bosa harcadiklarini ve aldatildiklarini kabul etmeleri beklenir-
ken, blylk cogunlugu, liderlerinin de yardimiyla, bu fiyaskoyu fark-
I bir sekilde ¢é6zmuistir. Onlara gbre uzayllar, tarikatlarini 6dullendir-
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mek ve onlari giglendirmek igin ikinci bir gans vermis ve daha gok in-
sani ikna ederek kurtarmalari i¢in kiyameti ertelemistir. Béylece grup
kendini toplamis ve daha fazla taraftar edinmek igin harekete geg-
mig, bunun sonucunda da gicuni daha gok artirmistir. Géraldigu
gibi, insanlar inanglarindaki hata ylzlerine ne kadar sert vurulursa
vurulsun, inanglarini degistirmek yerine, gergegi inanglarina uyacak
sekilde garpitmay: tercih etmektedir.

Gunumuzde bir taraftan kuvvetle ve ylksek sesle ileri surilen yol-
suzluk soylentileri, diger taraftan ayni gug ve yiksek tonda dile geti-
rilen komplo iddialariyla kargilanmigtir. Yapilan kamuoyu arastirmala-
n ise iktidar partisinin yolsuzluk séylentilerinden, “yelin kayada yap-
tid agindirma” élgusunde etkilendigini ortaya koymaktadir. 2014 ye-
rel segimlerinde, iktidar partisi segmeni olanlarin yansinin yolsuzluk-
lari kabul etmesine ragmen yine de bu durumun oy tercihlerini de-
gistirmedigine tanik olduk. Bu gelismeler psikoloji disiplininin ortaya
koydugu biligsel geliski kavramini bilmeyenleri sasitmakta ve “halkin
zekas!” konusunda anlamsiz tartigmalara neden olmaktadir.

Taraf Olmak

Spor alaninda da, takimlarin mag¢ sonuglarini etkileme girisimleri ko-
nusundaki suglamalar benzer tepkilere neden olmustur. Suglanan
takimin taraftan olmayanlar, suglamalar konusunda hi¢ siphe duy-
mamigtir. Diger taraftan takimlarina génilden ve samimi duygularla
bagl olan taraftarlar ya olayin bitinuiyle komplo olduguna ve belirli
cevreler tarafindan “tezgahlandigina” ya da girisimlerin sahaya yan-
simadigina ve dolayisiyla ortada sampiyonluga gélge disurecek bir
durum olmadigina inanmistir.

Gerek siyaset, gerekse spor alaninda yaganan her iki durumda
da, olaylarin alevlenmesinden bir sire sonra ortaya gikan gergekler
ne olursa olsun, taraflar fikirlerini degistirmemis, tam tersine ortaya
cikan her yeni bilgiyi kendi géruslerini guglendirecek bir kanit olarak
degerlendirmistir. Bunun nedeni, insanlarin énemli konularda karar
verirken kendilerine sorduklan G¢ soruyla ilgilidir:

1. Ben kimim?

2. Bu nasil bir durum?

3. Benim gibi biri bu durumda ne yapar?
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Kiginin kimlik tanimlamasinda kendini ait gérdigu gruplar (irk,
milliyet, din, cinsiyet, politik parti, spor takimi, sehir, mahale vs.)
o6nemli yer tutar. Bu gruplar kisinin deger ve inang sisteminin bir par-
casi haline gelir ve onlarin sorgulanmasi da biligsel geliskiye neden
olur. Bu nedenle bir kisinin tuttugu takim hakkinda “sike yapti” veya
“haksiz bir sampiyonluk elde etti” demesi imkansiza yakin bigimde
zordur. Bunun yerine “hayir yapmadi”, “baskalar da yapmisti”, “her-
kes yapiyor”, “biz sike yaptigimiz igin degil birileri bize diisman oldu-
du icin bu duruma distik” diyerek biligsel geliskiyi ortadan kaldirir.
Bu gerekgeleri ne kadar ylksek sesle ve sik tekrar ederse, kendisi
de o kadar ¢ok inanir. Benzer durum siyaset alani igin de gegerlidir.

Sonug

insanlar inang ve degerlerini sorgulayan konularda karar verirken
mantiki gerekgelerle davranmaz. Dahasi, karsilastiklan geliskilerden
dolay! dusuncelerini degistirmek yerine, gergekleri dusuncelerine
uyacak sekilde ¢arpitmayi segerler. Bu nedenle, karginizdaki kiginin
deger ve inanglanyla gelisen bir durumda yapacaginiz tarismanin
sonug vermeyecedini bilin. inanglarini savunan bir kisinin “kér ve sa-
gr” gibi davranacagini ve tartismayi uzatmanin sadece kendi inang-
larina daha da sikica baglanmasina neden olacagini kabul edin.

NOTLAR

1. Festinger L. Cognitive dissonance. Scientific American 1962; 207.

2. Dillard J, Harmon-Jones CA. Cognitive dissonance theory perspective on persu-
asion. The persuasion handbook: Developments in theory and practice 2002; 99.

3. Festinger L, Riecken HW, Schachter S. When prophecy fails. University of
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Karsiliklilik ilkesi

[ ]
I nsanlar dinya Gzerinde var olmaya basladiklari dénemden bu ya-

na toplu halde yasamislardir. Bunun sonucunda gok eski gaglar-
dan baglayarak yardimlagsma, dayanigma, paylasma, yapilan bir iyili-
ge karsilik verme gibi bazi 6zellikler kazanmislardir. insanigin “avci-
Ik-toplayicilik” déneminde avcinin avliadigi ve tek basina tiketeme-
yecegi buylk hayvani paylasmasi, avdan eli bos dondigi zaman
karsilik gérmesine imkan vermistir.

Bu karsilikh aligveris iliskisinin uzantisi olarak ginimuzde de bi-
ze karslliksiz olarak bir sey verenlere mukabele etmek isteriz. Kim ol-
dugunu hatrrlamadigimiz kisilerin bayram veya yeni yil kutlamalari-
ni cevaplariz. Sipermarketlerde guler yuzli gérevlinin bize sundu-
gu ikram karsiiginda aligveris listemizde olmadigi halde o GriinG al-
ma ihtiyaci hissederiz. Restoranda hesabi getirdigi foyin igine fazla-
dan ikinci bir gikolata ekleyerek “bu da size benden hediye” diyerek
sunan garsonun aldigi bahsisin miktari, higbir sey séylemeden sa-
dece bir gikolatayla hesap getiren garsondan ortalama yuzde 4 da-
ha fazladir.

Bu kadar basit ve siradan bir uygulamanin nasil béylesine gug-
I bir etki dogurabilecedi konusu ilk kez yaklasik kirk bes yil énce
Dennis Regan adl bir psikologun ilgisini gekmistir. Aragtirmaci iki de-
ney ortami dizenlemigtir.® Birincisinde her denek, aslinda arastir-
macinin asistani olan ikinci bir kisiyle birlikte, sanatla ilgili bir aras-
tirma igin bir odada galigmistir. Arastirmaya ara verildigi sirada asis-
tan digariya ¢ikip, elinde o ginki degeri 10 cent olan iki kola sise-
siyle ddSnmis ve dene@e “Al, bunu da senin igin getirdim” demistir.
Deneklerin higbiri bu beklenmedik ve bir 6lgtiide de zorakiikrami red-
detmemistir. Daha sonra arastirma bittiginde asistan denekten ken-
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disine bir iyilik yapmasini istemig ve tanesi 25 cent olan 6zel bir araba
piyangosunun biletlerini sattigini ve bu biletlerden ne kadar isterse o
kadar almasini rica etmigtir. En ¢ok bilet satana 50 dolar 6dul verile-
cegini, kendisinin de bu 6dili almak istedigini s6ylemistir. Denekler
asistandan iki ile yedi arasinda degigen sayida bilet almistir.

ikinci deney ortaminda yine bir denek ve asistan yer almis an-
cak bu kez aragtirma asistani denege herhangi bir ikramda bulun-
mamistir. Kola ikrami alan deneklerin, bu ikramin yapilmadidi de-
ney ortamina kiyasla iki katt daha fazla bilet aldiklan géraimustar.
Borgluluk duygusunun, normal kogullarda kargi gikilmasi muhtemel
taleplerin kabul edilmesine yol agan buylk bir glici oldugu fark
edilmigtir.

Regan, yukarida anlatigimiz aragtirmayi tekrarlamis ve denek-
lerin, kendilerine ikramda bulunan kisiden ne kadar hoslandiklarini
bir derecelendirme o6lgeginde 6lglp bunu satin alinan bilet sayisiyla
karsilagtrmigtir. Tahmin edilebilecegi gibi, arastirma asistanini seven
denekler daha fazla bilet almigtir. Ancak aragtirmanin ilging bulgusu,
ikramda bulunan kigiyi sevmeyenlerin de hissettikleri borgluluk duy-
gusu nedeniyle, sevenlere yakin sayida bilet almis olmasidir. Bu so-
nug, “borgluluk duygusu”’nun alim kararinda veya itaat etme konu-
sunda, karsidaki kisiyi sevimli bulmaktan daha etkili oldugunu orta-
ya koymustur.

Esir Kampindan Dersler

Karsilikllik ilkesinin yaratti@i borgluluk duygusundan yararlanildig
en cgarpicl uygulama, hi¢ siphesiz Kore Savas! sirasinda komunist
Cin’in yénetiminde olan esir kamplarinda gergeklesmistir. Bu kamp-
lar, Amerikan askeri tarihinde aligiimigin aksine, tutsak askerler ara-
sinda birligin ve dayanigmanin en zayif oldugu kamplar olarak bili-
nir. Daha sonra bu durumun nedenleri arastirldiginda, nedenlerden
birinin, bir uygunsuzlugu haber veren askere, maddi degeri az, an-
cak esir kampi kosullan igin degerli sayilacak birkag biskuvi veya bir-
kag tane sigara gibi kiiglk hediyeler verilmesi oldugu goriimustar.
Hediyelerin 6zellikle kiiguk tutulmasinin nedeni, hediyeyi alan aske-
rin, uygunsuzlugu bildirmeyi bir “ihbar” ve kendisini de arkadaslari-
na ihanet eden “kalles bir gammaz” olarak gérmemesini saglamak-
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tir. Bu durumda asker yasadig! “biligsel geligki”yi, “Ben kampin dize-
nini koruyorum” diye aklilestirir (rasyonalize eder) ve zihinsel gergin-
ligini gbzer. Buylk hediyeler “rigvet” olarak algilanacagi igin, kisinin
kendi gbézinde saygini@ini korumasini zorlagtirir.

Borglandirma: Zorla veya Goniilsiiz

Karsiliklilk ilkesi, sadece hogsumuza giden bir seyi kabul ettigimiz
zaman degil, istemedigimiz veya beklemedigimiz bir hediye alsak
da borgluluk duygusu ve gugli bir karsilik verme ihtiyaci dogurur.
Ornegin, ABD’de bir savas gazisi dernegi génderdigi bagis toplama
amagh mektuplarina yuzde 18 oraninda karsilik alirken, mektup zarf-
larina kigisel adres etiketi gibi bir hediye koyduklarinda bu oran yiz-
de 35’e ¢ilkmistir.®

Kayip korkusu olmadan ilk adimi atma cesaretini géstermenin,
karsilik verme duygusunu dogurmak igin yeterli oldugu anlagiimistir.
Gerek bu 6rnekte, gerekse yazinin basinda anlattigimiz kola érnegin-
de oldugu gibi, hediyeyi alanlar, aldiklar hediyenin tutarinin gok Gize-
rinde bir tutarda karsilikta bulunmuslardir. Bu érneklerde gorildigu
gibi, verileni almak durumu, kime bor¢lu oldugumuzu segme sansini
azaltir ve guicl kars! tarafa verir.

Yari génilla borglandirma kadin-erkek iligkilerinde siklikla yasa-
nir. Sosyal bir ortamda bulunmak niyetiyle (veya hatirina) ¢ok geki-
ci buimadigi bir erkeg@in davetini kabul eden kadin, kendisine goste-
rilen ilgi ve cémertligin karsiigim vermek zorunda hisseder ve rahat-
sizlik duyar. Bunun sonucunda da gok kere iligkiyi baglangigta hi¢ de
niyetli oimadigi élglide gelistirmek mecburiyetinde kalabilir. Klinikte
gegcirdigim yirmi yil iginde bu konuda gok sayida hikaye dinledigimi
hatirhyorum.

“Lobi sirketleri” ve “Halkla iligskiler (PR) sirketleri” politikacilara ve
kamu gérevlilerine verilen hediyeleri kabul edilebilir ve zarif bir sekil-
de sunma konusunda uzmanlagmigtir. Bu hediyeler 6nemli spor kar-
sllagsmalan veya sanat etkinliklerinde 6zel locada misafir edilmek gibi
reddedilmesi gu¢ ve maddi degerden bagimsiz olabilir. Ancak bunu
onerenler, “herkesi etkileyen mecburiyet duygusunun gucini” gok
iyi bilirler. Bu nedenle bir geyin etik olup olmadigini diigiiniiyorsa-
niz, muhtemelen bu etik degildir.
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Sonug

“Karsihkhlk ilkesi” kaynagini insanin arkaik gegmiginden alr. Top-
lumsal uyumun bir pargasi olarak genlerimize islemistir ve gok glig-
lGdar. Bu gicun kétu amagla kullanilmasini engellemek igin hem bi-
reysel, hem de toplumsal diizeyde bir farkindalik kazanmak énemli-
dir. Bireysel planda énerimiz, size karsiliksiz olarak verilen herhangi
bir seyi alirken iki kere diusunmeniz ve aldiginizin karsihgini vermek
zorunda kaldiginizda pisman olma ihtimalinizin gok yuksek oldugu-
nu unutmamanizdrr.

Toplumsal planda farkindalik gelistirmenin ilk adimi kamu gérev-
lilerine ve politikacilara gérevierine baslarken, “karsilikhlik ilkesi”nin
6nemi, etkisi ve sonuglarnin anlatimasi, sonra da zaman iginde
belirli araliklarla hatirlatimasi olabilir. ikinci adim, Basbakanlik Etik
Kurulu'nun bu konuda hazirladigi bir elkitabinin her dizeydeki ka-
mu gbrevlisine verilmesidir. Daha sonraki adim, yilda bir haftayr “etik
haftas|” olarak ilan etmektir. Boyle bir haftada, medyada farkli alan-
lardan derlenen érnek vakalarla insanlara silik sinirlarda nasil hare-
ket edecekleri ve kararlarinda hangi ilkeleri rehber alabilecekleri ha-
tirlatilabilir. Bu konuda toplumda bir duyarlilik yaratilabilir. Kamu adi-
na gici elinde tutanlara Oscar Wilde'in bir s6zi 1sik tutabilir:
“Namus sanat gibidir, yere ¢izgi gizmeye benzer.” Sorun, gizgi-
nin nereden gegtigidir.

NOTLAR

1. Strohmetz DB ve ark. Sweetening the til: the use of candy to increase restaurant
tipping. Journal of Applied Social Psychology 2002; 32(2): 300-309.

2. Regan DT. Effects of a favor on liking and compliance. Journal of Experimental
Social Psychology 1971; 7(6): 627-639.

3. Cialdini RB. The science of persuasion. Scientific American 2001; 284: 76-81.
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Beklenti Oyunu

umarhanelerin i¢ tasarimini yapan uzmanlar, insan beynindeki

devrelerin bilimsel olarak nasil isledigini bilmeseler de, bu dev-
relerin (ve hisseden beynin), diisinen beyne nasil egemen oldugu-
nun farkinda olduklan igin, mekan diizenlemesini insan beynindeki
o6dul merkezine mesajlar génderecek sekilde yaparlar. Bu nedenle
jackpot makineleri kumarhanelerin girigine yerlestirilir. Yanan ve sé-
nen isiklar, yakinlarda bir yerde buyuk bir tingirtiyla dékuilen parala-
rin sesi, hatta biraz ételerden gelen jackpotun buylk ikramiyeyi muj-
deleyen zili bilingaltindan kazanma hirsini kérukler ve musterileri san-
sin kendilerine gelmesi igin daha buyulk bir istahla makinelere para
yatirmaya tegvik eder.

Profesyonel dolandiricilarin iki sermayesi vardir. Birincisi guler
yuzlilikleri ve sevimlilikleri, ikincisi ise insanlardaki agg6zIiligin
onlar nasil kérlestirdigini bilmeleridir. Profesyonel yatirnm uzmanla-
rn ve hedge fon (turev urlnler) yéneticilerinin de insanlar ikna etmek
icin kullandigi yéntem aslinda bundan farkli degildir. Musteriye dai-
ma kazang segenegini gosterirler. Aslinda bankalarin ve yatirnm ku-
ruluglannin gikardiklan fonlara yatirnm yapmanin veya endeks seviye-
si Uzerine oynamanin ylksek getiri saglama ihtimali, batlnuyle yati-
rimcinin kontroll digindadir. Ancak musteriye sunulan iyi durum se-
naryosu onun sadece kazanca odaklanmasina neden olur. Aslinda
bu oyunda ¢gogu zaman tek kazanan, yapilan iglemlerden komisyon
alan uzmanlardrr.

Yok Birbirimizden Farkimiz
Sehirlerde yasayan iyi egitimli insanlar, gazetelerde zaman zaman
okuduklari, Anadolu’nun herhangi bir yerinde hazine haritasi satila-



62 AKILSIZ DUYGULARIN CEZASINI KARARLAR CEKER

rak yapilan dolandiriciik haberlerini hafif bir tebesstimle karsilarlar.
Haritayi, antik déneme ait bir hazineye ait olduguna inanarak satin
alan saf Anadolu gocugunun naifligine hem sasar, hem de GzdlGrler.
Oysa yatinmlanni uluslararasi veya ulusal yatrim uzmanlannin tav-
siyelerine uyarak yénlendiren ¢gogu insanin durumu da bundan gok
farklh degildir.

Bugun herkesin malumu olan, ancak 2008 yilina kadar sadece
bir uzmanlik ve meslek sirn gibi gérunen hedge fonlarin isleme bi-
¢imi buna tipik bir érnektir. Hedge fon yoéneticileri, musterilerine pa-
zarladiklan Urandn risklerini ve kendi yuksek maaslarinin kaynagini
aglklamadan satig yapmiglardir. Alicilar da hem risklerinin ne oldu-
gunu bilmeden, hem de édedikleri ylksek komisyonlarin farkinda ol-
madan, okumadiklan sayfalar dolusu belgeyi imzalayarak bu duru-
ma onay vermiglerdir.

Aggozliiligi Kontrol Etmek igin

Oduil arayisimizin bizi gergekgi olmayan “karh ve parlak” yatinmla-
ra yénlendirmesini engellemek ve disunen beynimizi devrede tut-
mak icin asagida birtakim 6neriler siralanmistir. Bunlardan bazilar
“zaten bildiginiz” 6neriler olsa da, unutmayin ki bir seyi bilmek ile
6dil merkezimiz uyanldigi sirada onu uygulayabilmek arasinda bu-
yuk fark vardir.

Borsada (IMKB) ve yatinm piyasalarinda tek bir gercek vardir, o
da “higbir geyin garanti olmadigi” gergegidir. Size “paranizi ikiye kat-
lama” ihtimalini sunan veya “yakinda kanatlanacak bir hisseden” s6z
eden kisiyle kargilagtiginiz zaman kendinize su sorulari sorun. “Bu ki-
si sirnni neden benimle paylasiyor?” “Bu kisi bana bu iyiligi neden
yapiyor?” “Ben bu kigiye kendimi gergekte ne kadar yakin hissedi-
yorum?”

Gecmiste hisse senedi piyasasinda, bir kere buyk bir kazang el-
de ettiyseniz, hayatinizin devaminda yine bdyle buyuk bir “voli” pe-
sinde kosma ihtimaliniz buyuktar. Yukselen hisseleri gérmek kolay
ancak yukselmeye devam edip etmeyeceklerini kestirmek ayni 6Igu-
de kolay degildir. Gegmiste size para kazandirmig bir hisse senedi-
nin bunu tekrarlamasi rastlantilara baghdir. Bir hisse senedine yUukli
miktarda yatinm yapmak (bu ise ayirdiqiniz miktarin yarnsindan faz-
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lasini) igin su kosullar gereklidir: Hisse senedini satin aldiginiz kuru-
lusun igkolunu ve stratejisini bilmek, o sirketin bilangosunun gergek
durumu yansitip yansitmadigini arastirmak ve en énemlisi, borsa iki
yil igin kapanacak olsa bundan “cani yanmayacak” olmak.

Yatinm yapmak istediginiz nakit varh@inizin yarnisindan fazlasini
getirisi diglk ancak riski de dusuk yatirim sepetlerinde degerlendi-
rin. Yuksek getiri ve dolayisiyla ylksek risk igeren yatinm araglarina
varliginizin % 10’undan fazlasini ayirmayin ve sonug ne olursa olsun
bu miktan artirmayin.

Gergekten Disuniin

Paranizi kontrolinuzin disinda bir alana yatirirken iki kere duginun
ve “gercekten” disinun. Malcolm Gladwell’in Blink kitabinda ortaya
koydugdu gibi, “disunmeden diusunmek”ten uzak durun yani bagka
bir ifadeyle disiindiginiz zannetmeyin ve bunun her tirli felaketin
regetesi oldugunu unutmayin. Sonucu felaketle biten finansal karar-
larin iki nedeni vardir: Birincisi paraya siddetle ihtiyag duymak, ikinci-
si de kolayca buiyuk para kazanilabilecegine inanmak. Her iki durum-
da da segimleri, tepkisel, hizli ve glglu olan “hisseden beyin” yapar.
Akill ama daha zayif ve yavas olan “disunen beyin” sadece bu segi-
mi destekleyecek gerekgeler buimada devreye girer. Bu tur segimler
yaparak pisman olan kisiler daha sonra “gergekten diigsiinmeye bas-
ladiklarinda”, ne kadar ¢ok faktdri gérmediklerini ya da gérmezden
gelip degerlendirmediklerini “goérirler”.

Sonug

Unutmayin, yatirnm uzmanlarinin biyiik gogunlugu size daima ka-
zanci, hatta gegeklegsmesi ¢ok zor olan en yiksek kazanci vaat
eder ve sizi ikna ederler. Beg dakika sonra sizi igine siirtikledik-
leri riski akillarina bile getirmeden, kendilerine prim getirecek
yeni bir kurban arayigina girerler. Bazilan ise énerilerindeki yati-
rm aracinin gergek riskinin ne oldugunun farkinda bile degildir.



Tedbirsiz lyimserlik

000 yilindaki dot-com hisselerindeki ¢ékusin ardindan, piyasa

kendini biraz topladiktan ve yaralar sariimaya baglandiktan son-
ra 2002'den itibaren hem dunyanin finans merkezi ve kapitalizmin
kalesi Wall Street'te, hem de sistemi kontrol etmesi gereken kisi ve
kurumlarda asir olumlu bir hava yayllmaya basladi. Yéneticiler, du-
rumun bundan bdyle iyi gidecegi konusunda daha sonra kendileri-
nin de agiklamakta zorluk gekecekleri bir iyimserlik igindeydi. isin en
ilging yonlerinden biri de, derecelendirme kuruluglannin da ayni ana-
fora kapilarak, bu aymazlidin pargasi olmayi se¢mis olmalariydi. Bu
boyuttaki tedbirsiz iyimserligin temelinde, her seyden énce, blyuk
sirketleri yonetenlerin kendilerini her tirli olumsuz habere kapattik-
lan sanal bir dunyada yagamasi vardi.

CEO adi verilen bu yoneticiler, motivasyonel konugmacilar ta-
rafindan beslenen dinya goérlsleri ve sigirilen egolariyla, dinya-
nin ve ABD’nin gergeklerinden kopuk yasiyorlardi. Ornegin Lehman
Brothers’in CEO’su Richard Fuld, kendini “duygusal” bir insan olarak
tanimliyor ve kararlarinda ona iggldulerinin yol gosterdigini soyli-
yordu. Ayni dénemde Larry King’in programina konuk olan motivas-
yon gurusu Tony Robbins, finans dinyasinin en tepesinde yer alan
10 yéneticiye 16 yildir yol gésterdigini gururla anlatiyordu.

Hayallerden Beslenenler

Mortgage ve hedge fon denilen sanal yatrim araglar uzerine ku-
rulu finans endustrisi, varsayimlar Gzerine hayali degerler olusturu-
yor, bununla da yetinmeyip, gergekte olmayan bu degerler uzerin-
den yeni hayali de@erler Uretiyordu. Butin bu dizenin temelinde,
Rhonda Byrne’in Sir'indaki (The Secret) “cekim yasasi” anlayisi ya-
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tiyordu. Bes yildan fazla finans dunyasina egemen olan bu anlayig
“icguduler”e dayaniyor ve bu kurumlar, “iyi digundrsen iyi olur” bek-
lentisiyle yonetiliyordu.®

Buglinden bakinca, inanilmasi gug olan bu durumun adina “ted-
birsiz iyimserlik” degil, “kér iyimserlik” demenin daha dogru olaca-
g1 asikardir. ABD’de 1965'te bir CEO’nun geliri siradan bir galiganin
gelirinin 24 katiyken, bu oran 2000 yilinda 300 katina ¢ikmistir. Bunu
cok asan orneklere rastlamak da mimkindir. Ornegdin Richard
Fuld’un 2000-2008 arasindaki primi, ortalama yillik 60 milyon dolardi.
2008 yilinda, kendisine bu gidigin saglkl olmadigini sGyleyen bir y6-
neticinin Lehman Brothers’taki kariyeri, 0 gérismenin sonunda nok-
talanmigt.

General Electric’in eski CEO’su Jack Welch'i bes defa dinleme
sansim oldu. Her seferinde ona yéneltilen, “CEO’larin bu kadar ¢ok
para kazanmalarini dogru buluyor musunuz?” sorusuna hep ayni ce-
vabi vermigti: “Bu onun ne kazandirdigina bagli.” General Electric’ten
emekli olurken Welch’e 2,1 milyon dolar yillik gelir ve sahsina tahsis
edilmis bir girket jeti verilmis, kendisi ve dinyanin farkl yerlerindeki
sekiz eviigin ABD baskanlarina yakin bir koruma ordusu saglanmisti.

Gergeklerden bdylesine kopuk bir diinyada yasayan insanlarin,
digarndan gelecek ve canlarini sikacak her turli olumsuz habere kar-
s! kalin bir duvar érmeleri dogaldir. Bu duvarin értilmesinde, haya-
ta bu agidan bakan ve baktiran sahte gurularnn blyik sorumlulugu
vardir. Bu insanlarin galisanlarindan bekledikleri, “basariyi hayal et-
meleri, gok siki galigmalari, sikyet etmemeleri, kurumlari kendilerine
sadik olmasa da, onlarin kuruma eksiksiz bir sadakat géstermesi ve
kendilerini kurumlarina adamasi”ydi.

Artik, ekonominin sadece hesaba dayal tahminlerle degil, duygu-
lara bagh beklentilerle yonetildigi kabul gérmektedir. Bu da psikoloji-
nin alanina girer. Duygu durumumuz algimizi etkiler. Olumlu beklenti
satan ve en iyi kogullardaki getiriyi nimuze suren yatirm danigman-
lannin veya makro politik yoéneticilerin pegine takiimadan énce, isler
yolunda gitmedigi takdirde, sonuglarin ne olacagini sormak igin “ya-
rarli paranoya” geligtirmeye ihtiyag vardir.

Kayna@ini akil ve gergek disi kabullerden alan gériglerin ve sah-
te din haline gelen “Olumlu olalim, birbirimizi sevelim ve ¢ekim ya-

AD3
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sasl bizi iyiliklere ¢geksin” anlayisinin bir alternatifi olmaldir. Bu, hig
sUphesiz kétimserlik ve karamsarlk degildir. Glnku kétimserlik ve
olumsuz disunce de, “iyi digtnelim-iyi olahm” gérusu gibi gergek
disi ve zehirleyici olabilir. Her iki durumda da, gergek digi olumlu ya
da olumsuz kabullerle kosullanan algimiz, bizi iginden gikamayaca-
gimiz bir kisirdénglye sokar.

Sonug
Ozel isim ve kisaltmalar kullanan ve mucizevi ¢éziimler vaat eden
yol ve yontemlere inanmak ve onlardan yarar beklemek zahmetsiz
ve kolay bir yoldur. Bu yuzden Ullkede ve dunyada igler kéti gittigin-
de, sagma ve temelsiz inanglara dayanan iyimserlik enduUstrisi guig-
lenir. iktidara talip olan politikacilar, Glkenin potansiyelinin blytik ol-
dugunu séyler, halkin oylarini almak igin gergeklestiremeyecegi va-
atlerde bulunur.

is hayatinda tedbirsiz iyimserligin tuzagina diigmemek igin,
sahte gurularin ve egitimsiz rehberlerin yol géstericiliginde pem-
be gézliikler takmak yerine, igyerinde seytanin avukathgini iistle-
necek kigilere yer vermek iyi bir adim olabilir. Ayrica kendi kigi-
sel degerlendirmelerinizde de benzer bakig agisini uygulamaniz
yerinde olur. Bunun igin olumlu diigiinmeli ancak tedbirsiz iyim-
serlikten uzak durmalisiniz.

NOTLAR

1. Ehrenreich B. Bright-sided: how the relentless promotion of positive thinking has
undermined America. Metropolitan Books; 2009.




Duygularin Ekonomisi

ahneman 2002 yilinda ekonomi dalinda Nobel édilu al-
di. Kahneman, 1970’li yillardan baglayarak, galigma arkadasi

Tversky'’yle birlikte, insanlarin somut verilere dayandigina inandikla-
n kararlarinin arkasindaki duygusal faktorleri, matematiksel model-
lerle agiklamak (izerine galigmisti. Baglangigta bir psikologun ekono-
mi dalinda Nobel 6dili almasi yadirgansa da, Kahneman’in o zama-
na kadar sadece bilimsel gevrelerde bilinen aragtirmalar genis kitle-
ler tarafindan okunup anlagildikga, 6dulin dogru kisiye gittigi ortaya
¢ikti. Bunun sonucunda da ginimuizde akademik gevrelerde “dav-
ranigsal finans”, gunlik dilde de “ekonomik psikoloji”’ kavrami, eko-
nomik degerlendirmelerin bir pargasi oldu.

insanin verdigi her tiirlii kararin arkasinda duygusal nedenler var-
drr. Tehlike, tehdit, risk, stres arttikga, kisinin ¢ikari veya hazzi s6z ko-
nusu oldukga kararlarin arkasindaki duygusal faktérler artar. Oysa is
dunyasi iginde yer alan insanlar duygusal kararlar almaktan kagin-
diklarina inanir ve kararlara duygularnn karigmasini olumsuz bir du-
rum olarak nitelerler.

A. Tversky ve D. Kahneman® yaptiklar bir aragtirmada, olaylarin
sunulus bigiminin insanlarin onlarla ilgili duygularini ve dolayisiyla da
aldiklan kararlan etkiledigini géstermislerdir.

Kazanmaya Odakl Garanticilik

Arastirmalarda, katiimcilardan, yaklasik 600 kisinin 6lumuyle sonug-
lanacak bir salgin hastalikla kargi kargiya olduklarini digtnmeleri is-
tenmistir. Bu salginla mucadele etmek igin iki grup katilimciya ikiger
secenek verilmigtir.
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ilk gruba verilen segenekler sunlardir:

A programi uygulanirsa 200 kisinin hayat kurtulacaktir. B progra-
mi uygulanirsa Ugte bir ihtimalle herkes kurtulacak, tgte iki intimalle
kimse kurtulamayacaktir.

Bu gruptakilerin yuzde 75'i A programinin uygulanmasinin dogru
olacagini sdylemigtir.

ikinci gruba asagidaki secenekler verilmistir:

C programi kabul edilirse 400 kisi 6lecektir. D programi kabul edi-
lirse Ggte bir ihtimalle kimse 6lmeyecek, Ugte iki ihtimalle herkes 6le-
cektir.

Bu gruptakilerin yizde 75'i D programini segmistir. Segenekler in-
celendiginde iki sey dikkati geker:

1. Her gruba verilen ilk segenek (A ve C) garanti bir sonug ver-
mekte, ikinci segenekte ise (B ve D) olasi getirisi daha fazla olan ama
risk faktérl tagtyan bir sonucu géstermektedir.

2. Her iki gruba da aslinda ayni segenekler verilmis (A ve C prog-
ramlari ile B ve D programlar ayni sonucu verecektir) ama bu sege-
nekler her gruba farkh bir vurguyla ifade edilmigtir. Birincide vurgu
“yasam”, bir bagka ifadeyle “kazanma” odakl iken, ikincide “6lUm”
yani “kaybetme” odakhdir... Bu durumda garanti sonu¢ kazanma
odakl ifade edilirse (200 kisinin hayati kurtulacaktr) riskten kagin-
ma davranigl sergilenmekte, ayni garanti sonug kaybetme odakl ifa-
de edilirse (400 kisi 6lecektir) kathimcilar risk almaya daha egilimli ol-
maktadir. Kahneman insanlarin risk hesaplarken “6lmek” ve “kurtul-
mak” kavramlarindan etkilendiklerini gdstermistir.

Yukaridaki 6rnekte de gérildiigu gibi kigilerin tercihlerini, soru-
yu veya durumu ortaya koyma bigimiyle yénlendirmek mimkin
olabilmektedir. Bu durumu gunlik aligverislerimizde de gbzlemle-
yebiliriz. Kredi karti veya nakitle aligveris yapma segenekleri sunuldu-
dunda, nakitte yapilan indirimden s6z edilir ancak bu durumda kredi
kartiyla aligverig yaptiginizda daha fazla 6dediginizden bahsedilmez.
Cunku kaybetme duygusu, kazanma duygusundan daha agir basa-
cagindan kimse kredi kartiyla 6deme yaptiginda daha fazla 6édeye-
cegini duymaktan hoslanmaz. Unutmayin, bir aligveris sirasinda sati-
cinin size sundug@u nakitte indirim imkani, kredi kartina bedel 6deye-
ceksiniz anlamina gelir.
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Sonug

Bir segim durumuyla karsilagtiginizda, kelimelerin sizi nereye yénlen-
dirdigine dikkat edin. Size ilk bakigta avantaj gibi gériinen birgok sey
icin gergekte bir bedel 6demekte oldugunuzu aklinizdan gikarmayin.

NOTLAR

1. Tversky A, Kahneman D. The framing of decisions and the psychology of choice.
Science 1981; 211(4481): 453-458.
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000’li yillarin baginda Economist dergisi yeni yilda abonelik ko-
sullarini séyle duyurmustur:

Economist.com aboneligi 59 dolar
Basili dergi aboneligi 125 dolar
Basili dergi ve economist.com aboneligi 125 dolar

Bu ilan birgok kisi tarafindan yadirganmig ve anlamsiz géralmus-
tur. Bunun uzerine bir aragstirmaci bunu kendi sinifinda denemis ve
economist.com’u tercih edenlerin yizde 16, basili dergi ve econo-
mist.com aboneligini segenlerin de yizde 84 oldugunu, buna karsilik
kimsenin aradaki segenek olan sadece basili dergi aboneligini se¢-
medigi gérdimastar.

Arastirmaci bundan sonra akla daha yakin olmasi gereken sege-
negi, bir baska grupta sorgulamigtir. Bu defa katilimcilara abonelik
kosullari asagidaki gibi sunulmustur:

Economist.com aboneligi 59 dolar
Basili dergi ve economist.com aboneligi 125 dolar

Bu defa economist.com aboneligini segenlerin orani ylizde 68’e
¢ikmig, basili dergi ve economist.com aboneligini segenler ylzde
32'de kalmistir. Gorialdugu gibi, Economist’in planlama béliminde
calisanlar 125 dolarlik 6deme yapmak isteyenlerin oranini, ilk bakig-
ta anlamsiz gelen bir sunusla yiizde 32’den yiuizde 84’e gikarmayi ba-
sarmiglardir.

Benzeri durumlar biz fark etmesek de ¢ok sik karsimiza gikar.
Ornegin elektronik Grinler satan bir markette tiiketiciye sunulan su
segeneklere bakin.
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36 in¢ Panasonic 690 dolar
42 in¢ Toshiba 850 dolar
59 ing Philips 1480 dolar

Boyle bir sunus aliciyl dogdal olarak ortadaki segenege yoneltme
amacini tagir. Kendisine diz ekran bir TV almaya karar veren kisi,
aradaki biyuk farki 6demek yerine, en diigiik segenedin bir Ustline
yonelir.

Yarim bardak suyun “yarisi bos olarak mi, yoksa yarisi dolu ola-
rak mi?” degerlendirilecegi, iyimser ve kétimser yaklagim konusun-
da kargimiza surekli olarak ¢ikan, herkesin malumu olan bir tartis-
ma konusudur. Aragtirmacilar bu klasik tartigma konusunu, yaptikla-
rn bir deneyde sinamislardir.” Bir dolu bardak suyun yarisini bosalt-
tiklarinda, katilanlarin yuzde 69'u barda@ “yarisi bos” olarak deger-
lendirmis, buna karsilik bos bardagi yansina kadar doldurduklan za-
man ise katilanlarin yizde 88'i “yarisi dolu” olarak degerlendirmistir.
Bu nedenle insanlarin sabit bir risk algisi oldugunu disinmek hata-
lidir. insanlarin risk algisini gesitli yollarla etkilemek miimkindur. Bu
etkileme yollarinin basinda da konunun sunus bigimi gelir.

Uzmanlar da Yanilir
Hekimlerin kendi meslek alanlarinda bile yaniltilabilecegini ortaya ko-
yan bir aragtirmada® 400 doktora, “kendileri kanser olsalar radyas-
yon tedavisi veya cerrahi tedavi konusundaki tercihleri” sorulmustur.
Deneklerin yarisina, “her 100 hastanin 10’unun cerrahi girigim sonu-
cu 6ldigu” séylenmistir. Bu grubun yuzde 50’si radyasyon tedavisi-
ni tercih edecegini bildirmistir. Deneklerin diger yarisina, “cerrahi gi-
risimin 100 hastanin 90'Inda basarili sonug verdigi” sdylenmistir. Bu
grubun sadece yuzde 16’sI radyasyon tedavisini tercih etmistir.
Benzer bir aragtirma psikiyatristlerle de yapiimigtir.® Akil saghgi
problemiolan bir hastanin altiayiginde ¢evresinde siddete don(k bir
eylem yapma ihtimalinin yuzde 20 oldugu sdylendiginde, psikiyat-
ristlerin yuzde 79’'u hastanin akil hastanesinden ¢ikmasinda sakinca
gbérmemislerdir. Buna karsilik, “bu hastayla ayni ézellikleri gbsteren
100 hastanin 20’si siddete dénuk bir eylem yapmaktadir” dendigin-
de, hekimlerin ancak yluzde 59’u hastaneden gikisa onay vermistir.
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Bir bagka aragtirmada psikolog K. Yamagishi,® kanserin her
“10.000 kiginin 1286’sinin 6limine neden oldugu” bilgisinin, “kan-
serden 6lim oraninin yizde 12,86” oldugu bilgisine kiyasla, yizde
32 daha riskli algilandigini gérmustur.

Bu aragtirmalar ytzdelerin insanlarin algisinda soyut bir etki yapti-
gini, buna karsilik “her X kiside 1” gibi ifadelerin, durumun somutlas-
tirmasina yardim ettigini géstermektedir. Durum “her x kigide 1” ola-
rak sunuldugunda, kayip i¢in de kazang igin de insanlar s6z konusu
o “1” kisinin kendileri olabilecegini disunmektedir.

insanlarin élmesi veya para kaybetme ihtimali, insan beyninin
milyonlarca yilda gelisen yapisi iginde, alarm zillerinin galmasina ve
beynin duvar iGi (intraparietal) kivniimlarinda tetiklerin gekilmesine yol
agmaktadir. Bu kivnimlar beynin tst kisminda gézlerin arkasindadir
ve alinan kararin olasi sonuglarinin gérsel olarak beyinde canlandiril-
masini sadlar. Sonuglar ne élgude belirsizse, bu bélgedeki aktivas-
yon o dlgide yogunlasir. Bunu destekler bigimde, bardagin yarisinin
bos oldugdu algisi (su olmayan yariyi somut bir unsur olarak beyinde
canlandirmasinin), yarisinin dolu oldugu algisina oranla (zaten ora-
da olan suyu gérmenin) beynin daha yogun g¢aligmasina neden olur.

Alarm durumunda gabuk karar vermek zorunda oldugumuz igin
beynimizi uzun siire meggul etmeyecek segenekleri tercih etme egi-
limindeyizdir. Dolayisiyla kesin gériinen kayiplardan uzaklasip kesin
gérinen kazanglara yoneliriz.

Sonug

Alaninda uzman olan kisiler bile, konularin kendilerine sunulusun-
dan etkilenerek yaniltilabilirler. Goriildigi gibi uzmanlarin zihinleri-
ni “gergevelemek” (framing) ve belirli bir karara yéneltmek ile bir ko-
nuda derinlemesine bilgi sahibi olmayan amatérleri yamitmak arasin-
da buylk bir fark yoktur. Cerceveleme ve yaniltma konusunda en
o6nemli fark, kisilikten kaynaklanir. Tedbirliligi distk kisiler, tedbirli-
ligi yuksek olanlara kiyasla risk alma konusunda daha az duyarldrr.
Kisiliginizin bu 6zelligini bilmeniz, risklerle ilgili karar verirken
hem saghginizin, hem de maddi birikimlerinizin selameti agisin-
dan biiyiik 6nem tagir.
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NOTLAR

1. Gonzalez C ve ark. The framing effect and risky decisions: examining cognitive
functions with fMRI. Journal of Economic Psychology 2005; 26(1): 1-20.

2. McNeil BJ ve ark. On the elicitation of preferences for alternative therapies. The
New England Journal of Medicine 1982; 306(21): 1259-62.

3. Slovic P, Monahan J, MacGregor DG. Violence risk assessment and risk commu-
nication. Law and Human Behavior 2000; 24(3): 271.

4. Yamagishi K. When a 12,86 % more dangerous than 24,12 %. Applied Cognitive
Psychology 1997; 11.




Yaniltiima ve
Cercevelenme |l

ir yatinm uzmaninin belirli bir hissenin kazanma ihtimalinin 6’da

1 oldugunu sdylemesi yerine, 0 hissenin ylkselme ihtimalinin
yuzde 16 oldugunu sdylemesi, yatinmciyi risk almaya yéneltmekte-
dir. Buna karsilik hissenin yluzde 84 ihtimalle kaybettirecegini duy-
mak hemen herkesi, o hisseden uzak tutacaktir.

Borsada iglem goéren hisse senetlerinde “ikiye bélme” iglemi en-
der rastlanan bir durum degildir. Béylece her hisse bélinerek yari fi-
yatina iner. Ornegin yatrimci 100 TL olan bir hisse yerine 2 tane 50
TL’lik hisseye sahip olur. Gergekte bu durum 100 TL'yi bozdurup, 2
tane 50 TL almaktan farkh degildir. Ancak bu durum birgok yatirim-
cinin, kendini karl hissetmesine neden olur. Ornegin 2004 yilinda
Yahoo Inc. hisselerini ikiye béldiguni bildirdiginin ertesi giini his-
selerin deg@eri ylzde 16 yukselmistir.

Cergevelenme mi? Kafeslenme mi?

Carnegie Mellon Universitesi'nden psikolog C. Gonzalez, insan bey-
ninin bu sekilde iglemesinin nedeninin, hissetme ve digsunme ara-
sindaki iliski oldugunu séylemektedir. insan beyni karara mimkiin
olan en kisa yolu kullanarak varmak ister. Bu da mimkin olan en
az zihinsel gayret ve en disuk duygusal bedel anlamina gelmekte-
dir. Bu nedenle daha 6nceki sayfalarda konu ettigimiz salgin hasta-
hgin tedavisindeki tercih igin, “...hayat kurtaracak” veya “... kisi 6le-
cek” ifadeleri belirleyici olmaktadir. iki tedavi programinin sonucu da
ayni olmakla birlikte, insanlarin zihni segilen kelimeler tarafindan ger-
cevelenmektedir.
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Finansal danismanlar da, stratejilerini insanlarin bu algl yaniima-
lar Gzerine kurar ve risk tanimlarini degistirerek musterilerini kendile-
ri igin uygun olan segenege yénlendirir.

Emeklilik plani konusunda bagvurdugunuz yatirrm danigsmaninin,
onlandeki bilgisayarda uzun uzadiya hesaplamalar yaptiktan son-
ra, “Bu yatinm plani yizde 78 ihtimalle emekliliginizde hayal ettiginiz
(beklediginiz) imkanlari sunacaktir,” demesi, sizi goénil rahatidiyla
s6z konusu plana yatirm yapmaya yoéneltir. Oysa ayni danigman ay-
ni hesaplamalar yapip, “Bu plani segen her 100 kisiden 22’si, emek-
liligini yardima muhtag bir sekilde gegirmektedir,” dedigi zaman si-
zi bu yatinm planindan kendi uygun gérdigi —-muhtemelen sizin igin
daha riskli ve kendisi igin getirisi daha ylUksek- bir bagka plana yén-
lendirebilir. Benzer sekilde, yatinm danigmaninin sizi 6ncelikle emek-
lilik planlariniz ve bununla ilgili hayallerinizle ilgili konusturmasi veya
piyasadaki risklerden ve ekonominin belirsizliginden s6z etmesi ile
sececeginiz emeklilik plani farklidir.
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Grafik 2’'de Avrupa’nin gesitli Ulkelerindeki organ bagisi oranlari-
ni gériiyorsunuz. Bu grafikte goriilen Danimarka ve isveg, Almanya
ve Avusturya gibi benzer 6zellikler gésteren Ulkelerin organ bagdi-
s! oranlarindaki buyuk fark ilk goérenleri hakl olarak hayrete disu-
rayor. Benzer sekilde Avusturya, Fransa, Macaristan, Polonya ve
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Portekiz’de ulasilan ylizde yuz bagis orani da sasirtici. Egitim grup-
larinda bunun nedeni Gzerinde tartistigimizda ¢ok kere etkili PR ¢a-
igsmalari, zorunluluk gibi birgok faktér siralaniyor. Oysa cevap gok
daha basit. Oldilkten sonra organlarinin kullaniimasi konusunda
verilecek karar hem can sikici, hem de zordur. Bu nedenle ehli-
yet almak gibi resmi bagvurular sirasinda sorulan, “Oldikten son-
ra organlarinizi bagiglamak istiyorsaniz, kutuyu igaretleyin,” ifade-
sinin karsiigina isaret koyma orani gok dusuk oluyor. Buna karsi-
ik “Oldiikten sonra organlarinizi bagiglamak istemiyorsaniz, kutu-
yu isaretleyin” ifadesinin karsiligi da ¢ok kere bog kalmakta ve bdy-
lece organ bagis orani ylizde ylzlere yiikselmektedir. insanlar zor
bir karar vermek zorunda kaldiklarinda gok kere higbir sey yapmaz
ve karar erteler.

Siiriye Dahil Olmak

Her insan kendisinin bir birey oldugunu dusinir. Her birey de ken-
disinin farkli olduguna inanir. Yatinm kuruluslan da kendilerini “piya-
sayl en iyi okuyan”, “herkesin gittigi yoldan gitmeyerek kazandiran”,
“yatinmlarinizin gavenligi igin farkl yollar bilen” veya “sizin risk pro-
filinize gore, size 6zgl yatirm &nerisi getiren” olarak tanimlar. Ancak
karar agsamasina gelindiginde, kisilerin farkh bir birey gibi davrandi-
&1 suphelidir. insanlarin risk algisi dnemli dlglide gevre baskisindan
etkilenir.

Buyuk bir universitenin 12 bin 500 galisaniyla ilgili yapilan bir
arastirmada,® ayni béliumde galisanlarin, dért farkl fona yatirm yap-
ma imkanlari olmasina ragmen, ayni fona yatinrm yapmay segtikle-
ri gérulmustur.

Sigorta sirketleri, emeklilik fonlar ve vakiflar gibi kurumsal yati-
nmcilar her yil hisse senedi piyasasindaki egilimleri izlemek, kendi-
lerine yararl sonuglar gikarmak ve gbzden kagan bir yatirm firsati-
ni yakalamak igin blyuk kadrolar istihdam etmekte ve para harca-
maktadir. 2008 yiinda New York'ta World Business Forum’'da Alan
Greenspan’in, FED’deki gérevinden emekli olduktan sonra yaptig ilk
konugmasinda séyle dedigini duydum: “Biz FED’de en iyi uzmanlara
ve aragtirma araglarina sahiptik. Ancak higbir yil, euro-dolar paritesi-
ni tam olarak tahmin edemedik.”
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Oysa suras! herkesin malumudur ki, igeriden bir bilgi (inside infor-
mation) gelmedikge herkes kamuya agik olan bilgileri kullanmaktadir.
Kurumsal yatinmcilarin aim kararlarini, buyuk yatnmcilarin Gi¢ ay su-
resince yaptigi alimlarn izleyerek verdikleri gérulmustur. Bu yatirimci-
lar yikselen bir hisse senedini alma kararini, herhangi bir arastirma-
ya dayanarak degil, kulaktan doima bilgilere dayanarak vermektedir.
Gerekge olarak da, “herkesin bu hisse senedini konugsmasini” gés-
termekteler.®“ Bunun nedeni, hareketsiz bir hisse senedine kiyasla,
hareketli bir hisse senedinin daha gok konusulmasidir. Béylece “her-
kesin” ayni hisse senedini konugmasina hayret etmemek gerekir.

Sonug

Yukarida okuduklarinizdan sonra siz ne dusutnuarsuniz? Her birey
gergekten farkll midir? Tercihleri 6zgur iradesi tarafindan mi belirle-
nir? Verilere gbre karar verme slrecinde, yatirim profesyonelleri de
dahil olmak Gzere aynintil analizler degil, herkese agik bilgilerin “6zel
kabul edilerek yorumlanmasi” etkin rol oynamaktadir.

Bu nedenle sizi karh gériinen bir yatirirm aracina yéneltme-
ye galigan yatirim damigmaninin verdigi sayilan ve soyledikleri-
ni degil, séylemediklerini de sorgulayin. Size sunulan kazang ih-
timali ve vaadi, diigiince odaginizi saptirmasin ve soru sormani-
za engel olmasin.

NOTLAR

1. Gonzalez C ve ark. The framing effect and risky decisions: examining cognitive
functions with fMRI. Journal of Economic Psychology 2005; 26(1): 1-20.

2. Liang B. Alternative investments. Journal of Investment Management 2004; 2.

3. Welch |. Herding among security analysts. Journal of Financial Economies 2000;
58(3): 369-396.

4. Ivkovi¢ Z, Weisbenner S. Information diffusion effects in individual investors’ com-
man stock procases. The Review of Financial Studies 2007; 2014) 1327-1357.




Sayilar Dogruyu Séyler mi?

E gitimli insanlarin ¢ogu, bir konuda karar vermek igin verilere ve
varsa sayllara bakmak ister. Bu sekilde karar vermenin bizi “duy-
gusal” tepkilerden uzak tutacagina inanir ve bu yaklasimin, o giine ka-
dar almig oldugumuz egitimin bir 6dli oldugunu disunaraz.

Simdi arkanizayaslanin ve katildiginiz bir toplantida su soruyla kar-
silagtiginizi hayal edin: Asagida siralanan durumlardan hangisinde ol-
saydiniz bir ilaci bes yil (veya hayat boyu) her glin igmek isterdiniz?

* Bu ilag kalp krizi gegirme riskinizi yizde 33 oraninda azalta-
cak olursa

* Bu ilag kalp krizi gegirme riskinizi yuzde 3'ten yuzde 2’ye indi-
rerek ylzde 1 azaltacak olursa

* Bu ilag 100 kisiden bir kisiyi kalp krizi gegirme riskinden kur-
taracak ancak bunun kim olacadi higbir zaman bilinemeye-
cekse

Kolayca tahmin edebileceginiz gibi, béyle bir durumda karar ver-
mek zorunda kalan insanlarin hemen butinine yakini kalp krizi ge-
cirme ihtimallerini yizde 33 oraninda azaltacak bir ilaci duzenli kul-
lanmak konusunda tereddiit etmiyorlar. ikinci segenekle karsi karsi-
ya kaldiklarinda ancak bes ila on kigide bir kisi ilaci almayi dusune-
bilecegini sdyluyor. Ancak uginci segenekte belirtiien bir durumda
dizenli ilag kullanmay! hemen hi¢ kimse aklindan bile gegirmiyor.

Oysa yukarida belirtilen segeneklerin tigi de aymi durumun fark-
I ifadesidir. Kalp krizi gegirme riskiniz gergekte yluzde 3 ise ve bunu
kullanacaginiz ilagla yuzde 2'ye indirirseniz, riskiniz yizde 33 6I¢U-
stinde azalmig olur. Clinkl 3 birimlik bir degerde 1 birimlik bir azal-
ma ylzde 33’e karsilik gelir.
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ilag endustrisinin hekimlere rinlerini pazarlarken sayilar ifade
etme sekli de gok kere, yukarnda verdigimiz érnekten farkh degildir.
Onceki bélimde, “yaniltima” veya “gergevelenme”nin sadece sira-
dan insanlar degil, uzmanlar da yénlendirebilecegini ortaya koyan
arastirmalara yer verilmigti.

Bu konunun ilgimi gekmesinin sebeplerinden biri, bir stre énce
yaptirdigim check-up’ta kan basincimin sistolik 12,5 ¢ikmasi Gzeri-
ne doktorun, hi¢ gerekmedigi halde “bunu izlememiz gerekir” de-
mesi oldu. “Neyi izleyeceksiniz?” diye sordugumda benim durumu-
mun “prehipertansiyon” oldugunu sdéyledi. Bir doktoru 12,5 sistolik
kan basincini patolojik sinira sokmaya ve hastasina “prehipertansi-
yon” tanisiyla hayat boyu bir ila¢ kullandirmaya ydneltmek kolay bir
is degildir. Ancak ilag endUstrisi, gesitli tesviklerle yanina aldigi aka-
demisyenlerin de yardimiyla, ilag kullanimini artiracak bir alginin ya-
ratiimasi igin uzun yillardir galigmaktadir. Bu gabanin sonucunda be-
nim check-up sonuglarmi degerlendiren hekim de buyuk bir masu-
miyet ve inangla hastalarini hayat boyu ila¢g almaya yéneltecek bir
tavsiye vermistir.

ABD’deki verilere goére 40 milyondan fazla yuksek tansiyon has-
tasi bulunmaktadir. 55 yasin lzerinde olan ve yuksek tansiyonu ol-
mayanlarin yizde 90'inin da bir gun ylksek tansiyon hastasi olaca-
@ hesaplanmaktadir. Kalp uzmanlarina gére tansiyon, koroner kalp
hastaligi konusunda bir gosterge ve risk faktéridur. Bu risk faktora-
nan, sigara kullanimi, hareketsiz hayat, ylksek kolesterol diizeyi gi-
bi diger buytk risklerle birlikte degerlendiriimesi gerekir. Bunlari yap-
madan tansiyonda “normal”i temsil eden esik de@eri asagi cekmek,
tansiyon ilaci kullaniminda ABD élgeginde 50 milyon kisilik yeni bir
“musgteri” kitlesi yaratmak anlamina gelmektedir. Bu kitlenin hayat
boyu her glin duzenli ila¢ kullanacadi hesaba katilirsa ortaya gikacak
olan pastanin ekonomik boyutu, 50 milyar dolari asan géz kamastiri-
ci sayllara ulagmaktadir.t"

Sonug

Onceki béliimde “yaniltima ve gergevelenme” kavrami (izerinde dur-
mus, tercihlerimizi ¢cok kere sandigimiz gibi 6zgur irademizle degil,
verilerin bize sunulus bigiminden kuvvetle etkilenerek yaptigimizi
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yazmigtim. Bu durum sadece siradan insanlarin bilgi sahibi olmadik-
lar konularda, argodaki deyimle, “kafeslendikleri” anlamina gelmez.
Bu yazida konu ettigimiz érnek, bu durumun uzmanlar igin de ayni
Olgude gecerli oldugunu ortaya koymaktadir. Bu durumda size bir
konuda tavsiye veren uzmanin da yanililmig olabilecegini var-
sayIp, birden gok uzmanin gérigiinii almak ve son kararimzi bu
gorigsleri degerlendirdikten sonra vermek daha dogru olacaktir.

NOTLAR

1. Moynihan R, Cassels A. Selling sickness: how the world’s biggest pharmaceuti-
cal companies are turning us all into patients. Nation Books; 2005.




Fiyatin Aim Kararindaki Etkisi

konomik yapinin temelini “fiyat — fayda” iligkisi olugturur.
Bu iligkinin dayandigi ilkeye gére bir insanin bir girisimde
bulunmasi igin, harcanan ¢gabadan daha biyiik bir yarar beklen-
tisi icinde olmasi gerekir. Bu ilke dylesine basit ve anlamlidir ki,
zeka derecesine bakilmadan herkesin bu ilkeye uyumlu hareket
etmesi beklenir, degil mi? O kadar acele etmeyin. Giinki ilkenin
hayata gegmesi, goriindiigiinden daha karmasik ve gok kere de
gsasirtici 6lgude celigkili olabilmektedir.
Su iki 6rnegi degerlendirin.®
Bir konsere gitmek icin 100 TL'lik bir bilet satin aldiniz. Konser
alanina girmek Gzereyken biletinizi kaybettiginizi fark ettiniz. Biletler
numaral degil ve size ait bir bilet oldugunu ispatlama sansiniz yok.
100 TL'lik yeni bir bilet alir misiniz, almaz misiniz?
Bir konsere gitmek igin bilet almaya gidiyorsunuz. Konserin bede-
li 100 TL. Bileti almak igin giseye gelip clizdaninizi agtiginizda 100 TL
kaybetmis oldugunuzu gériyorsunuz. Bu durumda yine de konsere
girmek icin bilete 100 TL verir misiniz?

Zihinsel Muhasebe
ik érnekte “Yeni bir bilet alinm” diyenler ylizde 54 diizeyindeyken,
ikinci 6rnekte “Bilet alinm” diyenler ylizde 88 dlizeyindedir. Salt mad-
di agidan bakildiginda her iki 6rnekte de ayni miktar kayip s6z konu-
su olsa da insanlar bu durumu farkh algilamakta ve degeriendirmek-
tedir.

Bir konseri dinlemenin zihnimizde bir bedeli vardir. Bu bedel,
6demek igin hazirlikll oldugumuzdan fazla ise bunu kayip olarak de-
gerlendiririz ve 6demeden kagininz. Bileti kaybettiginiz ilk 6érnekte
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konserin bedelini 100 TL olarak degil, 200 TL olarak degerlendiririz.
ikinci 6rnekte ise clizdanimizdaki parayi diisiirmeyi konserle iliskilen-
dirmedigimiz igin konsere gitmekten vazgegmeyiz.

Kendinize bir araba almaya karar verdiniz. ilanlarda 45.000 TL
oldugu belirtiliyor. Ancak galeriye gittiginizde deri koltuklu mode-
lin 48.000 TL oldugunu géruyorsunuz. Ne yaparsiniz? Birgok kisi
bu durumda aradaki 3000 TL fiyati édemektedir. Ancak bu 6deme-
yi yapanlarin gogu evlerine 3000 TL vererek deri koltuk almayi ge-
reksiz gérur. 3000 TL’lik bir harcama tek basina gézimiize gok bu-
yUk gelse de, bir arabanin bedelinin pargasi olarak gérildigunde
makul gelir.

Finansal kararlanmizin énemli belirleyicisi, yapilan harcamanin
bir bedel mi, yoksa bir kayip mi olarak algilandigiyla iligkilidir. Bu du-
rum, 6zellikle bir vaat karsiig yapilan alimlarda énem tasir. Bu tir
aligveriglere érnek olarak dil kurslar, spor salonu tyelikleri, TV prog-
ram paketleri veya kapidan kapiya yapilan pazarlamalar verilebilir.
Bu alimlarin 6zelligi, buytk ¢ogunlukla kredi karti veya senet kargi-
g1 ve taksitle olmalandir. Bu aligveriglerden sonra kisi yaptigi har-
camanin karsilidi olan alimdan beklentisine uygun olarak yararlanir-
sa, 6demeler “bedel” olarak algilanir ve dizenli olarak yapilir. Ancak
kisi, kendisinden kaynaklanan nedenlerden étiirii de olsa, aldigi
ariin veya hizmetten yararlanmiyorsa, yapmak zorunda oldugu éde-
meyi bir kayip olarak algilar ve 6demelerini yapmaktan kaginir.

Bu tur drunler satanlarin, satig sonrasinda musterilerini izlemeleri
ve 6demenin karsiligindan yararlanmasi igin kisiyi tesvik etmeleri ge-
rekir. (Kursa veya spor salonuna devam edenlerden bir sonraki dé-
nem igin indirimli katihm Gcreti almak, gerekli oldugu durumlarda uz-
man destegi vermek gibi...)

Kumarhaneler, miusterilerine sunduklar hizmetin bir eglence ola-
rak algilanmasini isterler. Bu nedenle, genel olarak inanildiginin ak-
sine, servetini kumarhanede birakan musterilerden hoglanmazlar.
Kumarhaneler, insanlarin daha fazlasini kazanma umuduyla ayirdik-
lar bir miktar parayla eglenecekleri, iyi vakit gegirecekleri ve heye-
can yasayacaklar ortam ve yasanti vaat eder. Bdylece kumarhane-
de birakilan paranin bir kayip olarak degil keyifli ve heyecanl bir ya-
santi icin bedel olarak algilanmasini tercih ederler. Bu sektérin ge-
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listigi yerlerde kumarhane reklamlar bu séyledigimize uygun sekilde
kazang degil, eglence vaat edecek sekilde dizenlenir.

Sonug

Hepimiz alim kararlarimizda mantikh oldugumuza inaninz. Ancak
“fiyat-fayda” iligkisini degerlendirirken, alg: gibi biitiniiyle sib-
jektif bir siire¢ devreye girer. Algi dig faktérlerden ve olayin su-
nulug bigiminden etkilendigi igin bizi mantik gergevesinden
uzaklasgtirabilir. Bu nedenle alim karan verdiginiz bir iriine 6de-
me yaparken, bu uriniin sizin igin bedelinin ve sizde uyandirdi-
g1 beklentinin gergekgi olup olmadigini bir kere daha disiiniin.

NOTLAR
1. Kotler P. Marketing management. Prentice Hall; 2011.




Capalama ve Ayarlama

ir énceki bélimde, ekonomik kararlarda etkili olan “fiyat-fay-

da” iliskisinden ve bu iliskide etkili olan bedel algisindan bah-
setmigtik. Fiyat-fayda iligkisinde bir baska algisal faktér, aragtirmaci-
larin gapalama ve ayarlama (anchoring and adjustment) adini ver-
dikleri olgudur.

Yapilan aragtirmalara gére, kisi zihninde bir sayiyi referans alir-
sa, btin degerlendirmelerini bu saylya gére yapar. Simdi bu yazi-
nin sonuna bakmadan, kendi kendinize bir deneme yapabilirsiniz.
Once telefon numaranizin son (i rakamina 400 ekleyin. Sonra Hun
imparatoru Attila’nin Avrupa'y: istila ettigi tarihle ilgili bir tanminde bu-
lunun.

Kahneman ve arkadaslar Cornell Universitesi’/nde yaptiklar bir
aragtirmada,” 500 MBA &drencisinden ayni seyi istemis ve daha
sonra da onlara su sorulari sormustur:

Hun imparatoru Attila, Avrupa’ya, elde ettiginiz sayidan énce mi
sonra mi saldirmigtir? Hun imparatoru Attila, bu saldiny! tahminen
hangi yilda yapmigtir?

Katilimcilarin, telefon numaralarini son ¢ rakamina 400 ekledik-
ten sonra girdikleri say araliklari iginde verdikleri ortalama saldiri tari-
hi tahminleri, yazinin sonundaki listede yer almaktadir. Géraldigu gi-
bi tahminler kigilerin zihinlerine ilk yerlesen sayiyla yakindan iligkilidir.

Ornegin telefon numarasinin son (i¢ hanesi “633” olan kisi bunun
Uzerine 400 eklediginde, 1033 sayisina ulagmaktadir. Bu sayi, bir ¢a-
pa gorevi gérmekte ve Hun imparatoruyla ilgili soru yoéneltildiginde,
konuyla higbir ilgisi olmadidi halde, kisi bu sayi gergevesinde cevap
vermektedir.

Bir turist grubuna, sehir tanitimi rehberinde yer alan bilgilere ben-
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zer sekilde iki pizzaci tanitiliyor. Bir bagka gruba ise bu iki pizzacinin
sadece tath mendleri veriliyor ve bir tercih yapmalari isteniyor. Daha
sonra ikinci gruba, ilk gruba verilen biraz daha genis tanitim igeren
bilgiler veriliyor. Yapilan inceleme sonucunda ikinci gruptaki turistle-
rin yizde 84’Unun ilk tercihlerine sadik kaldigi gérdluyor.

Konrad Lorenz 1973 yilinda fizyoloji alaninda Nobel 6dila almisg
Avusturyal bir zoologdur. Lorenz ¢aligmalarini hayvanlarin dogal or-
tamdaki davraniglan Gzerine sirdirdid. Bu galigmalan sirasinda, 6r-
dek yavrularinin annelerini izledikleri gérusunin dogru olmadigin,
ordek yavrularinin annelerini degil, yumurtadan ¢iktiklarinda ilk gor-
dukleri kigiyi izlediklerini fark etti. Daha sonra kendisini anneleriy-
mig gibi izleyen civcivlerin énundeki fotograflariyla diinyada tanin-
di (Resim 1). Lorenz bu 6zellige imprinting (mihirleme/basimlama)
adini verdi.

RESIM 1
Konrad Lorenz ve Mihiirleme

e P

by =

Lorenz’e gbre, insan ve hayvan davraniglarinin temelinde endo-
jen nitelikte anahtar uyaranlarda harekete gegen ve 6grenmeden ba-
gimsiz igleyen dogustan gelen guduler vardir.® Bu guduler orta be-
yinde yer alan ve belirli kogullarin belirmesiyle tetiklenen davranig
programlandir. Bu davranig programlan evrim sirecinde mutasyon
(degisim) ve seleksiyonla yerlesir.
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Capalama ve ayarlama insanlardaki muhdrleme/basimlamaya
benzer bir etki yaratir. Onceden edinilmis bir veri, gergek karar (ize-
rinde 6énemli bir etkisi olmasa veya gok dusuk etkisi olsa da asin
énemsenir.

indirimli satiglarda da benzer bir zihinsel mekanizma devreye
girer. insanlar indirim &ncesine ait fiyatlari temel alir ve ortaya ye-
ni gikan fiyati bir firsat olarak de@erlendirir. indirim fiyatlarinin elle ve
6zensiz yaziimasi, blyulk yazilmasi ve eski fiyatlarin Gzerinin giziime-
si alicida bir firsatla karsi karsiya oldugu algisini guglendirir. Markal
gunes gdzlukleri gibi pahal Grdnlerin bazilar yilin buyik béliminde,
dogrudan ylzde 30 veya yizde 35 indirimle satimaktadir. Boylece
alici, hemen hemen hi¢ uygulanmayan indirimsiz fiyattan yola ¢ika-
rak zihninde gok ylksek bir noktaya attigi capa nedeniyle, indirim al-
didi Urtne, daha buyUlk bir deger atfetmektedir.

Son yillarda yapilan fiyat arastirmalarinda tatin ve alkol disin-
da, havaalanlarindaki vergisiz (duty-free) magazalarda fiyat avanta-
jl olmadigi ortaya gikmustir. Ancak insanlar, zihinlerinde duty-free’nin
ucuz oldugu algisi islenmig oldugu igin fazla disunmeden ve fiyat
karsilagtirmasi yapmadan aligveris yapmaya devam eder.

Capalama ve ayarlama surecinde, insanlar ényargilar veya ilk iz-
lenimleri sonucu hosglarina giden ve tercihlerini destekleyen bilgile-
ri segici algiyla éne gikarir. Ornegin iki araba markasi arasinda uzun
sure kararsiz kalan biri, kararini verip arabasini aldiktan sonra, daima
tercih ettigi arabayla ilgili olumlu, tercih etmedigiyle ilgili olumsuz ha-
ber ve bilgileri toplar ve kararinda ne kadar isabetli olduguna kendi-
sini inandirir. insan do@asinin dogal bir sonucu olan ve psikologlar
tarafindan temel savunma mekanizmalarindan biri olarak gérilen bu
6zellik, akla uydurma (rationalization) olarak adlandirilir.

Sonug

Yukaridaki 6érneklerde goéruldigu gibi, insanlarin kararlarinda zihinsel
mekanizmalar ve duygular énemli bir rol oynar. Bu, birgok ekono-
mistin iddia ettigi, “sayilar, para ve gikar” s6z konusu oldugunda
insanlarin mantikh hareket edecegi varsayimiyla geligir. Ginkii
insan rasyonel bir varlk degildir. Bu nedenle 6zellikle indirimli sa-
tislarda ve stipermarketlerde aliciya sunulan firsatin gok kere gdste-
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riimeye calisildigi kadar énemli olmadigini bilmek gerekir. Béylece
ihtiyaciniz olmayan urunlere para 6dememis ve evinizi gereksiz es-
yalarla doldurmamis olursunuz.

TABLO 1
Gapalama ve Ayarlama
(Kahneman, Slovic, Tversky, 1982)

Telefon numarasinin son tg rakamina Ortalama
400 eklendikten sonra elde edilen sayllar ~ Tahminler®
400-599 629
600-799 680
800-999 789
1000-1199 885
1200-1399 988

(Merak edenler igin hatrlatalim, Attila Avrupa'y! iS 451 yilinda istila etmigtir.)

NOTLAR

1. Kahneman D, Slovic P, Tversky A. Judgment under uncertainty: heuristics and bi-
ases. Cambridge University Press; 1982.

2. Lorenz K. Studies in animal and human behaviour. Bélum |. Cambridge, MA:
Harvard University Press; 1970.




Gokten Para Duserse...

linize beklemedigimiz bir sirada 25.000 TL geg¢tigini diginin.
Bu parayl degerlendirme sekliniz paranin nasil geldigine bag-
I olur muydu? “Fark etmezdi” demeden 6nce asadidaki segenekle-
ri okuyun.
1. Yil sonunda prim olarak 25.000 TL almis olsaniz nasil deger-
lendirirdiniz?

a. Liks harcamalar

b. intiyaglarin kargilanmasi
c. Borsada yatirm

d. Bankada vadeli mevduat

2. Cok sevdiginiz dayinizin mirasindan payiniza 25.000 TL digtu-
dguna égrendiniz. Nasil degerlendirirdiniz?

a. Luks harcamalar

b. intiyaglarin karsilanmasi
c. Borsada yatinm

d. Bankada vadeli mevduat

3. Piyangodan 25.000 TL'ye ¢iktigini gérdiiniiz. Nasil degerlen-
dirirdiniz?

a. Liks harcamalar

b. intiyaglarin karsilanmasi

c. Borsada yatirm

d. Bankada vadeli mevduat

Sizin cevabiniz farkliik gésterebilir ancak C. M. Heilman ve mes-
lektaslarinin yapti@i aragtirmaya katilanlar,” 10.000 dolarlk (yakla-
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sk 30.000 TL’lik) yil sonu primini ihtiyaglan igin veya yatinrm amaciyla
degerlendireceklerini sdylemislerdir. Buna karsilik, ayni miktar miras
olarak kalmigsa, tercih yatirrm yapmak ya da banka hesabinda birik-
tirmek yénunde, piyangodan gikmigsa da, normalde yapilmayan liks
harcamalar yapmak veya ihtiyaglar karsilamak yéninde olmustur.
Beklenmedik bir zamanda ele gegen paranin miktar ayni olsa da,
her duruma farkli bir duygu yumag eslik etmektedir. Yil sonu primi,
hak edilmis basan duygusu ve gurur verir. Sevdiginiz dayinizdan ka-
lan miras, gézunun Gzerinde oldugunu hissettirir ve paray! dikkat-
i kullanmaniza yol agar. Piyangodan gikan para ise, hayatta bir kere
ele gegen firsat ve heyecan duygusu yasatir ve bu nedenle normalde
yap(a)madiginiz harcamalara yénelmenize neden olur.

indirim, Harcamaya Neden Olur

Beklenmedik zamanda ele gegen para, insana aklinda olmayan gey-
ler yaptirir. Ornegin siiper marketlerde gegerli olan indirim kuponla-
nnin, aligveris miktarlarinda yuzde 12 artisa neden oldugu gorilmus-
tur. Benzer sekilde, almaya karar verdiginiz 200 TL'lik gémlegin 100
TL'ye indigini gérmek, sadece tasarruf edilen 100 TL’nin degil, daha
fazlasinin magaza iginde harcanmasina yol agmaktadir.

Bir bagka arastirmada® bir grup égrenciye, ertesi gin basketbol
magcina giderlerse 5 dolar verilece@i 6nceden séylenmis, diger gruba
ise 6nceden higbir sey sbylemeden, o gun maga girerken 5 dolar ve-
rilmistir. Beklenmedik bir sekilde 5 dolar alan ikinci gruptakiler, spor
salonu iginde daha fazla harcama yapmigtir.

Bundan yillar 6nce benzer bir durumu yagsamigtim. Beraberlik
Gzerine oynanan yeni bir spor loto uygulamasinin bagladid ilk haf-
talarda blyiik ikramiyeden bir basamak asagidaki 6duli kazandigi-
mi gérdum. Bu miktar, o siradaki bir aylik gelirime denk dusuyor-
du. Buyuk bir keyifle kiz arkadasima (simdiki esim) énce markal bir
ayakkabi almig, sonra da onunla bir tatile gikmistim. ikramiyeyi alma-
ya gittigimizde, kurallarin bizim bildigimiz gibi olmadigini, gergekte
ikramiye kazanmadigimizi 6grendik. Bu duruma sonradan ¢ok gul-
dik ve davranigimizi hayat karsisindaki genel tutumumuza bagladik.
Oysa bugiin bu durumun kisisel olmaktan ¢ok, insanin karar meka-
nizmasina bagl genel bir tutumu yansittigini gériyoruz.
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Surpriz bir sekilde beklenmedik para elde etmek, insanlarin bu
paradan fazlasini harcamalarina neden olmaktadir. Bu durum kiguk
miktarlarda bir sorun olusturmasa da, yilbasi piyangosu, loto veya
toto gibi sans oyunlarindan buyuk miktarlarda para kazanildigi du-
rumlarda birgok kisinin dengesini bozmaktadir. Bunun sonucunda,
sans oyunlarindan blyuk ikramiye kazananlarin azimsanamayacak
bir bélimu, hayatini daha kétl bir noktada bitirmektedir. Ayrica ya-
pilan aragtirmalar, biyuk miktarlarda paranin kisilerin mutluluk dize-
yinde yarattid etkinin 3-6 ay gibi bir sure i¢inde kayboldugunu orta-
ya koymustur.

Sonug

Beklenmedik zamanda gelen para, geldigi kaynaga bagh olarak in-
sanda farkl duygular yaratr ve farkh bir zihinsel muhasebe yapiima-
sina neden olur. Bu da paranin harcanmasiyla ilgili verilecek karar
belirler. Sonradan pigmanlik yagamamak igin, duygularinizin sizi
kontrol etmesine engel olmakta ve harcama kararinizi, elinizde-
ki paranin nereden geldiginden bagimsiz olarak vermekte yarar
vardir. Yoksa atalarimizin dedigi gibi, “haydan gelen huya gider”.

NOTLAR

1. Heilman CM, Nakamoto K, Rao AG. Pleasant surprises: consumer response to
unexpected in-store coupons. Journal of Marketing Research 2002; 39(2): 242-
252.

2. Arkes HR ve ark. The psychology of windfall gains. Organizational Behaviour and
Human Decision Processes 1994; 59(3): 331-347.




Surpriz

[ ]
I nsan, dogasi geregi belirlilik ve guvenlik arar. Beyin, dikkatimi-

zi 6nemli konulara odaklamak igin, gevremizde degismeyecegi-
ni kabul ettigimiz geyleri otomatik davraniglarimizi yéneten ekstrapi-
ramidal sisteme (kasilma 6ncesi kaslarda gerekli 6n gerginligi sagla-
yan sistem) yukler. Araba kullanmak, bisiklete binmek vb. aktiviteler
bdylece biz onlara odaklanmadan arka planda yuratulir. Ancak ha-
yatin ve diinyanin dogasinda, insanlari sasirtmak vardir. Standart ba-
samak yuksekligi 18 cm olan bir merdivende, 16 veya 20 cm’lik bir
basamak yuvarlanmamiza neden olabilir.

Bir konu, bir uyaran bizim i¢in ne élgide tanidik duruma gelir-
se, ona harcadigimiz enerijiyle birlikte beyin aktivitesi o 6lgtide azalir.
Kendimizi, aish@imiz ve bildigimiz bir ortamda, tehlikeden uzak ka-
bul ederiz. Ancak bu ortamda beklenmedik bir strpriz beyinde alarm
tepkisi verilmesine neden olur.

insanin vahsi ortamda tehlikelerden korunmasi ve canliigini siir-
dirmesi igin diizenlenmis olan bu mekanizma, fazla degisiklige ug-
ramadan gunumuzde de bize eslik etmektedir.

Google ve Apple
31 Ocak 2006’da Google, 2005 yilinin son geyregiyle ilgili sonuglari-
ni agikladiginda, sirketin gelirinin ylizde 97, net kannin da yuzde 82
arthi@i géralda. Bu sonuglar, her sirket igin buylk bir basan sayilirdi.
Ancak agiklama 6ncesinde tahminler, sonuglarin daha da iyi ¢ikaca-
g yoénundeydi.

“Beklenenden daha az kazang” algisinin getirdigi surpriz,
Google'in hisselerinin birkag saniye iginde yizde 16’ya dismesi-
ne ve hisselerin alim satiminin durdurulmasina neden oldu. Hisseler
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tekrar ticarete agildiginda, 432 dolardan 366 dolara disti. Gergekte
Google beklenenden 65 milyon dolar az kazanmig, ancak Wall
Street'te 20,3 milyar dolar deger kaybetmisti.("

Benzer bir durum daha énce 2000 yilinda Apple’in bagina gelmis-
ti. Eylilde Apple bir énceki yilin ayni dénemine kiyasla yluzde 27 da-
ha iyi performans goésterdigi halde, piyasa beklentilerinin altinda kal-
didi igin, sirket hisseleri yliizde 52 oraninda deger kaybederek, 5 mil-
yar dolarin buharlagsmasina neden olmustu. Bir bagka ifadeyle Apple,
beklenenden daha az kazandid her bir milyon dolar igin, Wall Street
tarafindan 90 milyon dolar de@er kaybiyla cezalandiriimisti. Sirket da-
ha sonra gikardigi Mac ve iPod Urinleriyle Gzerindeki kara bulutla-
n dagitti.

ilkel Beyinle Modern Yagam

Beynin én orta bélgesindeki 6n singulat kabukta (anterior cingulate
cortex-ACC), “gubuk hiicre” denilen ézellesmis bir hiicre grubu bu-
lunur. Bu hucreler beynin diger bélgelerinden gelen sinyalleri birles-
tirip ACC’nin agriyr ve aligiimigin disinda gelen diger isaretleri algi-
lamasini ve dikkati odaklamasini saglar. Aligilimisin disindaki isaret-
ler, beyin igin hata ve tehlike anlamini tagidigindan dikkatin artmasi-
ni gerektirir.

ACC sistemi ayni zamanda amigdaladan gelen, haz veren ve 6dll
niteliginde olan sinyalleri de alir. Ancak canliigin devami agisindan
tehlikelere duyarl olmak, édullere duyarl olmaktan daha énemlidir.
Belirsizligin oldugu bir durumda, ACC’deki sinir hiicreleri bir uyarana
saniyenin Ugte biri kadar bir zamanda tepki verir.

ACC diger taraftan, hisseden beynin bir pargasi olan ve bir nevi
termostat gérevi géren hipotalamusa baglidir. Hipotalamus, kan ba-
sinci, beden sicakli@i, kan kimyasinin dizenlenmesi gibi beynin bi-
lingdisi gerceklestirdigi viicut fonksiyonlarini yonetir. insan bir siirp-
rizle karsilastigi zaman, hipotalamusun diizenledigi i¢ denge sistemi
de bozulur. Bunun sonucunda da ortaya, uyaranin boyutuyla bag-
dasmayacak bir tepki gikar.

Gergekte nevrotik tepkinin tarifi de budur: Kigik uyarana blyik
tepki. Boylece hisse degerlerinde beklenenden az bir artig, alarm sis-
temini harekete gegirir ve sirketin hisselerinde diglise neden olur.
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Sonug

Onceden de belirttigimiz gibi insanlar édiile ve tehdide, hisseden be-
yinleriyle tepki verir, daha sonra bu tepkiler diisinen beyinde akla
uygun hale getirilir. Béylece duygusal faktorlerden uzak olarak karar
verdigimizi dislinerek kendimizi avuturuz. Bitinlyle mantikh temel-
ler Gzerinde galistigini kabul ettigimiz finans piyasalari, ilging bir se-
kilde ilkel tepki mekanizmasinin etkisi altindadir ve klasik psikiyatriye
ait bir s6zle ifade edecek olursak buttiniyle nevrotik bir yapiya sahip-
tir. Bundan kaginmak igin, bir girket hakkinda piyasada ¢ikan abar-
till beklentilerin size fazla bir sey kazandirmayacag@ini, hatta ¢gok sey
kaybettirebilecegini aklinizdan gikarmayin. Finans piyasasinda yer-
legmig itibarh girketler, tamtim amagh yatirnmlarla kendilerini ol-
duklarindan parlak gostermeye ihtiyag duymaziar. Bu sirketler
kisa siirede biyiik getiri saglamaz, ancak orta ve uzun vadede
yatirnmcilarina olumsuz siirpriz de yapmaz.

NOTLAR
1. Zweig J. Your money and your brain. Simon & Schuster; 2007.




“Bildigim lyidir”

Yatmm konularinda gergekgi olmayan iyimserligin ve herkese
acik bilgileri, “6zel” olarak de@erlendirme egiliminin ciddi yati-
rm hatalarina yol agtigini ve bu tir hatalarin profesyonel yatirmcilar
tarafindan daha ¢ok yapildiqini énceki sayfalarda okudunuz. Simdi,
akill insanlarin beyinlerinin “esik alt”” uyaranlarn igleyerek bu kisile-
rin hatall kararlar vermelerine neden olan mekanizmalari konu ede-
cegiz.

Uzun yillar énce bir psikolog,” ABD’de deneklerine, gergek-
te higbir anlam tagimayan ¢ heceli kelimeler sdyleyerek, bunlarin
Turkge'de iyi veya kéti anlama gelip gelmedigini tahmin etmeleri-
ni istemigtir. (Arastirmaci hangi nedenle Turkge'yi segtigini belirtme-
migtir.) Kelimeler tekrarlandikga deneklerin duyduklarina daha olum-
lu anlam yUlklemeye basladiklan gérulmustir. Daha sonra farkl bir
arastirmada, Asya kultura ve diliyle higbir ilgisi olmayan kisilere, 20
tane Japon ideografi (yazida harf kullanmadan kelimeleri ifade eden
isaretler) saniyenin binde biri zamanda gésterilmistir. ideograflarin
alglanmasina imkan tanimayan bu uygulamadan sonra, her ideog-
rafin yanina yeni bir tane daha yerlestiriimis ve olusan giftler, bu kez
bir saniye siireyle gosterilmistir. Giftlerden hangisini begendikleri so-
ruldugunda, deneklerin neredeyse tamamina yakini, daha énce algi-
lanamayacak kadar kisa bir sure kendilerine gbsterilmis olan ilk ide-
ografi tercih etmiglerdir.®

Aragtirmaci Robert Zajonc, arastirma desenini gesitli bigimler-
de derece derece karmasiklastirmis ancak sonug degismemistir.
Farkina varmamis bile olsak, tanidik seylerle karsilagmak insanin
kendisini iyi hissetmesine neden olmaktadir. Bunun diginda arastir-
maci, bu galismanin tekrarinin katlimcilara zevk verdigini de hayret-
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le gbzlemlemigtir. Tekrarlar sirasinda deneklerin tanidik malzemey-
le kargilagmalar onlarin duygu durumunu olumlu yénde etkilemis
ve bu olumlu atmosfer gevredeki diger konu ve durumlara da yayil-
mistir.

Asinalik Etkisi

Her insan tercihlerinin bilingli segimlerden kaynaklandigina inanr.
Oysa Zajonc’un arastirma bulgulan, tanidiklik (asinalik) etkisinin, biz
farkina varmadan tercihlerimizi etkiledigini géstermistir. Ne olursa ol-
sun, insan gok sik karsilastigi seylerden hoglanmaya baslamaktadir.

Bir uyaranla yerli yersiz kargilagmak, baglangigta bize uymasa ve
hatta rahatsiz edici bile gelse uyaranin surekli tekrar edilmesi, o uya-
rani ve temsil ettiklerini 6nce “kabul edilebilir”, sonra “normal”, sonra
da “istenir bir sey” durumuna sokmaktadir.

Evrimsel psikologlar bu etkinin kaynaginin, hayatta kalma yéne-
limiyle ilgili oldugunu distinmektedir. Evde besledigimiz hayvanlar-
dan da gézledigimiz gibi, bir canl kargilagtii her yeni uyaranin onun
igin bir tehdit olup olmadigindan emin olmak ister. Bu ylizden, tani-
madigi bir ortamda sirekli tetikte olmak zorundadir. Ancak daha én-
ceden tanidigi ve ona zarar vermeyen bir uyaranla karsilasmak, da-
ha énce biling diizeyine gikmamig bile olsa, kisiye gliven verir ve onu
hosnut eder.

Bir baska arastirmada® kolal igecekler konusundaki tercihin ne
Olcude gergekten tat ve lezzet algisindan kaynaklandigini tespit et-
mek igin Coca Cola ve Pepsi Cola tutkunlarina, énce hangi marka-
yi ictiklerini bilmeksizin tadim yaptinlmistir. Kér testlerde aynm yap-
may! bagaramayan katilimcilarin daha sonra tercihleri olan markayi
ve digerini bilerek igtikleri zaman beyin aktiviteleri degerlendirilmis-
tir. Markayla ilgili ipucu alindigi zaman beynin hafizadan sorumlu ya-
pilarinda aktivasyon baslamig, duygusal devrelerde yiksek hareket-
lilik gézlenmistir. Tanidik marka araciligiyla uran ile Grin kullanimina
eslik eden anilar arasinda iliski kurulmakta ve tercih giglenmektedir.
Bu ylzden kola reklamlarina piknik yapma ya da eglenceli zaman
gecirme gibi temalar hakimdir. Hatta son zamanlarda bunlara inang
temasi bile eklenmisg, kiltirimuzle higbir ilgisi olmadigi halde kola if-
tar sofrasiyla iligkilendirilmistir.
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Sonug
Bu bulgular, reklamcilarin neden blyuk markalan her firsati kullana-
rak, gok kere de bu firsatlan yaratarak durmaksizin tekrarladiklarini
acgiklamaktadir. Bize bazen rahatsiz edici gelen, bazen “sagmalik ve
bosa harcanan para” olarak gérinen bu tekrar, asinalik etkisini kulla-
narak bizi markaya baglamayi amaglar. Yatinm kararlar agisindan bu
bulgularin anlami sudur: Yatinmcilar taninmig markalarin hisselerini
degerinden daha yuksek para 6deyerek alir. Yatinm danigmani Peter
Lynch’in, “Bildiginiz hisseyi alin,” tavsiyesi bu agidan anlam tagimak-
tadir. Ancak bu durum, bu tavsiyeye uyan yatinmcilardan bazilari-
nin varliklarini kaybetmis oldugu gergegini degistirmez. Gunki bu-
yuk markalarin hisselerine yapilan yatirim, ayrinti analizlerden gok,
yatinmcinin kendisini iyi hissetme arzusundan kaynaklanmaktadir.
Biiyiik veya kiigiik tercihler yaparken, bir seyi sadece bildigi-
niz ve asina oldugunuz igin segme ihtimalinizin yiiksek oldugu-
nu akildan gikarmayin ve daha az agina oldugunuz segenekleri
de aragtirin. Ayni uyaranlara takihp kalmanin, tarihin yeniden te-
kerrir edecegi karar sireglerini tetikleyebilecegini ve bunun da
size hata yaptirabilecegini unutmayin.

NOTLAR

1. Zajonc RB. Attitudinal effects of mere exposure. Journal of Personality and Social
Psychology 1968; 9(2, Pt.2): 1-27.

2. Elliot R, Dolan RJ. Neural response during preference and memory judgments
for subliminally presented stimuli. The Journal of Neuroscience 1998; 18(12):
4697-4704.

3. McClure SM ve ark. Neural correlates of behavioral preference for culturally fami-
liar drinks. Neuron 2004; 44(2): 379-87.




Supermen Olarak Yatirimci

allup aragtirma girketi, her ay bin yatirnmciya, borsanin seyri ve

kendilerine ait olan yatirm portféylerinin bir yillik gidisi hakkin-
daki tahminlerini soruyor. Haziran 1998’de yatinrmcilar borsanin yiz-
de 13,4, kendi yatirimlaninin ise ylizde 15,2 getiri saglayacag 6ngé-
rusunde bulunmuslardi.®”? Borsa piyasasinin zirve yaptigi 2000'de ya-
tinmcilar tahminlerini, bilesik endeks igin yuzde 15,2'ye, kendi yati-
nmlannin getirisi igin de yuzde 16,7’ye ylkseltmislerdi. 2001’in Eylul
ayinin en karanlk gunlerinde bile ayni yatrnimcilar borsanin yiiz-
de 6,3, kendi yatirimlarinin yizde 7,9 yikselecegine inaniyorlard.
Arastirmacilarin gikardigi sonug, kosullar ne olursa olsun, yatirmci-
larin piyasa ortalamalarindan daima 1,5 puan kazanacaklarina dair
gercekgi olmayan bir beklenti iginde olduklari idi.

Ben de yillar 6nce sosyal gevremde bu tur beklentilerden kaynak-
lanan bir drama taniklik etmistim. lyi egitimli, varlikli bir ailenin gocu-
gu olan arkadasim, galismaktansa borsada yatinm yapmanin daha
dogru olduguna inanmigti. Bir giin bana galisma odasini gdstermis
ve her giin iki saatini burada gegirerek ¢ok iyi para kazandigini anlat-
mist. “Bu grafiklere baktgin zaman, eger anliyorsan, zaten her sey
ortada” demisti. Ona gore grafiklere bakmayi bilmek ve piyasay: iz-
lemek para kazanmak igin yeterliydi. Bilmem eklemeye gerek var mi,
arkadagim butin varligini borsada kaybetti!

Hayal Dinyasinda Yasayanlar

“Gergekgi olmayan iyimserlik” sadece borsa yatirmcilarina 6zgi
degil. Genelde yatirmcilar, aslinda herkese agik olan bilgileri sa-
dece kendileri biliyormus gibi degerlendiriyor, kaynagi belirsiz de-
dikodular da ¢ok énemli “i¢ bilgi” (inside information) gibi algila-

AD 4
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yarak, gogu zaman saglam olmayan bu bilgilerle hareket ediyor.
ilging olan, bu hayalci yaklagimin, giinlik hayatin gergekleriyle de-
falarca gatigmasina ragmen surduirulmesidir. Bunun kaynaginda,
Freud’un 1930’lu yillarda ortaya attigi “savunma mekanizmasi” var.
Dayandig biyolojik temellerin bugln bilimsel olarak ortaya koyul-
du@u bu mekanizma, her insanin iginde, onun egosunu besleyen
ve gevresindekilerden ustiin olduguna inandiran bir “Siipermen”
olusturuyor.

Bu durum bir noktaya kadar kisinin kendisine olan glvenini bes-
ledigi igin yararli. Hi¢ kimse mukemmel olamayacagina gére, glin-
delik hayatta yaptigimiz hatalar kendimize mazur gdsterebiliriz.
Ancak bu konuda 6lglyl kagirdigimiz zaman, iginde bulundugu-
muz iyimserlik, bizi hayal dunyasina sirukler. Bunu énlemenin yo-
lu, gevreden gelen olumsuz geribildirimleri isabetli degerlendirerek
kisisel farkindaligimizi artirmamiz ve yaptigimiz hatalarn azaltmamiz-
drr.

Bu aragtirmalarda ortaya ¢ikan ilging bir bulgu da su: Kendilerini
ortalamaya kiyasla daha iyi degerlendirmeyen tek grup, klinik olarak
depresyon teshisi konmus olanlardir. S.E. Taylor ve J.R. Brown ad-
I iki psikolog bu durumu géyle yorumlamis.® “Akil saghginin yerin-
de olduguna inandigimiz insanlar, 6zguvenlerini ylikseltmek ve gele-
cekleriyle ilgili iyimser bir tablo olugturmak igin, gercegi garptirma ko-
nusunda kiskanilacak bir kapasiteye sahiptir.”

Sonug
Bati kulturindeki yeni egilim, insanin hayallerine sinir koymamasi
yonlindedir. Ancak hayaller denetim altinda tutulmaz, beklentiler ve
ongoriler gergekle sinavdan gegiriimezse, hayal kirikliklan kaginil-
mazdir. insanin yapabileceklerini yapabilmesi igin, yapamayacakla-
nni kabullenmesi gerekir. Bunu basarabilen, “gekim yasasi”, “ister-
sen olur!”, “burcunun sesine kulak ver” tirinden sagmaliklarin pe-
sinden gitmek yerine, hayallerini yorganlarina gére uzatirlar, enerji-
lerini dogru yéne odaklar ve potansiyellerini performansa gevirebi-
lirler.

Bu nedenle etki alanimizin digindaki konularla ilgili olarak “iyi-
yi ummak”, “hayallerinizin gergeklegecegine inanmak” yerine,
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olumsuz olana hazirhk yapmak lizere bir B planinizin olmasi her
zaman iyidir. Hele aldiginiz kararlar kendinizle ilgili yaptiginiz bir
degerlendirmeye dayaniyorsa, sadece iyi degil, ayni zamanda da
gereklidir.

NOTLAR

1. Fisher KL, Statman M. Bubble expectations. Journal of Wealth Management
2002.

2. Taylor SE, Brown JD. lllusion and well-being: a social psychological perspective
on mental health. Psychological Bulletin 1998; 103(2): 193-210.







Ben Bilmem
Gonlum Bilir






Piyasadan Once Kendini Bil!

merikall yazar ve gazeteci Ambrose Bierce'in, “Beyin, dusundu-

gumuza sandigimiz bir organdir,” dedigini paylasmistik. Kitabin
bu sayfasina gelenler, bu sézdeki gergeklik payini kabul edecekler-
dir.

Finansal konularla ilgilenen herkes yatirimlarla ilgili bazi temel
gergekleri bilir.("

Eger borsada bir yatirm yapilacaksa, hisse senedi distkken al-
mak, yukseldikge satmak gerekir. Ancak gogunlukla alim karan yuk-
sekken alma, duserken satma ydninde gergeklesir.

Herkes panik duygusuyla verilen ani kararlarin hatali oldugunu
bilse de, bir sirketin agikladigi “kar”in beklenenden yiizde 1 disik ol-
masi, birkag dakika iginde milyonlarca liralik satisa neden olur.

Herkes, borsa stratejistlerinin gelecegi 6ngérmekte yetersiz oldu-
gu konusunda hemfikir olsa da, yine de TV ve radyoda onlarin ag-
zinin igine bakar; herkes kisa zamanda buyik getiri saglamasi bek-
lenen yatinmlarin yuksek risk igerdigini bilse de, gok kisi parasini bu
ybne kanalize eder.

insanlar bu hatalar neden yapar? Beynimizin yatnmlanmiz sira-
sinda bize yol gbsteren tarafi ne yazik ki mantikla ilgili degil, duygu-
larla ilgili, hisseden beyin bélimudir. Bu nedenle yukaridaki hatala-
nn nedeni “akilsiz” olmamiz degil, “insan” olmamizdir.

insan beyni, evrim sireci iginde, hayatta kalmay saglayan 6zel-
likler edinmigtir. On milyonlarca yil énce olusmus duygusal devre-
ler, kiginin hayatini kolaylastiran seylere yonelecek, zararl ve tehlikeli
goéranenlerden uzaklasacak sekilde yapilanmigtir. Beynin derinlerine
yerlesmis olan bu devreler, diginen beynin daha gelismis olan ana-
litik yapilariyla yeterince gugla bir iligki icinde degildir ve 6zellikle acil
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durumlarda onlardan bagimsiz olarak tepki verirler. O nedenle igeri-
gi kuvvetli bir duygusal uyaran kargisinda beyindeki duygusal dev-
reler harekete gegmekte ve kigi, dogrusunu bildigi halde yanlis se-
¢im yapabilmekte, Ustelik bunu daha sonra da tekrarlayabilmektedir.

Beynimiz, yatirm kararlan konusunda tutarl, mantikl ve gtvenilir
bir arag degildir. Para s6z konusu oldugunda, 100 milyar sinir hic-
resini barindiran yaklagik 1350 gramlik bu yapinin iginde bir firtina
kopar. Yatinm kararini de@erlendiren beyin, sadece hesap ve ana-
liz yapmaz, ayni zamanda kazanma, kaybetme ve riske girme du-
rumlarinda ortaya gikan gugli duygularla ilgili olarak da degerlen-
dirme yapar.

Kahneman, “Finansal kararlar sadece parayla ilgili degildir, ayni
zamanda pigmanliktan kaginma ve basarinin gururu gibi soyut gudui-
leri de igine alir,” demigtir. Bir yatirnm karari gegmis verileri, o gtinku
sezgileri, gelecekle ilgili riskleri ve beklentileri igine alir. Bu degerlen-
dirme slreci iginde kisi imit, aggdzlilik, asin guven, sirpriz, korku,
panik ve mutluluk duygulariyla dolar ve tasar.

Beyin gunlik hayati sirdirme iglevi agisindan mikemmel bir
aragtir. Kisinin gegmis deneyimlerinin 1siginda (bir bélimua atalari-
mizdan miras kalan kolektif bilingaltini da kullanarak) kararlar verme-
sini saglayarak guvenli bir hayat sunar. Ancak bu mikemmel arag,
yatirnm dldnyasinin para ve kazang vaat eden firtinali ortaminda ko-
layca yoldan gikar. Birgok kisi bu noktada, kararlanmizin duygulari-
mizdan etkilendig@i igin saptigini diistunebilir. Oysa bu sapmadan bu-
tindyle duygular sorumlu tutmak dogru olmaz. Beyinlerinde duygu-
lardan sorumlu bélgeleri hasar gérmds kisiler Uzerinde yapilan aras-
tirmalar, duygusal agidan kérelmis olmanin yatinm kararlan agisin-
dan bir avantaj saglamadigini ortaya gikarmigtir. Ekonominin psiko-
lojisini bilmek, en iyi yatinm kararlarinin duygulari bastirarak de-
gil, beynimizin galigma seklini anlayarak verilebilecegini fark et-
meyi saglar.

Ekonomik psikolojiyle ilgili arastirmalar sonucunda su gercekler
anlagiimistir:

Para kazanmanin veya kaybetmenin, finansal ve psikolojik so-
nuglarnin diginda, beyin ve beden uzerinde énemli fizyolojik etkile-
ri vardr.
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Yaptigi yatinmlarin yiksek getiri sagladigini géren bir kisideki si-
nirsel (néral) etkinlikler, kokain ve morfin kullanan bir kigininkine ben-
zemektedir.

Bir hisse degerinin sirayla iki kere 25’er kurus yikselmesi, beyin
tarafindan otomatik ve bilingsizce Gglncu bir tekrar beklentisini do-
gurur.

Kisi, bir yatinmin sonucunun “6ngérulebilir” olduguna karar ver-
diginde ve bir siire sonra bu gergeklesmediginde (bu karara neden
olan kalip bozuldugunda) beyin tepki yani alarm verir.

Finansal kayiplar ve 6lim tehlikesi insan beyninde ayni bélge-
yi uyarir.

Bir kazang beklentisi icinde olmak, gergekten o kazanci elde et-
mekten daha fazla haz verir. Bu durum “neden paranin mutluluk sa-
tin alamayacagini” da bir élgliide agiklar.

lyi ve kot olaylarin gergeklesmesini beklemek ile bunlan gergek-
ten yasamak buttnuyle farkh durumlardir.

Sonug

Farelerle yapilan labirent deneyleri, farelerin yiyecek bulunmayan
bélgeye birkag defa gittikten sonra, ayni bélgeye gitme hatasini tek-
rarlamadiklarini ortaya koymustur. Buna karsilik kendi paralar ve ka-
rarlanyla yatinm yapanlarin gogu, ayni hatalan yillar iginde tekrarlar
durur. Bu kigilerin, yatinrm konusunda yazilmig kitaplar okumalar ve
yatinm pazarindaki Urunler ve egilimler konusunda bilgilerini geligtir-
meleri, bu gergegi degistirmez. Bu sorunu ¢ézmek igin énerim, kita-
bin giris béliminde satrancin blylik ustasi Garry Kasparov'un soé-
zUnu ettigimiz énerisi dogrultusunda kisinin kendisiyle ilgili farkinda-
h@ini gelistirmesi ve kendi beyninin galisma 6zelliklerini kesfetmesi-
dir. Belki boylece yiizyil 6nce A. Bierce’in dedigi gibi beynimizi,
“digindigimiizi digiinmek” yerine “gergekten diigiinmek” igin
kullanmaya baglanz.

NOTLAR
1. Zweig J. Your money and your brain. Simon & Schuster; 2007




AcgOzIuluk

¢g6zliluk, kutsal kitaplarda insan ahlaki agisindan zina, hirsizlik
ve cinayetle egdeger bir gunah sayilir. Ancak insan beyninin ya-
pisini ve igleyisini inceleme teknikleri gelistikge ve bu konuda yapilan
arastirmalar gogaldikga, herkesin bu gunahi iglemeye diginilenden
daha hazir oldugunu séylemek abarti sayilmaz.
insan beyni verdigi tepkileri ve aldigi kararlar iki ayn bélgede is-
lemden gegirir. Bunlardan biri “dlstunen beyin”dir. Daha énce de s6-
zinG ettigimiz gibi, disunen beyin, “akilli”, planlayan, yénlendiren,
uzun vadeye odaklanan, galiskan, kontrolll, distnceli ama zayif ve
yavagtir. Digeri ise “hisseden beyin”dir. Hisseden beyin kisa vadeye
odakl, tembel, heyecanl, diistincesiz ancak guglu ve hizlidir.
Hisseden beyinden ¢ikan kararlar, kitabin basinda anlatildig: gi-
bi, evrimin daha eski agamalarinda olusmus yapilarda gergeklesen
ve kisinin hayatta kalmasini birinci éncelik alan otomatik tepkilerdir.
Ozellikle haz, gikar, tehlike ve tehdit iceren durumlarda kararlarimi-
21, biling diizeyine (disinen beyne) gikmadan veririz. Bunun sonu-
cunda diglnen beynin islevi, gugli ve hizli hisseden beynimizle ver-
digimiz ani kararlan dogrulayacak kuvvetli gerekgeler Gretmek olur.

Paranin Kokusunu Almak

Maddi kazang beklentisi igine girmek, hisseden beyinde simsekler
caktirir ve insanin dikkatini dagitarak riskleri ve engelleri gérmesine
engel olur.

Beklentinin karsilanmasi hisseden beyni tatmin etmez. Elindeki
sirket hisselerinin bekledigi sekilde yukseldigini géren kisi, gok kere,
“neden daha fazla hisse almadiginin” pismanhg igine girer. Kisacasi
insanin hisseden beynini ydneten biyolojik mekanizma para kazan-
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ma beklentisinin, para kazanmanin kendisinden daha fazla haz ve-
ren bir yagantiya dénismesine neden olur.

Beyin arastirmalan gunumuizde fMRI (functional magnetic reso-
nance imaging) adi verilen bir aragla yapiimaktadir. Bu arag belirli du-
rumlarda beyindeki hangi bélgelerde kan akiminin artigini saptaya-
rak gériintilye déniistirir. Stanford Universitesi’'nden Brian Knutson
fMRI'l kullanarak yaptigi arastirmada‘ kazanmayi temsil eden bir da-
ire ve kaybetmeyi temsil eden bir kare kullanmigtir. Her seklin igin-
de yer alan bir dikey gizgiyle (soldaysa O dolar, ortadaysa 1 dolar,
sagdaysa 5 dolar) kazanilacak veya kaybedilecek miktar belirtiimig-
tir. Sonra bu sekiller degisik kazanma veya kaybetme kombinasyon-
lariyla art arda deneklere gosterilmigtir. Amag, deneklerin énlerindeki
digmeye tam zamaninda basip 6diili kazanmasidir. Geg veya erken
digmeye basmak 6duli kagirmaya veya kayba neden olmaktadir.

Denek ne kadar sakin olmaya calisirsa galigsin, arka arkaya bir-
kag kez kazanma firsatini kagirdiginda veya kaybettiginde, stkinetini
ve denetimini kaybetmekte, adeta makineyle savasmaya baglamak-
tadir. Bunu izleyen basarilar, denege buytk bir haz vermekte ve ona
“Evet, bagardm” duygusu yagatmaktadir. Knutson’nun deneyi, bey-
nin 5 dolar kazanma ihtimaline, 1 dolar kazanmaya kiyasla iki kere
daha gulglu tepki verdigini de ortaya koymustur.

Beklentinin dogurdugu 6dul heyecanini tetikleyen bélge olan ac-
cumbens gekirdegi (nucleus accumbens),® hisseden beynin 6nemli
bir pargasidir ve gbzlerin arkasinda, beynin derinlerinde yer alan bir
yapidir. Bu bélge ayni zamanda cinsel hazzin da yasandidi bolgeler-
den biridir.

Harvard Tip Fakultesi’nden Hans Breiter,® 6dilin verdigi hazzin
iki sekilde yasandigim séylemektedir. Bunlardan ilki 6dul beklenti-
siyle olugan heyecanin verdigi hazdir, ikincisi de 6dil elde edildi-
ginde duyulur. Breiter, bu duruma en iyi 6rnek olarak cinselligi verir.
Cinsellikte uzun bir uyarima siresi yaganmakta ve bu sureg doyuma
ulagsmakla sonlanmaktadir. Benzer sekilde gergekten acikan biri ye-
megi hazirlamaya koyuldugunda, hazirlik suresi uyarnimayi artirmak-
ta ve yemek yendiginde de heyecan goktan tilkenmis olmaktadir.

Hazzin gergekten yasandig: siire doyumdan gok, heyecanin
hakim oldugu beklenti iginde gegen donemdir. Ayni durum mad-
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di kazang igin de gegerlidir. Para kazanma beklentisi, gergekten pa-
ra kazanmaktan daha haz verici olmaktadir. Kumarhanelerin buytik
karlar elde etmesinin en basta gelen nedeni budur.

1990 yilinda Cisco sirketinin hisseleri, arka arkaya ¢ geyrek Wall
Street ortalamasinin tzerinde seyrederken, yatirmcilar biyuk bir he-
yecanla bu girketin hisselerine hiicum etmis ve sirketin hisseleri kisa
slirede yuzde 10,5 yukselmistir. Sonunda Cisco sirketinin hisseleri
2002 yiinda pazar de@erindeki 400 milyar dolarlik bir diigtsle adeta
degersiz bir kagida donismustir. Daha sonra yapilan degerlendir-
mede, bu suregte yatinmcilarin Cisco’nun fiyatlarnin neden yuksel-
digini kendilerine sormadiklari, sadece “herkes aldigi igin” alm yap-
tiklan, sirketin geleceginin, sadece “herkes iyi dedigi igin” iyi oldugu-
nu dusiindlkleri ortaya gikmigtir.®

Sonug

Bu aragtirmalar gegmisten bugliniin ekonomisine yén veren buyuk
dusundrlerin ileri sGrdigunun tersine, insanlarin, kendilerine dénik
yarari en ust dizeye gikarma (ekonomistlerin sevdigi deyimle mak-
simize etme) pesinde kosan ve bdylece ekonomiye dinamizm geti-
ren canlilar olmadiklanni, kendilerine sunulan 6dulin pesinde, akil
ve mantik stizgecinden énce duygularinin etkisiyle hareket ettiklerini
ortaya koymaktadir. Bu nedenle de kendilerine bir 6dul (gikar, yarar,
para) sunuldugunda, “Odiilii elde etme ihtimali nedir?” diye sormak
yerine, “Oduiliin biy(kligi nedir?” diye sormaktadirlar. Aggézliiliik
duygusunun esiri olmamak igin, bu duygunun iginizde kabardi-
g hissettiginiz durumlarda, kendinize en sagma gelen sorula-
rn sormaktan gekinmeyin. Boylelikle vereceginiz her cevap, dii-
slnen beyninizin, karar siirecinizi etkileyen baskin duygulari ge-
cerli kilmak amaciyla yarattigi “mantikh” bahanelerin igini bogal-
tacaktir.
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1. Knutson B ve ark. Distributed neural representation of expected value. The
Journal of Neuroscience 2005; 25(19): 4806-4812.
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2006.
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Ne Kadar Tehlikeliyse
O Kadar ZevkIi

B eyinde diigiince siirecimizi kontrol eden iki farkh bdlge
oldugunu sodylemistik: diisiinen beyin ve hisseden beyin.
Hisseden beyin, beynin disunen bélgesinin yer aldigi kabugun (ce-
rebral cortex) altindadir ve orta beyne uzanan limbik sistemle zengin
baglantilan vardr.

Batun memelilerin sahip oldugu limbik sistem bir deniz feneri ig-
levi gérar ve canliyi 6ncelikle hayatta kalmak igin tehlikeler karsisin-
da uyanr. Daha sonra ddule y6neltir ve riskten kagindinir. Bu bél-
gede gevreden gelen uyaranlar hizla degerlendirilir ve “haz” veya
“korku” duygularina gevrilerek beden bunlara tepki vermeye hazir-
lanir. Bir uyaran karsisinda bu bdlgenin devreye girmesi saniyenin
onda birinden daha az sturer. Oysa bu sure iginde beynin “dlsu-
nen” (bilingli) bélima henliz bu uyarana cevap vermeye hazir de-
gildir.

insanin agirh@inin yiizde 2’sini olusturan beyin, aldigimiz toplam
kalorinin yuzde 20’sini tiketen, sabit gideri gok ylksek bir organdir.
Belki de bu nedenle birgok uyarana, hisseden beynin esik alti diizey-
deki otomatik tepkileriyle karsilik verip disinen beynin fazla ener-
ji harcamasini énler.

Aln lobu (prefrontal lob) beynin CEO’sudur. Bu bélge gegmis de-
neyimleri anlaml kategorilerde toplar, ¢esitli bilgi pargaciklarini an-
lamli bir bittin haline getirir ve gelecegi planlar. Disunen beyin ana-
litik distinceyi harekete gegirir ve “dur bakalim” der. 565’'ten 13 ¢I-
kartarak geriye saymak igin, diiginen beyne ihtiya¢ vardir ve bu is-
lem, hisseden beynin sezgileriyle bagarilamaz.
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Odiil Korlestirir

Beklenti, édulin boyutuyla dogru orantilh olarak hisseden beyinde
yluksek enerji desarjina neden olur. Brian Knutson, hisseden bey-
nin bu édilu elde etme ihtimaliyle pek ilgilenmedigini ortaya koy-
mustur. Daha 6nce de belirttigimiz gibi, bir yatinm sirasinda, hisse-
den beyin, “Odiilii kazanma ihtimali nedir?” yerine, “Odiliin biyk-
IGgl nedir?” sorusuna odaklanir. Bunun sonrasinda, kazanilacak pa-
ra ne kadar blyikse, aggdzIilik derecesi de o élglide artar. Ne ya-
zik ki kisi bu sirada, bu 6duli kazanma ihtimalinin ne oldugunu hig
hesaba katmaz.

Yilbagi gekiliglerinde verilen ikramiye miktan, o ikramiyeyi kazan-
ma ihtimalinin dusikligine ragmen insanlar cezbetmeye devam
eder. Bu ikramiyeyi kazanma ihtimalinin, basilan bilet sayisinin art-
maslyla daha da dismesi, piyango biletine olan talebi azaltmaz, tam
tersine artinr. Her yilbasi gekilisinde, hisseden beynin buylk ikrami-
yeyi kazanma hayali, tim analiz ve istatistiklere baskin gikar.

G. Lovenstein, hisseden beynin en hizli degerlendirdigi 6dulin
“para” oldugunu sdylemistir. Hisseden beyin, kazanacagi parayla
neler yapacagini hayal ederken, disinen beynin bunun ne kadar
mumkin oldugunu diglinmesini engeller. Bu yuzden, kazang ihti-
malinin ufukta belirdigi durumlarda, hisseden beyin, kisiyi zor du-
rumda birakacak yatirrm kararlar almasina neden olur.

Hisseden beyin ile disunen beyin arasindaki ¢gatigma bazen sa-
sirtici sonuglar dogurur. Massachusetts Universitesi'nde iki arastir-
maci™" biri kiiglk, biri blyUk iki kdseye kirmizi ve beyaz renkli seker-
ler koyuyor (Resim 2). Deneklere gdzleri bagh olarak kirmizi geker-
leri bulmalarn durumunda bir dolar 6diil vaat ediliyor. Kiigiik kaseye
9 beyaz, 1 kirmizi toplam 10; blyUk kaseye ise 100 seker konuyor.
Aragtirmacilar bliylk kasedeki kirmizi seker sayisini 9 ile 5 arasinda
degistiriyor. Deneklere klgulk kasedeki kirmizi seker oraninin yiizde
10, blyukte ise ylzde 9’dan fazla olmadidi sdyleniyor.

Mantikla (dislinen beyin) de@erlendirildiginde, kathimcilarin yiz-
de 10 ihtimal Gzerine odaklanmalari beklenir. Ancak katiimcilarin tg-
te ikisi blylk kaseyi tercih ediyor. Kasedeki seker orani ylizde 5'e in-
dirildigi durumda bile, katiimcilarin dértte biri hisseden beyinlerine
uyarak biyUlk kaseyi tercih etmeye devam ediyor. Kisacasi katilimci-
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lar kazanma ihtimalini g6z ardi ederek, davraniglarinin akildigi oldu-
dunu bile bile daha gok kirmizi seker gérdukleri kaseye yonelmekten
kendilerini alamiyorlar.

RESIM 2
Aragtirmada Kullanilan Seker Kaseleri

. P
o 2n P gl
ety

-

Riskin Dayanilmaz Cazibesi
Hisseden beynin insan davranigina yon veren 6zelliklerinden biri de,
riski, 6duli daha cazip hale getiren bir faktor olarak algilamasidrr.
Bunun glindelik hayattaki anlami sudur: Para kaybedebilecek olma
ihtimali, para kazanmay: daha zevkli hale getirir. Bu da kumar dus-
kunlerinin davraniglarini agiklamak agisindan énemli bir ipucudur.
Aslinda borsa yatirmcilarinin durumu da bundan farkl degildir.
2002 Nobel ekonomi &duli sahibi D. Kahneman, Harvard Tip
Fakultesi'nden H. Breiter ile birlikte yaptigi calismada® bu durumu
degerlendirmistir. Bu galigmada arastirmacilar G¢ farkli sans topu
kullanilan bir gekilis dizenlemislerdir. Birinci topta deneklere 10 do-
lar kazang, 2,5 dolar kazang veya 0 (sifir) kazang; ikincisinde 2,5 do-
lar kazang, O (sifir) kazang veya 1,5 dolar kayip; tGguncisunde O (sI-
fir) kazang, 1,5 dolar kayip veya 6 dolar kayip ihtimali sunmuslardr.
“lyi” sans topunun gelmesi, kaybetme riski olmaksizin 10 dolar
kazanma firsati sunmaktadir. Benzer sekilde “orta” sans topu 2,5 do-
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lar kazanma firsatiyla birlikte 1,5 dolar kaybetme riskini de berabe-
rinde getirmektedir. Deneklerin beyin aktivitesi 6lglldugiinde, hisse-
den beyin igin “orta” sans topunun, sadece kazang ihtimalinin oldu-
gu “iyi” sans topuna oranla gok daha uyarici ve heyecan verici oldu-
gu goérulmugtir. “Koétu” sans topunun gikmasi ise tehlike ve korku
bélgesi olan amigdalanin aktive olmasina neden olmustur.

Bu galismalar kaybetme ihtimalinin, kazanci gok daha deger-
li kildigini ortaya koymaktadir. Evrim silirecinde insan beyni, 6dalin
mutlaka bir risk igcermesi ve 6zel bir gaba sonucu elde edilmesi an-
layisiyla yapilanmigtir. Belki de bu nedenle dikenlerine dikkat ederek
koparilan gul, agiga verilecek degerli bir armagan olmustur.

Bu noktada énemli bir belirleyici de kisiliktir. Bes faktér modeline
goére kisilikteki beg buyik belirleyiciden biri, “tedbirlilik”tir. Tedbirlilik
dizeyi dusuk olan kigiler, daha kolay “6dul” beklentisine girebilmek-
te ve tehlike risklerini daha kolay g6z ardi edebilmektedir. Buna kar-
silik tedbirlilik dlzeyi yuksek olan kisiler “6dul” beklentisiyle birlikte,
odile eslik eden muhtemel tehdit ve riskleri daha aynntih degerlen-
dirme egiliminde olmaktadir.

Sonug

Psikoloji disiplini, gerek tibbi gérintileme alanindaki geligmelerin
sundugu imkanlar, gerekse “kisilik psikolojisi” gibi kendi alt disipli-
nindeki gelismelerle, insanin “akil dis1” gibi gorinen davranislarnnin
aslinda beynin dogal isleyisinin “6ngérulebilir” bir sonucu oldugunu
ortaya koymaktadir. Bu nedenle, fazla diigiinmeden harekete ge¢-
me egiliminde olan tedbirliligi disiik kigilerin, 6nemli kararlar ve-
rirken, kararsiz ve belki de sikici bulduklar kigileri danigmak igin
yakinlarinda bulundurmalarinda 6zellikle yarar vardir.

NOTLAR

1. Denes-Raj V, Epotein S. Conflict between intuitive and rational processing.
Journal of Personality and Social Psychology 1944; 66(5): 819-829.

2. Breiter HC ve ark. Functional imaging of neural responses to expectancy and ex-
perience of monetary gains and losses. Neuron 2001; 30(2): 619-639.




Risk

isseden beyin haz pesinde riskleri g6z ardi ederken, tehlikeden
kaginma durumunda da riskleri yanlig algilama egilimindedir.

Su sorular cevaplandirin.

1. insan saghgi agisindan giines 1511 mi yoksa niikleer santral mi
daha zararhdir?

2. Asagida, diinyada her yil 6lime sebep olan olaylar ve karsila-
rinda bazi sayilar verilmistir. Bu eslesmeler dogru mudur?

a.intihar ~ 815.000

b. Cinayet 520.000

c. Savas 310.000

3. Sigara mi daha tehlikelidir, yoksa silah mi?

Cernobil’de gergeklesen niikleer santral kazasi sonucun-
da Sovyet resmi kayitlarina gére 300, Birlesmig Milletler kayit-
larina gore de en kétiimser degerlendirmeyle 4000 6liim kayda
gecmisti.(" Oysa, her yl dinyada on binlerce kisi (sadece ABD’de
8000) gunesten gelen ultraviyole iginlarinin neden oldugu cilt kanse-
rinden 6lmektedir. Ancak Cernobil’'in esas etkisi, insanlarda uyandir-
dig yuksek risk algisi oldu. Bu alg yuziinden, o bdlgeye gok uzakta
olan yerlerde bile yatinmlar durdu, insanlar igsiz kaldi, alkol ve dep-
resyon gibi sorunlar yagandi ve gocuklarnnin etkilenmis olabilecegini
distnen 100 binden fazla hamile kurtaj yaptirdi.

ikinci soruda yer alan 8lim sebepleri ile sayilan dogru eglesmis-
tir. Bu ¢ olgu agisindan en blyuk 6lim nedeni intihardir. Bunu cina-
yet, daha sonra da savas izlemektedir.

Ugiinci sorunun cevabi ise gok agiktir. Sigara her yil Glkemizde
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de, diinyada da silahtan gok daha fazla can almaktadir. Ancak siga-
ra igen bir kisi isterse sigarayi birakabilecegini, dolayisiyla riski kont-
rol etmenin kendi elinde oldugunu, buna karsilik kendisine yénelen
bir silahtan gikan kurgunu durduramayacagini diiginr.

Bu 6rneklerden anlasilacag: gibi insanlara gergekten zarar ve-
ren riskler ile onlar korkutan riskler farkhidir.

Risk algisi Gizerindeki 6nemli bir faktoér de “bilinirlik”tir. Bu, bildigi-
miz tehlikelerle strekli kargilamaktan kaynaklanan “duyarsizlagsma”ya
yol agar. Turkiye’'de her gun trafik kazalarinda ortalama olarak ondan
fazla 6lim oldugunu, bu sayinin bayram dénemlerinde fazlasiyla art-
tigini biliriz. Ancak yola gikan ve araba kullananlar bunun kendi ba-
sina gelmeyecegini digiinir. Buna karsiik domuz gribi, kus gribi ve
GDO'’lu urlnler insanlan ¢ok daha fazla korkutur. Ginku bir risk, so-
nuglari ne élgude belirsiz, sebebi anlasiimaz veya zor anlasilir olursa,
o 6lglide korkutucu olur.

Yatirnm Kararlar

Gergek tehlikeyi degerlendirme konusundaki 6zelligimiz risk algila-
mamizi da etkilemektedir. Bu agidan, para ve yatinmla ilgili konular-
da en kolay hatirladiklarimiz, ekonomik krizler olmaktadir. Ekonomik
dalgalanmanin Turkiye ekonomisi lizerindeki etkileri distunuldugun-
de akla gelenler 1994, 2001 ve 2009 krizleridir. ilk iki dalgalanma-
da Turk Lirasi ciddi olarak etkilenmig ve birka¢ guin iginde yan yariya
deger kaybetmistir. Bu kayiplar, sorumlu bakan ve yoneticilerin ak-
si beyanlarina ragmen gerceklestiginden insanlarin beyninde ve ru-
hunda derin bir iz birakmig ve otoriteye duyulan gliveni kdkli olarak
zedelemistir.

Kahneman, “Bir olayin meydana gelme ihtimalini, hatirlama ko-
layligimiza gére degerlendiririz,” demistir.

Déviz tasarrufu olsun veya olmasin, 1994 ve 2001 krizlerinden
Turk halki o kadar gok etkilenmistir ki, tasarruflannin butiinina veya
en azindan hatin sayilir bir bélimuni hala israrla ve israrla “Amerikan
Dolan”nda tutmay: tercih etmektedir. Ekonomi konusunda yazan ve
konusan birgok uzmanin, Tirk Lirasi tutmanin uzun vadede ¢ok da-
ha karl oldugunu, uzun yillan igine alan kiyaslamali tablolarla ortaya
somut bir sekilde koymalarn da sonucu degistirmemektedir. Sonug
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olarak, Kahneman hakli gtkmakta ve Turk halkinin birinci siradaki ya-
tinm tercihi Amerikan Dolar olmaya devam etmektedir.

Sonug

insanlar aligiimig risklerin ciddiyetini ve meydana gelme ihtimali-
nin yiiksekligini g6z ardi eder. Buna kargilik meydana gelme ihti-
mali diigik risklerin boyutunu 6nemseyerek bunlarn oldugundan
daha ciddiye alir ve endigelenir. Bu durumu, diirbiinden bakma-
ya benzetebiliriz. Diirbiinle gevresine bakan bir kigi uzakta ola-
ni1 yakinda gériir, yakinda olani ise bulanik. Bu konudaki en so-
mut érnek, istanbul’da yagayanlar igin deprem kargisindaki tu-
tumdur.

Yatinm kararlarn agisindan en buyuk risk ise enflasyondur. Tur-
kiye’de yuzde 6-8'lik bir enflasyon dislk gibi gbérinse de, yatirm
sirketlerinin veya bankalarin alm ve satimlar sirasinda aldiklari ko-
misyonlar, amatoér yatinmcilar tarafindan blyltk ¢ogunlukla bir mali-
yet faktérii olarak hesaplanmaz. BUtin bu olgular, “hisseden” beynin
akildisi ancak 6ngérulebilir olarak bizi yanilthgini gésteriyor. Bundan
kaginmak igin korkularinizin kaynagini sorgulayin ve gerekirse bu ko-
nuda bilimsel verilere bagvurun. Béylece dayanaksiz korkularin sizi
ybnetmesine izin vermeyin ve gergek tehlikelerden uzak durun.

NOTLAR
1. Peplow M. Counting the dead. Nature 2006; 440: 982-983.




Risk Olgtimdi

Y atirm sirketleri ve bankalar musterilerinin risk diuzeylerini de-
gerlendirmek amaciyla onlara lzerinde gesitli sorular bulunan
formlar doldurturlar. Bunun amaci musterinin risk istahini ve toleran-
sini 6lgmektir. Asagida, bu konuda Turkiye'de iki kurumun uyguladi-
g1 risk toleransi degerlendirme sorulan yer almaktadir.

1. Yatinm yaparken asagidakilerden hangisi sizi en ¢ok ilgilendi-
rir?

a. Riski az getiri

b. Biraz daha fazla getiri igin sinirh risk almak

c. Risk alarak yuksek getiri elde etmeye galismak

2. Asagidakilerden hangisi, yatinm degerinde meydana gelebile-
cek dalgalanmalara olan toleransinizi ve yatirm hedefinizi en iyi se-
kilde tanimlamaktadir?

a. Risksiz

b. Muhafazakar
c. Olgili

d. Agresif

Bu degerlendirmeler, kisilerin kendilerinin ne dlglde riske taham-
mul ettiklerini bildikleri kabultiine dayanir. Ancak her kurum kendi an-
layisina gére bir élgek kullandidi igin, bu durum risk algisinin deg@er-
lendirmesinde farkliliklara neden olur. Yapilan bir aragtirmada‘ alti fi-
nans sirketinin risk tolerans formunu dolduran 113 ig yénetimi 6gren-
cisinin tim formlarda ayni sekilde degerlendiriime orani yiizde 56’da
kalmistir. Bu da neredeyse yazi tura atilarak yapilacak bir degerlen-
dirmeye esit bir isabeti temsil etmektedir.
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Konunun bir bagka boyutu, insanlarin ayakkabi numaralan gibi
sabit bir risk tolerans duzeyinin olmayisidir. Glnku risk degerlendir-
mesi kisilikle ilgili oldugu kadar, kisinin iginde bulundugu duygu du-
rumuyla da yakindan ilgilidir. Bu konuda yapilan birkag aragtirmanin
sonucu, konuya i1k tutacak niteliktedir.

Aragtirmalarin Soyledikleri

Bir aragtirmada denekler, 6nemli bir saglik sorunlan varmig izleni-
mi yaratilarak doktora gagrilmistir. Daha sonra kendilerine iki se-
genek sunulmus, ylizde 60 ihtimalle 5 dolar veya yuzde 30 ihtimal-
le 10 dolar kazanma sanslan oldugu séylenmistir. Doktora ¢agril-
maktan dolayi kayg diizeyi yukselmis olan katilimcilar daha guven-
li segenegi, kaygilar artmamis olanlar ise riskli segenegi tercih et-
mislerdir.®

Erkek Universite 6grencileriyle gergeklestirilen bir diger calis-
mada,® bireysel saglik davraniglanni degerlendirmeleri istenmistir.
Bir gruba sagliklarn igin riskli veya risksiz Ug, diger gruba ise sekiz
davranig listelemeleri sGylenmistir. Ardindan bu égrencilerden ken-
dileri igin algiladiklan kalp hastali@ riskini paylagmalari istenmistir.
Daha ok riskli davranis listeleyenlerin kendilerini daha riskli grupta
gobrecegi, daha ¢ok risksiz davranis listeleyenlerin ise kendilerini da-
ha risksiz grupta géreceg@i 6ngérilmustir. Ayrica aragtirmacilar, se-
kiz riskli davranis listelemenin zorlugundan yola gikarak, 6grencile-
rin kendilerini riskli grupta gérmeyebilecegi ihtimalini de ileri sirmus-
tar. Bulgular ikinci 6ngdriyli dogrulamis ve sekiz riskli davranig liste-
leyen 6grenciler kendilerini daha dlslk risk grubunda degerlendir-
migtir. Riskli davraniglar hatirlamanin zorlugu, kathimcilara bu davra-
niglan gergek hayatta géstermediklerini diisundirmastur.

Bir diger arastirmada, erkeklerden olusan bagka bir denek grubu-
na bir dizi kadin portresi gésterilmis, ertesi gun veya daha ileri bir ta-
rihte gesitli miktarlarda para kazanma sansi veren segenekler sunul-
mustur. Cinsel agidan gekici kadin yuzleri gbsterilen katiimcilar ter-
cihlerini yakin zamandan yana kullanmiglar ve daha fazla kazanmak
igin uzun sire beklemek istememislerdir. Heyecan ve cinsel uyaril-
ma, tercihi etkilemektedir. Araba reklamlarinda agik giyimli, gekici ka-
dinlarin kullaniimasinin nedeni budur.
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Bir baska aragtirmada,® deneklerin imzalamasi igin bir gruba
kirmizi, diger gruba mavi kagida basiimis bir s6zlegsme verilmigtir.
Kirmizi kagit verilmis deneklerin, mavi verilmislere oranla daha faz-
la sorgulayici olduklar ve gok daha fazla tartigma egiliminde olduk-
lan géralmustar.

Hayvanlar ve insanlar igin Durum Farkl Degil

Balarilarinin kullanildigi bir aragtirma, ilkel canlilarin karar suregleri
konusunda isik tutabilecek niteliktedir. Bir ekolog olan L.A. Real®
arilara iki tar gigekten bal toplama sansi vermistir. Her biri 2 ml. nek-
tar igeren mavi gigekler ve iki tanesi bos ancak tguncisi 6 ml. nek-
tar igeren sari gigekler. Bir baska ifadeyle, aragtirmaci, arilarin ziya-
ret ettikleri gicek sayisina gére kazanglarinin degismeyecegi bir du-
zen olusturmustur. Zaman iginde arilarin ytizde 84 oraninda mavi Gi-
cegi ziyaret ettikleri gérulmustur. Bu sonug ilkel canlilarin dizenli ka-
zang saglayan kosullan tercih ettigini ortaya koymustur. insanlar igin
de durumun farkll olmadigi anlasiimaktadir. Bu nedenle kumarhane-
lerdeki jackpot makineleri “vaat” ettikleri blyuk ikramiyeyi, birkag yil-
da bir verseler de, surekli olarak oyunculara kiguk ikramiyeler vere-
rek kazanma umudunu canl tutmaya devam ederler.

Sonug
insanin, riskten kaginma konusunda ilkel canlilarla ortak bir egilimi
vardir. Ancak kisilige bagl olarak, baz insanlar daha gok risk alma
egiliminde olsalar da, insana 6zgu sabit bir risk algisi yoktur. Ayrica,
sunulus bigimine bagl olarak riskler kisiye blylk veya kiigik gori-
nebilir.

Yatinm girketlerinin misterilerinin birikimlerini yonlendirmek
icin temel aldiklan risk degerlendirme élgiimlerinin bilimsel bir
dayanagi ve gercekligi yoktur. Bu nedenle son derece genel ve
higbir kigisel 6zellik igermeyen risk tanimlarinin sizi temsil ettigini du-
stinmeyin. Bunun yerine gergekten dusinun veya kendinize, “Boyle
bir durumda annem nasil bir karar verirdi?” diye sorun.
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Risk Altinda Karar

oyle bir durumla kargilagtiginizi diistintin. Bir oyunda garanti

olarak 3000 TL kazandiniz. Bunu 4000 TL'ye ¢ikarmak isterse-
niz sansiniz ylizde 80 olacak ancak yuzde 20 ihtimalle de kazandigi-
niz 3000 TL'yi de kaybedeceksiniz. Hangi segenegi tercih edersiniz?
Buyuk bir intimalle bu sorunun soruldugu birgok kisi gibi, siz de ris-
ke girmektense garanti olani segerdiniz.

Simdi de su segenekler arasinda bir segim yapacak olsaniz na-
sil karar vereceginizi disinin. Ya 3000 TL kaybedeceksiniz ya da
ylzde 20 ihtimalle higbir kayba ugramayacak, ancak ylizde 80 ih-
timalle de 4000 TL kaybedeceksiniz. Hangi segenegdi tercih edersi-
niz?

Daniel Kahneman ve uzun yillar birlikte arastirma yaptig1 arkada-
st Amos Tversky, bu soruyu sorduklar kigilerin ylizde 92’sinin mut-
lak kaybi kabullenmektense (3000 TL), daha fazla kaybi géze aldi-
gini (yazde 80 ihtimalle 4000 TL) gérdiler. Ben de bu soruyu yé-
nelttigim galisma gruplarimda benzer bir sonugla karsilasiyorum.
Aragtirmacilarin 1972 yilinda Econometrica dergisinde yayinladikla-
n bu galisma,® o zaman fazla kimsenin ilgisini gekmemis ve bilim in-
sanlarinin, kiguk meraklarini tatmin etmek igin yaptiklan bir arastir-
ma olarak deg@erlendirilmisti. Ancak daha sonra Nobel ekonomi 6d-
liyle devam eden yolculugunda Kahneman’'in bu g¢alismalan, karar
suregleri Uzerindeki duygusal faktorleri ortaya gikararak “Davranigsal

Bugun karar mekanizmasiyla ilgilenen yazar ve akademis-
yenler igin yukarda verdigimiz arastirmada s6z edilen “Beklenti
Kurami”, (Prospect Theory) 6nemli bir referans olarak kabul edilir
(Grafik 3).
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Beklenti Kurami, insanlarin rasyonel bir karar verdiklerini dusu-
nlrken nasil mantik digina ¢iktiklarini gdstermesi agisindan énem ta-
simaktadir. Bu, 6zellikle risk altinda verilen kararlar igin gegerlidir.
Cunka gergekte mantikh olan, gogunlugun verdigi kararin tersini uy-
gulayip ilk durumda risk almak, ikinci durumda da kaybi kabul et-
mektir. ilk uygulamada 4000 TL kazanma sansi yiizde 80’dir ve bu
durum 3200 TL'ye (4000x0,80) karsilik gelmektedir. Bir bagka ifadey-
le riske girmenin (kumar oynamanin) karsiigi garanti kazang olan
3000 TL'den 200 TL fazladr. ikinci uygulamada, para kaybetme ih-
timali belirdiginde, higbir sey yapmamak sonucunda hissedilen aci
agir basar. Ancak yuzde 80 ihtimalle 4000 TL kaybetmek, cebinizde-
ki paranin 3200 TL eksilmesi anlamina gelir. Buna karsilik, 3000 TL'lik
garanti bir kayba raz olmay tercih etmek demek, aslinda ortalama
olarak cebinizde 200 TL daha fazla kalmasina yol agar.

Pigmanhk Aci Verir
Kahneman’a gdére bu gibi durumlarda buttinuyle mantikl hareket et-
mek ¢ok zordur. CUnkl para kaybetme ihtimali, hisseden beyinde



RiSK ALTINDA KARAR 123

pismanhd tetikler. 4000 TL kazanmak igin yuzde 80 sansinizi kullanir
ve higbir sey kazanamazsaniz, 3000 TL’'den vazgegmis oldugunuz
icin kendinize kargi buyuk bir 6fke duyarsiniz. Bir gey kaybetmekten-
se daha kuguk bir miktara raz olmak, higbir sey kazanmama ihtima-
line agir basar.

Gegen yillarda televizyonda ¢ok popdiler olan “Var misin Yok mu-
sun” programina katlanlarin baglangigtaki buyuk iddialarina rag-
men, programin ilerleyen dakikalarinda gbz diktikleri blyuk ikrami-
yeyi kovalamaktan vazgegip ¢ok daha mutevaz bir kazanca razi ol-
malarinin nedeni, pigmanlik duygusu yasamaktan kaginmalarndir.
Benzer sekilde, yazi tura Uzerine oynanan bahiste 100 TL kazanma
ihtimaline karsilik 50 TL kaybetme ihtimali, birgok kisi igin caydirici-
dir. Ancak kazanma ihtimali 2,5 katina ¢ikinca (125 TL) risk cazip du-
ruma gelmektedir.

Kayiptan kaginmak, belki de bize blyuk atalanmizdan miras
kalan ve canlii@i korumaya doénik, gok temel bir dartidir. Yale
Universitesi'nden bir grup arastirmaci, egittikleri bes kapugin may-
munuyla kayip ve kazang konusunda yaptiklan arastirmada®, yiizde
71 oraninda kayiptan kaginma davranigi gbézlemislerdir. Ginki pig-
manlik ve aldatima insanin beyninde fiziksel acinin gegtigi yolu kul-
lanir ve ayni etkiyi yaratir.

Sonug

Gerek 6diil, gerekse kayip durumlarinda dogrudan sezgilerimi-
zin bizi yénlendirdigi segime yénelmeden 6nce, durumu bir ke-
re daha degerlendirmekte ve igimizden gelen ilk sesin dogrulu-
gunu denetlemekte yarar vardir. insanlarin kisa vadede verdikle-
ri, uzun vadede ise vermedikleri kararlardan pigmanhk duyduk-
larini unutmayin.

NOTLAR

1. Kahneman D, Tversky A. Prospect theory. Econometrica 1979; 47(2): 363-391.

2. Chen, MK, Lakshminarayanan V, Santos LR How basic are behavioral biases?
Evidence from capuchin monkey trading behavior. Journal of Political Economy
2006; 114(3): 517-537.
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Cinsiyetin Finansal Kararlar
Uzerindeki Etkisi

H ayatin iginde kadin ve erkegin Ustlendigi farkli roller ve bu rolle-
rin etkileri, bireysel segimlerden ortak aile yagsamina kadar pek
cok alanda kendini gésterir.

Psikoloji literatiirinde bu konu uzerine yapilmig pek ¢ok arastir-
ma yer alir. Bu arastirmalarda kisilik 6zellikleri, tutumlar ve karar ver-
me agisindan genel olarak cinsiyetler arasinda baz farklar bulun-
mustur.

Is hayatyla iliskili arastirma bulgularinin tarihsel siireg igindeki ge-
lisimi incelendiginde, 1980’ler dncesinde kadin ve erkek farkina belir-
gin bir vurgu yapildig), fakat 1990’larin ortalarindan itibaren benzer-
liklerin daha gok éne gikarildigi goéralir.

1980’lerde kadinlarin erkeklere oranla daha dikkatli, ancak daha
az 6zgulvenli, daha kolay ikna edilebilen, daha az saldirgan, liderlik
ve problem ¢ézmede daha zayif oldugu dusunilirdia.®

Oysa sonraki yillarda, bu farklarin o kadar belirgin olmadidi ileri
sUrulmeye baglad. Girisimcilik alaninda ise kadin ve erkeklerin, fark-
lliklardan gok benzerlikler gésterdigi bulundu.®

Kadinlar Daha Tedbirli

Kadin ve erkegin hangi alanlarda birbirlerinden aynidigi konusunda,
dénemsel ve gevresel etkenlere gére degisen egilimler ortaya giksa
da, biyolojik bulgularla da desteklenen énemili bir farklihgin, “riskten
kaginma” davraniginda oldugu gériimektedir. Yapilan arastirmalarda,
gerek meslek segiminde, gerekse parayla ve varlik yonetimiyle ilgili ka-
rarlarda, kadinlarin risk almaya daha isteksiz olduklari ortaya gikmigtir.
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Yurtdisinda genis bir Gniversite 6grencisi grubuyla gergeklestiri-
len bir galismada, erkek MBA égrencilerinin ylizde 57’sinin yatirm
bankaciligi ve brokerlik gibi finansal risk alma egiliminin yiksek ol-
dugu mesleklere yoneldikleri gézlemlenirken, kadin MBA dgrencile-
rinde bu oranin yuzde 36 oldugu bulunmustur.®

Kadin yatirm brokerlarinin da, riskten kaginma egilimlerine bag-
I olarak daha muhafazakar tahmin ve 6nerilerde bulunmalari, po-
tansiyel kazancin éniinde engel olusturabilmekte,® finansal kararlar-
da daha ihtiyath davranmalar sebebiyle zarara ugradigini séyleyen
musteriler ¢ikabilmektedir.

Kadinlar, finansal kararlarda tavsiye verenden tavsiye alan konu-
muna gegtiklerinde de daha muhafazakar davranma ve riskten ka-
¢inma egilimi géstermeye devam etmektedir. Uzman ve uzman ol-
mayan yatirimcilar kiyaslandiginda, kadinlarin kendi yatinm kararla-
rnna daha az guvendikleri gérilir. Bu glvensizligin ve emin adim-
larla ilerleme ihtiyacinin finansal basar konusunda olumsuz sonug-
lara yol agacagina iligkin pesin bir yargiya varmak dogru degildir.
Girisimcilerin daha belirsiz kosullarda karar vermek zorunda kaldik-
lar daginulurse, kadinlarin intiyath yaklagimi olasi kayiplari en dagik
seviyede tutarak olumlu sonuglari da beraberinde getirebilmektedir.
Girisimcilerle yapilan baska bir aragtirmada, risk faktérinin etkileri-
ni gézlemlemeye imkan veren kumarla iligkili kararlar da incelenmis,
kadinlarin kayip durumlarinda oldugu kadar, kazang durumlarinda
da daha az risk aldiklar gézlemlenmigtir.

Cinsiyet farklilginin aile igindeki yatirm kararlarinda gerginlige
yol agtidi ortaya konmustur.® Kadin evin gegimini saglayan kisi oldu-
dunda, gerginligin yuzde 34’Unin yatnm kararlarindan kaynakl ol-
dug@u bulunmustur.

Finansal sireglerde cinsiyete bagl olarak ortaya gikan farkl risk
egilimleri, testosteron hormonu duzeyiyle agiklanmistir. Testosteron
hormonu korkuyu bastirir, 6dul ve cezaya olan duyarliig: da etkiler.
YUlksek testosteronun kadinlarda da riskten kaginmay azalttidi bilin-
mektedir. Yiksek testosteron diizeyi, bireyleri kariyer segimlerinden
baslayarak daha riskii alternatiflere yénlendirebilmektedir.
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Sonug

Finansal kararlarda riskten kaginma egilimiyle iliskili olarak cinsiyetin
6énemli rol oynadigini séylemek mumkuandur. Ozel hayat ve ig haya-
tiyla iligkili aragtirmalarda, kadinlarin daha diigiik risk alma egili-
minde oldugu gbéze garpmaktadir.

Risk alma egilimdeki farkllik, yas, egitim, sosyal gevre gibi de-
mografik faktérlerin ve gegmis yasantilarin etkisiyle giglenebilir veya
zayiflayabilir. Ancak, kisilik 6zelligi olarak risk alma egiliminin kadin
ve erkek yasaminda tutarl farklara yol agtidi, genel ortalamada ka-
dinlarin erkeklere kiyasla daha tedbirli oldugu bugin igin birgok bi-
lim insani tarafindan kabul edilen bir gérustir. Bu nedenle erkekle-
rin gerek is hayatinda, gerekse 6zel hayatta finansal bir karar ve-
rirken kadinlarin fikrini almay: bir segenek olarak akilda bulun-
durmasi dogru olacaktir.

NOTLAR

1. Powell M, Ansic D. Gender differences in risk behaviour in financial decision-ma-
king: an experimental analysis. Journal of Economic Psychology 1997; 18(6):
605-628.

2. Cohoon JM, Wadhwa V, Mitchell L. The anatomy of an entrepreneur: are suc-
cessful women entrepreneurs different from men? Kauffman The Foundation of
Entrepreneurship Mayis 2010.

3. Sapienza P, Zingales L, Maestripieri D. Gender differences in financial risk aversi-
on and career choices are affected by testosterone. Proceedings of the National
Academy of the Science of the USA 2009; 106(36): 15268-15273.

4. Schubert R ve ark. Financial decision-making: are women really more risk-
averse? American Economic Review (Papers and Proceedings) 1999; 89(2): 381-
385.

5. Financial Adviser, FA, News 10.07.2012 [internet]. Uygun erigim: www.ftadviser.
com
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Ozgliven Hastalig

edyada kendi alanlarinda basarili olan ve toplumun énde ge-

len kisileriyle yapilan sdylesilerde éne ¢ikan ve 6zenle vurgu-
lanan bir dzellik vardir: “Ozgiiven”. Yazilanlara bakacak olursak, ba-
sariya giden yolun 6ézglvenden gegtigi konusunda hi¢ siphe yok-
tur.

Ozgiiven, “Baskalar beni nasil gérilyor?” sorusunun cevabini ve-
rir. Bagary temel alir ve dig degerlendirmeye aciktir. Baskalar tara-
findan yapilan degerlendirme sonucunda belirlenir. Toplumun kabul
ettigi basan olgutleri ise, “para kazanmak, mevki sahibi olmak ve ta-
ninan biri olmak”tir. Bir de buna “glzel veya yakisikl olma”yi ekle-
mek gerekir.

Ancak herkesin bildigi bir gergek var ki, basarisizlik hayatin en do-
gal pargasidir. Her insan, her kurum, her takim, her llke zaman za-
man basarisiz olur. “lyi, dogru, degerli, giizel/yakigikli olma”yi ken-
disi igin basarnin élgutl olarak goren kisi, basansiz oldugu zaman
kendisinin “kétl, yanhs, degersiz ve hatta girkin” oldugunu kabul et-
mek zorundadir. Bunu igine sindirmek kolay degildir. Deg@erini sade-
ce ve dogrudan basarisina baglayan bir kisinin basarisiz oldugu bir
durumda éniinde ¢ yol vardir: Basarisizlik nedenini kendi disinda
aramak, yalan séylemek ve firsat buldugunda hile yapmak.

Ozsaygi

Basarisizlik insani Gizer ve mutsuz eder. Ancak ayni zamanda insanin
bilgelik yolunda ilerlemesini de saglar. Basarisizigin nedenleri tze-
rinde disinmek insani gelistirir ve olgunlastirir. Basarisizhgin getir-
digi hiizni yasamak da insanin kendisinden daha az sansl olanlara
kargi empati geligtirmesine yardim eder.
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Bu noktada degerli olan kavram “6zsaygi”dir. Ozsaygi, “Ben
kendimi nasil gériyorum?” sorusunun cevabidir. “Degerim basari-
ma baghdir” yerine “Basarisiz oldugum zaman da degerliyim” anla-
yisini temsil eder. Ozsaygisi yilksek insanlar hayatin sadece basari-
lardan ibaret olmadiginin farkindadir. Béyle bir anlayis, kisinin basa-
risiz oldugunda bunun nedenini kendi diginda aramak yerine, ener-
jisini kendisinin kontrol edebilecedi noktalara odaklamasina imkan
verir.

Yanilginin Nedeni

Gazetelerin hafta sonu eklerinde, biyografi kitaplarinda, televizyon
roportajlarinda kargimiza surekli olarak su tir ifadeler gikar: “Eger
kendinize glveniyorsaniz, hayatta ulagsamayacaginiz gey yoktur.
Yeter ki kendinize guvenin ve basaracaginiza inanin.” “Sen 6zelsin.
Biriciksin. Evrenden torpilin var. Buna inan.”

Entehlikeli yalan, igine dogru karigmig yalandir. Bu ifadelerin hep-
si gergegin ¢ok sinirl bir béluminu temsil etmektedir. Gunkl insan-
lar 6zguvenleri ylksek oldugu igin basarili olmazlar, basaril olduklar
igin 6zguvenli gérundrler. Farkl alanlarda istisnai basari gosteren in-
sanlara bakildiginda (O. Pamuk, F. Ozpetek, H. Siikir, L. Gencer, M.
Ali, T. Woods, B. Obama, M. Jordan, R. Nadal, M. Streep) basarilari-
ni 6zguvenlerine degil, yeteneklerine ve yeteneklerinin oldugu alan-
da siki galigmalarina borglu olduklarn gérulur. Hig siphesiz bunun
sonunda elde ettikleri basari bu insanlarin ézguvenlerini artirmigtir.

Narsisizm
Donald Trump, Paris Hilton veya Kim Kardashian gibi Anglosakson
kaltaran Grand érnekler ve bunlarin Tlrkiye versiyonlart hatirlandigin-
da, balon gibi sigsmis bir ego ve bunun uzantisi olan sahte bir 6zgu-
vene sahip narsisistlerle karsilasilir. Narsisistler kendilerini herkesten
ustin géren, olumsuz geribildirimlere kapali, amaglar igin insanlari
kullanan, kurallarin kendileri igin gegerli olduguna inanmayan, ken-
dileriyle ilgili buylklik hezeyanlari iginde olan ve empatiden yoksun,
benmerkezci kimselerdir.

Turkiye uzun zamandir Anglosakson kultarin etkisi altindadir.
Gerek tercime kigisel gelisim kitaplari, gerekse de Hollywood kay-
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naklh film ve diziler, Amerika’'ya 6zgu hayata bakis tarzini 6zellikle
kentli ailelerde egemen kilmigtir.

1950 yilinda 40.000 Universite 6@rencisini igine alan bir arastirma-
da®, “Ben édnemli bir kisiyim” diyenlerin orani yizde 12 diizeyindey-
ken, bu oran 1980’lerin sonunda ylizde 80’e ¢ikmistrr. Yine ayni arag-
tirma narsistlerin 1982'de ylGzde 15 olan oraninin 2006’da ylGzde 25’'e
ciktigini ortaya koymustur. Ozgliven ise, 1988’deki ortalamaya kiyas-
la 2006 yilinda yizde 80 artmistir.

Harvard Universitesi’nden mezun olup kendi islerini kuranlar ara-
sinda basari oraninin yazde 5 oldugu séylenmektedir. ABD’de obezi-
tenin 1950 ile 2010 arasinda ytzde 200 arttidi bilinmektedir. Boylece
Turkiye'deki orta ve Ust sosyo-ekonomik stattideki kentli ailelerin bir
bélimu, narsisist ve obez bir toplumu kendilerine érnek almakta ve
cocuklarni farkinda olmadan bunu vaat eden okullara géndermek-
tedir.

Facebook Fenomeni

Facebook ortaminda 500’Un (zerinde arkadagi olan ve statlsu-
nG sdrekli guncelleyen bir 6grenci dugunin. Yapilan arastirmalar
bir 6drencinin ortalama olarak ginde on kere Facebook hesabi-
ni kontrol ettigini géstermektedir. Bu 6grenci zamaninin énemli bir
bélimind diger arkadaslarinin hesaplarini incelemekle, onlarin ak-
tivitelerini izlemekle ve en son yazdiklaryla veya koydugu fotograf-
larla ilgili “like” edilmeyi ve olumlu yorumlar almay: beklemekle ge-
cirmektedir. Yapilan bir arastirma,® Facebook’ta uzun sure gegi-
ren 6grencilerin akademik agidan disik performans gdsterdikleri-
ni ve daha mutsuz olduklarini ortaya koymustur. Bu dégdrenciler go-
gunlukla Facebook’a “mutlu” zamanlarini yukleyen arkadaslarina
gipta etmekte ve kendi “mutluluklarnni” onlara kiyasla yetersiz bul-
maktadir.

Facebook Ozellikle narsisist egilimleri yuksek olan kisilere haz
vermekte ve onlarin kendilerini éverek ylceltmelerine ve yluzeysel
iliskiler kurmalarina imkan vermektedir. insanlarin narsisizmi ve 6z-
guvenleri arttikga, gergekgi olmayan beklentilere siriuklenmeleri ka-
¢iniimazdir. Bu tur beklentilerin kaginilmaz bir sonucu da depresyon
ve ofkedir.
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Kigisel Geligim ve Motivasyon Ticareti

Son 20 yil icinde hem Turkiye’de, hem de ABD’de en ¢ok gelisim
gOsteren alanlardan biri, kisisel geligsim ve motivasyon sektoridur.
2012 yiinda yaptigimiz bir incelemede Remzi Kitabevi ve D&R’larda
kisisel gelisim, 6zglven ve motivasyon konularinda 2500’den fazla
kitap oldugu bilgisine ulastik.

Konunun ironik bir boyutu da, bu kitaplarin birkag istisna diginda
hepsinin kendi meslek hayatlarinda tikanmig yazarlar tarafindan ka-
leme alinmig olmalandir. Bunlar arasinda hayatinda beyin gérmedi-
gi halde, “beyni formatlayarak” okuyucularina mutluluk ve bagar va-
at edenler de bulunmaktadir.

insanlann &zglvenini yiikseltip kisa yoldan basarili ve mutlu ol-
mak isteyenlere umut satmanin tek yolu kisisel gelisim kitaplan degil-
dir. Kisisel geligsim pazarindaki seminerler, CD’ler ve konferanslar da
insanlara hayallerine ulagmak igin sadece kendilerinin bildigini iddia
ettikleri yol ve yéntemleri 6gretmeyi vaat etmektedir. Hayatlarinda bir
bosluk ve arayis iginde olan insanlar da tarikat benzeri yapilanmalar
icinde, sahte gurularin pesine digmektedir.

Sonug

Asin bir 6zguvene sahip olmak ve yaptiklarinin dogrulugundan hig
suphe duymamak iyi bir sey degildir. Tam tersine, kiginin kendisiy-
le ilgili biraz kugku duymasi, yaptiklarina elestirel bir gbzle bakmasi,
olumsuz geribildirim vermeleri igin ¢evresindekilere biraz firsat tani-
masi iyi bir seydir. Bunun sonucunda insan kendisini gergekten ge-
listirebilir. Basar kadar basarisizigin da hayatin bir pargasi oldugunu
kabul eder. Kendi degeri igin basariyi tek kistas kabul etmeyen 6z-
saygl sahibi bir kisi, bagansizliklar nedeniyle baskalarini suglamak
yerine, bunlardan ders ¢ikarir ve basarisiz olanlara kargi empati ge-
ligtirir.

Ozsaygill bir insan hep iyi ve mutlu olmak zorunda olmadigini bi-
lir. Hayattaki hGizin ve mutsuzluklarin da yagamin bir pargasi oldugu-
nu kabul eder. Béylece izildigu ve kendini iyi hissetmedigi igin ay-
rnca mutsuz olmaz. Bunun igin baskalarini suglamaz. Uzintii ve ba-
sanisizi@ini kendini gelistirmek igin firsatlara gevirir. Bunun sonucun-
da da derinlesir ve bilgelik kazanir.
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insanlarin en merak ettigi sorulardan biri, “Oliimden sonra hayat
var mi?” sorusudur. Siraladigimiz bulgu ve bilgilerin 1s1ginda, 6lim-
den énce, 6nemli dlgide baskalarninin degerlendirmelerinin digina ¢i-
kabilirsek, daha uzun, huzurlu ve mutlu bir hayatimiz olabilir gibi gé-
ranuyor.

Ne dersiniz, sonundaki 6diillere bakarsak denemeye ve bu
yolculugu géze almaya degmez mi?

NOTLAR

1. Twenge, JM. Generation me: why today’s young Americans are more confident,
assertive, entitted—and more miserable than ever before. New York: Free Press;
2006.

2. Kirschner PA, Karpinski AC. Facebook and academic performance. Computers
in Human Behavior 2010; 26(6): 1237-1245.




Yatrimcinin Ozgiiveni

]
nsanlarin kendilerine olan giivenlerinin ne élgude gergekgi temel-

lere dayandigi her zaman merak konusu olmustur. Bu konuda
yapllan ilging arastirmalardan biri Seattle’da iki psikiyatriste aittir.("
Arastirmacilar elli surucuye su soruyu soruyor: “En son direksiyon-
da oldugunuzda slris becerinizi, dikkatinizi ve ruhsal durumunuzu
nasil degerlendirirsiniz?” Suriculerin gogu, kendilerini ve durumlari-
ni “iyi” veya “gok iyi” olarak degerlendirmiglerdir. Ancak durumu faz-
lasiyla ilging kilan, bu gérismelerin hastanede yapilmasi ve suricu-
lerin de ambulansla getirilmis olmasidir. Polis raporlarina gére, s6z
konusu surdculerin yizde 66'si yaptiklar kazadan batunuyle sorum-
ludur. Yarisindan fazlasinin arabasi hurdaya ¢ikmigtir ve yarisina ya-
kininin mahkdmiyet almasina kesin gozle bakiimaktadir. Buna rag-
men, elli strictiden sadece besi, “kismen” hatali oldugunu kabul et-
misgtir.

“Ustiime Siiriici Tamimam”
Sizce suriculerin kendilerini bu kadar hatall degerlendirmelerinin ne-
deni nedir? Belki hayret edeceksiniz ama, bu sorunun cevabi, bu tu-
tumun aslinda “normal” insan davranigindan kaynaklaniyor olmasi-
drr. Gegmis yillarda toplantilarda katilimcilara, “Kendisini gevresinde-
kilerle kiyasladiginda, zihinsel beceriler, satig becerisi, yénetim bece-
risi vb. agisindan ortalamanin izerinde oldugunu dusunenler el kal-
dirsin,” dedigimde, salondakilerin en az dértte Ggunin el kaldirdigi-
na tanik oldum. Her insan kendisini oldugundan daha gulzel, yakisik-
I ve yetenekli gérur. Atalarimizin dedigi gibi, “Kuzguna yavrusu sa-
hin gérunar.”

Yukarida da belirttigimiz gibi bu, insana 6zgu “normal” bir davra-
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nigtir. Sonugta her insan kigisel 6zellikleri ve becerileri hakkinda ken-
dini iyi hissetmek ister. Ancak bu konuda 6lgu kagtigi zaman ortaya
tedbirsiz iyimserlik veya koér iyimserlik dedigimiz bir durum ¢ikar ki,
yatinm kararlar agisindan bu durum ¢ogunlukla Gzicu ve hatta ba-
zen felaketle sonuglanan kararlarin alinmasina neden olur.

“Doz Zehirdir”
D. Kahneman, “insanin basan konusunda mutlak bir gercekgilik igin-
de olmasi, higbir risk alamamasi sonucunu dogururdu,” demistir.
(23000 girisimciyi igine alan bir arastirmada, “Sizinki gibi bir girisi-
min basar sansi nedir?” diye soruldugunda katlimcilarin yuzde 39‘u
basarisizlik ihtimalinin, 10’da 7°den daha az olmadigini sdylemistir.
Ancak, “Siz kendi basar sansinizi nasil degerlendiriyorsunuz?” so-
rusunu arastirmaya katilanlarin yizde 81’i, “10’da 7’den fazla,” diye
cevaplamistir. Katilimcilarin yazde 33’G ise basarisizlik ihtimalini yuz-
de 0O (sifir) olarak de@erlendirecek kadar ylksek bir 6zguven gdster-
migtir. Oysa eldeki veriler, yeni girisimlerin yizde 50’sinin ilk bes yil-
da basarisiz oldugunu ve kapandigini géstermektedir.®

Gergekgi olmayan iyimserligin bir 6rnedi de, Amerikallarin yiz-
de 64’Unln cennete gidecegine inanmalandir. Arastirma, kathmci-
larin sadece yuzde 0,5'inin cehenneme gidecegine inandigini orta-
ya koymustur.®

Sevgili okuyucular, olumlu disince iyidir. lyimserligin ise iyi ol-
dugu suphelidir. Ancak her durumda unutmamak gerekir ki, “doz ze-
hirdir”. Gergekgi olmayan iyimserlik ve asin guven yatinmcilar igin
en blyuk tehlikedir. Rhonda Byrne’in Sir'indaki “¢cekim yasasi” ha-
yati temsil etmez ve higbir bilimsel temele dayanmaz. Kiginin kendi-
si digindaki konu ve olaylar “istemenin gucuyle istedigi yéne ¢evir-
mesi”, ancak saflara 6zgl bir inangtir. Yapilan arastirmalar, hisseleri-
ni surekli inceleyen yatirimcilarin, bu konuya ézel 6nem vermeyenler-
den daha fazla kazanmadiklarini ortaya koymustur. Psikologlarin 6z-
guven dedikleri 6zellik, gok kere yatirmcilarin basini derde sokan bir
tutumdur. Bu tutum kisilikteki tedbirsizlikle birlestiginde sonug¢ gok
kere felaket olur.
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Sonug

lyimserligin uyusturucu etkisinden kendinizi kurtarip, fazla zaman
kaybetmeden dinyanin gergekleriyle yizlesmek ve sorumluluk al-
mak baslangigta sikici olsa da, sonuglari agisindan yararlidir. Ba-
sarinin 6zgiiveni besledigi dogrudur. Ancak asin 6zgiiven ve
tedbirsiz iyimserlik gogu zaman basarisizhig beraberinde getirir.

NOTLAR

1. Svenson O. Are we all less risky and more skillful than or fellow drivers? Acta
Psychologica 1982; 47(2):143-148.

2. Kahneman D. Remarks at the Institute of Certified Financial Planners. Wealth
Management Symposium. New York; 1999.

3. Zweig J. Your money and your brain. Simon & Schuster; 2007.

4. Kruger |, Dunning D. Unskilled and unaware of it: how difficulties in recogni-
zing one’s own incompetence lead to inflated self-assessments. Journal of
Personality and Social Psychology 1999; 77(6): 1121-1134.




Sahip Olmanin
Dayanilmaz CekiciliQi

alk arasinda bilinen hikayedir. Kayseriliye bir malin fiyatini sor-

muglar, soruya bagka bir soruyla karsilik vermis, “Alirken mi, sa-
tarken mi?” Gegmiste Kayserililerin uyanikligina atfedilen bu hikaye,
insanogluna 6zgu ¢ok temel bir 6zelligi yansitmaktadir.

Sahiplik Duygusu

insanlar sahip olduklari herhangi bir geyi satigsa gikardiklan za-
man, bu ister ev, ister araba olsun, ona farkli bir gozle bakarlar
ve alicinin da ayni gézle bakacagini kabul ederek fiyatim belir-
lerler. Clink(i sadece o Uriine yaptiklari masrafi degil, ona verdikleri
emegi ve duygusal yatinmlari da satis fiyatina dahil ederler. Oysa bu-
tan bunlarin alici igin higbir anlami yoktur. Buna karsilik alici hep sa-
tilan seyin olumsuz yénlerine odaklanir. Sokak kapisinin dogrudan
evin igine agildigini, evdeki rutubeti, dolaplarin kapaklarinin diiglk ol-
dugunu gorir; arabanin tamponundaki gizigi fark eder veya gicirda-
yan 6n takimlarin sesini duyar.

Herhangi bir nesneye yakin olmak, ona sahip olmak veya sa-
hip olma ihtimali, ona baglanmaya yol agar. Ogrencilik yillarmda
Turk turist gruplariyla Avrupa’da yolculuk yapmistim. O dénemde
Amsterdam’da pirlanta, Helsinki ve Londra’da klrk satan saticilarin,
alicilara yuzuk takma veya kurk giydirme konusundaki sagirtici israr-
lan aslinda gok anlamiydi. insan bir kere bir nesnenin kendisine ait
oldugunu (ya da bu 6rnekteki gibi olabilecegini) disundiginde bir
sahiplik duygusu gelistirir. Ondan sonra da o nesneden ayriimak, bir
kopma ve kaybetme duygusu (kaygisi) yaratir ve boylece kisi nesne-
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yi satin alma konusunda daha istekli olur. Otomobil saticilarinin yeni
modelleri test strligl yaptirmalarinin nedeni de budur.

Para iade garantisiyle yapilan satiglarda da benzer bir mekaniz-
ma isler. Ozellikle hali, piyano ve bazi miicevher saticilari iade garan-
tisiyle mal satar. Bu tur satiglarda geri dénus yok denecek kadar az-
dir. Sadece bu tir buylk Grunler degil, ayni zamanda TV araciligy-
la ve posta yoluyla yapilan satiglarda da Urlin iade orani gok dusuk-
tur. Turkiye'de ilk kez perakende sektoriinde, seksenli yillarin ikinci
yarisinda, Cem Boyner “kosulsuz iade garantisi” uygulamasiyla hem
Beymen'in satiglarinda artis saglamis, hem de sektére 6rnek olan
devrim niteliginde bir adim atmistir.

Sahiplik duygusunun yasandidi ilging alanlardan biri de internet-
te canl olarak yapilan agik artirmalardir. Uzun sure en ylksek teklifi
verenler, en gu¢li sahiplik duygusunu yasarlar ve baglangicta kendi-
lerine koyduklari sinirlarin 6tesine gegerler.

Yatirnmin Bir Pargasi Olmak...

Benzer durum finans piyasalarina yapilan yatirmlar igin de gegerli-
dir. insanlar bir kere bir yatinm yaptiklarinda sadece paralarini yatir-
makla kalmaz, ayni zamanda kendilerini de o yatrimin pargasi ola-
rak hissederler. Haifa Universitesi’nde yapilan bir arastirmada kati-
limcilara yaklagik 25 dolar tutarinda bir ikramiye kazanma sansi ve-
ren biletler Ucretsiz olarak dagitiimistir. Katlimcilara biletlerinin ka-
zanma sans! soruldugunda ylzde 80'i her biletin esit sansi oldugunu
disunmus, yuzde 10’u kendi biletlerinin daha fazla, yuzde 10’u da
daha az kazanma sansi olduguna inandiklarini belirtmiglerdir. Ancak
biletlerini degistirme firsati verildiginde alti katimcidan besi kabul et-
memistir. ilging olan, biletlerin daha diisik bir kazanma sansi oldu-
duna inanan insanlarin ylizde 67’sinin de biletlerini degistirmeye ya-
nagmamig olmasidr.

Emeklilik fonlarina yatinm yapanlarin biyuk gogunlugu da hayat-
lan boyunca ilk segtikleri planin disina ¢gikmazlar. Oysa yatirimcilar ta-
rafindan bir fonu segme nedeni olarak, gok kere “dilediginde degigim
yapma sansi” gbsterilir.

Sahiplik duygusu sadece yapilan bir yatinm veya satin alinan bir
nesne gibi paraya bagl konularla ilgili degildir. insanlar bir fikri de sa-
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hiplenebilirler. Kendi fikirlerini savunurken, tartisma ne kadar uzarsa,
diger bakis agilarini anlayarak ikna olmak yerine, kendi fikirlerinden
daha fazla emin olurlar ve daha siddetle bunu savunurlar.

Sonu¢

insanlar sahip olduklar bir nesneye ya da kavrama bagdlanma egi-
limindedir. Gegerli bir satig taktigi de alicida sahiplenme duygusu
uyandirarak onu bir seyi satin almaya yénlendirmektir. Bu nedenle,
ustinuzde denediginiz bir giysinin veya test surusiine giktiginiz bir
arabanin, her ne kadar ilgilendiginiz mal deneme olanag@i sundugu-
nu disunseniz de, ayni zamanda arka planda sizde sahiplenme duy-
gusu yarattigini da bilin. Ayni sahiplenme duygusunun bir fikri savun-
mak i¢in de gegerli oldugunu unutmayin.

Kendinize ait bir geyi satarken, kendinizi alicinin yerine koyun
ve sattiginiz mala yiiklediginiz kigisel degeri tenzil edin (digin).
Benzer sekilde bir mal alirken, kulaginizi ve hisseden beyninizi
degil, goziiniizii ve diigiinen beyninizi kullanin.

NOTLAR

1. Bar-Hillel M, Neter E. Why are people reluctant to exchange lottery tickets?
Journal of Personality and Social Pyschology 1996; 70(1): 17.




Ask ve Evlilik Konusunda
Romantik Yanilgi

[ ]
I nsanlarin hayatlarinda verdikleri i¢ énemli karar vardir. Bunlar,

“nerede yasayacagim?”, “ne yapacagim?” ve “bunu kiminle ya-
pacag@im?” sorularinin cevabidir. Bu kararlan vermek, bundan yuz yil
oncesine kadar, insanlarin gok blyuk ¢ogunludu igin kolaydi. Gunki
insanlar dogduklan yerde yasar, erkekler babalarinin isini yapar, kiz-
lar da ailelerinin yakin gevrelerinde uygun gérdukleriyle evlenir ve
hayatini surdirirdi. Ancak giinimuzde meslek segimi ve es segi-
mi insanlarin vermeleri gereken en énemili iki karar olarak dnlerinde
durmaktadir.

Es veya partner segimindeki en buyuk yanilgilardan biri, insanla-
rin belirli 6zelliklere baskalarindan daha gok deger verdiklerine inan-
malandir. insanlara mistakbel partnerlerinde hangi ézellikleri aradik-
lari soruldugunda, kibarlk, duyarlilk, sevecenlik, kollayicilik gibi ge-
nel 6zellikler agir basmaktadir. Partner segimiyle ilgili bu beyanlarda
bulunanlar, kendilerinin bu tercihlerinde ézel olduklarini digtnarler.
Oysa bu arayis neredeyse dunyanin her yerindeki insanlar igin ge-
cerlidir. Diger taraftan gok sayida arastirma, erkek ve kadinlarin es
ve partner segimi konusunda tercih nedenlerinin farkl ve kadinlarin
erkeklere kiyasla daha segici oldugunu dogrulamigtir. Erkeklerin ka-
rarlarini daha ¢ok dig gérunus ve cinsel gekicilik belirlerken, kadinla-
rin kararlarini erkegin kazanci ve kendisine sunulacak imkanlar be-
lirlemektedir.

Shackleford ve arkadaslan 37 farkh kulturden 9800 kisiyle yaptik-
lari bir arastirmada,” insanlarin uzun sureli bir iligkide uyumlu olmasi-
nin dort boyut Uzerindeki tercihlerine bagl oldugunu ileri sirmusglerdir:
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1. Sosyallik-Dinsel uyum

2. Agk-Statl ve varliklihk

3. Baghlik/denge-Guzellik (yakisiklihk)/sagliklihk
4. Egitim/zeka-Evcillik/gocuk bakimi

Bu genis kapsaml aragtirmada erkeklerin mustakbel eslerinde fi-
ziksel gekicilik, saglikll olma, gocuklarina bakma ve evine 6zen 6zel-
liklerini, buna karsilik kadinlarin olgunluk, sadakat, egitim, sosyal sta-
tu ve ekonomik istikrar aradiklarini ortaya koymustur. Yukaridaki de-
giskenler agisindan deg@erlendirildiginde erkekler daha gok ask, gu-
zellik/sagliklihk, evcillik/gocuk bakimi (Gzerinde dururken, kadinlar
egitim/zeka, stati ve varliklik, baghhik/denge uzerinde durmaktadir.
Sosyallik ve dinsel uyum agisindan kadinlarin sosyallige, erkeklerin
ise dinsel uyuma biraz daha fazla énem verdikleri gérilmustar.

Fisman ve arkadaslarinin arastirmasi 6zellikle énem tagimakta-
dir®, Bu arastirma, ABD’de yaygin olan “hizl flért” ortaminda ger-
ceklestiriimistir. Bir partner bulma amaciyla bu ortama giren kadin ve
erkeklerin, karsi cinste en ¢ok aradiklarn 6zelliklerin gekicilik, samimi-
yet, zek3, negelilik, hirs ve paylasilan ortak ilgi alanlan oldugu bulun-
mustur. Bunlar arasinda da en énemli olanlarin gekicilik, zeka ve hirs
oldugu goriimuistar. Bu aragtirma da diger arastirmalar gibi erkek-
lerin fiziksel gekicilige, kadinlarin zekdya daha gok énem verdikleri-
ni ve ayni gevrede yetismis olmay! tercih nedeni olarak ortaya koyar-
ken, iki cinsiyet arasinda énemli bir farki vurgulamigtir. Erkekler kadi-
nin zekasinin ve hirsinin kendilerininkini agtigini hissettikleri durum-
larda, bu 6zelligi tercih etmemektedir. Bu arastirmanin ilging bir so-
nucu da segenek sayisi arttikga (grup buyudikge) kadinlarin daha
cok kararsiz kalmig olmasidir.

Goricu usuluyle yapilan evliliklerin en gigla yan, ailelerin bera-
ber gegirilecek bir yagsam igin en énemli 6zellik olan “degerler” uyu-
muna énem vermeleriydi. Bu yéntemin ikinci yarari, taraflarin bir be-
raberligi yaganmaz hale getiren koétu aliskanhklar konusunda segici
olmasiydi. Kadin-erkek iligkileri konusunda uzman sayilan ve kendi-
sini “attractionist” olarak tanimlayan Eli J. Finkel, insanlarin hipotetik
partnerleriyle ilgili beyanlanni, fotograflara bakarak yaptiklan segim-
leri ve bu kisilerle karsilastiklar zaman ortaya ¢ikan durumlari, hizl
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flért gecesi ortaminda arastirmigtir.® Bir hafta énce verilen beyanlar-
da erkeklerin fiziksel gekicilige kadinlardan daha fazla, kadinlarin ise
kazanca erkeklerden daha gok deger verdigi, kisilige her iki cinsiye-
tin de ayni élgide 6nem atfettigi goérilmustir. Ancak arastrmanin il-
ging bulgusu karsilagma sonrasi kadinlarin tercihlerinde, daha énce-
ki beyanlarinin aksine fiziksel gekiciligin rol oynadiginin ortaya gik-
masidir. Bu arastirma, fiziksel gekiciligin 6nemli oimadigini séyleyen-
lerin de gercekte buna 6nem verdiklerini ortaya koymaktadir.

Bu arastirmalarin, klltirlerarasi olan hari¢, hemen tiumu Gniversi-
te égrencileri veya lisansistu égrenciler arasinda yapilmigtir. Finkel,
41 yas ortalamasina sahip ve yuzde 56’sinin romantik iligkilerini sur-
durdugu 502 kisiyle yaptidi bir aragtirmada® énce tercihleri sorgula-
mis, 2,5 yil sonra da suregiden veya bu arada sonlanmig olan iligkile-
rinde, partnerlerinin dzelliklerini incelemistir. Bunun sonucunda kisi-
lerin beyanlari ile yaptiklar segimler arasindaki iligkinin zayif oldugu
ortaya ¢ikmistir. Birgok beyanda sézu gegen “kimyasal uyumun” sa-
dece s6zde kaldigi anlagiimaktadir. S6zli beyanlar, kiginin kahvesini
sekerli mi sade mi, yemekte suyu mu, kolay! mi tercih ettigini séyledi-
@i durumlarda gegerlidir. Ancak bu 6n beyanlarin, partner segimi gi-
bi hormonlarin harekete gegirdigi duygu diinyasinda fazla deger ta-
simadigr anlagiimaktadir.

internet Cag

internet caginda ask ve evlilik gibi 6nemli bir konuda verilen karar-
larin niteliinde degisiklikler olmustur. Online es ve arkadas bulma
endustrisinin 2,4 milyar dolara ulasti§i ve geng Amerikalilarin yazde
38'’inin arkadaslik sitelerini kullandidi bildiriimektedir. Buginin gencg-
leri ellili yaglanni strenlerin hayal edemeyecekleri kadar blyik bir
secim imkanina sahiptir. Ancak hi¢ stiiphesiz bu genis havuz, ken-
disine katilanlara sundugu imkanlar kadar zorluklar da getirmekte-
dir. Bolluk Paradoksu kitabinin yazan Barry Schwartz, se¢im karari-
ni verecek olanlari, “kanaat edenler” ve “mukemmeli arayanlar” ola-
rak iki gruba ayirmistir. Yukaridaki arastirmalarda da belirttigimiz gi-
bi segenekler arttiginda ve mikemmeli bulmanin mimkuin olduguna
inandiklarinda kisiler karasiz kalmaktadir. Gunku tercihleri sonucun-
da karsilarina gikanin gergek istedikleri olmadidi ortaya gikmaktadir.
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Sanal ortamda ag uzerinden partner aramak, Uzerindeki etiket-
te yazanlara bakarak kuru pastanin tadina karar vermeye benzer.
insanlari, beyan ettikleri bireysel 6zellikleriyle tanimaya galismak, bir
yiyecegin kimyasal bilesenleri ile tadi konusunda fikir sahibi olmak
gibidir ve ¢ok blyik ¢ogunlukla hayal kinkhdiyla sonlanmaktadir.

Online arkadaslik ve eg bulma siteleri ile sirketlere yiksek tcretle-
re ust dizeyde ydnetici bulan (head hunter) kuruluslarin hazirladikla-
r CV'ler arasinda blyuk bir paralellik vardir. Her iki tir CV’de de kisi-
ler, “mikemmele en yakin” sekilde tanimlaniriar. Bu nedenle bu site-
lere “kendini aldatma sirki” denmektedir. Bu sitelerde belirleyici olan
yazil profil degil, eslik eden resimdir. OkCupid sitesinin yaptidi ¢a-
higmada siteye koyulan fotografin, yazil profilden daha etkili oldugu
bildirilmigtir.® Ayni sitenin yapti@i bir baska aragtirmada ise en fazla
Uzerinde durulan konularin sigara kullanimi, siyasi tercihler ve gocuk
sahibi olma hakkindaki gorusler oldugu bildirilmistir.

Sonug

Es ve partner segimi konusunda gerek internet kullanimi, gerekse
online es bulma sitelerinde ortaya ¢ikan sonuglarda gok fazla degis-
meyen ve tekrarlayan temel 6zellikler vardir. Bunlar, énceki beyan-
lari ne olursa olsun erkeklerin segiminde dig goriniisiin, kadinla-
rinkinde ise kazang, egitim ve zekanin belirleyici oldugudur. Bu,
evrim psikolojisi agisindan son derece anlasilir bir durumdur. Evrim
psikologlari erkeklerin soylarini en iyi temsil edecek saglik ve guzel-
likte nesillerin pesindeyken, kadinlar da kendilerinin ve gocuklarinin
bakimini en iyi sekilde kargilamasi muhtemel eslerin arayisi igindedir.
® flging olan, kendisini tekrarlayan batiin bu sireg iginde herkesin,
kendi tercihinin 6zel ve biricik oldugunu digtinmesidir.

NOTLAR

1. Shackelford TD, Schmitt DP, Buss DM. Universal dimensions of human mate pre-
ferences. Personality and Individual Differences 2005; 39(2): 447-458.

2. Fisman R ve ark. Gender differences in mate selection: evidence from a speed
dating experiment. The Quarterly Journal of Econnmics 2006; 673-697.
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Dopaminin Basimiza Actiklari

a
nsan beyninde kumarhanelerin istismar etmeyi ¢ok iyi bildikleri

bir kusur vardir. insanlar sasirtici dddller karsisinda daha ¢ok he-
yecanlanirlar. Tahmin edilemeyen 6diller, 6nceden tahmin edilen-
lerden ¢ kattan daha fazla heyecan verir. Buna neden olan, insanin
kendisini iyi hissetmesini saglayan beyindeki dopamin maddesidir.
Ani dopamin artisi yogun haz verir.

Dopamin, basar duygusuyla birlikte salgilanir. Basarili olmak ve-
ya basarili olduguna inanmak insan beyninde salgilanan dopamin-
le &dullendirilir. Dopamin hcreleri, gergekten tahmin edilebilecek
olaylan tahmin etmekte yardimci olur ancak tesadufi olaylarla kargi-
laginca bizi yaniltir.

Basketbolda “Sicak EI”
Basketbolda sorgulanmadan kabul edilen ve Turkiye'deki yorumcu-
larin da ¢ok sevdikleri ve tekrarladiklan “sicak el” sendromu vardir.
Oyuncularin, elleri sicakken daha iyi sut atigina inanilir. Bu géruisin
cok yaygin oldugu seksenli yillarda Gilovich, Vallone ve Tversky bu-
nu NBA'de sinamig ancak oyuncularin birkag kez sutu soktuktan ya-
ni elleri 1sindiktan sonra sut yizdesinin yukseldigine dair higbir ka-
nit bulamamiglardir. Sut atmak, yaz tura atmaktan farksizdir. Her
oyuncu sonunda kendi ortalamasini yakalar. Ortaya ¢iktigi diginG-
len seriler hayal giiciiniin Grinidir. Ornegin ylizde 46 isabet ortala-
maslyla oynayan ve arastirmaya konu olan Toney’in performansi, st
Uste (i¢ isabetten sonra yiizde 34’e dismustir. Ust Uste (¢ atis ka-
cirdiktan sonra da yluzde 52'ye ¢ikmigtir. Bu onun ortalamasinin Us-
tindedir.

Aragtirmalar o dénemin en gugli takimi olan Sixers’in son yillar-
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daki istatistiklerini, her oyuncunun attdi sutlarin éncesini ve sonrasi-
ni inceleyerek de@erlendirmistir. Sixers’in segilme nedenlerinden bi-
ri de, o dénemde bu tir istatistikleri tutan tek takim olmasidir. “Sicak
el” fenomeni do@ruysa, oyuncunun birkag kez sutu soktuktan son-
ra yuzdesinin daha yiksek olmasi gerekir. Ancak ne yazik ki bu ko-
nuda higbir kanit bulunamamistir. Her sut denemesi digerinden ba-
gimsizdir ve ortaya ¢ikan kisa seriler, tesadifi bir surecin kendi do-
galigindandir. Kisacasi seriler hayal gicunin bir Granadur. Bu du-
rum 6zellikle takimin sutér gardi Andrew Toney'i hem sasirtmig, hem
de kizdirmigtir.

Bu sonug, NBA seyircilerinin yizde 91’inin “sicak el” fenomeni-
ne olan inancina ters dustugu igin arastirmacilar Boston Celtics’in
serbest atiglarini da inceleme konusu yapmis ve ayni sonuca ulas-
migtir. “Sicak el” insanlarin inanmaktan hoslandiklar bir hayal Gru-
nadur.

T-labirentinde fareler yiyeceg@in daha gok sol tarafa yerlestirildigini
cozer, hep sola gider ve sonugta ylzde 60 basan saglar. Buna karsi-
ik Yale Universitesi égrencileri tesadifi agirlikh yiiklemeyi reddede-
rek, isin mantigini anlamaya galistiklar igin ylizde 52 basariya raz ol-
muslardir. Seksenli yillarin sonunda Paul Andreassen adli bir arastir-
maci, MIT égrencilerinden olusan bir gurptan, hisse senedi yatirm
protféyl olusturmalarini istemistir. Daha sonra denek grubu ikiye bo-
linmus ve bir gruba, hisse senedi fiyatlar digindaki degisimler ha-
rigc higbir bilgi verilmemistir. Diger grup ise diizenli olarak CNBC ve-
ya Wall Street Journal gibi piyasa egilimlerine yoén veren kaynaklar-
dan gelen bilgilere strekli agik olmustur. Arastirmanin ortaya ¢ikardi-
g1 sasirtici sonug, az bilgiyle hareket etmek zorunda olan grubun, di-
ger gruba kiyasla iki kati daha isabetli kararlar verip portféylerinden
daha yiksek getiri saglamig olmalaridir.®

Bunun nedenleri incelendiginde, fazla bilginin dikkat dagittg,
iceriden sizdinldigi diigiintilen bilgilerin gogunun ya zaten herkes-
¢e bilinen oldugu veya dogru olmadigi disuniimustir. Cok veriye
odaklanmak, ¢ok kere neyin énemli oldugunun gézden kagmasina
neden olur. Sabah ve aksam saatlerinde televizyon veya radyoda
ekonomi haberlerini ve ayrintili uzman yorumlarini dinleyenler, laf ka-
labalidi iginde surekli bilinenlerin tekrarlandigina tanik olurlar.
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Kumar makinelerinin programini veya basketboldaki “sicak el”in
arkasindaki sirn bulmaktan o kadar heyecan duyarnz ki, beynimiz
olaylar yanhs yorumlar. Basketbolcularla ilgili aragtirmayi yéneten
Tversky’e gore, “En iyi sutorler her zaman ‘soguk’ olduklarnini dusi-
nurler.” Hisseden beyindeki bu kusur, borsa oyuncularinin kararla-
rn Gzerinde énemli sonuglar dogurur. Bu yanhs kavrayisa kumarbaz
yanilgisi adi verilir. Bu yanilginin nedeni, bir olayin olma ihtimalinin,
yakin gegmiste gergeklesmis olup olmamasina goére degerlendiril-
mesidir. Bu da tesadufi sureclere anlam yuklenmesi sonucunu do-
gurur.

Borsada “inig-Cikig Grafikleri”

Borsa tesadiifi sistemin klasik bir érnegidir. Bir hisse senedinin geg-
misteki hareketi, gelecekteki hareketini tahmin etmek igin iyi bir gbs-
terge degildir. Pazarin yapisal tesadfiligine ik kez Eugene Fama
1960’larda dikkat gekmis ve Wall Street’in bir kumarhane oldugunu
soylemistir.® Ancak hisse senedi piyasasinin tehlikeli tarafi, kisa si-
rede tahmin edilebilir gibi gérinmesidir. Dopamin mekanizmasi bu
durumda isin mantigini veya “sir’rini kesfetmek ister. Ancak gergekte
¢ozllecek bir sir oimadidi igin de anlamsizliga anlam yiklemeye ¢a-
lisir ve sinirbilimci R. Montague’ye gére, “Bulutlarda Snoopy (hayali
sekiller) gérmeye baglar.”

insan beyninin édilleri en Ust seviyeye c¢ikarma hevesi sahibini
uguruma sirikler. Montague gorisiinin gegerliligini sinamak igin her
birine 100 dolar verdigi denekleriyle borsa simulasyonu yapmistir.®
Denekler, 1929 JONES (DOW JONES), 1986 NIKKEI, 1987 S&P 500,
1998 NASDAQ borsalarinin tarihsel verilerine gére oynadiklarini bil-
meden, kendi yatirm kararlarini vermig ve karlarini ylikseltmeye ga-
hsmiglardir. Bu arada arastirmacilar, deneklerin beyinlerinde olan bi-
teni kaydederek izlemiglerdir.

Borsa dalgalanmalari sirasinda dopamin salgilayan kaudat gekir-
dek (caudate nucleus) bolgesinde faaliyet yogunlagmigtir. Bir yat-
rimci, portféylnin onda birini borsaya sirdiginde ve glglu bir yuk-
selis geldiginde, kazandidi paranin hazzini yagsamak yerine, beynin-
deki hayali hata mesaji nedeniyle, kagirdidi karlarin Gzintisini ya-
samaya baglamigtir. Bu durumda kisi bir dahaki sefere daha yuksek
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risk alma egilimine girmis ve yukarida siralanan balon dénemlerinde
oldu@u gibi, bu durumun balon olmadigindan emin olarak, borsaya
daha yuksek miktarlarda para akitmaya baslamistir. Gergek hayatta
da durum bundan farkl degildir.

Montague’nin deneklerinin blylk gogunlug@u, ellerindeki paranin
tumanu yukselen borsaya yatirmiglardir. Tam bu sirada balon patla-
mis, bu kez de deneklerin hepsi borsadan ¢ikmak igin harekete geg-
miglerdir. Gergek hayatta da deg@eri dusen yatirimlarini elden gikarma
telasi mali panige ve borsanin ¢gékmesine yol agar.

Karar Am kitabinin yazan J. Lehrer’e gére buradan ¢ikarnlacak en
6nemli ders, finans piyasalarini beynimizle yenmeye ¢alismanin ap-
talca oldugudur. Gunki beynimizdeki dopamin mekanizmasi, Wall
Street’in (veya IMKB’nin) rastgele dalgalanmalariyla basagikabilecek
sekilde tasarlanmamistir.®

Uzun dénemde rastgele segilmis borsa portféy; hayali modelle-
ri olan, kimsenin anlamadig grafiklere bakarak tahminlerde bulunan,
cok bilmis ve hizmetini yiksek komisyonlarla pazarlayan uzmanlar-
dan daha yiksek getiri saglar. Borsa portfoylnde hi¢ degisiklik yap-
mayan bir yatirrmcinin, ortalama aktif bir yatirmcidan yaklasik yazde
10 daha fazla kazandig bilinmektedir.

Sonu¢

Borsa yatinmcilar sadece Amerika’daki gibi derinligi olan piyasalar-
da degil, Turkiye'deki IMKB gibi daha si§ ve Ustelik manipilasyona
aclk piyasalardaki mali bagarinin sirrini da aramaya devam etmekte-
dir. Finans piyasasinin ¢ok bilmis danigmanlarinin timda, kendilerinin
piyasadaki geligmeleri “diger meslektaglarindan” daha iyi tahmin et-
tiklerine inanir ve sizi de buna inandirmaya galisir. Ancak gergek sir
sudur: “Sir diye bir sey yoktur” ve duygularimiz bunu anlamakta
ve anlasa da kabullenmekte zorluk gekmektedir. Dilegim, okuyu-
cularimizin burada verilen bu “sir”in kiymetini bilmeleridir.

NOTLAR

1. Gilovich T, Vallone R, Tversky A. The hot hand in basketball: on the mispercepti-
on of random sequences. Cognitive Psychology 1985; 17(3): 295-314.
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Grup Kararlari

7 Nisan 1961, Sovyetler Birligi ve ABD arasindaki Soguk Savag

déneminin en blyuk politik krizine neden olan Kuba’'nin ta-
rihinde 6nemli bir yere sahipti. O giin Amerikan deniz piyadele-
ri tarafindan Miami'de egitilen ve Castro’nun sosyalist anlayigin-
dan memnun olmayan 1400 Kibal mdlteci, kendilerine sunulan si-
lah ve imkanlarla Kiiba’'nin gineyindeki Domuzlar Korfezi'ne gikti.
Amaglar, Castro’dan memnun olmayan “halk”la birlegerek rejimi de-
virmekti. CIA tarafindan ydritilen operasyon Kennedy’nin bagkanlik
ofisindeki 8 bagkan yardimcisi ve danigman tarafindan da onaylan-
migti. Cikarmanin Uzerinden 24 saat gegmeden operasyonun basa-
nsiz olacagi belli oimustu. Ug giin icinde 150 kayip veren isgal gu-
cunin geri kalani teslim oldu ve tarihe “Domuzlar Kérfezi Fiyaskosu”
olarak gegen operasyon, dlinya siyasi ve askeri gegmisindeki en bu-
yUk basarisizliklardan biri olarak yerini ald.

Bu operasyonun planlanmasi sirasinda Kennedy’nin danigman-
lanndan olan A. M. Schlesinger Jr. daha sonra anilarini kitaplastirdi-
dinda, gikarma 6ncesinde bagkanin odasindaki tartigmalara ayrintili
olarak yer verdi." Bu aynntilar son derece iyi egitimli, zeki, deneyim-
li ve basarill insanlann, nasil bu kadar hatali bir karar verdigine isik
tutuyordu. Yale Universitesinden sosyal psikolog Janis, Schlesinger
Jr.in anilarindan ve verdigi bilgiden gok etkilenerek sireci yakindan
inceledi ve karar sirecinde yer alan kigilerle gértsti. Bunun sonu-
cunda “Grup Duslincesi” (Groupthink) denilen kavrami gelistirdi.®®

“Var mi Bize Yan Bakan?”
Egitim caligmalarmizda binden fazla yaptigimiz bir uygulamada, ka-
tiimcilan énce 3-4 kisilik gruplara ayinp, onlara basit el becerisi ge-
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rektiren bir GrinG ortaya ¢ikarmalar igin 15 dakika hazirlik suresi ve-
recegimizi séyluyorduk. Daha sonra, 10 dakika sure iginde ayni Grin-
den, belirlenen kalite standartlarinda kag tane yapacaklarini tahmin
etmelerini istiyorduk. Gruplarin neredeyse tamami, hazirlik suresin-
de kendilerine iddiall grup isimleri koyuyor ve gergekgi olmayan tah-
minlerde bulunuyordu. Diger gruplarin tahminlerini duyduktan son-
ra da hedeflerini yikseltiyorlardi. Oysa uygulamanin esas amaci, en
cok uretimi yapmak degil, d5ngoérdukleri hedefi belirlenmig kalite stan-
dartlarinda gergeklestirmekti.

Egitim program yéneticilerimizin en sevdigi ve hem grup ici dina-
miklerin ortaya ¢lkmasi, hem de kisilik 6zelliklerinin rekabetgci ortamda
dogurdugu sonuglarin fark ediimesi agisindan ¢ok yararl buldugu bu
suregte baz 6zellikleri her defasinda gézlemlemek mumkun oluyordu.

Kendi egitim uygulamalarimizda da yaptigimiz bu similasyonda
¢ok acik olarak gézlemledigimiz grup dusincesi strecinin 6zellikle-
ri sunlardir:

* Grup, temsil ettigi gucu ve kendi potansiyelini oldugundan

cok daha yiksek degerlendirir.

* Rakibin guiciinii ve potansiyelini oldugundan gok daha yeter-
siz ve degersiz gordr.

* Yonetici gogunlukla kendi kararinin yénunu belirtir. Bu durum
grup uyelerini yoneticiye paralel disinmeye yoéneltir.

* Riskler yeterince degerlendiriimez.

* Reddedilen segenekler lzerinde tekrar bir degerlendirme ya-
pilmaz.

* Eldeki bilgiler grubun egilimini destekleyecek sekilde yanl se-
Gilir.

* Fikir birligi 6Gnemsenir. Gruptan farkli dasunenler, grup tara-
findan dislanmamak igin kendi digtncelerine sansur uygular.

* Grup ¢ok kere birbirine benzeyen insanlardan olugur ve bu
homojenlik Gyelerin paralel géris geligtirmesini kolaylagtirir.

* Bat kultara riski ve atihmi tesvik ettigi i¢in, grup hedefini ki-
gultme veya riskten kaginma yénundeki davranis ve yaklagim-
lar hos kargilanmaz.

Domuzlar Kérfezi ¢gikarmasi sirasinda yukarida sayillanlarin he-

men hepsi gerceklesmistir. Ornegin CIA, baskanlik ofisine miiltecile-
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rin bu operasyonu basaracag yoniinde glvence vermisg, sinirh kay-
naklardan gelen ve sonra dogru olmadigi anlasilan “halkin memnu-
niyetsizligi” bilgisi sorgulanmamis, Kiibba Hava Kuvvetleri'nin glci
azimsanmig, B plani olusturuimamig ve daha birgok hata yapilmgtir.

Yukarida siralanan 6zellikler sadece Domuzlar Koérfezi gikarmasi
sirasinda ortaya ¢ikan bir durum degildir. Tarihi olaylara bu kavram
cercevesinde bakildiginda Pearl Harbor baskini, Nazi'lerin Sovyetler
Birligi'ne cephe agmasi, Vietnam Savasl, Irak’a miidahale gibi birgok
olayda bu surecin isledigi gorulr.

“Gatigma Kotia Degildir”

Grup duslncesi slreci sadece savag kararlarina temel olusturarak
Ulkelerin felaketine neden olmaz. Benzer sekilde, devlet bagkanlari-
nin tarihte iz birakmak igin yaptiklarn gergekgi olmayan yatinm ham-
leleri, kuresel finans ikliminin degigsmesi sonucu Ulkeleri iflasa suruk-
leyebilir. Ayni zamanda sirket birlesmeleri, bir kurumun glcuna asan
yatinm hamleleri gibi durumlarda da ortaya ¢ikar.

Bir kurum veya ekip igindeki gatisma, Uyelerin enerjisini alr ve
kaynaklarin ige donismeyecek sekilde bosa harcanmasina yol agar.
Bu nedenle birgok kurum ve ekip, iyi geginmeye ve uyumlu iligkiler
iginde olmaya buyuk énem verir. Ancak bu uyum 6zellikle Turkiye gi-
bi, bireylerin kendilerini “bagimsiz” olarak degil, “toplumun pargas!”
olarak tanimladidi kiiltirlerde ciddi sakincalar icermektedir. Bu nok-
tada “is catigmas” ile “iligki gatigmas|” arasindaki farkin bilinmesi ge-
rekir. Gergekte kaginilmasi gereken “iligki gcatigmasi”dir. Buna karsi-
Ik “is catigmasi” dogru ve etkili kararlar almak igin ¢ok yararl ve ge-
reklidir.

Ekip Ruhunu Korumak

Sanildi@inin aksine, grup Uyelerinin birbirleriyle blyik bir uyum igin-
de olmasi, ekip iginde hi¢ gatisma olmamasi, herkesin birbiriyle iyi
gecinmesi ve toplantilarda kararlarin oybirligiyle alinmasi iyi bir du-
rum degildir. Byle bir anlayis ekip tyelerinin gerginlikten uzak bir or-
tamda yagamasi agisindan kisa dénemde iyi olabilir ancak uzun dé-
nemde kurumun ve dolayisiyla ekip Uyelerinin de bu durumdan za-
rar gérmesi kaginiimazdr. is gatigmasini, iliski catismasina déntistir-
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meden sirdurerek sonugta “ekip ruhunu” ve dayanigmayi korumak
etkili bir liderlige ve ekip uyelerinin olgunluguna baghdir. Bu olgun-
lugun temelinde kendini gok 6Gnemsememek, gérisini mutlak dog-
ru kabul etmemek ve kargi glkmak igin degil, gergekten anlamak igin
dinlemek yatar. Bunun 6lg¢isU de, fikrini savunmaya degil, fikrini de-
gistirmeye hazir olarak dinlemektir.

Sonug
Grup dusuncesinin 6niine gegmek ve is gatismasindan yararlanmak
icin yapiimasi gerekenler sunlardir:

+ Onemli kararlar dncesinde gruba disaridan (iye almak.

« lglerin planlandigi gibi gitmeyebilecegi durumlar igin B ve C
planlan hazirlamak.

* Grup liderinin kararini 6nceden vermesini ve tartigmalar sira-
sinda gerek s6zlu olarak, gerekse beden diliyle ortaya koyma-
sinl engellemek.

* Grup uyelerinden birini “seytanin avukati” roline atamak ve
bu kisiye her asamada, “Ya olmazsa?” sorusunu sorma gé-
revi vermek.

Bu siralananlar uygulandidi takdirde, toplantilar biraz uzayacak,
ekip Uyeleri arasinda hararetli tartigmalar yasanacak ancak sonunda
grubun esenligi agisindan dogruya en yakin karar gikacaktir. Bu ne-
denle bir toplantida fikir ve oybirligiyle alinan kararlarin etkilili-
gi konusunda kusku duyun ve imkaniniz varsa “seytanin avuka-
t” roliini siz Ustlenin.

NOTLAR

1. Schlesinger Jr, AMA. Thousand days: John F. Kennedy in the White House.
Houghton Mifflin Company; 1965.

2. Janis IL. Victims of groupthink: a psychological study of foreign-policy decisions
and fiascoes. Houghton Mifflin; 1972.

3. Janis IL. Groupthink: psychological studies of policy decisions and fiascoes.
Cengage Learning; 1982.




Surdye Uymak

unlik dilde kagulticu bir anlam taglyan “siri psikolojisi” kavra-

mi ilk olarak 1848’de Amerika’da kullaniimistir. Dan Rice adin-
da bir palyago yerel bir segimde bindigi bando arabasinda (band-
wagon) cikardigi guriltiyle gevresinde topladigi insanlan, eglence-
li muzige katimaya ve destekledigi siyasetgiye oy vermeye davet et-
mistir. Elde ettigi basan daha sonra ingilizceye Bando Arabasi Etkisi
(Bandwagon Effect) kavrami olarak girmig!" ve siri psikolojisi anla-
minda kullaniimaya baslamistir.

Psikoloji disiplinine goére suru psikolojisi, belirli kural ve kosullar-
la sekillenen bir toplulugun, sorgulamadan birbirine benzer disun-
ce, inang ve davraniglar gelistirmesidir. Bu egilime is hayatinda, siya-
si gruplar iginde, spor kargilagmalarinin yapildidi stat ve salonlarda,
politik gosterilerde gok sik rastlanir. is hayatinda bir bélimde gali-
sanlar diger Uyelerle aralarindaki uyuma ¢ok fazla énem vermeyi “iyi
ekip caligmasi” olarak kabul ederler. Grup iginde uyumu korumak
igin farkh fikir ve goruslerine kendi kendilerine sansur uygulayabilir-
ler. Gerek ig hayatinda, gerekse bir siyasi topluluk iginde, lidere itaat
veya gruptan dislanmamak igin, bireyler grup ve liderle paralel dusu-
nurler. Meslektas veya ekip Uyelerinin baskisi grup uyelerinin karar
mekanizmasina etki eder. Surl psikolojisinin en garpici oldugu grup-
larin basinda ergenler gelir. Ergenlik dénemindeki genclerin en bu-
ylk sikayeti anne ve babalarinin baskisidir, ancak bu dénemdeki en
blyuk baski yagitlarinin baskisidir.

CGogunluktan Yana Olmak
insanlarda basarili érnekleri ve topluluklan izlemek dogal bir egilim-
dir. Bu nedenle futbolda takim tutmak, politikada bir siyasi partiyi veya
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lideri kayitsiz sartsiz desteklemek, gok sik gérulen ve gunluk hayatin
iginde yer alan bir durumdur. Uglincii Diinya Ulkeleri'nde Barcelona
veya Manchester United gibi Avrupa’nin basarili takimlarinin forma-
laryla gezen birgok geng ve yetigkin insana rastlamak mumkundur.
Benzer sekilde bir takimin taraftarn olan kisi, higbir katkisi olmadigi
halde, o takimin basarilariyla gururlanir. Maglar ve geligmeleri o ta-
kimin gikarlari agisindan gorir ve de@erlendirir. Basarisizlik durumia-
rinda haksizliga ugradigina inanir.

Politik alanda da durum farkli degildir. Basaril bir insan, yarattg
glven halesiyle ve kitlelerin 6zlemlerine cevap verecegi algisini ya-
ratarak gevresini etkiler. Bir insani idoll veya ideal egosu olarak se-
cen Kisi elestirel disinemez ve bu kiginin hatalarini da meziyet gibi
goérmeye baglar. Politikada siri psikoloijisi, bir siyasi hareketi sadece
cogunluk tarafindan desteklendigi igin destekleyen segmenlerde goé-
rualur. Boéylece sandiga gidecek olan kisi kendisini bir “se¢gmen” ola-
rak degil, bir siyasi hareketi destekledigi i¢in 6zel bir “kimlik” kazan-
mig olarak gérir. Bunun nedeni, insanlarin zor bir karar vermeleri ge-
rektigi zaman kendi iglerinde ¢ soruya cevap aramalaridir:

* Ben kimim?

* Bu nasil bir durum?

* Benim gibi biri bu durumda ne yapar?

Verilen oy sadece politik rekabetteki kazanani belirlemez, parti-
ler ve bu partilere oy verenler itibarlarinin da etkilendigini digtnur.
Bunun sonucunda, segim mitinglerine ve anketlerine énem verilir ve
taraflar kendilerini éne ¢ikaran anketleri meydanlara veya kendileri-
ni destekleyen medyaya tagirlar. Guglerini gdstermek igin her tara-
fa bayrak asarlar. Bu durum, 6zellikle kararini heniiz vermemis seg-
menleri etkiledidi igin blyik énem tagir.

Diglanma Korkusu

Yalnizlik insanin en temel korkularinin baginda gelir ve bu nedenle in-
sanlar topluluga uymayi giivenli bulur. Bunun diginda her insan karar
vermekte zorluk gektigi durumlarda herkesin yaptigini yapmaya y6-
nelir. Cogunlugun disutncesinin dogru olmadigi durumlarda bile, in-
sanlarin topluluga uymaya egilimli oldugunu, Solomon Asch adli bir
psikolog, 1955 yilinda yaptigi bir deneyle gok garpici bir sekilde orta-



SURUYE UYMAK 157

ya koymustur.® Daha sonra sosyal psikolojide klasik nitelik kazanan
bu deneyde Asch, algi konusunda bir test yapacagini séyledigi bes
denegi bir masa etrafinda toplamis ve onlardan kendilerine gosteri-
len karttaki bir gizgiyi diger karttaki ti¢ gizgiden biriyle eglestirmeleri-
ni istemigtir. Ancak arastirmada bir gercek denek ve doért de aragtir-
ma asistani yer almisgtir. Bu aragtirmada kullanilan kartlarin érnekleri-
ni bu yaziya eslik eden sekilde gériyorsunuz.

Sekil3
Asch Deneyi Kart Gifti Ornekleri

Aragtirmanin baginda Ug kisi arka arkaya yanlis cevap vermis ve
bu durum gergek denekte rahatsizlik yaratmis, ancak yine de dogru
cevabi sdylemistir. Ancak daha sonraki asamalarda denek, yanlis ol-
dudu cok acik olan grup tercihlerine uyum géstermeye baglamistir.
Deneyden sonra yapilan degerlendirme gérismesinde, denege ter-
cihinin nedeni sorulmus, verilen cevaplarin ikiye ayrildigi géralmus-
tar. Bir grup denek, “Herkes 6yle dedigine gére ben yaniliyorum di-
ye dusindim” demis, diger grup ise davranisini, “Herkesin iginde
aptal durumuna digmemek igin, ben de onlara uydum” diye agikla-
migtir.



158 AKILSIZ DUYGULARIN CEZASINI KARARLAR GEKER

insanlarin yanlis oldugunu bildikleri halde, desteklerini sirdr-
diikleri durumlara gok sik rastlanir. insan sayisinin fazlaligi, yapilan
vaatler ve yaratilan atmosfer, surl etkisini kolaylastirir. Asch dene-
yi grup blyukligua, gruba karsi gikan bir Gyenin varli@i gibi ok fark-
I sekillerde defalarca tekrarlanmis ve siphe birakmayacak sekilde
dogrulanmigtir. Siirlye uyma davraniginin temelinde, insan canlisi-
nin sosyal bir varlik olmasi yatmaktadir. Sosyal bir varlik olmanin do-
gurdugu grup dinamigi, insan psikolojisindeki begdenilme istegi ve
dislanma korkusunu tetiklemektedir. Boylece, Asch deneyinin gok
carpici bir sekilde ortaya koydugu gibi, gruba dahil olmayanlarin ya-
dirgadidi ve anlamakta zorluk gektigi uyum gésterme egilimi ortaya
cikmaktadir.

Radikal siyasi ve silahli akimlarin mensuplarinin ginimuzde gés-
terdikleri etkinlik ve varliklarini ortaya koyduklan bélgelerde aldiklar
destek, bu topluluklarin disinda olanlar tarafindan anlagilamamakta-
dir. Buna karsilik topluluklarin birbirlerine kargi din, mezhep, milliyet,
irk gibi farkhliklar temelinde nefret dolu genellemelerle davranmalari,
yasalarda nefret sugu sayillarak 6nlenmeye galisilsa da, ginimuzde
glclenerek etkisini surdirmektedir. Ancak Ulkemizde takim renkleri
gibi higbir diisiinceye dayanmayan ayrigmalar dahi sonu siddetle bi-
ten catismalara déntismektedir.

Zeka ve Egitim Fark Yaratir mi?
Gunluk dilde “sirtiye uymak” veya “suri psikolojisi”, kigimsenerek
kullanilan kavramlardir. Zeki insanlarin veya iyi egitim gérmus olan-
larin bu tlr hatalar yapmayacagi kabul edilir. Oysa yukarida anlattigi-
miz gibi, konu zeka veya egitimle ilgili olmayip insan psikolojisiyle il-
gilidir. SUrinin disina ¢ikabilmek, bir taraftan kisilikle, diger taraftan
disunce bigimiyle ilgilidir. Turkiye gibi, bireylerin kendisini “birey” ol-
maktan énce, bir toplulugun (aile, sehir, bolge, cemaat, takim) lGye-
si gibi gérdugu bir Ulkede, suriye uymayacak bagimsiz bir digin-
ce yapisina rastlamak gok zordur. Ginku egitim sisteminde ve giin-
Iik hayatin akigi iginde farkliliklar hos karsilanmamakta ve kisinin ce-
zalandirimasi veya bulundugu topluluktan dislanmasiyla sonuglan-
maktadir.

Topluluga uyum ve herkesle birlikte hareket etmek, finans alanin-
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daki kararlar igin de gegerlidir. Finans piyasalarina adim atan her ya-
tinmcinin bildigi bir gergek vardir. “Herkes alirken satmak, herkes sa-
tarken de almak”. Son derece basit gibi gérinen bu ilkeyi uygula-
mak, yukarida anlattigimiz psikolojik mekanizma nedeniyle neredey-
se imkansizdir. Ganki yatinmcilar birbirini gézlemekte ve tercihleri-
ni bagka yatirimcilara bakarak yapmaktadir. Yakin zamanda iginden
gecilen bdyle bir dénemde, Turkiye’de bir ekonomi yazarinin kale-
minden ¢ikan durum degderlendirmesi,® bu duruma gok gtizel bir 6r-
nektir: “Riskleri herkes géruyor ancak kimse rakibinden geri kalmak
istemiyor, bir kar furyasi yasanirken buna katimaktan geri durami-
yor. Kayitsizlik agir fatura gikaracak ama ‘gidisat béyleyken biz de
kar edelim, sonra kétlesirken yolunu bulup yine kar yapacak yénte-
mi buluruz’ manti@: hakim oluyor.”

Sonug

Surtye uymamak bagimsiz bir disince yapisi gelistirmekle mim-
kinddr. Bunun igin sadece goérineni degil, gérinmeyeni de sorgu-
layacak bir diglince sistematigine ihtiyag gosterir. Herkes bir yéne
bakiyor veya ayni yonde hareket ediyorsa, 6nce diger tarafi kont-
rol etmek ve farkh segeneklerin varligini sorgulamak yararh ola-
bilir. Belki béylece herkesin géremedigini gérmek ve herkesin
yaptigindan farkh bir yol izlemek miimkiin olabilir. Bir disinurin
dedigi gibi; “Herkes bir yoldan gidiyordu. Ben az gidilen yolu tercih
ettim. Farki doguran da bu oldu.” Ancak glinimuizde elestirel disin-
ceye dayal egitim giderek geriye atimakta ve batin birikimini tek ki-
taba borglu insanlar yetistirmek hedeflenmektedir.

NOTLAR

1. Colman A. Oxford dictionary of psychology. Oxford University Press; 2003

2. Asch S. Opinions and social pressure [internet]. Uygun erigim: http://www.co-
lumbia.edu/cu/psychology/terrace/w1001/readings/asch.pdf

3. Saglam E. Bu riskler bir gin fiyatlanacak ama. Hirriyet gazetesi 12.7.2014




“Rizgéar Arkamda”

oksanl yillarin sonuydu, yakin bir arkadagimla bir aksam soh-
bet ederken, bana borsadan para kazanmanin ne kadar kolay
oldugunu anlatmisti. O sirada ekraninda duran grafikleri goéstermis
ve yapllmasi gereken tek seyin bunlari anlamak oldugunu séylemisti.
Isaret ettigi cizgilerden higbir sey anlamamistim, ama o siradaki 6z-
guvenine gipta ettigimi hatirhyorum.
Benim arkadagimin hikayesinde oldugu gibi, kisa zamanda hati-
r sayllir miktarda para kazanmak insanin ézguvenini ugurur ve da-
ha fazla yatinm yapma konusundaki cesaretini en ug sinirlara tasir.
Yiksek miktarda paranin verdigi sarhosluga kapilan, “baskalarinin
parasiyla” yatirim yaptigi duygusunu yasar. “Bagkasinin parasiyla oy-
namak”, kumarbazlarin gok agina oldugu bir kavramdir. Kumarbazlar
paralanni zihinsel olarak iki kefeye ayirir. Birinci kefeye oyuna girer-
ken getirdikleri paray), ikinci kefeye de oyun suresinde kazandiklar
paray! koyarlar ve bu ikinci kefedeki parayla gok daha atak ve cesa-
retli hareket ederler. Bunun sonucunda da kazanilan parayla aldikla-
n riskler de artar. (“Fiyatin Aim Kararindaki Etkisi-I” yazimizda bunun
kavramsal temelini ve igleyis surecini érneklerle anlatmistik).

“Sans Benden Yana”
Borsada gérulen ve arka arkaya gelen hizl ylkselis “ralli” olarak ad-
landiriir. Béyle bir ralli sirasinda gelecekle ilgili dngéruler ¢gok iyim-
serdir. Birbirini tekrarlayan bitin kaliplarda oldugu gibi, art arda yuk-
sek miktarlarda para kazanmak, ayni durumun devam edecegi duy-
gusunu dogurur. Bu da, kendini “kaptirmis” olanlar igin daha fazla
kazang beklentisi demektir.

Onceki yazilarmizda yiiksek miktarlarda para kazanmanin insan
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beyninde narkotik bir etki yaratthigini belirtmistik. Bu durumdaki bir ki-
si, tamamen “sans” eseri kazanmis olsa da, basansini kendi isabet-
i kararlarina baglama egilimindedir. Bu slreci daha iyi anlatmak igin
bir arastirmayi 6zetleyelim. E. J. Langer ve J. Roth adl iki psikolog,
Universite 6grencilerinden, havaya attiklari paranin yazi mi, tura mi
gelecegini tahmin etmelerini istemistir.(" Otuz atis sirasinda kendileri-
ne gergek sonug gosteriimeden, bazilarina tahminlerinin isabetli, ba-
zllarina da isabetsiz oldugu séylenmistir. Tahminlerinin isabetli oldu-
du sdylenen denekler, bir sonraki yliz yazi tura atisina hazir olduklari-
ni ve basaril olacaklarina inandiklariniifade etmislerdir. Burada ilging
olan, bir paranin yaz veya tura gelecegini tahmin etmek gibi gergek-
te imkansiz olan bir konuda bile, insanlarin “pratik yaparak” kendile-
rini gelistireceklerine inanir duruma gelmeleridir.

Borsada yasanan basar, tipki yazi tura aragtirmasindaki gibi, in-
sanlarin tesadufi ve butinuyle veya énemli élgude kontrollerinin di-
sindaki bir durumu denetleyebilecekleri inancini dogurur. “Kazanma
sistemini ¢6zdukleri” inanciyla kovalarini doldurabilecekleri kadar
doldurmalan gerektigine inanirlar. Bu durum sadece benim yukari-
da s6zlnu ettigim arkadasim gibi, kendini yetkin kabul eden amatér
yatinmcilar igin degil, profesyonel borsa analistleri igin de gegerlidir.
Pek ¢ok arastirma, bu tir basarilarin gegici oldugunu géstermekte-
dir. Ornegin, halka agik sirketlerin performansini izleyen ve dért defa
arka arkaya isabetli tahminde bulunan analistlerin, ikinci dért geyrek-
ik degerlendirmede, ortalamanin ytzde 10 gerisinde kaldiklar gorul-
miistir.? Benzer sekilde, ingiltere’de sirket satin almayla ilgili 4000
islemin incelendigini ve ilk satin alma kararlar isabetli olan sirketle-
rin daha sonraki satin almalarda zarar ettigini saskinlkla okudugu-
mu hatirlyorum.

Nobel 6dulli ekonomist Vernon Smith blyuk paralar kazanan st
duzey yoneticilerin ve borsa islemcilerinin kendilerini olduklarindan
daha yetkin gérduklerini sdylemistir. Bu kisiler, kazanglarini kendi ye-
terliliklerine, kayiplarini ise dis kosullara baglayarak yollarina devam
ederler. Kisacas! “Sitten agz yanan yogurdu Ufleyerek yer” atasézi
burada gegerli degildir.

Emory Universitesi néro-ekonomi laboratuvarinda yapilan bir
arastirmada,® deneklerden, ekrana gelen doért kareden hangisinin

AD 6



162 AKILSIZ DUYGULARIN CEZASINI KARARLAR GEKER

mavi renge dénecegini tahmin etmeleri istenmistir. Kareler bazen
bitunuyle rastgele, bazen de hemen fark edilmese de belirli bir si-
ray izleyen sekilde maviye dénmustir. Rastgele mavi kare gézUktu-
ginde, beynin analitik ve mantikl islemlerden sorumlu bélgeleri olan
alin lobu (prefrontal lob) ve tepe lobunda (parietal lob) aktivasyon
gbzlenmistir. Bu bolgelerdeki aktivasyon, dogru tahminde bulunabil-
mek igin mavi karenin belirmesinde bir diizen bulma gabasina igaret
eder. Buna karsilik, kareler belirli bir diizen iginde maviye dénlgti-
gunde, bilingli bir farkindalik olmaksizin, beynin duygulardan sorum-
lu olan kaudat ¢ekirdek (caudate nucleus) bolgesi harekete gegmis-
tir. Bu sonucun ortaya koydugu sudur: Beyin geleceklerle ilgili tah-
minlerde, éncelikle belirli bir dizen arar. Bu agamada dusgunen beyin
devrededir. Herhangi bir diizen kesfettiginde —bu dogru bir diizen de
olmayabilir- hisseden beyin devreye girer. Bu durumda kisinin ken-
dini gergcekgi olmayan bir kazang beklentisine kaptirma riski vardir.

“Yok Manyaklardan Farkimiz Ama Biz...”

Turkiye’de yakin zamanda yasanan hizl bir yiksek kazan¢ dénemin-
de, bir ekonomi yazannin kaleminden durum degerlendirmesi su-
dur:® “Riskleri herkes gorlyor ancak kimse rakibinden geri kalmak
istemiyor, bir kar furyasi yasanirken buna katiimaktan geri durami-
yor. Kayitsizlik agir fatura gikaracak ama gidisat bdyleyken biz de kar
edelim, sonra kétllesirken yolunu bulup yine kar yazacak yontemi
buluruz, mantidi hakim oluyor.”

Yiksek kazang saglayan bir ralli icinde olmak beynimiz iginde-
ki belirli bélgelerde -talamus (thalamus), globus pallidus ve singu-
lat kivnim (cingulate gyrus)- asiri bir etkinlik yaratmaktadir (Sekil 4).®

Talamus, beyni uyanik/dikkatli tutacak sinyaller gbnderirken, 6dul
ve cezadan sorumlu olan globus pallidus strekli durum degerlendir-
mesi yapar. Singulat kivim uykuyu dizenlemekten sorumludur ve
depresyondaki insanlarda aktivitesi zayiftir. Buna karsilik manik dé-
neme girenlerde asir etkinlik gésterir. Bu insanlar ylksek enerjileri
ve yagadiklan cosku nedeniyle uyumakta zorluk geker, dusuncesiz-
ce, fevri davraniglar gosterir. Bu arada objektif degerlendirme yetisi-
ni kaybederek, kendisini dev aynasinda gérar. Bu durum hem ken-
dilerine, hem de gevrelerine zarar verir ve bdyle insanlan birlikte ya-
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SEKiL 4
Beynin temelindeki gekirdekler
(Basal ganglia)

Kaudat
gekirdegin
bagi

Talamus

ot
Gérme yolu é r
-

/ Kaudat
Amigdaloid gekirdegin
gekirdek kuyrugu

sanmasi imkansiz hale getirir. Manik durumun, beynin singulat kiv-
rnm bélgesine asin dopamin yuklenmesinden kaynaklandigi dusi-
nllmektedir.

Manik dénemdeki kigilerin beyinlerindeki aktivasyon ile yluksek
bir finansal kazang yasayanlarin beyinlerindeki etkinlik sasirtici de-
recede benzerlik gbsterir. Bu nedenle kendini “kaptiran” yatirimcilar,
gelecegi gordiklerine ve kendilerini higbir seyin durduramayacagina
inanirlar. Bunun sonucunda da kronik manik hastalarin yaptiklan gi-
bi, kendilerine zarar veren hatalarini tekrarlayip dururlar. Beynin sin-
gulat kivnm bélgesinden, yuksek kazancin heyecaniyla uyan bom-
bardimani alan kisi cogkulu, huzursuz ve risk alma konusunda ted-
birsiz olur. Duygu durumundaki butiin hizl dalgalanmalar gibi, bu
enerji ve cogku da gok kere kétl bir sekilde sonuglanir.

Sonug

Borsada yatinm yapan her insanin kontroliini korumakta zorluk gek-
tigi veya kaybettigi durumlar olur. Onemli olan kisinin, riizgan arka-
sina aldigina inandigi durumlara kargi bagigikliginin olmadigini kabul
etmesi ve dnlemler almasidir. Bunun igin yatirm kararindan énce,
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kayip ve kazang sinirlarini gizerek yatirmlari yénlendirmek ve bunun
disina gcikmamak sonu felaketle biten hikayelere konu olmayi énler.
Kiginin bu konuda bir arkadagindan veya esinden, kendisini de-
netlemesini istemesi de, ego agisindan zorlayici, ancak saglaya-
cag yarar agisindan son derece isabetli bir yoldur.

NOTLAR

1. Langer EJ, Roth J. Heads | win, tails it's chance. Journal of Personality and Social
Psychology 1975; 32.

2. Hilary G, Menzly L. Does past success lead analysts to become overconfident?
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3. Bischoff-Grethe A ve ark. The context of uncertainty modulates the subcortical
response to predictability. Journal of Cognitive Neuroscience 2001; 13(7): 986-
993.

4. Saglam E. Bu riskler bir gun fiyatlanacak ama. Hurriyet gazetesi 12.7.2014.
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basalganglia.html
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Markaya Neden
Para Oderiz?

B ir Grinn, 6dedigimiz paraya deger olup olmadigina karar ver-
mek igin iki 6lgt kullaniniz. Birincisi Grinan fiyatini, ona benzer
kabul ettigimiz bir bagka Uriinle kiyaslamak, ikincisi de fiyat olarak
konmus ¢apanin (anchoring) etkisinde kalarak alm karan vermek,
diger deyisle Grinin ¢apa etkisi yapan standart fiyati ile 0 an satig-
ta olan indirimli fiyatini kargilagtirmaktir. (indirimli fiyat duyurulan bu
agidan etkilidir.) Bir kadin ayakkabisinin veya trikonun fiyatini belirle-
yen, Granin maliyeti veya kalitesi degildir. Canku en kaliteli malze-
meden dokunmus bir triko 40 TL'yi, en kaliteli malzemeden Uretilen
bir ayakkabinin maliyeti de 150 TL'yi gegemez. Trikonun 800-1000
TL'ye, ayakkabinin 1500-2000 TL'ye alici bulmasinin nedeni, marka-
ya atfedilen de@erdir. Marka, 6zlem duyulan bir yagam bigimi algisi
yaratir. Bu alginin yaratimasinda Grin kadar, Grinuin satisa sunuldu-
gu magazanin dekorasyonu ve magaza galisanlarinin giyimi gibi pek
cok unsur etkilidir.

insan beyninin bu ézelligini bilen marka yoneticileri, Grinlerinin
kalitesini geligtirerek belirli bir noktanin 6tesine gegemeyeceklerini
bildikleri igin marka algisina yatinm yapmayi tercih ederler. Bu sekil-
de insanlarin duygu dinyalan uzerinden 6zlemleriyle iligki kurarak,
beynimizde markanin kavramlagmasini saglarlar.

Lezzet Testleri

Lezzet testine sokulan gesitli marka su veya maden suyu arasin-
dan markayi tanimlayacak bir fark yakalamak oldukga zordur. Ancak
dinyanin neresine giderseniz gidin, birgok otel odasindaki mini ba-
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n agtginizda karsiniza Evian veya Vittel marka su, Perrier veya San
Pellegrino marka maden suyu gikar. Son zamanlarda istanbul’'un
liks restoranlarinda da maden suyu istediginizde, size sormadan
6nunize San Pellegrino konur ve restoranin kendini konumlandir-
masina ve insafina gére hesabiniza 8-16 TL yazilrr.

lyi olacagina inandiklanmizin iyi, kétii olacadina inandiklarimizin
da kot gikmasi her insanin hayatinda defalarca yasanmistir. Bu sa-
dece duygularimizin bizi yénlendirmesi midir, yoksa yasanilan dene-
yimin fizyolojik gdstergeleri de degisir mi? Ornek olarak, bir seyin ta-
dinin iyi olacagini bekledigimizde, bize tadi iyi hissettiren néron akti-
vitesi de degisir mi?

fMRI cihaziyla yapilan lezzet testlerinde," denekler markayla il-
gili digaridan bir ipucu almadiklari zaman, Coca Cola ve Pepsi Cola
arasindaki farki anlayamamis ve esit miktarda tercih yapmglardr.
Ancak Urunler markalari animsatan herhangi bir ipucuyla (6rnegin
Coca Cola igin kirmizi renk) dene@e sunuldugunda, Coca Cola agik
ara daha lezzetli bulunmustur. Bunun nedeni, Coco Cola’nin daha
uzun slredir piyasada olmasidir. Bdylece, belirli kusaklar markay-
la ilgili ipucunu aldiklarinda, beyinlerinde Coca Cola’y1 gocukluk ani-
lariyla birlestirmis, aileyle yenilen hafta sonu yemeklerini hatirlamig
ve beynin bu anilarla ilgili dogurdugu duyguyla marka tercihini yap-
miglardir. Yaklagik doksanli yillarda yapilan bu galigmalarin sonun-
da Pepsi Cola, Coco Cola’yla rekabet etmek igin Michael Jackson’u
marka elgisi segerek “Next Generation” (Gelecegin Kusa@i) tanitim
konseptini olugturmustur.

Sarabin Kalitesi

Degeri konunun uzmanlarn tarafindan belirlenen ve alicinin kéri ké-
rine saticlya tabi oldug@u Urlnlerin baginda pirlanta, zumrit, yakut gi-
bi kiymetli taglar ve sarap gelir. Ancak kiymetli taglara higbir dlgtye
dayanmadan yuksek fiyat bigmenin tehlikeli bir yéni vardir. Ortada
kullanim suresince hep ayni kalacak somut bir Griin oldugu igin ikin-
ci bir uzmandan gérus almak mumkindir. Ancak sarap boyle degil-
dir. Kullandiginizda, yani igtiginizde biter. O halde bir restoranda ye-
megde 6dedigimizden daha pahali olan bir sarabi ismarlamamiza yol
agan bir tercihi hangi sebeple yapariz?
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Parfim sektérinde, koku alma duyusu ¢ok 6zel olan uzmanlar
calistinlir. Sarap sektdrinde de tat alma duyusu ¢ok geligmis uzman-
lar vardir. Bunlarin sayilari birkag elin parmagini gegmez. Bunlarin di-
sinda, uzman olarak tanimlanan birgok kisi, 6zel bir jargonu ezberle-
menin ve bazi temel bilgilere sahip olmanin diginda bir 6zellige sahip
degildir. Bir arastirmada, birgok sarap uzmanina, gézleri bagh halde
kirmizi sarap olarak tattirilan oda sicakhigindaki beyaz sarap, “birin-
ci sinif, ezilerek harmanlanmig kirmizi Gzim?” gibi ifadelerle tanimlan-
migtir. Buna gére, siradan sarap igicilerini bir kenara birakin, s6zde
uzmanlarin bile karanlk bir ortamda gérmeden igtikleri ayni sicaklik-
taki sarabin kirmizi mi, beyaz mi oldugunu veya tzimun cinsini ayir-
malar beklenemez.

Ayni saraba farkl etiketler yapistirlarak yapilan bir diger aras-
tirmada® ¢ok ilging sonuglar alinmistir. Saraplardan birine kaliteli
Bordeaux sarabi denmis ve Uzerine suslu bir etiket yapistinimig, di-
gerine de sofra sarabi denmis ve basit bir etiket yapistinimistir. 40 sa-
rap uzmani gbsterigli etikete sahip sarabi “hos, keskin, dengeli ve
sert” olarak, sofra sarabi etiketli olani ise “etkisiz, hafif, tatsiz ve yeter-
siz” olarak de@erlendirmislerdir. Sadece 12 uzman ucuz etiketli sara-
bin ig¢imini rahat bulmustur.

Stanford Univesitesi’nde bir grup arastirmaci ilging bir sarap ta-
dim testi diizenlemistir.® Yirmi denek, fiyatlan siselerin Gzerinde besg
ile doksan dolar arasinda degistigi yazilan, bes Cabernet Sauvignon
sarabini tatmigtr. Tadim sirasinda denekler, beyin bdlgelerindeki
aktivitelerin kaydedilmesi igin, fMRI cihazina baghdir. Denekler bes
sarabin tadi igin, sarap literatirine uygun yorumlar yapmislardir.
Ancak, farkl fiyat etiketleriyle gergekte bes degil, t¢ sarabin tadimi-
ni yaptiklarini bilmemektedirler. Ornegin gergek fiyati bes dolar olan
bir sarabin Gzerinde kirk bes dolarlik bir etiket vardir. Sonuglar sasir-
tici olmamigtir. Denekler pahali oldugu bildirilen saraplarn ucuz olan-
lara tercih etmigtir. Deney sirasinda farkh beyin bdlgeleri aktive olsa
da, fiyat konusunda harekete gegen bdélge alin lobudur (prefrontal
lob) ve sarap tadim tercihini etkilemistir. Gergekte ayni olan Cabernet
Sauvignon, Gzerindeki fiyatin otuz bes veya doksan dolar olmasina
bagl olarak farkh degerlendirilmistir.

Bu deneye katilan insanlarin hepsi, kendilerini, dig kosullarda ko-
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layca etkilenmeyeceklerine inanan, akilci insanlar olarak tanimiar.
Ancak belirli bir iriine daha az para édeyerek sahip olmalari mim-
kunken daha fazla édeme yapmay tercih etmiglerdir. Beklentiler ha-
tali kabullere dayaniyorsa, duygular deneyimleri butiinuyle degistire-
bilir ve pahali gsarabin tadinin daha iyi oldugu gibi, son derece hatal
kararlara ve segimlere neden olabilir.

Benzer gekilde yapilan bagka aragtirmalarda,®®® sarap, klasik
muzik egliginde, gosterigli bir etiketle veya kaliteli bir servisle sunul-
dugunda satin alma davranigi ve urin tercihinin olumiu etkilendigi
goéralmustar.

Sarap meraklilarinin parasina géz dikenlerden biri de bardak Ure-
ticileridir. Bu isin uzmanlarina gére her sarabin igilecegi bardak ay-
ridir. Bazi uzmanlar kirmizi sarap igin balon bardaklari 6nerirken,
memleketimizin en 6nemli yeme igme uzmanlarindan biri bunun sag-
malik oldugunu sdyleyecek kadar ileri gitmektedir.” Her bardak tipi-
nin sarabin tadini etkiledigini iddia eden Ureticileri vardir ve iyi satici-
lar, saf alicilar bir cam bardak igin 125 euro para 6édemeye ikna ede-
bilmektedir. G6zi kapall yapilan lezzet testleri, bardagin seklinin hig-
bir fark yaratmadigini gésterse de, saraptan anladigini iddia edenle-
rin, bu durum bardagd ellerine alinca énemili bir fark alglamalarina
engel degildir.

Bir de buna, pahall restoranlarda kirmizi sarabin sirahiden gegi-
rilmesi iglemi eklenir. Strahiden gegirme, 20 senelik ve dibinde tortu-
su bulunan Bordeaux sarabi gibi belirli yillanmig saraplar igin gerek-
li olacak bir iglem olarak tanimlanmaktadir.” Ancak édenen paranin
hakkinin verilmesi igin gbsteri gereklidir.

Benzer gekilde yaygin kabullerden biri de sarabin eskidikge de-
der kazandigidir. Gok 6zel olarak hazirlananlar ve gok 6zel kosul-
larda korunanlar hari¢ eski saraplarin biyuk ¢ogunlugu bozulur.
Yukarida belirttigimiz 6zel kosullar disinda beyaz saraplarin en geg
Ug, kirmizi saraplarin da bes yil iginde tuketilmesi gerekir.”

Sarapla ilgili buraya kadar ortaya konulan bulgu ve kabulle-
rin ortak noktasi, sunum kosullarinin Grin algisini etkiledigi yénin-
dedir. Oysa bagimsiz bir tadim ortami saglamak, lezzetin hak etti-
gi degeri bulmasina yardimci olabilir. 2015 Briiksel Dunya Sarap
Sampiyonasi’'nda Guney Afrika kékenli Kleine Zeine’nin beyaz sara-
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by, yaklasik 33 liraya satimasina ragmen, kirk beg tlkenin 8 bin sara-
bi arasindan birinci® olmustur.

Gorulduagu gibi, bir geye deger bigmek igin o konuda egitim almak
bazilan igin biraz yararli olsa da, esas olarak ¢ok blyuk bir fark ya-
ratmamaktadir. Sonugta, deger algimizda inanglarimizin ve kabulleri-
mizin dnemli bir etkisi vardir. Ancak dustinen beynimiz bu etkiyi gér-
mezden gelip segimlerimizi mantik kurallarina uyacak sekilde gerek-
celendirmeyi seger. Bu ylizden, “Bu saraba ¢ok para verdigim igin ta-
d bana iyi geliyor,” demek yerine, “Bu sarap gergekten gok lezzet-
li. Verdigim paraya degdi,” demeyi tercih ederiz. Beynimizin bu hatali
caligma tarzini bilenler de bunu sonuna kadar istismar etme hakkini,
serbest ticaret anlayisinin geregi olarak kendilerinde gérurler.

Sonug

Marka, gercek bir degerden ¢ok algilanan bir degerdir. Algilanan de-
ger, Grinan sundugu faydanin 6tesinde beklenti ve 6zlemlerin soyut
dinyasiyla ilgili oldu@u igin kolayca garpitilabilir.

Bir restoranda pahal bir sarap ismarlamadan iki kere disunun.
Ortalama bir restoranda en yiksek deger koyulan sarap, bir alt fiyat
araligindaki sarabi sattirmak igindir. Bu da restorana en yiksek ka-
zanci saglayacak olandir. Bu yuzden, gozu kapali marka bagimiisi
olmayin veya yuksek fiyat konulan bir Griinin daha nitelikli oldugu-
na inanmayin. Size bilingsizce para harcatacak segimler yapmak
yerine, zevkinize ve sezginize 6nem verin. Fiyat ile deger arasin-
da dogrudan bir baglanti olmadigini, gogu zaman deger algimi-
zin garpitilarak fiyatlarla oynandigini bilin.

NOTLAR

1. Brochet F, Morrot G. Influence of the context on the perception of wine: cognitive
and methodological implications. Journal International des Sciences de la Vigne
et du Vin 1999; 33: 187-192.

2. McClure SM ve ark. Neural correlates of behavioral preference for culturally fami-
liar drinks. Neuron 2004; 44(2): 379-387.

3. Plassmann H ve ark. Marketing actions can modulate neural representations of
experienced pleasantness. Proceedings of the National Academy of the United
States of America 2008; 105(3): 1050-1054.
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4. Areni CS, Kim D. The influence of background music on shopping behavior:
classical versus top-40 music in a wine store. Advances in Consumer Research
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5. Brochet F. Chemical object representation in the field of consciousness
[internet]. Uygun erigim: http://web.archive.org/web/20070928231853/http://
www.academie-amorim.com/us/laureat_2001/brochet.pdf

6. O'Neill M, Palmer A, Charters S. Wine production as a service experience: the
effects of service quality on wine sales. Journal of Services Marketing 2002;
16(4): 342 - 362.

7. Milor V. Sarap konusunda 10 sehir efsanesi. Hurriyet gazetesi 9.8.2015.

8. Dlinyanin en iyi beyaz sarabi 33 lira. Hurriyet gazetesi. 11.6.2015.



Sahte Markall Urin
Kullanmak

a
nsanlarin ait olduklari sosyal statliye gére neleri giyip, neleri giye-

meyecegdi konusundaki kurallarin baglangici Eski Roma'ya kadar
uzanir. Giyim kurallan zamanin iginde degisim gdstererek bazen ya-
zih ve zorlayici yasalarla, bazen de toplum baskisi araciligiyla gunu-
miize kadar gelmistir. Yasalara gére 17. yiizyilda ingiltere’de sade-
ce asiller kurk, dantel ve ipekli kumaglar giyebilirdi. Buna karsilik fahi-
seler, baglarini érten ve saf olmadiklarini belirten gizgili kapiison giy-
mek zorundayd:.

GUnUimuUzin demokratik toplumlarinda insanlarin giyimlerini ve
kullanacaklarn aksesuarlar yasalarla belirlemeyi kimse aklina getir-
mez. Ancak Eski Roma’dan kalan sosyal statl anlayisi bir sekilde
devam etmekte, pahall markalar giymek / kullanmak Ustin bir sta-
tu gbstergesi olarak algilanmaktadir. Bu durum, pahali markalari ala-
cak mali glici olmayanlarin da ucuz taklitlere ydbnelmesine neden ol-
maktadir.

Ylksek fiyata satilan gergek bir Louis Vuitton, Gucci, Prada vb.
markall bir ganta, ayakkabi veya aksesuar kullanmak ile taklidini kul-
lanmak arasinda bir fark var midir? Bu soruyu sordugumuz zaman
akla bunu izleyen baska sorular gelmektedir. Gergek markalan kulla-
nan insanlarin 6zglvenlerinde bir yikselme, benlik algilarinda olum-
lu yénde bir farkhlik olur mu? Taklit markay giyen igin de tam tersi
bir durum mu gegerlidir? Hatta daha da ileriye giderek, “Gergek mar-
kalar kullananlar ile sahtelerini kullananlar arasinda, ahlaki normla-
ra ve kurallara uyum agisindan bir fark var midir?” sorusunu sormak
da mumkinddr.
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Cholé Gézliiklerin Erdemi

Duke Universitesi Davranigsal Ekonomi bélimiinden Dan Ariely ve
ekibi™® bu konuyu arastirmis ve ¢ok ilging sonuglara ulagmistir.
Arastrmaya katilan Duke Universitesi kadin MBA égrencileri (i¢ gru-
ba aynimig ve her gruptaki deneklere Cholé marka gines gozlikleri
verilmistir. Birinci gruba goézluklerin gergek oldugu, ikinci gruba sah-
te oldugu s6ylenmis, Gglncu gruba ise gergek veya sahte olduklary-
la ilgili herhangi bir bilgi verilmemigtir.

Katlimci kadinlara, gdzliklerini takarak koridorda dolagmala-
ri, posterlere, camdan disariya bakmalari séylenmis ve izlenimleri-
ni degerlendirmeleri istenmistir. Daha sonra deneklere dikkat, hiz
ve belirli dlgide matematik becerisi gerektiren bir test verilmigtir.
Arastirmacilar bu testte, deneklere hile yapma ve dogru cevap sayi-
larini kendi istedikleri kadar fazla gésterme imkani vermekte ve daha
sonra hile miktarini saptayabilmektedir.

Arastirmanin amaci, gergek ve sahte urin kullandigini diistinen
deneklerin, test performanslarinda hile yapma yénunde bir fark olup
olmadigini gérmektir. Ariely ve ekibi diger galismalarinda oldugu gibi
bu arastirmada da, sonuglan g¢arpitma firsati tanindiginda her grup-
tan bunu yapanlarin ¢iktigini gérmustir. Ancak kullandiklar gézlikle-
rin hakiki oldug@u bilgisini alanlar ylizde 30, sahte bilgisini alanlar yuz-
de 71 oraninda durist olmayan davranig gbstermistir. Kendilerine
kullandiklar gézligin gergekligi konusunda bilgi verilmeyenler ise
yuzde 42 (istatistik anlamlilik tagimayan) oraninda hile yapmigtir.

Butin gozliklerin gergek Chloé Grind oldugunu, sadece denek-
lere verilen bilginin farkl oldugunu hatirlattiktan sonra, aragtirmanin
bdyle sonu¢ vermesinin nedenlerini ve gunlik hayatta ne anlama
geldigini incelemek gerekir.

Sosyal psikologlar bu durumu benlik isaretlemesi (self signaling)
adini verdikleri bir kavramla agiklamaya galisirlar. Her insan kendi-
sini, zevkleri ve karakteriyle 6zel biri olarak gérmekle beraber, ken-
disini tam olarak bilmediginin de farkindadir. Bu yuzden zaman za-
man toplumda gérdugu sekilde davranarak kendi kisiligini tanimla-
maya cgaligir. Bagka insanlar davraniglariyla, kendimizi ise niyetimiz-
le degerlendiririz. Bu arada baz davraniglan da taklit ederiz. Ornegin
dilenciye para vermek, kiginin kim oldugu, karakteri, ahlaki normiari
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konusunda bilgi vermez. Ancak dilenciye para veren bir kisi, bu dav-
ranigin sagladigi bilgiyle “benlik igaretlemesi” olarak kendisini musfik
ve hayirsever bir insan olarak gérdar.

Arastirmadan da géruldiga gibi, kullandi@i gézIigin sahte oldu-
du bilgisine sahip olan bir insanin, bu davranigindan dolayi kisilik al-
gisi da etkilenmekte ve bir alanda dogru yoldan saptigi duygusunu
yasadiinda, diger alanlarda da klguk ahlaki ihlaller yapmaya da-
ha yatkin olmaktadir. Bu konuda Victor Hugo, “Az yalan sdylenmez,
yalan séyleyen her yalan sdyler,” demistir. Cetin Altan ise, yillar 6n-
ce yazdidi bir yazisinda, “Gergek basari, yalan séylemeye ihtiyag du-
yulmayacak duzeye gelmektir,” diyerek basarn konusunda ufkumu-
zu genigletmistir.

Sonug

Duke Universitesi Davranigsal Ekonomi bélimiiniin arastrmasindan
cikanlabilecek sonug sudur: Arkadasiniz veya flértunuz sahte urun-
ler kullaniyorsa, “dikkat edin”. Bu kisinin farkl alanlarda da durst ol-
mayan davraniglariyla kargilagsma ihtimaliniz yuksektir. Bizim son s6-
zUmiz de sudur: Gergek Grinleri kullanmak insanlari daha di-
riist yapmaz, ancak sahte iiriin kullanmak diiriistliik egiginin (ho-
nesty treshhold) asiimasini ve gergegi garpitma egilimini artirir.

NOTLAR

1. Gino F, Norton MI, Ariely D. The counterfeit self: the deceptive cost of faking it.
Psychological Science 2010; 21(5): 712-720.

2. Ariely D. The (honest) truth about dishonesty. HarperCollins Publishers; 2012.




Yasalar ve Kurallar
Kimin Igin?

K urumlar, galisanlarindan namuslu ve darust olmalarini, kurum
cikarlarina aykiri davranmamalarini bekler ve galisanlarinin
kurum Gzerinden kendi ¢ikarlarina yonelik herhangi bir girisimde
bulunmasini hos gérmez. Denetim hiyerarsisi iginde alt diizey ¢ali-
sanlarn bu konuda disipline etmek mimkundur. Ancak hiyerarsi ba-
samaklarini giktikga denetimin etkisi giderek azalir. Bu agidan, en
ust diizey yoneticiler, ilke ve kurallara uyma konusunda kurumlarin
en zayf noktasidir. Son dénemde hem finans, hem de saglk sek-
térinde bu tur ydneticilerden kaynaklanan yolsuzluklar dava konu-
su olmus ve bugtine kadar aligik olmadigimiz élglide medyaya yan-
simistir. Bu davalar sonuglanma asamasina geldiginde, baglangig-
ta yolsuzluk iddialarini siddetle reddeden kurumlar, nispeten da-
ha dlsglk tazminatlar 6demek karsihginda yolsuzluklarini kabul et-
miglerdir.

Finans

Avrupa ve Amerika’'nin alti blylk bankasi, kriz ddneminde yaptikla-
n usulsuz islemler sebebiyle yaklagik 10 milyar dolar para cezasina
carpitirimig —Barclays 2,32 milyar dolar, Citigroup 2,29 milyar dolar,
J.P. Morgan 1,9 milyar dolar, Royal Bank of Scotland 1,3 milyar do-
lar, UBS Bankasi 1,14 milyar dolar, Bank of Amerika 455 milyon do-
lar ve dénemin senatéri Elizabeth Warren sirecin mahkemeye ta-
sinmasi ve Ust dizey yoneticilerin yargilamasi igin kamuoyuna ¢ag-
nda bulunmustur.® ingiltere’nin en biyiik ve en eski bankalarindan
Barclays, daha énce de hileli faiz ayarlamalari nedeniyle 450 milyon
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dolar ceza 6demis ve baskani Marcus Agius, tim sorumlulugu Ust-
lenerek istifa etmigtir.

HSBC, ambargoya ragmen iran’la mali isler yapmaktan ve
Meksika’'daki uyusturucu kartellerine ait paranin Amerika'ya sokul-
masini saglamaktan 1,9 milyar dolar ceza 6demigtir. Sorusturma
acildigi andan itibaren HSBC’nin hukuk direktéri olan David Bagley
istifa etmig ve buyuk bir pigkinlikle, “Ben butun gruba yeniden ya-
pilanma igin en uygun zamanin su an oldugunu séyledim,” demis-
tir. Hemen sonra yeni CEO, bankanin“artik yeni bir banka” oldugu-
nu sdylemisgtir.

ingiltere’nin bir diger biyiik bankasi Standart Chartered, HSBC
gibi yaptinmlarn gigneyerek iran’a 250 milyarlik para transferine onay
verdigi igin 330 milyon dolar 6demek zorunda kalmistir.

2009 yilinda Fransiz bankasi Société Générale'in 30 yagindaki ¢a-
hsani Jerome Kerviel'in, tek bagina bankay 4,9 milyar euro zarara
ugrath@i anlasiimistrr. iiging olan Kerviel'in tutuklanmamig olmasidir.
Cunku bu kiginin bankaya bir yil 6nce 1,7 milyar euro kazandirdigi
ortaya gikmigtir. Kerviel, “Piyasalar digerken ben hari¢ herkes para
kaybediyordu. Ustlerim bana, ‘Hey para makinesi, bugiin ne kadar
kazandin bakallm?’ diye soruyordu. Kimse nasil kazandigimi sorgu-
lama geregi duymuyordu,” diye ifade vermigtir.

Benzer sekilde birkag yil sonra isvigre Bankasi UBS’de galisan
Ganall Kweku Adoboli, bankay! 2,2 milyar dolar zarara ugratmistir.
Kerviel'in aksine (¢ yil hapse mahkdm edilen Adoboli mahkeme jtiri-
sine, tUm yoneticilerinin yaptidi igslemlerden haberi oldugunu ve onu
risk almasi konusunda cesaretlendirdiklerini séylemistir. Adoboli,
“yolsuzluk” veya “zimmete para gegirmekten” degil, yetkisini asarak
islem yapmaktan ceza almistir.

Bundan bir stre 6énce Turkiye'de bir bankanin galisanlarinin “he-
def tutturmak ve prim almak” igin aralarinda Unla isimlerin de bulun-
dugu kisilerin hesaplan Gzerinden bankaya 17,5 milyon dolar para
kazandirdiklan ortaya ¢ikmig ve baz gazetelerde haber mansetten
verilmigtir. Bankacilik gevrelerinde bu bankayi ve iglemlerin yapildigi
subeyi herkesin bilmesine ragmen haberlerde bu bilgilere yer veril-
memistir. Bu da medya ile reklam veren banka arasindaki sessiz bir
anlasmadir.
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Spor ve Saghk

FIFA'da 23 yil yetkili bagkan yardimcisi, 17 yil da bagkan olan Sepp
Blatter, kendisine bagl 11 bagkan yardimcisinin yolsuzluk nedeniyle
tutuklanmasi veya haklarinda su¢ duyurusunda bulunulmasi tzerine,
kurumu yeniden yapilandiracagi konusunda s6z vermistir. Blatter,
kirk yildir iginde bulundugu kurumun girtlagina kadar yolsuzluga bat-
tigindan habersiz oldugunu iddia edecek ve buna kamuoyunun ina-
nacagini disunecek kadar gergeklerden kopuktur.

Amerikan Adalet Bakanhgi, yaptigi denetlemelerde, mani ve epi-
lepsi hastalar igin Urettigi ilaci, maksadi disinda ve arastirma yapil-
madan otizmli ve demansl hastalar igin pazarladigini saptayarak
Abbott’'a 1,6 milyar dolar ceza vermistir.

ingiliz ilag Ureticisi GlaxoSmithKline(GSK), Amerikan Gida ve ilag
Kurumu'na (FDA) bildirmeden piyasaya ilag surerek, Amerikan tari-
hindeki en blylk yolsuzluga imza atmis ve 3 milyar dolar 6demeyi
kabul etmistir.

British Petrol’tin (BP) birinci degeri guvenliktir. Oysa BP, 2010 yI-
linda Meksika Kérfezi'ne sizan petrolle buyuk bir dogal felakete ne-
den olmus ve dogan zarar nedeniyle Amerikan Hukimeti’'ne 4,5 mil-
yar dolar 6demeyi kabul etmistir. Bu gelismeler Gzerine, 28 yildir
BP’de galisgan CEO Tony Hayward istifa etmek zorunda kalmigtir.

Butan bunlar kurumlarin galisanlarindan bekledikleri etik ilke ve
uygulamalara, kurum yéneticilerinin i yapma bigimlerinde yer ver-
mediklerinin sayisiz 6rneklerinden bazlandir.

Sonug

Theodore Roosevelt, “Bir insani akil yéniinden egitip ahlak yénin-
den egitmemek, toplumun bagina bir bela yetigtirmek demektir,” de-
migtir. Blyulk sirketlerin Ust duzey yoénetimindeki kisiler, rekabetgi
dinyada kisa zamanda 6ne gegmek ve kendi primlerini yukseltmek
igin sonuca giden her yolu mubah saymaktadir. Ayrica buyuk sirket-
lerin para ve gug sahibi yéneticileri kendilerini kurallarin ve yasalarin
Uzerinde gorerek, bir élgide “dokunulmaz” olduklarini diginmek-
tedir. Bu yoneticiler, sirketlerini felakete surikleyen kararlar alirken,
kendilerine ve gevrelerine mantiki gerekgeler gbstermekte de usta-
dir. Daha 6nceden sdyledigimiz gibi, Oscar Wilde, “Namus sanat gi-
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bidir, bir yere bir gizgi gizmeye benzer,” demistir. Soru, gizginin ne-
reden gegtigidir. Bu nedenle insanlari degerlendirirken unvan ve
makamlarinin etkisinde kalmadan, deger sistemlerini kegfetmek
onemlidir.

NOTLAR
1. Gokge D. Blyik uluslararasi bankalara ceza. Platin Temmuz 2015.




Dogruluktan Sapmak

alan sdéylemenin, hile yapmanin, baskalarini aldatmanin ve top-

lum kurallarini bilerek ihlal etmenin dogru davraniglar olmadigi-
ni herkes bilir. Peki, bdyle davrananlarin nasil insanlar oldugunu du-
sunUrstnuz? Aramizda yasayan, blyulk ihtimalle bir gun cezalarini
bulacak kétu insanlar mi? Oysa arastirmalar durumun béyle olmadi-
gini ve bu tur davraniglar géstermenin neredeyse genel insan doga-
sinin bir pargasi oldugunu ortaya koyuyor. Sonugta, pek gok canlinin
hayatta kalmak igin kendisini oldugundan farkl géstererek disman-
larindan saklandigi veya onlan korkutarak uzaklastidi bilinen bir ger-
cektir. Dahasi, yagami surdurmek igin vazgegilmez bir gerekililik olan
avlanma faaliyeti, temel olarak avini kandirmayi igerir.

Cogunlukla insanlari hile yapmaktan, bagkalarini aldatmaktan ve
kural disI davranmaktan alikoyacak seyin fayda-maliyet iligkisi oldu-
gu dasanulur. Sugu mesrulastirmak kavrami (The Simple Model of
Rational Crime), 1992 Nobel 6dulli Gary Becker’e aittir.V Becker,
cok énemli bir is randevusuna ge¢ kalmamak igin park cezasini gé-
ze alarak arabasini dogru olmayan bir yere park etmeye karar vermis
ve daha sonra yanlis davranmanin fayda ve maliyetini karsilagtiran
bu yaklagimi kuramsal bir model olarak genellemistir. Yazil ve gérsel
medyada da cezalar artrmanin (yanhs davranmanin maliyeti) kural
disi davraniglan onleyeceg@i konusunda sikga goris belirtildigini goé-
rariz. Ancak yapilan yeni arastirmalar, “fayda-maliyet” iligkisi yakla-
siminin, aldatma ve kural disi davranma konusunda son derece sinir-
Il bir gecerlilige sahip oldugunu ortaya koymustur.®

insan, hem aynaya bakip kendini toplumun saygideger bir Gye-
si olarak goérup iyi hissetmek ister, hem de toplumun diger Uyeleri-
nin aleyhine olsa da karsisina ¢ikan 6zel imkanlardan yararlanmak
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ister. Bu halk arasinda, “hem karnim doysun, hem de somunum tam
olsun” diye ifade edilmis olan durumdur. Sonugta, bunlar birbirleriy-
le geligen isteklerdir. Ancak esnek zihinsel becerimiz ve olaylar ras-
yonalize etme (akla uydurma) yetene@imiz sayesinde, biraz hile yap-
makla hem sayginligimizin zedelenmeyecegine, hem de durumun
bize sagladigi imkandan faydalanacagimiza inaniriz.

isin iginde Para Yoksa Yapilan Hirsizlik Sayiimaz!

insanlarin hile yapmasini, yalan sdylemesini, baskalarini aldatmasi-
ni ve kurallan bilerek ihlal etmesini kolaylastiran faktdrlerden birinci-
si, isin iginde paranin olmamasidir. Maddi de@eri olan ancak para ol-
mayan bir seyi alan hirsizlik yaptigini digiinmez. Bir arastirmada, 6g-
renci yurdunda ortaya alti tane kola ve alti tane bir dolar birakiimisg,
72 saatin sonunda paralar oldugu gibi dururken, kolalarin yerinde
yeller estigi gortimustur. Bu durum, arkadasinin kalemini aldidi igin
okulda cezalandirilan ogdluna kizan babanin, “Kaleme ihtiyacin varsa
bana sodyle, ofisten sana istedigin kadar getireyim,” demesine ben-
zer. Parayla dogrudan bagimizi kopardigimiz zaman, durist olma-
yan davranigi rasyonalize etmek kolaylasir. Finans sektérinde ve sa-
nal ortamda hirsizlik yapan, musterilerin hesaplarinda onlarin haberi
olmadan iglem yaparak glivenlerini istismar eden finans kurumu ¢ali-
sanlarinin sorumluluk hissetmemelerinin nedeni budur.

Sosyal Kabul

Bir toplumda hile yapan ve kural digina ¢gikan ¢ok sayida insan olma-
sl, bu yaklagimin sosyal kabul gérmesine neden olur ve diger birey-
leri de bdyle davranma konusunda cesaretlendirir. Sosyal statisu ne
kadar yiksek olursa olsun, “herkesin” kifrettigi ortamda kufretmek
ayip ve terbiyesizlik sayiimaz. Bu nedenle futbol maglarinda segkin
konuklarin agirlandigi “protokol triblini”nde stadin diger bélimlerin-
dekine yakin kifur duymak yadirganmaz. Benzer sekilde lise son si-
niftaki “bitin” égrencilerin Universite sinavina galigmak igin, hasta
olmadiklari halde rapor aldigi otamda bu davranig “sahtekarlik” sa-
yilmaz. Butan bunlarin uzantisi olarak her gin gazetede varlikli in-
sanlarin, yiksek duzeydeki burokratlarin ve siyasilerin yolsuzluk ha-
berlerini okumak bu davraniglari “normallestirmekte” ve siradan “na-
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muslu” vatandaslarin da kendi ¢aplarinda “bal tuttuklan zaman par-
maklarini yalamalarini” kabul edilebilir kimaktadir. Hatta bu yolsuz-
luk haberleri bazilan tarafindan “galiyorlar ama hi¢ olmazsa ¢aligi-
yorlar” diyerek kabul edilebilir gérilmektedir. Rigvet alirken yakala-
nan alt dizeyde bir memurun, “Siz esas yukaridaki blylk goétirenle-
re bakin” dedigini gazetelerde sikga okuruz. Tirkiye’'de rugvetin yay-
gin oldu@u bilinir ve herkes bundan sikayetgidir. Ancak sikayet eden-
lerin blyik ¢ogunlugunun esas rahatsizigi, kendilerinin de bu ¢ar-
ka dahil olmamasidir.

Yaraticilhik

Yaratici insanlarin, kural digi eylemlerini daha iyi rasyonalize edip,
daha iyi hikayeler anlattiklari ve béylece herhangi bir sugluluk hisset-
medikleri gérulmuistir. Yapilan arastrmalarda, muhasebe isiyle ug-
rasanlarin reklam sektériinde galisanlara kiyasla daha az yaratici ol-
dugu ve daha az hile yaptigi saptanmigtir.®®

Dogruluktan Sapanlarin Sayisi

Hile yapmanin ve aldatmanin, fayda-maliyet analiziyle ilgisi gok zayif-
tir. Hile yapmak ve aldatmak, birkag kéti insanin yaptigi bir sey degil-
dir. Finans sektériinde bu duruma en iyi 6rnek, ayrintili olarak belge-
lenip birgok belgesel ve kitaba konu olan, Enron’dur. Enron’un igin-
deki ve gevresindeki birgok kisinin yapilan yanhglarn gérmezden gel-
digi ve karsiiginda da ortaya ¢ikan imkanlardan yararlandigi gordl-
mustar. Buna “génillu kérlik” denmektedir. O dénemde Enron’da
danigman olarak galigan J.P. Barlow sdyle demistir: “Burada galisan-
lar, gercegi gérmekten kendilerini alikkoyacak bir ideoloji gelistirdi-
ler.” Bu durum goénulla koérlikten de 6te “aktif korllk tuar.

Ariely’nin yillar iginde 30 bin kisiyi bulan arastirma grubu iginde,
cok hile yapan 12 kisinin arastirma grubuna yukledigi maliyetin 150
dolar oldugu saptanmigtir. Biraz hile yapan 18 bin kiginin ise aragtir-
ma grubuna yukledigi maliyet 36.000 dolardir. Bu da toplumdaki ger-
gek durumu yansitmaktadir. Toplum Uzerindeki blylk zarar gergek-
te glruk elmalardan degil, siradan ve saygideger bireylerin biraz hile
yapmasindan kaynaklanmakta ve ¢ok daha buyik bir ekonomik et-
ki dogurmaktadir.
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Sonug

insanlara giivenmek, i¢ huzurunu korumak agisindan énemlidir.
Ancak insanlara guvenirken, aldatmanin insan dogasinin bir parga-
si oldugunu g6z énunde bulundurun ve gevrenizdekilerin, dogrudan
sapma payini hesaba katin. Bu nedenle iligkilerinizi bozmayacak
sekilde denetimi elden birakmayin ve ortamda hile yapma imkani
sunacak durumlan en aza indirmeye galisin. Béylece sadece
kendinizi degil, iligkide olduklarinizi da korumug olursunuz.

NOTLAR

1. University of Chicago Nobel Prize [internet]. Uygun erisim: http://home.uchica-
go.edu/gbecker/Nobel/nobel.html

2. Gino F, Ayal S, Ariely D. Contagion and differentiation in unethical behaviour: the
effect of one bad apple on the barrel. Psychological Science 2009; 20(3): 393-
398.

3. Gino F, Ariely D. The dark side of creativity: original thinkers can be more disho-
nest. Journal of Personality and Social Psychology 2012; 102(3): 445-459.

4. Ariely D. The (honest) truth about dishonesty. HarperCollins Publishers; 2012.




DarUst Olmayan Davraniglar
ve Kulturel Farklliklar

a
nsanin 6zde durust oldugunu, ancak kosullarin onu bagtan gikar-

digini séyleyenler oldugu gibi, dogasi geregdi yoldan ¢ikmaya egi-
limli oldugunu séyleyenler de vardir. Dan Ariely ve ekibi konuya bi-
limsel bir cevap bulmak igin, insanlara zaman iginde birden fazla hi-
le yapma firsati vererek durustlikten sapmanin derecesini anlama-
ya galismistir.) Bunun igin bilgisayar ekranini A ve B olarak ikiye bo-
lerek deneklere A tarafindaki cevaplarin 10 kat fazla 6dil kazandira-
cag! bilgisini vermiglerdir. Bu uygulamanin bir hekime A ve B tedavi
planlan (ilaglari) arasinda tercih yapmasini, ancak A planini segerse
6zel bir prim alacagini sdylemekten farkli bir durum olmadigini hatir-
latmakta yarar vardir.

Bu aragtirmanin ortaya koydugu sonug¢ sudur: Aragtrmaya kati-
lanlarin fazla 6dul alma beklentisiyle A tarafindaki cevaplan se¢gme
orani yavag yavas artmig ve bir noktaya gelince iyice yoldan ¢ikmis-
tir. Aragtirmacilar bu egik noktasina farkli insanlarda, farkh zamanlar-
da ulasildigini gérmisler ve buna “cani cehenneme” etkisi adini ver-
miglerdir. Bizim dilimizde benzer durumlara “batt balik yan gider”
dendigi bilinir. insanlarin biyik ¢ogunlugunun, bir noktaya kadar
saygin goérunusglerini korumaya galigtiklar, ancak bir noktayr gegince
her seyi bos verip “durumdan mimkin oldugunca yararlanma” yo-
lunu tuttuklan géralmektedir.

Dért dogru cevabin bir bardak bira kazandirdidi bir arastirma mo-
deli, Washington’da meclis personelinin, New York’ta ise banka ¢ali-
sanlarinin gittigi bir barda sinanmigtir. Bunun sonucunda banka gali-
sanlarinin daha ¢ok hile yaptgi bulunmustur.
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Gerek bankalar, gerek belediyeler, gerekse farkll dizeydeki ka-
mu gorevililerinin yolsuzluk yaptiginin ortaya gikmasi, kamuoyunda
herhangi bir tepkiye neden olmamaktadir. Ancak halk, kendinden
rusvet istendigi durumlarda sikayetgi olmaktadir.

Tovbenin Yaran

insanlarin kendilerini diiriist bireyler olarak gérmelerine ragmen bu-
na uymayan davraniglarda bulunmalar sadece ¢ikarla ilgili konularla
sinirh degildir. Ornegin diyet yapanlar, diyete blyik gogunlukla ka-
rarli ve siki baslar, 6nce biraz, sonra biraz daha gevser, sonra da bos
verir. Bu durumda, insani yaptigi yanlisa son vermeye yo6nelten, bir
baska deyigle “baligi yan gitmekten” vazgegirten bir mekanizma var
midir sorusu akla gelmektedir.

Katoliklerin “gunah g¢ikartmasi”, Marksistlerin topluluk énunde
yaptiklan “6zelestiri” ve Muslimanlarin “tévbesi” bdyle bir mekaniz-
ma olabilir. Ancak bu sireg her zaman beklendigi gibi islemeyebilir
ve hatta tam tersine sonug verebilir. Bazilari giinah igler, sonra tév-
be eder (gunah ¢ikartir) ve rahatlar, ancak ardindan yeni bir tévbe-
ye kadar ginahlarina devam edebilir. Béylece bu mekanizma da is-
tismar edilmis olur.

Tévbe ettikten veya glinah ¢ikarttiktan sonra kisi kendisini hafifle-
mis ve rahatlamig hisseder, hayatinda yeni bir sayfa agar ve bu duy-
guyu korumak igin bir sure yanlis davranmaktan kaginmay strdurur.
Yukarida s6z ettigimiz arastirmanin farkl bir versiyonunda, katihmci-
lara bir kagit verilmig ve onlardan, “yakin bir zamanda yaptiklar ké-
tu bir seyi yazmalarn ve daha sonra da bunu yirtarak ¢épe atmalan”
istenmistir. Bundan sonra sorulara dénuldigunde A tarafindan ce-
vap verme oraninin azaldigi géralmustir. Tévbe etme veya glinah ¢i-
karma, insanlarin zaaflarini énlemek ve topluma dizen getirmek igin
gunliik hayata uyarlanabilecek uygulamalardir. Ornegin biyuk sir-
ketlerin yoneticileri, politikacilar ve kamu hizmetinde galisanlar igin
bu tur itiraf mekanizmalar olusturulabilir ve onlara da hizmetlerinde
ve hayatlarinda yeni bir sayfa agma firsati verilebilir.

Yaptidi dogru olmayan seyleri itiraf ederek yeni bir sayfa agma-
nin yararh sonuglan Guney Afrika’da, beyazlarla siyahlarin birbirin-
den intikam almadan bir arada yagsamalarina imkan vermesiyle go-
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ralmastar. Ancak bdyle bir sonug igin Mandela gibi ¢ok istisnai bir
liderin vari@ina ihtiya¢ vardir. Benzer bir barisma uygulamasi da
Kolombiya'da yasanmistrr. iskenceci polis ve askerler, kurbanlarin
ve yakinlarinin énlinde ve televizyondan da yayinlanan toplantilarda,
insanlara kars! igledikleri suglan olabildigince agiklikla anlatarak pis-
manliklarini dile getirmis, bir “barig surecinin” baglamasinda sorum-
luluk almiglardir.

Kiltirel Farkhihk

Dunyanin farkh Ulkelerinde yasayan insanlarin dirtst davranma ko-
nusunda farklilik gosterip géstermedigi de merak konusudur. Ariely
ve ekibinin yapti§i arastirmada, Kanada ve iskandinav ulkeleri harig,
ABD, isralil, italya, Tirkiye'de yasayanlar, kendi Glkelerinde hilenin
daha yaygin oldugunu séylemiglerdir.

Arastirmacilarin incelemesi sonucu insanlarin hile yaptigi ya da
durist olmadi@i konularin kultirden kuiltire degistigi saptanmistir.
Ornegin baz kdiltiirler intihal konusunda hosgdriilii davranmakta, bi-
limsel galigmalarda “biraz” agirmayi ahlaki bir sorun olarak degerlen-
dirmemektedir. Benzer farklliklar sadakatsizlik, sahte markal urin
kullanma, vergi kagirma, internetten yasal olmayan igerik indirme
alanlarinda da bulunmustur. Bir bagka ifadeyle séylemek gerekirse,
farkh kultarler durist davranmamaya karsi gosterilen hosgéruyd, ko-
nuya goére daraltmakta veya genigletmektedir. Hatta bazi durumiar-
da ahlak alaninin disina bile gikilabilmektedir. Ornegin yilksek dlgu-
de yolsuzlugun oldugu Ulkelerde polise, gimrige veya resmi gérev-
lilere agiktan “6deme yapmak” normal kargilanmaktadir.

insanlann durist olma konusunda zaaflari vardir. Bu zaafi korik-
leyen en buyulk unsur da insan beyninin yapilan yanlis davranigla-
n rasyonalize ederek vicdanin devreye girmesini engellemesidir.
Yanhs davraniglar belirli bir esidi gegtikten sonra, bu sefer de “batt
balik yan gider” dusuncesiyle, durist olmayan tutum iyice kronikles-
mektedir. Rasyonalizasyon sadece bireyin beyninde degil, toplum
kulturinde de etkilidir. Pek ¢ok toplumda, bazi konularda dirust ol-
mamak bir dereceye kadar hosgériyle karsilanmaktadir.

Dogrulugu ve durustligu toplumda yayginlastirmanin yollarindan
biri “vicdan” egitimine zaman ayirmaktan geger. Gunimuzde sehirli
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ailelerin gocuk yetistirirken birinci dnceligi “basar”dir. Ailelerin blyuk
gogunlugunun 6zlemi “Dinyada bir konuda en iyi olacak bir insan”
yetistirmektir. Bunun yerini, “Dlnya igin iyi biri olacak bir insan yetis-
tirmek” aldigr zaman Diinya Yolsuzluk Algi Endeksi'nde Turkiye’'nin
yeri 175 Ulke arasinda 64'ten@ farkli bir konuma gelecektir.

Sonug

Vicdanlarimiz tehlike, tehdit, haz ve ¢ikar s6z konusu oldugunda si-
nanir. Rivayet odur ki, bir Osmanli pasasina “Sen durtust miasun?” di-
ye sormuslar. O da “Bin altina kadar” deyince dinleyenler, cevaptaki
bilgece derinligi anlayamayip sasirmis. Bunun (izerine pasa sézlerine
sunu eklemis: “En ¢ok bu miktara hayir dedim.” Bu séz, “Higbirimiz
sinanmadigimiz gunahin masumu degiliz” diyen Sirazh Sadi'yi hakli
cikarmaktadir. Bu nedenle insan dogasinda olan bu 6zelligi hem
kendiniz hem de iligkide olduklariniz igin daima g6z 6niinde bu-
lundurun. Bu zaafin lstesinden gelmenin, kendiniz ve gocukla-
riniz igin sik sik degerler konusunda hatirlatma yapmakla miim-
kiin olabilecegini unutmayin.

NOTLAR

1. Ariely D. The (honest) truth about dishonesty. HarperCollins Publishers; 2012.

2. Unal A. Tirkiye yolsuzluk liginde dibe vuruyor [internet]. Uygun erigim: http://
www.zaman.com.tr/ekonomi_turkiye-yolsuzluk-liginde-dibe-vuruyor_2261973.
html




Cikar Catismasi

aglikh bir iliski, taraflarin ortak g¢ikarlarda bulugmasiyla gergek-

lesir. Taraflarin sadece kendi ¢ikarlarini én plana almasi, iliskide
¢ikar gatigsmasi ve buna bagli olarak aldatma davranigini da ortaya ¢i-
karir. BAyle bir davranis igerisine giren kisi, dinyay ve olaylar sade-
ce kendi gikan agisindan gérme egilimindedir ve bu yolda karsi tara-
fa durlst davranmamayi kabul edilebilir yol olarak goérdr.

Her gun ¢ikar gatigmasi yasayabilecedimiz insanlarla karsi kar-
slya geliriz. Araba tamircimiz, avukatimiz, muhasebecimiz, doktoru-
muz ve bankadaki musteri temsilcimiz veya 6zel sirketteki portfoy yo6-
neticimiz bdyle kisilerden bazilandir. Peki o zaman ¢ikarlariyla karsi-
mizda olan bu insanlara ne dlgide givenmeliyiz?

Agiklik Yetmez
Cikar gatigmasindan kaynaklanan aldatmayi énlemek igin akla ilk ge-
len yollardan biri agikliktir. EGer hizmet veren bir kisi misteriyle ¢ikar
catismasini 6nceden herhangi bir sekilde agiklarsa, misterisinin ona
gore hareket edecedi dusunulebilir. Akla yakin gelen bu yaklagim bir
arastirmaya konu olmustur.®

Biri danigman, digeri ona danigan iki kisi karsilikh oturur ve danis-
manin uzunca bir sire, daniganin ise ¢ok kisa bir stre inceleme fir-
sati buldugu bir cam kasenin igindeki paranin miktarini dogru tahmin
etmeleri istenir. Para miktarn hakkinda 6nce danigman bir tahminde
bulunur, ardindan danigsan buna gére kendi tahminini séyler. Her iki-
sine de, dogru tahminde bulunurlarsa esit derecede ddullendirile-
cekleri sdylenir.

Arastirmanin ikinci agamasinda, danisan paranin miktarini di-
suk tahmin ederse édillendirilecek, yuksek tahmin ederse 6duli da-
nigman alacaktir. Ancak bu dizenlemeden daniganin haberi yoktur.
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Arastirmanin Gglncu asamasinda ise danigman agiklik politikasi ge-
redi daniganin yiksek tahmininden 6tiri ¢ikan oldugunu agiklayin-
ca, danigan, danigmanin tahmininden daha disuk rakamlar séylemis,
ama yine de para miktarini ylksek tahmin ettigi gérilmustir. (Bkz.
“Yaniltiilma ve Cergevelenme” ile “Capalama ve Ayarlama”) Glnku bu
durumda danigman, kendi tahminlerini daha da yuksek tutarak dani-
sani yine yiksek tahminde bulunmaya yénlendirmigtir. Bu uygulama-
nin sonunda da danigman daha ¢ok, danisan ise daha az kazanmistir.

Bu arastirmanin da ortaya koydugu gibi agiklik politikasi bile gikar
catigmasindan kaynaklanan aldatmayi ortadan kaldirmaya yeterli de-
gildir. insanlar her gri alanda kendi gikarlarina olan yorumu yaparak
davranirlar ve bu da bakis agisini degistirir.

Beynimiz Farkh Gahsir

Cikar s6z konusu oldugunda insanlarin olaylari algilamasi da etkilen-
mektedir.® iki sanat galerisinin eserlerinin sanatseverler tarafindan
degerlendirilmesi istenmigtir. Bunun igin denekler, CT’'ye (kompiita-
rize tomografi) sokulmus ve gdsterilen cesitli resimlerden ne élgude
hoglandiklan sorulmustur. Daha énce A galerisinin projeye katiim-
cl bagina 100 dolar destek verdigi bilgisi verilmigtir. Arastirmanin so-
nunda katiimcilarin arastirmay destekleyen galerinin logosunu tasi-
yan resimlerden daha ¢ok hoslandiklari ortaya gikmigtir.

Bu sadece bir beyanla sinirl kalmamig, ayni zamanda beyinde de
daha gok haz tepkisi saptanmigtir. Bir baska ifadeyle denekler, aras-
tirmayi destekleyen galerinin resimlerini gergekten daha fazla begen-
mislerdir. Aragtirmacilar 6duld 30-300 dolar arasinda degistirdikge,
6dul miktan ile deneklerin segimleri arasinda kuvvetli bir iligki bulun-
mus ve bu durum beyindeki haz merkezi tepkisiyle de objektif olarak
desteklenmistir. Bu sonug, deneklerin segiminde, “Bana para veriyor-
lar, ben de onlarin resmini begendigimi séyleyeyim” akil yuritmesi-
nin 6tesinde, algilarindaki degisikligin etkili oldugunu gostermekte-
dir. Cikar gatigmasi yagandiginda buna benzer bir durum gergeklesir.

Motivasyonumuz Géziimiizii Baglar
Kisi gikar dogrultusunda kendini bir amaca bagl hissettiginde algisi
degisir. Bu durumda beynin galigma bigimi farklilasir ve var olan bil-
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giye bakisi etkilenir. Cikar catismasinin en pervasizca igledigi alan fi-
nansal danigmanliktir. Finansal danigmanlar musterilerinin algilarini,
verdikleri ve vermedikleri bilgilerle yénlendirirler. 2008 yilinda diinya-
nin igine yuvarlandidi finansal kriz, gikar gatismasinin sadece bireyle-
ri degil, dinyay bile topluca felakete surlkleyebileceginin iyi bir 6r-
negidir.

Size ipotek karsiliklarini ve risklerini degerlendirmeniz igin yilda
bes milyon dolar teklif edildigini disinin. Sizden beklenen agikga
yalan séylemeniz degildir. “Bunlar hi¢bir ise yaramaz kagitlar an-
cak ben mugterime iyi oldugunu séylemeliyim,” diye disinmezsiniz.
Cok sayida karmagsik bilgi ve parametreyi incelerken kendi priminizi
disglnerek yorum yaparsiniz. Diger taraftan da rakip sirkette galisan
denetgilerin benzeri kagitlara, hatta bazen daha zayiflarina bile onay
verdigini akliniza getirdiginizde, verileri sizden beklendigi gibi deger-
lendirmekte bir sakinca gérmezsiniz.®

Sonug

Paranin dogrudan el degistirmedigi ortamlar yalan sdéyleme, aldatma
ve hileyi rasyonalize etmeyi ve kendi gézumuizde megru kilmay: ko-
laylagtirir. Cevrenizdeki herkes ayni seyi yapiyorsa ve siz de sonun-
da bir ¢ikar elde edecekseniz, gbrugtinuz etkilenir. Bu nedenle ¢i-
kar s6z konusu oldugunda dogru ve diiriist kalmak kolay degil-
dir. insanlara giivenmeden yaganmaz. Ancak giiveneceginiz in-
sanlari segerken, kendinizin de zaaf gosterdigi durum ve alanla-
r unutmayin.

NOTLAR

1. Cain D, Loewenstein G, Moore DA. The dirt on coming clean: perverse effects of
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2. Harvey A ve ark. Monetary favors and their influence on neural responses and re-
vealed preference. Journal of Neuroscience 2010; 30(28): 9597-602.

3. Ariely D. The (honest) truth about dishonesty. HarperCollins Publishers; 2012.




Saglk Sektérinde
Cikar Catismasi

[ ] ]
nceki sayfalarda gikar gatismasini konu etmis ve gunlik hayati-

mizin her alaninda iligkide oldugumuz insanlarla gikar catigma-
sI yasayabilecegimizi belirtmistik. Araba tamircimiz, avukatimiz, mu-
hasebecimiz, doktorumuz, bankadaki muisteri temsilcimiz veya 6zel
sirketteki portfdy yoneticimiz gikarlanmizin gelisebilecegi kisilerden
bazilandir. “Sézde glven”e dayanan bu iligkilerin hepsinde kontrol
musteride gibi goérunir ancak kargimizdaki “profesyonel”in ¢ikarinin
ne kadarinin agik oldugunu, ne kadarnin ise gizli tutuldugunu tam
olarak bilemeyiz.

Gikar gatigmasi iginde olmanin kétu sonuglar dogurdugu alanlar-
dan birinin de finans sektoérd oldugunu konu etmis, bu alanda “agik-
Iik” ilkesinin bile yeterli oimadigini gésteren bir arastirmaya yer ver-
mistik. Ancak ¢ikar gatigmasinin en rahatsiz edici oldugu alan sag-
Ikla ilgili olanidir.

insan dogasinin en ilging ézelliklerinden biri, birinden bir sey alin-
digi zaman karsilik verme ihtiyaci duyulmasidir. Yaklasik kirk yil 6n-
ce yapilan bir aragtirmada, tanimadig kisilere yeni yilda tebrik karti
gonderen bir arastirmaci, génderdigi kigilerin blyuk gcogunlugundan
karsilik kartlar almistir. insanlar sadece tebrik kartlarina degil, bekle-
medikleri hediyelere, davetlere veya jestlere de duyduklarn borgluluk
hissi nedeniyle karsilik verme egilimindedir. Bunun temelinin insanlk
tarihine uzandigini ileri stren antropologlar vardir. (Bkz. “Karsilikhlik
ilkesi”) Bu duyguyu bilim maskesi ardinda en gok istismar edenler
ilag pazarlama sirketleridir.
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Kongre mi, Tatil mi?

llag pazarlama sirketleri uzun yillardir hekimlere sadece maddi de-
geri yuksek hediyeler sunmakla kalmamig, ayni zamanda “bilimsel
toplanti” adi altinda g6zde tatil beldelerinde liks seyahatler sunma-
yi da dogal bir uygulama haline getirmiglerdir. Bu tir cémert uygu-
lamalarin sonucunda ilag sirketleri, gok buylk gogunlukla, hekim-
lerden kendi ilaglarini regete etmeleri konusunda dogrudan bir ta-
lepte bulunmazlar. Cunki béyle bir tutum iligkiyi bilimselligin kut-
sanmis alanindan gikartip, ahlaki zaafi olan insanlarin “ragvet” ala-
nina sokar.

Ancak ilag pazarlamacilan yaratilan borgluluk duygusunun, insan
dogasinin geregdi olan karsilik verme davranisini dogurdugunu gok
iyi bilirler. Béylece hekimler kendilerine karsi cémert olan ilag sirket-
lerinin Grdnlerini hastalarina, rugvet aldiklan duygusunu yasamaksi-
zin énerirler.

Borgluluk duygusu yaratmanin bir yolu da, ilag sirketinin kendi
arinand meslektaslarina bilimsel konugmalar yaparak tanitmasi igin
saglik profesyonellerine 6deme yapmasidir. Bu yéntemin esas etki-
si, kanaat 6nderi konumundaki bu profesyonellerin, kendi anlattikla-
r yarara giderek daha ¢ok inanmalari ve o Grunin dogal bir sézcusu
konumuna gelmeleridir.

Karsiliksiz iyilikle bor¢landirmanin en yaratici érneklerinden biri,
bir ilag sirketinin Uzerinde kendi logosu bulunan siyah bir kupayi, sa-
dece doktorlara degil, tip édrencileri ve stajyerlere de dagitmasi ve
bununla belirli bir kahve zincirine gidildiginde istendigi kadar licretsiz
kahve alinmasiydi. Bu saldirgan pazarlama taktigi daha sonra AMA
(Amerikan Tip Birligi) tarafindan yasaklanmigti.

Siklikla karsilasilan bir diger durum da hastalarla kurulan iligkide
g6zlemlenir. Hastalarin saglik profesyonelleriyle kurulan iligkileri de-
rinlegtikge ve guvenleri artikga, saglik profesyonelleri hastanin gikar-
lanni degil kendi gikarini daha fazla gozetir.

Yirmi yil tip fakultesinde galismig ve bu alanla yakin iligkisini gesitli
sekillerde surdiren bir kisi olarak benim agimdan konunun ironik bo-
yutu, ilag sirketlerinde galisan profesyonellerin en gok sikayet ettikle-
ri konularin basinda, “rakip sirketlerin yaptiklar etik olmayan tanitim
faaliyetleri’ni érnek gostermelerine tanik olmaktir.
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Ulkemizde Geligmeler

Son yillarda Tirkiye'deki dizenlemelerle hekimlere verilen hediye-
lerin maddi degeri buyuk 6lgude sinirlanmigtir. Ayrica bazi hekimle-
rin, gogunlugu yurtdiginda, yilda ondan fazla toplantida misafir edil-
digi goérulduginden hekimlerin katilabileceg@i kongre sayisi, bilimsel
bir teblig vermedikleri surece, ikiyle simirlandiriimigtir. Ancak bu du-
zenleme de bir sekilde asilmig, s6zlG teblig yerine, gegmiste olmadi-
@1 kadar blyuk bir poster teblig sunusu ortaya ¢ikmistir. Adi bilimsel
de olsa, kongre duzenleyiciler katiimcilardan alacaklari katiim Gcret-
lerinin hatirina, bitin poster tebliglerini kabul etmektedir.

Benzer sekilde Saglk Bakanhigi, tibbi tanitim sorumlularinin
hekimlere yapacaklan ziyaretlere buyuk sinirlamalar getirmistir.
Bakanlik daha da ileri giderek regeteye ilag adini yazmak yerine “et-
ken madde” adini yazma mecburiyeti getirmis ve bdylece hekimin
tercih imkanini kaldirmis ancak bu defa da karar yetkisi eczaciya ve
eczaci kalfasina gegmigtir.

Ginumuzde tibbi alandaki gikar gatismasina, acimasiz ve ileri di-
zeyde rahatsiz edici bir halka daha eklenmistir. Bu halka 6zel has-
tanelerde galigan hekimlerin performans kriterlerinden énemli biri-
nin, kendilerine konulan “tibbi tetkik” kotalarini doldurma zorunlu-
luklandir. Bu durumda hasta ile doktoru arasindaki iliskinin temelini
olusturacak olan “guven” duygusu, daha baslangigta gélgelenmek-
tedir. Hasta, doktorunun kendisinden yaptirmasini istedigi her tetkik
igin, “bunu kendisi igin mi yoksa benim igin mi istiyor?” diye disun-
mekten kendisini alamamaktadir. Ozel hastahaneler, tanimladiklari
“misyon”lannin disina ¢gikmakta, kendilerini bir ticari kurulus olarak
konumlandirmaktadir. Hekimlerin bir bolima isteyerek, bir bélima
de istemeyerek ancak zamanla, “herkes dyle yaptidi i¢in” bu duru-
ma kaginilmaz olarak ayak uydurmaktadir. Ne yazik ki bu konuda-
ki kaygilar higbir zaman kelimelere dékiuimemekte ve bunun sonu-
cunda hasta ile hekim arasindaki iletisim ve iligki gélgelenmektedir.
Istanbul’da birgok hastahanede kalbine “stent” taktirmak igin ameli-
yathaneye alinmayi bekleyen hastaya veya yakinina, “ilagh mi, ilag-
siz mi” stent takiimasini istedikleri, aradaki fiyat farki belirtilerek sorul-
maktadr. ilagh ve ilagsiz stent arasindaki (g kati fiyat farkiyla ilgili ka-
rari, ameliyathanenin kapisinin 6niinde hasta yakininin vermesi isten-

AD7
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mektedir. Turkiye’de 2009-2010 yillarinda yaklasik 120 bin stent takil-
mis, 20 bin civarindakinin ilagh oldugu saptanmistir. Ancak bazi 6zel
hastanelerde ilagsiz stent kullanimi ylizde 80’e varmakta, hastalarda
ilagsiz stentlerin yasam riski tagidigi algisi yaratimaktadir.®

Saglik alaninda gikar gatismasi oldukga yaygindir ve kolayca 6n-
lenemese de bazi dizenlemelerle azaltilabilir. Ancak yaptiklan aras-
tirmalar ilag girketleri tarafindan finanse edilen akademisyenlerin var-
Iigr ciddi bir sorundur. Ornegin Harvard Tip Fak(ltesi'ndeki 8900 aka-
demisyenin 1600’0, ilag sirketleriyle herhangi bir sekilde baglar ol-
dugunu bildirmistir.® Bu durum insan sagligi Uzerine ve bilimi tem-
sil eden kurumlarin prestijine ciddi bir ¢ikar gatismasi golgesi dusur-
mektedir.

Sonug

is hayatini, Anglosakson anlayisin uzantisi olarak “ahlak alani digin-
da” gérmek, toplumun butundni olumsuz etkileyen bir durumdur.
Bu anlayis, 6zellikle insan saghdi alaninda ¢ok ciddi sorunlar yarat-
maktadir. Bu nedenle, gerek Universitelerde, gerekse meslek kuru-
luglarinin eg@itim ve sorumluluklarn iginde “meslek etigi” egitimi ve-
riimesi atlacak énemli bir adimdir. Cinkld bu uygulamalann iginde
olanlarin buyuk ¢ogunlugu bir etik ihlal yaptiginin dahi farkinda de-
gildir.

Bireysel planda yapilmasi gereken, saglik profesyonellerinin
onumiize koyduklar segenekleri sorgulamaktan geri durmamak
ve gerekirse birkag uzmandan goris almadan bir karar verme-
mektir.

NOTLAR

1. Kunz PR, Woolcott M. Season’s greetings: from my status to yours. Social
Science Research 1976; 5(3): 269-278.

2. Tuduk M. ilagh stent tartismasi [internet] Uygun erisim: www.radikal.comt.tr/sag-
lik/ilacli-stent-tartismasi-1043606

3. Kluger J. Is drug-company money tainting medical education? [internet] Uygun
erigim: http://content.time.com/time/health/article/0,8599,1883449,00.html|




Gecersiz Uzmanliklar

T Urkiye’'de ¢ konu vardir ki, kendini “uzman” ilan etmek, bu ko-
nularda uzman saylimak igin yeterlidir.

En cok bos laf kaldiran (palavra yerine kullaniyorum) konu
“mutluluk”tur. insan bedeninin ve beynin igleyisiyle ilgili higbir bilim-
sel bilgiye sahip olmayan ve tek meziyeti agzi laf yapmak olan kisi-
ler, akillarina geleni “mutlak dogrular” olarak konusmaktadir. Bir go-
ris ne kadar sagma olursa olsun, yeteri kadar tekrarlandiginda sor-
gulanmadan dogru kabul edilir. Bu ylzden hayatinda hig fizik oku-
mamis veya fizigi sadece lisede ders olarak goérmuis insanlar “ku-
antum sigramasindan”, “kuantum koglugundan” s6z etme cesaretini
kendilerinde gérmektedir. Benzer sekilde “iyimser olalim, iyi disune-
lim, iyiyi gagiralim...” gibi 6nemli élgude gegersiz olan bir goérs, sis-
tematik olarak pompalanmaktadir.

Oysa, 1921 yilinda on bir yasinda olan 1528 (stln zekal gocugu
seksen yil boyunca izleyen Stanford arastirmasi” iyimserlerin daha
kisa yasadigini ortaya koymustur. (Neden diye sordugumda insanla-
rin yuzde 80’i 15 saniye iginde dogru cevaba yaklasiyor. Siz bulama-
diysaniz, yazinin sonuna bakin).

insanlarin kendilerini uzman ilan etmeye merakl olduklan ikinci
konu “liderlik”tir. Bu konuda da 6zellikle yerli-yabanci dalkavuk yazar
ve gazeteciler, gindemdeki politikaci ve CEQ’larla ilgili abartilmig ba-
san hikayeleri yazarlar. Bu sdylesi ve kitaplarin gogu garpitiimig bilgi-
lerle yazilmig “glizelleme”lerden baska bir sey degildir. Yazilanlarin
ortak yonu ya kigiye ait 6zelliklerin abartiimasi ya da sadece belirli ko-
sullarda gegerli olan ve okuyucunun kendi hayatina yansitamayaca-
@ davraniglan evrensel bir dogru olarak ortaya koymasidir. Bir bas-
ka 6zellik ise, liderlikle ilgili birbiriyle geligen veya tek bir insanda top-
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lanmasi mumkun olmayan ¢ok sayida sifat igermesidir. Lider “cesur
olmali, kararlarini digtnerek vermeli, ileri gérisli olmali, yuksek ka-
rakterli olmali, iyi konugmali, dinlemeli, gok galigmal... vb.” gibi. Bu
konuda saglam kuramsal temele dayali bilgi gok sinirhdir. Liderlik ko-
nusunda ahkam kesen yerli ve yabanci uzmanlarin énemli bir bolu-
mu hayatlarinda higbir seye liderlik etmemis kisilerden olugsmaktadir.

Uglincii konu ise “maksat” sdzciiginden tiretimis “iktisat”tir.
Ekonomik goéstergelerin bugin neden bdyle oldugunu bitin yer-
li-yabanci iktisatgilar inandirici gerekgelerle kolayca agiklamakta-
dir. Ancak bir ay veya bir yil sonrasina dénik butin tahminler “mag
U¢ ihtimalli” kivamindadir. Bdylece, butin uzmanlar daha sonra ko-
ro halinde, “ben zaten séylemistim” diyebilme hakkini kazanir. Aksi
olsa, yazih ve goérsel medyada fikir beyan eden uzmanlarin, men-
kul kiymetler alaninda blyk paralar kazanmis olmalari ve varlik igin-
de yuzmeleri gerekirdi. 20. yazyilin 6nemli Amerikalh mizahgilarindan
Evon Esar’in sdyledigi gibi iktisatgl, buglin aldiginiz finansal kararin,
yarin size neden yanhs oldugunu agiklayacak kisidir.

Ekonomi konusunda temel bir egitim almadigim igin bu konuda
benim gérisum bir agirlik tasimayabilir. Ancak neyse ki Glkemizde,
Ege Cansen gibi, en karmagik ekonomi konularini 250 kelimeyle ve
kristal berrakligiyla ortaya koyan ve “kral giplak” diyen degerli bir ik-
tisatgi var. 30 Ekim 2013 tarihli yazisinda Sayin Cansen sdyle yazi-
yor:@ “.. Esasen gazete yazarliginin islevinin de bu olduguna inaniyo-
rum. Iktisadi yazi veya konusmalarda gok yanlis bulunur. Ginki ko-
nunun iginde adi gegen seylerin ‘tanimi’ yapiimadan veya tanimi tize-
rinde mutabik kalinmadan s6ze baslanir. Gogu kez, bir konuyu anla-
tan, onun anlattiklarina itiraz eden veya bunlar okuyan ve dinleyen-
ler kullanilan iktisadi kavramlardan farkl seyler kasteder veya anlar.
Bu ylizden olacak, Profesér Steve H. Hanke bir makalesinde, ‘iktisadi
bir tartigmada sdylenenlerin yuzde 90’1 ya yanligtir ya da konuya ilgi-
li degildir,” demisti. Allah iktisadi makale okuyanlara yardimci olsun.”

“Uzman” Goruisleri

Ulkemizin biiyik holdinglerinden birinin menkul degerler bas eko-
nomistinin Radikal gazetesine yaptigi 2009 yili 6ngoérasu: “Altin 1000
dolan gérmez.”®
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Uzmanimiz(!) kriz déneminde en fazla kazandiran yatrm araci
altinin 2009 yilinda kaybettireceg@ini kaydetti. Bir ons altinin bir da-
ha 1000 dolar seviyesini gérmeyecegini beliten uzman, bunun ne-
denlerini ise gdyle siraladi: “Dolarin deger kazandigi dénemlerde al-
tin geriler. Altin enflasyon baskisinin oldugu dénemlerde deger ka-
zanir. Ancak simdi eksi enflasyonlara gidiyoruz. Yabancilar béyle bir
ortamda altin almaz. Kredi piyasalarinda ise ‘en kétl’ de geride kal-
didi i¢in bu da altini negatif etkiler...”

Hatirlamakta zorluk gekenlere bir hizmetimiz olsun, altin 2009 yi-
I Eylll ayindan itibaren 1000 dolar gérmusg ve 2011 yilinda 1900 do-
larlik tarihi zirvesine ulagmgtir.

Bir yatirm finansal danismanlik girketinde bélim mudurd olarak
gbrev yapan ve degerli gériglerini kamudan esirgemeyen bir uz-
man, kisa ve orta vadeli tahminleriyle gézimizdeki baglar ¢6zi-
yor ve “...bol ve ucuz likidite ortaminda yurtdisi ve yurtici faizlerde-
ki disus ve Moody’s’den kredi notunda artis beklentileri’ne dikkat
gekiyor. “Bununla bir yukselig trendi igine giren BIST-100 endeksi-
nin geldigi seviyelerde... endeksin kisa vadede 87.000-91.500 ban-
dinda yatay bir seyir izleyebilecegini” ifade ediyor. Deg@erli uzman(!),
“Olasi kar satiglarinin 87.000 civarinda sinirli kalacagini tahmin ettigi-
miz i¢in bu seviyeye dogru yasanabilecek geri ¢gekilmelerin kisa va-
dede pozisyon artirmak adina firsat sundugunu disiniyoruz”,” bu-
yuruyor ve bunun sonucunda “...Yatinm sirketinin, faiz oranlarinda
son dénemde yasanan disusi modellerine yansitarak BIST-100 en-
deksi igin on iki aylik yeni hedef fiyatini 98.500 olarak revize ettigini”
kendisine danisan musterilerine veya danigmayan potansiyel muste-
rilerine duyuruyor.

Hikayenin devamini merak edenler igin hatirlataim, endeks bir-
kac hafta icinde 90.000 seviyesinin Uzerine gikmigsa da, higbir za-
man 98.000’e ulagmadi ve bu géruslerin belirtildigi tarihten kisa bir
sure sonra 3 Haziran’da 76.983 seviyesinde kapandi. BIST endeksi
o tarihten 2013 yilinin sonundan 2014 yil ilk ¢geyre@ine kadar 63.000
seviyesinin altinda kald.

Kerameti kendinden menkul uzmanlarin ortak noktasi agiri ge-
nellenmis belirsiz ifadelerdir. Her yeni yil ve piyasadaki dalgalan-
ma dénemleri bu uzmanlarin tahminleriyle karsimiza giktiklari guin-
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lerdir. iste benden de size ekonomik bir 6ngérii: “Orta vadede euro-
nun Uzerindeki deger kaybi baskisi artacak.” Veya 6zel hayatinizla il-
gili bir 6neri: “Gelecek haftalarda caninizi sikacak olaylar yagsayacak
olsaniz da, bunlarin bir sekilde Ustesinden geleceksiniz...”

Bu agidan bakinca astrolojinin tahminleri ile ekonomi tahminle-
ri arasinda blyuk bir paralellik gbze garpmaktadir. Ekonomi yaza-
n Servet Yildinm ekonomistleri falcilarla karigtrmamamizi égutlese
de, bu paralelligin dogurdugu zorluga deginmeden edemiyor:® ...
Tahmin yapmak zor igtir. Yanildiginizda hemen falcilarla karsilastirilir-
siniz. 2010 basinda yapilan tahminlere bakinca bu zorluk biraz daha
net géruliyor. CNBC-e bu yilin basinda dinyanin énde gelen finans
kuruluglarinin 2010 tahminlerini derlemis. Biyimeden bltge denge-
sine, TL'nin dolar karsisindaki degerinden Merkez faizlerine kadar
farkh 6ngéraler var. Tahminleri yapanlar, arastirma bélumlerinde gok
sayida aragtirmaciyi, ekonomisti ve stratejisti istihdam eden kurulus-
lar. Yil baginda yapilan bu tahminler gésteriyor ki, en biyik sapma
biyime hizinda var. Biyume hizi 6ngérulenden daha ylksek olunca
diger butin tahminler de buna bagh olarak sagmis...”

Bir blylk gazetenin pazar ekinde sirket astrolojisi konusun-
da yazan “uzman” bakin kova burcundakiler igin ne buyuruyor.®
“Yaptiginiz isin teknoloji, kitle iletigimi veya egitimle baglantisini mut-
laka kuruyorsunuz. Entelektlel kapasitenizi kullanmak, sira disi igler
yapabilmek sizi mutlu ediyor... Sivri fikirlerinizi degerlendiren sirket-
lerin kazanimlarn buyuk olacak”

Bir bagka blyuk gazetenin ¢ok iddiall astroloji uzmanindan geg-
mig yila ait kesin bir yeni yil uyarisi: “Venus geri giderken estetik
ameliyat olmayin.” Ayrica yazida gok daha énemli bir uyan var: “Bu
yaz evlenmeyi dusunenler Venis’un geri hareketini hesaba katarlar-
sa onlar igin faydal olur.” Bu uyarilardan yola ¢ikarsak, gegtigimiz
yil yaptirdiginiz ve memnun kalmadiginiz estetik ameliyatin nedeni,
hekiminizi segerken hata yapmis olmaniz degil, degerli astrologu-
nuzun uyarisini dinlememis olmanizdir. Bunun igin kendinize iki si-
ki tokat atsaniz yeridir. Belki o zaman akliniz basina gelir de, buyuk
umutlarla kurdugunuz yuvanizda aradiginiz huzuru bulmak igin, de-
derli astrologunuzun uyanlarina kulak verip, diguninuzi bir yil erte-
lersiniz!
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Bir baska ¢ok buylk gazetenin mutluluk konusunda bir uzman-
la yaptidi ve iki sayfayl kaplayan dev sdylesisinden kugik bir alinti:
Magazin dinyasinin yeni yildizi olan gazetecinin sorusu: “Mademki
melekler bize spesifik seylerde yardimci oluyor, onlan is dinya-
sinda da kullanabilir miyiz?” Cevap: “Tabii ¢gok konuda yardim is-
teyebilirsiniz. Bunu eski sirketimde bizzat denedim...” Soru: “O za-
man CEQ’lara bunun egitimini verin, sirketlere danigmanlik yapin.”
Cevap: “Bu da planlarim arasinda. Onlara meleklerle yagsamayi 63-
retecegim...”?

Sonug

S6zde uzmanlarin agzindan gikan sagmalklarin kurbani olmami-
zin nedeni, inanmak istediklerimizi sorgulamaktan kaginmamizdir.
“Mutluluga giden yol yogadan geger” énermesi kargisinda, yoga ya-
pip mutlu olamayan veya tam tersi yoga yapmadan mutlu olan nice
insan oldugunu akhmiza getirmiyoruz. Yogayi kendimize uygun his-
sediyorsak, bunu dogrulayan haberleri okuyor ve bu konularla ilgili
bloglan takip ediyoruz. Bunun sonucunda da dogal olarak ufkumu-
zu agacak fikirlere kendimizi kapatiyoruz. Tipki iyimserlerin daha ki-
sa yagsamasinin nedeninin, hastalk isaretlerini daha ge¢ degerlen-
dirmeleri, daha ge¢ tibbi yardim almalari ve “slbjektif iyilik” halleri-
ni abartarak hekim tavsiyesine uyma konusunda daha gevsek dav-
ranmalar oldugunu dusiinemedigimiz gibi. Bu nedenle ilk olarak,
sadece goériglerinizi ve egilimlerinizi destekleyecek kaynaklar-
la kendinizi sinirlamayin; sonra da uzman geginenlerin bu mer-
tebeye kendilerini nasil uygun gordiiklerini ve hangi agamalar-
dan gegtiklerini sorgulayin. “Yurtdiginda...” zokasini ise hig yut-
mayin.

NOTLAR
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N6ro Sagmalama

€€ En tehlikeli yalan, igine dogru karnigmis olandir.” Bu olgu en sik

olarak “kisisel geligsim” ve “néro pazarlama” alanlarinda kendisi-
ni gésterir. “insanin hayatta tstesinden gelemeyecegi higbir giiglik
yoktur. Yeter ki kafasindaki engelleri agsin...” diye baslayip, dinleyi-
ci ve okuyuculara gergek disi vaatler sunan kisisel gelisim kitapla-
ri ve konferanslar gok kigiyi biktirmigtir. Cinki bu tozpembe vaatle-
rin gergeklesmedigini gesitli denemelerle kendi hayatlarinda yasaya-
rak 6grenmig olanlar yeterince hayal kirikhg yagamigtir. Ancak “né-
ro pazarlama” konusu ne yazik ki uzmanhgi olmayanlarin, mesajla-
rin arkasindaki garpitmayi kolayca fark edebilecekleri ve anlayabile-
cekleri bir alan degildir. Bu alan beynin gesitli bolgelerini aktive eden
maddelerden yola ¢ikarak, o maddeleri igeren urlnleri pazarlama gi-
rigimleriyle ilgilidir.

Gazetelerde sik sik su tir bashklar gériyoruz. “Zor kararlari basa-
riyla vermek igin peynirli sandvig yiyin.” Haberi okudugunuzda sinir-
lerarasi iletici olan serotoninin igindeki triptofan adli bir maddenin ira-
deyi glglendirdigini ve bunun da zor kararlan vermeyi kolaylastirdi-
gini 6greniyoruz. Bunun Gzerine “Triptofan peynir ve gikolatada var.
Zaten bugiine kadar gikolata yemenin mutluluk hormonu salgilattdi-
ni defalarca okumustuk, demek ki dogruymus,” seklinde diigtinlyo-
ruz. Bu tur gazete haberleri okuyucuda, “O halde bunlar bol bol ti-
ketmeliyim” algisini olugturuyor. Benzer sekilde, buyuk bir gazetenin
hafta sonu ekindeki, “A’dan Z’'ye Saglik Rehberi”’nde kansere karsi
karpuz, orgazm igin de kugkonmaz éneriliyor. Bu konularda ciddi ¢a-
hismalar yapan bilim insanlar bu haberleri 6nemsemiyor. “Bu alt ta-
rafi bir gazete haberi. Medya olaylan basitlestirir ve biraz da abartir”
diye dusunuyor. Ancak bundan sonra pazarlamacilar devreye giriyor
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ve bilimi bir arag gibi kullanarak uzmanhgi olmayanlarin sorgulama-
sina imkan olmayan iddialarda bulunuyor.

Her Derde Deva igecek

Ornegin ABD’de bir sirket noro-igecek (Uretti. Bu igecedin neuro-
passion, neuro-trimm, neuro-sleep, neuro-daily, neuro-sonic, neuro-
bliss gibi gesitleri var. Neuro-bliss stresi azaltiyor ve siik(inet veriyor.
Neuro-passion’in gug ve canlilik verdigi iddia ediliyor. Agiklamasinda
icindeki maddelerin tiamin, kafein ve sitrilin oldugu, bu maddelerin
zihinsel performansi artirdidi, uyaniklik, canlilik ve iyilik hali sagladig,
saglikl kan dolagimini ve sinir sistemini destekledidi yaziyor. Ancak
hemen altinda, daha kugik harflerle yazilmig bir notta, bu bilgilerin
Amerikan Yiyecek ve ilag Dairesi (FDA) tarafindan “degerlendiriime-
digi” belirtiliyor. Degerlendirilmis olsa blyUk bir olasilikla onay alma-
yacak da ondan. “Bir amag igin icecek” sloganiyla pazarlanan bu
renkli suyun sigesi tahmin edebileceginiz gibi, normal sodal igecek-
lerin Ug kati.

“Satin AlI” Diagmesi

Martin Lindstrém Buyology kitabiyla néro pazarlama kavraminin yay-
ginlagmasinda énemli rol oynamigtir.(" Buyology, igine dogru karis-
mis tehlikeli yalanlarin tipik bir 6rnegidir. Lindstrém, gergegin goster-
mek istedigi bolimun dile getirdigi galismalanyla bu yaklagimin yo-
lunu agan kisidir. Ginimuizde pazarlamacilar satmak istedikleri trG-
ndn yanina bir beyin resmi koyarak herkes adina en kolay ve ucuz
sonucu elde etmektedir.

Noro pazarlamanin iddialarina bilimsel gerekge olarak kullandigi
en énemli veri beyin taramalaridir. Ozellikle son yillarda, beyin tara-
malarindan yola gikarak diusunce ve duygularin kesin olarak belirle-
nebilecegi inanci yayginiik kazanmistir. Ornegin, 30 Eylal 2011 tarih-
li New York Times, insanlarin iPhone’larina gergekten asik olduklari-
ni haber yapmistir. Haberde yer alan bilgilere gére, Lindstrém 16 ki-
siyi beyin tarama cihazina sokmus, zili calan iPhone’larin videosunu
gostermis ve beynin insula bélgesinin uyanldigini saptamigtir. Insula,
Lindstrém’e gore ask ve sefkat duygulannin bagh oldugu béigedir.
Buradan yola gikarak Lindstrém insanlarin iPhone’larina askla bag-
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I oldugu sonucunu gikarmis ve bu, en gok okunan haber olmustur.
Oysa konuyla ilgili sinirbilimciler insula bélgesinin ask ve sefkat duy-
gulari sirasinda aktive oldugu gibi, insanlan birbirine baglayan hafi-
za, dil, dikkat, 6fke, tiksinme, agr gibi birgok duygu durumunda da
aktive oldugunu bilir.

Buna benzeyen bir bagka durum oksitosinle ilgilidir. Oksitosini
“ahlak molekllld” olarak tanimlayan Paul J. Zak adl bir aragtirmaci,
insanlarin oksitosin duzeyinin artmasinin guven, empati ve yardim-
lasmayi artirdidini ileri sirmektedir.® Bu sonuglar pek gok arastirma-
da tekrarlandigindan bilimsel agidan gegerlilik tagimaktadir. Ancak
arastirmalar ayni zamanda oksitosinin kiskanghgi, kétu niyeti ve ka-
yirmaciidi da etkiledigini, hatta bazi durumlarda yardimlasmay: du-
sUrdgina ortaya koymustur. Bu agidan bakinca oksitosin igin “ah-
laksizlik moleklli” de denebilir. Goéraldiga gibi, gergek anlamdaki
bilimsel gaigmalarda istediginiz bulguyu segip istemediginizi disar-
da birakamazsiniz.

Benim bu yaziyi yazmaya karar vermemin nedeni, Turkiye’de bir
sirketin kendisine staj igin bagvuran genclere bazi filmler izletmesi ve
bu sirada beyin EEG’lerini gekerek adaylarla ilgili karar vermesi oldu.
EEG traselerinden uretilmis algi fonksiyon grafiklerinin hayretle izlen-
digi ve segilenlerin neden segildiklerini, segilmeyenlerin ise neden
diglandiklarini bilmedikleri bu durum bence “néro-sagmalama”nin
zirvesini olugturuyor. Cunku daha énce siraladigim iddialara neden
olan aragtirmalar CT, MRI, fMRI gibi ileri gérintileme teknikleriy-
le veya ileri kan tahlilleriyle yapilmigti. Son 6rnek ise, verdigi bilgi-
nin asin genel ve bu nedenle yaniltici olmasi nedeniyle, tip diinya-
sinda kullanimi son derece sinirl olan beyin bio-elektrik aktivitesini
6lgen EEG’yle yapiimistir. Benzer sekilde EEG kullanilarak “galisan
memnuniyeti”’ni geleneksel yéntemlerden daha dogru saptadiklarini
ileri stren kuruluslar oldugunu da biliyorum.

Sonug

Gunun birinde peynirin daha iyi karar vermemize yardimci olacagi
ve kugkonmazin orgazmi kolaylastirdigi bilimsel olarak kanitlanirsa,
belirli bir molekilun 6zgul etkisi tam anlamiyla agiklanirsa, duygu ve
dusuncelerin beyindeki gérintlisi kesin olarak tanimlanirsa, bunlar
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insan beyninin ¢aligma seklini anlamamizi kolaylastiran ¢ok blylk
adimlar olacaktir. Ancak heniiz insanlarin beyin taramalarina ba-
kilarak yalan soyleyip soylemedikleri veya agik olup olmadikla-
n bilimsel bir kesinlikle saptanamiyor. Bu konuda elde edilen bil-
giler cok genel ve kabadir. Bunlara bakilarak kesin yargilara varmak
icin henlz gok erkendir. Beyinde “satin al” diigmesi heniiz bulun-
mus degildir. Butun bunlarin 6tesinde EEG géruntilerinden yola ¢i-
karak insanlarla ilgili kararlar vermek “ahlaki” degildir. Bu durum bi-
limin agikga ve pervasizca istismar edilmesidir. Bu ylzden, bilimsel
arastirmalardan ¢ikan “mucizevi” sonuglara kért kérine inanmayin.
“Uzmanlann” gergegin sadece bir kismini kullanarak da sizi yanilta-
bileceg@ini unutmayin.

ileride beyin tarama teknikleri gergekten de kesin sonuglar verir-
se, bunlarin ne oranda kullaniimasinin dogru olacagi da ayn bir ko-
nudur. Ne yazik ki insan beyninin galisma sekliyle ilgili elde edilen
verileri, insanlar kendi ¢ikarlan dogrultusunda yénlendirmek igin kul-
lanmaya hazir pek gok kurulus vardir.

Yaziyi bu konularda farkindalik olugturmak igin gayret eden sinir-
bilimci Molly Crockett'in bir s6zlyle bitirmek istiyorum:® “Eger biri
size lizerinde beyin olan bir ey satmak isterse sézlerine kanma-
yin. Onlardan kanit isteyin. Zor sorular sorun. Cevaplar basit ve
tek yonli olmamal. Giinkii beyin basit degildir.”

NOTLAR

1. Linstrém M. Buyology: truth and lies about why we buy. Crown Business; 2010.
2. Zak PJ. The neurobiology of trust. Scientific American 2008; 298(6): 88-95.
3. Crockett MJ. Beware neuro-bunk.Ted Talks Kasim 2012.




Yorgun Oldugumuzda Neden
Cuvallanz?

Kendinizi yorgun hissettiginiz bir ginin sonunda yalniz (veya
esinizle) eve dénuyorsunuz. Degil yemek hazirlamak, masaya
tabak koyacak haliniz yok. Evinizin gevresinde bitgenize ve standart-
lariniza uyan ve eve servis yapan Ug restoran var. Biri, tuzlu ve yagh
yemeklerini distindukge agzinizi sulandiran Gin restorani; digeri bol
peynirli, bol malzemeli pizzalan sizi bastan gikaran italyan restorani;
Uguncusu de taze hazirlanmis salata ve esmer ekmekli sandvigler su-
nan, saglkl beslenme anlayisina sahip kiguk bir bistro. Segiminizi
hangisinden yana kullanirdiniz? Bu seg¢im, hafta sonu evinizin balko-
nunda kitap okuyarak gegirdiginiz bir 6gleden sonra yapacaginiz se-
cimle ayni olur muydu?

insanlarin gok biyik gogunlugu yorucu bir giiniin ardindan sag-
likh olan yiyecekleri degil, yagi ve kokusuyla agizlar sulandiran,
bastan gikarici yiyecekleri segme egilimindedir. Evrimin bir sonu-
cu olarak insan genleri, sekerli ve yagh besinlerden haz aimak lizere
programlanmistir. Yiyecegin sinirli olarak bulunabildigi dogada ha-
yatta kalabilmek igin gerekli olan bu 6zellik, asin sekerli ve yagh be-
sinlere kolayca ulasgilabilen gunimuzde insan saghgini tehdit eden
bir unsur haline gelmistir. Her ne kadar benligimizin bilingli yénu
(mantikh-digiinen beyin) yag ve sekerin cazibesine direnmeye ¢a-
ligsa da, yorgunluk veya stres anlarinda durtisel ydnimuz (duygu-
sal-hisseden beyin) baskin ¢gikmakta ve bizi sagliksiz yiyecek (junk
food) tuketimine yonlendirmektedir. Bu nedenle, birgok diyet girisi-
mi, stres verici bir yasant veya yorgun bir gliniin sonunda basari-
sizliga ugrar.
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Ego Bosalmasi

Otomobiller igin kullanilan “fren bosalmasi” kavramiyla benzestirebi-
lece@imiz “ego bosalmasi” (ego depletion), hisseden beyinden ge-
len durtdleri frenlemeye galigan distnen beynin (ego), haz verici
uyaranlarin baskisina dayanamayip direncini kaybetmesini tanimlar.
insan iradesini kaslarimiza benzetebiliriz. Surekli agirlik kaldirmak
nasll bir siire sonra kaslar yorar ve kisi biraz énce kaldirdigi agirhgi
kaldiramaz duruma gelirse, benzer sekilde bagtan gikartici uyaran-
lara direnmek de ciddi bir enerji kaybina neden oldugu igin bir sure
sonra kigiyi ayni uyaranlara direnemez duruma getirmektedir.

Stanford Universitesi'nden bir grup bilim adam, insanlarin bey-
ninin mantikl ve iradeli tarafinin, yani diiginen beynin mesgul oldu-
gu durumlarda, insanlarin daha kolay bastan ¢ikip ¢ilkmadigini aras-
trmigtir. Bunun igin de beyni zihinsel olarak mesgul edip, bastan ¢i-
karici uyaranlara kargi direncini élgmuislerdir. Baba Shiv ve Sasha
Fedorikhin adll arastirmacilar katiimcilan iki gruba ayirmisg; bir grup-
tan iki basamakli, diger gruptan yedi basamakl bir sayiyl ezberleme-
lerini, ezberledikleri sayiyi koridorun sonundaki odada oturan arastir-
ma asistanina tekrarlamalarnni s6ylemistir. Denekler, kendilerine gés-
terilen sayilan akilda tutmaya galisarak yururlerken, koridorda masa
Uzerine dizilmig iki sira ikram gormuslerdir. Birinci sirada gikolatali
kremali kekler, ikinci sirada renkli meyvelerden olugan saglikh bir ku-
lah yer almigtir. Deneklere ezberledikleri sayilar dogru tekrarladiktan
sonra bu ikrama hak kazanacaklar séylenmis ancak segimlerini o si-
rada yapmalari istenmisgtir.

Ezberinde iki basamakl sayiyi tutanlar, yedi basamakl sayiyi tu-
tanlara kiyasla gok daha fazla saglhkh meyve tabagini se¢gmislerdir.
Yedi basamakl sayy! akilda tutmak igin ylksek beyin fonksiyonlar-
ni daha yogun kullanmak zorunda olanlar ise i¢lerinden gelen durti-
lere direnmekte zorluk gekmis ve yuksek kalorili olanlara yénelmistir.
iste buna ego bosalmasi diyebiliriz. Bu arastirma, insan zihninin bi-
lingli ve yogun bir gaba harcadigi durumlarda, durtuleri kontrol eden
sistemin davranislar (izerinde daha fazla etkili oldugunu ortaya koy-
mustur.®

Ego bosalmasini ortaya koyan ilging arastirmalardan biri de ada-
let sistemiyle ilgilidir.® ABD’de sarth tahliye karariyla ilgili davalar in-
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celendiginde, hakimlerin, tahliye reddi kararlarini sabah ilk oturum-
lardan ve dinlenme aralarindan sonra verdikleri ortaya ¢ikmistir.
Normal kosullarda hakimlerin sarth tahliye kararlarinda gok fazla in-
ce eleyip sik dokumalar gerekir. Gun iginde arka arkaya gelen da-
valar ve bu davalarin ayrintilarindan yorulan hakimler, bir slre sonra
kolay olani segmekte ve mahkdmiyetin devamina karar vermektedir.

Bu bulgular gesitli yarigma jirileri ve akademik jiriler igin de ge-
cerli olabilir. Belki bu arastirma bulgularini bilmeksizin, akademik si-
navlarda adaylarin juriye daima tatl ve tuzlulardan olusan yiyecekler
ikram etmelerinin nedeni de budur.

irade Tiikenen Bir Kaynaktir

insanin kendini kontrol etmesi temel bir beceridir. Béylece kisi yiire-
gini, bedenini ve zihnini hemen haz verecek bastan ¢ikarici konu ve
durumlardan uzak tutar. Kendini kontrol etmenin gunluk dildeki kar-
siigi iradedir. irade, insana 6zgii bir 6zelliktir ve kisinin diisincesini,
duygusunu ve davranisini ydnlendirmesi konusunda zihinsel bir ka-
pasitedir.

irade sahip olunan sinirli bir i¢ kaynagi kullanmaya dayanmakta-
drr. Kisinin kendisini kontrol etmek igin gegirdigi stire ne kadar uzun-
sa, daha sonra ego bosalmasi durumuyla kargilagma ihtimali o 6I¢U-
de artmaktadir.® Bu nedenle, duygulari tetikleyen uyaranlarin yogun
oldugu ortamlarda kiginin kendini surekli olarak kontrol etmeye ¢alig-
masi, bir stre sonra bu kaynagin tikenmesine yol agar.

Yapilan bir aragtirmada® katilimcilara, bir lezzet testi denemesin-
den gecgecekleri sdylenmigtir. Denemenin gergeklesecedi odadaki
masanin uzerine, bir tabaga duman tzerine istah agici gikolatal ku-
rabiyeler, bir diger tabaga da kirmizi turplar konmustur. Bir grup kati-
hmcidan sadece ¢ikolatali kurabiyeleri, bir diger grup katlimcidan da
sadece turplan tatmalar ve diger tabaga el sirmemeleri istenmistir.
Gergekte amag denekleri odada yalniz birakarak iradelerini sinamak-
tir. Katihmcilar gézlenmis ve higbiri kural disina gikacak bir davranig-
ta bulunmamigtir. Daha sonra aragtirmanin ikinci agamasina gegilmis
ve deneklere sorun gézme becerilerini 6lgmek igin ikinci bir uygula-
maya katilacaklar séylenmigtir. Bunun igin denekler, gergekte ¢6zi-
mi olmayan bir labirentle ugrasmak zorunda birakiimistir. Gikolatal
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bisklvilerden yiyen ve iradeleri zorlanmamis grup labirenti ¢6zmek
icin ortalama 19 dakika galismig ve 34 girisimde bulunmustur. Buna
karsilik kirmizi turp yiyen ve gikolatal biskulvileri seyrederek iradeleri
sinanan grup, ortalama 8 dakika galigmis ve 19 girisimde bulunmus-
tur. Bu aragtirma, basit bir konuda bile olsa 6zdenetimin sinanmasi-
nin, diistinen beynin enerjisini tikettigini gdstermektedir.

Beynimizde “harekete ge¢” ve “dur” komutlarini veren bélgeler
farklidir. “iradesi gugli” diye nitelendirdigimiz insanlarin énemli bir
bélimunde “dur” dugmesinin islevi guglidir. Bu ézellik insanin en
temel ve ilkel kbkeninden kaynaklanan dirtia ve egilimlerini kontrol
etmesini ve duzenlemesini mimkun kilar. Boylece kigi, uzun dénemli
ve daha degerli amaglarina yénelmek igin glicini ve dikkatini odak-
layabilir.

Sonug

irademiz zayifladiginda arzularmizi dizginlemekte daha fazla zorluk
gekeriz. Bu durum ayni zamanda kiginin kurallara uyma, verdigi s6zi
tutma konularinda geri adim atmasina neden oldugu gibi, diristltk
dizeyini de asagiya geker. Bir baska ifadeyle zihinsel ve bedensel
yorgunluk, kisinin gergekleri isine geldigi gibi carpitmasini ve yoldan
cikmasini kolaylastirmaktadir. Bu nedenle giinliik ritminize ekledi-
giniz yeni aktivitelerin irade kontenjaniniz tilkketecek tiirde olma-
masina dikkat edin. Yorgun ve stresli durumlarda énemli karar-
lar vermemeye galisin ve miimkiinse karar agamasini daha rahat
olacaginiz bir zamana erteleyin.

NOTLAR

1. Ariely D. The (honest) truth about dishonesty. HarperCollins Publishers; 2012.

2. Danziger S. Levav J, Avnaim - Pesso L. Extraneous factors in judicial decisions.
Proceedings of the National Academy of Sciences of the USA 2011.

3. Inzlicht M, Schmeichel BJ. What is ego depletion? Perspectives on Psychological
Science 2012; 7(5): 450-463.

4. Baumeister RF ve ark. Ego depletion: is the active self a limited resource.
Journal of Personality and Social Physiology 1998; 74(5): 1252-1265.




Yeni Yilda Verdigimiz Sézleri
Neden Tutamayiz?

B ircok kisi yeni yila girdiginde hayatinda baz degisiklikler yap-
maya, uygun bulmadigi bazi davraniglarindan vazgegip daha
saglikl ve iyi oldugunu dusundigua yeni aligkanliklar edinmeye karar
verir. Sigaray! birakmak, spora baglamak, yeni bir dil 6grenmek, di-
yete baslayip kilo vermek bu tir kararlarin baglicalaridir. Ancak hem
kisisel yagantilarimizdan, hem de gézlemlerimizden bu kararlarin ¢o-
gunun ya daha baslangigta uygulamaya konulmadigini ya da uygu-
lamaya konulduktan kisa bir sire sonra vazgegildigi igin gegerliligi-
ni yitirdigini biliyoruz.

Bilim adamlarinin dikkatini geken bu durum pek ¢ok arastirmaya
konu olmustur. Bir yazara gbre, bazi insanlar i¢in her zaman bir ge-
yi yapacagini sdylemek bunu yapmak kadar iyi hissettirir. Temmuz
ayinda, sigarayi yeni yilda birakacagini veya fazla kilolarindan kurtul-
mak igin siki bir diyete girecegini sdylemek, duzenli olarak gelirinin
bir bélimina tasarruf etme karar vermek, kisinin éntindeki bes ayda
sugluluk hissetmeden dumanini tittirmesini, caninin gektigini yeme-
ye devam etmesini veya ¢ok gerekli olmayan harcamalari yapmasi-
ni kendi agisindan hakli kilar. Bu yaklasim, buyuk olasilikla kararlarin
hi¢ uygulamaya konulmamasina neden olacaktir.

Disunen beyin kigiyi bir s6zi vermeye zorlasa da, kiginin kapa-
sitesi bu szl gergeklestirmek igin her zaman yeterli olmayabilir.
Haz alma arayiginda olan hisseden beyin, dusunen beynin kontro-
I0 zayifladiginda, duruma bir kilif uydurup kendi iradesini baskin ki-
lar. “Simdi sirasi degil”, “karar vermigtim ancak canimi sikan su olay-
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la karsilagtim” gibi ifadeler kendi kendine verilen sézlerden dénmek
igin sikga kullanilan bahanelerdir.

Gergekte bu durum bir erteleme ve 6z kontrol sorunudur. Diyet
yapmak, egzersizlerini dizenli sturdirmek veya para biriktirmeye ka-
rar vermek gibi gelece@e yonelik ve hazlardan fedakarlik gerektiren
kararlar, dusunen beynin denetiminde ve sakin bir ruh hali iginde ve-
rilir. Oysa alinan bu kararlarin uygulama kosullarinda durum farkl
olabilir. Yorgun veya stresli oldugumuz durumlarda irademizin zayif-
ladigina daha énce deginmistik. Béyle durumlarda bir sigaray kendi-
mize hak gérmek, egzersiz yapip ter atmay gézumuizde blyitmek,
tath tepsisinin cazibesine kendimizi kaptirmak, vitrinde g6zimuizi
alan ayakkabiy bugiin alip kredi kartinin sundugu avantaj kullana-
rak U¢ ay sonra 6demeye baslamak ve kontroli butiintyle hisseden
beyne birakmak ¢ok daha rahat ve kolaydir.

Ozgiirliik Ne Kadar Yararh?
Alinan kararlara uyma konusunda tamamen 6zgur olmanin kararlar
uygulama agisindan ne kadar etkili oldugu Dan Ariely’nin bir aragtir-
masina konu olmustur.™ Ariely, ders yili basinda, yil iginde bitirilmesi
gereken (¢ 6devin hangi tarihlerde teslim edilecegini belirlemek igin
ug farkh sinifta Gg farkl yéntem uygulamigtir. Birinci gruptan, her éde-
vi ders yilinin kaginci haftalarinda teslim edeceklerine kendilerinin ka-
rar vermeleri ve bunu bildirmeleri istemistir. ikinci grup, 6devlerin tes-
lim tarihi konusunda bdtiiniyle serbest birakilmistir. Ugiinci gruba
ise her 6devin teslimiyle ilgili kesin tarihler verilmigtir. Aragtirmanin
sonucunda en iyi notlari alan grubun kendilerine kesin teslim tari-
hi verilmis olanlar oldugu gérulmustur. Teslim tarihini kendileri se-
cen ve bunu bildiren grup ikinci derecede basarili olmus, édev tes-
lim tarihi konusunda butintyle 6zglr birakilan grup ise en kéta so-
nuglan almistir. Ogrencilerin teslim tarihlerine uyum disiplini ile ver-
dikleri 6devlerin niteligi arasinda da dogrudan bir baglanti vardr.
Ogrencilerin 6zgir birakildigi grupta édevlerin aceleyle, 6zensiz ve
“yapmig olmak igin yapilmig” oldugu géralmustur.

Bu aragtirmadan yola ¢ikarak, insanlarin verdikleri sézleri tutma-
si igin otoriteyi temsil eden bir dis denetime ihtiya¢ oldugunu séyle-
mek mumkuinduir. Bunun en 6nemli nedeni, insanin kendisiyle tutar-
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I olmak ve baskalarinin géziinde bu tutarlilik algisini korumak iste-
mesidir. insan baskalarina verdigi s6zi tutmadiginda kendine olan
guvenini kaybeder ve kendini de@ersiz hisseder. Kendimize verdigi-
miz sOzlerde ise denetim yapacak tek otoritenin yine kendimiz olma-
sI, distinen beynin buldugu bahanelerle vicdanimizi rahatlatip s6zu-
muzden cayma riskini getirir. Bu durumda uygun olan, verdigimiz s6-
z( gevremizdekilerle paylagmaktir. Boylece kisi kendisini taahhdit alti-
na alir ve verdigi s6zu tutma konusunda kendi kendisine bir dis kont-
rol uygular.

S6z Vermeden Once
Yeni bir yila girerken bulunacaginiz dilekler igin 6zel bir 6nerimiz yok.
Atalanmizin dedigi gibi “Adamakla mal tikenmez”. Ancak kendinize
verdiginiz sézleri tutma konusunda bugune kadar olan performansi-
nizi gbzden gegirin. Tutamadiginiz sézlerin sayisi verdiginiz sézler-
den fazlaysa kendinize su sorulan sormanizda yarar var:®

“Verdigim s6zln arkasindaki niyetim nedir? Verdigim s6zi tut-
mak bana ne kazandiracak?”

“Bu s6z benim gergeklerimle ne 6lgude értusuyor? Bu sbzi tuta-
bilecegimi gbsteren isaret ve delil var mi?”

“Bu s6zU tutmak benim igin ne kadar 6nemli? Bununla kendime
mi yarar saglayacagim, yoksa esas yarar ¢gevremde deger verdigim
kisiler igin mi gegerli olacak?”

“S6zUmu tutamayacagimi anladigim zaman bunu acgikga itiraf
edip 6zir dileyecek miyim? Yoksa baskalarini suglamak veya kosul-
lari sorumlu tutmak yoluna mi gidecegim?”

Sonug

Baskalarina oldugu kadar kendimize verecegdimiz sdézler igin de, yu-
karidaki sorularin 1s1d1 altinda énceden ¢ok iyi disinmekte yarar var.
Verdigimiz sézleri tutmak igin bunu bagkalarina duyurmanin bizi
taahhit altina alacagini; bunun, s6ziimiizii tutamadigimizda 6z-
glivenimizi zedelemesi agisindan riskli ama ayni zamanda bizi
s6ziimiizde durmaya zorlayacag i¢in de etkili bir yol oldugunu
da akilda bulundurmak gerekir.
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NOTLAR

1. Ariely D, Wertenbroch K. Procastination, deadlines and performance: self control
by precommitment. Psychological Science 2002; 13(3): 219-224.

2. Grand Halvorson H. The surprising reason why we break promises [internet].
Uygun erigim: http://www.huffingtonpost.com/heidi-grant-halvorson-phd/
breaking-promises_b_2449631.html



ANh Bir Zengin
Olsam






Zengin Olmak Cocuk Yetistirmeyi
Kolaylagtirr mi?

G elir diizeyindeki artig belirli bir noktaya kadar hayat standardin
ylkselterek yagsam doyumunu artirir, ancak bu noktadan son-
raki artisin yasam doyumu (zerinde etkisi yoktur. insanlarin hayatta
en deger verdikleri varliklarinin gocuklan oldugu disunlirse, gelir
dizeyinin gocuk yetigtirmeyi nasil etkiledigini incelemekte de yarar
vardrr. Ailenin temel ihtiyaglanni kargilayamayan bir gelirle gocuk ye-
tistirmenin zorlugu agiktir. Gocugunun ihtiyaglarini karsilayamamak
bir anne ve baba igin ¢ok zor ve Gizntd vericidir. Acaba yluksek ge-
lir diizeyinde bir aile olmak bu konuda buyuk bir kolaylik saglar mi?

Fazlasi Zarar

Birgok aile, maddi imkanlan arttikga gocuga sunucaklan imkanlarin
da benzer sekilde gesitlenecegini ve gocugu blyitmenin kolaylasa-
cagini digtnur. Oysa bu noktada ekonomistlerin “azalan getiri yasa-
sI” veya “azalan marijinal getiri” (diminishing marginal return)®" adi-
ni verdikleri ilke devreye girer. Bagka bir ifadeyle séylemek gerekir-
se, maddi agidan, ebeveyn olmanin kolayhgi bir noktada farkl bir du-
rum, plato yapmaya ve daha sonra da yine zorlagmaya baslar. Buna
matematikgiler “Ters U Egrisi” adini verir (Grafik 4). Ailenin gok faz-
la paraya sahip olmasi da yoksul olmasi gibi, gocuk yetistirmeyi zor-
lagtirir.

Turkiye icin, blyUk sehirlerde yasayan, egitimli ve yillik geliri 120-
200 bin lira arasinda olan ailelerin yetistirdikleri gocuklarda yasadik-
lari en 6nemli sorunlardan biri, Dr. Erdal Atabek’in gok 6zIU bir sekil-
de ifade ettigi gibi, cocuklarini ailenin yagsamina degil, refahina ortak
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GRAFIK 4
Ters U Egrisi
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etmeleridir. Cocuklardan yirmili yaglarina kadar tek beklenen “ders-
lerine galigmalan” ve “alabilecekleri en iyi notlari almalandir”. Béyle
yetisen gengler, higbir sorumluluk almadan is hayatina hazir oldukla-
rini ve gérevlerini yapip diplomalarini aldiklan igin de, butiin kapilarin
kendilerine agiimasi gerektigini diiginmektedir.

Bundan daha zor durumdakiler gelir diizeyi agisindan toplumun
en ust siralarinda olanlardir. Gok kere servetlerini girisimcilik, lider-
lik ve risk alma 6zellikleri sayesinde elde etmis, kurduklan sirketle
gevrelerindekilerin hayranigini kazanmis aileler gocuklarina gergek
bir kariyer yolu gizmekte zorlanmaktadir. Béyle bir kurucu baba, son
derece kisith imkanlarla gegirdigi cocuklugunda, babasinin kendisi-
ne, “Cok calis, bagimsiziigini koru ve paranin degerini bil,” diyerek
nasihat ettigini ve tim hayati boyunca bu sézlerin kendisine yol gés-
terdigini anlatmistir. Ayni baba kendisini en gok motive edenin, igin-
den yetistigi yoksulluk kosullarindan kurtulmak oldugunu séylemis-
tir. Simdi bdyle bir babanin refah iginde yasayan ogluna, “Cok ¢a-
s, bagimsizligini koru ve paranin degerini bil,” demesi ne kadar an-
lam tasir?

Boéyle bir gocugun, tek bagina tiiketemeyecegi kadar blyuk bir
servete sahip oldugunu disinmesi ve yasamin anlamini aligveris
yapmak, yeni, pahall ve herkeste olmayana sahip olmak olarak goér-
mesi en blyuk tehlikedir. Glnku bdyle bir hayat, bosluk i¢inde yasa-
narak mutsuzluga mahkam edilmis bir hayat demektir. Cok kere bu
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gengcler birden ¢ok evlilik yapmakta ve hayatlarinda eksik olan heye-
cani evlilik digi iligkilerde ve tehlikeli sporlarda aramakta, daha gok
Bat'da oldugu gibi, kumarin ve bagimliik yaratan maddelerin tutsa-
@ olabilmektedir.

Gegmisin Getirdigi Yiik

Ust diizeyde varlikl ailelerin gocuklarinin bilyiik bir gogunlugu, sa-
hip olduklarn avantajlari kendilerine “hak” olarak gérmekte ve sahip
olduklarini gelistirmek igin degil tutku, istek bile duymamaktadir. Bu
cocuklara ailenin kurdugu sirket iginde yer verildiginde ise, galisanla-
ra karsi kinci olmakta, kizginlikla ve glgle yénetmeyi dogal bulmak-
tadrrlar. Herhangi bir isteklerinin gergeklesmemesi durumunda bu-
yuk bir engellenme duygusu yasamakta ve her tirli basarisizlikta,
sorunu bagkalarini suglayarak ¢6zmeye galigmaktadir.

En énemli sorunlar kurulan ekonomik imparatorlugun iki veya da-
ha fazla kardese devredilmesi ya da gegmiste kurulan ortakliklara ait
olmasi durumunda ortaya gikmaktadir. Cinku bu durumda ortaya Gi-
kacak anlagmazliklar, buyuk emeklerle olusturulmus kurulusun ge-
lecegini tehlikeye atmaktadir. iligkinin igine dodal olarak katilan “da-
mat ve gelinler” de, eslerini etkileyerek sureci daha da iginden ¢ikil-
maz hale getirmektedir.

Ne Yapmali?

Gocuklariniza sinir koyun: isteklerini karsilamadan énce, kendisiy-
le, isteginin nedenleri tizerinde konusun. Cocuklarin gogu istedikle-
ri, gergekten ihtiyag duyduklan degildir. Ancak varlikh aileler igin ¢o-
cuklanyla béyle bir konugma yapmak, ¢ocugun istegini karsilamak-
tan ¢gok daha zordur. Aligverig yaparak ve ekran kargisinda “level at-
layip” sahte basarilar kazanarak bir hayat gegmez. Yeni ve pahali ob-
jelere ve milklere sahip olarak mutlu olmaya galismak, deniz suyu
icerek susuzlugu gidermeye benzer.

Cocuklara kendi guglerini sinayacaklarn sorumluluklar verin. Bu
sorumluluklar sirasinda “basarisizlik” yasamalarina da izin verin.
Unutmamak gerekir ki, bagansizlik insan gelistirir, olgunlastirr ve
ona hayat kargisinda derinlik kazandirir. Gocuklariniza kiuguk yaglar-
dan baslayarak, kendisine yatinrm yapmadan ve emek vermeden el-
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de ettigi higbir seyin gercek anlamda mutluluk vermeyecegini ve say-
ginlik kazandirmayacagini anlatin.

Sonug

insanlar ancak kendilerini agan bir amaca hizmet ederlerse an-
lamh ve iiretken bir hayat yasayabilirler. Bunun igin hangi gelir
dizeyinde olursa olsun, her insanin zamaninin, emeginin ve parasi-
nin bir bélumund ihtiyaci olanlara vermesi ona doyum ve huzur ve-
rir. Kendi ihtiyacinin 6tesinde maddi imkanlara sahip olan geng bir
insan igin, sosyal sorumluluk projelerine katimak veya herhangi bir
projeye 6ncu olmak, hayatina anlam katabilecek ve ona sayginlik ka-
zandirabilecek davraniglardir. Onemli olan, bir gencin, hayatini mad-
di imkanlannin sundugu konfor ve liksin igine hapsolmadan yasga-
yarak anlamh kilmasi, tretken olmasi ve kendisinden geriye iz birak-
masidir.

NOTLAR

1. Gladwell M. David and Goliath: underdogs, misfits, and the art of battling giants.
Penguin Books; 2013.




Zenginlik Cimri ve Acimasiz
Yapiyor

B eceri, yetenek ve sans, insanin hayatta basarili olmasinda
énemli rol oynar. Berkeley Universitesinden Paul K. Piff ad-
I arastirmaci, zarla oynanan ve 6nemli élgide sansa dayanan mo-
nopoli oyununu 100 gift katimciya oynatmistir.” Ancak oyun bas-
langigta, deneklerin gektikleri kura sonucu, kazananin attgi zarla-
rn iki kati hesaplanacagi sekilde oynanmigtir. Monopoli oyununda
ylUksek zar atan oyuncu paraya ve oyun tahtasi tzerindeki varlik ve
imkanlara gok daha kolay ve hizli ulagmaktadir. Aragtirmacilarin kur-
guladig sekliyle oynandiginda, oyunculardan biri hemen baslangig-
ta 6ne gegmekte ve oyunun sundugu bitin imkanlar elde etmek-
tedir. ilging olan ayricalikh konumda olan denegin davranislarindaki
degisikliklerdir. “Zengin” oyuncular zar attktan sonra masanin tze-
rindeki karelerde daha sesli ilerlemekte, yumrugunu sikarak ve kolu-
nu havaya kaldirarak basarisini kutlamakta, ellerini baginin arkasina
kavusturarak geriye yaslanip alanini genisletmekte, masanin uzeri-
ne koyulan kugik kurabiyelere elini daldirarak “fakir” deneg@e kiyasla
cok daha fazla tiiketmekte, rakibine igneleyici ve alayci takiimalarda
bulunup maddi varligini teshir etmektedir.

Arastirmanin gok degerli bir bagka bulgusu ise, oyundan sonra
yapilan deg@erlendirmede ortaya ¢ikmigtir. Ayricalikh oyuncular ba-
sarilarini oyun stratejilerine, attiklan adim ve isabetli am kararlarina
baglamiglardir. Deneklerin higbiri basarisinin esas nedeni olan, ken-
dilerini aynicalikl konuma getiren ve bitiinuyle tesadufe bagl zar ati-
sini dile getirmemigtir. Bu sonug insan zihninin kendi avantajina olan
durumu nasil algiladiginin bir érnegini olugturmaktadir. P.K. Piff oy-
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nattid: hileli monopoli oyununun, toplumdaki hiyerarsik yapiy! temsil
eden iyi bir metafor oldugunu diigiinmektedir. Toplumda da insan-
larin bir b6limi blyik miktarda varliga ve yliksek statliye sahipken,
bazilan hem varlik, hem de kaynaklara ulagsmak agisindan buyk 6I-
gude dezavantajlidir. Arastirmaciya gore, insanlar refah ve maddi
varlik merdiveninde yiikseldikge empati ve merhamet duygula-
n azalr ve sahip olduklarini “hak ettikleri” konusunda giigli bir
inang gelistirirler.

Wall Street filminde Michael Douglas’in canlandirdigi unutuimaz
karakter Gordon Gekko’nun dile getirdigi, “a¢gdzIilik iyidir” ifadesi
bu aragtirmada dogrulanmakta ve ayricalikl konumda olanlar, ken-
di ¢cikarlarini gézetmenin hem iyi, hem de ahlakl bir durum oldugu-
nu dusinmektedir.

Yardimseverlik Genetiktir

Bu sonuglarin toplum yasamina yansima bigimleri Gzerinde durmak
gerekir. intiyaci olana yardim etmenin insanin evrimsel geligimi igin-
de genlerine kodlanmis oldugunu ortaya koyan aragtirmalar vardir.
Sosyal psikologlar yardim etme davranigina “prososyal” davranig
adini verirler. Aragtirmaci P.K. Piff bunu anlamak igin zenginlerin mi,
yoksa fakirlerin mi daha fazla yardm etme egiliminde oldugunu in-
celemigtir.® Laboratuvara davet ettigi zengin ve fakir insanlara gesitli
tutarlarda para vererek, bunu hi¢ tanimadigi ve bir daha hig kargilas-
mayacagi biriyle ne élgiide paylasacagini aragtirmig ve yillik geliri 15-
25 bin dolar olanlar ile 150-250 bin dolar olanlan kiyaslamigtir. Bunun
sonucunda disuk gelir grubunda olanlarin yuzde 44’Unin daha faz-
la paylagma egiliminde olduklanni bulmustur.

Piff yaptidi bir baska galigmada, zarla oynanan bir oyunda kazan-
cini artirmak igin, hangi gelir grubunda hileye sapma egiliminin daha
yuksek oldugunu aragtirmistir.® Bu uygulama sonunda Ust gelir gru-
bundakilerin, 50 dolarlik 6duli almak igin 3-4 kat daha fazla hile yap-
tigi ortaya gcikmistir. Bir bagka arastirmada, gocuk gelisimi laboratu-
varindaki gocuklara ait oldugu 6zellikle belirtilen sekerleme kavano-
zundan, ust gelir grubundakilerin iki kat daha fazla gseker asirdikla-
rn saptanmistir.

Piff'in galigmasinda sirtculerin kullandiklan arabalarin fiyatlari ile
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kurallar gigneme ve yasa digi davraniglar gésterme sikhigi arasinda-
ki iligki de incelenmistir. Bunun igin arastrmanin yapildigi yerde, ya-
ya gegitlerinde yayalara yol verme davranigi kayit altina alinmgtir.
Arastirmacilar, ¢ok agik bir sekilde, arabanin fiyati arttkga sirtcu-
nun kural ihlali yapma ihtimalinin arth@ini gérmustar. Bu aragtirma-
nin ilging olan bulgusu, en dusuk fiyat kategorisinde olan arabalarin
hi¢ kural ihlali yapmamalarina karsilik, en yuksek fiyat kategorisinde-
ki arabalarin yansinin kural ihlali yapmis olmasidir.

Farkl bir galigmada ise, zenginlerin mizakerelerde daha ¢ok ya-
lan séyledikleri, rigvet almak, muigterilere yalan séylemek gibi ahlaki
olmayan davraniglan is hayatinin geregi olarak, daha kabul edilebilir
bulduklarn saptanmigtir.

CGo6zim

Bu bulgular sadece varlikl insanlarin yalan sdyledigi ve ahlak disi
davranislar sergiledigi anlamina gelmez. Butin insanlar gunlik ha-
yatlarinda birbiriyle ¢elisen duygularla micadele etmek zorunda ka-
Iir. insanlarin blyik godunlugu, hem aynaya bakarak kendisini say-
gideger bir insan olarak gérme, hem de durumun kendisine sun-
dugu imkanlardan yararlanma egilimindedir. Clinku her insan, top-
lum hiyerargisinde 6ne ¢ikmak ve bunun sonucu olarak kendi gI-
karini diger insanlarin ¢ikarinin énine koymak ister. Ancak dunya-
da gelismis ulkelerde bile, gelir dagiimindaki adaletsizlik ortada-
dir. Ornegin, ABD’deki 2012 hanehalki gelir dagiliminda® en st ge-
lir grubundaki yizde 20’lik kesimin toplam gelirin yizde 51,04’unu,
en dusuk yizde 20’lik kesiminse yuzde 3,22’'lik kismini aldigi bu-
lunmustur. Tirkiye Istatistik Kurumu'nun 2013 gelir dagiiminda®
(kurumsal web sitesinde paylagilan guncel veridir), esdeger hane-
halki kullanilabilir gelir verilerine gére belirlenmis en st yuzde 20’lik
kesim igin bu oran ulkemizde ylzde 46,6'dir. Buna karsilik, en di-
suk yazde 20'lik gelir grubuna, toplam yilik gelirden ytzde 6,1’lik
pay dismektedir. Bu durum sadece varligin giderek daha buyuk 6l-
gude bir grup segkinin elinde toplandigini géstermez, ayni zamanda
da toplum iginde sosyal adaletin saglanmasinin giderek imkansiz ha-
le geldigini ortaya koyar.
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Ekonomik esitsizlik toplumsal gelir dagilim hiyerarsisinde sade-
ce en alt gelir grubunda yer alanlar igin degil, yuksek gelir grubun-
da yer alanlar igin de olumsuz sonuglar dogurma potansiyelindedir.
Ornegin, gelir dagiimindaki adaletsizligin artmasi sosyal hareketlili-
gi, ekonomik gelismeyi, sosyal guvenligi, hayat suresini, egitim per-
formansini, insanlarin saghgini olumsuz yénde etkilemektedir. Buna
karsilik obezitede, madde kullaniminda, erken evlilik ve ¢ocuk sa-
hibi olmada, siddet egiliminde, suglulukta artisa neden olmaktadir.
Bu sonuglardan sadece diglk gelir dizeyindekilerin degil, toplumun
butln katmanlarinin gesitli derece ve bigimlerde etkilenmesi kaginil-
mazdir. Ornegin en st gelir grubunda ve kendi cam fanuslarinda ya-
sayanlar da toplumdaki siddet ve madde kullanimlarinin sonuglari-
nin kurban olabilir.

Laboratuvarda yapilan baz kiguk mudahalelerin esitlik duygu-
su dogurdugu ve empati gelistirdigi goérilmustir. Clnkl gercgekte
varlikl insanlar da evrimsel miraslari sonucu yardimlagma ve toplum
olarak yagamanin yararlan konusunda temel bir altyapiya sahipler.
Ornegin cocuk fakirligi konusunda sadece 46 saniye siren bir video
izlemek, varlikli insanlara gevrelerindeki dunyaya kayitsiz kalmama-
lar konusunda kuvvetli bir igsaret olusturmus, bu videoyu seyrettikten
bir saat sonra, varlikl insanlarin da zamanlarini, tanimadiklari ve yar-
dima ihtiya¢ duyan insanlara verme konusunda fakirler kadar cémert
davrandigi géralmustar.

Bu sonuglar, aragtirmacilarin baglangigta varlkl insanlarda sap-
tadiklan, empati ve merhamet duygularinda eksiklik, hile ve yalana
yatkinlk, kendi gikanyla sinirh ve gevresine karsi kayitsizlik ézellikle-
rinin dogustan gelmedigini ve sadece varlikli insanlara ait olmadigini
gobstermektedir. Uygun bir yaklagimla insanlarda empati gelistirmek,
sefkat ve merhamet duygulan dogurmak muimkin gérinmektedir.

Sonug

Bill Gates 2007 yilinda yaptidi bir konugmada, “insanligin en buyik
gelisimi biyuk kesiflerde degil, bu kesiflerin toplumdaki esitsizlikle-
ri azaltma konusunda alinacak yoldadir,” demistir. insanin hayat kar-
sisinda kendisinden daha az sansl ve ihtiyag igindeki birine el uzat-
masi, yardim alandan ¢ok yardim edene yarar saglamaktadir. Bunu
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saglamak igin egitim sistemi igine bu yaklagimi yerlestirmek gocukla-
ra kazandinlacak ¢ok énemli bir degerdir. Diger taraftan sivil toplum
orgutlerinin, insanlarda dogustan var olan duygular harekete gegi-
recek gugli kampanyalarla toplumdan daha buyik destek gérmeleri
mUmkindir. Bu nedenle 6ncelikle sahip olduklarinizin ne kada-
rnim gergekten hak ettiginizi diisiinerek ige baglayin. Daha son-
ra da sizden daha az sansh insanlara yardim eli uzatmanin sizi
bagkalarinin géziinde degil, esas olarak kendi géziiniizde de da-
ha iyi bir insan yapacagini bilin. Kimbilir bakarsiniz bugiine ka-
dar yasamadiginiz bazi duygularn yagsamak hayatiniza farkh bir
renk katar.

NOTLAR

1. Piff PK. Does money make you mean? [internet] Uygun erigim: http : // www. ted.
com / talks/paul_piff does_money_make_you_mean

2. Piff PK ve ark. Having less, giving more: the influence of social class on prosocial
behavior. Journal of Personality and Social Psychology 2010; 99(5): 771.

3. Piff PK ve ark. Higher social class predicts increased unethical behavior.
Proceedings of the National Academy of Sciences 2012; 109(11): 4086-4091.

4. Tax Policy Center [internet]. Uygun erigim: http :// www. taxpolicycenter.org/ tax-
facts/Content/PDF/income_quintiles.pdf

5. Turkiye istatistik Kurumu Gelir Dagilimi ve Yagam Kosullar istatistikleri [internet].
Uygun erigim: http://www.tuik.gov.tr/PreTablo.do?alt_id=1011




Insanlar ve Degisim

20 yasimda ben, 35 yasimda ben,

40 yasimda ben ve bugtinki ben dérdiimiiz.
Birden yirmi yagimi, otuz beg yagimin karsisina oturttum.
Kirk yagimin kargisina da ben gegtim.

Yirmi yagim, otuz beg yasimi tutucu buldu.
Kirk yasim ikisinin de salak oldugunu séyledi.
Yatigtirayim dedim.

“Sen karnigma moruk” dediler.

Bliydk hir gikti.

Komgular alttan tstten duvarlara vurdular.
Yirmi yagim kirk yagima bardak att.

Evin de igine ettiler.

Bende kabahat.

Ne g¢aginyorsun tamimadigin adamlan evine.

Can Yucel (“Davet...” giirinden)

T oplantilarda ve dzellikle kisilik psikolojisi Uzerine konustugumuz
oturumlarda, bize siklikla “Kisilik degisir mi?” veya “insanlar ne
kadar degisir?” sorular yoneltilir. Konuya atalarimizin géziinden bak-
tigimiz zaman ortaya gikan durum i¢ kararticidir. “insan yedisinde
neyse...” veya “Can gikar...” diye baglayan cumleleri tamamlamakta
zorluk gekmeyiz. Gergekte degisme kavrami gok genis bir alani kap-
sar. Bu nedenle bu yazida degisimin isareti olarak davraniglar ve bu
davraniglara yol agan kararlar konu edilecektir.
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“Insan degisir mi?” veya “insan ne kadar degisir?” sorular birgok
agidan énemlidir. insan kaynaklarn uzmanlan igin, performans do-
nemlerinde ve ise alimlarda basvurduklan “kutsal yetkinlik kitabi’nda
yer alan 6zelliklerin geligtirimesi agisindan énem tagir. Geng insan-
lar igin, segmeyi dusUndukleri mistakbel hayat arkadaslarinin ne ka-
dar degisecedgini bilmek énemlidir. Anne ve babalar igin, gocuklarin-
da onaylamadiklar davranis 6zelliklerinin degistiriimesi onlarin gele-
ceginde hayati rol oynar.

Canlilik tarihi agisindan 6zel bir dénemde yasiyoruz. Evrenin yak-
lagik 13,5 milyar, diinya Gzerinde organizma olarak adlandirlan yapi-
larin yaklasik 3,8 milyar, insana benzeyen canlilarin yaklasik 2,5 mil-
yar, ilk homo sapiens’lerin ise ancak 200 bin yillik gegmisi oldugu-
nu hatirlarsak, bu dénemin énemini ancak kavrayabiliriz. Her bireyin
kendi mutlulugu ve basansi agisindan belirleyici olan ¢ 6nemli ka-
rar, son Ug-bes kusak tarafindan verilmektedir. Hayatin akigini belir-
leyen bu kararlar su sorulara dayanir:

* Nerede yasayacagim?

* Ne yapacagim?

* Bunlan kiminle yapacagim?

Ortalama u¢ kusak 6ncesine kadar insanlarin yizde sekseninden
fazlasi dogdugu yerde yagar, anne ve babasinin yaptidi isi yapar, da-
ha sonra biyolojik olgunluga ulaginca da ayni mahallede birka¢ ev
uzakta olan ve ailelerinin uygun goérdugu kisiyle evienerek hayatini
surdararda.

Ancak endustri devriminin Grind olan demiryollan ve fabrika-
lardaki galisma imkanlar, insanlan yasadiklan yerlerin digina gi-
kardi. Bunun sonucu olarak bireysel 6zgurliklerde patlama oldu.
Oniimiizdeki segenekler dort bes kusak énceki atalanmizla kiyasla-
namayacak sekilde artti ve mutlulugun sorumlulugunu kendi karar-
larimiza baglad.

Degerler ve Degisim

insan gelecegi tasarlama ve bunu géziinde canlandirma yetenegine
sahiptir. Ancak tasarladigi gelecek gergeklestiginde, ¢cok kere um-
dugunu bulamaz ve yeni bir gelecek tasarmi igine girer. On bes ya-
sindan baslayarak hayatin her agamasinda kendisi igin en dogru ka-

AD 8
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ran verdigine inansa da, bir sure sonra bu kararlarindan pismanlik
duyabilir. Ornegin ergenlik déneminde severek yaptirdi§i dévmenin
iyi olmasi igin bltgesini zorlar, ancak daha sonra, artik istemedigi bu
dévmeden kurtulmak igin daha gok para éder. Orta yasa geldigin-
de, genglik ddneminde asik oldugu ve ugruna 6limi géze alacagi-
na yurekten inandi§i insandan bosanmak igin, hayat boyu kazandik-
lannin yansindan vazgegmeyi gbéze alir. Bu listeyi uzatmak mimkun-
dir. Bunlan dusiundigimiz zaman, insanin gelecekle ilgili kararla-
rinda neden bu kadar isabetsiz olabilecedi sorusu 6nem kazanmak-
tadir.

Bunun bir nedeni insanin zamanla degisecegini hesaba katma-
masidir. Bu yizden, karar aninda onun igin énemli olan degerlerin,
gelecekte ayni kalmayacagini 6ngéremeyebilir. Bu degisim gocukluk
déneminde ¢ok hizl gergeklesir, yaglandik¢a giderek yavaglar. Peki,
bu degisimin sona erdigi sihirli bir an veya bir basamak var midir? Bir
bagka ifadeyle soracak olursak, “Ben oldum. Artik bundan sonra hep
béyle kalacagim,” dedigimiz zaman hayatin hangi dénemidir? insan
gercekte buylk bir yanilgi iginde yasamaktadir. Bu yanilgi, “kisisel
tarihinin sona erdigi’ne inanmasindan kaynaklanir. Bu, “olmak iste-
digimiz ve bundan sonra da hayatimizin sonuna kadar olacagimiz ki-
si oldugumuz yanilgisi”dir.

On sekiz yasindan baslayarak genglerin hayatindaki en biyuk
deger haz ve heyecandrr. Bunu, bagimsizlik, eglence ve yenilik ta-
kip eder. Yirmi bes yasindan sonra insanlarin karar ve davraniglari-
ni yéneten degerlerin en tepesinde “basan” gelir. Evli olanlar buna
“aile”yi ekler. Bu dénemde evli kadinlarin sik¢a telaffuz ettigi bir de-
ger de “sadakat”tir. Yirmi yasin basindakiler higbir zaman otuz yasi-
na geldiklerinde degerlerinin degisecegdini digtinmezler. Ellili yagla-
rin ortalarina gelindiginde éne ¢ikan deger “dirustlik” ve “dogruluk”
olmaya baglar.

Kisilik ve Degisim

Yasam yolculugunda degisen sadece de@erler degildir. Deg@erler igin
yukarida belirttigimiz kalip, kisilik boyutlar igin de gegerlidir. Kisilik,
gunuimuzde yaygin olarak kabul edilen gérige gére, su temel boyut-
larda degerlendirilir: i¢ uyum (nevrotiklik), hirs ve sosyallik, uzlasila-
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bilirlik, tedbirlilik, yenilige ve 6grenmeye agiklik. Davraniglarimiz kigi-
ligimizin yansimasidir.

insanin, yasami boyunca basar yénelimini belirleyen hirs boyu-
tunda dusus olur. Yirmili yaglarinda baskalanyla oldugu kadar kendi-
leriyle de yarisan, her konuda iyi olmak igin gaba harcayan insanlar,
zaman iginde her seyi iyi yapamayacaklarini gérdrler ve sinirlarini ka-
bullenirler. Orta yastan baslayarak, ileri yaglarda belirginlesen sekil-
de tedbirlilik dizeyleri yukselir, eskisi kadar atak olmazlar, harekete
gecmeden énce disiinmeye baglarlar. Ogrenmeye ve yenilige acik-
hgin da yasam yolculugunda yillar iginde gerileyen 6zellikler oldugu
herkes tarafindan bilinir.

Degisimin bir bélimu kiginin iginde yasadigi kosullara bagl gibi
goérunse de esas neden, insan biyolojisi iginde gizlidir. Testosteron
hormonunun seviyesinin dismesi, 6zellikle erkeklerde saldirganhdi
azaltir. Dopamin salgisinin azalmasi nedeniyle genglerdeki heyecan
arayigl, yerini orta yaglarda daha tedbirli olmaya ve daha hesaplan-
mig riskler almaya yéneltir. Dogumdan sonra kuvvetlenen oksitosin
hormonu, kadinlarin meslek ve kariyer yénundeki enerji ve tutkulari-
ni gocuklarina yéneltmelerine neden olur.

Degisim yasla birlikte yavaslasa da, her yasta insanlar gelecek-
te ne kadar degiseceklerini 6ngérme konusunda yanilirlar. Bunun
insan hayatina hangi alanlarda yansidigini géstermek i¢in Harvard
Universitesi psikologlarindan Daniel Gilbert bir aragtrma yapmistir.®
Bu arastirmada katilimcilara en iyi arkadaslari, en iyi tatilleri, en sev-
dikleri spor ve muzik topluluklar konusunda G¢ soru sorulmustur. Bu
sorulardan birincisi buglnku tercihleri, ikincisi gelecek on yilda bu-
nun degisip dedismeyecegdi konusundaki éngéruleri, Gguncusu de
son on yilda spor ve muzik zevklerindeki degisikligi degerlendirme-
ye yoneliktir.

Yukaridaki bilgilerin 1siginda, katilimcilarin, son on yilda bu konu-
da 6nemli degisiklikler oldugunu ancak gelecek on yilda béyle bir
degisiklik beklemediklerini séylemelerini tahmin etmek zor olmaz.
Bunun nedeni insanlarin hatirlamanin kolayhdi ile hayal etmenin
zorlugunu karigtirmasidir. Bu nedenle on yil 6nce nasil bir insan ol-
dugumuzu kolayca hatirlayabilirken, on yil sonra nasil olacagimizi
gbzumuzde canlandirmakta zorluk gekeriz. Bu durumu éngéremedi-
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gimiz icin de, bize bu konuda bilgi verilse de, béyle bir sonucun ger-
ceklesme ihtimalini uzak buluruz.

Gergekte bu degisiklikler hem yavas meydana gelir, hem de 6zel-
likle kisilik agisindan bizi bir noktadan alip tamamen farkh bir noktaya
getirmez. Ornegin tedbirlilik diizeyi (1-100 arasinda) 40 olan, “cesa-
ret edip risk almay!” erdem kabul eden otuzlu yaslarinin basindaki bir
kisi, altmis yasina geldiginde ayni dlgekte 20 dizeyine gerileyebilir.
Bunun agiklamasi sudur: Bu kisi, gevresinde bulunan kendi yas gru-
bundaki kisilere kiyasla yine atak olarak algilanir, ancak gérmedigi vi-
rajlara girme konusunda eskisi kadar cesur davranmaz. Benzer se-
kilde, hirsi gérece yliksek bir kisi otuzlu yaslarinda gocuguyla oyna-
digi oyunlarda onu yenerek aglatir ve gocugunun “yenile yenile yen-
meyi 6grenecegini” dusunurken, altmish yaslarinda torununa yenil-
mekte sakinca gérmez. Ancak arada sirada onu da yenmekten ken-
dini alamaz.

Degisimi Hizlandiranlar

insanin sadece zamana bagl olarak yavas gelisen degisimini hiz-
landiran durumlar da vardir. Bunlardan biri, terér olayl yagamak ve-
ya agir bir trafik kazasi gegirmek gibi yagami degigtiren ciddi travma-
lardir. Bir digeri ehil bir terapistle yaganan uzunca bir psikoterapidir.
Bunlarin diginda insani degistirme potansiyeline sahip olan énemli
bir diger etken “geribildirim”dir.

Gundelik hayat iginde gogu zaman dolayl geribildirimler alinz.
Dogrudan aldigimiz geribildirimler gcok enderdir. Bu yGzden, dogru
yapllmig bir performans gérismesine, ise allm veya yukseltmeler-
deki de@erlendirmelere ve yapilandirnimig kisilik testi sonuglarina ilis-
kin dogrudan geribildirimler, 6nemli birer firsat olarak degerlendiril-
melidir.

insan, aldi§i olumsuz geribildirim karsisinda tg farkl tir tepki ge-
ligtirebilir:®

* Savunmaya ge¢gmek veya slk(netle dinlemek

* Reddetmek veya kabul etmek

* Gorunurde uyum gdstermek veya samimi olarak kabul etmek

Hosumuza gitmeyen olumsuz geribildirimleri genelde kabul et-
memeye meyilliyizdir; onlar ya hi¢ algilamayiz, ya gérmezden geli-
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riz ya da s6z konusu olumsuzlugun nedenini disimizdaki bir duruma
baglariz. Bu yizden, insanin en agik olacagi geribildirimler esi veya
rekabet iginde olmadigi iyi bir arkadasi tarafindan verilendir.

Kolayca tahmin edilebilecegi gibi gergek degisim ancak geribildi-
rimi samimi olarak kabul etmekle mimkundur. Bu durumda kisi ay-
nintil bilgi ve yardim ister, sagladigi gelisimiyle ilgili belirli araliklarda
yeni geribildirimler talep eder. Ancak bdyle bir yaklagim benimsenir-
se davraniglarda gergekten bir degisim meydana gelir.

Sonug

Zaman kisiligimiz tzerinde etkili olan ve degerlerimizi sekillendiren
6nemli bir glgtir. Oysa gogumuz, iginde yasadigimiz ani gok énem-
ser ve 0 anki kisiligimiz ve deg@erlerimizin bizi tamamen yansitigina
inaninz. Bu ytzden, gogu zaman gelecekte bagimizi derde sokacak
ve pisman olacagimiz kararlar veririz. insan bunu geriye baktiginda
gecmise donik olarak kabul etse bile gelecekle ilgili benzer bir de-
gisimi kabul etmekte yine de zorluk geker. Oysa insan beyninin en
6nemli 6zelligi, ilerleyen yillarda azalsa da, esnekligi ve yeniden se-
killenebilmesidir. Can Yucel'in yukarida yer verdigimiz siirinde gok
guclu bir sekilde ifade ettigi gibi, her insan bulundugu noktada, ge-
lisimini tamamladi@ini disunir. Bu digtncesi, ge¢gmisteki digtnce-
si gibi gegicidir. insan hayatinda degismeyecek olan tek sey degi-
sim ve bizim de degisecegimiz gergegidir.

NOTLAR

1. Quoidbach J, Gilbert, DT, Wilson, TD. The end of history illusion. Science 2013;
339 (6115): 96-98.

2. Hogan Judgement Model: Reactions to Feedback [internet]. Uygun erigim:
http://info.hoganassessments.com/hs-fs/hub/153377/file-2233343045-pdf/UK_
Judgement_training.pdf




Gecmisi Hatirlamak
ve Gelecegi Planlamak

. .
nsani diger canlilardan ayiran birgok 6zellik vardir. “Insan sosyal

hayvandir”, “insan gulen tek canlidir” vb. tanimlar herkesin ma-
lumudur. Fakat insanin en ayirici 6zelligi “geleceg@i planlamasidir”.
Ornegin mevsim déniimlerinde gd¢ eden kuslar veya daha sonra ye-
mek Uizere cevizleri gdmerek saklayan sincaplar gelecegdi planlamak-
tan gok, genetik kodlarina yerlesmis reflekslerle hareket etmektedir.
Bu reflekslerin daha karmasiklastigi anlarin yasam déngdleri iginde
cok adimlh planlamalar oldugu dustnulebilir. Ancak gelecedi planla-
mak, degisimi 6ngoérerek sonuglarini kontrol edebilecek bir plan ya-
pabilmektir. Fiyat artigi, hava durumu, is yogunlugu gibi kosullarn géz
o6nlnde tutup alti ay sonra yapacag: tatilini simdiden planlamak ve-
ya kendisine uzatilan lezzetli bir yiyecegi, kilo alma kaygisiyla reddet-
mektir. Bu, insanda en gelismis noktasina varan alin lobunun (pref-
rontal lob) bir fonksiyonudur.

insan beyninin yapisindan kaynaklanan baz hatalar bizi siirek-
li ve diizenli olarak yanilgiya siriikler. Ornegin hemen hepimiz yasa-
diklanimizi hatirladigimiza inaninz. Oysa insan yasadigini degil, yasa-
digina yikledigi anlami hatirlar. Simdi sdyle bir senaryo hayal edin:
En yakin arkadasinizla iki gift olarak harika bir “mavi tur”a ¢ikiyorsu-
nuz. Yapt@iniz tatilin her dakikasindan buylk zevk aliyorsunuz ve
harika bir hafta gegiriyorsunuz. Ancak seyahatin son gecesi esleri-
niz neredeyse fiziki siddete varacak bir tartigma yasiyorlar ve sabah
kalktiginizda arkadaslarinizin tekneyi terk etmis olduklarnini gériyor-
sunuz. Bu seyahati nasil hatirlarsiniz?

Agn toleransi aragtirmalarinda kullanilan yéntemlerden biri soguk
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su testidir. Boyle bir aragtirmada‘ denekler bir ellerini 60 saniye bo-
yunca 14 derece soguk suda tutarlar. Yedi dakika sonra diger elleri-
ni énce yine 60 saniye suresince 14 derecelik suda tutar, ardindan 30
saniye boyunca su 1 derece isitilir. Bdylelikle ellerini bu kez toplam
90 saniye soguk suda tutmus olurlar. Biraz sonra deneklere kendileri-
nin tercih edecekleri bir uygulamanin tekrarlanacagi séylenir ve hangi
uygulamayi tercih edecekleri sorulur. Objektif 6lgltlerle degerlendiril-
diginde ikinci uygulamanin deneklere daha gok agr yasattig: agiktrr,
ancak deneklerin butiintine yakini ikinci uygulamayi tercih etmistir.

Bu noktada “yasayan benlik” (experiencing self) ve “hatirlayan
benlik” (remembering self) kavramlarini animsamak gerekir.® Hatir-
layan benlik yagadiklarini degil, yasadiklarinin kendisinde biraktigi en
glglu izi hatirlar. Bu izin olusmasinda da en son yagsanan duygunun
etkisi gok bayuktar.

insanlarin hayatlari boyunca biyiik élglde tutarlilik gdsteren bir
yasam doyumlan vardir. Piyangodan blyuk ikramiye ¢ikmasi veya
kol-bacak kaybi gibi gok énemli olaylar yagam doyumunu degistirir
ancak en geg alti-dokuz ay arasinda insanlarin gok buyulk gogunlu-
du kendi temel gizgilerine (base line) geri déner.

GRAFIK 5
Evlilik ve yagsam doyumu
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Paylastigimiz grafik bize insanlarin en mutlu dénemlerinin evlen-
meden bir yil dnceki donem oldugunu géstermektedir. Daha sonraki
iki-G¢ yil icinde herkes kendi temel yasam doyum dUzeyinin biraz al-
tina geri déner ve yagam doyumu ancak gocuklar evden ayrildiktan
sonra baslangi¢ duzeyine yaklagir.® Oysa insanlara yagamlarindaki
en 6nemli degerin ne oldugu soruldugunda, hemen herkes “gocuk-
lanm” der. Kadinlar arasinda gunlik iglerle ilgilenirken ne hissettik-
leri konusunda yapilan bir aragtirmada, gocuk bakarken duyduklari
memnuniyet en alttaki etkinligin bir Ustiindeki sirada yer almaktadir.
En alt sirada yer alan etkinlik ise, ev temizligidir.®

Hayal Etme Yanilgisi

insan gelecegi planlarken hayal giiciine bagvurur. Ancak hayal glc-
nun ve hafizanin G¢ énemli kusuru vardrr. Birincisi, kendiliginden ba-
z1 seyleri ekleme ve bazilarini da gikartma 6zelligidir. Yagadiklarimiza
ve hatirladiklarimiza yikledigimiz anlam, birgok seyi atlamak veya
aradaki bosluklan doldurmak sonucunda gergegin fazlasiyla garpi-
tilmis bir modelidir. Bunun gunliik hayattaki en sik rastlanan érnegi,
birlikte yasadiklar bir olayi anlatan eslerin veya arkadaslarin birbirle-
rinin s6zUn0 keserek gesitli dizeltmeler yapmalaridir.

Hayal gucunin ve hafizanin ikinci kusuru bugiini gelece@e yan-
sitmasidir. Hayal guicl gelecegi zihinde canlandirdiginda olaylan ol-
dugundan farkh gériinecek duruma getirir. Ag olarak aligverige k-
manin, duygularin ve hormonlarin zirvede oldugu sirada partnerine
bu duygularin degismeyecegi konusunda s6z vermenin yaniltici ol-
dugunu biliriz.

Uglincii kusur veya yanilg, olaylari (6zellikle de kétii ve istenme-
yen olaylar) mantiga birime (aklilestirme/rationalization) dzelligidir.
Olumsuz bir olayin psikolojik baskisi altinda iskence gérmektense,
kisi psikolojik bagisiklik sistemini devreye sokar ve olumsuz yasan-
tinin “aslinda” uzun vadede “isabet” oldugunu disinmeye baslar.®
Kultarimuazdeki “her iste bir hayir vardir” s6zi bunun yansimasidr.

Mutluluk ve Yagam Doyumu
Hafizamiz ve hayal glicimuz bizi sik sik yanilttigi halde, yasantilari-
mizin ve duygularimizin biricik oldugunu dusuniriz ve kararlarimiz-
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daki isabete inaniniz. istanbul veya Ankara’da yasayip da soguk ha-
va ve trafikten bunalanlar, Bodrum veya Antalya gibi ihman bir iklim-
de yasamanin hayalini kurarlar. Oysa Kahneman ve arkadaslarinin
Kaliforniya, Ohio ve Michigan’i igine alan arastirmasinda gosterdigi
gibi, kisinin yasadigi yer (ABD’nin batisinda veya orta bélgesinde ya-
sayan Ogrenciler kargilagtinldiginda) “yasam doyumu” dizeyini etki-
lememektedir.®©

Bir bagka arastirmada, insanlarin, yasayacaklar duyguyu han-
gi durumda daha iyi degerlendirdigini anlayabilmek igin tropikal bir
adada tatile gidecek olanlara iki se¢enek sunulmustur.” Bu sege-
nekler, gidecegi tesisle ilgili her trli bilgiyi iceren tanitim brogtrinu
okumak veya orada tatil gegirmis olanlarin izlenimlerini paylagsmak-
tir. Deneklerin butunine yakini tanitim brosurini okuyarak kararlari-
ni kendileri vermeyi tercih etmistir. Oysa daha dnce tatillerini tesiste
gegirmis olanlarin izlenimleri kigilerin tatmin diizeylerini daha isabetli
degerlendirmelerine imkan vermektedir.

Bu durum, kisinin terfi edip gelmek igin can attg pozisyon igin
de gecerlidir. insanlar hayal ettikleri terfiyi aldiklari zaman gok mut-
lu olacaklarini disunurler. Oysa bu durumda da yapilmasi gereken,
0 pozisyona gelmis olan kisinin hayatindan hosnutluk diizeyine bak-
maktir. Ancak tropikal adadaki tatil durumunda oldugu gibi, érnekler
6nlerinde olmasina ragmen, insanlar bagkalarinin gérislerinden ya-
rarlanmak yerine kendi géruslerini olugturmayi tercih ederler. Gunku
hemen herkes “Ben farkliyim. Kimseye benzemem. Kendi kararlarimi
veririm” diye disinme egilimindedir. Yorumlan yapanlar kisiye ne 6l-
gude benziyorsa, kisinin kendi yasantisi sonucu olusacak duygu ile
ortisme olasiiginin da ayni élgude yuksek olmasi beklenir. Ancak
yapilan galigmalar, rastgele segilmis bir 6rnegin degerlendirmesinin,
kisinin kendi hayal guicli sonucu olusturdugu beklentiden yuksek ol-
dugunu gostermistir.

Hayal edilen mutlulugun yasam doyumu dizeyinden farkh olma-
sinin nedeni “Bir batin olarak hayatindan ne kadar memnunsun?”
sorusuna verilen cevap ile “Bugtinlerde ne kadar mutlusun?” soru-
suna verilen cevaplarin farkli olmasidir. Yagsam doyumu (life satis-
faction), kiginin hayatini degerlendirdiginde hakim olan diistnce ve
duygulardir. Bu ender ortaya gikan bir stiregtir. yilik hali (well-being)
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arastirmalarinda verilen cevap bunu temsil eder. Buna karsilik mutlu-
luk, insanlarin ganliik hayatlarini yasarken hissettikleridir. insanlarin
evlilikle ilgili hayal ve beklentileri ve bu beklentilerin gergeklesme su-
reci igindeki yagantilar onlar mutlu etmektedir. Daha sonra bu “mut-
luluga” uyum saglanmasi ve evliligin bir rutin haline gelmesiyle her-
kes kendi “iyilik hali” dizeyine geri dénmektedir.

Sonug

Hafizamiz ve hayal glicimuz bizi yaniltir. Ancak gelecegi 6ngérmek-
le ilgili yapti@imiz hatalar, birbirine paralel giden tren raylarinin ufuk
gizgisinde kesistigini gérmek gibidir. Bu hatalan bilmek, bizi ayni ya-
nilgilara digmekten allkoyamaz.

Hafizamizin bizi yaniltmasinin nedeni yasadiklarimiza yukledigi-
miz anlam, hayal gicimuzin bizi yaniltmasinin nedeni ise yasaya-
caklarimiza yukledigimiz anlamdir. Bir de buna kisinin kendisini ol-
dugundan daha iyi deg@erlendirme egilimi eklendiginde, hatall karar-
lar vermek ve bunun sonuglarina katlanmak zorunda kalmak kaginil-
maz olmaktadir. Buna yaptigimiz hatalardan ders almamak da da-
hildir. Herkes kendini “biricik” olarak algilar ve kendi yanhglarini
yaparak 6grenmek ister. Oysa hig kimse biitiin hatalar yapacak
kadar uzun yagamaz. Belki de bu nedenle bagkalarinin hatalarin-
dan 6grenenlere olgun ve sagduyulu insan denmektedir. Biitiin
bunlar bize mutlulugun bir yere varinca veya bir unvan kazanin-
ca elde edilecek bir gey olmayip, yolculugun kendisi sirasinda
yasanacak bir duygu oldugunu gostermektedir.

NOTLAR
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Duyguyu Ongérmek

a
nsanlar para ve varlklari konusunda karar verirken kisisel gikar-

larini en Ust dizeye ¢ikartacak segenekleri disunir ve kendile-
rine en yuksek yarar saglayacagina inandiklan sekilde karar verir-
ler. Bazi psikologlar, yarar konusunu yasam doyumu veya “mutlu-
luk” olarak distniirler. insanlar hayatlari boyunca kazandiklan pa-
ray tasarruf edip yatinm yaparlar ve varliklarini (servetlerini) blyut-
meye ¢aligirlar. Biriktirilen varhgin amaci, gelecekte kullanmaya ya-
rayacak yagantilar ve guvence satin alabilme hayali veya beklentisi-
dir. Buna Daniel Gilbert “yasanti (deneyim) kredisi” adini vermistir."
Bu tir kararlara mantigin egemen olduguna inananlar, insanlarin he-
deflenen yasantiyl dustnup gelecege dénuk bir tahminde bulunarak
dogruya en yakin karar vereceklerine inanirlar. insanlarin bu niyetle
hareket ederek tahminde bulunduklarn dogrudur ancak bunun sonu-
cunda yasanacak duygunun degeri yéniinden isabetli tahminde bu-
lunduklan dogru degildir.

Burada sorun, bize haz verecek yasantiyi nasil hayal ettigimiz-
le ilgilidir. insan hayali olarak geleceg@e yolculuk yapabilen tek canli-
dir ve bunun sonunda yasayacag hiiziin (aci) ve haz (mutluluk) ko-
nusunda éngdrude bulunur. Bu igslem alin lobunda gergeklesir ve in-
san turine 6zgu gelisimsel uyum sirecinin bir sonucudur. Ardindan
insanlarin hatayapmadan énce dusunerek daha isabetli kararlar ver-
meleri beklenir. Hi¢ suphesiz Bodrum veya Havai'de tatil yapmak ile
anjiyo olmak konusundaki duygu farkini 6ngérebiliriz. Ancak bu ka-
dar belirgin kiyaslamalarin diginda yaptigimiz tahminler biyik go-
dunlukla dogru degildir. Bir bagka ifadeyle séylemek gerekirse, in-
sanlar baglarina gelecek iyi veya kétua olaylarla ilgili olarak 6ngérduk-
leri kadar ne mutlu ne de mutsuz olurlar.
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Sistematik Hata / Etki Yanilgisi
insanlar gelecekle ilgili karar verir ve tahminde bulunurken igine
dustukleri durum “hata yapmak” degil, “sistematik hata” yapmaktir.
Gelecegi 6ngérirken yapilan bu sistematik hata “etki yanilgisi”dir.®
insanlarin yaptiklan sistematik disiince hatalan ve etki yanilgila-
r konusunda ¢ok sayida arastirma yapmig olan D. Gilbert, denekle-
rine belirli olaylar karsisinda dakikalar, saatler, haftalar, aylar ve yillar
sonra nasil hissedeceklerini sormus; bu olaylarin gerceklesmesin-
den sonra da nasil hissettiklerini degerlendirmistir. Birbirinden fark-
I birgok konuyu igine alan aragtirmalarin timinde degerlendirme-
lerin hemen herkeste dizenli olarak farklihk gdstermesi “sistema-
tik hata”ya ¢ok iyi bir érnektir. Deneklerin duygu durumlan; segim-
de destekledikleri adayin kazanmasi, taraftan olduklari takimin sam-
piyon olmasi, duygusal iligkilerindeki geligmelerin sonuglarn gibi bir-
¢cok alanda incelenmistir.

Ornegin bir arastirmada, genis bir denek grubuyla, gok kuvvet-
i bir duygusal bag iginde olduklar partnerlerini kaybederlerse nasil
hissedecekleri sorgulanmigtir. Bu olay gergeklestiginde ise denekle-
rin, 6ngdérduklerinden ¢ok daha kisa bir surede kendi 6zgin duygu
durum gizgilerine/dlzeylerine (baseline) geri déndukleri gérulmuis-
tur. Akademisyenler Uzerinde yapilan ¢aligsma da farkl bir sonug ver-
memistir. Unvan alan ve alamayan akademisyenlerin de kisa bir si-
re sonra benzer mutluluk dazeyinde olduklan gérilmustir. Hi¢ stp-
hesiz terfi etmek veya terk edilmek gibi olaylar insanlarin duygu din-
yasinda farkl dalgalanmalara neden olur. Ancak olumiu veya olum-
suz yondeki bu dalgalanmalarin etkisi daima kendilerinin bekledikle-
rinden ve tahmin ettiklerinden daha az olmaktadir.

D. Gilbert insanlara gocuklar élse ne hissedeceklerini de sormus.
Cogu denek bu durumu “butinuyle yikiirm” yéninde cevaplanmig
olmasina ragmen, bu kaybi yasayanlarin énemli bir bélimuanun bir yil
sonra kendisini blyuk élgude topladigi gérilmusgtur.

Bildigimizde Neden Yaniliyoruz?
Psikolojik Bagigiklik Sistemi

Bu aragtrmalarda sorgulanan olaylarin “vampir istilasi durumunda
insanlarin nasil hissedecekleri” tirinden, hi¢ kargilasmadiklar nite-
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likte olmayip herkesin kendi hayatinda defalarca yasadigi olaylar ol-
dugunu unutmamak gerekir. Bu nedenle sorulmasi gereken esas so-
ru, “etki yanilgisi” konusunda sistematik bir hatanin olup olmadigi
degil, bunun hangi nedenle oldugudur. insanlar deneyimli olduklari
halde kendi duygu durumlarina nasil bu élgiide yabanci olmaktadir?

insanlar, duygu durumlanni degistirerek kendilerini iyi hissetme-
lerini saglama konusunda (istiin bir yetenege sahiptir. Ornegin esi ta-
rafindan terk edilen biri tabii ki bu durumdan mutluluk duymaz ancak
ilk soku atlattiktan kisa bir stre sonra gevresindekilerin de destegiy-
le daha farkl disinmeye baslar. “Zaten benim igin dogru bir insan
degildi”, “Ortak paylagtigimiz sey ¢ok azdi”, “Aslinda farkl dunyala-
rin insaniydik ve bu basindan beri belliydi”... Bu akil yliritme sirasin-
da kisi higbir zaman, “Bugtin biraz kendimi kandirayim” diyerek gu-
ne baglamaz. Bu durum, psikoloji 6grencilerinin birinci yilda égren-
dikleri aklilestirme/mantiga birimeye benzetilebilir. Ancak bu dogru
degildir, glinki mantiga birime gergekte dogru olan ancak olaydan
once fark edilmeyen ve olayin gergeklesmesi sonucu anlasilan du-
rumlar igin gegerlidir.

insan canlisi kendini rahatlatacak diisiince bigimini gelistirme ko-
nusunda ¢ok basarlidir. Shakespeare’in dedigi gibi, “Higbir sey iyi
veya kotl degildir. lyiyi ve kétilyl yapan disiincedir.” Béylece esi
tarafindan terk edilmis olmak bir slre sonra kisi igin travma olmak-
tan ¢ikip, Tanr’nin bir litfu durumuna gelir. Olumsuz olaylarin duygu
dunyamizdaki etkisini azaltma konusundaki tutumumuzu “psikolojik
bagisiklik sistemi"ne benzetmek mimkuindur.

Sonug

Bir anlamda buyuklerimizin dedigi gibi hayat devam etmekte ve za-
man, yasanan her tirli aci igin en biyuk ilag olmaktadir. Sonug ola-
rak her sey gegicidir. Bu nedenle iyi bir ey yagsarken bunun far-
kina vararak en st diizeyde tadini gikarmak gerekir. Kotii ve is-
tenmeyen bir yagant igindeysek de, bunun da gegici oldugunu
bilmek yerinde olur. Hepimiz mutlulugu ve hazz anyor olsak da, in-
sani gelistiren yasantilarin, aci ve zorluk yukli olanlar oldugunu bi-
liyoruz.
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konomik gelismeleri inceleyen pek gok uzman, 6zellikle ge-

lismis Ulkelerde surekli ekonomik buyimenin bir politik amag
olmamasi gerektigini sdylemektedir. Ornegin Almanya’da yapilan
bir aragtirmada, katihimcilarin biyuk gogunlugu “gelecegi disun-
mek ve planlamak” konusundaki gayretleri abarti bulduklarini, bu-
gune ve kendilerine daha gok énem verilmesi gerektigini belirtmig-
lerdir.

Bunun nedeni, mutluluk ve refahin farkl kavramlar olmasidir.
Ornegin ekonomik gelisme ve tibbi arastirmalardaki buluslar daha
mureffeh bir toplum saglamakta ancak bunun bireylerin mutluluklar
Uzerine ¢ok fazla bir etkisi oimamaktadir.

Mutluluk Olgimii
Bu nokta okuyucularin aklina, mutluluk gibi soyut bir konunun nasil
Olguldugu sorusunu getirmektedir.

Mutlulugu él¢en bir arastirmada deneklerin bazi ifadeleri séyledir:

* Bugunlerde hayatimdan memnunum.

* Gelecekte beni iyi bir hayatin bekledigine inaniyorum.

* Tanistigim insanlara guvenirim ve onlara dostga yaklaginm.

* Yaslandigimda yasimdan daha geng gdsterecegime inaniyo-
rum.

Bu ve benzeri ifadelerin, insanlarin hayat sureleri icinde buyuk bir
tutarlihk gosterdigi ve arkadaslarinin bu kisilerle ilgili yaptiklar deger-
lendirmelerle de uyumlu oldugu gérulmusgtar.

Kisinin kendisiyle ilgili olumlu degerlendirmeleri, psikolojik sag-
igin isareti olarak gorilen davranislarla iliskilidir. Ornegin, kendin-
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den ve hayatindan memnun oldugunu séyleyenler, buyuk bir ihtimal-
le gevrelerinde yardimsever kisiler olarak taninmakta ve daha az psi-
kosomatik hastalik belirtisi gdstermektedir.

Psikologlara gére, insani motive eden sey mutiu olmak degil, ha-
yatiyla ilgili basarnh sonuglar alacak davraniglar konusunda istekli ol-
maktir. Ornegin terfi etmek veya basarili olmak igin galismak, “gayret
ve 6dul” arasinda béyle bir iligki kurdugu igin, kisi kendini mutlu his-
setmektedir. Bu sirada igine severek gitmekte ve kendini, hayat ve
isini sevdigini sdylemektedir.

Yasam Doyum Puani

Yukarida da belirttigim gibi, insanlarin yasam doyum puanlar hayat
boyunca oldukga sabit kalmaktadir. Belirli olaylar meydana geldigi
sirada bu doyum diizeyinde olumlu ve olumsuz yénde dramatik de-
gisiklikler yapmakta, ancak bir sure sonra bireyler kendi doyum du-
zeyi gizgilerine donmektedir.

Asik olmak, evienmek, piyangodan biiy(ik ikramiye gikmasi gibi
olaylar bu gizgiyi yukan dogru tasimakta; terk edilmek, bosanmak,
isten gikariimak ise asadl gekmektedir. Ancak hayat doyum puani
yuksek kisiler, agir bir trafik kazasinda kol ve bacak gibi gok énemli
bir organ kaybetmeleri durumunda bile, birkag ay sonra yeni durum-
larina uyum saglayarak kaza éncesi doyum dizeylerine geri don-
mektedir.

Bu konuda verilecek en ug iki 6rnekten birincisi dinya literatiri-
ne gecmis olan V. Frankl'n 2. Dinya Savasr'ndaki tecrit kampinda
nasil yasamay! basardigini anlatan insanin Anlam Arayisi kitab, ikin-
cisi ise ydnetmenine 6dil kazandiran Yasamak Giizeldir filmidir. Bu
filmde tecrit kampindaki bir baba oglun hikayesi anlatimakta ve ba-
banin kamp igindeki butin uygulamalari ogluna bir oyun gibi géster-
mesi esasina dayanmaktadir.

Bu gbzlemler ve aragtirmalardan elde edilen sonuglar, toplumsal
refahin bireylerin mutluluk ve hognutluk konusundaki subjektif algi-
larina dayandirlamayacagini ortaya koymaktadir. insanlar olumlu ve
olumsuz yeni kosullara hizla uyum saglamakta, kendi beyinlerinin
motivasyonel sistemlerinin uzantisinda ortaya gikan tutumlarina gé-
re bir yorum yapmaktadir.
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Diger taraftan, toplumlarin mutlulugunun ekonomik kalkinmaya
baglh olmadigini séyleyenlerin dnemli bir yaklagimi vardir. Buna go6-
re, Uzerinde yasadigimiz gezegenin gelecegi tehlikededir. Artan re-
fah sonucu, karbon ve diger zehirli gazlarin salinimindaki artis diinya
igin tehdit olusturmakta, ancak refahin diger yansimalari olan keman
calmak veya bale yapmak bdyle bir tehdit yaratmamaktadir. Bu da
konunun ne kadar ¢ok yonll oldugunu ortaya koymaktadir.

Sonug

Hig suphesiz para dogrudan mutluluk getirmez. Ancak yeterli paraya
sahip olmak hayat kolaylastirir ve hoslanmadigimiz isleri bagkalarina
yaptirma rahath@ini kazandirir. Ama, bir distinirin dedigi gibi, “Bir
cekle gozulebilecek problem, gergek bir problem degildir.”

Para hayati kolaylagtirmak ve standardi yiikseltmek igin bir
aracgtir. Mutluluk ise hayat karsisinda olumliu tutuma sahip ol-
makla sekillenen bir algidir. “Degistiremeyecegi olay ve durum-
lara” odaklanan bir kigiye kiyasla, “degistirebilecegi gelecekteki
olacaklara” odaklanan kigi, mutlu ve kendinden hognut bir hayat
yasama konusunda kesin ve agik bir imkana sahiptir.
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££€ Paran mi Var, Derdin Var!”

Dinyanin birgok yerinde insanlara, hayat kalitelerini neyin yuk-
seltecegi soruldugunda, alinan cevap ezici gogunlukla, “daha gok
para” olmaktadir. Kendini 6nemli élglide “mutlu” olarak tanimlayan
insanlar da “biraz daha fazla” paranin mutluluklarini artiracagina ve
“kendilerini daha iyi hissetmelerini saglayacagina” inanmaktadir.

insanlarin biyilk gogunlugu “hayat kalitesi” kavramini “hayat
standardi” kavramiyla karigtirma egilimindedir. Hayat standard), esas
olarak gelirle dogrudan iligkilidir. Buna kargilik hayattan keyif almanin
ve mutlu olmanin géstergesi olan hayat kalitesi, sadece gelire bagl
degildir. Fakirlik diizeyindeki gok az bir gelirin hayat kalitesini olum-
suz etkileyecegi dogrudur. Ancak fakirlik diizeyinin Gzerine ¢ikildigin-
da, hayat kalitesinin ve mutlulugun gelirle baglantih artmadig1 da bir-
cok arastirmayla ortaya konmustur.

Parayla mutluluk kazanmaya g¢alismak ¢ok kere insanlan bekle-
diklerinden uzaklagtirmaktadir. Para kazanarak daha ¢ok mutlu ol-
mak isteyen kisi, daha gok galismak zorunda kalmakta, kazandigi
parayl harcayacak ve hayat kalitesini yukseltecek etkinliklere ayira-
cak zaman bulmakta zorlanmaktadir. Mutluluk, kisa ve uzun vadede
yaganan gok farkli duygular igerir. Bunlar “haz” ve “keyif” gibi iki fark-
I eksende yer alir. Haz veren etkinliklerin yasathg heyecan, tagkin-
lik, orgazm ve rahatlik gibi anlik yasanan ve bedensel tatmine daya-
nan durumlari igerir, bu yiizden de kisa zamanda unutulur. Buna kar-
silik, iyi bir kitap okumak, derin bir sohbetin iginde olmak, hatta dans
etmek gibi keyif veren etkinlikler, ruhsal tatmini temel alir ve uzun va-
deli sonuglar verir. Bu tir etkinlikler birikim ve beceri gerektirir ve ki-
siye gugli yonlerini hissettirir.
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Satin Alarak Mutlu Olmak
Mutlu olmay! bir “obje” veya “sey”e sahip olma hazzina baglayanlar,
blylk gogunlukla amagclarina ulasamazlar ¢iinki satin alinanin ver-
digi sevincin en fazla sekiz ay strdiigi gérulmustir. Buna karsilik ta-
til, birlikte yemek, doyurucu bir sohbetin iginde bulunmak gibi uzun
vadede iz birakacak yasantilarin gok daha degerli oldugu anlagiimig-
tir.M Daha ¢ok para kazanmak igin galismak, kisiyi hayat kalitesini
yukseltecek aktivitelerden uzaklastirabildigi gibi, saghigim kaybetme
riskiyle karsi kargl birakma potansiyeline de sahiptir.

1957°de ABD’de yapilan bir aragtirmada® serveti 500 bin dolarin
Uzerinde olanlarin yuzde 19'u, “yeterli miktarda paraya sahip olma
konusu hayatimda surekli kaygi olugturuyor” ifadesini dogrulamstir.
iiging olan, birikimleri 10 milyon dolarin (zerinde olanlarda bu ora-
nin yluzde 33’e glkmasidir. Géruldigu gibi servet arttikga, para konu-
sundaki kaygilar azalacadi yerde daha da biyumektedir. Bu dlglide
blyuk servete sahip insanlardan, “servetimi buyuttikge daha mut-
lu oldum” ifadesine katilanlar yaridan azdir. Ayni aragtirmada, ortala-
ma bir beyaz yakalinin (enflasyondan arindiriimig) 10.000 dolar dola-
yindaki kazanciyla televizyon, klima, bulasik ve gamagir makinesin-
den yoksun olarak yasadigi hayat “gok mutlu” olarak nitelendirmesi-
ne ragmen, 2004 yilinda kazanci ortalama olarak uge katlandigi hal-
de, tuketicilere sunulan butin konfor artirici araglara sahip olan kati-
Iimcilarin ancak ytzde 34’U “gok mutlu” olduklarini belirtmislerdir. Bu
noktada disunir Schopenhauer’in, “Para deniz suyu gibidir, ne ka-
dar ok igerseniz susuzlugunuz o kadar ¢ok artar,” s6zinln gergegi
yansittigini syleyebiliriz.

Fakirlik Saglik igin Tehlikelidir

Bu durumda ister istemez akla, “Para ile mutluluk arasinda higbir ilig-
ki yok mu?” sorusu gelmektedir. Hi¢ suphesiz zengin olanlar fakir
olanlardan sadece daha “rahat” degil, ayni zamanda daha “saglkl”
bir hayat surerler. Arastirmalar, fakirlerin yiksek tansiyona, koroner
kalp hastaliklarina ve kronik agriyla sonlanan 6lum nedenlerine daha
yatkin olduklarini ortaya koymustur.® Yoksul bir otamda yetigmek,
mutluluk Gzerinde etkili oldugu bilinen sol alin lobundaki (prefrontal
lob) korteksteki etkinligin yavaslamasina neden olur ve kisileri kro-
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nik depresyona daha yatkin duruma getirir.® Yoksulluk ayni zaman-
da aile i¢i iliskilerde gatigmaya yol agarak huzursuzluk ve bogsanma-
ya sebep olabilir. Benzer sekilde yilda 20 bin dolardan az kazanan-
larin, 70 bin dolardan fazla kazananlara kiyasla orta yasta élme ihti-
mallerinin 3,5 kat daha fazla oldugu goériimustar.

TUum bunlara ragmen fakirlik sinirinin Gizerinde olanlarin gok mutlu
olduklarini distiinmek gercegdi yansitmamaktadir. Psikologlarin mut-
lulugu 6lgerken sorduklan klasik sorulardan biri, “Her seyi géz 6nin-
de bulundurdugunuzda hayatiniz bugulnlerde ne kadar yolunda?”drr.
Katlimcilarin cevap verirken “(1) beni gok mutsuz edecek dizey-
de’ ile “(7) cok mutlu edecek dizeyde” arasinda degisen bir se-
¢im yapmalari beklenir. Bu soruya Kenya'daki Mesai yerlilerinin 5,7;
Grénland’in buzullan (izerinde yasayan inuit’lerin 5,8,;kendilerine 6z-
gu garip bir ilkel hayat yasayan Amis’lerin 5,8; Forbes 400 listesinde
yer alan dinyanin en zengin insanlarinin yine 5,8; ortalamasinda de-
gerlendirme yaptiklar gértlmustdr. @

Sonug

Bu arastirmadan gikacak sonuglardan biri sudur: Mutluluk s6z konu-
su oldugunda, dunyanin insanlara sunabilecegi her tirli konfora ve
paranin satin alabilecegi her seye sahip olanlar ile ineginden sagdigi
st igen ve kuru otlardan yapilmis kulibelerde yasayanlar arasinda
son derece kuguk farklar vardir. Parayla mutluluk satin almak mum-
kin degildir. Temel ihtiyaglar kargilamaya yetecek kadar paraya sa-
hip olduktan sonra, para insana getirecegini digtindiginden daha
az, “fazladan mutluluk” vermektedir. Bu nedenle hayatinizda bos-
luklar oldugunu hissediyorsamiz bunlari satin alinacak bir geyle
doldurabileceginiz yanilgisina diigmeyin.

NOTLAR

1. Futrelle D. Can money buy happiness? Money Magazine Temmuz 2006.

2. Zweig J. Your money and your brain. Simon & Schuster; 2007.

3. Sapolsky R. Sick of poverty. Scientific American Aralik 2006.

4. Tomarken AJ, Davidson RJ, Henriques JB. Resting frontal brain activity: lin-
kages to maternal depression and socioeconomic status among adoles-
cents. Biological Psychiatry 2004; 67(1-2) 77-102.




Para, Zaman ve Mutluluk

P ara, zaman ve mutluluk insanlarin strekli kafa yordugu bes kav-
ramdan Ggudur (diger ikisi bagan ve cinselliktir). Zihinsel ener-
jimizin buyuk bélimind bu kavramlara ayirir ve bunlar elde eder-
sek mutlu olacagimiza inaninz. Hayatin akisi iginde isteklerimizi ger-
ceklestirmek igin iki temel kaynagimiz vardir. Bunlar “zaman” ve
“para”dir. Ancak buylk gogunlugumuz bunlari nasil kullanacagimizi
bilemedigi igin, sonugta daha mutsuz oluruz.

Para

insanlar daha gok para sahibi olurlarsa, daha gok mutlu olacaklarini
disundrler. Alt gelir grubundan orta gelir grubuna gegerken bu di-
stince dogrudur. Ancak orta gelir grubunda diiz bir gizgi (plato) bas-
lar ve daha ¢ok para daha gok mutluluk getirmez. Para, insanlari da-
ha ¢ok kendilerini disinmeye iter. Piyangodan blylk sayilacak ik-
ramiye kazananlar, hemen zihinlerinden bu parayl harcamaya bas-
larlar ve gok kere, “ikramiye biraz daha biytk olsaydi...” diye disi-
nirler. Oysa British Columbia Universitesi'nde yapilan bir arastirma,
parayi bagkalari igin harcayanlarin daha mutlu oldugunu ortaya koy-
mustur.®

Harvard Business School 6gretim Uyesi ve pazarlama uzmani
Michael Norton, paranin kullaniligi ve bunun insana yasattigi duygu-
lar konusunda ¢ok sayida arastirma yapmig ve galigmalanni Happy
Money® adli kitapta toplamigtir.

Norton’un yaptidi bir arastrmaya katilan 6égrencilere sabah igin-
de 25 dolar bulunan zarflar verilmig; bir bélumine “parayl kendile-
ri igin”, diger bélimine de “bagkalan igin” harcamalarn sdylenmis-
tir. GUn sonunda arastirma laboratuvarinda égrencilerin doyum du-
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zeyleri de@erlendirilmistir. Parayl “baskalan igin” harcayanlarin agik
arayla daha fazla iyilik ve hognutluk hali yasadiklar ve daha mutlu ol-
duklan géralmustur.

Bilim gevrelerinde, bu arastirmanin ABD ve Kanada gibi varlikh Gl-
kelerde yapildigi, bu nedenle de sonuglarin genellenemeyecegi ve
aragtirmanin gegerliliginin bu Ulkelerle sinirh oldugu yénunde eles-
tiriler yapilmistir. Bunun Gzerine aragtirma Guney Afrika, Uganda ve
Hindistan’da tekrarlanmis ve her yerde ayni sonugla karsilagiimistir.
Paranin bir b6limnd baskalarn igin harcamak, dinyanin her yerinde
insanlarin kendilerini daha iyi hissetmelerini saglamaktadir.

Zaman

Kendimiz de dahil pek ¢ok kisi yeterli zamani olmamaktan yakinir.
Oysa dinyada herkese esit olarak veriimis tek kaynak zamandrr.
Basarill basarisiz, zengin fakir, geng yash herkesin 24 saati vardir ve
insanlar gunumizde zamanlarini sakinma konusunda, paralari konu-
sunda oldugu kadar hassastir.

British Columbia Universitesi'ndeki bir arastrma grubu, para ko-
nusundaki galigmayi, zaman konusunda da tekrarlamigtir. Bos bir
gunlerinde aragtirmaya katimayi kabul eden égrencilerin bir boli-
mune, zamanlarini “sadece kendilerini hosnut edecek sekilde”, diger
bélimune de “bagkalarini hognut edecek sekilde” gegirmeleri sdy-
lenmistir. Gun sonunda yapilan de@erlendirmede, zamanlarnini bas-
kalarini hognut ederek gegirenlerin gok daha mutlu olduklan gérul-
mustar.

Bu durum ilk bakista geliskili bir sonugla kars! karsiya oldugumu-
zu dusundurmekte, “Kendime yetmezken, zamanimi baskalarn igin
kullanmak daha ¢ok sikinti yaratmaz mi1?” sorusunu akla getirmekte-
dir. Oysa ilging bir sekilde, zamanini baskalar igin kullananlarin, bir
sure sonra onlar igin daha fazla sey yapma ve onlara daha fazla za-
man verme ihtiyaci hissettikleri géralmustur. Belki bu durum, génullu
hizmet 6érgutlerine basta isteksizce girenlerin, bir sure sonra zaman-
laninin giderek daha fazlasini bu yolda harcamalarinin nedenini agik-
lamaktadir.
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Sonug

Bu bulgular, paranin satin aldiklariyla ve sadece kendimizi dislne-
rek mutlu olmanin mimkin olmadigini dogrular. Aragtirmalarin orta-
ya koydug@u sonuglardan, zamaninin ve parasinin bir béliminu bas-
kalan igin harcayanlarin daha mutlu oldugu goériimektedir. Bu ne-
denle biri igin iyi bir seyler yapin. Sadece kendinize degil, biraz da
sizden daha az sansl olanlara odaklanin. Hepimizin, butgesinden ve
zamanindan baskalarina ayirabilecegi kiiglk de olsa bir pay vardir ve
bizim igin kiguk ve énemsiz olan bu miktar, bagkalarinin hayatinda
blyuk bir fark yaratabilir. Sadece bunu bilmek bile, geceleri daha ra-
hat uyumaniza yardimci olabilir.

NOTLAR

1. Dunn EW, Aknin LB, Norton MI. Spending money on others promotes happiness.
Science 2008; 319 (5870): 1687-1688.
2. Norton MI, Dunn EW. Happy money. Simon & Schuster; 2013.




Mutluluk Ekonomisi

974 yilinda ekonomist Richard Easterlin, sonradan buyuk tin ka-
zanan “Ekonomik Biyime insanlan Gok Geligtirir mi?” (Does
Economic Growth Improve the Human Lot?) makalesini yayinlad:."
Easterlin’in Ulkelerin gayrisafi milli hasilasini esas alarak yuaruttigua
arastirmasi sonucunda buldugu cevap, “muhtemelen hayir” oldu. Bu
makalenin gordiigu ilgi, bu konudaki aragtirmalann yayiimasina ve
birgok ulkede tekrarlanmasina neden oldu. Bunun sonucu “Easterlin
Paradoksu” 6nemli 6lgtide gegerliligini korudu.
Ornegin ingiltere’de 1973-2009 yillan arasinda milli gelirin diizen-
li artisina ragmen yasam doyumu butindyle sabit bir seyir izlemistir
(Grafik 6). Farkh Glkelerde yapilan aragtirmalar da benzer sonug ver-
migtir. Son kirk yilda hayat standardindaki gok buyik geligme insan-
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larin mutlulugunda herhangi bir fark yaratmamigtrr. ingiltere’de 2005-
2008 yillar arasinda en (st ve en alt gelir grubundakilerin mutluluk
dizeylerini degerlendirmeleri arasindaki fark gok kiguktur.

insanlarin biyiik gogunlugu igin 6nemli olan, gelirlerinin iginde
yasadiklan gevreyle olan géreceli iligkisidir. Harvard’da okuyan 6g-
rencilere, “25 bin dolar ortalama gelirin oldugu bir yerde, 50 bin do-
lar gelire mi sahip olmak istersiniz, yoksa 200 bin dolar ortalama ge-
liri olan bir yerde 100 bin dolar gelire mi sahip olmak istersiniz?” di-
ye sorulmustur.® Tahmin edebileceginiz gibi 6grencilerin buyik ¢o-
dunlugu birinci segenedi tercih etmistir.

Bu arastirmanin gergek hayatta dogrulanmasina bir 6rnek, Do-
gu ve Bati Aimanya’nin birlesmesinden sonra yasanmigtir. Dogu Al-
manya’daki iggilerin, Batr'yla birlestikten sonra, éncekine kiyasla da-
ha fazla kazandiklan halde, daha mutsuz olduklan saptanmistir.

Easterlin Paradoksu’nda belirli bir esik dizeye kadar mutlak ge-
lir, yasam doyumu Gzerinde etkili olmaktadir. Yeterli beslenme, sag-
lik, hijyen, egitim ve barnma imkanlarindan yoksunluk, mutsuz-
luga ve depresyona neden olmaktadir. Ancak gelir artisinin insan-
lara sagladigi konfor araglannin; laptoplarin, akilli telefonlarn, spa
merkezlerinin, egzotik Ulkelere seyahat ve liiks restoranlarda yemek
imkanlarinin, kolektif iyilik hali Gzerinde etkili olmadigi gértimekte-
dir. Maddi yéndeki kazanimlar baslangigta heyecan verse de, bir su-
re sonra psikologlarin hedonistik uyum dedikleri siire¢ devreye gir-
mektedir. Ayrica bu kazanimlarin bir b6limnin aile hayatini ve sos-
yal iligkileri olumsuz yénde etkiledigi gérilmektedir.

Bireysel ve Toplu Akildigilik

Mutluluk konusunda caligan ekonomistler, insanlarin hayat standar-
dindaki yikseligsin yagam doyumlarinda artiga neden olmamasini, bi-
reysel ve toplu (kolektif) akildisiik olmak tzere iki nedene baglamak-
tadir.® Bireysel akildisilik parayla sahip olacagimiz imkanlarin vere-
cegi hazzi abartmamiz olarak deg@erlendirilir. Toplu akildigilik ise, “en
tepede olmayi istemek” gibi soyut bir anlam tagimaktadir. Buna g6-
re herkes gelir dizeyi agisindan kendisinden daha yukaridakine bak-
makta ve o diizeye ulagsmak igin verdigi micadele nedeniyle, yasam-
dan aldigi zevk azalmaktadir.
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Mutluluk konusunda galigan ekonomistler bu soruna, vergilendir-
meyi temel alan ilging ¢6zim énerileri getirmistir. Onlara gére tike-
tim Urdnlerinin yasam doyumunu artirmadidi kabul edilirse, bunlar
Uzerindeki vergi yukina artirarak tiketimi kismak ve saglanacak kay-
nakla genis kitlelerin yararlanabilecegi eglence, dinlenme ve rekre-
asyon alanlarina yatirm yapmak daha etkili bir ¢6zim olabilecektir.
Bir bagka dneri liks tiketim Urunlerine gok daha yuksek vergiler ko-
yarak, bunlarin tiketimini azaltmak ve tasarrufu artirmaktir.

Robert ve Edward Skidelsky ise daha ileri giderek, galisma saat-
lerinin kisaltimasinin ve belirli tir reklamlara sinirlama getirilmesinin,
mutlulugu artirmaya katki yapacagini ileri sirmektedir.®

Sonug

Mutluluk ekonomisi kavrami gergekte cok yeni degildir. Ornegin
Sokrat, mutlulugun zenginlikte degil, sevgi ve erdemde oldugunu
sOylemigtir. Bati kulturinde, “Sevginin bulundugu masada yenen
kuru ekmek, nefretin bulundugu masada yenen gesit gesit yemek-
ten daha iyidir” anlaminda bir atasézi vardir. Yeni olan ise, insanlik
tarihi iginde biriken bu bilgeligin, giinimiizde bilimsel aragtirmalarla
ortaya konmasi, grafikler ve sayilarla ifade edilebilmesidir. Orta yasi
gecen birgok kisi parayla ev alindigini ancak bunu yuva yapanin pa-
ra digindaki 6zellikler oldugunu bilir. Yine para kazandiran ancak ki-
siye anlam duygusu yagatmayan bir isin, insanin ruhunu kuruttugu-
nu herkes yasamis ya da gézlemistir. Bu nedenle mutlulugunuzun,
parayla ve para araciligiyla elde edilebilecek “sey”lerle saglana-
cagini diigiinmeyin.

NOTLAR

1. Easterlin RA. Does economic growth improve the human lot? Kitap bélimu: Paul
A. David, Melvin W. Reder, eds. Nations and Households in Economic Growth:
Essays in Honor of Moses Abramovitz. Academic Press, Inc.; 1974.

2. Solnick SJ, Hemenway D. Is more always better?: a survey on positional con-
cerns. Journal of Economic Behavior & Organization 1998; 37 (3): 373-383.

3. Kahneman D, Krueger AB. Developments in the measurement of subjective well-
being. Journal of Economic Perspectives 2006; 20(1): 3-24.

4. Skidelsky R, Skidelsky E. How much is enough. Penguin Books; 2012.







Sonsbdz

rvin Yalom kararn, “istemek” ile “harekete ge¢mek” arasindaki

kopri olarak gorir." Karar vermek bir segimdir ve diger segenek-
lerden vazgegmektir. Bu durum da insanda kayip korkusu dogurur.
ingilizcedeki decide (karar vermek) ve suicide (intihar etmek) fiilleri,
her se¢imin aslinda geride kalan diger segenekleri 6ldirmek oldugu-
nun iyi bir ifadesidir.

Oniinde gok sayida segenek olan insan, bunlar arasindan ter-
cih yapmak igin ¢ok kere gereken bilgiye butunlyle sahip degildir.
Higbir karar tamamen dog@ru veya yanlig olamaz. Gunki her kararin
kisa ve uzun vadede olumlu ve olumsuz sonuglar dogurma potansi-
yeli vardir. Bu nedenle en dogru karan degil, en az sakinca tagiyan
karar vermek mimkunddr.

Belirsizlik iginde karar verme zorunlulugu kiside kaygi yaratir.
Allen Wheelis adli bir psikoterapist bu durumu géyle tanimlamistir:@
“Bazi insanlar bir kavsakta durur ve hi¢bir yéne gidemez. Orada ye-
terince uzun oturursa sonunda yollarin birlesecegini ve isteklerinin
olacagini dusunir.” Bu benzetme karar verme glgligu ¢geken insan-
larin durumunu ¢ok iyi agiklamaktadir.

Bu kitabi ¢ yili agkin bir zamanda yazdim ve bu arada gok sa-
yida kitap okudum. Okuduklarimdan ve yazarak pekistirdiklerimden
sunlar 6grendim:

* Duygular kararlar mutlaka etkiler.

* Duygu, verilen kararla ilgili olmasa da bu durum gegerlidir.

* Duyguyu yasarken karar vermeyi erteledigimizde, zarar gor-
me ihtimalimiz azalr. (Atalanmiz hakli, “Ofkeyle kalkan zarar-
la oturur.”)
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* Yagadigimiz bir duygu Uzerine karar vermek, kisa veya uzun
dbénemde sikintiya neden olur.

* Bu durum sadece yasanan olumsuz duygular igin degil, olum-
lu duygular igin de gegerlidir. (Hormonlarin zirvede oldugu bir
sirada 6mur boyu bagllik s6zi vermemek gerekir.)

¢ Disindiagumuazden gok daha fazla akil disi kararlar veriyoruz.
Bunlarin hepsini énleyecek bir regcete hentiz yok, ancak sezgi-
lerimizden suphe ederek ige baslamak, iyi bir ilk adim olabilir.

e Karar vermeden 6nce mutlaka duygularimizin yatismasini
beklemek, atilacak en 6nemli adimdir.

Psikoloji ve siyaset disiplinlerinde gergek 6zgurluk, karar verme
ve segim yapma 6zgurliguadur. Ancak bu kitapta goérildiga gibi, se-
cenekler arttikga insanlar karar vermekte zorlanmakta, 6zgtrce karar
verdiklerini disindulkleri durumlarda ise birgok i¢ ve dis “glg¢” tara-
findan “yaniltimakta ve “gergevelenmekte”dir.

Bu kitapta okuyucuya, gergekten dusunerek karar verdigimizi du-
sundigumiz durumlarin gogunda, géz agip kapama suresinde duy-
gularimizla karar verdigimizi anlatmaya ¢aligtim. Bundan sonra vere-
ceginiz 6nemli kararlarin bazilarinda bu kitaptaki digiince hatalari-
ni hatirlar ve kararlarinizi bir kere daha gézden gegirirseniz, segimle-
rinizden ve geride biraktiginiz segeneklerden daha az pismanlik du-
yarsiniz.

NOTLAR

1. Yalom i. Varoluggu psikoterapi. Kabalci Yayinlari; 1999.
2. Wheelis A. Will and psychoanalysis. Journal of the American Psychoanalysis
Association 1956; 4.
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