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Okurlara Not

Degerli okuriar, arkadasiar ve

sosyal bilim tuthunlor:

A krldise Ama Ongoriilebilirin gézden gegirilmis ve genisle-
tilmis baskisina hos geldiniz.

Bir hasta olarak yanik servisinde” gegirdigim ilk giinlerimden
bu yana, insanlarin ¢ogunlukla akilciliktan kopmus, bazen de
ideal olandan ¢ok uzak davranislarda bulundugunu ve kararlar
verdigini vahim bir sekilde fark ediyorum. Yillardir hepimizin
yaptigi sagma, aptalca, tuhaf, komik, kimi zaman da tehlikeli ha-
talar1 anlamaya ¢alistyorum; umudum, akildist acayipliklerimizi
bilirsek daha iyi kararlar vermek i¢in kendimizi yeniden egitebi-
lecegimiz.

Akildisiliga duydugum kuramsal ve uygulamali ilgi, beni yeni
gelismekte olan davranigsal iktisat alanina yonlendirdi; bu bag-
lamda bu tuhafliklari insan davranisinin temel bir unsuru olarak
ele aldim. Arastirmamda, su tiir sorular yonelterek bir dizi insa-
ni zaafi inceledim: Bir sey BEDAVA! oldugunda neden asir1 de-
recede heyecanlaninz? Kararlarimizda duygularin oynadig: rol
nedir? Erteleme bizimle nasil oyunlar oynuyor? Tuhat sosyal
normlarimizin islevleri nelerdir? Tersini ispatlayan kanitlarin var-
ligina ragmen neden yanlis inanglara sariliniz? Bu sorular cevap-
lamaya ¢alismak benim i¢in hem eglenceli oldu hem de bunun
getirdigi yeni anlayis profesyonel ve 6zel hayatimi degistirdi.

Meslektaglarimin ve benim yaptigim deneyler, katilimcilari-
muzin (bizler de dahil olmak tizere, genel olarak insanlarin) ne-
den diizgiin bir sekilde akil yiiriitemedigini bulmamiza yardim-

* Olanlar hakkinda daha fazlasini 6grenmek i¢in Giris bolimiine bakiniz.
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a1 oldu. Nigin davrandigimiz sekilde davrandigimizi anlamaya
¢alismak tatmin edici oldu, vardigimiz sonuglar1 kendi kararlari
hakkinda stiphe duyan insanlarla paylasmak da zevkliydi.

BUNA RAGMEN, 2008°deki finansal krizden once, diisiincele-
rimizin, deneylerimizin ve sonuglarimizin yansimalarini derinle-
mesine incelemeye ¢alistigimda birgok engelle karsilasirdim. Or-
negin, bir konferansta sunum yaptiktan sonra, Bay Mantik diye
adlandiracagim bir arkadas (yillar boyunca tartisigim pek ¢ok ki-
sinin bir karisimi) beni esir alirdu.

“Deneylerinizde kanitladiginiz biitiin bu farkl tiirlerdeki kii-
¢lik ¢apli akildis1 davranislart dinlemekten memnun oldum” der-
di bana, kartin1 uzatarak. “Bunlar kokteyl partileri i¢in oldukg¢a
ilging—muithis hikiyeler.” Duraklardi. “Ama ger¢ek diinyada is-
lerin nasil yiirtidtigiinii anlamiyorsunuz” diye devam ederdi.
“Stiphesiz, is 6nemli kararlar vermeye gelince, biitiin bu akildis1
davransslar kaybolur, ¢iinkii bir sey ger¢ekten onemli oldugun-
da, insanlar harekete ge¢meden 6nce segenekleri tizerinde dik-
katlice diistintirler. Hele kararlarin ciddi derecede 6nemli oldu-
gu borsa s6z konusu oldugunda, biitiin bu akildisi davranislar
yok olur ve akilcilik 6ne ¢ikar.”

Boyle bir zihniyet Chicago iktisatgilartyla—akilcr iktisat dii-
stincesinin segkinleri—sinirl degildi. Belli bir iktisat egitimi ol-
mayan insanlar arasinda bu zihniyetin (hatta buna beyin yikama
demeye bile cesaret edebilirim) yaygin olusuna ¢ogu zaman sa-
strmugimdir. Iktisadin temel fikirleri ve kapsamli akilcihiga duyu-
lan inang, bir sekilde, ¢evremizdeki sosyal hayata dair anlayisimi-
za Oylesine yerlesmisti ki, her kesimden insanlar onlar1 doganin
temel yasalar1 olarak kabul ediyor gibiydi. Konu borsaya geldi-
ginde, akilcilik ile iktisadin, tipki Fred Astaire ve Ginger Rogers
gibi, birbirlerine harika eslik ettiklerine inanilirds.

Bu tiir bir elestiriyle her karsilastigimda, biraz daha derine in-
meye ¢alisip insanlar borsada her karar verdiginde neden akilci-
liga duyulan inancin su yiiziine ¢iktigini arastirirdim. Konustu-
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gum arkadas genellikle sabirla bana kendi diistinme tarzini kabul
ettirmeye ¢alisirdi. “Anlamiyor musunuz” derdi Bay Mantik,
“masada bir siirli para varsa, insanlar se¢enekleri tizerinde bilhas-
sa iyl distniirler ve kazanglarint artirmak igin ellerinden geleni
yaparlar.”

“Ellerinden geleni yapmak” derdim karsi ¢ikarak, “yerinde
kararlar verebilmekle ayni sey degil. Biitiin parasini kendi sirke-
tinin hissesine yatiran, yeterince ¢esitlendirmeyen” ve servetinin
onemli bir kismini kaybeden bireysel yatirnmcilara ne demeli?
Altmisina yas giintine yaklasan ve emeklilik sigorta primlerine
katkida bulunmayan insanlara ne demeli? Sirketlerinin katkisiyla
birlikte neredeyse aninda ¢ekebilecekleri i¢in bedava paradan
vazge¢miyorlar mi?!

“Peki,” diyerek goniilsiizce kabul ederdi. “Bazen bireysel ya-
tinmeilarin hata yaptigr dogru, ama profesyonel yatirnmeilar isleri
geregi akilcr davranmak zorundalar, ¢iinkii diinyanin parasiyla
ugrastyor, insanlarin kazanglarim artirmak i¢in maas aliyorlar. Us-
telik, onlar1 diken tistiinde tutan ve normatit olarak daima dogru
kararlar vermelerini saglayan rekabetgi bir ortamda ¢alisiyorlar.”

“Sirf kendi ¢ikarlarina gore hareket ettikleri i¢in” diye sorar-
dim, kisik gozlerle ona bakarak, “profesyonel yatirnmcilarin hig-
bir zaman biiyiik hatalar yapmadiklarini mu ileri siirmek istiyor-
sunuz gergekten?”

“Her zaman degil” diye cevaplard: sakince Bay Mantik, “ama
toplamda normatif olarak dogru kararlar verirler. Birisi bu yon-
de rasgele bir hata yapar, baska biri diger yonde bir hata yapar
ve toplamda biitiin bu hatalar birbirini sifirlar—sonugta piyasa-
daki optimum fiyatlandirma elde edilir.

Konusmanin bu noktasinda, itiraf etmeliyim ki sabrim tiiken-
meye baslardi. “Size insanlarin—bu insanlar profesyonel yatirim-
cilar olsa bile—yaptig1 hatalarin tamamen rasgele oldugunu dii-

* Finansin temel derslerinden biri gesitlendirmenin ¢ok énemli oldugudur. Bir sirket igin ¢alistig-
mizda, zaten maaglarimiz agisindan oraya bir hayli yatirnm yapmusiz demektir, dolayistyla ayn sir-

kete daha fazla yatirim yapmak ¢esitlendirme bakimindan ¢ok yanhs olur.
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stindtiren nedir?” diye sorardim. “Enron’u diistiniin. Enron’un
hesap uzmanlari, sonunda onlar sirketin i¢inde olan bitenlere
gbz yummaya (veya belki de iki gozlerini yummaya, burun ve
kulaklarini ttkamaya) sevk eden biiyiik ¢ikar ¢atismalarina daldi-
lar. Ya da miisterileri ¢ok kazandiginda kendileri de diinyanin
parasini kazanan, ama tam tersi oldugunda higbir sey kaybetme-
yen para yoneticilerinin aldig1 tesviklere ne dersiniz? Tegviklerin
yanls ayarlandigy ve ¢ikar ¢atismalarinin yaygin oldugu boyle or-
tamlarda, insanlar biiyiik olasilikla ayni hatalan tekrar tekrar ya-
pacaklardir, bu hatalar da birbirini gotiirmez. Ashinda bu hatalar
en tehlikelileridir, ¢tinkii bunlar kesinlikle rasgele degildir ve bir
biitiin olarak ekonomi igin yikici olabilirler.”

Bu noktada Bay Mantik, akilci cephaneliginden son silahin
¢ikarir ve bana arbitrajin giictinii—bireylerin yaptig1 hatalarin et-
kilerini ortadan kaldiran ve biitiin olarak piyasanin tamamen
akila1 davranmasini saglayan sihirli giic—hatirlatirdi. Arbitraj pi-
yasay1 nasil onariyor? Piyasalar serbest ve ihtilafsiz oldugunda—
yatirimcilarin ¢ogu akildist davransa da—Xkiigtik bir grup stiper
zeki akilar yatirnmei, baskalarinin kot kararlarindan istifade ede-
rek pastadan daha biiyiik bir par¢a alma yanisinda kendileri igin
¢ok para kazanir, piyasa fiyatlandirmasini akilct ve dogru seviye-
sine geri getirir. “Davranigsal iktisat anlayisinizin yanls olma ne-
deni arbitrajdir” derdi Bay Mantik bana zafer kazanmuisgasina.

Ne yazik ki, arbitraj ampirik olarak test edebilecegimiz bir fi-
kir degildir, ¢tinkii sizin ve benim gibi siradan vatandaslardan
olusan bir borsa, bir de siradan vatandaglarin yani sira ekstra
ozel, stiper akilal yatirnmceilarin da—Clark Kent kimliklerini ko-
rurken finans diinyasini her giin tehlikeden koruyan Siipermen-
ler—oldugu bir baska borsa varsayamayiz.

Keske size konusma arkadasimi ¢ogunlukla benim bakis agi-
m1 kabul etmeye ikna ettigimi soyleyebilseydim, ancak hemen
her durumda ikimizin de digerinin goriistinii kabullenmedigi
acik¢a ortaya ¢ikti. Kuskusuz, akildisihgr tartisirken en biiyiik
zorluklari tinli akiler iktisat¢ilarla yasadim, onlarin benim deney-
sel verilerimi hige saymalari akilciliga duyduklar neredeyse bag-
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naz inan¢ kadar kuvvetliydi (Adam Smith’in “goriinmez eli”
Tanrr’ya benzemiyorsa, bagka ne benzer, bilmiyorum). Chicago-
lu iki miithis iktisat¢t, Steven Levitt ve John List bu temel zih-
niyeti kisa ve 6z bir sekilde dile getirirler; onlara gore davranis-
sal iktisadin pratik yarar en iyi durumda marjinaldir:

Belki de davranissal iktisadwn karsilastyg en bityiik sorun ger-
cek ditnyada wygnlanabilivligini ispat etmektiv. Hemen her du-
rumda, davranssal anormallikler agisindan en giiclii ampirik
bulgn lnboratuvardan cikar. Yine de bu lnborvatuvar sonucln-
rims gevcek piyasalara genelleme konusunda sipheye diisiilmesi-
nin pek cok nedeni vardur... Ornegin, piyasalarin rekabetci do-
gase biveysel davranmays tesvik eder ve boyle egilimlere sabip ka-
tilimeilars secer. Bu yiizden laboratuvar davvanisyla karvsilas-
tirddypinda, piyasa kuvvetleri ile deneyimin bilesimi giinliik
pivasalarda bu niteliklevin onemini azaltabilir?

Bu tiir tepkiler karsisinda, genellikle katami kagiyarak, bir¢ok
zeki insanin konu para hakkinda 6nemli kararlar vermeye geldi-
ginde akildisiligin neden ortadan kaybolduguna inandirildigint
merak ederim. Kuruluslarin, rekabetin ve piyasa mekanizmalari-
nin bizi hatalara kars: asiladigini nigin varsayiyorlar? Eger reka-
bet akildisiligr alt etmek igin yeterli oluyorsa, spor karsilagmala-
rindaki kavgalar1 veya profesyonel sporcularin kendilerine zarar
verici akildist davranislarimi da ortadan kaldirmaz mi? Insanlar
daha akilc1 yapabilen rekabet ve para i¢eren kosullar nelerdir?
Akilcligr savunanlar, kiigtik ve biiyiik kararlar igin farkli beyin
mekanizmalarina, borsayla ugrasmak i¢in de bir baska mekaniz-
maya sahip oldugumuza mi inaniyorlar? Yoksa onlar, en basitin-
den goriinmez elin ve piyasalarin hikmetinin her kosulda en uy-
gun davranig1 garantiledigi seklinde, iliklerine kadar islemis bir
inanca mu sahipler?

Bir sosyal bilimci olarak, piyasalardaki insan davranisini tarif
eden modellerin—akilcr iktisat, davranigsal iktisat ya da bagka bir
sey—hangisinin en iyisi oldugundan emin degilim; keske bunu
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anlamak i¢in bir dizi deney yapabilseydik. Maalesef, borsa hak-
kinda ger¢ek bir deney yapmak temelde imkinsiz oldugu igin,
piyasanin akilaligina duyulan derin inang karsisinda gergekten
saskinhiga diisiiyorum. Ve finans kuruluslarimizi, hukuk sistemi-
mizi ve planlarimizi ger¢ekten boyle bir temel tizerinde kurmak
isteyip istemedigimizi merak ediyorum.

KENDIME BU SORULARI sorarken, ¢ok 6énemli bir sey oldu.

Alkdldist Ama Ongiriilebiliy’in yayinlanmasindan hemen son-
ra, 2008 baslarinda, finans diinyas: bilimkurgu filmlerindeki gi-
bi tuzla buz oldu.” Amerikan Merkez Bankasinin tapinilan eski
baskanit Alan Greenspan, Ekim 2008’de Kongreye, piyasalarin
ongoriildiigii gibi gitmemesi, daha dogrusu yapmalar gerektigi
gibi otomatik olarak kendi kendilerini diizeltmemesi karsisinda
“soka ugradigini” (soka ugramus!) soyledi. Kuruluslarin, 6zellik-
le de bankalarin ve digerlerinin, 6z ¢ikarlar yiiziinden hissedar-
larin1 koruyabilecegini varsaymakla hata ettigini belirtti.

Bana gelince, ben de deregiilasyonun yorulmak bilmez savu-
nucusu ve piyasa kuvvetlerini kendi haline birakmanin sadik ta-
raftar1 Greenspan’in, piyasalarin akilciligina iligkin varsayimlari-
nin yanhs ¢iktigini herkesin ontinde itiraf etmesi kargisinda soka
ugradim. Bu itiraftan birkag ay once, Greenspan’in boyle bir
aciklama yapacagini asla tahmin edemezdim. Hakli ¢iktigimi his-
setmenin Otesinde, Greenspan’in itirafinin ileri dogru 6énemli bir
adim oldugunu da anladim. Ne de olsa, iyilesmede ilk adim bir
sorununuz oldugunu kabul etmektir derler.

Gene de, Greenspan’in ve diger geleneksel iktisat¢ilarin di-
stindiigti kadar akilci olamayacagimizi 6grenmemiz igin, konut-
larin ve ¢alisma yerlerinin dehset verici kaybi ¢ok biiyiik bir be-
del olmustur. Ogrenmis oldugumuz sey, piyasalari ve kurulusla-
r1 insa etmede yol gosterici ilke olarak sadece klasik iktisat teori-

* Akildiss Ama Ongiriilebilirin gikmasiyla finansal ¢okiis arasinda herhangi bir neden-sonug iligkisi

oldugunu diistinmiiyorum, ama kabul etmelisiniz ki zamanlama ¢ok ilging.
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sine bagh kalmanin aslinda tehlikeli olabildigidir. Her birimizin
yapageldigi hatalarin hi¢ de rasgele olmadigy, tersine insanlik du-
rumunun ayrilmaz bir pargasi oldugu trajik bi¢imde netlik ka-
zanmaktadir. Daha da kotiisii, muhakeme hatalarimiz piyasada
daha da biiytiyerek, deprem gibi, hi¢ kimsenin ne olduguna da-
ir bir fikri olmadig1 bir senaryoyu harekete gegirebilir. (Tanidi-
gim en zeki insanlardan biri olan Harvardl iktisatgt Al Roth,
“Teoride, teori ve pratik arasinda higbir fark yoktur, ama pratik-
te epey bir fark vardir” diyerek bu konuyu 6zetlemistir. )

Greenspan’in Kongredeki beyanindan birkag giin sonra, New
York Times kose yazarlarindan David Brooks sunlari yazdi:
“Greenspan’in itirafi, davranigsal iktisatgilar ve kamu politikasi
alanma geliskin psikolojiyi getiren digerleri igin bir tiir toplum
ontine ¢ikma partisi demektir. En azindan bu arkadaslar, aldik-
lart riskler hakkinda neden bu kadar ¢ok insanin bu kadar ¢ok ya-
nilabildigi konusunda makul agiklamalara sahipler.”?

Birden, sanki bazilar1 kiigiik Ol¢ekli hatalar1 arastirmanin eg-
lenceli yemek masasi anekdotlar igin bir kaynaktan ibaret olma-
digin1 anlamaya bashyor gibi oldu. Kendimi hem aklanmis hem
de rahatlamis hissettim.

Genel olarak ekonomi agisindan ve bireysel olarak hepimiz
i¢in bu ¢ok i¢ karartict bir donem olsa da, Greenspan cephesin-
deki geri adim, davranissal iktisat i¢in ve 6grenmeye, diisiiniis ve
davranis tarzlarini degistirmeye istekliler igin yeni firsatlar yarat-
t1. Krizden firsat dogar ve belki de bu trajedi sonunda yeni fikir-
lere uyum saglamamizi ve—umarim—yeniden insaya baslama-
miz1 getirecektir.

BLOGLAR VE E-POSTA ¢aginda bir kitap yazmak mutlak bir
keyiftir, ¢tinkii okurlardan, insan davraniginin farkl yonlerini 6g-
renmemi, tekrar gozden gegirmemi ve etraflica diistinmemi sag-
layan kesintisiz geribildirim alabiliyorum. Ayrica okurlarla, dav-
ranugsal iktisat ile finans piyasalarinda olup bitenler arasindaki
baglantilara ve her giinki akildisi davranislara deginen rasgele
konularla ilgili ¢ok ilging tartigmalar yaptim.



16  AKILDISI AMA ONGORULEBILIR

Bu kitabin sonunda (kitabin ilk baskisina dahil edilen mater-
yalin ardindan), kitaptaki bazi boliimlere dair birka¢ goriis ve
anckdot ile finans piyasalar1 hakkindaki diistincelerimi sunuyor
ve su sorular1 yanitlamaya ¢alistyorum: Bizi bu berbat duruma
getiren nedir, bu durumu davranigsal iktisat agisindan nasil anla-
yabiliriz ve bundan kurtulmay: nasil deneyebiliriz?

Ama ilkonce bazi akildisiliklarimizi inceleyelim.



Giris

Bir Yaralanma Beni Akildisilygn ve
Burada Anlatilan Arastirmayn
Nasil Siiviikledi?

P ek ¢ok insan bana, diinyaya olagandis1 bir sekilde baktigimi
sOylemistir. Bu bakis tarzim, arastirma kariyerimin yaklasik
son 20 yili boyunca giinliik hayatta verdigimiz kararlar1 gergek-
ten neyin etkiledigini (onlar etkiledigini—¢ogu zaman biiyiik
bir kesinlikle—diistindiiklerimizin tersine) bulmaya c¢alisirken
¢ok eglenmemi sagladi.

Neden diyet yapacagimiza bu kadar sik s6z vermemize rag-
men, garson tatl siparisimizi sordugunda diyet niyetimizin he-
men ortadan kayboluverdigini biliyor musunuz?

Neden bazen kendimizi tutkuyla gergekten ihtiyacimiz olma-
yan seyleri satin alirken buldugumuzu biliyor musunuz?

Neden bir sentlik bir aspirin aldiktan sonra basimizin agrima-
ya devam ettigini, ama aspirin 50 sente mal oldugunda ayn1 bas
agrisinin yok oldugunu biliyor musunuz?

Neden On Emir’i tekrarlamasi istenen insanlarin istenmeyen-
lere kiyasla daha diiriist olma egilimi gosterdigini (en azindan
olayin hemen sonrasinda) biliyor musunuz? Ya da diirtstliik ku-
rallar isyerindeki sahtekarligi neden fiilen azaltiyor?

Bu kitabin sonuna kadar, 6zel yasaminiz, is hayatiniz ve diin-
yaya bakis tarziniz agisindan sonuglart olan bu sorularin ve bas-
ka pek ¢ok sorunun cevaplarini 6greneceksiniz. Ornegin, aspirin
hakkindaki sorunun cevabini kavramanin, sadece ilag segimleri-
niz i¢in degil, toplumumuzun kars: karstya kaldigi en 6nemli so-
runlardan biri—saglik sigortasinin maliyeti ve etkinligi—i¢in de

17
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sonuglart vardir. Sahtekirhig dizginlemede On Emir’in etkisini
anlamak, bundan sonraki Enron benzeri bir dolandiriciligr en-
gellemeye yardimear olabilir. Ve diirtiisel yemenin dinamiklerini
kavramanin, hayatlarimizdaki diger biitiin diirtiisel kararlarimiz
icin—sikintili zamanlarimiz i¢in para biriktirmenin neden bu ka-
dar zor oldugu da dahil—sonuglar1 olabilir.

Amacim bu kitabin sonunda, sizi ve ¢evrenizdeki insanlar1 ne-
lerin memnun ettigini temelde yeniden diistinmenize yardimei ol-
maktir. Cok gesitli bilimsel deneyler, bulgular ve bir¢ok durumda
oldukga eglenceli anekdotlar sunarak, sizi bu amaca ulagtirmay:
umuyorum. Belirli hatalarin ne kadar sistematik oldugunu—onla-
r1 nasil defalarca tekrarladigimizi—gordiigiiniizde bence bunlarin
bazilarindan nasil kaginacaginizi 6grenmeye baslayacaksiniz.

Ne var ki size yemek yeme, aligveris, ask, para, erteleme, bira,
diriistlitk ve hayatin diger alanlaryla ilgili ilging, gergekgi, eg-
lenceli (hatta bazi durumlarda tadina doyulmayan) arastirmam-
dan bahsetmeden 6nce, bir par¢a alisilmisin disinda olan diinya
gortisimiin—dolayisiyla da bu kitabin—kokenlerini anlatmamin
onemli oldugunu diisiintiyorum. Trajik bi¢imde, benim bu alan-
la tanismam uzun yillar 6nce ge¢irdigim hi¢ de eglenceli olma-
yan bir kazayla basladi.

TERST DURUMDA ON sekiz yagindaki bir Israillinin hayatinda
normal bir cuma 6gleden sonrasi olacak bir giinde, birkag daki-
ka i¢inde her sey geri doniilmez bir sekilde degisti. Geceleri sa-
vas alanlarini aydinlatmak i¢in kullanilan magnezyumlu biyiik
bir isaret fiseginin patlamasi, viicudumun ytizde 70’inin tiglincii
derece yaniklarla kaplanmasina neden oldu.

Sonraki ti¢ yil bir hastanede sargilar i¢inde gegti, derken siki
bir sentetik giysi ve beni Ortimcek Adam’in deforme olmus ver-
siyonu gibi gosteren bir maskeyle sadece arada sirada disan ¢ik-
maya bagladim. Arkadaglarim ve ailem gibi giinliik aktivitelere
katilma giicim olmadigindan, toplumdan kismen koptugumu
hissettim, bunun tizerine bir zamanlar giinliik rutinim olan akti-
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viteleri bile sanki bir yabanciymisim gibi disaridan gozlemleme-
ye basladim. Farkli bir kiiltiirden (ya da gezegenden) gelmisce-
sine, kendimin ve bagkalarinin gesitli davraniglarinin amaglar
tizerinde diisiinmeye koyuldum. Ornegin, baska birine degil de
neden o kiza asik oldugumu, giinliik rutinimin neden bana go-
re degil de doktorlarin rahathigina gore ayarlandigini, neden ta-
rih ¢alismaktan degil de kayalara tirmanisa gitmekten hoslandi-
gimi, diger insanlarin hakkimda diistindiiklerini neden bu kadar
umursadigimi, agirlikli olarak da insanlar1 motive eden ve su an-
ki davraniglarimizi gostermemize yol agan yasamsal seyin ne ol-
dugunu merak etmeye bagladim.

Kazadan sonra hastanede gegirdigim yillarda, farkli acilardan
yana yogun bir deneyime ve tedavilerle ameliyatlar arasinda bunu
diisiinecek uzun bir zamana sahip oldum. Oncelikle, antiseptik
soliisyon i¢inde bekletildigim, sargilarin ¢ikanldigy, derideki 6lii
parcalarin siyrildig: bir islem olan giinliik 1stirabim biiyiik 6l¢tide
“banyoda” gegiyordu. Deri zarar gormediginde, antiseptikler dii-
stik seviyeli bir actya neden olur ve genellikle sargilar kolayca ¢i-
kar. Ama ¢ok az deri kaldiginda ya da hi¢ deri olmadiginda—yo-
gun yaniklarimdan dolay1 benim durumumda oldugu gibi—anti-
septik dayanilmaz bir sekilde yakar, sargilar ete yapisir ve onlar
¢ikarmak (¢ogunlukla yirtmak) tarif edilemeyecek kadar aci verir.

Yanik tedavisinin baslarinda, tedavim konusundaki yaklagim-
larin1 anlamak igin giinliitk banyomu uygulayan hemsirelerle ko-
nusmaya basladim. Rutin olarak hemsireler sargiyr tutup mim-
kiin oldugunca hizli bir sekilde soker, nispeten kisa stireli bir act
patlamasina neden olurlards; bu islemi her sargiy1 ¢ikarincaya ka-
dar yaklasik bir saat tekrar ederlerdi. Islem bitince, bir sonraki
giin bunu yeniden tekrarlamak tizere merhemle ve yeni sargilar-
la kaplanirdim.

Cok ge¢gmeden hemsirelerin, acinin ani artisina sebep olacak
sekilde sargilarin kuvvetlice ¢ekilmesinin, boylesine siddetli bir
ani aci artisina sebep olmayan ama tedavi siiresini uzatan, dola-
yistyla da genelde daha acili olan sarginin yavasca ¢ekilmesine na-
zaran daha iyi olduguna (hasta i¢in) dair bir teori gelistirdikleri-
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ni 0grendim. Ayni zamanda hemsireler olasi su iki yontem ara-
sinda herhangi bir fark olmadigt goriisiindeydiler: viicudun en
ac1 veren kismindan baslayarak en az aci veren kismma dogru
gitmek; ya da en az ac1 veren yerinden baslayarak en dayanilmaz
bolgelerine dogru ilerlemek.

Sargt ¢ikarma igleminin verdigi aciy1 bizzat yasamus biri ola-
rak, onlarin (hi¢bir suretle bilimsel olarak test edilmemis) diisiin-
celerini paylasmiyordum. Dahasi, teorileri hastanin tedaviyi bek-
lerken yasadigr korku miktarini; bu siire zarfinda azalip ¢ogalan
aciyla bag etme zorluklarini; acinin ne zaman baglayip ne zaman
hafifleyecegini bilmemenin yarattigr ongorilemezligi; veya za-
manla acinin hafifleme ihtimali ile rahatlatilmanin yararlarini hig
dikkate almiyordu. Ama, bi¢are durumum go6z 6niine alinirsa,
nasil tedavi edildigim tizerinde ¢ok az etkim oldu.

Daha uzun bir siire igin hastaneden ayrilir ayrilmaz (arada si-
rada yapilacak ameliyatlar ve tedaviler i¢in bes yil daha oraya gi-
decektim), Tel Aviv Universitesinde egitim gormeye basladim.
IIk yartyilda, aragtirma hakkindaki bakis agimi derinlemesine de-
gistiren ve biiyiik oOlgiide gelecegimi belirleyen bir ders aldim.
Bu, Profesér Hanan Frenk tarafindan verilen, beynin fizyoloji-
siyle ilgili bir dersti. Profesor Frenk’in beynin islevlerine dair
sundugu ¢ok ilging materyalin yani sira, bu derste beni en ¢ok
etkileyen sey onun sorular ve alternatif teoriler konusunda sergi-
ledigi tutumdu. Bir¢ok defa, kendisinin sundugu baz sonugla-
rin farkl bir yorumunu ileri siirmek tizere derste elimi kaldirdi-
gimda ya da odasina ugradigimda, bana teorimin ashinda bir ola-
silik (pek muhtemel olmayan, ama gene de bir olasilik) oldugu-
nu soyledi—ve ardindan beni, bunu bilinen teoriden ayirt etmek
i¢in deneye dayali bir test tasarlamaya davet etti.

Bu tiir testleri tasarlamak kolay degildi, ama bilimin, benim
gibi yeni bir 6grenci de dahil, biitlin katilimcilarin alternatit te-
oriler olusturdugu (bu teorilerini test etmek i¢in deneye dayali
yontemler bulduklar siirece), deneye dayali bir ugras oldugu
fikri 6ntimde yeni bir diinya agt1. Profesor Frenk’in odasina yap-
tigum ziyaretlerin birinde, epilepsinin belirli bir evresinin nasil
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gelistigini agiklayan bir teori ileri stirdiim ve bunun fareler tize-
rinde nasil denenecegi hakkinda bir fikir sundum.

Profesor Frenk fikrimi begendi ve sonraki ti¢ ay boyunca yak-
lagik 50 fare tizerinde ¢alisarak onlarin omuriligine kateter yer-
lestirdim ve onlara epileptik nébetlerini ortaya ¢ikaracak ve azal-
tacak ¢esitli maddeler verdim. Bu yontemle ilgili uygulama so-
runlarindan biri yasadigim yaralanmadan dolay1 ellerimin hare-
ketinin ¢ok kisith olmasiydi, bu ytizden de fareleri ameliyat et-
mek benim i¢in ¢ok zor oluyordu. Neyse ki, en iyi arkadagim
Ron Weisberg (coskulu bir vejetaryen ve hayvan sever) bir¢ok
hafta sonu benimle birlikte laboratuvara gelmeyi kabul ederek
ameliyatlarda bana yardim etti—sayet varsa, dostlugun ger¢ek
bir ol¢iisi.

Sonunda teorimin yanls oldugu ortaya ¢ikti, ama bu, heye-
canimut yok etmedi. Neticede teorim hakkinda bir sey 6grenebil-
dim; teorinin yanls olmasina ragmen bunu son derece kesin bir
sekilde bilmek gtizeldi. Bir seylerin nasil ¢alistig1 ve insanlarin
nasil davrandigr konusunda daima bir¢ok sorum vard: ve yeni
yaklastmim—->bilimin ilgin¢g buldugum her seyi incelemek igin
araglar ve firsatlar sunmasi—beni insanlarin nasil davrandigini in-
celemeye yoneltti.

Bu yeni araglarla, ilk ¢abalarimda ¢ogunlukla aciy1 nasil hisset-
tigimizi anlamaya odaklandim. Bariz sebeplerden dolay1 en ¢ok,
hastaya uzun bir siire boyunca aci veren banyo tedavisine benzer
durumlarla ilgilendim. Bu acinin verdigi toplam 1stirabr azaltmak
miimkiin miiydii? Sonraki birkag yil stiresince cevaplart arastir-
mak i¢in kendim, arkadaglarim ve goniilliller tzerinde—sicak,
soguk su, basing ve yiiksek seslerin neden oldugu fiziksel aciy,
hatta borsada para kaybetmenin verdigi psikolojik acty1 kullana-
rak—Dbir dizi laboratuvar deneyi yaptim.

Calismayr tamamladigimda, yanik iinitesindeki hemsirelerin
sargilart ¢ekip ¢ikarma konusunda bir hayli deneyime sahip, na-
zik ve ytice gondillii kisiler oldugunu anladim (sey, bir kisi disin-
da), ancak hastalarinin acisini neyin en aza indirecegine dair ha-
14 dogru bir teoriye sahip degillerdi. Engin deneyimlerine
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ragmen, acaba nasil boylesine hatali davranabiliyorlardi? Bu
hemsireleri sahsen tanidigim igin, davranislarinin kotii niyetlilik-
ten, aptalliktan ya da ilgisizlikten kaynaklanmadigini biliyordum.
Tam tersine, biiyiik ihtimalle hastalarinin acilariyla ilgili algilari-
na dair sahip olduklart dogal 6nyargilarin kurbanlariydilar—go-
riinlise gore engin tecriibelerinin bile diizeltemedigi 6nyargilar.

Bu sebeplerden dolayi, bagka hastalarin sargi ¢ikarma islemle-
rini etkilemek etme umuduyla, bir sabah yanik boliimiine doniip
sonuglarimi sundugumda 6zellikle heyecanliydim. Hemsirelere
ve doktorlara, tedaviler (banyoda sargilarin ¢ikarilmasi gibi) ¢ok
siddetli bir sekilde ve kisa siirede degil, daha az siddette ve daha
uzun zamanda uygulanirsa insanlarin daha az aci hissedecegini
anlattim. Bagka bir deyisle, eger sargilart hizli ¢ekerek degil ya-
vasca ¢itkarmus olsalardi daha az act duyardim.

Hemgireler vardigim sonuglar karsisinda gergekten saskina
dondiiler, ne var ki ben de Etty’nin—favori hemsirem—soyle-
diklerine ayni derecede sasirdim. Yaklagimlarinda eksikler oldu-
gunu ve yontemlerini degistirmeleri gerektigini kabul ediyordu.
Ama diger yandan da banyo tedavisinde ¢ektirilen ac1 hakkinda
yapilan bir tartismanin, hastalart ac1 i¢inde bagirdiklarinda hem-
sirelerin yasadig1 psikolojik aciy1 da dikkate almasi gerektigini be-
lirtti. Onun agiklamasina gore, eger sargilarin hizlica gikarilmasi
cidden hemsirelerin kendi 1stiraplarini (genellikle ytizleri ac1 ¢ek-
tiklerini agiga ¢ikariyordu) azaltmanin bir yoluysa, bu islem da-
ha anlagilabilirdi. Buna ragmen, sonunda hepimiz islemin degis-
tirilmesi hakkinda hemfikir olduk; dogruyu soylemek gerekirse
de 6nerilerimi bazi hemsireler takip etti.

Tavsiyelerim sargi ¢ikarma isleminde asla biiyiik ¢apl bir de-
gisim yaratmadi (bildigim kadariyla), ama bu olay bende 6zel bir
izlenim birakti. Eger hemsireler biitiin bu deneyimlerine ragmen
¢ok fazla 6nem verdikleri hastalar i¢in neyin dogru oldugunu
yanlis anlyorlarsa, muhtemelen diger insanlar da aym sekilde
davraniglarinin sonuglarint yanlis anliyor, bu nedenle de tekrar
tekrar hatali kararlar veriyorlar demekti. Arastirma alanimi aci-
dan, insanlarin tekrarlanan hatalar yaptigr durumlari incelemeye
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dogru genisletmeye karar verdim—onlarin deneyimlerinden ¢ok
fazla yararlanamadan.

HEPIMIZIN AKILDISI davrandigr durumlara yapilan bu yol-
culuk elinizdeki kitabin konusu. Benim bu konuyu islememi
saglayan bilim dalina davranissal iktisat ya da muhakeme ve ka-
rar verme (MKV) deniliyor.

Davranissal iktisat, hem psikolojinin hem de iktisadin gortis-
lerinden yararlanan oldukga yeni bir alan. Ve beni, emeklilik i¢in
para biriktirmede yasadigimiz isteksizlikten cinsel uyarilma sira-
sinda net diisiinemememize kadar her seyi arastirmaya yoneltti.
Gerg¢i anlamaya ¢alistigim sadece davranslar degil, ayni zaman-
da bu davraniglarin—sizin, benim ve bagkalarinin—arkasindaki
karar verme siirecleri. Devam etmeden 6nce, davranigsal iktisa-
din tam olarak neyle ilgilendigini ve klasik iktisattan ne farki ol-
dugunu kisaca agiklamaya ¢alisayim. Shakespeare’den bir bo-
liimle baslayayim:

Insanoilu ne tubaf biv eser! Mubakemede ne kadar yiice! Kabi-
liyet agisindan ne kadar sinirsiz! Bedeni ve haveketleri ne kadar
siiratli ve takdive sayan! Tutumlaryyla nasil benziyor bir mele-
ge! Aklyla nasil benziyor bir tanviya! Evvenin havikast, bay-
vanlarin en mitkemmel ornegi.—Hamlet, I1. Boliim, 2.Sabne

Cogunlukla iktisat¢ilarin, siyasetgilerin, profesyonel olmayan-
larin ve siradan vatandaslarin insan dogasina dair paylastigi bas-
kin goriis, bu alintida dile getirilendir. Elbette, bu goriis biiyiik
ol¢iide dogrudur. Zihinlerimiz ve bedenlerimiz sasirtict seyler
yapabilmektedir. Uzaktan bir topun atildigini gorebilir, aninda
yoriingesini ve yere ¢arpacagi noktayr hesaplayabilir, daha sonra
da onu yakalamak i¢in bedenimizi ve ellerimizi hareket ettirebi-
liriz. Yeni dilleri kolayca Ogrenebiliriz, 6zellikle de kiigiikken.
Satrangta ustalasabiliriz. Birbirine karistirmadan binlerce yiizi
taniyabiliriz. Miizik, edebiyat, teknoloji ve sanat tiretebiliriz—ve
liste boylece uzayip gider.
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Insan zekasina yonelttigi takdir agisindan Shakespeare yalmz
degildir. Aslinda, hepimiz Shakespeare’in dizelerine yakin oldu-
gumuzu disiniiriiz (buna karsiik komsularimizin, eslerimizin
ve amirlerimizin her zaman bu standarda uymadigini goriiriiz).
Bilim alaninda, miikemmel akil yiiriitme yetenegimiz hakkinda-
ki bu varsayimlar iktisada da girmistir. Iktisatta, akzlczlsk denilen
bu en temel goriis, ekonomik teorilerin, tahminlerin ve 6nerile-
rin temelini olusturur.

Bu agidan bakildiginda ve insanin akilciligina inandigimiz 61-
¢lide, hepimiz iktisat¢iyiz. Bununla her birimizin sezgisel olarak
karmasik oyun kurami modelleri gelistirdigini ya da agiga vurul-
mus tercihlerin genellestirilmis aksiyomunu anladigini kastetmi-
yorum; aksine, ekonominin tizerine kurulu oldugu insan dogasi
hakkindaki temel inanglart paylastigimizi kastediyorum. Bu ki-
tapta, akilc: ekonomi modeli dedigimde, insan dogasina dair ¢o-
gu iktisat¢inin ve birgogumuzun tasidigr temel varsayima—ken-
dimiz i¢in dogru kararlar verebildigimize dair basit ve zorlayici
fikre—atifta bulunuyorum.

Insan yetenegi karsisindaki saygiyla karisik korku duygusunun
acik gerekgeleri olsa da, bu derin hayranlik hissi ile akil yiirtitme
becerilerimizin miitkemmel oldugu varsayimi arasinda biiyiik bir
tark vardir. Aslinda, bu kitap insanin akildise davranislariyla—
miikemmellige olan uzakligimiz—ilgilidir. Kendimizi tam anla-
muyla anlamak i¢in, mitkemmellikten nerede uzaklastigimizi 6g-
renmenin bu aragtirmanin—ve bu da bir yigin pratik yarari isaret
eder—onemli bir pargast olduguna inaniyorum. Akildisilig: anla-
mak, her giinkii davraniglarimiz ve kararlarimiz agisindan 6nem
tasir, ayni zamanda ¢evremizi nasil diizenledigimizi anlamak ve
bize sundugu se¢enekleri 6grenmek yoniinden de 6nemlidir.

Baska bir gozlemim de bizlerin sadece akildis1 degil, ongorii-
lebilir akildisi—yani akildist davranislarimizin defalarca ayni se-
kilde ortaya ¢ikmasi—olmamuzdir. Ister tiiketici, ister isadami ya
da politikact olalim, 6ngoriilebilir akildisithigimizin ne anlama
geldigini 6grenmek karar almamizi gelistirmek ve yasam tarzimi-
z1 lyilestirmek igin bize bir baslangi¢ noktast sunar.
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Bu beni klasik iktisat ile davranigsal iktisat arasindaki asil “pii-
riize” (Shakespeare herhalde boyle derdi) gotiirmektedir. Klasik
iktisatta giinliik hayatta tiimiiyle hepimizin akilct oldugu varsa-
yimi, karsilagtigimiz biitiin segeneklerin degerini hesapladigimi-
z1, daha sonra da miimkiin olan en iyi eylem hattini takip ettigi-
mizi ileri stirer. Peki ya yanilgiya diistip akildis1 bir sey yaparsak?
Bu durumda da geleneksel iktisadin bir cevabi vardir: “Piyasa
kuvvetleri” bizi 6niine katip hizla dogru ve akilc1 yola geri gotii-
riir. Aslinda, Adam Smith’den bu yana iktisat¢i kusaklar: bu var-
sayimlara dayanarak vergilendirme ve saglik hizmetleri politika-
larindan, mal ve hizmetlerin fiyatlandirilmasina kadar her sey
hakkinda genis kapsamli sonuglar gelistirebilmislerdir.

Ancak, bu kitapta goreceginiz gibi, bizler kesinlikle klasik ik-
tisat kuraminin ileri siirdiigiinden ¢ok daha az akilciyiz. Dahasi,
bu akildist davraniglarimiz ne rasgele ne de anlamsizdir. Bunlar
hem sistematik olduklar1 hem de defalarca tekrarlandiklar i¢in
ongoriilebilir davranislardir. Dolayisiyla, klasik iktisatta degisik-
lik yapmak, onu naif psikolojiden (genellikle akil yiiriitme, ige-
bakis ve—en Onemlisi—deneye dayali arastirmalarda basarisiz-
dir) uzaklastirmak anlamli degil midir? Bu tamamen davranissal
iktisadin boy atmakta olan alanidir ve s6z konusu kapsamlt giri-
simin ki¢iik bir pargast olarak bu kitap bunu yerine getirmeye
galistyor.

ILERLEYEN SAYFALARDA GORECEGINIZ iizere, bu kitap-
taki boliimlerin her biri miithis meslektasglarimin bazilariyla yil-
lardir yiiriittiigtim birka¢ deneye dayaniyor (kitabin sonuna, bu
hayranlik uyandiricr ¢alisma arkadaslarimin kisa biyografilerini
ckledim). Neden deneyler? Yasam, bizi eszamanl olarak etkile-
yen ¢ok ¢esitli kuvvetler yiiziinden karmagiktir, bu karmagiklik
da sozii edilen kuvvetlerin her birinin davranislarimizi nasil bi-
¢imlendirdigini tam anlamiyla ¢6zmemizi zorlastirir. Sosyal bi-
limcilere gore, deneyler mikroskoplara ya da hizla yanip sénen
isiklara benzer. Deneyler, olaylar kare kare anlatarak insan dav-
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ranigin1 yavaglatmamiza ve bu kuvvetleri daha ayrintili bir sekil-
de incelememize yardima olur.

Deneyler hakkinda vurgulamak istedigim bir nokta daha var.
Bir deneyde Ogrenilen bilgiler tamamen deneyin yapildig: gev-
reyle sinirliysa, bu bilgilerin degeri de sinirlt olur. Bunun yerine
deneyleri, nasil diistindiigiimiiz ve nasi karar verdigimiz konu-
sunda—sadece belli bir deney baglaminda degil, yasamin gesitli
baglamlarina uyarlama yoluyla—i¢gorii saglayarak genel bir ilke-
nin orneklerle agiklanmasi seklinde diistiinmenizi istiyorum.

Ayrica, her bir boliimde, deney sonuglarini diger baglamlara
uyarlamada bir adim atarak, bunlarin yasamda, ticarette ve kamu
politikasindaki bazi olast ¢ikarimlarini anlatmaya ¢alistim. Tabii
ki, elde ettigim ¢ikarimlar sadece kismi bir tablodur.

Bunun ve genel anlamda sosyal bilimin ger¢ek degerini kav-
ramak i¢in siz okurlarin, deneylerde belirlenen insan davranist il-
kelerinin kendi yasaminizda nasil etkili oldugunu diisiinmeye bi-
raz zaman aywrmast 6nem tagimaktadir. Size 6nerim, her bolii-
miin sonunda ara vermeniz ve deneylerde agiga ¢ikan ilkelerin
yasaminizi daha iyiye mi yoksa daha kotiiye mi gotiirebilecegi,
daha 6nemlisi insan dogast hakkindaki bu yeni anlayisinizi goz
ontinde bulundurarak farkli neler yapabileceginizi diisiinmeniz.
Iste gergek macera burada.

Ve simdi yolculuk zamani.
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Bu fiyat tekliflerinin her birini okudum. Ilk teklif—59 dolar
karsihginda internet aboneligi—mantikhi gibiydi. Ikinci sege-
nek—125 dolarlik dergi aboneligi—birazcik pahali goriintiyor-
du, ama yine de mantiklydu.

Ne var ki daha sonra tgiincii segenegi okudum: 125 dolar
karsiliginda dergi ve internet aboneligi. Goziim Onceki se¢enek-
lere geri gitmeden 6nce bunu iki defa okudum. Hem internet
hem de dergi aboneligi ayni fiyattan sunulurken, acaba kim sa-
dece dergi aboneligini satin almak isterdi ki? O halde, yalnizca—
dergi se¢eneginde dizgi hatasi yapilmis olabilirdi, ama ben Eco-
nomistin Londra biirolarindaki zeki insanlarin (zeki ve Ingiliz
usulii bir hayli hinzir) beni fiillen maniple ettiklerinden stiphelen-
dim. Yalnizca-internet se¢enegini atlamamu (ilan1 web’de oku-
dugum i¢in tercihimin bu olacagini varsayiyorlardi) ve daha pa-
hali olan se¢enege—internet ve dergi—ge¢memi istediklerinden
olduk¢a emindim.

Peki, beni nasil maniple edebildiler? Bunun nedeninin Econo-
mist’in pazarlama sihirbazlarinin (su anda onlart okul kravatlar
ve blazer ceketleri iginde hayal edebiliyorum) insan davranisina
dair bildigi énemli bir sey oldugundan kuskulaniyorum: Insan-
larin seyleri tercih etmeleri nadiren mutlak anlamdadir. Bize bir
seyin ne kadar ettigini sdyleyen igsel bir deger 6lgerimiz yok. Ak-
sine, bir seyin baska bir sey karsisinda sahip oldugu izafi avanta-
ja odaklanirz ve buna dayanarak degerini tahmin ederiz. (Orne-
gin, alt1 silindirli bir arabanin ne kadar ettigini bilmeyiz, ama bu-
nun dort silindirli modelden daha pahali oldugunu varsayariz.)

Economist 6rneginde, 59 dolarlik yalnizca-internet aboneligi-
nin 125 dolarlik yalnizca-dergi segeneginden daha iyi bir alisveris
oldugunu fark etmemis olabilirim. Oysa 125 dolarlik dergi-ve-in-
ternet segeneginin 125 dolarlik yalnizca-dergi segeneginden daha
iyi oldugunu kesinlikle fark ettim. Ashnda, mantiken bakildigin-
da karma pakette internet aboneliginin bedava oldugu sonucuna
varabilirsiniz! “Bu, tam beles—kagirma aslanim!” Adeta Tha-
mes’in kiyisindan boyle bagirdiklarini duyabiliyorum. Ve itiraf et-
meliyim ki, abone olmak zorunda kalsaydim muhtemelen kendi-
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me uygun olan paketi alirdim. (Daha sonra, bu teklifi ¢ok sayida
katilima tizerinde test ettig§imde, biiyiik ¢ogunlugu internet-ve-
dergi se¢enegini tercih etti.)

Oyleyse, burada ne oluyor? Onemli bir gozlemle baglayayim:
insanlarin ¢ogu bir seyi baglam i¢inde gormedigi siirece ne istedi-
gini bilmez. Ne tiir yans bisikleti istedigimizi bilmeyiz—Fransa
turunda bir sampiyonu belli bir model tizerinde pedal ¢evirirken
goriinceye kadar. Ne tiir seslendirme sistemini begendigimizi bil-
meyiz—Dbir 6ncekinden daha iyi ses ¢ikaran bir dizi hoparlorii du-
yuncaya kadar. Yasamlarimizda ne yapmak istedigimizi bile bilme-
yiz—tami tamina yapmayi disiindiigtimiiz bir seyi yapan bir ak-
rabaya ya da arkadasa rastlayincaya kadar. Her sey izafidir; iste bii-
tiin mesele bu. Karanlikta inis yapan bir ugak pilotu gibi, her iki
tarafimizda da pist 1siklar1 olsun, bizi tekerleklerimizi indirebilece-
gimiz yere yonlendirsin isteriz.

Economist 6rnegindeki gibi, yalnizca-internet ile yalnizca-der-
gi segenekleri arasinda karar vermek biraz diistinme gerektirir.
Distinmek zordur, bazen de sikici. Dolayisiyla Economist’in pa-
zarlamacilar bize tizerinde ¢ok distiniilmesi gerekmeyen bir se-
¢enek sunuyorlardi: dergi-ve-internet se¢enegi, yalnizca-dergi se-
¢enegine kiyasla kesinlikle daha iyi goriiniiyor.

[zafiyetin 6nemini anlayanlar sadece Ecomomist'teki dahiler
degildir. Televizyon saticist Sam’i ele alalim. Hangi televizyonla-
r1 bir arada teshire koyacagimna karar verirken o da ayni genel hi-
leye bagvurur:

690 dolara 36-inch Panasonic
850 dolara 42-inch Toshiba
1480 dolara 50-inch Philips

Hangisini segerdiniz? Bu durumda, Sam farkl segeneklerin
degerini hesaplamanin misterilere zor gelecegini biliyor. (690
dolarlik Panasonic’in 1480 dolarlik Philips’ten daha iyi bir alis-
veris oldugunu aslinda kim bilebilir ki?) Ama Sam ti¢ segenek su-
nuldugunda, pek ¢ok kisinin ortadaki tercihi segecegini de bili-
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yor (ugaginizi pist isiklarinin arasinda indirmeniz gibi). O halde
tahmin edin bakalim, Sam ortadaki se¢enege hangi televizyonu
koyacaktir? Dogru—satmak istedigini!

Siiphesiz, parlak zekaliik ag¢isindan Sam yalniz degildir. Kisa
stire once New York Times, meniileri fiyatlandirmasi i¢in maas
alan restoran danismani Gregg Rapp hakkinda bir yazi yaymladi.
Ornegin, Gregg kuzu etinin gecen yila nazaran bu yil ne kadar
satildigini; kuzu etinin ezmeyle mi yoksa risottoyla mu iyi gittigi-
ni; ana yemegin fiyati 39 dolardan 41dolara ¢iktiginda siparisle-
rin artip artmadigint bilmektedir.

Rapp’in 6grendigi bir sey var ki o da mentideki yiiksek fiyat-
I1 baslangi¢ yemeklerinin restoranin gelirini artirmasidir—kimse
onlar siparis etmese bile. Neden? Ciinkii genellikle insanlar me-
niideki en pahali yemegi almasa da, ikinci en pahali yemegi ister.
Bu yiizden, restoran sahibi pahali bir yemek yaratarak miisterile-
ri ikinci en pahali (yiiksek bir kir orani elde etmek igin zekice
diizenlenen) tercihi siparis etmeye ¢ekebilir.*

OYLEYSE SIMDI Economist’in kurnazhigini agir ¢gekimde gozden
gegirelim.
Hatirlayacaginiz gibi, segenekler sunlards:

1. 59 dolara yalnizca-internet aboneligi.
2. 125 dolara yalnizca-dergi aboneligi.
3. 125 dolara dergi-ve-internet aboneligi.

Bu secenekleri MIT Sloan Isletme Okulundaki 100 6grenci-
ye verdigimde, soyle tercihlerde bulundular:

1. 59 dolara yalnizca-internet aboneligi—16 6grenci
2. 125 dolara yalnizca-dergi aboneligi—0 6grenci
3. 125 dolara dergi-ve-internet aboneligi—84 6grenci
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Su ana kadar Sloan isletme mastir 6grencileri zeki ¢ocuklar.
Hepsi yalnizca-dergi teklifine gore dergi-ve-internet teklifinin
daha avantajli oldugunu goriiyor. Ama yalnizca-dergi se¢enegi-
nin surf varligindan (buna hakli olarak su andan itibaren “tuzak”
diyecegim) da etkilendiler. Bagka deyisle, tuzag: kaldirdigimi
farz edin, bu durumda se¢enekler asagidaki tabloda goriildigii
gibi olurdu:
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Bu durumda 6grenciler 6nceki gibi davranirlar miydi (yalniz-
ca internet i¢in 16 kisi ve karma i¢in 84 kisi)?

Kesinlikle ayni sekilde hareket ederlerdi, 6yle degil mi? Zaten
kaldirdigim segenek kimsenin se¢gmedigi tercihti, o halde her-
hangi bir fark yaratmamali? Dogru mu?

Au contraire! Bu kez, 6nceki 16 kisi artarak 59 dolarlik yalniz-
ca-internet segenegini 68 6grenci tercih etti. Ve 6nceki 84 kisi
azalarak, 125 dolarlik karma aboneligi sadece 32 &grenci segti.”

* Bu kitabin ortak bir standardi olarak, durumlarin birbirinden farkli oldugunu her ifade ettigimde,
bu hep istatistiksel olarak anlamli bir farktir. figilenen okuyucular igin kitabin sonunda asil akade-

mik makalelerin ve ilave ¢aligmalarin listesini verdim.
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Diistincelerini ne degistirmis olabilirdi? Sizi temin ederim ki,
akilar bir sey degil. 84’tinti dergi-ve-internet se¢enegine (ve
16’sin1 yalnizca-internet tercihine) yonlendiren sey sirf tuzagin
varligiydi. Tuzagin olmayist da dergi-ve-internet igin 32, yalniz-
ca-internet i¢in 68 kisinin farkli tercihlerde bulunmasin sagladi.

Bu sadece akildist degil, ayn1 zamanda ongoriilebilir akildis:.
Neden? Sordugunuza sevindim.

SI1ZE 1ZAFIYETIN bu gorsel gosterimini sunmak istiyorum.

‘o
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Gordiigiiniiz gibi, ortadaki daire ayni biiytikliikte gibi dur-
muyor. Daha biiytik dairelerin igine yerlestirildiginde kiigiiliiyor.
Daha kiigiik dairelerin i¢ine konuldugunda biiyiiyor. Kuskusuz,
her iki durumda da ortadaki dairenin biiytikliigi ayni, ama go-
riiniise bakilirsa neyin yanina koydugumuza bagl olarak degisim
gegiriyor.

Bu, sadece bir ilginglik olabilir, ama ayn1 zamanda zihnimizin
donanimini yansitmaktadir: ¢evremizdeki seyleri hep digerleriy-
le iliskisi i¢inde degerlendiririz. Elimizde degil. Bu sadece somut
seyler i¢in degil—tost makineleri, bisikletler, kopek yavrulari,
restoran ara sicaklar ve esler—tatiller ve egitim tercihleri gibi de-
neyimler, duygular, tutumlar ve gorisler gibi kisa stireli seyler
i¢in de gegerlidir.

Daima mesleklerle meslekleri, tatillerle tatilleri, sevgililerle
sevgilileri ve saraplarla saraplar karsilastiririz. Biitiin bu izafilik
bana Crocodile Dundee filmindeki bir bolimii hatirlatir; bir so-
kak serserisi, kahramanimiz Paul Hogan’a bigak ¢eker. Cizmesi-
nin arkasindan uzun bir bigak ¢ikararak, “Ona bigak m1 diyor-
sun?” der Hogan sinsi sinsi siritarak ve ekler. “Iste bicak &u.”

IZAFIYETI ANLAMAK (izafi olarak) kolaydir. Ama izafiyetin
bizi siirekli yaniltan bir tarafi vardir. $6yle: biz sadece seyleri bir-
birleriyle karsilastirma egiliminde degilizdir; ayn1 zamanda ko-
layca karsilastirilabilir seyleri karsilastirma egilimi gosteririz—ko-
layca karsilastirlamayan seyleri karsilastirmaktan kaginiriz.

Bu, kafa karnistirict bir diisiince olabilir, o halde size bir 6rnek
vereyim. Yeni bir sehirde yeni bir ev bakiyorsunuz diyelim. Em-
lak¢iniz sizi ilginizi ¢eken {i¢ eve gotiiriiyor. Bunlardan biri mo-
dern, ikisi kolonyal tarzda. Ugiiniin fiyat: da ayni; iicti de cazip;
tek fark kolonyallardan birinin (“tuzak”) yeni bir ¢atiya ihtiyaci
olmasi ve sahibinin ekstra harcamay: karsilamak igin fiyattan bir-
kag bin dolar diismesi.

Bu durumda hangisini segersiniz?

Biiyiik bir olasilikla modern olani degil, yeni bir ¢atiya ihtiya-
a olan kolonyali da degil, diger kolonyali segersiniz. Nigin? Iste
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size gerekgesi (aslinda oldukea akildigidir). Kargilastirmalara da-
yanarak karar vermekten hoslaniriz. Ug ev 6rneginde, modern
olan hakkinda ¢ok fazla bir sey bilmiyoruz (onu karsilastiracagi-
miz baska bir ev yok), dolayisiyla bu ev disar1 alinir. Ama kolon-
yallardan birinin digerinden daha iyi oldugunu biliyoruz. Yani,
catist saglam kolonyal ¢atis1 kotii kolonyaldan daha iyidir. Boyle
olunca, onun tiimiiyle iyi oldugunu diisiinerek modern olani ve
yeni bir ¢atiya ihtiyaci olan kolonyali elimizin tersiyle itip ¢atisi iyi
kolonyali segeriz.

[zafiyetin nasil isledigini daha iyi anlamak icin asagidaki 6rnegi
cle alahm:

Soldaki ornekte, her biri farkli bir 6zellikte daha iyi olan iki
secenek goriiyoruz. (A) Segenegi 6zellik 1’de—diyelim ki nite-
lik—daha iyi. (B) Segenegi ozellik 2°de—diyelim ki giizellik—
daha iyi. Belli ki bunlar birbirinden tamamen farkli se¢enekler ve
ikisi arasinda se¢im yapmak kolay degil. Simdi (-A) adinda bagka
bir segenek eklersek ne olur bir diistiniin (sagdaki 6rnege bakin).
Bu segenek (A) segeneginden kesinlikle daha kotii, ancak ayni
zamanda ona ¢ok benziyor, karsilastirmayr kolaylastiriyor ve
(A)’nin sadece (-A)’dan degil (B)’den de daha iyi oldugunu gos-
teriyor.

Ozii itibariyle, (-A)’y1, tuzagl, devreye sokmak (A) ile basit
bir izafi karsilastirma yapilmasini sagliyor, bunun sonucu olarak

Ozellik 1
Ozellik 1

\ 4

\

Ozellik 2 Ozellik 2
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da (A)’nin sadece (-A)’ya gore degil, hepsine gore daha iyi go-
riinmesine yol agiyor. Bu nedenle, asla hi¢ kimse onu segmese de
(-A)’y1 gruba dahil etmek insanlarin (A)’y1 biiytik olasilikla nihai
secenek yapmalarini saglyor.

Bu se¢im siireci size tanidik geliyor mu? Economist’in kurdu-
gu tezgihi hatirlayin. Oradaki pazarlamacilar bizlerin internet
aboneligini mi yoksa dergi aboneligini mi istedigimizi bilmedi-
gimizin farkindaydilar. Ne var ki, ti¢ secenek arasindan tercih
edecegimiz teklifin dergi-ve-internet karisimi olacagini hesapla-
muslardi.

Iste tuzak etkisine baska bir 6rnek. Diyelim ki Avrupa’da bir
balay1 planliyorsunuz. Baslica romantik sehirlerden birine gitme-
ye ¢oktan karar vermis, se¢eneklerinizi favori iki sehriniz olan
Roma ve Paris olarak daraltmistiniz. Seyahat acentesi size her se-
hir i¢in ugak bileti, konaklama, sehir turlari ve her sabah bedava
kahvalt1 igeren tatil paketleri sunuyor. Hangisini segersiniz?

Pek ¢ok insan i¢in, Roma’da bir hafta ile Paris’te bir hafta ara-
sinda karar vermek kolay degildir. Roma’da Kolezyum var; Pa-
ris’te Louvre. Ikisi de romantik bir ortama, enfes yemeklere ve
stk magazalara sahip. Kolay bir se¢im degil. Ama size ti¢tincii bir
segenek sunuldugunu diistinelim: bedava kahvaltist olmayan Ro-
ma, -Roma veya tuzak.

Bu ii¢ segenegi (Paris, Roma, -Roma) degerlendirmek duru-
munda kalsaniz, bedava kahvaltii Roma neredeyse bedava kah-
valtili Paris kadar cazip olduguna gore, koti tercih olan bedava
kahvaltisiz Roma’nin disariya ¢ikarildigini aninda fark edersiniz.
Apagik kotii olan segenekle (-Roma) yapilan karsilagtirma, beda-
va kahvaltili Roma’nin daha iyi gériinmesini sagliyor. Aslina ba-
kilirsa, -Roma bedava kahvaltii Roma’yr 6yle iyi gosteriyor ki,
bunun karsilastirllmasi zor segenek olan bedava kahvaltili Pa-
ris’ten bile daha iyi olduguna karar veriyoruz.

TUZAK ETKISINI I$ basindayken bir kez gorseniz, bunun pek
¢ok kararda diistindtigiiniizden daha gizli bir aktor oldugunu
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anlarsiniz. Hatta kiminle flort edecegimize—ve sonunda kimin-
le evlenecegimize—karar vermede bile bize yardimci olur. Tam
da bu konuyu arastiran bir deney anlatayim.

Soguk bir is giiniinde 6grenciler MIT de kosustururken, ba-
zilarina bir arastirma igin resimlerini ¢ekmeme izin verip verme-
yeceklerini sordum. Bazen onaylamayan bakislarla kargilagtim.
Birka¢ 6grenci yiridii gitti. Ama ¢ogu katilmaktan mutlu oldu,
¢ok ge¢meden de dijital kameramdaki kart giiliimseyen 6grenci
gortntiileriyle doldu. Ofisime doniip bunlardan 60 tanesini bas-
tim—30 kadin ve 30 erkek.

Bir sonraki hafta lisans 6grencilerimin 25’inden olagandis1 bir
ricada bulundum. Onlardan 30 erkek fotografi ile 30 kadin fo-
tografini fiziksel ¢ekiciliklerine gore eslestirmelerini istedim (er-
kekleri diger erkeklerle, kadinlart diger kadinlarla). Bagka bir de-
yisle, MIT deki Brad Pitt’lerle George Clooney’leri, bunun yani
sira Woody Allen’larla Danny DeVito’lan eslestirmelerini iste-
dim (6ziir dilerim, Woody ve Danny). Bu 30 cift arasindan, 6g-
rencilerimin hemfikir oldugu birbirine en ¢ok benzeyen alt1 gif-
ti—ii¢ kadin ¢ifti ve ti¢ erkek ¢ifti—sectim.

Sonra, aynen Dr. Frankenstein gibi, bu yiizlere 6zel islemimi
uygulamaya koyuldum. Photoshop kullanarak, resimleri bir mik-
tar degistirdim, her birinin biraz, ama farkina varilacak derecede
daha az ¢eKkici versiyonlarini yarattim. Burnu sadece hafif hareket
ettirmenin bile simetriyi bozdugunu kesfettim. Baska bir arag
kullanarak, gozlerden birini biiyiittiim, saglarin bir kismini attim
ve sivilce lekeleri ekledim.

Ne laboratuvarimi yildirim 1siklart aydinlatiyor; ne de ¢alilik-
tan av kopeklerinin havlama sesleri geliyordu. Yine de bilim igin
hila giizel bir giindii. Isimi bitirdigimde, elimde George Cloo-
ney’in gengliginin MIT deki muadili (A), Brad Pitt’in gengligi-
nin MIT’deki muadili, ayrica birazcik asagiya sarkmis gozleri ve
daha kalin bir burnu olan bir George Clooney (-A, tuzak) ile
Brad Pitt’in daha az simetrik bir versiyonu (-B, diger tuzak) var-
di. Daha az ¢ekici eslestirmeler i¢in de ayni islemi takip ettim.
Her zamanki bir yana egik giilimsemesiyle Woody Allen’in MIT
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muadilini (A), korkutucu bir sekilde gozii yanls yere yerlestiril-
mis Woody Allen’1 (-A), bunun yani sira Danny DeVito’yu (B)
ve Danny DeVito’nun hafif bigimi bozulmus bir versiyonunu
(-B) elde ettim.

Aslinda, simdi 12 fotografin her birinin normal bir versiyonu-
na ek olarak kotii (-) bir tuzak versiyonuna sahiptim. (Arastirma-
da kullanilan iki goriintisiin bir 6rnegi i¢in resme bakiniz.)

Artik deneyin asil kismina sira gelmisti. Resim gruplarinin
hepsini alip 6grenci birligine dogru yola koyuldum. Bir 6grenci-
den digerine giderek, her birinden katilmalarini rica ettim. Og-
renciler kabul edince, onlara tizerinde ti¢ tane resim bulunan bir
sayfa verdim (buradaki o6rnekte oldugu gibi). Bazilar1 normal
resmi (A), bu resmin tuzagini (-A) ve diger normal resmi (B) al-
di. Digerlerinde de normal resim (B), bu resmin tuzag (-B) ve
diger normal resim (A) vardi.

Ornegin, bir grup normal Clooney (A), tuzak Clooney (-A)
ve normal Pitt; ya da normal Pitt (B), tuzak Pitt (-B) ve normal
Clooney (A) igeriyordu. Erkek ya da kadin resimleri bulunan
sayfay1 sectikten sonra, 6grencilerden sayet tercih ettikleri biri
varsa tercihlerine uygun olarak randevu vermek isteyecekleri ki-
sileri yuvarlak i¢ine almalarini istedim. Biitiin bunlar epey bir za-
man aldi, isimi bitirdigimde 600 sayfa dagitmistim.

Biitiin bunlan yapmadaki amacim neydi? Sadece bozulmus
resmin (-A veya -B) varliginin katilimcilarimi bu resmin benze-
rini ama bozulmamis olanini segmeye itip itmeyecegini tespit et-
mekti. Bir bagka deyisle, birazcik daha az ¢ekici olan George
Clooney (-A), katilimcilart mitkemmel Brad Pitt’den ziyade mii-
kemmel George Clooney’i se¢meye yoneltecek miydi?

Elbette ki, ¢alismamda Brad Pitt’in ya da George Clooney’in
resmi yoktu. (A) ve (B) resimleri siradan 6grencileri gosteriyor-
du. Peki, yeni bir ¢at1 gerektiren kolonyal tarzdaki evin varhg:-
nin nasil sizi modern evden ziyade miikemmel kolonyala yonlen-
dirdigini—sadece tuzak kolonyal size normal kolonyalla karsilas-
tirabileceginiz bir sey verdigi i¢in—hatirhyor musunuz? Econo-
mist’in ilaninda, 125 dolarlik yalnizca-dergi se¢enegi, insanlarin
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125 dolarlik dergi-ve-internet se¢enegini almasini saglamad: mr?
Ayni sekilde, daha az miikemmel bir kisinin varlig (-A ya da -B),
sirf tuzak segenek bir kargilastirma noktas: sundugu igin, insan-
lart miitkemmel olan1 (A ya da B) se¢gmeye sevk edecek miydi?

Etti. Normal bir resim, onun kotii versiyonu ve baska bir nor-
mal resim bulunan bir sayfay1 verdigimde, katilimcilar digerin-
den ¢ok “normal” kisiyle—bozulmus resimle ayn1 ama anlagilir
bi¢imde ondan daha giizel olani—yani, sayfadaki bozulmamus
kisiyle bulusmay1 tercih edeceklerini soylediler. Bu sadece kiigiik
bir say1 degildi—ytiizde 75’inde boyle oldu.

Tuzak etkisini biraz daha agiklamak i¢in, size ekmek yapma
makineleri hakkinda birkag sey anlatayim. Williams-Sonoma ev-
de “ekmek pisirme” makinesini (275 dolar) ilk piyasaya siirdii-
gilinde, tiiketicilerin ¢ogu ilgilenmedi. Zaten evde ekmek pisir-
me makinesine ne gerek vardi ki? Tyi miydi kotii mii? Insamin ev-
de pisirilmis ekmege ger¢ekten ihtiyact var miydr? Onun yerine,
hemen yaninda duran son moda kahve makinesini almak daha iyi
olmaz miydr? Disiik satislardan telasa kapilan ekmek makinesi
tireticisi, pazarlama arastirma firmasini devreye soktu; firma bir
hile 6nerdi: ilk makineden daha biiyiik olmakla kalmayip, aym
zamanda yaklagik yiizde 50 daha pahali olan bir ekmek makine-
sini daha piyasaya stirmek.

Her ne kadar satilmakta olan tiriin biyiik ekmek makinesi ol-
masa da, artik satislar (¢ok sayida ekmek somunuyla birlikte)
yiikselmeye baglamisti. Niye? Cilinki simdi tiiketiciler aralarinda
bir tercih yapacaklar iki ekmek makinesi modeline sahipti. Bir
tanesi ayan beyan digerinden daha biiytik ve ¢ok daha pahali ol-
dugu igin, insanlar bir boslukta karar vermiyordu. Soyle diyecek-
lerdi: “Tamam, ekmek makineleri hakkinda ¢ok sey bilmiyorum,
ama sunu biliyorum ki birini alacak olsam, daha az paraya kiigtik
olant almay1 tercih ederim.” Ve iste o zaman ekmek makineleri
raflardan ugup gitti.

Ekmek makinelerinin isi tamam. Pekala, tuzak etkisine tama-
men farkli bir durumda g6z atalm. Bekér olmayi ve yaklasan bekar-
lar partisinde miimkiin oldugunca ¢ok sayida goz alici potansiyel
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Durum A Durum B

Not: Bu 6rnekte, MIT 6grencilerinin yiizlerini degil bilgisayarda yapilmus yiizleri kullandim. Tabii

ki, orijinal sayfalarda harfler gériinmiiyordu.
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flort partnerinin ilgisini ¢ekmeyi ister misiniz? Benim Onerim
oraya sizin temel fiziksel 6zelliklerinizi tagiyan (benzer ten ren-
gi, viicut tipi, yiiz hatlar1), ama sizden biraz daha az ¢ekici bir ar-
kadasinizi (-siz) gotiirmeniz.

Neden? Ciinkii etkilemek istediginiz kimseler etrafta kiyasla-
nabilir 6rnekler olmadan degerlendirme yapmakta zorluk ¢eke-
cektir. Oysa, “-siz” ile karsilastirilirsaniz, tuzak arkadas sizin da-
ha iyi gortinmeniz igin ¢ok ise yarayacaktir; sadece tuzaga kiyas-
la degil, ayn1 zamanda genel olarak ve etraftaki biitiin diger in-
sanlara kiyasla. Bu size akildisi goriinebilir (bunu garanti ede-
mem), ama muhtemelen biraz daha fazla dikkat ¢ekersiniz. El-
bette ki, sadece goriiniise aldanmayin. Eger muhtesem bir soh-
bet tstiin geliyorsa, bekarlar partisine muhakkak diizgiin konus-
manizla ve ince zekinizla boy olglisemeyecek bir arkadasinizi
gotiiriin. Karsilastirildiginizda, muhtesem goriintirsiiniiz.

Madem bu sirrt 6grendiniz, dikkatli olun: size benzeyen ama
daha iyi goriinen, ayni cinsiyetten bir arkadas sizden bir gece di-
sarida kendisine eslik etmenizi isterse, arkadaslik etmeniz i¢in mi
yoksa sadece bir tuzak olarak mi davet edildiginizi merak edebi-
lirsiniz.

IZAFIYET, HAYATIMIZDAKI KARARLARI vermede bize yar-
dimct olur. Ama ayni zamanda bizi biisbiitiin bedbaht da edebi-
lir. Neden? Ciinkii yazgimizi baskalartyla karsilastirmaktan kis-
kanglik ve ¢ekememezlik dogar.

Zaten hakli olarak On Emir “Komsunuzun ne evine ne de
tarlasina, ne erkek ne de kadin kolesine, ne esegine ne de kom-
sunuza ait herhangi bir seye goz dikmeyin” diye nasihat etmis-
tir. Dogustan kargilagtirma yapmaya egilimli oldugumuzu dusii-
necek olursak, bu tam da takip edilmesi en zor emir olabilir.

Modern yasam bu zayifligin daha da ¢ok agiga ¢ikmasina ne-
den olur. Ornegin, birkag yil 6nce, biiyiik yatirim sirketlerinden
birinin st yoneticilerinden birine rastlamistim. Sohbetimiz sira-
sinda gegenlerde bir ¢alisaninin yanina gelerek maasindan sika-
yet¢i oldugunu anlatti.
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“Ne zamandir bu firmada ¢alistyorsun?” diye sormus yoneti-
ci geng¢ adama.

“Ug yildir. Universiteden dogruca buraya geldim” diye ce-
vaplamis.

“Bize katldiginda, ti¢ yil i¢cinde ne kadar para kazanmay1 bek-
liyordun?”

“Yaklasik yiiz bin kazanmayr umuyordum.”

Yonetici merakla goziinii adama dikmis.

“Su anda neredeyse ¢ yiiz bin kazaniyorsun, 6yleyse nasil si-
kayet edebiliyorsun?” demis.

“Sey” diye kekelemis gen¢ adam, “mesele yan masalarda otu-
ran birka¢ adam; benden daha iyi degiller ve ii¢ yiiz on bin ka-
zaniyorlar.”

Yonetici onaylamaz bir ifadeyle basini sallamus.

Bu olayin ironik yani, 1993’te federal menkul kiymetler dii-
zenleyicilerinin, ilk defa sirketleri tist yoneticilerin maag ve ikra-
miye detaylarini agiklamaya zorlamis olmasiydi. Plan suydu; ma-
aslar agiklandiginda, yonetim kurullan yoneticilere ¢ok yiiksek
ticret ve kazanglar saglama konusunda isteksiz davranacaktt. Yo-
netici maaginda ne mevzuatin ne yasanin ne de hissedar baskisi-
nin durdurmay1 basaramadigy yiikselisi bunun durduracagr umut
ediliyordu. Gergekten de durdurulmasi gerekiyordu: 1976’da
ortalama CEO’ya ortalama is¢iden 36 kat daha fazla 6deniyordu.
1993 itibariyle, ortalama CEO’ya 131 misli daha fazla 6deme ya-
piliyordu.

Peki, ne oldu tahmin edin. Maaslar halka agiklanir agiklan-
maz, belli araliklarla medya CEO’lar1 maaslarina gore siralayan
ozel haberler yayinladi. A¢iklik, yonetici 6demelerinin baski alti-
na alinmasi yerine Amerika’daki CEO’larin kendi maaglarini di-
gerleriyle kiyaslamasini getirdi. Bunun {izerine, yonetici maasla-
r1 iyice firladi. Bu akim CEO miisterilerine ¢ok yiiksek maas iste-
melerini 6neren ticret danisma firmalar tarafindan daha da “tes-
vik edildi.” Sonu¢? Giiniimiizde ortalama bir CEO ortalama bir
isciden yaklasik 369 kat daha fazla kazaniyor—yonetici maast
agiga ¢tkmadan 6nce var olan ayligin asag: yukar ti¢ kati.
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Bunu dikkate alarak, rastladigim yoneticiye birka¢ soru sor-
dum.

“Maas veritabaninizdaki enformasyonu biitiin sirket 6grenir-
se ne olur?” diye atildim cesaretle.

Yonetici bana dehsete diismis bir sekilde bakti. “Burada bir-
¢ok seyin—bilgi sizdirma, mali skandallar ve benzeri—tistesin-
den gelebiliyoruz, ama eger herkes herkesin maasini 6grenseydi,
bu tam bir felaket olurdu. En yiiksek maash kisinin disinda her-
kes diistik ticret aldigini diistintirdi—gidip bagka bir is aramala-
rina hi¢ sasirmazdim.”

Bu tuhaf degil mi? Maas miktari ile mutluluk arasindaki ilis-
kinin beklenildigi kadar giiglii olmadig (ashinda, olduk¢a zayif
oldugu) defalarca gosterildi. Ustelik aragtirmalarda, “en mutlu”
insanlarin yasadig; tilkelerin en yiiksek kisisel gelire sahip tilkeler
arasinda bulunmadigr ortaya ¢ikarilmistir. Yine de daha yiiksek
bir maas i¢in ugrasip dururuz. Bunun en biiyilik sorumlusunun
tamamen ¢ekememezlik oldugu soylenebilir. 20. yiizyil gazete-
cisi, hicivcisi, sosyal elestirmeni, kinigi ve 6zgiir diisiineni H.L.
Mencken’in belirttigi gibi, bir erkegin maasindan duydugu tat-
min (bunun i¢in hazir misiniz?) bacanagindan daha fazla kaza-
nip kazanmadigina baghdir. Neden bacanagr? Ciinkd bu (sani-
yorum Mencken’in esi, kiz kardesinin kocasinin maagi hakkinda
stirekli ona bilgi veriyordu) goze ¢arpan ve kolay yapilabilen bir
kargilagtirmadir.”

CEO’larin maagindaki biitiin bu asiriligin toplum tizerinde yi1-
kicit bir etkisi vardir. Utanca sebep olacagt yerde, 6denen para
miktarindaki her yeni rezalet diger CEO’lar1 daha fazlasini iste-
meye sevk eder. “Web aleminde”, New York Timestaki bir man-
sete gore, “zengin simdi siiper zengini ¢ekememektedir.”

Bir bagka gazete haberinde, bir doktor bir giin kanser arastir-
malarinda Nobel Odiilii alma hayaliyle Harvard’dan mezun ol-

* Bu gergegi 6grendiginize gore, evli olmadigimz1 da varsayarsak, ruh ikizinizi ararken bunu dikka-

te alin. Kardesi performans-sorunlu bir kisiyle evli olan birini bulmaya bakin.
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dugunu anlatmisti. Amact buydu. Bu onun hayaliydi. Ama bir-
kag yil sonra, ¢cogu meslektasinin Wall Street firmalarinda tibbi
yatirim danismani olarak kendisinin doktorluktan aldigindan ¢ok
daha fazla kazandiginmi fark etmisti. Daha 6ncesinde gelirinden
memnundu, ancak arkadaglarinin yatlarini ve yazliklarini duydu-
gunda, birden kendini ¢ok yoksul gérmeye baslamisti. Bunun
iizerine kariyerinde baska bir yol se¢misti—Wall Street yolu.®
Yirminci siif toplantisina geldiginde, ¢ogu meslektasinin dok-
torluktan kazandiginin 10 mislini kazaniyordu. Onu toplantida
elinde igkisiyle odanin ortasinda durur vaziyette goziiniizde can-
landrrabilirsiniz—etrafinda toplanan kiigiik halkalarla birlikte
biiyiik bir etki halkasi. Nobel Odiilii’nii kazanmamust;, ama
“yoksulluk” hissine son verme firsati i¢in bir Wall Street maasi
ugruna hayallerinden vazge¢misti. Yilda ortalama 160.000 dolar
kazanan aile hekimlerinin sayisinin az olmasinda sagilacak bir yan
var m?”

BU IZAFIYET SORUNU hakkinda herhangi bir sey yapabilir
miyiz?

Iyi haber su ki, izafi mutlulugumuzu artiracak olan daha kii-
¢lik halkalara gegerek bazen etrafimizdaki “halkalar1” kontrol
edebiliriz. Sinif toplantisindaysak ve salonun ortasinda elinde bir
icki, yiiksek maasiyla bobiirlenen “biiyiik bir halka” varsa, ora-
dan bilingli olarak birka¢ adim uzaklasip baska biriyle sohbet
edebiliriz. Yeni bir ev almay1 diistiniiyorsak, hedeflerimizi asan
evleri es ge¢ip, gordigiimiiz evler konusunda segici olabiliriz.
Yeni bir araba almay1 diistintiyorsak, giiciimiiziin yettigi model-
lere odaklanabiliriz vs.

Ustelik odak noktamizi dardan genise dogru da degistirebili-
riz. Iki harika arastirmacimin, Amos Tversky ve Daniel Kahne-

* Kuskusuz, doktorlarin sigorta formlari, biirokrasi ve yanhs tedaviyle ilgili dava tehditleri dahil bag-

ka sorunlari da vardir.
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man’in, ¢alismasindaki bir 6rnekle agiklayayim. Diyelim ki bu-
giin yapmaniz gereken iki goreviniz var. Birincisi yeni bir kalem
almak, ikincisi de is i¢in bir takim elbise almak. Kirtasiyecide, 25
dolara giizel bir kalem buluyorsunuz. Onu almak tizereyken, 15
dakikalik mesafede bulunan baska bir kirtasiyecide ayni kalemin
18 dolara satildigini hatirhyorsunuz. Ne yaparsimiz? Yedi dolar
kar etmek i¢in 15 dakikalik yolu gitmeye karar verir misiniz? Bu
ikilemle karsilagan insanlarin ¢ogu yedi dolar1 kurtarmak igin bu
yolu kat edeceklerini soyliiyor.

Simdi sira ikinci gorevinizde: takim elbise bakmak. 455 dola-
ra ince ¢izgili, gosterisli bir gri takim buluyor ve onu almaya ka-
rar veriyorsunuz, ama o sirada baska bir miisteri kulaginiza ayn
takimin 15 dakikalik mesafede bulunan bagka bir magazada sa-
dece 448 dolar oldugunu fisildiyor. Bu ikinci 15 dakikalik yol-
culugu yapar misiniz? Bu durumda, ¢ogu insan yapmayacagini
soyliyor.

Peki, burada ne oluyor? 15 dakikaniz yedi dolar ediyor mu
yoksa etmiyor mu? Gergekte, yedi dolar yedi dolardir—nasil he-
sapladiginizin 6nemi yok. Bu 6rneklerde kendinize sormaniz ge-
reken tek soru, sehrin bir tarafindan diger tarafina yapacaginiz
bu yolculugun ve tutacagr ekstra 15 dakikanin kurtaracaginiz
ekstra yedi dolara degip degmedigidir? Bu yedi dolari, 10 dolar-
dan m1 yoksa 10.000 dolardan mu tasarruf ettiginizin 6nemi ol-
mamaldir.

[zafiyet sorunu budur—kararlarimiza izafi bir sekilde bakar,
onlart ¢evredeki uygun alternatiflerle kiyaslariz. Ucuz kalemin
izafi avantajin1 pahali kaleminkiyle karsilastiririz ve bu kiyas bize
yedi dolar kir etmek i¢in ekstra zaman harcamamiz gerektigini
gosterir. Ote yandan, ucuz takimin izafi avantaji ¢ok kiigiiktiir,
dolayisiyla ekstra yedi dolar harcariz.

Bir kisinin bir dolarlik konsantre ¢orba konservesinden 25
sent kir etmek ugruna kupon toplamasma karsin, ayni kisinin
5000 dolarlik yemek faturasina bir ¢orba i¢in 200 dolar eklenme-
sini ¢ok dogal karsilamasinin sebebi de budur. Benzer sekilde,
25.000 dolarlik yeni bir araba alirken deri koltuklara terfi etmek
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i¢in 3000 dolar harcamak bize kolay gelir, ama ayn: miktar yeni
bir deri kanepeye harcamak zordur (evdeki kanepenin tizerinde
arabadan daha fazla zaman gegirecegimizi bilmemize ragmen).
Gerg¢i bunu bir de daha genis bir bakis agisindan ele alirsak, ara-
ba koltuklarini giizellestirmek i¢in harcamayr disiindiigiimiiz
3000 dolarla baska neler yapabilecegimizi daha iyi degerlendire-
biliriz. Bu paray: kitaplar, kiyafetler ya da tatil i¢in harcamak da-
ha iyi olmaz m1? Oysa boyle daha genis diistiinmek kolay degildir,
¢linkti izafi kararlar vermek bizim dogal diistinme tarzimizdir.
Bununla basa ¢ikabilir misiniz? Ben ¢ikabilen birini taniyorum.

Bu kisi Hotornot.com reyting ve randevu sitesinin kurucu or-
tag1 James Hong. (James, is ortagr Jim Young, Leonard Lee,
George Loewenstein ve ben, kisa siire 6nce kisinin kendi “geki-
ciliginin” digerlerinin “gekiciligine” iliskin goriisiinii nasil etki-
ledigini inceleyen bir arastirma projesi tizerinde ¢alistik. )

Hig siiphe yok ki, James ¢ok para kazaniyor ve ¢evresinde da-
ha biiyiik serveti olanlart da taniyor. Nitekim, en iyi arkadaslarin-
dan biri PayPal’in kurucusu ve onlarca milyonluk bir serveti var.
Hig olmazsa Hong yasamindaki kiyaslama halkalarini nasil biiyii-
tecegini degil kiigtiltecegini biliyor. Bu 6rnekte, Porsche Boxs-
ter’in1 satip onun yerine bir Toyota Prius alarak ise koyuldu.”

“Boxster’ll bir hayat yasamak istemiyorum” diyordu New
York Timesa, “glinkii bir Boxster’a sahip oldugunuzda keske bir
911’im olsa diyorsunuz; 911’1 olan insanlarin neye sahip olmak
istedigini biliyor musunuz? Ferrarileri olsun istiyorlar.”

Bu hepimizin alabilecegi bir ders: ne kadar ¢ok seyimiz olur-
sa, o kadar ¢ok sey isteriz. Ve tek care, izafiyet dongiisiinii kir-
maktir.






2. BOLUM

Arz ve Talep Safsatast

Incilerin—ve Baska Her Seyin—Fiyati
Neden Havalarda Ucnyor?

I I Diinya Savasinin baslamasiyla, Italyan elmas tiiccart Ja-

¢ mes Assael, Avrupa’dan Kiiba’ya kagti. Orada yeni bir
gecim kaynagi buldu: Amerikan ordusunun su gegirmez saatlere
ihtiyaci vardi; Isvicre’deki baglantilart sayesinde Assael bu talebi
kargilamay1 bagard.

Savag sona erdiginde, ABD hiikiimeti ile aligverisi biten Assa-
el, binlerce Isvigre saatiyle kalakaldi. Kuskusuz, Japonlarin da
saate ihtiyaci vardi. Ama onlarin hi¢ parast yoktu. Gergi incileri
vardi—binlerce. Cok gecmeden, Assael ogluna Isvigre saatleri ile
Japon incilerini nasil takas edecegini ogretti. Is biiyiidii ve kisa
bir siire i¢inde oglu Salvador Assael, “inci krali” olarak anilmaya
basladi.

1973 yilinda, bir giin inci krali yatin1 Saint-Tropez’de demir-
lemisken, havali geng bir Fransiz olan Jean-Claude Brouillet ya-
tiyla kiytya yanasti. Brouillet hava tasima sirketini yeni satmis ve
geliriyle Fransiz Polinezyasi’nda bir mercan ada—kendisi ve Ta-
hitili geng esi i¢in mavi lagiinli bir cennet—satin almisti. Brouil-
let, adanin turkuvaz rengi sularinin siyah dudakl istiridyelerle,
pinctada margaritifera ile dolu oldugunu anlatti. Ve bu istirid-
yelerin siyah dudaklarindan dikkate deger bir sey ¢ikiyordu: si-
yah inciler.

O zamanlar Tahiti’ye 6zgii bu siyah incilerin piyasasi yoktu
ve talep azdi. Ama Brouillet kendisiyle is yapmast igin Assael’i ik-

47
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na etti. Ikisi birlikte siyah incileri toplayip, diinyaya satacaklardh.
Baslangicta, Assael’in pazarlama cabalar1 basarisiz oldu. Inciler
tung renginde, asag1 yukar tiifek bilyesi biytklugiindeydi; tek
bir satis yapamadan Assael Polinezya’ya geri dondi. Bu durum-
da siyah incileri ya hepten kaldirip atacak ya da diisiik fiyattan in-
dirimli mal satan bir diikkana verecekti. Onlar1 birkag tane beyaz
inciyle birlikte paketleyerek tiiketicilere itelemeye ¢alisabilirdi.
Ama bunun yerine Assael, isletme biraz daha giizel numuneler
¢ikarincaya kadar bir y1l bekledi, daha sonra da onlart eski bir ar-
kadast olan efsanevi degerli tas tiiccar1t Harry Winston’a gottir-
dii. Winston incilere fahis fiyatl etiketler ilistirerek Fifth Avenu-
¢’daki magazasinin vitrinine koymay1 kabul etti. Bu arada Assa-
el, dergilerin en gosteriglisinde yayinlanmak tizere tam sayfa bir
reklam verdi. Reklamda, etrafa serpilmis elmaslar, yakutlar ve
ziimriitler arasinda bir dizi Tahiti siyah incisi parliyordu.

Kisa siire 6nce Polinezya denizinde bir ipte asili duran ve bir
grup sivah dudakl istiridyenin 6zel isi olan bu inciler, ¢ok geg-
meden sehrin en zengin divalarinin kavisli boyunlarinda Man-
hattan’da boy gostermeye basladi. Assael degeri belirsiz bir seyi
almis ve onu sagilacak derecede segkin hale getirmisti. Ya da, bir
keresinde Mark Twain’in Tom Sawyer igin dedigi gibi, “Tom in-
san davranisinin onemli bir kuralini kesfetmisti, séyle ki, birinin
bir seyi ¢ok istemesini saglamak i¢in tek yapilmasi gereken o se-
yin elde edilmesini zorlagtirmaktir.”

INCI KRALI BUNU nasil bagarmisti? Tahiti’nin siyah incilerini
tutkuyla istemeleri—ve onlara muhtesem paralar 6demeleri—
i¢in toplumun kremasini nasil ikna etmisti? Bu soruyu cevapla-
mak igin, size yavru kazlar hakkinda bir sey agiklamam gerekiyor.

Birkag on yil 6nce, doga bilimci Konrad Lorenz kaz yavru-
larinin yumurtadan ¢iktiktan sonra karsilastiklari hareket eden
ilk nesneye (genellikle bu anneleridir) baglandigini kesfetti. Lo-
renz bunu biliyordu, ¢linkii bir deneyde kaz yavrularinin gor-
diigii ilk sey kendisi olmustu ve kazlar o andan itibaren ergenlik
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donemleri boyunca sadakatle onu takip etmislerdi. Bunun tize-
rine, Lorenz sadece kazlarn ilk kararlarini ¢evredeki mevcut du-
ruma dayanarak verdiklerini degil, karar1 verir vermez ona bagh
kaldiklarini da ispatladi. Lorenz bu dogal olguyu imprinting di-
ye adlandirdi.

Oyleyse, insan beyninin donanimi kaz yavrusununki gibi mi?
Ilk izlenimlerimiz ve kararlarimiz imprint hale mi geliyor? Eger
boyleyse, bu imprintlerin yasamimizdaki rolii nedir? Ornegin,
yeni bir tirtinle karsilastigimizda, goziimiize ilisen ilk fiyati kabul
ediyor muyuz? Daha da 6nemlisi, o andan itibaren o tiriine pa-
ra verme istekliligimiz tizerinde bu fiyatin (akademik dilde buna
c1pa diyoruz) uzun stireli bir etkisi var mi?

Goriintise gore kaz yavrusu i¢in dogru olan sey insanlar igin
de dogru. Ve bu, ¢ipay1 igeriyor. Mesela, baslangicta Assael, in-
cilerine diinyanin en giizel miicevherlerini “¢ipa” olarak aldi—ve
daha sonra fiyatlar siirekli ¢ikti. Ayni sekilde, belli bir fiyata yeni
bir tirtin aldigimizda, o fiyat1 ¢ipa alinz. Peki, bu tam olarak na-
sil isler? Neden ¢ipalart kabul ederiz?

Sunu distiniin: sizden sosyal giivenlik numaranizin son iki
rakamini istesem (benimki 79), ardindan 1998 Cotes du
Rhone’nin 6zel bir sisesi i¢in bu rakami (benim igin 79 dolar)
dolar olarak 6deyip 6demeyeceginizi sorsam, bu rakamin sadece
hatirlatilmasi saraba ne kadar para vermek isteyeceginizi etkiler
mi? Kulaga sagma geliyor, degil mi? Pekéla, birka¢ yil 6nce
MIT’deki bir grup mastir 6grencisine ne oldugunu goriinceye
kadar bekleyin o zaman.

“ISTE BURADA NEFIS bir Cotes du Rhone Jaboulet Para-
lel’imiz var” dedi MIT Sloan Isletme Okulu profesorii Drazen
Prelec, hayranlikla siseyi havaya kaldirarak. “Bu bir 1998.”

O sirada, Ontinde pazarlama arastirmasi sinifindan 55 6gren-
ci oturuyordu. O giin, Drazen, George Loewenstein (Carnegie
Mellon Universitesi profesorii) ve ben gelecegin pazarlama uz-
manlari olacak bu gruptan tuhaf bir istekte bulunduk. Sosyal gii-
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venlik numaralarinin son iki rakamini not etmelerini ve bu sarap
sisesi dahil bazi tirtinlere bu rakami 6deyip 6demeyeceklerini
soylemelerini istedik. Daha sonra, bir agik artirmada bu iirtinler
i¢in fiyat teklifleri vermelerini talep ettik.

Neyi kanitlamaya ¢alistyorduk? Rastlantisal tutarliik dedigi-
miz seyin varligini. Rastlantisal tutarliligin ana fikri: bastaki fiyat-
lar (Assael’in incilerinin fiyati gibi) “rastlantisal” olsa da, bir ke-
re zihnimize yerlestiler mi sadece mevcut fiyatlart degil gelecek-
teki fiyatlar1 da sekillendirecektir (onlar1 “tutarli” yapan budur).
Oyleyse, sosyal giivenlik numarasini akla getirmek ¢ipa olustur-
mak i¢in yeterli olur mu? Ve bu ilk ¢ipa uzun stireli bir etkiye sa-
hip midir? Iste bulmak istedigimiz sey buydu.

“Saraplar hakkinda fazla bir sey bilmeyenler i¢in” diye devam
etti Drazen, “bu sise Wine Spectator’dan seksen alti puan aldi.
Kirmizi dut, moka ve siyah ¢ikolata tadinda; orta biiytiklikte,
orta yogunlukta, ¢ok iyi ayarlanmis bir kirmizilikta ve nefis bir
icimi var.”

Drazen baska bir siseyi havaya kaldirdi. Bu da Wine Advoca-
te dergisinden 92 puan alan 1996 Hermitage Jaboulet La Cha-
pelle’ydi. “1990°’dan bu yana tiretilen en giizel La Chapelle” de-
di Drazen ahenkli bir ses tonuyla, 6grenciler merakla bakarken.
“Sadece 8100 sandik iiretildi...”

Drazen sirayla dort tiriin daha kaldirdi: kablosuz bir iztopu
(Logitech’den TrackMan Marble FX); kablosuz bir klavye ve fa-
re (Logitech’den iTouch); bir tasarim kitabi ( The Perfect Packa-
ge: How to Add Value through Graphic Design); ve yarim kiloluk
kutuda Neuhaus marka Belgika ¢ikolatasi.

Drazen biitiin bu iriinlerin listelendigi formlar1 dagitti.
“Simdi sizden sayfanin en dstiine sosyal giivenlik numaranizin
son iki rakamini yazmanizi istiyorum” dedi. “Daha sonra da
tormdaki her tirtintin yanina bu rakamlar tekrar yazin. Bagka bir
deyisle, eger son iki rakam yirmi g ise, yirmi ti¢ dolar yazin.

“Bunu bitirdiginizde” diye ekledi, “elinizdeki kagitlara basit
bir evet ya da hayir isareti koyarak her bir {iriin i¢in bu miktart
verip vermeyeceginizi belirtmenizi istiyorum.”
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Ogrenciler her iiriinii evet ya da hayir seklinde cevaplamayi
tamamlayinca, Drazen onlara her iiriin i¢in 6demeye hazir ol-
duklar1 azami miktar (fiyat tekliflerini) yazmalarini soyledi. Tek-
liflerini yazar yazmaz, 6grenciler kagitlar bana aktardilar, ben de
cevaplan diziistii bilgisayarima girip kazananlarn agikladim. Her
tirtin i¢in en yiiksek fiyat1 teklif eden 6grenciler teker teker sini-
fin 6niine ¢iktilar, tiriiniin parasini 6dediler ve onu aldilar. *

Ogrenciler bu sinif egzersizinden hoglanmist1, ama sosyal gii-
venlik numaralarinin son iki rakamini yazmalarinin nihai fiyat
tekliflerini etkiledigini diisiiniiyorlar mi1 diye sordugumda, iddia-
mi aninda reddettiler. Imkéan1 yok!

Ofisime geri doniince, verileri analiz ettim. Sosyal giivenlik
numarasinin rakamlari ¢ipa olarak hizmet etmis miydi? Onemli
derecede etmisti: sosyal giivenlik numaralar yiiksek rakamla bi-
ten 6grenciler (80’den 99’a kadar) en yiiksek teklifleri verirken,
diisiik rakamla bitenler (1 ila 20) en diisiik teklifleri sunmuslar-
di. Mesela, en tistteki yiizde 20’lik kesim kablosuz klavyeye or-
talama 56 dolar; en alttaki ytizde 20 ortalama 16 dolar teklif ver-
misti. Sonunda, sosyal giivenlik numarasi en tistteki yiizde 20 ile
sonlanan Ogrencilerin, sosyal giivenlik numarasi en alttaki yiizde
20 ile biten 6grencilerden yiizde 216 ila 346 oraninda daha yiik-
sek fiyat sunmus olduklarini gordiik (bir sonraki sayfada yer alan
tabloya bakin).

Sosyal giivenlik numaranizin son iki rakami yiiksek bir rakam-
sa ne distiniiyor oldugunuzu artik biliyorum: “Biitiin yasamim
boyunca, her seye ¢ok fazla para 6dedim!” Ama mesele bu de-
gil. Bu ¢alismada sosyal giivenlik numarasi, sirf onu sordugumuz
i¢in ¢1pa oldu. Mevcut sicakhigr veya treticinin 6nerdigi satis fi-
yatint da sormus olabilirdik. Aslinda, herhangi bir soru ¢ipa ya-

* Bir tirtin igin en yiiksek teklif¢inin 6dedigi fiyat kendi teklifine degil, ikinci en yiiksek teklif¢inin-
kine dayaniyordu. Buna ikinci fiyat agik artirmast denir. William Vickrey, insanlarin her bir tiriin
i¢in 6demeye hazir olduklart azami miktar: teklif etmekten en fazla ¢ikar elde ettikleri durumlar
boyle bir agik artirmanin yarattigini gostererek Nobel iktisat 6diiliinii almigti (ayn1 zamanda

eBay’deki agik artirma sisteminin arkasindaki genel mantik da budur).
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Sosyal giivenlik numaralarindaki son rakamlardan olusan bes grubun her biri
icin cesitli iiriinlere 6denen ortalama fiyatlar ve bu rakamlar ile acik artirma-
da ileri siiriilen fiyat teklifleri arasindaki korelasyonlar.

SG numaralarinin son iki rakaminin dagilini

Uriinler 00-19 20-39 40-59 60-79 80-99 Korelasyonlar*
Kablosuz iztopu 8,64% 11,82% 13,45$ 21,18% 26,185 0,42
Kablosuz klavye 16,09% 26,82% 29,27% 34,55% 55,64% 0,52
Tasarim kitabi 12,82$ 16,18% 15,82$ 19,27$ 30,00$ 0,32

Neuhaus cikolatalar 9,55$% 10,64$% 12,45$% 13,27$% 20,64% 0,42
1998 Cotes du Rhone  8,64$ 14,45$ 12,55% 15,45% 27,91 0,33
1996 Hermitage 11,73$ 22,45% 18,09$ 24,55% 37,55% 0,33
* Korelasyon, iki degiskenin hareketinin birbiriyle ne kadar iliskili oldugunu gosteren bir istatistik 6l¢istidir. Olasi

korelasyon araligi -1 ile +1 arasinda olup, 0 korelasyonunun anlami bir degiskenin degerinde olusan degisikligin diger
degiskenin degerindeki degisiklikten bagimsiz olmasidir.

ratacakti. Bu size akilal goriiniiyor mu? Tabii ki hayir. Ama ne-
ticede iste biz boyleyiz—kaz yavrulari gibi.”

Bu verinin ilging bir tarafi daha vardi. Bu tiriinlere para 6de-
me istekliligi rastlantisal olsa da, bunun mantikli ve tutarh bir yo-
nii bulunuyordu. Birbiriyle ilintili iki ¢ift tirtine (iki sarap ve iki
bilgisayar aksami) verilen fiyat tekliflerine baktigimizda, bunlarin
izafi fiyatlar1 miithis derecede mantikli goriiniiyordu. Herkes iz-
topundan ¢ok klavyeye—ayrica 1998 Cotes du Rhone’den ¢ok
1996 Hermitage’e—daha fazla para 6demeye hazirdi. Bunun
anlami suydu: bir kere katihmailar bir iriin igin belli bir fiyat
odemeye hazir olduklarinda, ayni iirtin kategorisindeki diger
par¢alar i¢in para 6deme isteklilikleri ilk fiyata (¢ipa) gore belir-
leniyordu.

Sonug olarak, rastlantisal tutarliik dedigimiz sey iste budur.
IIk fiyatlar biiyiik olgiide “rastlantisaldir” ve rasgele sorulara ve-
rilen tepkilerden etkilenebilir; ama bu fiyatlar bir kez zihinleri-

* Buna benzer bir aragtirmay: yoneticilere ve miidiirlere uyguladigimda (MIT Yénetici Egitim
Programinda), aym bagariy1 yakaladim; sosyal giivenlik numaralar1 gikolatalar, kitaplar ve diger

iiriinler i¢in 6demeye hazir olduklar: fiyatlar etkiledi.
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mize yerlestiginde, sadece bir iiriin i¢in ne kadar 6demeye hazir
oldugumuzu degil, benzer iirtinlere ne kadar para vermek iste-
digimizi de sekillendirir (tutarli yapan budur).

Simdi, biraz 6nce anlattigim olaya 6nemli bir agiklama daha
getirmem gerekiyor. Yasamimizda fiyatlar tarafindan bombardi-
mana tutuluruz. Arabalar, ¢im bigme makineleri ve kahve maki-
neleri igin treticinin 6nerdigi satis fiyatlarini gortirtiz. Emlakgi-
nin yerel ev fiyatlar1 hakkinda konusmasini dinleriz. Ama onlarin
verdigi fiyat etiketleri mutlaka ¢ipa olacak diye bir sey yoktur.
Bunlar, bir tiriinii ya da hizmeti o fiyattan almaya niyetlendigi-
mizde ¢ipa olur. Iste imprintin olustugu an budur. Bu andan iti-
baren, bir dizi fiyat1 kabul etmeye hazir hale geliriz—ama esnek
bir halatin ¢ekisi gibi daima tekrar asil ¢ipaya basvururuz. Bu
yiizden, ilk ¢ipa sadece o anki satin alma kararimizi degil, bunu
takip eden baska bir¢ok karari da etkiler.

Ornegin, yiiksek ¢oziiniirliiklii 57 inch bir LCD televizyonun
3000 dolara satildigini gordiik diyelim. Fiyat etiketi ¢ipa degil-
dir. Ama eger bunu o fiyattan almaya karar verirsek (ya da ciddi
olarak onu almaya niyetlenirsek), bu karar o andan itibaren LCD
televizyonlar1 konusunda ¢ipamiz olur. Bu, yere sapladigimiz bir
kaziktir ve ondan sonra—ya baska bir televizyon bakariz ya da
bu konuyu bahgedeki mangal basinda konusmakla yetiniriz—
biitiin diger yiiksek ¢oziiniirliikli televizyonlart bu fiyata gore
degerlendiririz.

Cipa alma her tiirlii ahgverisi etkiler. Ornegin, Uri Simon-
sohn (Pennsylvania Universitesi profesorii) ve George Loewens-
tein, yeni bir sehre taginan insanlarin genellikle bir 6nceki sehir-
de eve 6dedikleri fiyatlar: ¢ipa olarak aldigini buldular. Calisma-
larinda, ucuz piyasal yerlerden (Lubbock, Texas diyelim) fiyat-
larin orta karar oldugu sehirlere (Pittsburgh diyelim) taginan in-
sanlarin yeni piyasaya ayak uydurmak adina harcamalarini artir-
madigini kesfettiler.” Bunun yerine, kendilerini ve ailelerini daha

* Bu sonucun sebebi zenginlik, vergiler ya da diger mali nedenler degildi.
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kiigiik veya daha az konforlu evlere sikistirmak anlamina gelse
de, bu kisiler bir 6nceki piyasada aliskin olduklart miktar kadar
harcama yapiyorlardi. Ayni sekilde, daha pahali sehirlerden tasi-
nanlar ge¢miste yaptiklari gibi yeni barinma ortamlarina aym
miktarda paray1 gomiiyorlardi. Bir bagka deyisle, Los Ange-
les’tan Pittsburgh’a taginan insanlar Pennsylvania’a gittiklerinde
genellikle harcamalarini ¢ok fazla disiirmezler: Los Angeles’ta
aliskin olduklar1 miktar kadar harcama yaparlar.

Goriinen o ki, kendi konut piyasamizin 6zelliklerine alistyo-
ruz ve kolay kolay degismiyoruz. Aslinda bunun tek ¢6ziimii,
yeni mekanimizda yaklagik bir yilligina bir ev kiralamak. Bu yol-
la, yeni ¢evremize alisiriz ve bir siire sonra yerel piyasaya uygun
bir alisveris yapabiliriz.

DEMEK KI KENDIMIZE, 1LK fiyatlari ¢ipa olarak aliyoruz. Pe-
ki, 6deme istekliligimizi stirekli degistirerek, bir ¢ipa fiyattan di-
gerine (isterseniz, takla atarak) ziplar miy1z? Yoksa karsilastigi-
muz ilk ¢ipa, uzun siireligine ve pek ¢ok kararimizda ¢ipamiz olur
mu? Bu soruyu cevaplamak i¢in, bagka bir deney yapmaya—=ka-
tilimcilarimizi eski ¢ipalardan yenilerine ¢ekmeye ¢alistigimiz—
karar verdik.

Bu deneye birkag lisans 6grencisini, birka¢ mezun 6grenciyi ve
sirketleri i¢in yeni elemanlar devsirmek tizere kampusa gelen bir-
kag yatirnm bankerini dahil ettik. Deneye baslar baglamaz, katilim-
cilara ti¢ farkli ses verdik ve onlara bu sesleri sonra tekrar dinleme
karsiliginda bir miktar para almaya (¢ipa fiyat olarak isleyecek) is-
tekli olup olmadiklarini sorduk. Seslerden biri, bir bakima ¢ok tiz
bir tonda ¢iglik atan birine benzeyen, 30 saniye siiren, 3000
hertz’lik ¢ok ince bir sesti. Digeri, yayin olmadiginda televizyo-
nun ¢ikardigy sese benzeyen, 30 saniyelik genis spektrumlu bir
giiriiltiiydii (beyaz giiriiltii de denir). Ugiinciisii de, ¢ok tiz bir
sesle pes ses arasindaki 30 saniyelik bir dalgalanmaydi. (Bankerle-
rin yasamak tizere olduklari seyi tam olarak anladiklarindan emin
degildim, ama belki de bizim sinir bozucu seslerimiz yatirim is-
lemleri hakkinda konusmaktan daha az sinir bozucuydu.)
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Bu sesleri kullandik, ¢tinki sinir bozucu seslerin mevcut bir
piyasast yoktu (boylece katilimcilar bu seslerin ederini degerlen-
dirirken piyasa fiyatin1 kullanamayacakt1). Diger yandan 6zellikle
sinir bozucu sesler kullandik, ¢iinkii boyle seslerden kimse hos-
lanmaz (klasik miizik kullanmis olsaydik, bazi kisiler bunu diger-
lerinden daha ¢ok seviyor olurdu). Seslerin kendisine gelince,
yiizlerce ses tiirettikten sonra bunlart se¢tim, bunlari segmemin
sebebi de, bana gore, esit derecede sinir bozucu olmalartyd.

Katilimcilarimizi laboratuvardaki bilgisayarlarin 6ntine oturt-
tuk ve onlardan kulakliklar1 takmalarini istedik.

Oda sessizlesince, ilk grup onlerinde su mesajin belirdigini
gordii: “Birka¢ dakika i¢inde kulakhgimiza degisik, kot bir ses
verecegiz. Sizin bunu ne kadar sinir bozucu buldugunuzu me-
rak ediyoruz. Sesi duyduktan hemen sonra, farazi olarak 10 sent-
lik bir 6deme karsihiginda ayni deneyimi tekrar yagamayi isteyip
istemediginizi soracagiz.” Tkinci grup da ayni mesajt aldi, sadece
10 sent yerine 90 sentlik bir teklif verildi.

Cipa fiyatlar bir fark yaratacak miydr? Bunu bulmak igin, sesi
actik—bu durumda 30 saniye siireli 3000 hertzlik rahatsiz edici
bir zinlti. Katilimcilarimizin bir kismi suratini burusturdu. Bazi-
lar1 da gozlerini dondiirdi.

Tiz ses sona erdiginde, her katilimciya farazi bir se¢enek ola-
rak ¢ipa sorusu yoneltildi: Katilimei, farazi olarak, nakit para kar-
siiginda (birinci grup i¢in 10 sent, ikinci grup i¢in 90 sent) bu
deneyimi tekrarlamak ister miydi? Bu ¢ipa sorusunu cevapladik-
tan sonra, katihmcilardan sesi tekrar dinlemek igin talep ettikleri
en diisiik fiyat1 bilgisayar ekrani tizerinde gostermeleri istendi.
Bu arada, onlarin bu sesi tekrar duyup duymayacaklarini—ve
bundan dolay1 para alip almayacaklarini—belirleyecegi i¢in bu
gercek bir karardi.”

* Elde ettigimiz fiyat tekliflerinin, ger¢ekten de katiimeailarin sinir bozucu sesleri dinlemelerini sag-
layacak en diisiik fiyatlar oldugunu garantilemek i¢in, “Becker-DeGroot-Marschak Islemini” kul-
landik. Bu, her kathmcinin bilgisayar tarafindan rasgele verilen bir fiyat karsihginda teklif verdigi,

agik artirma benzeri bir iglemdir.



56  AKILDISI AMA ONGORULEBILIR

Katilimailar fiyatlan girdikten hemen sonra, sonucu 6grendi-
ler. Fiyati yeterince diisiik olanlar sesi “kazandi,” onu tekrar
duyma (nahos) firsatini elde etti ve bundan dolay: para aldi. Fi-
yat1 oldukga yiiksek olan katilimcilar sesi duymadi ve onlara de-
neyin bu boliimii i¢in para 6denmedi.

Biitiin bunlarin anlami neydi? Onerdigimiz ilk fiyatlarin (10
sent ve 90 sent) ¢ipa olarak isleyip islemedigini bulmak istemis-
tik. Gergekten de islemisti. 10 sent karsihginda sesi duyup duy-
mama hakkindaki farazi kararla ilk defa yiiz yiize gelenler, 90
sent karsiiginda sesi duyup duymama konusundaki farazi karar-
la ilk kez karsilaganlara kiyasla—bu ikinci grup ayni sinir bozucu
deneyim igin 6denen paranin iki katindan fazlasini istedi (ortala-
ma 73 sent)—bu sesi tekrar dinlemeye istekli olmak i¢in ¢ok da-
ha az paraya (ortalama 33 sent) ihtiya¢ duymustu.

AMA BU, ARASTIRMAMIZIN sadece baslangiciydi. Cipanin
gelecek kararlarimizda ne kadar etkili oldugunu da 6grenmek is-
tiyorduk. Diyelim ki katilimcilara bu ¢ipay1 birakip baska birinin
pesine diisme firsati1 verdik? Diiserler miydi? Kaz yavrular 6rne-
giyle agiklayacak olursak, golet boyunca orijinal imprintin arka-
sinda ytiziip, daha sonra da yolun ortasinda sadakatlerini yeni bir
anne kaza ¢evirirler miydi? Kaz yavrulari s6z konusu oldugunda,
onlarin asil annelerine bagl kalacaklarint biliyorsunuz. Peki ya
insanlar? Deneyin sonraki iki asamasi bu sorulari cevaplamamizi
saglayacakti.

Deneyin ikinci asamasinda, daha 6nceki 10 sentlik ve 90 sent-
lik gruplardan katilimcilar segtik ve onlara 30 saniyelik 1slik sesi-
ne benzer bir beyaz giiriiltii verdik. “Farazi olarak, bu sesi 50
sent karsihiginda tekrar dinler misiniz?” diye sorduk sonunda.
Denekler evet ya da hayir dediklerini gostermek igin bilgisayar-
larinin tizerinde bulunan bir diigmeye bastilar.

“Tamam, bunun igin size ne kadar para 6denmesi gereki-
yor?” diye sorduk. Katithmcilarimiz, en disiik fiyatlarini yazds;
bilgisayar da tistiine diiseni yapti; fiyat tekliflerine gore, bazi ka-
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tillmailar sesi tekrar dinleyip para aldi, bazilar1 da dinlemedi. Fi-
yatlart karsilastirdigimizda, 10 sentlik grup 90 sentlik gruptan
¢ok daha diisiik fiyatlar 6nermisti. Bunun anlami, her iki grup
merkezi ¢ipa cevabr olarak (“Farazi olarak, 50 sent karsihiginda
bu sesi tekrar dinler misiniz?” sorusuna) 6nerilen 50 sente esit
derecede maruz birakilsa da, bu sinir bozucu ses kategorisinde-
ki ilk ¢ipa (bazilan igin 10 sent, bazilart i¢in de 90 sent) iistiin
gelmisti.

Neden? Belki de 10 sentlik grupta yer alan katihimcilar kendi-
lerine suna benzer bir sey soylediler: “Pekal, o sinir bozucu se-
si daha once diistik bir para karsiliginda dinledim. Bu ses ondan
¢ok da farkli degil. Bir 6nceki igin diisiik bir miktar soyledigime
gore, sanirim yaklasik ayni fiyata bu sese de dayanabilirim.” 90
sentlik grupta bulunanlar benzer bir mantik kullandilar, ama
baslangi¢ noktalar farkli oldugu i¢in bitis noktalar1 da 6yle oldu.
Bu kisiler kendilerine, “Pekala, o sinir bozucu sesi daha 6nce
yiiksek bir miktar karsiliginda dinledim. Bu ses ondan ¢ok da
farkli degil. Bir 6nceki i¢in yiiksek bir miktar soyledigime gore,
sanirim yaklasik ayni fiyata bu sese de dayanabilirim” dediler. As-
lina bakilirsa, ilk ¢ipanin etkisi devam ediyordu—¢ipalarin, su an-
ki fiyatlarin yani sira gelecekteki fiyatlar tizerinde de daimi bir et-
kisi oldugunu gosteriyordu.

Bu deneyin bir basamagi daha vardi. Bu sefer katilimcilarimi-
zin 30 saniye boyunca, tonunda yiikselme ve diisme olan dalga-
I1 bir sesi dinlemelerini sagladik. 10 sentlik grubumuza, “Farazi
olarak, bu sesi 90 sent karsihginda tekrar dinler misiniz?” diye
sorduk. Daha sonra 90 sentlik grubumuza, “Bu sesi 10 sent kar-
siiginda tekrar dinler misiniz?” sorusunu yonelttik. Cipalarimizi
tersine gevirerek, simdi hangisinin, kismi ¢ipanin mi yoksa ilk ¢1-
panin mi, daha biiyiik bir etkiye sahip oldugunu gorecektik.

Bir kez daha, katilimcilar evet ya da hayir diye isaretlediler.
Ardindan onlara gergek fiyat tekliflerini sorduk: “Bunu tekrar
dinlemek i¢in ne kadar istersin?” Bu noktada artik ¢ ¢ipayla bir
geemisleri vardi: deneyde kargilastiklar ilk ¢ipa (10 sent veya 90
sent), ikincisi (50 sent) ve en yeni olani (90 sent ya da 10 sent).
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Bunlardan hangisi sesi dinlemek igin talep ettikleri fiyat tizerin-
de en biiyiik etkiye sahipti?

Yine, sanki katihmecilarimizin zihinleri onlara soyle demis gi-
biydi: “Eger x sent karsihiginda ilk sesi dinlediysem, ikinci sesi de
x sent karsiliginda dinlediysem, o zaman eminim bunu da x sent
karsiiginda tekrar yapabilirim!” Oyle de yaptilar. Ilkénce 10
sentlik ¢ipayla karsilasanlar, daha sonra ¢ipa olarak 90 sent 6ne-
rildiginde bile diisiik fiyatlar: kabul ettiler. Diger taraftan, ilkon-
ce 90 sentlik ¢ipayla karsilasanlar, onu takip eden ¢ipalara aldir-
madan daha yiiksek fiyatlar istemeye devam ettiler.

Neyi ispat etmistik? Tlk kararlarimizin uzun bir karar silsilesin-
de yankilandigini. Ilk izlenimler 6nemlidir; ister bize Ilk DVD
oynaticimizin su andaki benzer oynaticilardan ¢ok daha pahali
oldugunu (ve kiyaslandiginda, simdiki fiyatlarin kelepirligini fark
etmemizi) hatirlatmakla, ister benzinciye yapilan her yolculugu
ac1 verici bir deneyim haline getiren, bir zamanlar benzinin ga-
lonunun bir dolar oldugunu hatirlatmakla ilgili olsunlar. Biitiin
bu durumlarda, yol boyunca karsilastigimiz ve bizi etkileyen ras-
gele, ya da o kadar rasgele olmayan ¢ipalar, ilk karardan ¢ok son-
ra da bizimle birlikte olurlar.

ARTIK YAVRU KAZLAR gibi davrandigimizi 6grendigimize
gore, ilk kararlarimizi uzun siireli aliskanliklara doniistiiren stire-
ci anlamak biiyiik bir 6neme sahiptir. Bu siireci anlatmak i¢in su
ornegi ele alalim. Bir restoranin 6ntinden gegiyorsunuz ve igeri-
ye girmek igin iki kisinin sirada bekledigini goriiyorsunuz. “Bu-
rasi iyi bir restoran olmali” diye diisiiniiyorsunuz. “Insanlar sira-
da bekliyor.” Siz de bu insanlarin arkasina gegiyorsunuz. Bagka
biri geliyor. Ug kisinin sirada bekledigini goriiyor, “Burast saha-
ne bir restoran olmali” diye diisiintiyor ve siraya katiliyor. Ve
bagkalar1 da ekleniyor. Bu davranis tiiriine siiriilesme diyoruz.
Bu, baska insanlarin 6nceki davranislarina dayanarak bir seyin iyi
(ya da) kotii oldugunu varsaydigimizda ortaya ¢ikiyor ve biz de
ayni sekilde davraniyoruz.
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Bundan baska kendi kendine siiriilesme dedigimiz bir siiri-
lesme tiirii daha var. Kendimizin 6nceki davranigina dayanarak
bir seyin iyi (ya da kotii) olduguna inandigimizda ortaya ¢ikiyor.
Temelde, restoran sirasindaki ilk kisi biz oldugumuzda, sonraki
deneyimlerimizde kendi arkamiza dizilmeye baslariz. Bu size bir
sey ifade ediyor mu? Anlatayim.

Starbucks ile ilk tanismanizi hatirlayin, muhtemelen birkag yil
once. (Amerika’da her kosede Starbucks oldugu i¢in bu deneyi-
mi hemen hemen herkesin yasadigini diistintiyorum.) Bir 6gle-
den sonra isinizi yaparken uykunuz geliyor ve sivi bir enerji des-
tegine miithis ihtiya¢ duyuyorsunuz. Starbucks’in vitrinine soy-
le bir bakip igeri giriyorsunuz. Kahve fiyatlar1 tam bir sok—yil-
lardir koyu kahvenizi keyifle Dunkin’ Donuts’ta i¢mektesiniz.
Ama artik igeri girdiginize ve simdi bu fiyattaki bir kahvenin ta-
dinin neye benzedigini merak ettiginize gore, kendinize siirpriz
yapiyorsunuz: kiigiik bir kahve aliyor, tadinin ve tizerinizde b1-
raktig etkinin keyfini ¢ikariyor, ¢ikip gidiyorsunuz.

Bir sonraki hafta yine Starbucks’in 6ntinden gegiyorsunuz.
Igeri girmeli misiniz? Ideal karar verme siireci, kahvenin kalitesi-
ni (Starbucks’a kargt Dunkin’ Donuts); iki yerdeki fiyatlari; ve ta-
bii ki, Dunkin’ Donuts’a varmak i¢in birkag sokak daha ytirtime-
nin ederini (veya degerini) dikkate almalidir. Bu karmasik bir he-
saplama—oyleyse bunun yerine basit bir yaklasima bagvurursu-
nuz: “Daha 6nce Starbucks’a gittim, hem kendimi mutlu hisset-
tim hem de kahveyi begendim, demek ki bu benim igin iyi bir
karar olmali.” Bunun tizerine, igeriye girip kii¢iik bir bardak
kahve daha alirsiniz.

Boyle davranarak, simdi sirada arkanizda duran ikinci kisi ol-
dunuz. Birka¢ giin sonra, yine Starbucks’tan geg¢iyorsunuz, bu
defa ge¢mis deneyimlerinizi canl canli hatirhyorsunuz ve tekrar
onlara uyuyorsunuz. Suraya bak! Sirada arkanmizda bekleyen
tigtincd kisi oldunuz. Haftalar boyunca, tekrar tekrar igeri giri-
yor ve her defasinda tercihlerinize gore hareket ettiginize daha
fazla inaniyorsunuz. Starbucks’tan kahve almak aliskanhga do-
nistiyor.
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AMA HIKAYE BURADA bitmiyor. Artik kahveye daha fazla pa-
ra vermeye alistiginiza ve kendinizi yeni bir titketim egrisine sig-
ratigimiza gore, diger degisiklikler de basit gelmeye baglar.
Muhtemelen simdi 2,20 dolarlik kii¢iik kaptan 3,50 dolarlik or-
ta boya ya da 4,15 dolarhik Venti’ye gececeksiniz. Ilk etapta bu
fiyat dilimine nasil gegtiginizi bilmiyor olsaniz da, oldukga yiik-
sek bir fiyata daha biiyiik bir kahveye ge¢mek epey mantikli go-
riintir. Ayni sekilde Starbucks’taki diger tekliflere yapilan yanal
gecis de Oyle, 6rnegin, Cafte Americano, Caffe Misto, Macchia-
to ve Frappuccino.

Durup bu konuyu bir diisiintirseniz, Dunkin” Donuts’tan da-
ha ucuz bir kahve almak, hatta ofisinizde bedava kahve i¢mek
yerine Starbucks kahvesine bu kadar para yatirmali misiniz konu-
su net degildir. Ama bu segenek karsilastirmalan tizerinde fazla
kafa yormazsiniz. Zaten ge¢miste bu karart defalarca vermissi-
nizdir, 6yleyse simdi de paranizi boyle harcamak istediginizi var-
sayarsiniz. Kendi kendinize stirtilesirsiniz—Starbucks’taki ilk de-
neyiminizin arkasinda siraya gegerek—ve artik kalabaligin bir
pargast olursunuz.

OYSA, BU HIKAYEDE tuhaf bir sey var. Eger ilk kararlarimiz
¢ipa olarak aliyorsak, Starbucks baslangigtaki ilk kararimiz olma-
y1 nasil basardr? Baska bir deyisle, daha 6nceden Dunkin’ Do-
nuts’taki fiyatlart ¢ipa aldiysak, ¢ipamizi Starbucks’a nasil yon-
lendirdik? Aslinda isin ilging¢lesmeye basladig yer iste burasi.

Howard Shultz Starbucks’ yarattiginda, Salvador Assael ka-
dar sezgi sahibi bir isadamiydi. Ozenle ve sebatla Starbucks’ fi-
yatiyla degil, ortamiyla diger kafelerden ayirmaya ¢alisti. Bu dog-
rultuda, bagindan itibaren Starbucks’t Avrupa iilkelerine 6zgii
bir kafe gibi tasarimladi.

[k diikkanlar mis gibi kavrulmus kahve ¢ekirdegi kokuyordu
(ve kavrulmus kahveleri Dunkin’ Donuts’tan daha kaliteliydi).
Zevkli Fransiz kahve degirmenleri satiyorlardi. Vitrinlerinde cez-
bedici tathilar—bademli kruvasanlar, biscottiler, ahududulu kre-
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mal pastalar ve digerleri—sunuyorlardi. Dunkin’ Donuts’ta kii-
¢lik, orta ve biiyiik boy kahveler varken, Starbucks Kisa, Uzun,
Grande ve Venti boylarin yani sira Caff¢ Americano, Caffe Mis-
to, Macchiato ve Frappuccino gibi ¢arpici isimli igecekler sati-
yordu. Bir bagka deyisle, Starbucks fark yaratmak i¢in elinden
geleni yapmisti—o6ylesine farkliyd: ki Dunkin” Donuts’taki fiyat-
lart ¢ipa olarak almayacak, onun yerine Starbucks’in bizim igin
hazirladig1 yeni ¢ipaya agik olacaktik. Starbucks’in basariy1 yaka-
lama nedeni biiyiik 6l¢tide budur.

GEORGE, DRAZEN VE BEN tutarh rastlantisallik hakkindaki
deneylerden o kadar heyecanlanmigtik ki bu fikri bir adim ileri
gotiirmeye karar verdik. Bu kez elimizde agiga kavusturacagimiz
farkli bir problem vardi.

Tom Sawyerin Maceralaryndaki meshur oykiyi hatirhyor
musunuz? Hani Tom’un Polly Hala’nin verdigi ¢it boyama go-
revini, arkadaglarini oyuna getirme egzersizine donitistiirdigii.
Eminim ki hatirhyorsunuz; Tom isten hoslaniyormus gibi gorii-
nerek citleri biiyiik bir zevkle boyar. “Siz buna ¢alismak mu1 di-
yorsunuz:” diye sorar arkadaslarina. “Bir ¢ocuk hi¢ her giin ¢it
boyama firsatina sahip olur mu?” Arkadaslar1 bu yeni “enformas-
yonun” destegiyle ¢it boyamanin keyfini kesfederler. Ve ¢ok
geemeden, Tom’un arkadaglar1 bu ayricalik i¢in ona para 6de-
mekle kalmayip, bu isten gergekten zevk almaya baglarlar—tam
bir kazan-kazan neticesi.

Bizim bakis a¢imiza gore, Tom olumsuz bir deneyimi olum-
luya donistirmisti—para 6denmesi gereken bir durumu, in-
sanlarin (Tom’un arkadaslarinin) eglenmek igin para 6dedigi bir
duruma gevirdi. Aynisini yapar miydik? Herhalde bir deneyelim
diye dustniirdiik.

Bir giin, 6grencilerimin beklemedigi bir sekilde, o giinkii yo-
netim psikolojisi dersine bir siirle basladim; Walt Whitman’in
Cimen Yapraklaryndaki “Simdi beni elinde tutan her kimsen”
siirinden birkag dizeyle:
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Simdi beni elinde tutan ber kimsen,

Bir tek sey duvsinda ber sey beyhude,

Sana acik bir ibtar vereyim

beni daba uzage gotiirmeden once,

Diisiindiigiin gibi degilim, cok daha farki.

Kim benim arkamdan gelecek?

Kim benim duygularima adaylyjine koyacak?

Cavresi siipheli, neticesi belivsiz, belki de yikico,

Vazgecmek zorunda kalirsin ber seyden

yegiane ve ozel olciitiin olmak istevim sadece ben,

O zaman bile uzun ve zahmetli gecer acemiligin,

Huayatin hakkindaki tiim o eski kuramiar ve cevrendeki

yasamlara gosterdigin tiim o viayetler terk ediliv mecburen,

Bu yiizden kendine daba fazia zoviuk citharmadan simdi beni
azat et,

ellerini omuzlarimdan cek,

Beni yere burak ve kendi yoluna git.

Kitab1 kapattiktan sonra, 6grencilere cuma aksami Walt Whit-
man’in Cimen Yapraklarsndan ¢ tane siir okuyacagimi bildir-
dim: biri kisa, biri orta, biri de uzun. Sinirh sayida yer oldugun-
dan, kimlerin katilabilecegini tespit etmek i¢in bir agik artirma
yapmaya karar verdigimi soyledim. Yer igin fiyat teklifi versinler
diye kagit dagittim; ama bundan 6nce, onlara yoneltecek bir so-
rum vardi.

Ogrencilerin yarisindan, farazi olarak, 10 dakikalik siir dinle-
tisi i¢in bana 10 dolar 6demeye istekli olup olmadiklarini yazma-
larini istedim. Diger yarisindan, farazi olarak, eger onlara 10 do-
lar verirsem 10 dakikalik siir dinletisini dinlemek isteyip isteme-
yeceklerini yazmalarini talep ettim.

Elbette ki bu, ¢ipa olarak hizmet etti. Sonra 6grencilere siir
dinletimdeki bir yer icin fiyat teklif etmelerini séyledim. Ilk ¢ipa-
nin sonraki fiyat tekliflerini etkiledigini diisiintiyor musunuz?

Size bunu soylemeden Once, iki seyi goz 6ntinde bulundu-
run. Birincisi, siir okuma becerim birinci siif degildir. Bu yiiz-
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den, birinden 10 dakika siir okumam igin bana para 6demesini
istemek abartiya kagabilir. Tkincisi, 6grencilerin yarisina dinletiye
katilma ayricaligini elde etmek i¢in bana para verip vermeyecek-
lerini sorsam da, fiyat teklifini bu sekilde yapmak durumunda
degillerdi. Durumu tersine gevirip, benim onlara para 6dememi
talep edebilirlerdi.

Ve simdi sonuglar (trompet, liitfen). Bana para 6denmesini
igeren farazi soruyu cevaplayanlar, ger¢ekten de ayricalik kazan-
mak i¢in para 6demeye istekliydiler. Ortalama olarak, kisa siir
i¢in yaklagik bir dolar, orta uzunluktaki siir i¢in yaklasik iki dolar
ve uzun siir i¢in ti¢ dolardan birazcik daha fazla 6demeyi 6ner-
diler. (Belki de bundan sonra akademi disinda hayatimi kazana-
bilirim.)

Peki, kendilerine para 6denmesi diistincesini (bana para ver-
mek yerine) ¢ipa alanlara ne oldu? Sizin de tahmin ettiginiz gi-
bi, para istediler: ortalama olarak, kisa siiri dinlemek i¢in 1,30
dolar, orta uzunluktaki siiri dinlemek i¢in 2,70 dolar ve uzun si-
ire katlanmak i¢in 4,80 dolar talep ettiler.

Neticede tipki Tom Sawyer gibi, belirsiz bir deneyimi aldim
(beni siir okurken dinleseydiniz, bu deneyimin ne kadar belirsiz
oldugunu tam anlamuyla anlardiniz) ve rastlantisal olarak keyifli
ya da eziyetli bir deneyime doniistiirdiim. Ogrenci gruplarinin
higbiri, siir okuyusumun para 6demeye degecek nitelikte olup
olmadigindan, ya da ancak karsihigi maddi olarak karsilandigy
takdirde bu deneyimin dinlemeye degecek nitelikte olacagindan
haberdar degildi (bunun keyifli mi yoksa eziyetli mi oldugunu
bilmiyorlardi). Ama bir defa ilk izlenim olusturulduktan sonra
(ya bana para 6deyecekler ya da ben onlara 6deme yapacagim),
ok yaydan ¢ikt1 ve ¢ipa olustu. Dahasi, bir kez ilk karar verildik-
ten sonra, bunu mantikl ve tutarh gibi goriinen diger kararlar
takip etti. Ogrenciler beni siir okurken dinlemenin iyi bir dene-
yim mi yoksa kotii bir deneyim oldugunu bilmiyorlardi, ama ilk
kararlart ne olursa olsun, bunu sonraki kararlari i¢in bir veri ola-
rak kullandilar ve (g siir dinletisine karsi tutarlt bir tepki bigimi
sergilediler.
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Kuskusuz, Mark Twain de ayn1 sonuca ulagsmisti: “Eger Tom,
bu kitabin yazari gibi, biiyiik ve bilge bir filozof olsaydi, artik ¢a-
ligmanin kiginin yapmaya mecbur oldugu seyleri i¢erdigini, eg-
lencenin de kisinin yapmaya mecbur olmadig seyleri kapsadigi-
n1 idrak ederdi.” Mark Twain bir de sunu gozlemlemisti: “Ingil-
tere’de yazlar giinliik bir hatta yirmi ya da otuz millik mesafede
dort atin ¢ektigi yolcu arabalari kullanan varlikli adamlar vardir,
zira bu ayricalik onlara hatir1 sayilir bir paraya mal olmaktadur;
eger bunun karsiliginda onlara ticret teklif edilseydi, bu hizmet
goreve doniisiirdii ve bu adamlar bunu yapmazlardi.””

BU DUSUNCELER BIZI nereye gotiiriir? Basta, ¢ipa almanin
rol oynadigl, onemsizden ¢ok 6nemliye kadar verdigimiz pek
¢ok karart aydinlatir. Big Macs almak, sigara igmek, kirmizi 1g1k-
ta ge¢mek, Patagonya’da tatil yapmak, Caykovski dinlemek,
doktora tezi tizerinde kole gibi ¢alismak, evlenmek, ¢ocuk sahi-
bi olmak, dis semtlerde yasamak, Cumhuriyetgilere oy vermek ve
benzeri konularda bunlar1 yapip yapmama karari veririz. Iktisat
teorisine gore, bu kararlar1 temel degerlerimize—sevdigimiz ve
sevmedigimiz seylere—dayandiririz.

Peki, bu deneylerden genel olarak yasamlarimiz hakkinda ¢1-
karilacak baslica dersler nelerdir? Son derece dikkatli bir sekilde
kurdugumuz yasamlarimiz biiyiik ol¢iide sadece rastlantisal tu-
tarhiligin bir triint olabilir mi? Ge¢miste belli bir noktada rast-
lantisal kararlar verip (anneleri olarak Lorenz’i benimseyen yav-
ru kazlar gibi), bu orijinal kararlarin mantikli oldugunu diistine-
rek o tarihten itibaren yasamlarimizi onlarin iizerine kurmus ola-
bilir miyiz? Mesleklerimizi, eslerimizi, giyecegimiz kiyafetleri ve
sagimiza sekil verme bi¢imimizi boyle mi seceriz? Oncelikle bun-
lar akillica kararlar miydr? Yoksa ipini koparmis kismen rasgele ilk
imprintler miydi?

* Sosyal ve piyasa normlar1 hakkindaki boliimde (4. Boliim) bu parlak gozleme tekrar dénecegiz.
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Descartes, cogito ergo sum—“Diisiiniiyorum, Oyleyse va-
rim.”—demisti Ama farz edelim ki ilk, naif] rastgele davranisla-
rimizin toplamindan baska bir sey degiliz. Ne olacak o zaman?

Bu sorular zor olabilir, yine de 6zel hayatlarimiz agisindan
akildisi davraniglarimizi etkin bir sekilde gelistirebiliriz. Hassasi-
yetlerimizin bilincine vararak ise baglayabiliriz. Diyelim ki son
teknolojiye sahip bir cep telefonu (ii¢ megapiksel, 8x zoom’lu
bir dijital kamerast olan) ya da dort dolarlik bir kap giinliik gur-
me kahve almayr diistiniiyorsunuz. Bu aligkanligi sorgulayarak
ise koyulabilirsiniz. Nasil basladi? Ikinci olarak, kendinize bun-
dan ne kadar keyif alacaginizi sorun. Diistindiigiiniiz kadar keyif
alir misiniz? Birazcik kesinti yaparak kalan parayr bagka bir seye
harcamak daha iyi olmaz m1? Aslinda, yaptiginiz her seyde, tek-
rarlanan davranislarinizi sorgulamak i¢in kendinizi egitin. Cep
telefonu O6rneginde, son teknolojiden vazgegip, giderinizi azalta-
rak paranin bir kismini baska bir sey i¢in harcayamaz misimiz? Ve
kahve i¢cin—kendinize bugiin hangi kahve karisimini igeceginizi
sormak yerine, aliskanlik haline gelmis bu bir fincan pahali kah-
veyi igmek durumunda miyim diye sorun.”

Ayrica uzun bir karar dizisine (kiyafet, yemek vs. hakkinda)
dontisecek olan ilk kararimiza 6zel olarak dikkat etmeliyiz. Boy-
le bir kararla karsilastigimizda, sebep oldugu biiyiik sonuglar ol-
madan, bu bize tek bir karar gibi goziikebilir; ama aslinda ilk ka-
rarin giicii 6yle uzun Omiirli bir etkiye sahip olabilir ki takip
eden yillarda verecegimiz kararlarin igine sizar. Bu etkiyi goz
ontinde bulunduracak olursak, ilk karar 6nemlidir ve buna yete-
ri kadar dikkat etmemiz gerekir.

Socrates, irdelenmemis bir hayatin yasamaya deger olmadig-
ni1 sOylemistir. Belki de kendi hayatimizdaki imprintlerin ve ¢ipa-
larin dokiimiinii yapma vakti geldi. Bir zamanlar bunlar tama-
men akla yatkin olsalar da, hala akla yatkinlar m1 acaba? Eski se-
¢imlerimizi yeniden gozden gegirir gecirmez, kendimizi yeni ka-

* Her giin ya da giinde birkag defa harika bir kahveye para harcamanin ille de kétii bir karar oldu-

gunu iddia etmiyorum—sadece kararlarimizi sorgulamamiz gerektigini soylityorum.
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rarlara—ve yeni bir giiniin yeni firsatlarina—agcabiliriz. Goriinii-
se gore anlamli olan da budur.

BUNUNLA BERABER, CIPALAR ve yavru kazlar hakkinda soy-
lenen biitiin bu sozler tiiketici tercihlerinden daha biiyiik sonug-
lara sahiptir. Klasik iktisat, piyasadaki tirtin fiyatlarmin iki kuvvet
arasindaki denge tarafindan belirlendigini varsayar: her fiyattaki
tiretim (arz) ve her fiyattaki satin alma giicii olanlarin arzulan (ta-
lep). Bu iki kuvvetin bulustugu fiyat, piyasadaki fiyatlar tayin eder.

Bu sik bir goriistiir, ama merkezi olarak bu iki kuvvetin bir-
birinden bagimsiz oldugu ve birlikte piyasa fiyatin1 belirledikleri
varsayimina dayanir. Bu boliimde anlatilan biitiin deneylerin so-
nuglar (ve bizzat rastlantisal tutarliigin temel fikri) bu varsayim-
lara meydan okur. Birincisi, klasik iktisat ¢ergevesine gore, tiike-
ticinin para verme istekliligi piyasa fiyatlarini belirleyen iki girdi-
den biridir (bu taleptir). Oysa deneylerimizin gosterdigi tizere,
tiiketicinin 6demeye hazir oldugu meblag kolaylikla yonlendiri-
lebilir; bu demektir ki, aslinda tiiketiciler kendi tercihleriyle, de-
gisik tirtinler ve deneyimler karsihiginda 6demeye hazir oldukla-
r1 fiyatlarla yeterince basa ¢ikamamaktadir.

Ikincisi, klasik iktisat cergevesi arz ve talep kuvvetlerinin bir-
birinden bagimsiz oldugunu varsaysa da, burada gosterdigimiz
tiirden ¢ipalama manipiilasyonlar: bunlarin aslinda birbirine ba-
giml oldugunu ileri stirer. Gergek diinyada, tireticinin 6nerdigi
satis fiyatlarindan, ilan edilen fiyatlardan, promosyonlardan,
tirtin tanitimlarindan, vs. ¢ipa alinir—>biitiin bunlar arz yonlii de-
giskenlerdir. Bu durumda goriinen o ki piyasa fiyatlarini etkile-
yen sey tiiketicinin para 6deme istekliligi degildir, bunun yerine
nedensellik bir sekilde tersine gevrilir ve tiiketicinin para 6deme
istekliligini etkileyen sey bizzat piyasa fiyatlari olur.

HIKAYE’NIN SONU BU degil. Rastlantisal tutarhlik ¢erceve-
sinde, piyasada arz ve talep arasinda gordiigiimiiz iliskiler (6rne-
gin, indirime girdiginde daha fazla yogurt almak) tercihlere de-
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gil hafizaya baghdir. Bu yaklasima bir 6rnek verelim. Mevcut siit
ve sarap tiiketiminizi diistintin. Yarin iki yeni verginin yiirtirliige
girecegini farz edin. Bir tanesi sarabin fiyatini yiizde 50 diistire-
cek, digeri de siitiin fiyatin1 ytizde 100 artiracak. Sizce ne olur?
Bu fiyat degisiklikleri kesinlikle tiiketimi etkiler ve pek ¢ok insan
etrafta birazcik daha mutlu ama daha az kalsiyumlu bir sekilde
dolasir. Peki, simdi sunu disiiniin. Ya yeni vergilere, sarabin ve
stittin onceki fiyatlarina dair bir hafiza kaybi eslik ederse? Ya fi-
yatlar ayni oranda degisirse, ama siz ge¢miste bu iki tirtine ne ka-
dar 6dediginizi hatirlayamazsaniz?

Insanlar daha 6nceki fiyatlar1 hatirlayip fiyat artisini fark eder-
se, fiyat degisikliklerinin talep tizerinde biiytik bir etkisi olacagi-
n1 saniyorum; ama aynt zamanda ge¢mis fiyatlara dair bir hatira
olmadan, bu fiyat degisikliklerinin talep tizerinde, o da olursa,
kiigiik bir etkisi olacagim diistiniiyorum. Insanlar gegmis fiyatla-
r1 hatirlamazsa, fiyatlar hi¢ degismemis gibi siit ve sarap tiiketi-
mi temelde ayni1 kalir. Bir bagka deyisle, fiyat degisikliklerine gos-
terdigimiz duyarlilik, aslinda biiyiik olgtide ge¢miste 6dedigimiz
fiyatlart i¢eren hafizamizin ve eski kararlarimizla tutarl olma is-
tegimizin sonucudur—hicbir sekilde gercek tercihlerimizin ya
da talep diizeyimizin bir yansimasi degildir.

Hiikiimet bir giin benzin fiyatin1 ikiye katlayan bir vergi ¢1-
karmaya karar verdiginde de ayni temel ilke uygulanabilir. Gele-
neksel iktisat kurami altinda, bu durum talebi azaltmalidir. Peki,
azaltir me? Stiphesiz, ilk olarak insanlar yeni fiyatlar1 kendi ¢ipa-
lariyla kiyaslar, yeni fiyatlar karsisinda saskina doner, bunun tize-
rine de benzin titketimlerini asagiya ¢eker, hatta belki de hibrid
bir araba alirlar. Ama uzun vadede, bir kere tiiketiciler yeni fiya-
ta ve yeni ¢ipalara tekrar alisti m1 (tipkit Nike spor ayakkabilari-
nin, sise sularin ve diger her seyin fiyatina alisugimiz gibi), yeni
fiyattan benzin tiitketimimiz fiilen yeni vergiden onceki seviyesi-
ne yaklagir. Dahasi, aynen Starbucks 6rneginde oldugu gibi, fi-
yat degisikligine yeni bir benzin cinsi ya da yeni bir yakit tiirii
(6rnegin, musir bazli etanol yakit1) gibi baska degisiklikler de es-
lik ederse, tekrar alisma stireci hiz kazanabilir.
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Benzin fiyatini ikiye katlamanin tiiketici talebi tizerinde hig-
bir etkisi olmadigini iddia etmiyorum. Ama uzun vadede, sade-
ce fiyat artislarina gosterilen kisa siireli piyasa tepkilerini incele-
yerek elde edilen beklentiye kiyasla talep tizerinde daha kiigtik
bir etkisi olduguna inaniyorum.

RASTLANTISAL TUTARLILIGIN BIR DIGER sonucu, ser-
best piyasanin ve serbest ticaretin ileri siiriilen faydalariyla alaka-
Iidir. Serbest piyasanin temel fikri sudur: eger benden daha faz-
la deger bigtigin bir seye sahipsem—diyelim ki bir kanepe—bu
tirtintin ticaretini yapmak ikimize de fayda saglar. Bu da su anla-
ma gelir: ticaretin iki tarafli faydasi, piyasadaki biitiin oyuncula-
rin kendi ellerinde bulunan seylerin ve ticaretten elde etmeyi dii-
stindiikleri seylerin degerini bildikleri varsayimina dayanir.

Ama deneylerimizde gozlemledigimiz gibi, tercihlerimiz ge-
nellikle bastaki rasgele ¢ipalardan etkileniyorsa, yaptigimiz tercih-
ler ve aligverisler bu tirtinlerden elde ettigimiz ger¢ek keyfin ya da
faydanin mutlaka dogru bir yansimasi olacak diye bir sey yoktur.
Bagka bir deyisle, bircok durumda piyasada farkh triinlerden ne
kadar keyif alacagimizi yansitmayan kararlar veririz. Mademki bu
keyit alma degerlerini dogru bir sekilde hesaplayamiyor, ama bu-
nun yerine ¢ogunlukla rastlantisal ¢ipalar takip ediyoruz, bu du-
rumda ticaret yapma firsatinin mutlaka bizi daha zengin yapaca-
g1 net degildir. Ornegin, bastaki bazi elverissiz gipalar yiiziinden,
bize gergekten biiyiik keyif veren bir seyi (ama maalesef ilk ¢ipa-
st diisiik olan) yanhshkla bize daha az keyif veren bir seyle (ama
rasgele kosullar yliztinden ilk ¢ipasi yiiksek olan) degis tokus ede-
biliriz. Eger davranisimizi ¢ipalar ve onlar hakkinda hatirladikla-
rimiz belirliyorsa—tercihler degil—kisisel mutlulugu (faydayi) ar-
tirmak i¢in ¢6ziim olarak neden aligverise bagvuruluyor?

OYLEYSE, BU BIiZI nereye getirir? Ideal piyasa fiyatlarini yer-
lestirmek i¢in piyasadaki arz ve talep kuvvetlerine bel baglayami-
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yorsak, faydamizi artirmaya yardim edecek serbest piyasa meka-
nizmalarina giivenemiyorsak, o zaman baska bir yere bakmamiz
gerekebilir. Bu, 6zellikle saglik hizmetleri, ilag, su, elektrik, egi-
tim ve diger kritik kaynaklar gibi toplumun esas ihtiyaglar: i¢in
gecerlidir. Piyasa kuvvetlerinin ve serbest piyasalarin her zaman
piyasay1 en iyi sekilde diizenlemedigi 6nermesini kabul edersek,
¢ok ge¢gmeden kendinizi serbest girisimi kisitlayacak olsa da hii-
kiimetin (makul ve anlayigh bir hiikiimet bekliyoruz) bazi piyasa
faaliyetlerinin diizenlenmesinde daha biiytik bir rol oynamasi ge-
rektigine inananlar arasinda bulursunuz. Evet, eger ger¢ekten
akilc1 olsaydik, arz ve talebe ve sifir stirtinmeye dayali bir serbest
piyasa ideal olurdu. Ama eger akilcr degil de akildist isek, politi-
kalarin bu 6nemli etkeni hesaba katmasi gerekir.






3. BOLUM

Sifir Maliyetin Maliyeti

Neden Genellikle Hicbir Sey
Odemedigimizde Cok Fazla Oderiz?

I< ahve tiryakisi olmasaniz, hatta bir kahve makineniz olmasa
bile, hi¢ BEDAVA! bir paket ¢ekirdek kahve kuponu igin si-
ra beklediginiz oldu mu? Yediginiz biitiin o yiyeceklerden sonra
mideniz ¢oktan agrimaya basladig: halde, agik biifede tabaginiza
yigdiginiz tiim o BEDAVA! ekstra porsiyonlara ne demeli? Ya bi-
riktirdiginiz o 6nemsiz BEDAVA! seyler—radyo istasyonundan
aldigiiz reklam tisortii, bayram ¢ikolatalarindan ¢ikan oyuncak
ay1, her yil sigorta acentenizin gonderdigi miknatish takvim?

Bir seyi bedava almanin ¢ok giizel bir duygu oldugunu gizle-
meye gerek yok. Sifir bagka bir fiyat olmanin ¢ok 6tesindedir. Si-
fir duygusal bir bamtelidir—bir akildist heyecan kaynagi. 50
sentten 20 sente dustiriilen bir seyi alir misiniz? Belki. 50 sent-
ten 2 sente disiriildigiinde alir misiniz? Belki. 50 sentten sifira
dustirildiigiinde alir misimiz? Kesinlikle!

Sifir maliyeti, karst konulamaz yapan sey nedir? Neden BE-
DAVA! bizi bu kadar mutlu ediyor? Oysa BEDAVA! Basimiza
dert agabilir: asla almayr disiinmedigimiz seyler BEDAVA! olur
olmaz bize inamlmaz derecede cazip gelir. Ornegin, onlari eve
kadar tasimak zorunda kalacaginiz ve ¢ogunu sonunda ¢ope ata-
caginiz halde, bir konferansta dagitilan bedava kalemleri, anah-
tarliklar1 ve not defterlerini topladiginiz oldu mu? Sadece bir kii-
lah bedava Ben ve Jerry dondurmasi almak i¢in uzun bir stire
(¢ok uzun) sirada beklediniz mi hi¢? Ya da sirf tigtinciiyii bedava
almak igin ilk tercihiniz olmayan bir tirtinden iki tane alir misiniz?

71
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SIFIRIN UZUN BIR tarihi vardir. Stfir kavramini Babilliler kes-
fetti; eski Yunanlilar onu ulvi ifadelerle tartistilar (bir sey nasil
hi¢bir sey olabilirdi?); kadim Hintli bilgin Pingala ¢ift haneli ra-
kamlari elde etmek igin sifir1 1 rakamuyla eslestirdi; hem Mayalar
hem de Romalilar say1 sistemlerine sifirt dahil ettiler. Ne var ki
sifir yerini kesin olarak MS 498 civarinda Hintli astronom Ar-
yabhata bir sabah yataginda dogrulup, “Sthanam sthanam dasa
gunam”—kabaca “Basamaktan basamaga deger 10 kat artar”
seklinde ¢evrilebilir—diye ¢iglik attiginda aldi. Bununla, ondalik
tabanli basamak degeri fikri dogmustu. Artik sifirin sansi agilmis-
t1: Arap diinyasina yayilip burada gelisti; Iber Yarimadas’ni ge-
cerek (Ispanyol Endiiliis Emevileri sayesinde) Avrupa’ya ulasti;
Italyanlar’dan séyle bir makas aldi; sonunda da Yeni Diinya’ya
dogru Atlantik’e agildi ve nihayet (1 rakamuyla birlikte) Silikon
Vadisi diye bilinen yerde kendine yiginla is buldu.

Sifirin ge¢misi hakkindaki kisa hikayemiz simdilik bu kadar.
Ama paraya uygulanan sifir kavrami, daha az anlasilmaktadir. As-
linda, bunun bir ge¢misi bile oldugunu diistinmiiyorum. Gene
de, BEDAVA!’nin genis sonuglart vardir; sadece indirimli fiyatlar
ve promosyonlar agisindan degil, aynt zamanda onun kendimize
ve topluma yarar saglayacak kararlar vermemize yardimei olmasi
i¢in nasil kullanilabilecegi agisindan da.

Eger BEDAVA! bir viriis ya da atom alt1 bir pargacik olsayd,
bir elektron mikroskobu kullanarak mercegin altindaki nesnenin
ne oldugunu inceler, dogasini ortaya ¢ikarmak i¢in onu gesitli
karisimlarla boyar veya i¢ bilesimini agiga ¢ikarmak igin bir sekil-
de pargalara ayirirdim. Ama davranigsal iktisatta, insan davranisi-
n1 yavaslatip onu kare kare incelememizi saglayan farkli bir arag
kullaniriz. Tahmin etmis olabileceginiz gibi, buna deney denir.

BIR DENEYDE, KRISTINA Shampanier (MIT de doktora 6g-
rencisi), Nina Mazar (Toronto Universitesinde profesor) ve ben
cikolata isine giristik. Sey, bir nevi. Halka agik biiyiik bir binada
bir stant kurup iki gesit ¢ikolata ikram ettik—Lindt gikolata top-
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lart ve Hershey’s Kisses. Standimizin tepesinde, tizerinde “Her
miisteriye bir ¢ikolata” yazili bir tabela bulunuyordu. Potansiyel
miisteriler biraz yaklastiklarinda, iki gesit ¢ikolatayr ve fiyatlarim
gorebiliyorlardi.”

Cikolata erbab1 olmayanlariniz igin, Lindt 160 yildir enfes ka-
kaolart harmanlayan bir Isvigre firmasi tarafindan iiretiimektedir.
Lindt’in 6zellikle ¢ikolata toplari pahalidir—olaganiistii krema
gibi ve tek kelimeyle karst konulamaz. Kutusuyla aldiginizda her
biri yaklasik 30 sente gelir. Diger taraftan, Hershey’s Kisses kii-
clik giizel ¢ikolatalardir, ama kabul edelim ki bir hayli siradandir:
Hershey, giinde 80 milyon Kisses tiretir. Pennsylvania’da bulu-
nan Hershey kentinde, sokak lambalari bile popiiler Hershey’s
Kiss bi¢iminde yapilmuistir.

Peki, “miisteriler” standimiza akin ettiginde ne oldu? Bir
Lindt ¢ikolata topuna 15 sent ve bir Kiss’e 1 sent fiyat bigtigi-
mizde, miisterilerimizin epey akilcr davranmasina hi¢ sasirmadik:
Kiss’in fiyat1 ve kalitesi ile ¢ikolata topunun fiyati ve kalitesini ki-
yasladilar, daha sonra da se¢imlerini yaptilar. Miisterilerin ytizde
73’1 ¢ikolata topunu, yiizde 27’si Kiss’i segti.

Sonra BEDAVA!"nin durumu nasil degistirebildigini gérme-
ye karar verdik. Bu nedenle Lindt ¢ikolata topuna 14 sent,
Kiss’lere de bedava dedik. Bir farklilik olacak miydi? Olmali muy-
di? Neticede iki ¢ikolata ¢esidinin fiyatin1 da sadece bir sent dii-
stirmistik.

Ama BEDAVA! oyle bir fark yaratti ki. Miitevazi Hershey’s
Kiss en gozde gikolata haline geldi. Miusterilerimizin yaklasik
yiizde 69’u (6nceki yiizde 27°den daha fazla) Lindt ¢ikolata to-
punu ¢ok uygun bir fiyata alma firsatindan vazgegip, BEDAVA!
Kiss’i tercih etti. Bu arada, Lindt gikolata topu tepetaklak gitti;
onu tercih eden misteriler yiizde 73’den 31’¢ diistii.

* Fiyatlari, insanlarin ancak standa yaklastiginda gorebilecekleri sekilde yazmistik. Farkli kosullarla
farkh insan tiplerinin dikkatini ¢gekmedigimizden emin olmak—kendi kendine segilim denen sey-

den kaginmak—i¢in boyle yaptik.
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Burada ne oluyordu? Her seyden 6nce, BEDAVA! bir seyler
almanin harika bir his uyandirdig1 pek ¢ok durum oldugunu soy-
lemek istiyorum. Ornegin, bir siipermarkette bir sepet bedava
spor ¢orabr gordiigiiniizde, elinizden geldigi kadar ¢ok ¢orap
kapmanin kotii bir yani1 yoktur. BEDAVA!, bedava bir iirtinle
bagka bir driin arasindaki bir miicadeleye dontstiigiinde—BE-
DAVA!’nin varhiginin kotii bir karar vermemize yol agtigy bir
miicadele—kritik mesele ortaya ¢ikar. Mesela, topugu giizelce
takviye edilmis, yaldizli bir buruna sahip bir ift beyaz ¢orap al-
mak i¢in bir spor magazasina gittiginizi disiiniin. On bes daki-
ka sonra, almak istediginiz ¢oraplarla degil, zerre kadar begen-
mediginiz (takviyeli topugu ve yaldizli burnu olmayan) ama
ikinci ¢ift ¢orabit BEDAVA! veren bir paketin i¢indeki daha ucuz
bir ¢ift ¢orapla magazadan ¢ikarsiniz. Bu, daha iyi bir aligverisi
birakip, sirf BEDAVA! tarafindan bastan ¢ikarnldiginiz igin iste-
mediginiz bir seyi kabul ettiginiz bir durumdur.

Cikolata deneyimizdeki bu deneyimi tekrarlamak igin, miiste-
rilerimize sadece tek bir tatliyi—Kiss ya da ¢ikolata topu—sege-
bileceklerini sdyledik. Bu, spor ¢oraplarindan birini se¢mek gibi,
ya-bu-ya-o karariydi. Misterilerin BEDAVA! Kiss’e verdigi tep-
kiyi bu denli ¢arpici yapan sey iste budur: her iki gikolatada da
ayn1 miktarda indirime gidilmisti. Ikisi arasindaki izafi fiyat fark:
degismemisti—ve ikisinden alinmasi beklenen keyif de.

Klasik iktisat teorisine gore (basit maliyet fayda analizi), fiyat
indirimi miisterilerimizin davranisinda herhangi bir degisiklige
sebep olmamaliydi. Daha 6nce, yaklasik yiizde 277si Kiss’i, yiiz-
de 73’ii ¢ikolata topunu seg¢misti. 1zafi kosullarda higbir sey de-
gistirilmedigi i¢in, fiyat indirimine verilen tepki tiimiiyle ayn1 ol-
maliydi. Bastonunu ¢evirerek oradan ge¢mekte olan geleneksel
iktisat teorisinin yandast bir iktisat¢i aslinda bu olaydaki her sey
ayni oldugu i¢in, miisterilerimizin ¢ikolata toplarini ayni tercih
marjlartyla segmis olmast gerektigini sdylerdi.”

* Bu durumlarda akiler bir miisterinin nasil karar vermesi gerektigine dair daha ayrintili bir agiklama

i¢in bu boliimiin ekine bakiniz.
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Oysa burada biz, kendilerine ite kaka yol agmadan 6nce man-
tikli bir maliyet fayda analizi yaptiklar igin degil, sadece BEDA-
VA! oldugu i¢in Hershey’s Kiss’leri kapmak iizere standa akin
eden insanlarla birlikteyiz. Biz insanlar ne tuhat (ama ongoriile-
bilir) yaratiklariz.

AKLIMA GELMISKEN, BU sonug diger deneylerde de ayni se-
kilde devam etti. Bir deneyde, Hershey’s Kiss’i iki sent, bir sent
ve sifir sent diye fiyatlandirirken, buna paralel olarak ¢ikolata to-
puna 27 sent, 26 sent ve 25 sent fiyat bictik. Kiss’i iki sentten bir
sente, ¢ikolata topunu da 27 sentten 26 sente indirmenin, her
birinin alicilarinin oraninda bir fark yaratip yaratmayacagini gor-
meKk i¢in bunu yaptik. Yaratmadi. Ama bir kez daha, Kiss’in fiya-
tin1 bedavaya indirdigimizde verilen tepki ¢arpiciydi. Miisteriler
ezici bir ¢ogunlukla Kiss’leri tercih etti.

Belki miisteriler ctizdanlarinda ya da ¢antalarinda bozuk para
arama geregi hissetmedikleri ya da belki tstlerinde hi¢ para ol-
madig1 i¢in, deneyin bir ihtimal sekteye ugramis olabilecegine
karar verdik. Boyle bir etki bedava teklifi yapay olarak daha ¢eki-
ci hale getirirdi. Bu olasilig1 gormek i¢in MIT deki kafeteryalarin
birinde bagka deneyler yaptik. Bu deneyde, ¢ikolatalar kafeterya-
nin alisilmis promosyonlarindan biri gibi kasiyerin yan tarafina
konuldu ve ¢ikolatalarla ilgilenen 6grenciler onlart kolayca ye-
mek tepsilerine ekleyip kasiyer sirasinda ilerlerken ticretini 6de-
diler. Ne oldu? Ogrenciler yine ezici bir sekilde BEDAVA! sege-
negine yoneldiler.

BEDAVA!’YI BOYLESINE CEKICI kilan nedir? Gerg¢ekten iste-
digimiz sey o olmasa bile, neden BEDAVA! iiriiniin iistiine atla-
mamizi saglayan akildist bir diirtiiye sahibiz?

Cevabin su olduguna inantyorum. Cogu alisverisin olumlu ve
olumsuz taraflar1 vardir, ama bir sey BEDAVA! oldugunda
olumsuz tarafi unuturuz. BEDAVA! bizi duygusal olarak 6yle bir
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doldurur ki, bize teklif edilen seyin ger¢ekte oldugundan daha
degerli oldugunu diisiintiriiz. Neden? Bana gore bunun sebebi
insanin dogast itibariyle kaybetmekten korkmasidir. BEDA-
VA!’nin asil cazibesi bu korkuyla baglantilidir. BEDAVA! (ticret-
siz) uriini se¢tigimizde, ortada kaybetme olasilig1 yoktur. Ama
diyelim ki bedava o/mayan tiriint sectik. Ooo, simdi koti bir ka-
rar verme riski—kaybetme olasiligi—vardir. Dolayisiyla, bu sege-
negi goz oniinde bulundurarak bedava olana gideriz.

Bu yiizden, fiyatlandirma diyarinda sifir, baska bir fiyat degil-
dir. Stiphesiz, 10 sent talepte biiyiik bir fark yaratir (milyonlarca
varil petrol sattiginizi farz edin), ama BEDAVA!’nin ortaya ¢ikar-
dig1 duygusal dalgalanmanin bilegini higbir sey biikemez. Sifir
fiyat ethisi, tamamen kendi bagina bir kategoridir.

Elbette, “hi¢ karsiliginda bir sey almak” bir miktar tezat olus-
turur. Pekala, sirf bu yapiskan gerg¢ek, BEDAVA!, yiiziinden sik
sik istemedigimiz bir seyi satin alma tuzagina nasil distiigiimii-
ze bir 6rnek vereyim.

2007°de, onemli bir elektronik esya tireticisinin gazete ilani-
n1 gordim,; trettikleri yiiksek ¢oziintirlikli yeni DVD oynatici-
sint aldigim takdirde bana verecekleri yedi BEDAVA! DVD fil-
min adini sayiyordu. Peki, o sirada yiiksek ¢oziintirlikli bir oy-
naticiya ihtiyacim var miydi? Muhtemelen yoktu. Ama ihtiyacim
olsaydi bile, fiyatlarin inmesini beklemek daha akillica olmaz
muyd1? Fiyatlar hep diiser—bugiiniin 600 dolarlik yiiksek ¢ozii-
nirlikli oynaticist hizla yarmin 200 dolarlik cihazi olacaktir.
DVD iireticisinin teklifinin bagka bir nedeni vardi. Bu sirketin
yiiksek ¢oziintirlikli DVD sistemi, bagka bir¢ok imalat¢ tarafin-
dan desteklenen bir sistem olan Blu-Ray ile amansiz bir rekabet
icindeydi. O donemde, Blu-Ray 6nde gidiyor ve ¢oktan beri pi-
yasaya egemen bulunuyordu. Yani teklif edilen cihaz demode ol-
ma yolunda ilerlerken (Betamax videolar1 gibi) BEDAVA!’nin
ederi ne kadar olur? Bunlar bizi BEDAVA’nin biiyiisiine kapil-
maktan koruyabilecek iki akilcr diistincedir. Ama, vay be, bu BE-
DAVA! DVD’ler kesinlikle giizel goriintiyor!
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KONU FIYATLAR OLDUGUNDA, bir seye BEDAVA! sahip ol-
mak kesinlikle ilgi ¢ekicidir. Peki, teklif bedava fiyat degil de be-
dava degistirmeyse ne olur? Uriinleri bedava elde etmeye oldu-
gu kadar bedava triinlere de duyarli miy1z? Birkag yil 6nce, Ca-
dilar Bayraminin yaklagsmasiyla, kafamda bu soruyu arastirmak
i¢in bir deney yapma fikri olustu. Bu defa cevaplara ulagsmak i¢in
evimden uzaklasmak zorunda bile degildim.

Aksamin ilk saatlerinde, elinde biiyiik sar1 bir ¢anta tagiyan
Oriimcek Adam kihigina girmis dokuz yasindaki bir ¢ocuk, Joey,
on verandamizin merdivenlerini tirmandi. Annesi birinin ¢ocu-
guna i¢inde jilet bulunan bir elma vermediginden emin olmak
i¢in ona eslik ediyordu. (Bu arada, hi¢bir zaman Cadilar Bayra-
minda iginde jilet olan elmalar dagitma vakas: olmadi; bu sade-
ce bir sehir efsanesidir.) Ama annesi Joey’a “Saka m1 Seker mi”
soziinii kendi basina soyleyebilecegi hissini vermek i¢in kaldirim-
da duruyordu.

Geleneksel soru olan “Saka m1 Seker mi?” sorusundan sonra,
Joey’dan sag elini a¢ik tutmasini istedim. Avucuna ti¢ tane Hers-
hey Kiss koyup, onlar1 bir stire orada tutmasini soyledim. “Ayni
zamanda bu iki Snickers’dan birine sahip olabilirsin” dedim, bir
kiigiik ve bir biiytik boyunu gostererek. “Aslinda, Hershey
Kiss’lerden birini bana verirsen sana kiigiik Snickers’t verecegim.
Hershey Kiss’lerin ikisini de bana verirsen, sana biiytik Snickers’
verecegim.”

Bir ¢ocuk devasa bir 6rtimcek gibi giyinebilir, ama bu onun
aptal oldugunu gostermez. Kiigtik Snickers 28 gram, biiyiik
Snickers 46 gram ¢eker. Joey’in yapmasi gereken tek sey, bir ta-
ne daha Hershey Kiss verip (yaklagik 4,5 gram) 28 gram daha
agir olan Snickers’t almakti. Bu se¢enek karsilastirmasi bir roket
bilimcisini afallatabilirdi, ama dokuz yasindaki bir ¢ocuk i¢in bu
hesaplama ¢ok kolaydi: biiyiik Snickers’ segerse, saglayacag: ge-
tiri agisindan (¢ikolatanin net agirligy bakimindan) kazancini alti
kattan fazla artirmis olurdu. Kasla g6z arasinda Joey, Kiss’lerinin
ikisini de elime verdi, 46 gramlik Snickers’1 ald1 ve ¢antasina atti.
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Bu siirpriz karar veren yalniz Joey degildi. Biri hari¢ bu teklif
getirdigim biitiin ¢ocuklar biiyiik ¢ikolata ile iki Kiss’i takas etti.

Sokaktan asagiya dogru gelen ikinci ¢ocuk Zoe idi. Bir elin-
de sihirli degnek, digerinde turuncu Cadilar Bayrami balkabagy
sepeti, uzun beyaz bir elbise i¢inde prenses gibi giyinmisti. Tav-
san kostiimiiniin i¢inde gel beni kucakla der gibi sirin sirin ba-
kan kiigtik kiz kardesi babasinin kucaginda uyukluyordu. Yaklas-
tiklarinda, Zoe sevimli bir sekilde yiiksek sesle bagirdi, “Saka m1
seker mi!” Itiraf ediyorum, ge¢miste bazen zalimce “Saka!” di-
ye cevap verdigim olmustu. Sasirmus bir vaziyette orada duran
¢ocuklarin ¢ogu, sorduklari sorunun alternatif bir cevabi oldu-
gunu hi¢ diislinmemisti.

Bu durumda Zoe’ya sekerini verdim—ii¢ tane Hershey Kiss.
Ama elimde bir koz vardi. Kiiglik Zoe’ya bir degis tokus oner-
dim: Hershey Kiss’lerinden biri karsiliginda biiytik bir Snickers
almak ile Hershey Kiss’lerinin hi¢birinden vazge¢gmeden BEDA-
VAYA! kiigiik Snickers’t elde etmek arasinda bir se¢im yapmak.

Simdi, azicik akilar bir hesaplama (Joey’un durumunda fazla-
styla sergilenen), en iyi aligverisin bedava kiigtik Snickers’dan
vazgecip, ilave bir Hershey Kiss bedelini 6deyerek biiyiik Snic-
kers’1 segmek oldugunu gosterirdi. Gram gram kiyaslama agisin-
dan, bir fazla Hershey Kiss’ten vazge¢ip kiigtik Snickers (28
gram) yerine biiylik Snickers’t (46 gram) almak ¢ok daha iyi
olurdu. Her iki Snickers’in da bir bedelinin oldugu durumla kar-
silasan Joe ve ¢ocuklar igin bu mantik son derece netti. Peki Zo-
e ne yapt1? Onun cin gibi ¢ocuk beyni bu akilc1 se¢imi mi yap-
ti—yoksa kiigiik Snickers’in BEDAVA! olmast olgusu onun go-
zlind akla uygun cevap konusunda kor mii etti?

Muhtemelen su ana kadar tahmin ettiginiz gibi, aym degis
tokusu onerdigim Zoe ve diger ¢ocuklar, BEDAVA! tarafindan
tamamen kor edilmisti. Bunlarin hemen hemen yiizde 70’1 daha
iyi aligverisi birakti ve sirf BEDAVA! oldugu i¢in daha kotii alis-
verisi secti.

Kristina, Nina ve benim ¢ocuklara satasmay1 aliskanlik haline
getirdigimizi diisiinme ihtimalinize karsi simdi sunu belirtmeli-
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yim ki, bu deneyi daha biiyiik ¢ocuklarla, ashnda MIT 6grenci
merkezindeki Ogrencilerle, yeniden yaptik. Sonuglar, Cadilar
Bayraminda gordiigiimiiz kalipla ayniydi. Dogruyu soylemek
gerekirse, sifir maliyetin cazibesi parasal islemlerle sinirli degildir.
Ister iiriin ister para olsun, BEDAVA!’nin ¢ekim kuvvetine karsi
koyamayiz.

BU DURUMDA SIZCE BEDAVA! konusunda bir ¢ikar yolunuz
var mi1?

Tamam. Iste size bir test. Diyelim ki size 10 dolarlik Amazon
hediye ¢ekini bedava almak ile 20 dolarlik hediye ¢ekini yedi do-
lar karsihginda elde etmek arasinda tercih yapma hakk: tanidim.
Cabucak diistiniin. Hangisini segerdiniz?

Eger BEDAVA! ¢eke atlarsaniz, Boston’daki alisveris merkez-
lerinden birinde test ettigimiz insanlarin ¢ogu gibi davranmis
olursunuz. Peki, tekrar gozden gegirin: yedi dolar karsiigindaki
20 dolarlik hediye ¢eki 13 dolar kar getirir. Bu, 10 dolarlik ¢eki
bedava almaktan (10 dolarlik kazang) kesinlikle daha iyidir. Eylem
halindeki akildigt davranigt gorebiliyor musunuz?”

SIZE BEDAVA!I’NIN DAVRANISLARIMIZ tlizerindeki ger¢ek
etkisini gosteren bir olay anlatayim. Birka¢ yil 6nce, Ama-
zon.com belli bir miktarin tistiindeki siparisler i¢in bedava kargo
hizmeti sunmaya basladi. Ornegin, 16,95 dolara tek kitap alan
bir kisi kargo i¢in ekstra 3,95 dolar 6diiyordu. Eger miisteri top-
lamt 31,90 dolar olacak sekilde baska bir kitap daha alirsa, kar-
go bedavaya geliyordu.

Biiytik olasilikla bazi miisteriler ikinci kitabr istemiyordu (bu-
rada kisisel bir deneyimimden bahsediyorum) ama BEDAVA!

* Aynen diger deneylerde oldugu gibi, 10 dolarhik geki bir dolar ve 20 dolarlik ¢eki sekiz dolar
yaparak her iki ¢ekin bedelini bir dolar artirdigimizda, ¢ogunluk 20 dolarlik ¢eke atladi.
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kargo oyle gekici gelmisti ki ekstra kitabin bedelini 6demeye ra-
z1 oluyorlardi. Amazon bu 6neriden ¢ok memnundu, ancak bir
yerde—Fransa—satiglarda hi¢ artis olmadigini fark etti. Fransiz
miisteriler bizlerden daha akilat mu davraniyorlardi? Miimkiin
degil. Aksine, Fransiz miisterilerin farkli bir aligveris 6nerisine
yanit verdikleri ortaya ¢ikt1.

Iste neler oldugu. Fransa subesi, belli bir miktarin iistiindeki
siparislere BEDAVA! kargo 6nermek yerine bu siparislerin kargo
ticretini bir frank olarak fiyatlandirmisti. Sadece bir frank—orta-
lama 20 sent. Bu, BEDAVA! kargodan ¢ok da farkli degilmis gi-
bi gortiniiyor ama farkliydi. Nitekim, Amazon Fransa’daki pro-
mosyonu bedava kargoyu igerecek sekilde degistirdiginde, ¢arpi-
a satis artiglart agisindan Fransa da diger tlkelere katildi. Bagka
bir deyisle, bir frank karsiligindaki kargo hizmeti—gergek bir pa-
zarlhik—Fransizlar tarafindan adeta gormezlikten gelinirken, BE-
DAVA! kargo istahli bir tepkiye neden oldu.

America Online (AOL) yillar 6nce saatlik 6demeden (aylik
sabit 19,95 dolara istediginiz kadar sisteme girebildiginiz) aylik
odeme tarifesine gegtiginde buna benzer bir deneyim yasamusti.
AOL yeni fiyat tarifesine hazirlanirken, bunun talepte kiigiik bir
artis getirecegini bekliyordu. AOL ne elde etti? Sisteme girenle-
rin sayist bir gecede 140.000°den 236.000’e ¢ikt1 ve ortalama
online olma siiresi ikiye katlandi. Bu iyi bir seymis gibi goriine-
bilir—ama iyi olmadi. AOL’un miisterileri mesgul telefon hatla-
riyla yiiz yiize kaldi ve ¢ok ge¢gmeden AOL (ona kar firtinasinda
kar kiireklerinin satildig: fiyata bant genisligi satmaktan son de-
rece mutlu olan) diger online sunucularindan servis kiralamak
zorunda kaldi. Bob Pittman’in (o donemde AOL’un yoneticisi)
fark etmedigi tek sey, misterilerin BEDAVA!’nin ¢eKkiciligine tip-
ki agik biifede karinlari zil ¢alan insanlar gibi cevap verecegiydi.

O HALDE IKI {iriin arasinda se¢im yaparken genellikle bedava
olana daha fazla tepki veririz. Aylik bes dolar 6dentisi olan bir
¢ek hesabr yerine, BEDAVA! olani (hi¢ ek yarar saglamayan) se-
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¢ebiliriz. Ama eger bes dolarlik ¢ek hesabi bedava seyahat ¢eki,
online faturalama, vb. i¢eriyor, BEDAVA! olan igermiyorsa, so-
nunda kendimizi BEDAVA! hesapla bu hizmet paketine bes do-
larlik hesaptan daha fazla 6deme yapar durumda bulabiliriz. Ay-
n1 sekilde, kapatma maliyetleri olmayan, ama faiz oranlarinin ve
giris ticretlerinin tavana vurdugu bir ipotegi tercih edebilir; sirf
bedava hediye verdigi i¢in aslinda istemedigimiz bir tiriinii satin
alabiliriz.

Bu konudaki son kisisel deneyimim bir arabayla ilgiliydi. Bir-
kag y1l 6nce yeni bir araba bakarken, aslinda bir minivan almam
gerektigini biliyordum. Nitekim, Honda minivanlar hakkinda
arastirma yaparak onlarla ilgili her seyi 6grendim. Ama daha son-
ra, oncelikle cazip bir teklif sayesinde goziim bir Audi’ye takil-
di—gelecek ti¢ yil boyunca BEDAVA! yag degisimi. Nasil karst
koyabilirdim?

Tamamen diiriist olmam gerekirse, Audi kirmizi bir spor ara-
bayds; ayrica iki kiigiik ¢ocugun olgun ve sorumluluk sahibi ba-
bast olma fikrine hala gogiis geriyordum. Tiimden aklimi ¢elen
sey bedava yag degisimi degilmis gibiydi, ama akilci bir bakis agi-
sindan bunun tizerimdeki etkisi gereksiz derecede biytiktii. Bu,
sirf BEDAVA! oldugu igin sadik kalacagim ilave bir ¢ekicilik isle-
Vi gormiistii.

Boylelikle Audi’yi—ve BEDAVA! yagi—satin aldim. (Birkag
ay sonra, otobanda giderken vites kutusu arizalandi—ama bu
bagka bir hikaye konusu.) Kuskusuz, sakin bir kafayla daha akil-
c1 bir hesap yapabilirdim. Yilda yaklasik 7000 mil yol gidiyorum;
her 10.000 milde bir yagin degistirilmesi gerekiyor; her bir de-
gisimin maliyeti ortalama 75 dolar. Bu durumda, ti¢ y1l tizerin-
den asagr yukari 150 dolar ya da arabanin satis fiyatinin yiizde
0,51 kadar kazancam oluyor—kararimi dayandirmak igin hi¢ de
iyi bir gerek¢e degil. Bununla birlikte, durum daha da kottilesi-
yor: su anda bir puset, bir bisiklet ve ¢ocuklara ait diger vir z1-
virla tavana kadar dolu bir Audi’ye sahibim. Of] bir minivanin
yerine.
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SIFIR KAVRAMININ ZAMANLA DA ilgisi vardir. Ne de olsa,
bir faaliyete harcanan zaman bagka bir faaliyetten ¢alinan zaman-
dir. Bu nedenle, BEDAVA! bir dondurmanin tadina bakmak igin
45 dakika kuyrukta siranin bize gelmesini beklersek veya kiigii-
ctik bir indirim i¢in uzun bir formu doldurmaya yarim saat har-
carsak, sahip oldugumuz bu zaman diliminde yapmadigimiz bir
sey vardir.

En gozde kisisel 6rnegim miizeye bedava giris giintidiir. Mii-
zelerin ¢ogu fazla pahali olmamasina ragmen, giris ticreti sifir ol-
dugunda sanat agkimi tatmin etmek bana daha cazip gelir. Tabii
ki bu askta yalniz degilim. Dolayisiyla boyle giinlerde genellikle
miizenin agirt kalabalik, kuyrugun uzun oldugunu goriiriim, bir
seyleri gormek ¢ok zordur, miizenin ¢evresinde ve kafeteryada
kalabalikla miicadele etmek hi¢ hos degildir. Bedavayken miize-
ye gitmenin hata oldugunu biliyor muyum? Kesinlikle biliyo-
rum—ama yine de gidiyorum.

AYRICA SIFIR GIDA satiglarini da etkileyebilir. Gida tireticileri
kutunun yan tarafinda her tiirlii enformasyonu iletmek zorunda-
dir. Bize kalorisini, yag miktarini, lifini vb. bildirmek durumun-
dadir. Sifir fiyat karsisinda yasadigimiz ¢ekimin aynust sifir kalori,
sifir trans yag, sifir karbonhidrat vb. i¢in de gegerli olabilir mi?
Ayni genel kurallar gegerliyse, tizerinde “bir kalori” degil de “si-
fir kalori” yazdiginda Pepsi daha ¢ok kutu kola satacaktir.

Diyelim ki bir bardasiniz ve arkadaslarinizla sohbet etmenin
keyfini ¢ikartyorsunuz. Bir marka size kalorisiz bira, bagka biri de
ti¢ kalorilik bir bira sunuyor. Hangi marka size ger¢ekten hafif
bir bira i¢tiginiz duygusu verecektir? Her ne kadar bu iki bira
arasindaki fark azsa da, sifir kalorili bira sayesinde dogru seyi, ya-
ni saglkl olani yaptiginiz duygusu artacaktir. Hatta kendinizi
oyle iyi hissedersiniz ki daha ileri gidip bir tabak kizarmis pata-
tes istersiniz.



Sofitr Maliyetinin Maliyeti 83

OYLEYSE 20 SENTLIK bir 6demeyle (Amazon’un Fransa’daki
kargo uygulamasinda oldugu gibi) statiikoyu devam ettirebilir
ya da bir seyi BEDAVA! sunarak bir izdiham baslatabilirsiniz. Bu
fikrin ne kadar etkili oldugunu bir disiiniin! Sifir sadece basgka
bir indirim degildir. Sifirin farkli bir yeri vardir. Iki sent ile bir
sent arasindaki fark kiigiiktiir. Ama bir sent ile sifir arasindaki
fark ¢ok biiytiktiir!

Eger is hayatindaysaniz ve bunu anladiysaniz, harika seyler
yapabilirsiniz. Bir kalabaligin ilgisini mi ¢ekmek istiyorsunuz? Bir
seyi BEDAVA! yapin. Daha fazla tirtin mii satmak istiyorsunuz?
Aligverisin bir kisminin BEDAVA! olmasini saglayin.

Ayni sekilde, sosyal politikayr yonlendirmek i¢cin BEDAVA!’y1
kullanabiliriz. Insanlarin elektrikli arabalart m1 kullanmasin isti-
yorsunuz? Ruhsat ve muayene tcretlerini sadece diisiirmeyin—
onlar ortadan kaldirin, boylece BEDAVA!y1 yaratmis olursu-
nuz. Ay bigimde, saglkla ilgileniyorsaniz, ciddi hastaliklarin
ilerlemesini engellemenin bir yolu olarak erken teshise odakla-
min. Insanlarin dogru seyleri—kolonoskopi, mamogram, koles-
terol kontrolii, diyabet kontrolii ve buna benzer seyleri diizenli
olarak yaptirmalari gibi—izlemesini mi istiyorsunuz? Sadece
(kendi paylarina diisen 6demeyi azaltarak) maliyeti diistirmekle
yetinmeyin. Bu kritik islemleri BEDAVA! yapin.

Cogu davranis stratejisi uzmaninin BEDAVA!’nin nasil kulla-
nilacagini bilmek soéyle dursun, onun ellerindeki bir as oldugu-
nun bile farkinda olmadigini diisiintiyorum. Biitge kesintilerinin
yapildig1 boyle bir donemde bir seyi BEDAVA! yapmak kesinlik-
le mantikdisidir. Ne var ki boyle diistinmeyi biraktigimizda, BE-
DAVA! biiyiik bir giice sahip olabilir, bu da ¢ok sey ifade eder.
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EK: 3. BOLUM

Standart iktisat teorisinin mantiginin bizim baglamimizda nasil
uygulanacagini agiklayayim. Bir kimse iki ¢ikolatadan sadece ama
sadece bir tanesini segebiliyorsa, her ¢ikolatanin mutlak degerini
degil, izafi degerini—neyi alacagi ve neyi birakacagi—go6z 6niin-
de bulundurmalidir. Ilk adim olarak, akilc1 miisterinin iki ¢ikola-
tanin getirecegi izafi net kazanci hesaplamasi (beklenen tadin
degerinden maliyetin ¢ikarilmasi) ve hangi ¢ikolatanin daha faz-
la net kazang getirdigine dayanarak bir karar vermesi gerekir.
Lindt ¢ikolata topunun fiyat1 15 sent ve Hershey’s Kiss’in fiyati
1 sent olursa, bu nasil gortiniir? Akiler miisteri, gikolata topun-
dan ve Kiss’ten almayr bekledigi keyfin miktarini tahmin eder
(buna sirasiyla 50 keyif birimi ve 5 keyif birimi diyelim), bundan
15 sent ve 1 sent 6demenin yarattigi hosnutsuzlugu ¢ikarir (bu-
na sirastyla 15 hosnutsuzluk birimi ve bir hosnutsuzluk birimi
diyelim). Bunun sonucunda gikolata topu i¢in toplam beklenen
keyif 35 keyif birimi (50-15) ve Kiss i¢in toplam beklenen keyif
4 keyif birimi (5-1) ¢ikar. Cikolata topu 31 puan ileridedir, bu
yiizden de kolay tercihtir—¢ikolata topu galip gelir.

Her iki tirtiniin fiyati ayn1 miktarda indirilirse ne olur? (Ciko-
lata toplar1 14 sent, Kiss ise bedava.) Ayn1 mantik gegerlidir. Ci-
kolatalarin tadi degismez, o halde akilct miisteri alinacak keyfin si-
rastyla 50 ve 5 keyif birimi olacagini tahmin eder. Degisen sey
hosnutsuzluktur. Bu diizenlemede, akilci miisteri her iki ¢ikolata
i¢in daha disiik seviyede hosnutsuzluga hedef olur, ¢iinkii fiyat-
lar 1 sent (ve 1 hosnutsuzluk birimi) indirilmistir. Iste asil mese-
le: her iki tirtin ayn1 miktarda indirildigi i¢in, bunlarn izafi farks
degismez. Simdi ¢ikolata topu i¢in toplam beklenen keyif 36 ke-
yif birimi (50-14) ve Kiss i¢in toplam beklenen keyif 5 keyif biri-
mi (5-0) olur. Cikolata topu yine 31 puan ileridedir, dolayisiyla
yine kolay tercih olmast gerekir. Cikolata topu galip gelir.

Eger sahnedeki yegine kuvvetler akilcr bir maliyet-fayda ana-
lizinin kuvvetleri olsaydi, tercih kalibinin buna benzemesi gere-
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kirdi. Ama deneylerimizin getirdigi sonuglarin ¢ok farkli olmasi,
bize yiiksek sesle ve agik bir sekilde bagka bir seyin is basinda bu-
lundugunu ve sifir fiyatin kararlarimizda emsalsiz bir rol oynadi-
g1 soylemektedir.






4. BOLUM

Sosyal Normlarin Maliyeti

Neden Bir Seyler Yapmak Bizi Mutlu
Eder de Onlars Yapmamaz Icin Bize Para
Odendiginde Mutlu Olmayiz?

tikran Gilint yemegi igin kayinvalidenizin evindesiniz; sizin

i¢cin masaya koyduklar o kadar harika ki! Hindi, kizil kahve
oluncaya kadar kizartilmis; i¢ malzemesi ev yapimui ve tam da si-
zin sevdiginiz gibi. Cocuklariniz ¢ok mutlu: tath patatesler kre-
mayla kaplanmis. Karmmizin da gururu oksanmus: tath olarak
onun en sevdigi balkabag: turtas: tercih edilmis.

Kutlamalar aksamin ge¢ saatlerine kadar devam ediyor. Ke-
merinizi gevsetip kadehinizdeki sarabr yadumluyorsunuz. Masa-
nin karsisindaki kayinvalidenize sevgi dolu gozlerle bakarak aya-
ga kalkiyor ve citizdaninizi ¢ikartyorsunuz. “Anne, bunlara katti-
giniz biitiin o sevginiz i¢in size borcum ne kadar?” diyorsunuz
samimiyetle. Kalabaligin iistiine sessizlik ¢okerken, bir avu¢ do-
lusu paray1 elinizde salliyorsunuz. “Ug yiiz dolar yeter mi? Yo,
bekle, sana dort yiiz vermem gerekir!”

Bu, Norman Rockwell’in ¢izmis olabilecegi bir resim degil.
Sarap kadehi yere diiser; kaymnvalideniz kipkirmizi bir suratla
ayaga kalkar; baldiziniz size 6tke dolu bir bakis firlatir; ve kuze-
niniz gozyaslarina bogulur. Goriintise bakilirsa gelecek yilin
Siikran Giinii kutlamas: televizyonun karsisinda buz gibi bir ak-
sam yemegi olacaktir.

87
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BURADA OLUP BITEN nedir? Dogrudan para teklif edilmesi
neden kutlamanin keyfini kagirir? Uzun bir siire 6nce Margaret
Clark, Judson Mills ve Alan Fiske’nin ileri siirdiigi gibi, bunun
cevabu bizlerin ayni anda iki farkli diinyada yastyor olmamizdir—
biri sosyal normlarin hiikiim stirdiigii, digeri de piyasa normlari-
nin yonettigi iki diinya. Sosyal normlar insanlarin birbirine yo6-
nelttigi samimi istekleri kapsar. Bu kanepeyi tasimada bana yar-
dim eder misiniz? Bu lastigi degistirmede bana yardimct olur
musunuz? Sosyal normlar, toplumsal yapimizin ve topluma duy-
dugumuz ihtiyacin bir pargasidir. Genellikle sevgi dolu ve bula-
niktirlar. Aninda geri 6denmesi beklenmez: komsunuza kanepe
tasimada yardim edebilirsiniz, ama bu demek degildir ki o da he-
men gelip sizin kanepenizi tasiyacak. Bu durum biri igin bir ka-
piyt agmak gibidir: bu ikinizi de mutlu eder ve karsiliginin o an-
da verilmesi beklenmez.

Piyasa normlan tarafindan yonetilen ikinci diinya ¢ok farkli-
dir. Onun cephesinde sevgi dolu ve bulanik higbir sey yoktur.
Degis tokuslar keskin kenarlidir: maaslar, ticretler, kiralar, ka-
zanglar, gelirler ve giderler. Bu tiir piyasa iliskilerinin kotii ya da
acimasiz olmasi sart degildir—aslinda, 6zgiiven, yaraticilik ve bi-
reysellik de igerir—ama beraberinde kiyaslanabilir kazanglar ve
nakit 6demeler getirir. Piyasa normlarinin sinirma girdiginizde,
bedelini 6dediginiz seyi elde edersiniz—var olus tarzi boyledir.

Sosyal normlari ve piyasa normlarini kendi ayr yollarinda tut-
tugumuzda, hayat oldukga giizel ilerler. Mesela, seksi ele alalim.
Sicak ve duygusal agidan besleyici oldugu—oyle umariz—sosyal
baglamda, sekse bedava sahip olabiliriz. Ama bir de piyasa seksi,
yani talep tizerine ve para karsiiginda yapilan seks vardir. Bu son
derece dolaysiz goriintiyor. Ne eve gelip 50 dolar karsiiginda
seks yapmak isteyen kocalarimiz (ya da karilarimiz); ne de oliim-
stiz bir agk isteyen fahiselerimiz vardir.

Sosyal ve piyasa normlari ¢atistiginda, sorun baslar. Gene sek-
si ele alahm. Adam kiz1 yemege ve sinemaya gotiiriip hesaplari
oder. Birkag giin sonra gene ¢ikarlar, adam bir kez daha hesap-
lar1 6der. Ugiincii defa ¢ikarlar, adam yine yemegi ve eglenceyi
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ismarlar. Bu noktada, adam sokak kapisinda en azindan atesli bir
opticiik elde etmeyi umar. Ciizdani tehlike arz edecek sekilde in-
celir, ama daha kotiisti kafasindan gegen seylerdir: Sosyal norm
(flort etme) ile piyasa normunu (para karsihginda seks) uzlastir-
ma konusunda sorun yasamaktadir. Dordiincii randevuda gelisi-
giizel bir bi¢imde bu romantizmin kendisine ne kadara mal ol-
dugunu anlatir. Adam simdi sinirt agsmustir. Saygisizlik! Kiz onun
hayvan oldugunu soyleyip o6tkeyle kapiy1 yiiziine ¢arpar. Kizin
bir siirtitk oldugunu ima etmeden 6nce adam, sosyal ve piyasa
normlarinin karistilmamast gerektigini—ozellikle bu durum-
da—o6grenmis olmaliydi. Bir de Woody Allen’in dliimsiiz so6zii-
nii hatirlamasi gerekirdi: “En pahali seks bedava sekstir.”
BIRKAC YIL ONCE, James Heyman (St. Thomas Universitesi
profesorii) ile birlikte sosyal ve piyasa normlarinin etkilerini aras-
tirmaya karar verdik. Siikran Giinii olayi taklit etmek harika
olurdu, ama katithmalarimizin aile iligkilerine verebilecegimiz
zarar1 diistinerek daha olagan bir sey sectik. Aslina bakilirsa, bu
bulabilecegimiz en sikici gorevlerden biriydi (sosyal bilimlerde
cok sikici gorevlerle ugrasmak gibi bir gelenek vardir).

Bu deneyde, bilgisayar ekraninin sol tarafina bir daire, sag ta-
rafina da bir kutu konuldu. Verilen gorev bilgisayarin faresini
kullanarak daireyi kutunun tizerine siiriiklemekti. Daire basarili
bir sekilde karenin tizerine getirildiginde, ekrandan siliniyor ve
baslangi¢ noktasinda yeni bir daire beliriyordu. Katilimcilardan
miimkiin oldugunca ¢ok daireyi siiriiklemelerini istedik ve bes
dakika i¢inde kag daire siiriiklediklerini saydik. Bu, onlarin emek
¢iktilarini—bu gorev igin sarf ettikleri ¢caba—belirlemek i¢in kul-
landigimiz 6lgtimtizdii.

Bu diizenek, sosyal ve piyasa degis tokuslarina nasil 151k tuta-
bilirdi? Bazi katilimcilar, bu kisa deneye katilma karsiliginda bes
dolar aldilar. Laboratuvara girdiklerinde paralar verildi ve bes da-
kikanin sonunda bilgisayarin gorevin tamamlandigini onlara bil-
direcegi ve o zaman laboratuvardan ¢ikmalart gerektigi soylendi.
Cabalarinin karsiligini 6dedigimiz igin, onlardan piyasa normlari-
n1 uygulamalarini ve buna gore hareket etmelerini bekliyorduk.
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Ikinci gruptaki katilimcilara ayni gorev ve temel yonergeler
verildi; ama onlarin 6diilii ¢ok daha diisiikti (bir deneyde 50
sent, digerinde 10 sent). Yine katilimcilardan piyasa normlarini
uygulamalarini ve bu dogrultuda davranmalarini bekliyorduk.

Son olarak, bu gorevleri sosyal bir talep gibi sundugumuz
tigtincti bir grubumuz vardi. Bu gruptaki katihmecilara ¢abalar
karsiliginda ne somut bir sey ne de para teklif ettik. Onlardan is-
tedigimiz seyin sadece bir yardim oldugunu soyledik. Bu kati-
limcilardan, sosyal normlart uygulamalarini ve buna gore hareket
etmelerini bekliyorduk.

Sozii edilen farkli gruplar ne kadar siki ¢alisti? Piyasa normla-
rinin sahip oldugu degerler ve inanglar sistemiyle uyumlu olarak,
bes dolar alanlar ortalama 159 daire, 50 sent alanlar da yaklasik
101 daire siirtikledi. Beklendigi gibi, fazla para katilimcilarimizin
daha ¢ok motive olmasin1 ve daha siki ¢alismalarini saglamisti
(asag1 yukan ytizde 50 kadar).

Para verilmeyenlerde durum neydi? Bu katilimcilar az para
alanlardan daha az mu ¢alisti—ya da para olmadiginda, bu duru-
ma sosyal normlart uygulayip daha siki mi1 ¢alistilar? Sonuglar on-
larin ortalama 168 tane, 50 sent alanlardan ¢ok daha fazla ve bes
dolar alanlardan sadece biraz daha fazla daire siirtikledigini orta-
ya ¢ikardi. Bagka bir deyisle, katithimcilarimiz her seye kadir olan
para i¢in degil (tamam, 50 sent), parasal olmayan sosyal norm-
lar altindayken daha siki ¢alismislardi.

Belki de bunu tahmin etmemiz gerekirdi. Insanlarin nakit pa-
radan ziyade bir amag i¢in daha ¢ok ¢alisacaklarini gosteren pek
¢ok ornek vardir. Mesela, birkag¢ yil 6nce, AARP bazi avukatlara
muhta¢ durumdaki emeklilere saati yaklasik 30 dolara daha ucuz
bir hizmet verip veremeyeceklerini sordu. Avukatlar hayir dedi-
ler. Daha sonra AARP’daki program yoneticisinin aklina parlak
bir fikir geldi: ihtiyaci olan emeklilere bedava yardim edip ede-
meyeceklerini sordu. Ezici bir ¢ogunlukla, avukatlar evet dedi.

Burada olan ne? Sifir dolar nasil 30 dolardan daha cazip ola-
bildi? Paradan bahsedildiginde, avukatlar piyasa normlarini kul-
landilar ve piyasadaki ticretlerine nazaran bu teklifi az buldular.
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Paradan s6z edilmediginde, sosyal normlari kullandilar ve go-
niilli olarak zaman ayirmaya razi oldular. Neden kendilerini 30
dolar alan goniilliiler olarak diistiniip 30 dolar1 hemen kabul et-
mediler? Ciinkd piyasa normlart diistincelerimize bir kere ayak
bastiginda, sosyal normlar uzaklasir.

Kolombiya’da iktisat profesorii olan ve Japonya’da doviis sa-
natlar1 dersleri alan Nachum Sicherman benzer bir deneyim ya-
samisti. DOviis hocast (usta 6gretici) egitim igin gruptan para al-
miyordu. Bunun adil olmadigini diistinen 6grenciler, bir giin us-
tanin yanina yaklasip harcadigi zamanin ve emegin karsiligini
odemeyi teklif ettiler. Usta, bambu kilicin1 yere koyup, sakin bir
sekilde eger onlardan para alacak olsa, bunu karsilamaya giigleri-
nin yetmeyecegini soyledi.

O HALDE BIR 6nceki deneyde 50 sent alanlar kendilerine, “Ba-
na uyar; hem bu aragtirmacilara yardim eder hem de bundan bi-
raz para kazanirim” deyip hi¢ para almayanlardan daha fazla ¢a-
ligmaya devam etmediler. Bunun yerine, 50 sentin ¢ok olmadi-
gina karar vererek piyasa normlarina dondiiler ve isteksiz ¢alisti-
lar. Bir bagka deyisle, piyasa normlari laboratuvara ayak basinca,
sosyal normlar disar1 atildi.

Peki, paranin yerine hediye koysak ne olur? Stiphesiz kayinva-
lideniz yemekte bir sise giizel bir sarabr kabul ederdi. Ya da bir
arkadasimiza yeni eve tasinma hediyesi (¢evre dostu bir bitki gi-
bi) versek nasil olur? Hediyeler bizi sosyal degis tokus normlart
i¢inde tutan bir degis tokus yontemi midir? Bu tir hediyeler alan
katilimcilar sosyal normlardan ayrlip piyasa normlarina m1 do-
nerler, yoksa odiil olarak hediye vermek katiimcilarin sosyal
diinyada kalmasini mi saglar?

Hediyelerin sosyal ve piyasa normlar: arasindaki ¢izginin tam
olarak neresinde durdugunu bulmak igin, James ve ben yeni bir
deney yapmaya karar verdik. Bu defa, bilgisayar ekraninin bir
ucundan diger ucuna daireleri siiriiklemeleri karsiliginda katilim-
cillarimiza para teklif etmedik; bunun yerine hediye verdik. 50
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sentlik 6diilii Snickers (yaklagik 50 sent degerinde) ile 5 dolarlik
odiili de bir kutu Godiva ¢ikolatasiyla (yaklasik bes dolar dege-
rinde) degistirdik.

Katilimcilar laboratuvara geldiler, 6diillerini aldilar ve istedik-
leri kadar calisip gittiler. Ardindan sonuglara baktik. Sonuglara
gore, li¢ deney grubunun hepsi de, ister kiigiik Snickers’ (bu ka-
tilimailar ortalama 162 daire siiriikledi), ister Godiva ¢ikolatala-
rint alsinlar (bu katthmeailar ortalama 169 daire siirtikledi), ister-
se kesinlikle hi¢bir sey almasinlar (bu katilimcilar ortalama 168
daire siiriikledi), buna hig¢ aldirmadan gorev siiresince neredeyse
esit derecede siki ¢alismusti. Sonug: kiigtik bir hediye karsisinda
hi¢ kimse rahatsizlik duymaz, ¢iinkii kiigiik hediyeler bile bizi
sosyal degis tokus diinyasinda piyasa normlarinin uzaginda tutar.

PEKALA BU IKi norm ¢esidinden gelen sinyalleri karigtirirsak
ne olur? Piyasa normunu sosyal normla harmanlarsak ne olur?
Baska bir deyisle, eger onlara “50 sentlik bir Snickers” ya da “bes
dolarhik bir kutu Godiva gikolatas1” verecegimizi soyleseydik, ka-
tilmcilar ne yapardi? “50 sentlik bir Snickers” katilimeilarimizi
“bir Snickersin” ¢alistirdigr kadar siki ¢aligtirir miydi, yoksa 50
sentin yaptg gibi isteksizce ¢alismalarini mui saglardi? Yoksa iki-
sinin ortasinda bir yerlerde mi olurdu? Bir sonraki deney bu fi-
kirleri test etti.

Elde edilen sonuglara gore, katilimcilar 50 sentlik Snickers’
aldiklarinda hi¢ de ¢alisgmaya motive olmadilar; aslinda harcadik-
lar1 gaba da 50 sent aldiklarinda harcadiklart gabayla ayniydi.
Dogrudan verilen hediyeye tipki nakit paraya gosterdikleri gibi
tepki verdiler ve hediye bu kez beraberinde sosyal normlari ge-
tirmedi—fiyat1 belirtildigi i¢in hediye piyasa normlart dlemine
gecmisti.

Bu arada, yoldan geg¢enlere bir kamyondan kanepe indirme-
mize yardim edip edemeyeceklerini sorarak bu ¢alismay: tekrar-
ladik. Ayni sonuglar1 bulduk. Insanlar bedava ¢alismayr kabul
ediyor, makul bir ticret karsiiginda ¢alismaya razi oluyor; ama
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kiigtik bir ticret teklif edildiginde yiiriiyilip gidiyorlar. Hediyeler
ayn1 zamanda kanepeler igin de etkilidir ve insanlara kii¢tik de ol-
sa bir hediye vermek onlarin yardimini almak i¢in yeterli olur;
ancak hediyenin fiyatin1 soylediginizde, daha piyasa normlar di-
yemeden onlarin sirtint goriirsiiniiz.

BU SONUGLAR GOSTERIYOR KIi piyasa normlarinin su yiizii-
ne ¢ikmasi igin, paradan so6z edilmesi yeterlidir (para hig el de-
gistirmediginde bile). Ama, siiphesiz, piyasa normlar1 sadece
emekle alakali degildir—o6zgiiven, yardimseverlik ve bireysellik
dahil genis bir davranis yelpazesiyle ilgilidir. Insanlarin para hak-
kinda sadece diisiinmesini saglamak bile onlart bu konularda
farkli davranmaya sevk eder mi? Bu o6nerme Kathleen Vohs
(Minnesota Universitesi profesorii), Nicole Mead (Florida Dev-
let Universitesinde mezun 6grenci) ve Miranda Goode (British
Columbia Universitesinde mezun 6grenci) tarafindan yapilan
bir dizi fantastik deneyde incelendi.

Deneylerindeki katiimcilardan “karisik ciimle gorevini” ta-
mamlamalarini, yani bir grup kelimeyi ctimle kuracak sekilde ye-
niden diizenlemelerini istediler. Bir grupta yer alan katthmecilarin
gorevi notr ciimlelere (6rnegin, “Disarist ¢ok soguk”); diger gru-
bun gorevi parayla ilgili ctimlelere ya da ifadelere dayaniyordu
(6rnegin, “Yiiksek maag””). Bu sekilde para hakkinda diisiinmek
katilimcilarin davranig bigimini degistirmeye yetecek miydi?

Deneylerin birinde, katilimcilar diizenleme gorevini tamam-
ladilar, ardindan onlara bir karenin igine 12 tane disk yerlestir-
meyi gerektiren zor bir bulmaca verildi. Arastirmaci odadan ¢i-
karken, yardima ihtiya¢ duyduklarinda yanlarina gelebilecekleri-
ni soyledi. Sizce kim aninda yardim istedi—paradan tstii kapali
bahseden “maas” ciimleleri tizerinde ¢alisanlar mi; yoksa hava-

* Bu genel yonteme yemleme denir ve diizenleme gorevi katithimailar, onlara o yonde bir talimat

vermeden, belli bir konu tizerinde diisiinmeye sevk eder.
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dan ve buna benzer konulardan s6z eden “notr” ctimleler ts-
tiinde ¢alisanlar m1? Sonuglara gore, ilkdnce “maas” gorevinde
¢alisanlar yardim istemeden once yaklasik bes buguk dakika bul-
macayla miicadele ederken, ilk 6nce notr gorevi yapanlar yakla-
sik ti¢ dakika sonra yardim talep ettiler. Buna gore, parayr dii-
sinmek “maas” grubundaki katilimcilarin daha 6zgiivenli olma-
sin1 ve yardim istemeye daha az istek duymalarini saghyordu.

Ama bu katilimailar digerlerine yardim etme konusunda da
¢ok daha az istekliydiler. Aslinda, paray1 diistindiikten sonra bu
katilimcilarin bir arastirmaciya verileri girmesinde yardimci olma
istekliligi, kafasi karismus gibi goriinen bagka bir katilimciya des-
tek olma ve “yanlighikla” bir kalem kutusunu yere doken bir “ya-
banciya” (kilik degistirmis bir arastirmaci) yardim etme olasiligt
daha distiktii.

Genelde, “maas” grubundaki katilimcilar piyasa ozelliklerinin
cogunu sergilemisti: daha bencil ve 6zgtivenliydiler; yalniz basla-
rina daha fazla zaman gegirmek istiyorlar; ¢ogunlukla ekip ¢alis-
masindan ziyade bireysel girdi gerektiren gorevleri tercih ediyor-
lar; nereye oturmak istediklerine karar verirken, beraber ¢alisacak-
lar1 soylenen kisiden uzaktaki yerleri segiyorlardi. Gergekten de,
para hakkinda sadece diistinmek bile ¢ogu iktisat¢inin davrandi-
gimiz1 distindiigi—ve giinliik yasamlarimizdaki sosyal hayvan
halimize daha az benzeyen—sekilde davranmamizi getirir.

Bu beni nihai bir diistinceye gotiiriiyor: flortiintizle restorana
gittiginizde, aman ha segtiklerinin fiyatindan bahsetmeyin. Evet,
bunlar mentide agik¢a yaziyor. Evet, flortiiniizii restoranin kali-
tesiyle etkilemek i¢in bu bir firsat olabilir. Ama eger bunu basi-
na kakarsaniz, biiytik bir ihtimalle iligkinizi sosyalden piyasa nor-
muna dondiriirstintiz. Evet, flortiintiz bu yemegin size kaga
patladigini fark etmemis olabilir. Evet, kaymnvalideniz 60 dolar-
lik 6zel olarak saklanmuis bir sise merlot varken, hediye ettiginiz
sarabin 10 dolarlik bir sise oldugunu sanabilir. Yine de iliskileri-
nizi toplumsal ¢er¢evede muhafaza etmek ve piyasa normlarin-
dan uzak tutmak i¢in 6demeniz gereken bedel iste budur.
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DEMEK KI BIZLER iki diinyada yastyoruz: biri sosyal degis to-
kuslarla, digeri de piyasa degis tokuslartyla belirlenen iki diinya-
da. S6z konusu iki iliski tiirtine farkli normlar uygulariz. Ayrica,
daha 6nce gormiis oldugumuz gibi, sosyal degis tokuslara piya-
sa normlarini katmak sosyal normlar ihlal eder ve iliskileri yipra-
tir. Bir kez boyle bir hataya disiildiigiinde, sosyal iliskiyi telafi
etmek zordur. Bir kere olsun enfes bir Stikran Giinti yemeginin
karsiligini 6demeyi 6nerecek olsaniz, kayinvalideniz bunu yillar-
ca hatirlayacaktir. Ve eger bir kez olsun potansiyel bir romantik
partnere kisa kesip sadede gelmeyi, flort siirecinin maliyetini bo-
liismeyi ve sadece yataga gitmeyi teklif edecek olursaniz, biiyiik
olasilikla romantizmi sonsuza kadar baltalamis olursunuz.

Becerikli arkadaslarnm Uri Gneezy (Kaliforniya San Diego
Universitesi profesorii) ve Aldo Rustichini (Minnesota Universi-
tesi profesorii) sosyal normlardan piyasa normlarina ge¢menin
uzun vadeli etkilerini 6l¢en ¢ok basarili bir test gelistirdiler.

Birkag y1l 6nce, ¢ocuklarini almaya geg gelen ailelere para ce-
zast vermenin ise yarar bir caydirici olup olmadigini belirlemek
icin Israil’deki bir ¢ocuk yuvasinda ¢alisma yaptilar. Uri ve Aldo
para cezasin pek ise yaramadigl sonucuna vardilar, tersine bu
ceza uzun vadede olumsuz etkiler getiriyordu. Neden? Para ce-
zast uygulanmadan Once, 6gretmenler ile ailelerin ge¢ kalmaya
dair sosyal normlar1 i¢eren sosyal bir anlasmasi vardi. Bu ytizden,
aileler ge¢ kaldiginda—arada bir kaldiklar: gibi—kendilerini sug-
lu hisseder, hissettikleri sugluluk da gelecekte ¢ocuklarini alma
konusunda onlar1 daha dakik olmaya mecbur ederdi. (Israil’de,
sugluluk duygusu itaat saglamanin etkili bir yoluymus gibi gorii-
niiyor). Ancak para cezasi uygulamaya baslar baslamaz, ¢ocuk
yuvast yanlishikla sosyal normlarin yerine piyasa normlarini koy-
mus oldu. Aileler ge¢ kalmanin karsihigini 6dedikleri igin, duru-
mu piyasa normlart agisindan yorumladilar. Bir bagka deyisle, ai-
leler para cezast almaya basladiktan sonra, kendilerince geg¢ kalip
kalmamaya karar verebilirlerdi; ¢ogunlukla da ge¢ kalmayi secti-
ler. Tabii ki, ¢ocuk yuvasinin niyeti bu degildi.
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AMA GERCEK HIKAYE tam da burada baglad. Isin ilging kismu
birkag hafta sonra, ¢ocuk yuvasi para cezasina son verdiginde or-
taya ¢ikti. Artik yuva sosyal norma geri donmiistii. Aileler de sos-
yal norma doniis yaptt m1? Sugluluk duygusu da geri dondii mii?
Tam tersine para cezast kaldirildiginda, ailelerin davranisi degis-
medi. Cocuklarini ge¢ almaya devam ettiler. Ashina bakilirsa, ce-
za kaldirldiktan sonra ge¢ kalis sayisinda kiigiik bir artis oldu (ne-
ticede, hem sosyal normlar hem de ceza ortadan kaldirlmustr).
Bu deney talihsiz bir olguyu gozler 6niine sermektedir: sos-
yal norm piyasa normuyla ¢atistiginda, sosyal norm uzun stireli-
gine uzaklasir. Baska bir deyisle, sosyal iliskileri yeniden kurmak
kolay degildir. Giil, bir kere fidanindan koptu mu—bir kere pi-
yasa normu sosyal norma baskin ¢ikti mi—nadiren geriye doner.

HEM SOSYAL HEM DE piyasa diinyasinda yasamamizin, 6zel
hayatlarimiz tizerinde pek ¢ok sonucu vardir. Ara sira, hepimiz
bir sey tasimaya yardim edecek, ¢ocuklarimiza birka¢ saatligine
g6z kulak olacak ya da sehir disina ¢iktigimizda postalarimizi ala-
cak birine ihtiya¢ duyariz. Arkadaslarimizi ve komsularimizi bize
yardimei olmaya motive etmenin en iyi yolu nedir? Nakit para bu
isi goriir mii—belki de bir hediye? Ne kadar? Yoksa hig¢bir sey
mi? Stiphesiz sizin de bildiginiz gibi, bu sosyal dansi anlamak ko-
lay degildir—ozellikle de bir iliskiyi piyasa degis tokusu tarafina
gegirme riski oldugunda.

Iste bazi cevaplar. Biiyiik bir mobilyay1 ya da birkag kutuyu
tasimak i¢in bir arkadastan yardim istemek uygundur. Ama bir
stirti kutuyu ya da mobilyay: tasimak i¢in bir arkadastan yardim-
a1 olmasini istemek uygun degildir—bilhassa bu arkadas ayni isi
para karsihginda yapan nakliyecilerle yan yana ¢alistyorsa. Bu du-
rumda, arkadasiniz kullanildigini diistinmeye baglayabilir. Ayni
sekilde, komsunuzdan (avukatlik yapan) siz tatildeyken postala-
riniz1 almasini rica etmek uygundur. Ancak ayni siireyi size—be-
dava—kira kontrati hazirlamak i¢in harcamasini rica etmek hig
uygun degildir.
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SOSYAL VE PIYASA normlar arasindaki hassas denge is diinya-
sinda da s6z konusudur. Son yillarda, sirketler kendilerini sosyal
yol arkadaslar seklinde pazarlamaya ¢alistyorlar—bir baska de-
yisle, bizlerin ve onlarin ayni ¢itkmaz sokakta yasayan bir aile ya
da en azindan arkadas gibi oldugumuzu diistinmemizi istiyorlar.
“ITyi bir komsu gibi, State Farm oradadir” bilindik sloganlardan
biridir. Bir digeri Home Depot’un nazik zorlamasidir: “Yapabi-
lirsiniz. Biz size yardim ederiz.”

Miisterilere sosyal olarak muamele etme hareketini baslatan
her kimse ortaya harika bir fikir atmis. Sirket ve misterileri aile
gibi oldugunda, sirket bundan baz: yararlar saglar. En énemlisi
sadakattir. Kiigtik ihlaller—hesabinizi altiist etmek, hatta sigorta
primlerinizde miitevaz: bir artis yapmak—c¢6ziime kavusturulur.
Elbette iliskilerin inis ve ¢ikislar1 vardir, ama genelde ¢ok giizel
bir seydir.

Yine de iste bana tuhaf gelen sey: sirketler sosyal iliskiler—ya
da en azindan sosyal iliski izlenimi—yaratmak i¢in pazarlamaya
ve reklamciliga milyarlarca dolar dokseler de, sosyal iliskinin do-
gasini, bilhassa risklerini anlamis gibi goriinmiiyorlar.

Ornegin, bir miisterinin ¢eki karsiliksiz ¢iktiginda ne olur?
Eger iliski piyasa normlarina dayaliysa, banka bir bedel talep
eder, miisteri de bu durumdan kurtulur. Is istir. Bu bedel sinir
bozucu olmakla beraber, kabul edilebilir bir seydir. Oysa sosyal
bir iliskide, agir bir gecikme ticreti—idareciden gelen dostane
bir telefon ya da otomatik bir ticret muafiyeti yerine—sadece bir
iligki katili degil, sirta saplanan bir bigaktir. Miisteriler buna kiri-
lacaktir. Ofkeyle bankayi terk edip, bu berbat banka hakkinda sa-
atlerce ahbaplarina yakinacaklardir. Kaldi ki bu, sosyal bir degis
tokus olarak ¢er¢evelendirilmis bir iliskiydi. Bir banka dostluk
kurma karsiliginda kag tane kurabiye, slogan ve hediye ¢eki ve-
rirse versin, sosyal degis tokusun bir kere ihlal edilmesi miisteri-
nin piyasa degis tokusuna geri donmesi anlamina gelir. Bu ¢ok
¢abuk olur.

Sonug nedir? Eger bir sirketseniz, 6nerim hem 6yle hem boy-
le olamayacaginizi aklinizdan ¢ikarmamaniz. Misterilerinize bir
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an arkadas gibi, kisa bir siire sonra daha uygun ya da kérl bir du-
rum oldugunda sahsiyetsiz—hatta daha da kotiisii, bir bas bela-
st ya da rakipmis gibi—davranamazsiniz. Sosyal iliskiler boyle
yiirimez. Sosyal bir ilisgki kurmak istiyorsaniz, bunun igin ¢aba
gosterin, ama bunu her kosulda devam ettirmek zorunda oldu-
gunuzu unutmayin.

Diger taraftan, zaman zaman sert oynamak—ilave hizmetler
i¢in ekstra para almak veya misterileri sirada tutmak i¢in 6diin
vermemek—durumunda kalabileceginizi diisiiniiyorsaniz, sirke-
tinizi bulanik bir kendini iyi hissetme segenegi yapmak igin ilk
etapta paranizi bosa harcamak istemeyebilirsiniz. Boyle bir du-
rumda, basit bir fiyat 6nerisinde bulunun: ne verdiginizi ve kar-
siiginda ne beklediginizi ifade edin. Herhangi bir sosyal norm
ya da beklenti olusturmadiginiz igin, hi¢bir seyi ihlal de edemez-
siniz—ne de olsa bu sadece bir is.

SIRKETLER ¢alisanlariyla sosyal normlar olusturmay: da dene-
mislerdir. Bu her zaman boyle degildi. Yillar 6nce, Amerikan is-
giicii daha ¢ok endiistriyel, pazar giidiimlii bir degis tokustu. O
giinlerde, dokuzdan bese, saat tiirii bir zihniyet vardi. 40 saati-
nizi dolduruyor, cuma giinii de maas ¢ekinizi aliyordunuz. Is¢i-
ler saat karsilig1 para aldiklarindan, patron i¢in tam olarak ne za-
man ¢alistiklarini ve ne zaman ¢alismadiklarini biliyorlardi. Fab-
rikanin sireni ¢aliyor (ya da sirketteki muadili oluyor) ve galisma
bitiyordu. Bu agik bir piyasa degis tokusuydu ve her iki tarafin
yeterince isine yariyordu.

Giintimtiizde sirketler sosyal bir degis tokus yaratmanin avan-
tajint goriiyor. Neticede, giiniimiiz piyasasinda bizler cisimsiz
seylerin yapimcilaryiz. Yaraticiik endiistri makinelerinden daha
onemli. Keza ¢alisma ve serbest zaman arasindaki ayrim bulanik-
lasmakta. Isyerini yiiriitenler evimize giderken ve dus alirken bi-
le bizden isi diisiinmemizi istiyorlar. Isyeri ile ev arasindaki bos-
lukta koprii olusturmak igin bizlere diziisti bilgisayarlar, cep te-
lefonlar1 ve BlackBerry’ler veriyorlar.
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Saat karsiigy ticretlendirmeden aylik 6demeye ge¢mek igin
dokuzdan bese ¢alisma saatini daha da bulaniklastirmak, ¢ogu
sirketin takip ettigi bir trend. Bu 7 giin 24 saatlik ¢alisma orta-
minda sosyal normlarin biiytik bir avantaji var: ¢alisanlarin hirs-
I, ¢aliskan, esnek ve ilgili olmalarini saglar. Calisanlarin isveren-
lere olan sadakatinin ¢ogu durumda erimekte oldugu bir piyasa-
da, sosyal normlar ¢alisanlari motive etmenin yani sira sadik kil-
manin da en iyi yollarindan biridir.

Agik kaynak yazilimi sosyal normlarin potansiyeline sahiptir.
Linux’da ve diger isbirligi projelerinde, bir viriisle ilgili bir prob-
lemi ilan tahtasina koyabilir ve birisinin ya da genellikle pek ¢ok
insanin bu talebinize ne kadar hizli tepki verip—kendi bos za-
manlarini kullanarak—yazilimi diizeltecegini gorebilirsiniz. Bu
diizeydeki bir hizmet i¢in para 6der misiniz? Biiyiik ihtimalle.
Halbuki bu isi ayni yetenege sahip insanlara yaptirmak zorunda
kalsaniz, size ¢ok pahaliya patlar. Bunun yerine, bu topluluklar-
da yer alan insanlar zamanlarini biiyiik oranda sirkete harcamak-
tan mutlu olurlar (¢iinkdi bir odayr boyarken arkadasimiza yar-
dim ettigimizde hepimizin elde ettigi kazanglarin aynisina sahip
olurlar). Buradan is diinyasinda uygulanabilecek ne 6grenebili-
riz? Davranislart giigli bir sekilde motive eden sosyal odiiller var-
dir—bunlar arasinda sirket yasaminda en az kullanilani sosyal
odiillerin ve itibarin tesvik edilmesidir.

SIRKETLER CALISANLARINA YAKLASIMLARINDA—tipki
miisterilerine yaklasimlarinda oldugu gibi—bunun igerdigi uzun
vadeli taahhiitlerinin farkinda olmalidirlar. Calisanlar 6nemli bir
teslimati basarmak i¢in ¢ok siki ¢alismaya so6z veriyorsa (hatta
bunun i¢in aile sorumluluklarini erteliyorlarsa), onlardan bir
toplantiya katilmak tizere apar topar ugaga binmeleri isteniyorsa,
o zaman karsihginda buna benzer bir seyler—hastayken destek
ya da ¢alisma yerleri piyasanin tehdidi altindayken devam etme
imkani gibi—almalar gerekir.

Bazi sirketler ¢alisanlariyla sosyal norm olusturmada basarili
olmalarina ragmen, giiniimiizde var olan kisa vadeli kazang pe-
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sine disiilmesi, disaridan temin yoluna gidilmesi ve acimasizca
maliyet azaltma saplantisi bunu biitiiniiyle yitkma tehlikesi tagir.
Zaten bir sosyal degis tokusta, insanlar bir sey ters gittiginde
bagka bir grubun onlar i¢gin, onlara arka ¢ikmak ve yardim etmek
i¢in orada olacagina inanir. Bu inang bir s6zlesmede yazili degil-
dir, ama bunlar ihtiyag halinde hizmet ve yardim sunmaya iliskin
genel yikimliliklerdir.

Gene, sirketler her iki tarzda da var olamaz. Ozellikle, ¢ali-
sanlara saglanan yararlarda—c¢ocuk bakimi, emeklilik maasi, ¢a-
lisma saatleri esnekligi, egzersiz odalari, kafeterya, aile piknikleri
vs.—tanik oldugumuz son kesintilerin biiyiik ihtimalle sosyal de-
gis tokusa zarar verdiginden, dolayisiyla ¢alisanlarin tiretkenligi-
ni etkilediginden kaygilaniyorum. Saglik yardimlarinda yapilan
kesintilerin ve degisikliklerin, muhtemelen isveren ile is¢i arasin-
daki sosyal iliskinin biiyiik boliimiinii piyasa iliskisine ¢evirecegi
i¢in ozellikle tiztintii duyuyorum.

Eger sirketler sosyal normlarin avantajlarindan yararlanmak
istiyorlarsa, bu normlar1 gelistirmek i¢in daha ¢ok ¢aba goster-
meleri gerekir. Saghk yardimlari, 6zellikle kapsaml saglik sigor-
tasi, bir sirketin sosyal miibadeleden yana oldugunu ifade etme-
sinin en iyi yollar1 arasindadir. Peki, ¢ogu sirket ne yapiyor? Si-
gorta planlarinda yiiksek muafiyetler talep ediyor, ayn1 zamanda
ek 6demelerin kapsamini daraltiyorlar. Basit¢e soylemek gerekir-
se, sirket ile ¢alisanlar arasindaki sosyal kontratin altin1 kaziyarak
onun yerine piyasa normlarint gegiriyorlar. Sirketler gemiyi yana
yatirirken ve ¢alisanlar sosyal normlardan piyasa normlar1 ilemi-
ne kayarken, daha iyi bir teklif giindeme geldiginde gemiyi terk
ettikleri i¢in onlart suglayabilir miyiz? Calisanlarin sirketlerine
gosterdigi baghlik agisindan—sirket sadakatinin—igi bos bir s6z
haline gelmesi ger¢ekten hig sasirtict degildir.

Kuruluslar insanlarin sosyal ve piyasa normlarina nasil tepki
gosterdigi konusunu bilingli bir sekilde distinebilirler. Bir ¢ali-
sana 1000 dolar degerinde bir hediye mi, yoksa nakit olarak eks-
tra 1000 dolar m1 vermelisiniz? Hangisi daha iyi olur? Eger ¢ali-
sanlara soracak olursaniz, cogu durumda biiyiik ihtimalle hedi-
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yeden ¢ok nakit paray: tercih edeceklerdir. Her ne kadar bazen
yanlis anlasilsa da hediyenin kendine 6zgii bir 6nemi vardir—is-
veren ile ¢alisan arasindaki sosyal iliskiye destek olarak bu yolla
herkese uzun vadeli yarar saglayabilir. Bunu soyle diistintin: siz-
ce daha ¢ok ¢alismasi, daha sadik olmasi ve isini gergekten sev-
mesi beklenen kisi kimdir—nakit olarak 1000 dolar alan biri mi
yoksa kisisel bir hediye alan kisi mi?

Kuskusuz, hediye sembolik bir jesttir. Emin olun, hi¢ kimse
maas yerine hediye almak i¢in ise gitmez. Bu sebepten, hi¢ kim-
se hicbir sey karsihiginda ¢alismaz. Ancak galisanlara ¢ok ¢esitli
ayricaliklar (bedava gurme yemekleri dahil) taniyan Google gibi
sirketlere baktiginizda, sirket-¢alisan iligkisinin sosyal yoniine
onem vererek ne biiyiik bir itibar olusturduklarini gorebilirsiniz.
Sosyal normlar (hep birlikte bir sey gelistirmenin heyecani gibi)
piyasa normlarindan (her terfide maaglarin bir basamak artmasi
gibi) daha gii¢lii oldugunda, sirketlerin (6zellikle yeni kurulan-
larin) insanlardan ne kadar ¢aba sagladiklar sasirticidir.

Sirketler sosyal normlar bakimindan diistiinmeye bagladiginda,
bu normlarin sadakat yarattigini ve—daha 6nemlisi—insanlarin
kendilerini sirketlerin giintimtizde ihtiya¢ duydugu yonde (esnek,
ilgili, beraber ¢alismaya istekli olmak) gelistirme istegi duymasini
getirdigini anlarlar. Sosyal iliskinin sagladig iste budur.

ISYERINDE SOSYAL NORMLARLA ilgili olan bu mesele sik
sik diistinmemiz gereken bir konudur. Amerika’nin iiretkenligi
giderek ¢alisanlarin yetenegine ve ¢abalarina bagh hale gelmek-
tedir. Is diinyasini sosyal normlardan piyasa normlarina dogru
yonlendiriyor olabilir miyiz? Calisanlar sadakat ve giiven gibi
sosyal degerlerden ziyade parayr mu diistiniiyor? Bu durum yara-
ticilik ve baglilik agisindan Amerika’nin tiretkenligini uzun vade-
de ne hale getirir? Ya hiikiimet ile vatandag arasindaki “sosyal
kontrat?” Bu da tehlikeye girer mi?

Hepimiz cevaplar bir dereceye kadar biliyoruz. Ornegin, sa-
dece maas insanlar1 hayatlarini riske atmaya motive etmez. Polis
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memurlari, itfaiyeciler, askerler—aldiklar1 haftaliklar i¢in oliime
gitmezler. Onlan yasamlarindan ve sagliklarindan vazge¢meye
sevk eden sey sosyal normlardir—mesleklerinden duyduklar gu-
rur ve gorev anlayist. Bir zamanlar Miami’de yasayan bir arkada-
sim bir ABD giimriik gorevlisine kiyidan agikta devriye gezerken
eslik etmisti. Memurun elinde saldirt tiifegi vardi ve uyusturucu
kagakeiligr yapan bir gemide kesinlikle birkag¢ delik agabilirdi. Pe-
ki, hi¢ boyle bir sey yapmus miydr? Asla, diye cevap vermisti me-
mur. Devletten aldigi maas i¢in kendini 6lime atacak degildi.
Aslinda, diye agilmisti adam, ekibinin uyusturucu kuryeleriyle
agiga vurulmamug bir anlagmasi vardi: uyusturucu tacirleri ates
a¢mazsa federal ajanlar da ates etmiyordu. Belki de Amerika’nin
“uyusturucu savaginda” nadiren silahli ¢atisma yasanmasinin
(eger simdiye kadar olduysa) nedeni budur.

Bu durumu nasil degistirebiliriz? Tlk olarak, federallerin ma-
asin1 Oylesine iyilestirmeliyiz ki giimriik gorevlisi bunun karsili-
ginda yasamini riske atmaya istekli olsun. Peki, bu para ne kadar-
dir? Bunun bedeli, tipik bir uyusturucu tacirinin bir gemiyi Ba-
hamalar’dan Miami’ye getirme karsiiginda elde ettigi paraya esit
mi olmali? Bagka bir ¢are olarak, gorevliye misyonunun taban
maasindan daha 6nemli oldugunu—toplumun yapisini dengede
tutan ve ¢ocuklarimiz: her tiirlii tehlikeden koruyan bir meslege
sahip olduklar i¢in onlara saygi duydugumuzu (polislerimize ve
itfaiyecilerimize duydugumuz gibi)—hissettirerek sosyal normu
yticeltebiliriz. Kuskusuz bu bir parga esinlendirici liderlik gerek-
tirir, ama yapilmasi mimkiindiir.

Ayni bakis agisinin egitim diinyasinda nasil etkili oldugunu an-
latayim. Kisa siire 6nce, kamu egitimindeki tesvikler ve hesap ve-
rebilirlikle ilgili federal bir komiteye katildim. Bu, sosyal ve piyasa
normlarinin 6niimiizdeki yillarda incelemek isteyecegim bir yonii.
Gorevimiz “Hi¢bir Cocuk Geride Birakilmamali” politikasini ye-
niden gozden gegirmek, 6grencileri, 6gretmenleri, yoneticileri ve
aileleri motive etmenin yollarin1 bulmaya yardimer olmak.

Son giinlerdeki diisiincem, standart testlerin ve performansa
dayali maaslarin biiyiik ihtimalle egitimi sosyal normlardan piya-
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sa normlarina siirtikledigi yoniinde. Zaten Amerika 6grenci ba-
sina diger Bati toplumlarindan daha fazla para harciyor. Daha
¢ok harcama yapmak mantiklt m1? Ayni sey testler igin de geger-
li: halihazirda ¢ok sik test uyguluyoruz ve ¢ok test yapmanin egi-
timin kalitesini artirma olasilig1 yok.

Sosyal normlar alaninda bir cevap bulabilecegimizi saniyo-
rum. Deneylerimizden 6grendigimiz kadariyla, nakit para sizi sa-
dece bir yere kadar gotiirecektir—sosyal normlar uzun vadede
fark yaratabilen kuvvetlerdir. Ogretmenlerin, ailelerin ve ¢ocuk-
larin dikkatini test sonuglarina, maaslara ve rekabete odaklamak
yerine, egitimle hepimize bir amag, misyon ve gurur hissi islen-
mesi ¢ok daha iyl olabilir. Bunu yapmak i¢in kesinlikle piyasa
normlarinin yolundan gidemeyiz. Bir zamanlar Beatles “Askimi
Satin Alamazsin” diye ilan etmisti; bu, 6grenme aski igin de ge-
gerlidir—onu satin alamazsiniz; eger ¢abalarsaniz, onu takip
edebilirsiniz.

O halde egitim sistemini nasi iyilestirebiliriz? Herhalde
ilkonce okul miifredatini yeniden degerlendirip onu daha belir-
gin yollarla toplum olarak 6nem verdigimiz sosyal ideallerle
(yoksullugun ve su¢un ortadan kaldirilmasi, insan haklarinin ar-
tirdmasi vb.), teknolojik (enerji tasarrufunu, uzay arastirmalari-
ni, nanoteknolojiyi vb. gelistirmek) ve tibbi hedeflerle (kansere
seker hastaligina, obeziteye vb. ¢are bulmak) baglantilandirmali-
yiz. Bu sekilde 6grenciler, 6gretmenler ve aileler egitimin 6nem-
li noktasint gorebilir, bu konuda daha hevesli ve motive olabilir-
ler. Ayrica basli bagina bir hedef olarak 6grenim tizerinde ¢ok si-
ki galismali, 6grencilerin okulda gegirdigi saatlerle aldiklar egiti-
min kalitesini birbirine karistirmaya son vermeliyiz. Cocuklar
pek ¢ok seyden (basketbol gibi) heyecan duyabilir; su anda bas-
ketbol oyuncularn hakkinda bildikleri seyler kadar Nobel odiili
kazanan insanlar1 da tanimak istemelerini saglamak toplum ola-
rak bizim sorunumuzdur. Egitime yonelik sosyal istegi atesleme-
nin kolay oldugunu ileri siirmiiyorum; ama bunu yapmay: basa-
rirsak, degeri ¢ok biiyiik olur.
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GORUNUSE GORE PARA insanlart motive etmenin ¢ogunluk-
la en pahali yoludur. Sosyal normlar sadece daha ucuz olmakla
kalmaz, ayn1 zamanda genellikle daha etkilidir.

Oyleyse para neye yarar? Eski donemlerde, para ticareti kolay-
lastirmusti; pazara giderken sirtiniza bir kaz atmak ya da bir kivir-
cik salatanin kazin hangi par¢asina esdeger oldugunu disiinmek
zorunda degildiniz. Gilinimiizde uzmanlasmamizi, bor¢ alma-
mizt ve birikim yapmamuz sagladig: igin paranin ¢ok daha fazla
yarari var.

Ama para kendi basina bir yasam da kazanmis goriintiyor.
Daha 6nce gordiigiimiiz gibi, para insan iliskilerinin en iyi taraf-
larini ortadan kaldirabilir. O halde paraya ihtiyacimiz var mu1? Ta-
bii ki var. Ama yasamimizin onsuz bir sekilde daha iyi olacak ba-
z1 yonleri olabilir mi?

Bu, radikal bir fikir, distintildiigii kadar kolay bir sey degil.
Ama birkag y1l 6nce, bunun biraz tadina bakmistim. O dénem-
de, Grateful Dead grubunun bir 6nceki sarki s6zii yazar: John
Perry Barlow’dan hem 6nemli bir kisisel deneyim hem de para-
siz bir toplum yaratmak ag¢isindan ilging bir alistirma olacak bir
faaliyete davet eden bir telefon aldim. Barlow bana onunla bir-
likte Yanan Adam’a gitmemi, eger oraya gidersem kendimi
evimdeymisim gibi hissedecegimi soyledi. Yanan Adam Neva-
da’nin Black Rock Coliinde 40.000°1 agkin kisinin katilimiyla her
yil diizenli olarak yapilan, bir hafta siiren, kendini ifade etmeye
ve Ozgiivene dayali bir olaydir. Yanan Adam 1986 yilinda San
Fransisco’daki Baker Sahilinde, kiigiik bir kalabaligin sekiz adim
boyunda tahtadan bir insan heykelini ve kii¢tik tahtadan bir ko-
pegi tasarlayip yapip, sonunda da atese vermesiyle basladi. O
giinden sonra yakilan adamin boyutu ve kutlamalara katilan in-
san sayist epey arttt; simdi bu olay en biiyiik sanat festivallerin-
den biri ve gegici topluluklarla yapilan siire giden bir deney.

Yanan Adam’in olagandisi pek ¢ok yonii var, ama bana gore
en dikkate deger olanlarindan biri piyasa normlarinin reddedil-
mesi. Yanan Adam’da para kabul edilmez. Bunun yerine, her sey
hediye degis tokusu ekonomisiyle ger¢eklesiyor—gelecekte her-



Sosyal Normlarin Maliyeti 105

hangi bir zamanda size (ya da baska birine) bir sey verecekleri
diistincesiyle diger insanlara bir seyler veriyorsunuz. Boylece, ye-
mek pisirebilen biri yemek hazirliyor. Psikologlar bedava danis-
ma seanslar1 veriyor. Masorler onlerindeki masalarda yatanlara
masaj yapiyor. Suyu olanlar dus alma imkani sunuyor. Insanlar
icecek, el yapimi taki ve kucaklasma takdim ediyor. (Ben de
MIT deki hobi diikkininda birkag¢ yapboz yapip onlart insanlara
hediye ettim. Genellikle, insanlar onlar1 ¢6zmeye ¢aligmaktan
zevk ald1.)

Onceleri bunlarin hepsi ¢ok yabanci geldi, ama ¢ok gegme-
den kendimi Yanan Adam’in normlarina uyum saglamis olarak
buldum. Aslinda, Yanan Adam’in simdiye kadar bulundugum en
kabul edici, sosyal ve sempatik yer olmasina sasirmistim. Yanan
Adam’da, yilin 52 haftasinda yasamimui kolaylikla siirdiirebilece-
gimden emin degilim. Ne var ki bu deneyim beni, piyasa norm-
lart daha az, sosyal normlar1 daha ¢ok olan bir hayatin daha tat-
min edici, yaratici, doyurucu ve eglenceli olacagina inandirdi.

Coztimiin, toplumu Yanan Adam gibi yeniden diizenlemek
degil, toplumda sosyal normlarin diistindiigiimiizden ¢ok daha
onemli bir rol oynayabildigini akildan ¢ikarmamak olduguna
inantyorum. Geg¢mis yillarda piyasa normlarinin—daha yiiksek
maaslara, daha fazla gelire ve daha fazla harcamaya yaptiklar
vurguyla—gitgide yasamlarimiza nasil egemen oldugunu diisiin-
diigtimiizde, eski sosyal normlarin bazilarina geri dénmenin ne-
ticede ¢ok da kotii olmadigini anlariz. Nitekim, bu normlar eski
inceliklerin biiytik bir kismini hayatimiza geri getirebilir.






5. BOLUM

Uvyarilmanin Etkisi

Neden Sicak Diisiindiigiimiizden
Daha Swcaktr?

Y irmili yaslardaki erkek tiniversite 6grencilerinin ¢oguna ko-
runmasiz seks yapmayr goze alip almayacaklarini sordugu-
nuzda, bir solukta cinsel hastaliklara yakalanma ve hamile kalma
riskinden s6z eden kaynaklari sayip dokerler. Sakin bir ortamda
onlara—odev yaparken ya da ders dinlerken—kiglarina saplak
atilmasindan veya bagka bir adamla birlikte tiglii seks yapmaktan
zevk alip almayacaklarini sordugunuzda irkilirler. Kesinlikle ha-
yir derler. Dahasi, gozlerini size dikip, 6ncelikle bu sorular so-
ranin ne tip bir hasta oldugunu diistintirler.

2001°de Berkeley’e yaptigim yillik ziyaretim esnasinda, uzun
stiredir ortak is yaptigim, akademik bir kahraman olan arkadasim
George Loewenstein’le birlikte, akilci ve zeki insanlarin heyecan-
I1 bir durumda kendi davraniglarinin nasil degisecegini ne olgtide
tahmin edebildiklerini gérmek igin birkag parlak 6grenciden bi-
ze yardim etmelerini istedik. Bu ¢alismayr gercekei kilmak igin,
katilmeilarin tepkisini bu tiir bir duygusal durumun tam ortasin-
dayken ol¢gmemiz gerekiyordu. Katthmeilarimizi 6fkelendirebilir
ya da ag¢ birakabilir, hayal kirikligina ugratabilir veya canlarini si-
kabilirdik. Ama onlara hos bir duygu yasatmay: tercih ettik.

Cinsel uyarilma altinda nasil karar verildigini incelemeyi seg-
tik—miistehcen tercihlerimiz oldugu i¢in degil, uyarilmanin
davranis tizerindeki etkisini anlamanin toplumun geng¢ hamilelik
ve AIDS virlistiniin yayilmast gibi bazi zor sorunlarla miicadele
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etmesine yardim edebilecegi i¢in. Goziimiizli nereye g¢evirsek
cinsel motivasyonlarla karsilastyoruz; oysa bunlarin karar verme-
mizi nasil etkiledigi hakkinda ¢ok az sey biliyoruz.

Ustelik, katilimcilarin belli bir duygusal durumda nasil davra-
nacaklarini tahmin edip edemeyeceklerini 6grenmek istedigimiz
i¢in, onlarin 6nceden oldukga asina oldugu bir duyguyu ele al-
mak gerekiyordu. Bu, kararimizi kolaylastirdi. Yirmili yaslardaki
tiniversite 6grencileri hakkinda 6ngoriilebilir ve bildik bir sey
varsa, o da diizenli olarak cinsel uyarilma yasamalariydi.

BERKELEY’DE CANA YAKIN, ¢aliskan bir biyoloji 6grencisi
olan Roy kan ter igindedir—ama finaller yiiziinden degil. Karan-
lik yurt odasindaki tek kisilik yataginda arkasina yaslanmus bir va-
ziyette sag eliyle hizli hizli mastiirbasyon yapmaktadir. Sol eliy-
le, suya dayanikli plastik resinle kapl bir diziistii bilgisayar1 yon-
lendirmek igin tek elle ¢alisan bir klavye kullanmaktadir. Envai
cesit erotik pozlardaki etli butlu ¢iplak kadin resimlerine goz
gezdirirken, kalbi gogsiiniin i¢inde her zamankinden daha hizli
atmaktadir.

Roy gitgide daha heyecanli bir hale gelince, bilgisayar ekrani-
nin {izerine “uyarilma olgeri” yerlestirir. Parlak kirmizi renkteki
“doruk” noktasina ulastiginda, ekranda bir soru belirir:

Nefret ettiginiz biriyle seks yapmaktan zevk alir misiniz?

Roy sol eliyle “hayir” ile “evet” araliginda bulunan bir dl¢ege
uzanip, cevabini tiklar. Bir sonraki soru belirir: “Sizinle seks yap-
ma olasihigini artirmak igin bir kadina gizlice ilag verir misiniz?”

Roy yine cevabini seger ve yeni bir soru belirir. “Her zaman
prezervatif kullanir misiniz?”

BERKELEY ikilemli bir yerdir. Burasi 1960’l1 yillarinda diizen
karsit1 isyanlarin yerleskesiydi; Bay Bolgesi’nde yasayanlar bu tin-
lii merkez sol sehirden alayci bir sekilde “Berkeley Halk Cum-
huriyeti” diye s6z ederlerdi. Ne var ki, biiytik kampus tist diizey
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ogrencilerden olusan sasirtict derecede konformist bir toplulugu
barindirir. 2004 yilinda birinci sinifa yeni baslayan 6grenciler
tizerinde yapilan bir arastirmada, katilimcilarin sadece 51,2’si
kendilerini liberal olarak degerlendirmisti. Ugte birinden fazlast
(ytizde 36’s1) ilimli bir politik goriis benimsedigini, yiizde 12’si
muhafazakar oldugunu soylemisti. Berkeley’e geldigimde, genel
olarak 6grencilerin ¢ok ¢ilgin, isyankar, risk alma yanlist insanlar
olmadigini gordiigiimde sasirdim.

Sproul Plaza ¢evresinde dagittigimiz ilanlarda sunlar yaziyor-
du: “Araniyor: Karar verme ve uyarilmayla ilgili bir arastirma i¢in
heteroseksiiel, 18 yas ve iizeri, erkek katthmcilar.” Ilanda, deney
seanslarinin katilimcinin yaklagik bir saatini alacagy, her seans igin
katilmcilara 10 dolar 6denecegi ve deneylerin cinsel agidan uya-
rict materyal igerecegi belirtiliyordu. Katilmak isteyenler arastir-
ma asistant Mike’a e-postayla bagvurabilirdi.

Bu ¢alismada, sadece erkekleri incelemeye karar vermistik.
Cinsellik agisindan, erkeklerin donanimi kadinlardan ¢ok daha
basittir (hem erkek hem kadin asistanlarimizla yaptigimiz pek
¢ok tartismadan sonra vardigimiz sonuca gore). Yiiksek bir baga-
r1 elde etmek i¢in neredeyse tek ihtiyacimiz olan sey Playboy’un
bir sayist ve karanlik bir odaydi.

Diger bir mesele de projemizin MIT Sloan Isletme Okulu (ilk
gorev yerim) tarafindan onaylanmasini saglamakti. Bu bagh basi-
na ¢etin bir smnavdi. Dekan Richard Schmalensee arastirmanin
baslamasina izin vermeden Once, projeyi incelemek iizere ¢o-
gunlukla kadinlardan olusan bir heyet gorevlendirdi. Bu heyetin
bazi endiseleri vardi. Ya bu arastirmanin sonucunda katilimcinin
cinsel tacizle ilgili bastirilmis hatiralart ortaya ¢ikarsa? Ya bir ka-
tilimci kendisinin seks diiskiinti oldugunu goriirse? Bilgisayari ve
internet baglantis1 olan her 6grenci akla gelebilecek her tiirli
¢arpict pornografi yaymini ele gegirebilecegi igin, bu sorular ba-
na yersiz geldi.

Her ne kadar isletme okulu bu projeye tas koyduysa da, ayni
zamanda MIT Medya Laboratuvarinda da gorevli oldugum igin
sansliydim ve laboratuvar baskan1 Walter Bender biiytik bir mut-
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lulukla projeyi onayladi. Oniim agilmisti. Ama MIT Sloan Oku-
luyla yasadigim deneyim, Kinsey’den yarim yiizyil sonra bile, ta-
sidig1 6neme ragmen arastirma yapma agisindan cinselligin hala
fazlasiyla yasak bir konu oldugunu agiga ¢ikarmugt.

OYLE YA DA BOYLE, ilanlarimiz insanlarla bulustu; erkek 6g-
renciler ¢agrimiza sicak baktilar ve ¢ok ge¢meden katilma firsati
yakalamak i¢in bekleyen—Roy dahil—yiirekli arkadaslardan olu-
san uzun bir listemiz oldu.

Aslhinda Roy, ¢alismamizdaki 25 katilimcinin ¢ogunun tipik
bir 6rnegiydi. San Francisco’da dogup biiyiimiis olan Roy, basa-
ril1, zeki ve nazik, her miistakbel kayinvalidenin hayalini kurdu-
gu tiirden bir delikanliydi. Roy piyanoda Chopin alistirmalari ya-
piyor, tekno miizikle dans etmeyi seviyordu. Voleybol takiminin
kaptani oldugu lise yillar1 boyunca araliksiz olarak A almisti. Oz-
giirliikgiilere sempati duyuyordu ve Cumhuriyetgilere oy verme
egilimindeydi. Dost yanlisi ve cana yakin bir ¢ocuk olan Roy’un
bir yildir diizenli ¢iktigr bir kiz arkadast vardi. Tip fakiiltesine
gitmeyi planliyordu; baharath Kaliforniya-rulo susisi ile Cafe In-
termezzo’nun salatalarina karsi bir zaafi vardi.

Roy ogrenci arastirma asistant Mike’la Strada kafede—Fer-
mat’in son teoreminin ¢oziim fikri de dahil olmak tizere pek ¢ok
entelektiiel diistince igin bir siizgeg islevi goren Berkeley’deki te-
rash kafede—karsilasmusti. Mike kisa saglari, artistik havasi ve ge-
kici gtiliimsemesi olan ince, uzun biriydi.

Mike ve Roy tokalastiktan sonra oturdular. “Ilanimiza yanit
verdigin i¢in tesekkiirler, Roy” dedi Mike, birka¢ kagit ¢ikarip,
onlart masanin iistiine koyarken. “Ilkénce, riza formlarina bir
bakalim.”

Mike klasik metni okudu: Arastirma karar verme ve cinsel
uyarilma hakkindaydi. Katthm gondilliliige dayaniyordu. Veriler
gizli tutulacakti. Katihmeailar, deneylere katilanlarin haklarini ko-
rumakla gorevli heyete bagvurma hakkina sahipti ve buna benzer
seyler.
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Roy, her maddeyi bagsini sallayarak onayladi. Ondan daha uy-
sal bir katilmc1 bulamazdiniz.

“Istedigin zaman deneye son verebilirsin” diye konusmasini
bitirdi Mike. “Her sey anlagildi m1?”

“Evet” dedi Roy. Bir kalem alip imzaladi. Mike onun elini
sikt1.

“Miikemmel!” Mike sirt ¢antasindan bez bir torba ¢ikardi.
“Olacaklar iste burada.” Torbadan bir Apple iBook ¢ikard: ve
acti. Roy standart bir klavyenin yani sira, 12 tuslu renkli bir mi-
ni klavyeyle karsilasti.

“Bu 6zel olarak tasarlanmus bir bilgisayar” diye acikladi Mike.
“Liitfen yanit vermek i¢in sadece bu klavyeyi kullan.” Renkli
klavyenin tuslarina dokundu. “Sana bir giris sifresi verecegiz, bu
sifre deneye baslamani saglayacak. Seans sirasinda, sana ‘hayir’ ile
‘evet’ araligindaki bir 6lgek tizerinde cevap verebilecegin bir di-
zi soru sorulacak. Soruda tasvir edilen aktiviteden hoslanacagini
disiintiyorsan, ‘evet’ diye cevap vereceksin, hoslanmayacagini
diistintiyorsan, ‘hayir’ seklinde yanitlayacaksin. Unutma ki sen-
den, uyarilmis haldeyken nasil davranacagini ve ne tiir aktivite-
lerden hoslanacagini tahmin etmen isteniyor.

Roy gene basiyla onaylad.

“Senden yatagina oturmani ve yataginin sol tarafina, rahatlik-
la gortilebilen ve yataktan ulagilabilen bir sandalyenin tizerine
bilgisayar1 kurmani istiyoruz” diye devam etti Mike. “Zorlanma-
dan kullanabilmek i¢in klavyeyi yanina koy ve yalniz oldugundan
emin ol.”

Roy’un birazcik gozleri parladu.

“Seansi bitirince, bana e-posta at, tekrar bulusalim, on dola-
rint al.”

Mike Roy’a sorularla ilgili higbir sey soylememisti. Seans,
Roy’dan kendisini cinsel agidan uyarilmis olarak hayal etmesinin
ve biitlin sorulara uyarilmis oldugunu farz ederek cevap verme-
sinin istenmesiyle basliyordu. Bir grup soru cinsel tercihler hak-
kindaydi. Ornegin, kadin ayakkabilarini erotik buluyor muydu?
50 yagindaki bir kadindan etkilenecegini diistinebilir miydi? Son
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derece sisman biriyle seks yapmak eglenceli olabilir miydi? Net-
ret ettigi biriyle seks yapmak zevkli olabilir miydi? Birisi tarafin-
dan baglanmak ya da baska birini baglamak eglenceli olur muy-
du? “Sadece optismek” hayal kirici olabilir miydi?

Ikinci soru grubu, flortiine tecaviiz etmek gibi ahlaka aykiri
davraniglarda bulunma olasiligiyla ilgiliydi. Kendisiyle seks yap-
ma olasihgini artirmak i¢in Roy bir kadma onu sevdigini soyler
miydi? Onunla seks yapma olasiligini artirmak igin sevgilisinin ig-
ki igmesini tesvik eder miydi? Sevgilisi “hayir” dedikten sonra se-
vismeye devam eder miydi?

Ugiincii soru grubu Roy’un korunmasiz seksle alakasi olan
davranislarda bulunma olasihigyla ilgiliydi. Prezervatif cinsel
hazz1 azaltiyor mu? Yeni cinsel partnerinin cinsel ge¢misini bil-
medigi durumlarda her zaman prezervatif kullanir mrydi? Kendi-
si prezervatif almaya gittiginde kadin fikrini degistirebilir diye
korksa bile onu kullanir miyd:?”

Birkag giin sonra, sakin ve akilci bir haldeyken sorulari cevap-
lamis olan Roy Mike’la tekrar bulustu.

“Sorular biraz ilgin¢ti” dedi Roy.

“Evet, biliyorum” dedi Mike sakin bir sekilde. Kinsey’in bizim
tizerimizde hi¢ etkisi olmadi. Her neyse, deneysel seanslardan
olusan bir bagka serimiz daha var. Tekrar katilmak ister misin?

Roy hafifce giiliimsedi, omzunu silkti ve basiyla onayladi.

Mike ona birkag sayfa uzatti. “Yine senden ayni riza formunu
imzalaman istiyoruz, ama bir sonraki gorev birazcik farkll ola-
cak. Bundan sonraki seans bir 6éncekiyle hemen hemen ayni, an-
cak bu kez senden tahrik edici resimlere bakarak ve mastiirbas-
yon yaparak kendini uyarman istiyoruz. Senden istedigimiz ken-
dini st seviyede uyarman, ama bosalmaman. Gergi bosalma ih-
timaline karsi, bilgisayar korunma altina alinmis durumdadir.

Mike, Apple iBook’u ¢ikardr. Bu defa klavye ve ekran ince bir
plastik resin ortiiyle kapliydi.

* Sordugumuz sorularin tam listesi i¢in bu boliimiin ekine bakiniz.
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Roy suratini burusturdu. “Bilgisayarlarin hamile kalabildigini
bilmiyordum.”

“Hi¢ sans1 yok” diye giildii Mike. “Tiplerini baglatti. Ama
biz onlarin temiz kalmasini istiyoruz.”

Mike Roy’a gereken uyarilma seviyesine ulagmasina yardimei
olmasi i¢in bilgisayardaki bir dizi erotik resme bakmasini soyle-
di; ardindan daha 6nce oldugu gibi ayni sorulari cevaplayacakt:.

UC AY ICINDE, Berkeley’deki centilmen lisans 6grencilerinin
bir kismu farkli ortamlarda bir dizi seanstan gegti. Sakin ve serin-
kanliyken yapilan seanslarda, uyarilmis haldeyken cinsel ve ahla-
ki kararlarinin ne olacagi hakkinda tahminlerde bulundular. He-
yecanli ve uyarilmisken yapilan seanslarda, yine verecekleri karar-
lar1 tahmin ettiler—ama bu defa bilfiil tutkunun kontrolii altin-
da olduklan i¢in, muhtemelen o durumdaki tercihlerinin daha
¢ok farkindaydilar. Calisma tamamlandiginda, sonuglar tutarh ve
acikti—son derece agikti, dehset verici diizeyde agikti.

Bitiin orneklerde, gen¢ ve zeki kattlimcilarimiz, uyarilmis
haldeyken ve “sakin” haldeyken sorulara ¢ok farkli cevaplar ver-
diler. Cinsel tercihler hakkindaki 19 soruda, Roy ve diger kati-
Iimailarin timi uyarilmis durumdayken oldukga tuhaf davranis-
larda bulunma isteklerinin sakin duruma nazaran neredeyse iki
kat daha fazla (ylizde 72 daha fazla) oldugunu tahmin ettiler.
Ornegin, hayvanlarla iliskiye girmekten hoslanma fikri, sakin du-
ruma nazaran uyarilmis haldeyken iki kattan daha fazla bir oran-
da daha ¢ekici hale gelmisti. Ahlaka aykiri davraniglarda bulun-
ma egilimlerini ele alan bes soruda, sakin duruma nazaran uya-
rilmis haldeyken egilimlerinin iki kattan daha fazla (yiizde 136
daha yiiksek) oldugunu tahmin ettiler. Ayni sekilde, prezervatif
kullanimiyla ilgili soru grubunda, yillar boyunca prezervatifin
onemiyle ilgili beyinlerine islenen uyarilara ragmen, sakin duru-
ma nazaran uyarilmis durumda prezervatiften vazge¢me olasilik-
larinin yiizde 25 daha fazla oldugunu tahmin ettiler. Biitiin bu
durumlarda, uyarilmanin giivenli sekse yaklasim, cinsel tercihler
ve ahlaklilik tizerindeki etkisini tahmin edemediler.
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Sonuglar, Roy ve diger katithmcilarin sakin, akilci, siiperego
gidiimlii bir haldeyken kadinlara saygi duyduklarini; sorularda
yer alan tuhaf cinsel davranislar 6zellikle ¢ekici bulmadiklarini;
her zaman ahlaki tistiin tuttuklarini; daima prezervatif kullanma-
y1 diistindiiklerini gosterdi. Kendilerini, tercihlerini ve ne tiir
davranislarda bulunabileceklerini bildiklerini diistintiyorlard.
Ama goriindtigii tizere, tepkilerini tamamen hafife almiglardi.

Bu rakamlara nasil bakarsak bakalim, katilimcilarin yaptig
diisiik tahminlerin boyutunun biiyiik oldugu apagik ortadaydi.
Genel olarak, uyarilmamis durumdayken uyarildiklarinda nasil
olacaklarini kendilerinin bile bilmedigini gosterdiler. Onlem al-
ma, korunma, muhafazakarlik ve ahlaklilik radar ekranindan ta-
mamen yok olmustu. En basitinden tutkunun onlart ne kadar
degistirdigini tahmin edememislerdi.”

BIR SABAH UYANDIGINIZI, aynaya baktiginizi ve bagka biri-
nin—yabanci ama insan olan bir seyin—viicudunuzu ele ge¢irdi-
gini gordiigiiniizii hayal edin. Daha ¢irkin, daha kisa ve daha kil-
lisiniz; dudaklariniz daha ince, 6n disleriniz daha uzun, tirnakla-
riniz pis, yiiziintiz ablak. Stirtingenlere 6zgii iki soguk goz dik
dik size bakiyor. Bir seyleri kirmak, birine tecaviiz etmek i¢in can
atiyorsunuz. Siz, siz degilsiniz. Siz bir canavarsiniz.

Kabusa benzeyen boyle bir riyanin verdigi rahatsizlikla Ro-
bert Louis Stevenson, 1885 sonbaharinda bir giin, sabahin er-
ken saatlerinde uykusunda ¢iglik atti. Esi onu uyandirdiktan he-
men sonra bir kitap tizerinde ¢alismaya koyuldu. “Miikemmel
bir korku roman1” olarak nitelendirdigi bu kitabin—Dr. Jekyll ve
My. Hyde—bir yerinde, “Insan ashnda bir degil, iki kisidir” di-
yordu. Kitap bir gecede basariy1 yakaladr ve bu sasilacak bir sey

* Bu sonuglar daha ¢ok cinsel uyarilma ve tizerimizdeki etkisi i¢in gegerlidir; ama diger duygu du-
rumlarinin da (6tke, aglik, heyecan, kiskanglik vs.) aym sekilde isledigini, bizi kendimize yabanci-

lagtirdigini varsayabiliriz.
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degildi. Roman, iyi huylu bilim adami Dr. Jekyll’in temsil ettigi
baskic1 gorgii kurallar ile katil ruhlu Mr. Hyde’in temsil ettigi
kontrol edilemez tutku arasindaki ikilemin biiytiledigi Viktorya
donemi insanlarinin hayal giiciinii yakalamisti. Dr. Jekyll kendi-
sini nasil kontrol edecegini bildigini diistintiyordu. Ama Mr.
Hyde devreye girdiginde, kendini kollamaliydi.

Hikéaye korkutucu ve yaratictyd:, ama yeni degildi. I¢ diinya-
mizda yer alan iyi ve kotii arasindaki savas Sophocles’in Oedipus
Rex’i ve Shakespeare’in Macbetl’inden ¢ok 6nce, efsanelerin, di-
nin ve edebiyatin malzemesi olmustu. Freud’un terimleriyle, her
birimiz i¢imizde karanlik bir kisilik, bir id, beklenmedik bir bi-
¢imde kontrolii stiperegonun elinden ¢ekip alan bir canavar ba-
rindirtyoruz. Bunun sonucu olarak, dost canlist bir komsu yol
verdin vermedin kavgasina tutusarak arabasini bir kamyonun iis-
tline stirtiyor. Bir geng silahini kapip arkadaslarimi vuruyor. Bir
rahip bir oglan ¢ocuguna tecaviiz ediyor. Bagka bakimlardan iyi
olan biitlin bu insanlar kendilerini tanidiklarini zannediyorlar.
Ne var ki, 6fkenin etkisi altinda, igsel bir diigmenin g¢evrilmesiy-
le birden her sey degisiveriyor.

Berkeley’de yaptigimiz deney sadece hepimizin Jekyll ve
Hyde’a benzedigimizi anlatan eski bir hikayeyi degil, ayni za-
manda yeni bir seyi de—ne kadar “iyi” oldugumuz bir tarafa,
tutkunun davranislarimiz tizerindeki etkisini tahmin edemedigi-
mizi—gozler ontine serdi. Biitiin 6rneklerde, deneyimizdeki ka-
tilmcilar durumu tam anlayamadi. Goriintise gore, tutkunun te-
sirindeyken, en zeki ve akilci insan bile, oldugunu distindigi
insandan mutlak surette ve timiiyle ayrilir. Dahasi, bu insanlar
sadece kendileri hakkinda yanlis tahminlerde bulunmakla kal-
maz—tahminlerindeki yanlighik derecesi ¢ok biiytiktiir.

Bu ¢alismanin sonuglarina gore, Roy ¢ogu zaman zeki, dii-
riist, mantikli, nazik ve giivenilir biridir. Beyninin 6n lobu islev-
lerini dort dortliik yerine getirmekte, davraniglarini kontrol altin-
da tutmaktadir. Ama cinsel olarak uyarldiginda ve siirtingen bey-
ni kontroli ele aldiginda, kendini taniyamaz hale gelmektedir.
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Roy uyarilmis durumdayken nasil davranacagini bildigini dii-
stiinmektedir, ancak anlayis1 kisithdir. Cinsel giidiisii yogunlasti-
ginda, tedbiri elden birakabileceginin tam anlamiyla farkinda de-
gildir. Cinsel doyuma ulasmak igin cinsel yolla bulagsan hastalik-
lart ve istenmeyen hamilelikleri goze alabilir. Tutkunun etkisine
girdiginde, duygulart dogru ile yanlis arasindaki sinir1 bulaniklas-
tirabilir. Aslina bakilirsa, ger¢ekte ne kadar vahsi olduguna ilis-
kin elinde herhangi bir ipucu yoktur, ¢iinkii belli bir durumday-
ken bagka bir durumdaki davranisini tahmin etmeye ¢alistiginda
yanlis sonug¢ almaktadir.

Ustelik, bu arastirma goriindiigii kadariyla farkli bir duygusal
durumdayken kendimizi anlama yetersizligimizin deneyimle iyi-
lesmedigini gostermektedir; Berkeley ogrencilerinin cinsel ola-
rak uyarilmis vaziyette gegirdikleri zaman kadar ayni durumda
kalsak bile yanlis sonug aliriz. Cinsel uyarilma asina, 6zel, ¢ok in-
sani ve son derece olagandir. Buna ragmen, hepimiz uyarilma-
nin siiperegomuzu ne Ol¢tide tiimden reddettigini ve duygulari-
mizin davranisimizi nasil kontrol altina alabildigini sistematik
olarak diisiik tahmin etmekteyiz.

O HALDE ASINA oldugunu diisiindiigiimiiz ama aslinda alisitk
olmadigimiz duygusal bir ortamda akildis1 benligimiz canlanma-
ya baslarsa ne olur? Kendimizi tam anlamiyla tanimiyorsak, “cil-
ginlik aninda”—son derece ofkeli, a¢, korkmus veya cinsel ola-
rak uyarilmis oldugumuzda—kendimizin ya da bagkalarinin na-
sil davranacagini bir sekilde tahmin etmek miimkiin olabilir mi?
Bu konuda bir sey yapilabilir mi?

Bu sorularin yanitlar ¢ok derin, ¢linkii bunlar Mr. Hyde’imi-
zin devreye girdigi durumlarda dikkatli olmamiz gerektigini isa-
ret ediyor. Patronumuz herkesin iginde bizi elestirdiginde, buna
sert bir e-postayla cevap vermek isteyebiliriz. Halbuki cevabimi-
z1 birkag giinliigline “taslaklar” dosyasina koymak daha iyi ol-
maz mi? Saglarimizin riizgirda ugustugu bir test siiriistinden
sonra bir spor arabaya asik oldugumuzda, satis sdzlesmesine im-
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za atmadan Once bir mola vermemiz—ve esimizin minivan alma
planini diisinmemiz—gerekmez mi?
Iste kendimizi kendimizden koruma yollarina birka¢ 6rnek

daha:

Giivenli Seks

Ailelerin ve genglerin ¢ogu, sakin, akilci, Dr. Jekyll halindeyken,
verilen uzak durma vaadinin—genellikle “Sadece hayir de” ola-
rak bilinen—cinsel yolla bulagsan hastaliklardan ve istenmeyen
hamileliklerden korunmak igin yeterli olduguna inanma egili-
mindedir. Duygular kaynama noktasina ulastiginda bile bu sag-
duyulu distincenin etkili olacagini zanneden “sadece hayir de”
taraftarlari, yanlarinda prezervatif tasimak igin higbir sebep gor-
mez. Ama ¢alismamizin gosterdigi tizere, tutkunun etkisindey-
ken, hepimiz “Sadece hayir de” durumundan, kalp atislarimizin
eslik ettigi “Evet!” deme durumuna donme tehlikesiyle kars:
karsiya kaliniz; hazirda prezervatif olmasa bile, tehlikelere aldir-
mayarak biiytik ihtimalle evet deriz.

Bu neyi isaret eder? Ilk olarak, prezervatif kullanimini yaygin-
lastirmak ¢ok 6nemlidir. Yanimiza prezervatif alip almama kara-
rint sakin bir durumdayken vermemeliyiz; her ihtimale kars1 ya-
nimiza almahyiz. Tkincisi, bir ruh halinde nasil tepki verecegimi-
zi bilmedigimiz stirece, bu dontisiimii tahmin etmeyi basarama-
yiz. Biiytik olasilikla, bu sorun genglere daha agir gelir, dolay1-
styla da cinsel egitim tireme sisteminin fizyolojisi ve biyolojisi
tizerinde daha az, cinsel uyarilmaya eslik eden duygularla baga
cikma yontemleri iizerinde daha ¢ok durmalidir. Ugiinciisii, pre-
zervatif tasimanin, hatta cinsel uyarilmanin ortaya ¢ikardig: ates-
li duygusal firtinay1 az da olsa anlamanin, yeterli olmayabilecegi-
ni kabul etmeliyiz.

Muhtemelen genglerin basit bir sekilde duygulariyla basa ¢ika-
madig pek ¢ok durum vardir. Genglerin seksten kaginmasini ga-
ranti etmek isteyenler i¢in en iyi yontem, genglere tutkunun ate-
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sine kapilacak kadar yakinlastiklarinda ondan kurtulmalari gerek-
tigini 6gretmektir. Bu 6neriyi kabul etmek kolay olmayabilir, ama
sonuglarimiz bastan ¢ikarict seyle, onlar i¢ine ¢ekmeye bagladik-
tan sonra degil ortaya ¢ikmadan 6nce miicadele etmelerinin daha
kolay oldugunu gosteriyor. Bir bagka deyisle, bastan ¢ikarici sey-
den tiimiiyle kaginmak, onunla basa ¢ikmaktan daha kolaydir.

Stiphesiz, bu daha ¢ok bastan ¢ikmaya basladiklarinda geng-
leri seksten uzaklasmaya sevk eden “Sadece hayir de” kampanya-
sina benziyor. Ama aradaki fark su ki, “Sadece hayir de” tutku-
yu herhangi bir noktada, istedigimiz zaman sondiirebilecegimi-
zi varsaytyor, oysa ¢alismamiz bu varsayimin yanlis oldugunu
gosteriyor. Genglerin cinsel hayatinin iyi ve koti taraflarini tar-
tismay1 bir kenara birakacak olursak, eger genglere seksten, cin-
sel yolla bulasan hastaliklardan ve istenmeyen gebeliklerden uzak
durma konusunda yardim etmek istiyorsak, ortada iki yontem
var. Ya onlara bastan ¢ikarici durumun etkisi altinda kalmadan ve
icinde bulunulan durum direnmesi imkansiz bir hale gelmeden
once nasil hayir diyeceklerini 6gretebiliriz; ya da baska bir sik ola-
rak, onlar tutkunun etkisi altinda evet demenin sonuglariyla bas
etmeye hazirlayabiliriz (6rnegin, prezervatif tasiyarak). Kesin
olan bir sey var: geng insanlarimiza akillar1 baslarinda degilken
seksle nasil bas edeceklerini 6gretmezsek, sadece onlar1 degil,
kendimizi de aptal yerine koyariz. Onlara hangi dersleri 6gretir-
sek ogretelim, sessiz sakinken farkl, asir1 heyecandan hormonla-
r ¢ilgmna dondiigiinde farkhi davrandiklarini anlamalarina yar-
dimcr olmamuz gerekir (tabii ki ayn1 sey kendi davranisimiz igin
de gegerlidir).

Giivenli Siiriciiliik

Ayni sekilde, genglere (ve herkese) duygulart kaynamasi noktasi-
na geldiginde araba kullanmamalarini 6gretmemiz gerekir. Pek
¢ok gencin kendisinin ya da anne babasinin arabasiyla kaza yap-
masina neden olan sey sadece deneyimsizlik ve hormonlar degil-



Uyariimanin Etkisi 119

dir. Bunun sebebi ayn1 zamanda adrenalin pompalayan bir desi-
belde bangir bangir ¢alan bir CD ¢alarin bulundugu, soforiin
sag eliyle cips paketini ya da kiz arkadasinin dizini aradig, giilii-
sen arkadaslarla dolu bir arabadir. Boyle bir durumda tehlikeyi
kim diistintir? Muhtemelen hi¢ kimse. Yeni yapilan bir arastirma,
tek basina araba kullanan bir gencin kaza yapma ihtimalinin bir
yetiskinden yiizde 40 daha fazla oldugunu gostermistir. Ama
arabada bir baska gen¢ daha bulundugunda, bu oran ikiye kat-
lanmis—ve araba gezintisinde tiglincii bir gencin varhig duru-
munda bir kere daha ikiye katlanmistir.®

Buna kars1 koyabilmek igin, genglerin sakin bir ruh halindey-
ken nasil davranmak istediklerini (ya da ailelerinin onlardan na-
sil davranmalarini istediklerini) hatirlayacaklarini ve heyecanh bir
ruh halindeyken bile bu davranis ilkelerini takip edeceklerini ile-
ri siiren Onermeye bel baglamayan bir miidahaleye ihtiyacimiz
var. Neden genglerin davraniglarini 6nlemek igin arabalarin igine
uyart cihazlari konulmasin ki? Boyle arabalar geng ve ailesi tara-
findan sakin bir ruh durumunda ayarlanmis, modifiye edilmis bir
OnStar sistemle donatilabilir. Ornegin, eger bir araba otobanda
saatte 65 mili agarsa ya da sakin mahalde saatte 40 mili gegerse,
bunun sonuglar olacaktir. Araba hiz sinirini astiginda veya den-
gesiz virajlar almaya basladiginda, radyoda 2Pac yerine Schu-
mann’in Ikinci Senfonisi (bu ¢ogu gence yavas gelecektir) cala-
bilir. Ya da araba kisin klimay: ¢alistirabilir, yazin sicakligy artira-
bilir veya otomatik olarak siirticiiniin annesini (stirtictiniin arka-
daslarinin bulundugu bir ortamda gergek bir yatistiricidir) araya-
bilir. Bunun tizerine, ortaya ¢ikabilecek 6nemli ve ivedi sonugla-
r1 hatirlayacak olan stirticii ve arkadaglari, Bay Hyde’in kenara ge-
kilme, Dr. Jekyll’in da direksiyona ge¢me zamani geldigini anla-
yacaktir.

Bu kesinlikle hayal degil. Halihazirda modern arabalar yakit
enjeksiyonunu, klima ve ses sistemini kontrol eden bilgisayarlar-
la dolu. Su anda OnStar ile donatilmis arabalar kablosuz inter-
nete baglanabiliyor. Bugiiniin teknolojisiyle, bir arabanin oto-
matik olarak stirticiinlin annesini aramasi ¢ok basit bir sey.
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Daha Iyi Yasam Kararlar

Cogunlukla, ilk defa hamile kalan kadinlar, dogum baslamadan
once doktorlarina her tiirlii agr kesiciyi reddettiklerini soylerler.
Sakin bir ruh halinde verdikleri bu karar takdire degerdir, ama
bu karart dogumla gelebilecek agriy1 (¢ocuk yetistirme sorunlari
bir tarafa) kafalarinda canlandiramadiklart bir zamanda vermis-
lerdir. Ama olayin ertesinde Epidural’t kabul etmis olmayi iste-
yebilirler.

Kafamizda bu diistinceyle, Sumi (sevgili esim) ve ben, ken-
dimizi ilk ¢ocugumuz Amit’in dogumuna hazirlarken, Epidu-
ral kullanmaya dair herhangi bir karara varmadan 6nce cesareti-
mizi test etmeye karar verdik. Bunun igin, ben ona nefes alma
egzersizleri yaptirirken, Sumi ellerini iki dakikaligina buz dolu
bir kovaya batird: (ortaya ¢ikan acinin aynen dogum sancist gibi
olduguna yemin eden dogum egitmenimizin tavsiyesi tizerine
bunu yaptik). Diistindiik ki, eger Sumi bu deneyimin acisina da-
yanamazsa, ger¢ek doguma giderken muhtemelen agr kesici
isteyecekti. Sumi ellerini iki dakika boyunca buz kovasinda tut-
tuktan sonra, Epidural’in cazibesini agik bir sekilde anladi. Do-
gum sirasinda, Sumi’nin esine duydugu sevginin her gramu, kri-
tik noktada Epidural uygulayan anestezi uzmanina aktarildi.
(Ikinci ¢ocugumuzda, hastaneye ancak Neta dogmadan iki daki-
ka o6nce yetisebildik, bu yiizden Sumi sonunda agr1 kesicisiz bir
dogum yapabildi.)

BIR RUH HALINDEN digerine bakmak zordur. Her zaman
miimkiin olmaz; Sumi’nin 6grendigi gibi bu act verici olabilir.
Ne var ki bilingli kararlar vermek i¢in, deneyimin diger yiiziinde
yasayacagimiz ruh halini bir sekilde tecriibe etmemiz ve anlama-
miz gerekir. Bu boslugun nasil doldurulacagini 6grenmek, ya-
samlarimizdaki bazi 6nemli kararlar1 vermede ¢ok 6nemlidir.
Orada yasayan arkadaslarimiza oray: ne kadar sevdiklerini sor-
madan bagka bir sehre tasinmak, hatta birkag elestiri yazis1 oku-
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madan seyretmeye gidecegimiz filmi segmek olas1 degildir. Kisi-
ligimizin her iki yonii hakkinda bilgi edinmek i¢in ¢ok az zaman
harciyor olmamiz ilging degil mi? Bunu anlayamamak hayatimi-
zin pek ¢ok cephesinde tekrar eden basarisizliklara yol agarken,
neden bu konuyu psikoloji derslerine birakmaliy1z? Kisiligimizin
iki yontini de agiga ¢ikarmamiz gerekir; hem sakin hem heye-
canl ruh halini anlamamiz gerekir; sakin ve heyecanli ruh halle-
ri arasindaki ugurumun yasamlarimiza nasil yarar1 dokundugunu
ve bizi nerede yoldan ¢ikmaya sevk ettigini gormemiz gerekir.

Deneylerimiz neyi gosterdi? Insan davranigina dair kuramlari-
mizin yeniden gozden gegirilmesi gerektigini gosteriyor olabilir.
Herhalde biitiiniiyle entegre insan diye bir sey yok. Aslinda, biz-
ler birden ¢ok kisiligin bir yigisimi1 olabiliriz. Her ne kadar ken-
di Dr. Jekyll’imizin, Mr. Hyde’ imizin giiciinti timiiyle takdir et-
mesini saglamak igin yapabilecegimiz fazla bir sey yoksa da, sid-
detli duygularin etkisindeyken yanls kararlar vermeye yatkin ol-
dugumuzun bilincinde olmak, “Hyde” kisiliklerimiz hakkindaki
bilgimizi giinliik aktivitelerimize uygulama konusunda belki de
bir sekilde bize yardimci olabilir.

Daha iyi davranmast i¢in “Hyde” kisiligimizi nasil zorlayabi-
liriz? Bu, 6. Boliimiin konusu.
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EK: 5. BOLUM

Yanitlarin ortalamas: ve yiizde farklariyla birlikte, sordugumuz
sorularin tam bir listesi. Her soru, solda “hayir”dan (sifir), orta-
da “belki”ye (50) ve sagda “evet”e (100) dogru uzanan bir 6l-
¢ek tizerinde sunuldu.

TABLO 1
CESITLIi DAVRANISLARIN CEKiCiLiGiNi DEGERLENDIRIN
Soru Uyarilmamis  Uyarilmis Fark,
halde halde yiizde
Kadin ayakkabilari erotik midir? 42 65 55
12 yasindaki bir kizdan etkileneceginizi
distinebilir misiniz? 23 46 100
40 yasindaki bir kadinla seks yapmay:
diistinebilir misiniz? 58 77 33
50 yagindaki bir kadinla seks yapmayi
distinebilir misiniz? 28 55 96
60 yasindaki bir kadinla seks yapmayi
dustinebilir misiniz? 7 23 229
Bir erkekle seks yapmay: diistinebilir
misiniz? 8 14 75
Asirt sisman biriyle seks yapmak
eglenceli olabilir mi? 13 24 85

Nefret ettiginiz biriyle seks yapmaktan
hoslanabilir misiniz? 53 77 45

Bir kadindan etkilenseniz ve bu kadin

size baska bir erkekle tigli seks

yapmayi onerse, bunu yapar misiniz? 19 34 79
Terli bir kadin seksi midir? 56 72 29
Sigara kokusu tahrik edici midir? 13 22 69

Cinsel partneriniz tarafindan baglanmak

eglenceli olur mu? 63 81 29

Cinsel partnerinizi baglamak eglenceli
olur mu? 47 75 60
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TABLO 1 (devami)
CESITLI DAVRANISLARIN CEKiCiLiGiNi DEGERLENDIRIN
Soru Uyarilmamis Uyarilmis  Fark,
halde halde vyiizde

Cekici bir kadini idrar yaparken izlemek

eglenceli olur mu? 25 32 28

Cinsel partnerinizin poposuna saplak atmayi

heyecan verici bulur musunuz? 61 72 18

Cekici bir kadinin sizin poponuza saplak

atmasini heyecan verici bulur musunuz? 50 68 36

Anal seksi heyecan verici bulur musunuz? 46 77 67

Bir hayvanla temasa gecerseniz cinsel olarak

uyarilacaginizi dustinebilir misiniz? 6 16 167

Sadece 6ptismek hayal kirici midir? 41 69 68

TABLO 2
FLORTUNUZE TECAVUZ ETMEK GiBi AHLAK DISI
DAVRANISLARDA BULUNMA OLASILIGINI DEGERLENDIRIN
(KATI BiR KURAL GiBi CiDDIYE ALMANIZ GEREKMiYOR)

Soru Uyarilmamis Uyarilmis  Fark,
halde halde vyiizde

Onunla seks yapma olasiliginizi artirmak
icin sevgilinizi ltks bir restorana gotrdr

mistintiz? 55 70 27

Sizinle seks yapma olasiligini artirmak igin

bir kadina onu sevdiginizi sdyler misiniz? 30 51 70

Sizinle seks yapma olasiligini artirmak igin

sevgilinizi icmeye tesvik eder misiniz? 46 63 37

Sevgiliniz “hayir” dedikten sonra sevismeye

devam eder misiniz? 20 45 125

Sizinle seks yapma olasiligini artirmak icin

bir kadina gizlice ilag verir misiniz? 5 26 420
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TABLO 3
DOGUM KONTROLU KULLANMA YATKINLIGINIZI VE
KULLANILMADIGI TAKDIRDE ORTAYA CIKACAK

SONUCLARI DEGERLENDIRIN

Soru Uyarilmamis Uyarilmis  Fark,
halde halde yiizde

Dogum kontroli kadinin sorumlulugudur. 34 44 29
Prezervatif cinsel hazzi azaltir. 66 78 18
Prezervatif cinselligin dogalligini engeller. 58 73 26
Yeni bir cinsel partnerin cinsel ge¢cmisini

bilmediginizde her zaman prezervatif

kullanir misiniz? 88 69 22
Prezervatif almaya gittiginizde kadin fikrini

degistirebilir diye korksaniz bile

prezervatif kullanir misiniz? 86 60 30




6. BOLUM

Erteleme ve Oz-Kontrol Sorunu
Neden Yapmak Istedigimiz Seyi Kendimize

Yaptiramayrz?

B tiytik evler, biiytik arabalar ve biiytik ekran plazma televiz-
yonlarla dolu Amerika sahnesine baska bir biiytik olgu ek-
leniyor: Kisisel tasarruf oraninda Biiyiik Bunalimdan bu yana ya-
sanan en biytik diisiis.

25 yil 6ncesinde, iki haneli tasarruf oranlart normdu. Daha
1994 yilinda tasarruf oranmi yaklasik yiizde besti. Ama 2006’da
tasarruf orani sifirin altina—ytizde eksi bire—dtigmiistii. Ameri-
kalilar sadece tasarruf yapmamakla kalmiyor, kazandiklarindan
fazlasimi harciyorlar. Avrupalilar daha iyi durumda—ortalama
yizde 20 tasarruf yapiyorlar. Japonlarin orani yiizde 25. Cin’in
yiizde 50. O halde Amerika’da ne oluyor?

Sanirim cevaplardan biri Amerikalilarin agin tiiketicilige yenik
diismiis olmalar1. Ornegin, kendimizi her seye sahip olmak zo-
runda hissettigimiz donemden 6nce yapilmus bir eve geri dontip,
dolaplarin boyutunu bir goézden gegirin. Mesela, Massachu-
setts’in Cambridge sehrinde bulunan evimiz 1890°da yapilmus-
tir. Hi¢ dolab1 yoktur. 1940 yillarinin evleri, i¢ine zar zor sigila-
bilecek biiytikliikte dolaplara sahipti. 1970’lerin dolabi biraz da-
ha biiytiktii, muhtemelen bir fondii tenceresinin, bir kutu sekiz
sarkilik kasetin ve birkag¢ disko kiyafetinin sigabilecegi derinlik-
teydi. Oysa gilintimiiziin dolab1 degisik bir tiir. “Gémme dolap”
deyince, tam anlamiyla i¢inde epey bir mesafeye kadar yiirtiyebi-
leceginiz bir sey anlasiliyor. Bu dolaplar ne kadar derin olursa ol-
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sun, Amerikahlar kapisina kadar onlart doldurmanin yollarini
kesfetmis bulunuyor.

Diger cevap—sorunun diger yarisi—tiiketici kredilerinde ya-
sanan son patlamadir. Giintimiizde ortalama bir Amerikan aile-
sinin alt1 kredi kart1 var (yalniz 2005 yilinda, Amerikalilar dog-
rudan posta yoluyla yapilmis 6 milyar kredi karti talebi aldi).
Korkutucu bir sekilde, ortalama bir ailenin bu kartlarla yaptig:
borg¢ yaklasik 9000 dolar; 10 aileden yedisi gida, kamu hizmet-
leri ve giyinme gibi temel ge¢im giderlerini kargilamak igin kre-
di kartlarina borglaniyor.

Oyleyse eski giinlerde oldugu gibi, diinyamin geri kalan kismi
gibi, Amerikalilarin da kurabiye kavanozuna bir miktar para ayira-
rak ve fiilen yapmaya giiciimiiz yetene kadar bazi aligverislerimizi
erteleyerek para biriktirmeyi 6grenmesi daha akillica olmaz mi?
Yapmamiz gerektigini bildigimiz halde, neden maasimizin bir kis-
muni biriktirmiyoruz? Neden yeni satin almalara direnemiyoruz?
Neden eski moda 6z-kontrolii biraz olsun kullanamiyoruz?

Cehenneme giden yolun iyi niyet taslariyla kapli oldugu soy-
lenir. Cogumuz biitiin bunun neyle ilgili oldugunu biliriz.
Emeklilik i¢in tasarruf yapmaya soz veririz, ama paray: bir tatil-
de harcariz. Diyet yapmaya yemin ederiz, ama tath vitrininin ca-
zibesine teslim oluruz. Diizenli olarak kolesteroliimiizii 6l¢tiir-
meye sOz verir, sonra da randevumuzu iptal ederiz.

Gelip gegici diirtiilerimiz bizi uzun vadeli hedeflerimizden
saptirdiginda kag para kaybediyoruz? Sagligimiz kagirilan rande-
vulardan ve egzersiz eksikliginden ne kadar etkileniyor? Daha
fazla biriktirmeye ve daha az harcamaya dair yeminimizi unuttu-
gumuzda mal varligimiz ne kadar azaliyor? Ertelemeye kars: ver-
digimiz savasi neden bu kadar sik kaybediyoruz?

5. BOLUMDE DUYGULARIN nasil bizi ele gegirdigini ve diin-
vaya farkli bir agidan bakmamizi sagladigini ele aldik. Ertele-
me de (ertelemenin Latincesi procrastination: pro’nun anlami
icim;, cras'in anlami ise yarin) buna benzer bir sorundan kaynak-
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lanir. Para biriktirmeye s6z verdigimizde, sakin bir ruh halinde-
yizdir. Egzersiz yapmaya ve diyetimize dikkat etmeye s6z verdi-
gimizde, yine sakinizdir. Ama ¢ok ge¢meden, atesli duygunun
lav gibi akist aniden bastirir: tam da tasarruf yapmaya sz verdi-
gimizde, almak zorunda oldugumuz yeni bir araba, dag bisikle-
ti ya da bir cift ayakkabi goriirtiz. Tam da diizenli olarak egzer-
siz yapmay1 planladigimizda, biitlin giin televizyon karsisinda
oturmanin bir gerekgesini buluruz. Diyete ne demeli? Cikolata-
I1 kekten bir dilim alacagim ve diyete cidden yarin baslayacagim.
Su andaki bir haz i¢in uzun vadeli hedeflerimizden vazge¢mek,
dostlarim, ertelemedir.

Bir tiniversite profesorii olarak, ertelemeye ¢ok asinayim. Her
yariyilin basinda 6grencilerim kendilerine kahramanca sozler ve-
rirler—o6devlerini zamaninda okumaya, yazilarini vaktinde teslim
etmeye ve genel olarak en tistte yer almaya yemin ederler. Ve her
yariyil, onlarin seytana uyarak flort etmeye, bir toplanti i¢in 6g-
renci birligine ya da daglara kayaga gittigine sahit olurum, iiste-
lik is yiikleri de azalmaktadir. Sonunda, dakiklikleriyle degil de
yaraticiliklariyla—ge¢ kaliglarini agiklamak igin hikayeler, baha-
neler ve aile trajedileri uydurarak—beni etkilemeye koyulurlar.
(Neden aile trajedileri genellikle hep yariyilin son iki haftasinda
meydana gelir?)

MIT’de birka¢ yil ders verdikten sonra, meslektasim Klaus
Wertenbroch (Fransa ve Singapur’da kampuslart bulunan bir is-
letme okulu olan INSEAD’de profesor) ile birlikte, bu sorunun
kokenine inebilecek, belki de insana 6zgii bu yaygin zaaf hakkin-
da bir care 6nerebilecek birka¢ aragtirma yapmaya karar verdik.
Bu defa deneklerimiz tiiketici davranislar sinifimdaki harika 6g-
renciler olacakti.

Ogrenciler ilk giiniin sabahi beklentilerle yiiklii bir sekilde
(stiphesiz, sinif degerlendirmesinin en tepesine yerlesme azmiy-
le) sandalyelerine oturarak, bu ders i¢in hazirladigim programin
ozetini dinlediler. 12 haftalik yariyil siiresince ti¢ biiytik yazil
odev olacagini sdyledim. Bu ti¢ 6dev birlikte basar1 notunun bii-
yiik bir kismini olusturacaktr.
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“Teslim tarihleri nedir?” diye sordu i¢lerinden biri, arkadan
elini sallayarak. Giiliimsedim. “Odevleri dénem sonundan 6nce
istediginiz zaman getirebilirsiniz” diye cevap verdim. “Bu tama-
men size kalmis.” Ogrenciler bos bos baktilar.

“Iste anlasma” diye agiklamada bulundum. “Bu haftanin so-
nuna kadar, her 6dev igin bir teslim tarihi tayin edeceksiniz. Ta-
rihler belirlendikten sonra degistirilemez.” Geg verilen 6devler,
diye ekledim, ge¢ kalinan her giin i¢in nottan yiizde birlik bir
oran diisiilerek cezalandirilacak. Elbette, 6grenciler 6devlerini
teslim tarihinden once her zaman teslim edebilirlerdi, bu du-
rumda ceza almazlardi, ama dénem sonuna kadar hi¢birini oku-
mayacagim i¢in bunun notlar agisindan bir avantaji olmazdi.

Bir baska deyisle, top onlardaydi. Bu oyunu oynamak igin 6z-
kontrolleri var mrydi?

“Ama Profesor Ariely” diye sordu zeki bir mastir 6grencisi
olan Gaurav sevimli Hint aksaniyla, “bu agiklamalar ve tegvikler
verili olduguna gore, miimkiin olan en son tarihi se¢gmek bizim
icin mantikli olur mu?”

“Bunu yapabilirsiniz” diye cevapladim. “Bunun mantikli ol-
dugunu diisiintiyorsaniz, elbette ki yapin.”

Bu sartlar altinda, siz olsaniz ne yapardiniz?

1. 6devi ...... haftada teslim etmeyi vaat ediyorum.
2. odevi ...... haftada teslim etmeyi vaat ediyorum.
3. odevi ...... haftada teslim etmeyi vaat ediyorum.

Ogrenciler kendilerine gore hangi tarihleri segtiler? Son dere-
ce akilar bir 6grenci, Gaurav’in Onerisini izleyerek biitiin teslim
tarihlerini dersin son giiniine koyardi—neticede, 6devleri ceza-
siz bir sekilde daha erken teslim etmek her zaman miimkiindii,
o halde gerekmedigi siirece neden riske girerek daha erken bir
tarih segsin? Ogrenciler son derece akilciysa, tarihleri en son gii-
ne ertelemek agikgasi en iyi karardr. Peki ya 6grenciler akilci de-
gilse? Ya seytana uyarlarsa ve ertelemeye egilimlilerse? Ya zaafla-
rinin farkina varirlarsa? Ogrenciler akila degilse ve bunu biliyor-
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larsa, kendilerini daha iyisini yapmaya zorlamak i¢in teslim tarih-
lerini kullanabilirler. Tarihleri 6ne alarak kendilerini donem igin-
de daha erken bir zamanda projeleri tistiinde ¢alismaya baglama-
ya zorlarlar.

Benim 6grencilerim ne yapti? Onlara sundugum planlama gi-
zelgesini kullanip, 6devlerinin zamanlamasini biitiin doneme
vaydilar. Bu gayet giizel, ¢iinkii 6grencilerin erteleme sorunlari-
nin farkina vardiklarini ve uygun firsatlar verildiginde kendileri-
ni kontrol etmeye ¢alistiklarini gosteriyor—ama asil mesele, ¢i-
zelgenin aslinda notlarint artirmaya faydast olup olmadigi. Bunu
ortaya ¢ikarmak i¢in, ayni deneyin farkl varyasyonlarini bagka si-
niflara uygulamak ve farkli durumlardaki (siniflarda) édevlerin
kalitesini karsilastirmak zorundaydik.

ELIMDE KENDI tarihlerini kendileri se¢gmis olan Gaurav ve si-
nif arkadaslar olduguna gore, ben de diger iki sinifima gittim—
cok farkli anlagmalarla. Ikinci simifta, 6grencilere yariyil boyunca
kesinlikle teslim tarihi diye bir sey olmayacagini soyledim. Tek
yapmalar1 gereken sey ddevlerini son ders bitimine kadar teslim
etmekti. Elbette ki, odevlerini daha erken verebilirlerdi, ama
boyle yapmanin notlarina bir faydasi olmazdi. Sanirim mutlu ol-
muslardi: Onlara tam esneklik ve se¢im 6zgiirliigii vermistim.

Ugiincii siif, diktatoree denebilecek bir tutumla karsilasti: Ug
odev i¢in dordiinct, sekizinci ve on ikinci haftalara yerlestirilmis
ti¢ teslim tarihi verdim. Bunlar benim uygun adim mars emirle-
rimdi ve se¢im yapmaya ya da esneklige mahal vermiyordu.

Sizce bu ii¢ siniftan hangisi en iyi bitirme notlarini aldi? Biraz
esneklige sahip Gaurav ve sinif arkadaslart m? En sonda tek bir
teslim tarihine, boylece de tam bir esneklige sahip ikinci sinif mi?
Yoksa teslim tarihleri yukaridan dayatilan, bu yiizden hi¢ esnek-
ligi olmayan tigiincii stnif mi? Sizin tahmininize gore en kot si-
nif hangisi?

Yariyil sona erdikten sonra, siiflarin 6gretim asistani Jose Sil-
va (kendisi de erteleme konusunda uzman olup su anda Berke-
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ley’deki Kaliforniya Universitesinde profesordiir), édevleri 6g-
rencilere geri verdi. Sonunda t¢ farkl teslim tarihinde alinan
notlart karsilastirabildik. Ug degismez teslim tarihine sahip olan
siniftaki 6grencilerin en iyi notlari aldigini bulduk; (en son tarih
disinda) kesinlikle hi¢ teslim tarihi koymadigim smif en koti
notlart aldi; Gaurav ve arkadaglarinin kendi teslim tarihlerini seg-
melerine izin verilen (ama bunlar yerine getirmedikleri takdirde
ceza alacak olan) sinif; ti¢ 6deve ait notlar1 ve bitirme notlari agi-
sindan ortada yer aldilar.

Bu sonuglar neyi gosteriyor? Birincisi, 6grencilerin erteleme
yaptugi (biiyiik haber); ikincisi, onlarin 6zgiirligiint siki bir
sekilde kisitlamanin (yukaridan dayatilan esit aralikhi teslim tarih-
leri) ertelemeye karsi en iyi ¢are oldugunu. Oysa en biiyiik kesif,
sadece Ogrencilere teslim tarihlerini taahhiit edebilecekleri bir
ara¢ sunmanin, daha iyi notlar almalarina yardimci olduguydu.

Bu sonucun isaret ettigi sey, genellikle 6grencilerin erteleme-
ye dair bir sorun yasandigini kestirmeleri ve firsat verildiginde
onunla savagmak i¢in harekete gegerek notlarini iyilestirme ko-
nusunda izafi bir basar1 elde ettikleridir. Peki, tarihlerin goniilli
olarak secildigi sinifta alinan notlar neden tarihlerin diktatorce
verildigi (disaridan dayatilan) siniftaki notlar kadar iyi degildi?
Benim diisiincem su: herkes ertelemeye egilimli oldugunu anla-
maz, hatta ertelemeye egilimli oldugunu fark edenler bile sorun-
larmi tam anlamiyla kavrayamayabilir. Evet, insanlar kendileri
i¢in tarihler belirleyebilir, ama tam olarak en iyi performansi el-
de etmeye yarayacak en iyi tarihleri degil.

Gaurav’in sinifindaki 6grencilerin belirledigi tarihlere bakti-
gimda, dogrusu sorun buradaydi. Bu siniftaki 6grencilerin bii-
yiik bir kismu tarihler arasinda epey bir bosluk birakmasina (ve
diktator sinifindaki 6grencilerin elde ettigi kadar iyi notlar alma-
larina) ragmen, bazilari tarihler arasinda ¢ok fazla aralik birakma-
mug, bir kismi da tarihleri hi¢ aralamamugsti. Tarihler arasinda ye-
terince bosluk koymayan bu 6grenciler sinifin ortalama notunu
asagiya cektiler. Uygun bir sekilde aralanmis tarihler olmadigin-
da—ogrencileri 6devler tizerinde donem basinda ¢alismaya bas-
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lamaya sevk edecek tarihler—nihai 6dev genellikle aceleyle ve
gelisigiizel yazilmis bir sey oluyordu (bir giinliik gecikme karsi-
liginda nottan yiizde bir diistiren ekstra bir ceza olmadig: halde).

Isin ilging tarafi, bu sonuglar, hemen hemen herkesin ertele-
me sorunu olsa da zayifliklarini anlayip kabul edenlerin, 6n taah-
hiit i¢in mevcut araglardan faydalanma konusunda daha iyi du-
rumda oldugunu ve boyle davranmanin bu sorunun tistesinden
gelmede kendilerine yardim ettigini gosteriyor.

OGRENCILERIMLE YASADIGIM DENEYIM iste boyle. Bu-
nun giinliik hayatla ne ilgisi var? Bence, ¢ok. Bastan ¢ikarici sey-
lere direnmek ve 6z-kontrol uygulamak genel insan hedefleridir,
bunlara ulasmada tekrar tekrar basarisiz olmak da yasadigimiz
¢ogu mutsuzlugun nedenlerinden biridir. Etrafima baktigimda,
ister bastan g¢ikarici bir tath tepsisinden uzak durmaya yemin
eden diyetgiler, ister daha az harcayip daha fazla biriktirmeye s6z
veren aileler olsun, dogru seyi yerine getirmek i¢in ellerinden ge-
leni yapmaya ¢alisan insanlar1 goriiyorum. Dort bir tarafimizda
kontrol miicadelesi yasaniyor. Kitaplarda ve dergilerde bununla
karsilasiyoruz. Radyo ve televizyon yayimnlar kisisel gelisim ve
kendine yardim mesajlartyla dolu.

Yine de, biitiin bu elektronik laflara ve yayinlardaki vurgula-
ra ragmen, defalarca kendimizi 6grencilerimin dustiigii zor du-
rumda buluyoruz—uzun vadeli hedeflerimize ulasmada defalar-
ca basarisiz oluyoruz. Neden? Ciinkii 6n taahhiitler olmadan,
kendimizi cezbedici seylere kaptirmaya devam ediyoruz.

Alternatif nedir? Yukarida anlattigim deneylerin en belirgin
sonucu, buyruklart otoriter “harici bir ses” verdiginde, hepimi-
zin dikkat kesildigidir. Neticede, teslim tarihlerini benim belirle-
digim—~kendilerine “ebeveyn” sesi sundugum—ogrenciler en
basarili olanlardi. Elbette, buyruk yagdirmak, ¢ok etkili olsa da,
her zaman uygun ya da cazip olmayabilir. Iyi bir anlasma hangi-
sidir? Gortintise gore en iyi yol, insanlara tercih ettikleri hareket
tarzina yonelik taahhiitte bulunmalari igin firsat tanimaktr. Bu
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yaklagim diktator tutumu kadar etkili olmayabilir, ama dogru yo-
ne sevk edilmemize yardim edebilir (insanlar1 bu dogrultuda egi-
tirsek ve kendi teslim tarihlerini olusturma konusunda deneyim
kazanmalarini saglarsak, belki daha da iyi olur).

Konunun 6zeti nedir? Anlik ve gecikmeli doyum elde etme
ile ilgili 6z-kontrol sorunlarimiz var—bundan hig stiphe yok. Ne
var ki karsilastigimiz her sorun i¢in potansiyel 6z-kontrol meka-
nizmalar1 var. Maasimizdan tasarruf yapamiyorsak, isverenimizin
saglayacagl otomatik kesinti se¢eneginden yararlanabiliriz; dii-
zenli olarak tek basimiza egzersiz yapma iradesine sahip degil-
sek, arkadaslarimizin esliginde egzersiz yapmak i¢in bir diizenle-
me yapabiliriz. Bunlar pesinen taahhiitte bulunmamiza yarayan
araglardir ve olmak istedigimiz insanlar gibi olmamiza yardim
edebilirler.

ON TAAHHUT MEKANIZMALARININ ¢ozebilecegi diger er-
teleme sorunlari nelerdir? Saglik hizmetlerini ve tiiketici borgla-
rint ele alalim.

Saglik Hizmetleri

Herkes koruyucu hekimligin mevcut tedavi yaklasimimizdan
genellikle—hem bireyler hem de toplum i¢in—daha uygun ma-
liyetli oldugunu bilir. Korunma, sorunlar daha olusmadan dii-
zenli saghk kontrolleri yaptirmak anlamina gelir. Ne var ki ko-
lonoskopi ya da mamogram yaptirmak cileli bir seydir. Kan alin-
masini gerektiren kolesterol kontrolii bile hi¢ hos degildir. Do-
layisiyla uzun vadeli saghigimiz ve uzun omiirliiliigiimiiz bu test-
leri yaptirmamiza bagli olsa da, kisa vadede erteleriz, erteleriz ve
erteleriz.

Peki, hepimizin gerekli saglik muayenelerini zamaninda yap-
tirdigin1 hayal edebiliyor musunuz? Eger erken teshis edilirse,
kag ciddi saglik sorununun fark edilebilecegini bir diisiiniin. Sag-
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lik hizmetleri harcamalarindan ne kadar kir edilecegini ve siire¢
icinde ne kadar acinin 6niine gegilecegini bir diisiiniin.

Oyleyse bu sorunu nasil giderebiliriz? Devletin diizenli saglik
kontrollerimizi dayattig1 (Orwellci anlamda) diktatorce ¢oziimii
kullanabiliriz. Bu yaklasim, tek bir tarihin sunuldugu, iyi perfor-
mans sergileyen 6grencilerimde ise yaramusti. Stiphesiz, bir mi-
nibiis i¢inde saglik polisleri gelip, erteleyicileri kan testleri igin
kolesterol kontrolii bakanhigina gotiirseydi toplumda hepimiz
¢ok daha saglikli olurduk.

Bu abartili goriinebilir, ama kendi iyiligimiz i¢in toplumun
bize dayattig1 diger kurallar1 bir diistintin. Kirmizi isikta ge¢me
ve emniyet kemerini takmama karsiliginda tratik cezasi alabiliyo-
ruz. Amerika’da pek ¢ok kamu binasinin yani sira restoranlarda
ve barlarda sigaranin yasaklanacagi 20 yil 6nce hi¢ kimsenin ak-
lina gelmezdi, ama su anda yasak—sigara yakma karsiliginda ma-
ruz kalinan agir bir cezayla birlikte. Ve simdi trans yaglara kars
harekete geciyoruz. Insanlar damar tikayici patates kizartmasin-
dan mahrum edilmeli mi?

Bazen kendimize zarar verici davranislar kisitlayan kurallan
siddetle destekleriz, bazen de kisisel 6zgirligiimiiz hakkinda
esit derecede giiclii duygular besleriz. Her durumda, bu hep bir
secenek karsilagstirmasidir.

Oysa zorunlu saglik kontrolleri halk tarafindan kabul edilmez-
se, Gaurav ve sinif arkadaslarina sundugum kendi kendine teslim
tarihleri belirleme 6nerisine (kisisel se¢im hakki sunan, ama ayni
zamanda erteleyiciler i¢in cezalar eklenmis tarihler) benzer bir or-
tak nokta nasil olur? Bu, bir yanda otoritarizm ile kars1 yanda ba-
sarisiz olma Ozgiirligii—giiniimiizde koruyucu hekimlikte ¢ok
sik karsilastigimiz sey—arasindaki en iyi uzlasma olabilir.

Diyelim ki doktorunuz kolesteroliiniizii kontrol ettirmeniz
gerektigini soyliiyor. Bu, kan testinden bir 6nceki gece ag¢ kalma-
niz, bir sonraki sabah kahvalti yapmadan laboratuvara gitmeniz,
kalabalik bir bekleme odasinda bitmek bilmeyen bir siire bekle-
meniz ve sonunda hemsirenin gelip kolunuza bir igne batirmak
tizere sizi gotiirmesi anlamina geliyor. Bu tablo goziiniiziin
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ontine geldiginde, aninda ertelemeye bashyorsunuz. Ama diye-
lim ki doktor test igin sizden, sadece belirlenen tarih ve saatte
tam zamaninda orada bulunmaniz durumunda geri 6denecek
olan 100 dolarlik bir 6n 6deme aldi. Teste gitme olasiliginiz da-
ha ytiksek olmaz mi?

Ya doktor size test i¢in bu 100 dolarlik depozitoyu 6demek
isteyip istemediginizi soracak olsaydi? Size dayatilan bu talebi ka-
bul eder miydiniz? Kabul ederseniz, bu sizin islemi yaptirma ola-
siiginizi artirtr mi? Farz edelim islem daha da karmagik: 6rnegin,
bir kolonoskopi. Sadece randevuya zamaninda geldiginizde geri
odenecek olan 200 dolarhik bir depozito 6demeye razi olur
muydunuz? Eger olursaniz, Gaurav’in simifina sundugum duru-
mu, yani 6grencileri kesinlikle kendi kararlarindan sorumlu ol-
maya sevk eden bir durumu tekrarlamis olursunuz.

SAGLIK HIZMETLERINDEKI ERTELEMEYI bagka nasil alt
edebiliriz? Ongoriilebilir olsun ve kolaylikla yapilabilsin diye tib-
bi islemlerimizin ¢ogunu yeniden gruplandirdigimizi diistine-
lim. Size bu fikri agiklayacak bir hikaye anlatayim.

Birkag y1l 6nce, Ford Motor Sirketi araba sahiplerini rutin oto
bakimu i¢in bayilere getirmenin en iyi yolunu bulmaya galisyor-
du. Sorun, standart Ford otomobilinin bakim gerektirebilen yak-
lasik 18.000 pargasinin olmasi ama hepsinin ayn: anda bakim ge-
rektirmemesiydi (bir Ford miihendisi belli bir aks milinin her
3602 milde bir kontrole ihtiya¢ duydugunu tespit etmisti). Bu sa-
dece sorunun bir pargasiydi: Ford™un 20’den fazla arag ¢esidi ve
buna ek olarak farkli modelleri oldugu igin, hepsinin bakimini ele
almak neredeyse imkansizdi. Hangi bakimlarin yapilmas: gerekti-
gini belirlemek i¢in miisterilerin ve bakim danismanlarinin tek ya-
pabildigi, ciltlerce kalin elkitabinin sayfalarini karigtirmakti.

Ama Ford, Honda bayileri sayesinde bir seyi anlamaya bagla-
di. Honda arabalarin yaklasik 18.000 parc¢ast Ford arabalartyla
ayni ideal bakim planina sahip olsa da, Honda bunlarin hepsini
ti¢ “teknik zamanda” (6rnegin, alti ayda ya da 5000 milde bir,
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her yil ya da 10.000 milde bir, iki yilda ya da 25.000 milde bir)
toplamusti. Bu liste servis boliimiindeki bekleme odasinin duva-
rinda asiliydr. Yiizlerce bakim igleminin tiimi, biitiin araglar ve
modeller i¢in ortak olan basit, mesafeye dayali bakim uygulama-
larina indirgenmisti. Panoda her bakim islemi gruplandirilmas, si-
ralanmus ve fiyatlandirilmisti. Herkes ne zaman bakim yaptirilma-
s1 gerektigini ve bunun ne kadara mal olacagini gorebiliyordu.

Ama bakim paketi panosu pratik bilginin 6tesinde bagka sey-
ler de sagliyordu: Bu, belirli zamanlarda ve mesafelerde bakim-
larm1 yaptirmalart yontinde miisterileri bilgilendirdigi i¢in tam
bir erteleme yok edicisiydi. Onlara yol gosteriyordu. Ve o kadar
basitti ki her miisteri onu anlayabiliyordu. Artik miisterilerin ka-
fas1 karismiyordu. Artik erteleme yapmiyorlardi. Hondalarina za-
maninda bakim yaptirmak ¢ok kolaydi.

Ford’daki bazi insanlar bunun harika bir fikir oldugunu dii-
stindii, ama ilk basta Ford miihendisleri bununla miicadele etti.
Evet, siirtictiler yag degisimi yapmadan 9000 mil gidebiliyorlar-
di, ama miihendisler yapilmas: gereken biitiin diger seylerle bir-
likte 5000 mil bakimina yag degisiminin de konulduguna ikna
edilmeliydiler. Teknolojik farkliliklarina ragmen bir Mustang’in
ve bir F-250 Super Duty kamyonun ayni bakim programina ko-
nulabilecegine inandirilmaliydilar. 18.000 bakim se¢enegini ba-
sit bir sekilde planlanmis ti¢ bakim isleminde gruplandirmanin
kot mithendislik degil iyi miisteri hizmeti olduguna (is agisin-
dan iyi olmast bir yana)—bakim yaptirmanin McDonald’s’da
kampanyali bir menii siparis etmek kadar kolay olduguna—razi
edilmeliydiler. Nitekim tartismada kazanan fikir, misterilerin
araglarina bir sekilde anlagmali zamanlarda bakim yaptirmalarini
saglamanin hi¢ bakim yaptirmamalarindan daha iyi olduguydu!

Sonunda oldu: Ford, bakimlarini gruplandirma konusunda
Honda’ya ayak uydurdu. Erteleme sona erdi. Ford’un yiizde 40
bos olan servis boliimii dolup tasti. Bayiler kazang saglad: ve
Ford sadece ti¢ yilda, Honda’nin servisteki basarisini yakaladi.

Oyleyse kapsamli muayeneleri ve testleri basitlestiremez mi-
yiz—kendi kendine dayatilan parasal cezalarin (ya da daha iyisi,
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bir “ebeveyn” sesinin) eklenmesiyle, saglk kalitemizi yiikseltip,
ayni zamanda toplam maliyeti 6nemli 6l¢iide diisiirebilir miyiz?
Ford olayindan ¢ikarilan ders tibbi testlerimizin (ve islemlerimi-
zin) gruplandirilmasidir, boylece insanlar takip etmek istemedik-
leri bir dizi istikrarsiz saglik hitkmiine bagl kalmaktansa onlar
hatirlamayr daha akillica bulurlar. Ve iste miithim soru: Ameri-
ka’nin saglik meselesini yeniden bi¢imlendirerek bunu Happy
Meal siparisi kadar kolay bir hale getirebilir miyiz? Thoreau,
“Basitlestirin! Basitlestirin!” diyordu. Aslinda basitlestirmek ger-
¢ek dehanin gostergesidir.

Tasarruflar

Bir Orwellci buyruk gibi insanlara harcamaya son verme emri ve-
rebilirdik. Bu, teslim tarihinin tarafimdan dayatildig: tigtincii sini-
fin durumuna benzerdi. Peki, insanlara kendi harcamalarini kon-
trol ettirmenin daha zekice yollar1 var mi? Ornegin, birkag yil 6n-
ce, kredi kart1 harcamasini azaltmaya yarayan “buz bardak” yon-
temini duymustum. Bu, diirtiisel harcamaya kars1 evde uygulana-
bilecek bir ¢6ztim. Kredi kartiniz1 bir bardak suyun igine, barda-
g1 da buzluga koyuyorsunuz. Daha sonra, diirtiisel olarak bir alis-
veris yapmaya karar verdiginizde, karti ¢tkarmadan 6nce buzun
¢oziilmesini beklemeniz gerekiyor. O zamana kadar, satin alma
diirtiintiz azaliyor. (Tabii ki, kart1 mikrodalganin i¢ine koyamaz-
siniz, ¢iinkd boyle yaparsaniz manyetik banda zarar verirsiniz.)
Iste, muhtemelen daha iyi ve kesinlikle daha modern olan bas-
ka bir yontem. John Leland New York Times’ta yiikselmekte olan
bir kendinden utanma akimini tasvir ettigi ¢ok ilging bir makale
yazdi: “Kendini Tricia diye tanitan bir kadin gegen hafta 22.302
dolar kredi kart: borcu oldugunu fark ettiginde, bu haberi yaymak
i¢in hi¢ beklemedi. Para durumu hakkinda ailesiyle ya da arkadas-
lariyla hi¢ konusmayan 29 yasindaki Tricia kisisel borcundan dola-
y1 utang¢ duydugunu soylityor. Ama Tricia Kuzey Michigan’daki
evinin ¢amastir odasina girip bir kusak 6nce inamlmaz—ve imkan-
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siz—olan bir sey yapiyor: Internete girip net parast (su anda eksi
38.691 dolar), kredi kartlarinin ekstresi ve finansal yiikiimliiltikle-
ri, gegen yil borglart hakkindaki blogunu baslattigindan bu yana
odedigi toplam bor¢ miktar1 da (15.312 dolar) dahil, finansal ya-
saminin biitiin 6zel ayrintilarini ilan ediyor.”

Tricia’nin blogu daha genis bir akimin pargast. Goriiniise ba-
kilirsa, benzer bor¢ bloglar1 yayinlayan onlarca (belki de simdi
binlerce olmustur) web sitesi var (“Sizden Daha Fakirim”: poo-
rerthanyou.com, “Borgluyuz”: wereindebt.com, “Bor¢ Yapma
Ask Yap”: makelovenotdebt.com ve Tricia’nin web sayfasi: blog-
ging-awaydebt.com). Leland sunu isaret ediyordu: “Tiiketiciler
oz-kontrol gelistirmek igin bagkalarindan yardim istiyor, ¢iinki
pek cok sirket herhangi bir kisitlama getirmiyor.””

Asirt harcama konusunda blog yayinlamak hem 6nemli hem
de yararli, ama duygulara deginen ge¢en boliimde gordiigiimiiz
gibi, ger¢ekten ihtiya¢ duydugumuz sey olaydan sonraki yakin-
ma tarzindan ¢ok bastan ¢ikmaya basladigimiz anda harcamami-
z1 dizginleyecek bir yontem.

Ne yapabiliriz? Bir miktar se¢me 6zgiirligii ama ayni zaman-
da sabit smirlar1 olan Gaurav’in sinifinin kosullarina benzer bir
sey varatabilir miyiz? Farkl tiirde bir kredi karti hayal etmeye
basladim—insanlarin kendi harcama davranisini kisitlamasini
saglayan dz-kontrollii bir kredi karti. Kullanicilar her kategori
i¢in, her magazada ve her zaman diliminde ne kadar para harca-
mak istediklerine 6nceden karar verebilirler. Ornegin, kullanici-
lar haftalik kahve giderini 20 dolarla alti aylik giysi harcamasin
da 600 dolarla sinirlandirabilirler. Kart sahipleri haftalik market
aligverisi limitini 200 dolar ve aylik eglence harcamasin1 60 do-
lar olarak ayarlayabilir, 6gleden sonra iki ila bes arasinda hig ¢i-
kolata almayabilirler. Eger limiti asarlarsa ne olur? Kart sahipleri
kendi cezalarini segerler. Mesela, kartin reddedilmesini saglaya-
bilir; ya da kendilerini vergilendirerek bu vergiyi Insanlik Igin
Habitat topluluguna, bir arkadasa veya uzun vadeli harcamalara
yonlendirebilirler. Bu sistem, biiyiik aligverislere yonelik bir bek-
leme evresi olarak “buz bardak” yontemini de yerine getirebilir;
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hatta esinize, annenize ya da bir arkadaginiza otomatik olarak bir
e-posta gonderebilir:

Sevgili Sumi,

Bu e-posta, genellikle diiriist bir vatandas olan esiniz Dan
Ariely’in 50 dolarlik aylik gikolata harcamasini 73,25 do-
lara gikararak limiti astigina dikkatinizi ¢ekmek i¢in gon-
derilmistir.

En igten dileklerimle,
Oz-kontrollii kredi kartlari ekibi

Su anda bu bos bir hayal gibi goriinebilir, ama degil. Piyasaya
yayilmaya baslayan akilli kartlarin (¢arpici biiytikliikte bilgi islem
giictine sahip avug i¢i biyiikliigiinde ince kartlar) potansiyelini
bir diistintin. Bu kartlar her bireyin kredi ihtiyacini ayarlama im-
kani sunuyor ve kredi kartlarini akillica kullanmalar1 konusunda
insanlara yardimai oluyor. Ornegin, neden bir kartin belli durum-
larda parasal islemleri sinirlayan bir harcama regiilatorii (makine-
lerdeki en yiiksek hizi sinirlayan regiilatorler gibi) olmasin? Tiike-
ticiler, kartlarini kendilerine umduklan gibi davranmalarina yar-
dim edecek sekilde hazirlamak tizere programlayabilsinler diye,
neden stireli salimli haplarin finansal esdegerine sahip olmasinlar?

BIRKAC YIL ONCE “6z-kontrollii” bir kredi kartinin ¢ok iyi bir
fikir olduguna 6ylesine inanmistim ki biiyiik bankalarin birinden
randevu talep ettim. Bu saygideger bankanin cevap vermesi ve
New York’taki genel merkezine gelmemi istemesi beni sevindirdi.

Birkag hafta sonra New York’a gittim ve resepsiyonda kisa bir
stire bekledikten sonra modern bir toplanti odasina alindim. Sik
pencereden asagilya goz gezdirdigimde, Manhattan’in finans
bolgesini ve yagmuru yarip gegen bir dizi sar1 taksiyi gorebiliyor-
dum. Birka¢ dakika i¢inde oda, bankanin kredi kart1 boliim basg-
kani dahil yarim diizine genis yetkilere sahip banka yoneticisiyle
dolmustu.
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Soze ertelemenin herkese nasil sorun yarattigini anlatarak
basladim. Bireysel finans alaninda, bunun tasarrufu ihmal etme-
mize neden oldugunu soéyledim—bu arada kredi kart1 kolayhg-
nin bastan ¢ikariciligr dolaplarimizi aslinda ihtiyacimiz olmayan
esyalarla dolduruyordu. Cok ge¢gmemisti ki her birinin tizerinde
kisisel bir etki biraktigimi gordiim.

Ardindan Amerikalilarin nasil kredi kartlarina korkung bir se-
kilde bagiml kaldiklarini, borcun onlart nasil ¢ig ¢ig yedigini ve
bu zor durumdan bir ¢ikar yol bulmak i¢in nasil miicadele ettik-
lerini anlatmaya basladim. Amerika’daki yashlar en biiytik zarara
ugrayan gruplardan biriydi. Aslinda, 1992’den 2004’¢ kadar 55
yas ve tizeri Amerikalilarin bor¢ orani diger gruplarin hepsinden
daha hizli bir sekilde yiikselmisti. Bazilar1 Saglik Sigortasindaki
bosluklar1 doldurmak i¢in bile kredi kart1 kullaniyordu. Bazilar
da evlerini kaybetme tehlikesi yasiyordu.

Kendimi It’s # Wonderful Life filminde borg affi i¢in yalvaran
George Bailey gibi hissetmeye baslamistim. Yoneticiler diistince-
lerini agiklamaya koyuldu. Cogunun kart borcu sorunlari olan
akrabalar, esleri ve arkadaslarina (elbette, kendilerine degil) da-
ir hikayeleri vardi. Bunlar tizerine konustuk.

Artik altyapr hazirdi, daha az harcama ve daha fazla tasarruf
konusunda tiiketicilere yardim etmenin bir yolu olarak 6z-kon-
trolli kredi kart1 fikrini anlatmaya giristim. Basta biraz afalladi-
klarini diistintiyorum. Onlara tiiketicilerin harcamalarini kontrol
etmesine yardimct olmalarini 6nerdim. Bankacilarin ve kredi kar-
t1 sirketlerinin bu kartlardan yilda 17 milyar dolar kazang sagladi-
gimnin farkinda miydim? Merhaba? Hi¢ bundan vazgegerler miydi?

Pekala, o kadar da saf degildim. Bankacilara 6z-kontrolla kart
fikrinin arkasinda harika bir ig planinin oldugunu a¢ikladim. “Ba-
kin” dedim, “kredi kart1 isi ttkanmis durumda. Bir yilda alt1 mil-
yar dogrudan posta gonderiyorsunuz ve kart tekliflerinin hepsi
neredeyse ayni.” Goniilsiizce kabul ettiler. “Peki, bir kredi karti
sirketi siirtiden ayrilsin istemez misiniz?” diye devam ettim, “ve
kendisinin iyi adam oldugunu soylesin—kredi ¢tkmazindaki tiike-
ticinin taraftart olarak—Bir sirketin tiiketicilere kartlarini kontrol
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etmede, daha da iyisi, paralarinin bir kismini uzun vadeli tasarru-
fa ayirmada yardim eden bir kart 6nermesini istemez misiniz?”
Odaya soyle bir goz gezdirdim. “Iddia ediyorum binlerce tiiketi-
ci diger kredi kartlarini kesip atar—ve sizin tiyeniz olur!”

Odada bir heyecan dalgasi dolasti. Bankacilar baglariyla onay-
layarak birbirleriyle konustular. Bu bir devrimdi! Sonra hepimiz
oradan ayrildik. Samimi bir sekilde elimi sikip bana en kisa za-
manda tekrar goriisme garantisi verdiler.

Sey, bana hi¢ geri donmediler. (Bunun sebebi 17 milyar do-
larhik borg faizini kaybetme endisesi yasamalar olabilirdi veya
belki de bu sadece o bildigimiz ertelemeydi.) Ama fikir hala ge-
gerli—o6z-kontrollii bir kredi karti—ve belki bir giin biri bu adi-
mi atar.



7. BOLUM

Sahipligin Yiiksek Fiyat

Neden Sabip Olduklarimiza Fazin
Deger Biceriz?

D uke Universitesinde, basketbol heyecan verici bir hobi ile
siki bir deneyim arasinda bir seydir. Basketbol salonu kii-
ciik ve eskidir ve kotii bir akustige sahiptir—kalabaligin ¢iglikla-
rin1 gok giirtiltiisiine dondiiren ve herkesin adrenalin seviyesini
tavana vurduran cinsten. Stadin kiigiik olmasi samimiyet yarati-
yor, ama ayni zamanda maglari izlemek isteyen biitiin taraftarla-
ra yetecek kadar yer olmadigr anlamina geliyor. Her neyse, Du-
ke bundan hoslaniyor ve tiniversite kii¢iik, samimi stadi biiyii-
giiyle degistirme konusuna pek ilgi gostermiyor. Biletleri dagit-
mak ve ger¢ekten sadik taraftarlari geri kalanlardan ayirmak igin,
yillar gectikge karmasik bir segilim siireci gelistirilmis.

Bahar sezonu baslamadan ¢ok 6nce, maglara katilmak isteyen
ogrenciler salonun disindaki ¢imenle kapl agik alanda ¢adir ku-
rarlar. Her ¢adirda en gok 10 6grenci olur. Ilk gelen kampgilar
salon girisine en yakin yerleri kapar, daha sonra gelenler de biraz
daha arkaya dizilir. Biiytiyen topluluga, 6grencilerin Ko¢ K’ya—
Mike Krzyzewski—duydugu sayginin yani sira yeni sezonda za-
fer 6zleminin yansimasi olarak Krzyzewskiville denir.

Gergek basketbol taraftarlarini, damarlarinda “Duke mavisi” ak-
mayanlardan ayirmak i¢in, rasgele zamanlarda havali korna ¢alinir.
Korna sesiyle geri sayim baglar ve sonraki bes dakika iginde her ¢a-
dirdan en az bir kisi basketbol yetkililerine kayit yaptirmak zorun-
dadir. Bu bes dakika iginde kaydolmay1 basaramayan ¢adir en son
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siraya atilir. Bu prosediir bahar somestrisinin biiytik boliimiinde
devam eder ve bir magtan onceki son 48 saatte iyice siddetlenir.

Bu noktada, magtan 48 saat Once, kayitlar “kisisel kayitla-
ra” donitsiir. O andan itibaren, ¢adirlar sadece sosyal bir yapi-
dir: havali korna ¢aldiginda, her 6grenci basketbol yetkilileri-
ne bireysel olarak kayit yaptirmak durumundadir. Bu son iki giin-
de “oturma kayd:” yaptiramamak siranin sonuna atilmak anlamina
gelebilir. Havali korna rutin maglardan 6nce arada sirada ¢alinma-
sina ragmen, ¢ok biiytik karsilasmalardan (Kuzey Carolina-Chapel
Hill Universitesine karst oynanan maglar ve ulusal sampiyonalar gi-
bi) bir 6nceki gece ve gilindiiziin her saatinde duyulabilir.

Ne var ki bu ritiielin en tuhaf tarafi bu degildir. En tuhaf ta-
rafi, siranin ontindeki 6grencilerin bile ulusal sifathh maglar gibi
gergekten biiytik karsilasmalar igin bir bilet alamamasidir. Bunun
yerine, her biri bir kura numarasi alir. Ancak daha sonra, 6gren-
ci merkezinden gonderilen kazananlar listesi etrafinda toplan-
diklarinda, istenen mag igin ger¢ekten bir bilet kazanip kazan-
madiklarini goriirler.

1994 BAHARINDA ZIV CARMON (INSEAD’de profesor) ve
ben, Duke’deki kamp sirasinda ¢alinan havali kornayr duydugu-
muzda, gozlerimizin 6niinde gelisen gergek yasam deneyi mera-
kimizi uyandirdi. Kamptaki biitiin 6grenciler basketbol magina
gitmeyi tutkuyla istiyordu. Hepsi de oncelik hakk: elde etmek
i¢in uzun siiredir ¢adirda yastyordu. Ama kura ¢ekimi sona erdi-
ginde, bazilan bilet sahibi olurken bazilar1 da olamamusti.

Soru suydu: onlar1 elde etmek igin esit derece siki “galismala-
rina” ragmen, bilet kazanan 6grenciler—bilet sahipleri—bu bi-
letlere onlart elde edemeyen 6grencilerden daha fazla m1 deger
bi¢mektedir? Jack Knetsch, Dick Thaler ve Daniel Kahneman’in
“bahsetme etkisi” tizerine yaptiklari ¢alismaya gore, bir seye sa-
hip oldugumuzda—bu ister bir araba ya da bir keman, ister bir
kedi ya da basket magi bileti olsun—buna diger insanlardan da-
ha fazla deger bi¢meye baslariz.
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Bunu bir dakikaligina bir diistiniin. Neden evini satan bir ki-
si genellikle bu miilke potansiyel alicidan daha fazla deger biger?
Neden arabasini satan bir kimse alicidan daha yiiksek bir fiyat
diistintir? Cogu aligveriste neden mal sahibi malinin potansiyel
alicinin 6demeye razi olacagr miktardan daha fazla ettigine ina-
nir? “Bir kisinin tavani diger kisinin tabanidir” seklinde eski bir
sOz vardir. Evet, mal sahibi siz oldugunuzda, tavanda; alict oldu-
gunuzda ise tabanda yer alirsiniz.

Siiphesiz, her zaman boyle olmaz. Ornegin, bir arkadasim sirf
onlan artik oraya buraya tagimaya katlanamadigy i¢in bir kutu
dolusu plagini bahge satisina getirmisti. Oraya gelen ilk kisi ona
tim kutu i¢in 25 dolar 6nerdi (daha adlarina bakmadan), arka-
dasim da kabul etti. Muhtemelen alict bir sonraki giin onlar1 10
katina satmustir. Aslina bakilirsa, sahip oldugumuz seylere hep
fazla deger bi¢seydik, Antiques Roadshow programi gibi bir sey
hi¢ olmazdi. (“Bu barutluga ne kadar para verdin? Bes dolar mr?
Sey, bak sana ne diyecegim, ulusal bir hazineye sahipsin.”)

Ama bu uyari bir tarafa, hala genel olarak bir seye sahip olma-
nin o seyin degerini sahibin goziinde artirdigina inaniyorduk.
Hakli miydik? Biletlere Duke’deki bilet kazanan ogrenciler—
simdi dolu tribtinleri ve sahada kosusturan oyunculari gormeyi
timit edebilen—bilet kazanamayan Ogrencilerden daha fazla m
deger bigiyorlardi? Bunu anlamanin bir tek yolu vardi: onlarin bi-
letlere ne kadar deger bigtiklerini bize sOylemelerini saglamak.

Bu durumda, Ziv ve ben bilet kazanan 6grencilerin bazilarin-
dan biletleri satin almaya ve onlar1 sahip olmayanlara satmaya ¢a-
lisacaktik. Dogru; bilet karaborsacist olmak tizereydik.

O GECE KURA ¢ekilisini kazanan ve kazanmayan 6grencilerin
listesini edindik ve telefon etmeye basladik. Ilk aradiginmuz kisi
kimya boliimii dordiincii simif 6grencisi William’di. William ol-
duk¢a yogundu. Bir 6nceki haftayr kampta gegirdikten sonra, ye-
tistirmesi gereken bir¢ok 6devi ve e-postast vardi. Mutlu da de-
gildi, ¢linkii 6n siraya ge¢mesine ragmen, yine de kurada bilet
kazanan sansh kisilerden biri olamamusti.
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“Merhaba, William” dedim. “Bildigim kadariyla son dort
mag i¢in bilet alamamugsin.”

“Dogru.”

“Sana bir bilet satabiliriz.”

“Harika.”

“Bir bilet i¢in ne kadar 6demeye razi olursun?”

“Yiiz dolara ne dersin?” diye cevap verdi.

“Cok diisiik” diyerek giildiim. “Daha yukari ¢itkman gereke-
cek.”

“Yiiz elli?” 6nerisinde bulundu.

“Daha iyi bir sey vermelisin” diye 1srar ettim. “Odeyecegin
en yiiksek fiyat ne?”

William bir an disiindii. “Yiiz yetmis bes.”

“Bu kadar m1?”

“Bu kadar. Bir kurus fazla olmaz.”

“Tamam, listeye alindin. Sana donecegim” dedim. “Bu ara-
da, niye yiiz yetmis bes dolar teklif ettin?”

William 175 dolar igin, magi bir spor barinda, bira ve yiyecek
i¢in biraz para harcayarak bedava seyredebilecegini ve hala geri-
ye birka¢ CD, hatta birkag¢ ayakkabr alacak kadar ¢ok paras: kala-
cagin distindiigini soyledi. Mag kuskusuz ¢ok heyecan verici
olacakti, ama 175 dolar da iyi para, dedi.

Ikinci olarak Joseph’i aradik. Bir haftalik kamptan sonra Joseph
de 6devlerinde geri kalmisti. Ama bunu umursamiyordu—kurada
bir bilet kazanmist1 ve iste, birka¢ giin i¢inde, ulusal sampiyonluk
i¢in miicadele veren Duke oyuncularini seyrediyor olacakti.

“Merhaba, Joseph” dedim. “Sana bir firsat sunuyoruz—bile-
tini satman igin. En disiik fiyatin ne?”

“Yok.”

“Herkesin bir fiyat1 vardir” diye cevap verdim, en giizel Al
Pacino ses tonumla yorum yaparak.

Ik cevabr 3000 dolar oldu.

“Olur mu oyle sey,” dedim, “Bu ¢ok fazla. Mantikh ol; daha
distik bir fiyat vermelisin.”

“Tamam” dedi, “iki bin dort yiiz.”

“Emin misin?” diye sordum.
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“Soyleyebilecegim en diisiik fiyat bu.”

“Olur. Eger bu fiyata bir alic1 bulursam, seni arayacagim. Bu
arada” diye ekledim, “niye bu fiyati verdin?”

“Burada Duke basketbolu hayatimin ¢ok biiyiik bir pargas1”
dedi hararetle. Daha sonra, bu magin Duke’da gegirdigi zama-
nin 6nemli bir anist, ¢ocuklarina ve torunlarina anlatacagy bir de-
neyim olacagmn agiklayarak soziine devam etti. “Bu durumda
nasi buna bir fiyat bigebilirsiniz?” diye sordu. “Anilar fiyatlan-
dirabilir misiniz?”

William ve Joseph telefon a¢tigimiz 100’4 askin 6grenciden
sadece ikisiydi. Genelde, bileti olmayan 6grenciler bir bilet i¢in
asagl yukart 170 dolar 6demeye razi oldular. William’in duru-
munda oldugu gibi, 6demeyi kabul ettikleri fiyat bu paranin al-
ternatif kullanimlar tarafindan (bu paray1 spor barinda igecek ve
yiyecege harcamak gibi) belirleniyordu. Diger taraftan, bileti
olanlar yaklasik 2400 dolar talep ettiler. Joseph gibi, biletlerin fi-
yatina olayin 6nemini ve sunacagi omiir boyu anilar gerekge
gosterdiler.

Opysa gergekten sasirtict olan sey, biitiin telefon goriismeleri-
miz i¢inde bir tek kisinin bile biletini bagka bir kisinin 6demeye
raz1 oldugu fiyattan satmak istememesiydi. Ne elde ettik? Kura
¢ekilisinden 6nce hepsi de basket magi biletine susamus bir grup
ogrencimiz vardi; ve ardindan, bom—gekilisten sonra bir anda
iki gruba ayrildilar—biletliler ve biletsizler. Artitk magin sanini
diistinenler ile bilet fiyatiyla baska neler alabilecegini diisiinenler
arasinda duygusal bir ugurum olusmustu. Ayni zamanda bu de-
neysel bir u¢urumdu—ortalama satis fiyati (yaklasik 2400 dolar)
ortalama alig teklifinden (yaklagik 175 dolar) hemen hemen
14°lik bir katsayiyla ayriliyordu.

Akila bir agidan bakildiginda, hem biletlilerin hem de biletsiz-
lerin maga tamamen ayni sekilde yaklasmis olmasi gerekirdi. Ne-
ticede, magtan beklenen atmosfer ve birinin bu deneyimden um-
dugu haz bir kurayr kazanmaya bagli olmamaliydi. O zaman ras-
gele bir kura gekilisi 6grencilerin maga—ve bilet fiyatlarina—ba-
kis agilarint boylesine ¢arpicr bir sekilde nasil degistirebiliyordu?
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SAHIPLIK YASAMLARIMIZI ISTILA eder ve tuhaf bir bigim-
de yaptigimiz pek ¢ok seyi sekillendirir. Adam Smith, “Her er-
kek (ve kadin)... degis tokus yaparak yasar ya da bir 6l¢tide taci-
re doniisiir, bizzat toplum da tam anlamiyla ticari amagh bir top-
lum haline gelir” diyordu. Bu dehset verici bir distince. Sahsi
mallarimizin azalip ¢ogalmasina degindigimizde—neyi kazan-
dik, neyi biraktik—hayat hikdyemizin biiytik bir kismini anlatmig
olabiliriz. Ornegin, kiyafetler ve yiyecekler, arabalar ve evler ali-
riz. Ayn1 zamanda bir seyler satariz—evler ve arabalar, meslek
hayatimiz siiresince zamanimiz.

Hayatimizin ¢ok biiyiik bir boliimii sahiplige adandigina go-
re, bu konuda en uygun kararlar1 vermek iyi olmaz mi? Mesela,
onlara sahip olma konusunda dogru kararlar verebilmek igin ye-
ni bir evden, yeni bir arabadan, farkli bir kanepeden, Armani
marka bir takimdan tam olarak ne kadar haz alacagimizi bilmek
hos olmaz m1? Ne yazik ki, bu nadiren olur. Bizler ¢ogunlukla
karanlikta el yordamiyla yiiriimekteyiz. Neden? Insanin dogasin-
da bulunan ti¢ akildis1 tuhatlik yiiziinden.

Birinci tuhaflik, basket magi biletleri 6rneginde gordiigiimiiz
gibi, halihazirda sahip oldugumuz seye asik olmamizdir. Diyelim
ki eski VW minibiisiiniizii satmaya karar verdiniz. Daha camina
SATILIK levhasini koymadan onunla ¢iktiginiz yolculuklar: ha-
tirlamaya baslarsiniz. Elbette ¢ok daha gengtiniz; ¢ocuklar er-
genlik ¢agina gelmemisti. Sizi ve arabanizi hatiralarin sicacik he-
yecani kaplar. Stiphesiz, bu sadece VW minibiisleri i¢in degil,
baska her sey igin gegerlidir. Ve ¢ok ¢abuk ortaya ¢ikar.

Ornegin, iki arkadasim Cinli bir ¢ocugu evlat edinmis ve bu
ilging olay1 bana nakletmislerdi. Bunlar 12 iftle birlikte Cin’e
gitmis. Yetimhaneye vardiklarinda, midiir her ¢ifti ayr1 odalara
almis ve onlan bir kiz ¢ocuguyla tanistirmis. Bir sonraki sabah
giftler tekrar bir araya toplandiklarinda, hepsi mudiiriin zekast
tizerine yorumlarda bulunmus: Miidiir bir sekilde her ¢ifte tam
olarak hangi kii¢iik kizin verilmesi gerektigini bilmis. Eslestirme-
ler milkemmelmis. Arkadaslarim aynen bu sekilde diistinmiis,
ama ayni zamanda eslestirmelerin rasgele yapildigini fark etmis-
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ler. Eslestirmelerin miikemmel goriinmesini saglayan sey Cinli
kadinin hiineri degil, doganin bizi sahip oldugumuz seye anin-
da baglama yetenegiydi.

Ikinci tuhaflik, kazanabileceklerimizden ziyade kaybedebile-
ceklerimize odaklanmamizdir. Bu yiizden degerli VW minibiisii-
miize fiyat bigerken, elde edecegimizden (bagka bir sey almak
i¢in para) ¢ok kaybedecegimizi (minibiisii kullanmak) daha faz-
la distintirtiz. Ayni sekilde, bilet sahipleri para kazanmanin haz-
zin1 hayal etmekten ya da onunla neler alabilecegini diisiinmek-
ten ziyade, basketbol deneyimini kaybetmeye odaklanir. Kaybet-
me nefretimiz giiglii bir duygudur ve kitabin ilerleyen boliimle-
rinde anlatacagim gibi, bazen kotii kararlar vermemize yol agan
bir seydir. Neden sevgiyle andigimiz bazi vir zivir esyalarimizi
satmaya genellikle karsi koydugumuzu ve birisi onlar1 almay:
teklif ettiginde tizerine fahis bir etiket ilistirdigimizi merak edi-
yor musunuz? Degerli esyalarimizdan ayrilmay: diisiinmeye bas-
lar baslamaz, ¢oktan kaybetmenin yasini da tutmaya baslariz.

Ucgiincii tuhaflik, yapilan aligverise diger insanlarin da bizim
bakis agimizdan baktigini zannetmemizdir. Her nedense
VW’mizin alicisindan bizim distincelerimizi, duygularimizi ve
hatiralarimizi paylasmasini bekleriz. Ya da evimizin alicisinin gii-
nes 1s1giin mutfak pencerelerinden siiziiltisiinii begenecegini
umariz. Maalesef, VW’nin alicist birinciden ikinci vitese geger-
ken etrafa yaydigi dumani biiytik ihtimalle fark edecektir; evini-
zin alicist kosedeki siyah kiif seridinin muhtemelen farkina vara-
caktir. Alisverisin diger tarafindaki kisinin, satict ya da alici, diin-
yay1 bizim gordiigiimiiz gibi gormedigini anlamak bizim igin ke-
sinlikle zordur.

AYRICA SAHIPLIGIN benim “acaiplikler” diye adlandirdigim
bir yan1 vardir. Ilk olarak, bir sey icin ne kadar ¢ok emek sarf
ederseniz, ona yonelik daha fazla sahiplik hissetmeye baslarsiniz.
En son mobilya monte etmenizi bir diistiniin. Hangi par¢anin
nereye konulacagimi ve hangi vidanin hangi delige girecegini
¢ozmek sahiplik duygusunu artirir.
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Aslinda, oldukga biiyiik bir kesinlikle soyleyebilirim ki sahip-
likle 6viinme, kisinin bir mobilyay1r monte etme; yiiksek ¢ozii-
niirliklia televizyonu surround ses sistemine baglama; yazilim
yiikleme; ya da bir bebegi yitkama, kurulama, pudralama, altin
baglama ve karyolasina yatirma kolayligiyla ters orantilidir. Arka-
dasim ve meslektasim Mike Norton’un (Harvard’da profesor) ve
benim bu olgu i¢in kullandigimiz bir terim var: “IKEA etkisi.”

Diger acaiplik, daha bir seye sahip olmadan 6nce sahiplik his-
setmeye baslamamizdir. En son online agik artirmaya katildigi-
niz ant bir disiintin. Diyelim ki, bir kol saati i¢in ilk teklifinizi
pazartesi sabah verdiniz ve o anda en yiiksek teklif sahibi sizsi-
niz. O gece oturumunuzu ag¢tiniz, hila en 6ndeki kazanan du-
rumundasiniz. Keza bir sonraki gece de. Bu sik saati diistinme-
ye basladiniz. Onu kolunuzda hayal ettiniz; alacaginiz iltifatlarin
hayalini kurdunuz. Bunun iizerine agik artirmanin sona ermesin-
den bir saat 6nce tekrar online oldunuz. Herifin biri sizin tekli-
finizi ge¢mis! Saatinizi bagka biri alacak! Bu durumda teklifinizi
baslangicta planladiginiz fiyatin tstiine ¢ikarirsiniz.

Genellikle online agik artirmalarda gordiigtimiiz hizli ¢ikisa
neden olan sey kismi sahiplik duygusu mudur? Bir agik artirma
ne kadar uzun stirerse, sanal sahipligin degisik teklif sahipleri
tizerinde kurdugu hakimiyetin o kadar biiyiik olmasinin ve tek-
lifgilerin daha fazla para harcamalarinin nedeni bu mudur? Bir-
kag yil 6nce, James Heyman, Yesim Orhun (Chicago Universi-
tesinde profesor) ve ben agik artirma siiresinin agik artirma kati-
limcilarini nasil yavas yavas etkiledigini ve onlar1 son noktaya ka-
dar teklif vermeye tesvik ettigini ortaya ¢ikarmak igin bir deney
yaptik. Sandigimiz gibi, en uzun siire boyunca en yiiksek teklif-
leri veren katilimcilar en giiglii sanal sahiplik duygularina sahip
oluyordu. Tabii ki, kirilgan bir konumda oluyorlardr: bir kere
kendilerini mal sahipleri gibi diisiindiiklerinde, gitgide daha
yiiksek teklifler vererek konumlarini kaybetmenin 6niine ge¢me-
ye mecbur kaliyorlardi.

Kuskusuz, “sanal sahiplik” reklamcilik sektoriintin baslica pi-
narlarindan biridir. Mutlu bir ¢iftin istii agik bir BMW’de Kali-
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forniya kiy1 boyunda ilerledigini goriiriiz ve kendimizi orada ha-
yal ederiz. Patagonya’dan gelme bir yiirtiyiis kiyafeti katalogu
alir, polyester bir kazak goriiriiz ve—hemen—ona sahip olmanin
hayalini kurmaya baglariz. Tuzak kurulur, biz de can atarak igi-
ne gireriz.

Sahiplik duygusuna kapilmanin bir bagka yolu daha var. Sir-
ketler sik sik “deneme” tanitimlar1 yapar. Mesela, kablolu tele-
vizyonun temel paketine sahipsek, 6zel bir “deneme” fiyat: tara-
findan (her zamanki 89 dolar yerine aylik sadece 59 dolar) “di-
jital altin pakete” ¢ekiliriz. Ne de olsa, kendimize her zaman
kablolu temel pakete geri donebilecegimizi ya da “giimiis pake-
te” inebilecegimizi soyleriz.

Ne var ki bir kere altin paketi denedigimizde, siiphesiz ona sa-
hip olmak isteriz. Temel, hatta “dijital giimiis” pakete geri don-
me giiciine gergekten sahip miyiz? Pek olast degil. Baslangigta,
kolayca temel servise donebilecegimizi diistinebiliriz, ama bir kez
djjital goriintiiden memnun olduk mu, ona sahip olmayi diinyay-
la ve kendimizle ilgili bakis agimiza katmaya baslar, ekstra fiyati
¢abucak akla uygun hale getiririz. Dahasi, kaybetme korkumuz—
“altin paketin” canh cazip goriintiisiiniin ve ekstra kanallarin kay-
bedilmesi—kaldiramayacagimiz kadar fazladir. Bir baska deyisle,
degisimi yapmadan 6nce dijital altin paket bedelinin toplam ma-
liyete degip degmeyeceginden emin olmayabiliriz; ama ona sahip
oldugumuzda, bize “dijital altin” paketin kaybedilmesinin ayda
birka¢ dolar fazla harcamaktan daha ac1 oldugunu soyleyen sahip-
lik duygulan fiskirmaya baslar. Geri donebilecegimizi diisiinebili-
riz, ama aslinda bu umdugumuzdan ¢ok daha zordur.

Atlan ayni oltanin bir diger 6rnegi “30 giin i¢inde paranin
iade edilme garantisidir.” Yeni bir kanepe almamiz gerekip ge-
rekmedigi konusunda emin degilsek, daha sonra fikrimizi degis-
tirebilme garantisi, isin en zor kismini atlatmamuzi saglayabilir,
boylece sonunda onu satin aliriz. Uriinii evimize getirdigimizde
diistincemizin nasil degisecegini, kanepeyi nasil kendimizinmis
gibi gormeye basladigimizi ve sonug olarak onu geri vermeyi bir
kayip gibi diistiinmeye baslayacagimizi degerlendirmeyiz. Onu
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sadece birkag giinliigiine denemek i¢in eve gotiirdiigiimiizi dii-
stinebiliriz, ama ger¢ekte onun sahibi olur, kanepenin i¢imizde
atesleyebilecegi duygularin farkina varmayiz.

SAHIPLIK, MADDI SEYLERLE siurh degildir. Bakis agilan
i¢in de gegerlidir. Bir fikre sahip oldugumuzda—bu ister politi-
ka ister spor hakkinda olsun—ne yaparizz Muhtemelen ona ge-
rektiginden daha fazla baglaniriz. Ona degerinden daha fazla pa-
ha bigeriz. Daha da siklikla, ondan vazge¢me sorunu yasariz,
¢linkii onu kaybetme fikrine dayanamayiz. O zaman bu nedir?
Bir ideoloji—kat1 ve boyun egmez.

SAHIPLIK HASTALIKLARININ BILINEN bir tedavisi yoktur.
Adam Smith’in soyledigi gibi bu, yasamlarimizin igine oriilmiistiir.
Hig¢ olmazsa bunun farkina varmak yarar saglayabilir. Dort bir ta-
rafimizda daha biiytik bir ev, ikinci bir araba, yeni bir bulastk ma-
kinesi, bir ¢im bigme makinesi vs. alarak yasam kalitemizi artirma-
ya ¢alisan bastan ¢ikaricilar goriiriiz. Oysa esyalarimizi degistirdigi-
mizde, bir adim geri gitmek bize ¢ok zor gelir. Daha 6nce soyle-
digim gibi, sahiplik bakis agilarimizi kolayca degistirir. Birden, bir
onceki sahiplik konumumuza geri donmek tahammiil edemeyece-
gimiz bir kayiptir. Dahasi, hayatta ilerlerken, gerektiginde daima
geriye cark edebilecegimiz fantezisine kendimizi kaptiririz; ama
gercekte edemeyiz. Ornegin, daha kiigiik bir eve gerilemek kayip
gibi goriiliir, psikolojik olarak aci vericidir ve boyle kayiplardan ka-
¢inmak i¢in her tirli fedakarligr yapmaya razi oluruz—bu durum-
da, aylik konut kredisi 6demeleri gemimizi batirsa da.

Bizzat benim yaklasimim, kendimle ilgimi ¢eken esya arasina
biraz mesafe koyarak, biitiin alisverisleri (6zellikle biiytkleri)
sanki sahip olmayan bir kisiymisim gibi gormeye ¢alismaktir. Bu
¢abamda, Hintli fakirlerin maddi seyler karsisinda sergiledigi il-
gisizlik mertebesine ¢ikmay1 basarip basaramadigimdan emin de-
gilim, ama en azindan bu konuda elimden geldigince Zen olma-
ya ¢alistyorum.



8. BOLUM

Kapilart A¢ik Tutmak

Neden Tercibler Bizi Asil Hedefimizden
Uzaklastirir?

l\ /l ilattan 6nce 210’da, Xiang Yu isimli Cinli bir kumandan
Qin (Ch’in) hanedanligina saldirmak i¢in birliklerini Yang-
tze Nehrinin karsisina gegirdi. Gece nehir kiyisinda mola veren
birlikler, sabah uyandiklarinda dehset i¢inde gemilerini yanarken
buldular. Saldirganlarla savagsmak i¢in tabana kuvvet kostular, ama
¢ok ge¢meden gemilerini atese veren kisinin bizzat Xiang Yu ol-
dugunu ve onun biitiin pisirme kaplarini da kirdirdigini anladilar.
Xiang Yu birliklerine tencereler ve gemiler olmadigina gore
zafer ya da 6liim diginda bir tercihleri olmadigini soyledi. Bu, Xi-
ang Yu’ya Cin ordusundaki gozde kumandanlar listesinde bir yer
kazandirmadi, ama birliklerinin {izerinde muazzam bir odaklan-
ma etkisi yaratti; mizraklarini ve yaylarini kapip, yirtici bir sekilde
diismana hiicum ettiler ve Qin hanedanliginin ana kuvvet birim-
lerini tiimiiyle imha ederek pes pese dokuz savas kazandilar.
Xiang Yu’nun hikéyesi dikkat ¢ekicidir ¢iinkii normal insan
davranisina tamamen aykiridir. Normalde, segeneklerimize kapi-
larimiz1 kapatma fikrine katlanamayiz. Baska bir deyisle, Xiang
Yu’nun zirhi iginde biz olsaydik, geri ¢ekilmek igin ihtiyacimiz
olur diye bazi askerlerimizi gemilere g6z kulak olmalan igin
gonderirdik; ordunun birkag hafta yerinde durmasi gerekir diye,
bazilarina yemek pisirmelerini soylerdik. Bazilarina da, kudretli
Qin’e teslim olma sartlarin1 yazmak i¢in (ilk etapta son derece
olasilik dist olan) parsomene ihtiya¢ duyariz diye pirinci ezip ka-
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git rulolar1 yapma talimati verirdik. Giintimiiz diinyasinda, bii-
tiin seceneklerimizi acik tutmak icin hummali bir sekilde calisi-
yoruz. Tiim o ileri teknolojik niteliklere ve ayrintilara gereksinim
duyariz diye, gelistirilebilir bilgisayar sistemleri ediniriz. Yiiksek
¢oztintrliiklii plazma televizyonla birlikte, bir giin muhtemelen
bozulur diye, sigorta poligesi de satin aliriz. Jimnastik, piyano,
Fransizca, organik bahge isleri ya da tekvandoya ilgilerini ¢eke-
cek diye, ¢ocuklarimizi aklimiza gelen her aktiviteye tasir duru-
ruz. Gergekten otoyolda kullanmay: disiindiigiimiiz igin degil,
eger bir giin kullanacak olursak alimizda genis aksh bir araba ol-
sun diye liiks bir dort ¢eker aliriz.

Her zaman bunun farkinda olmayabiliriz, ama her durumda
bu segenekler i¢in bir seylerden vazgegeriz. Sonunda ihtiyaci-
mizdan daha fazla isleve sahip bir bilgisayarimiz veya liizumsuz
yere pahali garantiye sahip bir miizik setimiz olur. Cocuklarimiz
s6z konusu oldugunda da, ¢ok sayida aktiviteyi biraz olsun de-
nemelerini saglamak i¢in—bir aktivitede ger¢ekten iyi olmalar
imidiyle—onlarin ve kendimizin zamanini feda ederiz. Onemli
olabilecek seyler arasinda bir ileri bir geri kosustururken, gercek-
ten 6nemli olan seylere zaman ayirmayr unuturuz. Bu sagma bir
oyun, bizler de bunu oynamada olagantistii ustayiz.

Bu hassas sorunu son derece yetenekli, geng bir erkek olan
Joe isimli bir lisans 6grencimde gordiim. Ugiincii sinif 6grenci-
si olan Joe, zorunlu dersleri hentiz bitirmisti ve brangini se¢gmek
durumundaydi. Ama hangisini? Mimarliga meraki vardi—hafta
sonlarin1 Boston ¢evresindeki eklektik tasarimli binalart inceleye-
rek geciriyordu. Bir giin kendini boyle gorkemli yapilarin tasa-
rimaist olarak gorebilirdi. Ote yandan bilgisayar bilimini seviyor-
du, 6zellikle de bu alanin sundugu 6zgiirliigii ve esnekligi. Ken-
dini Google gibi heyecan verici bir sirkette iyi maagh bir gorev
sahibi olarak hayal edebiliyordu. Anne babasi onun bilgisayar
uzmani olmasini istiyordu—ayrica, kim mimar olmak i¢in MIT’e
gider ki?” Yine de, mimarlik aski gii¢liydii.

* MIT deki mimarlik bolimii ger¢ekten ¢ok iyidir.
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Joe konusurken, hayal kiriklig: i¢inde yumruklarini sikiyordu.
Bilgisayar bilimi ve mimarlik branglar i¢in ihtiyaci olan dersler bir-
biriyle uyumlu degildi. Bilgisayar bilimi i¢in, Algoritma, Yapay
Zeka, Bilgisayar Sistem Miihendisligi, Devreler ve Elektronik, Isa-
retler ve Sistemler, Bilisimsel Yapilar ve Yazilim Miihendisliginde
bir laboratuvar dersine ihtiyact vardi. Mimarlik igin, farkli dersler
gerekliydi: Mimarlik Atolyesi Pratigi, Gorsel Sanatlarin Esaslart,
Yap1 Teknolojisine Giris, Tasarim Programlamaya Giris, Mimarlik
Tarihi ve Teorisine Giris ve bir dizi mimarlik atolyesi daha.

Bir kariyere ya da digerine kapiy1 nasil kapatabilirdi? Bilgisa-
yar bilimi derslerini almaya baslarsa, mimarliga donmesi zor
olurdu; ve eger mimarliga baslarsa, bilgisayar bilimine ge¢mek
i¢in esit derecede zorluk yasardi. Diger taraftan, her iki alandan
da ders kayd: yaptirirsa, MIT deki dort yilinin sonunda biiytik
ihtimalle iki alanda da bir diploma sahibi olamaz, lisansini ta-
mamlamak i¢in (anne babasi tarafindan karsilanacak) bir yila da-
ha ihtiya¢ duyardi. (Sonunda bilgisayar biliminden dereceyle
mezun oldu, ama ilk isinde miikemmel bir bilesim buldu—De-
niz Kuvvetleri i¢in niikleer denizaltilar tasarlamak.)

Bir bagka 6grencim olan Dana’nin da benzer bir sorunu var-
di—ama onunki iki erkek arkadagiyla ilgiliydi. Ya enerjisini ve
sevgisini yakin zamanda tanistig1 birine adayacak ve onunla kali-
a bir iliski kurmayr umacakti. Ya da bitmekte olan bir 6nceki ilisg-
kisi i¢in zaman ve ¢aba harcamaya devam edecekti. Yeni erkek
arkadasini kesinlikle oncekinden daha ¢ok seviyordu—yine de
eski iligkisine son veremiyordu. Bu arada, yeni erkek arkadasi ra-
hatsiz olmaya baslamisti. “Uzak bir olasilikla eski erkek arkada-
sin1 daha ¢ok sevdigini anladigin i¢in—daha sonraki bir tarihte—
asik oldugun erkegi kaybetmeyi ger¢ekten goze almak istiyor
musun?” diye sordum ona. “Hayir” anlaminda basini sallayip
gozyaslarina boguldu.”

* Insanlarin bana bu kadar giivenmesine genellikle sagiririm. Bence bunun sebebi kismen yara iz-
lerim ve giin gibi ortada olan énemli bir travma gegirdigim gergegidir. Ote yandan, inanmak is-
tedigim sey insanlarin en basitinden insan psikolojisine dair emsalsiz i¢goriimi anladigy, dolayi-
siyla da bana damgmasidir. Her iki durumda da, insanlarin benimle paylagtigi hikyelerden gok
sey 6greniyorum.
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Tercihlerin bizim i¢in bu kadar zor olan tarafi nedir? Kiilfetli
olsa bile neden kendimizi miimkiin oldugunca ¢ok kapiy1 agik
tutmaya mecburmus gibi hissediyoruz? Neden en basitinden
kendimize vaatte bulunamiyoruz?”

Bu sorulara cevap vermeyi denemek igin, Jiwoong Shin (Ya-

le’de profesor) ve ben, Joe ve Dana’nin sergiledigi ikilemi yaka-
lama umuduyla bir dizi deney tasarladik. Bizim 6rnegimizde, bu
deney hayatin bazi zorluklarini bertaraf edecegini ve insanlarin
kapilarini uzun siire agik tutma egiliminde olup olmadiklarina
dair basit bir cevap verecegini umdugumuz bir bilgisayar oyunu-
na dayaniyordu. Buna “kap: oyunu” dedik. Konum olarak, ka-
ranlik, kasvetli bir yer—Xiang Yu’nun ordusunun bile girmeye
tereddiit edecegi bir in—segtik.
MIT’DEKI DOGU KAMPUS vyurtlar1 korkutucu bir yerdir. Bil-
gisayar korsanlarinin, donanim hayranlarinin, tuhat tiplerin ve
genel olarak uyumsuz tiplerin meskenidir (inanin bana—MIT de
uyumsuz biri olabilmek i¢in ciddi bir uyumsuz olmak gerekir).
Yurtlardan birinde yiiksek sesli miizige, ¢ilgin partilere, hatta
¢iplak dolagsmaya izin verilir. Digeri miithendislik 6grencilerini
¢eken bir miknatistir; dort bir tarafta kopriilerden hiz trenlerine
kadar yaptiklar1 biitiin modelleri gorebilirsiniz. (Herhangi bir
zamanda bu salona ugrarsaniz, “acil pizza” diigmesine basin, ki-
sa bir siire sonra size bir pizza sunulacaktir.) Ugiincii yurt tama-
men siyaha boyanmistir. Dordiincti ise bin bir gesit duvar res-
miyle donatilmis banyolara sahiptir: palmiyeye ya da samba
dansgisina basin, koridorun miizik agindan hoparlorlerle miizik
yayinu yapilir (elbette, hepsi yasal olarak indirilmistir).

Birkag yil 6nce bir 6gleden sonra, arastirma asistanlarimdan
biri olan Kim, kolunun altina sikistirdigr diziistii bilgisayariyla
Dogu Kampus yurtlarini dolasti. Her kapiya gidip 6grencilere ki-
sa bir deneyde yer alarak para kazanmak isteyip istemeyecekleri-

*  Evlilik goriiniise gore insanlar: alternatif tercihlerini kapatmaya zorlayan sosyal bir ara¢tir, ama

bildiginiz gibi her zaman ige yaramaz.
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ni sordu. Cevap olumlu oldugunda, Kim odaya girip bilgisayari-
n1 koymak i¢in bos bir yer buldu (bazen zar zor).

Program yiiklenince, bilgisayar ekraninda ti¢ kapi beliriyordu:
birinci kapt kirmiz, ikincisi mavi ve tigtincii de yesildi. Kim, ka-
tilmcilarin uygun kapiya tiklayarak ti¢ kapidan herhangi birine
(kirmizi, mavi ya da yesil) kolayca girebilecegini agikladi. Bir
odaya girdiklerinde, izleyen her tiklama onlara belli bir miktar
para kazandiracakti. Ornegin, belli bir oda 1 sent ile 10 sent ara-
sinda bir sey veriyorsa, fareyle o odaya her tikladiklarinda bu ara-
likta yer alan bir miktar kazanacaklardi. Onlar ilerlerken, kazan-
diklar1 para ekranda hesaplaniyordu.

Bu deneyden en fazla parayr kazanmak, en biiytik 6demeyi
yapan oday1 bulmay1 ve oraya miimkiin oldugunca ¢ok tiklama-
y1 gerektiriyordu. Ne var ki bu basit degildi. Bir odadan digeri-
ne her gegisinizde, bir tiklama harciyordunuz (toplam 100 tikla-
maniz vardi). Bir taraftan, bir odadan digerine ge¢mek en biiyiik
odemeyi bulma agisindan iyi bir strateji olabilirdi. Diger taraftan,
cilgin gibi kapidan kapiya (ve odadan odaya) kosturmak, aksi
takdirde size para kazandiracak olan tiklamalari yakmaniz anla-
mina geliyordu.

Keman ¢alan (ve Karanlik Lord Krotus’a tapanlarin korido-
runda yasayan) Albert, ilk katilimcilardan biriydi. Hirsh bir tipti
ve bu oyunu oynayan herkesten daha fazla para kazanmaya az-
metmisti. Ilk adiminda kirmizi kapiyr segip, kiip seklindeki oda-
ya girdi.

Ieri girer girmez, fareyi tikladi. Bu, 3.5 sent getirdi. Tekrar
tikladi; 4,1 sent; tiglinct tiklama 1 sent kazandirdi. Bu odadaki
birka¢ 6diilii daha denedikten sonra, dikkatini yesil odaya ¢evir-
di. Hevesle fareyi tiklayip, igeri girdi.

Burada ilk titklamasi karsiiginda 3,7 sentle 6diillendirildi; tek-
rar tiklad1 ve 5,8 sent aldi; {i¢iinciisiinde 6,5 sent kazandi. Ka-
zandig1 para ekranin alt kisminda biiytimeye basglamusti. Yesil oda
kirmiz1 odadan daha iyi goriintiyordu—peki ya mavi oda? Ayak
basilmamis son odaya gitmek igin tikladi. Ug tiklama 4 sent ara-
ligina denk geldi. Bos ver. Aceleyle yesil kapiya (bir tiklamaya or-



156  AKILDISI AMA ONGORULEBILIR

talama bes sent veren) gitti ve 100 tiklamadan geriye kalanlar
orada harcayarak odiiliinii artirdi. Sonunda, Albert skoru hak-
kinda bilgi istedi. Kim giiltimseyerek ona, su ana kadarki en iyi-
lerden biri oldugunu soyledi.

ALBERT, INSAN DAVRANISI hakkinda siiphe duydugumuz
bir seyi dogrulamisti: basit bir diizenek ve belli bir hedef (bu du-
rumda, para kazanmak) verildiginde, hepimiz tatmin olmamizi
saglayan kaynag takip etmede oldukga ustaydik. Bu deneyi flort
etme agisindan agiklayacak olsaydiniz, esasinda Albert bir sevgi-
linin tadina bakmuis, digerini denemis, hatta tigiinctiyle bir giri-
simde bulunmustu. Ancak kalanlar1 denedikten sonra, en iyiye
geri donmiistii—oyunun kalan kisminda durdugu yer burasiydi.

Ama diirtist olmak gerekirse, Albert bunu bir hayli kolay yap-
musti. Diger “sevgililerin” etrafinda kostururken bile, 6ncekiler
onu kollarina dénmesi igin sabirla beklemislerdi. Peki, ya bir sii-
re ihmal edildikten sonra diger sevgililer ona sirtlarint dénmeye
baslasaydi? Ya sec¢enekleri kapanmaya baslasaydi? Albert onlarin
gitmesine izin verir miydi? Yoksa miimkiin oldugunca uzun bir
stire biitlin se¢eneklerine siki siki tutunmaya mu ¢alisirdr? Aslin-
da, diger segenekleri canli tutma ayricaligy igin garantili odiilleri-
nin bir kismini feda eder miydi?

Bunu 6grenmek igin, oyunu degistirdik. Bu kez, 12 tiklama
boyunca ziyaret edilmeyen bir kapr ilelebet yok olacakti.

BILGISAYAR KORSANLARI YURDUNDA yasayan Sam, “kay-
bolma” deneyindeki ilk katiimcimizdi. Ilkénce mavi kapyr seg-
ti; igeri girdikten sonra, ti¢ kere tikladi. Kazanci ekranin alt tara-
finda toplanmaya basladi, ama goziine ¢arpan sadece bu gelisme
degildi. Ekstra her tiklamayla, diger kapilar on ikide bir oranin-
da kigiilerek, eger gidilmezse ortadan kaybolacaklarini isaret
ediyorlardi. Sekiz tiklama daha ve ilelebet kaybolacaklardi.

Sam bunun olmasina izin verecek degildi. Imlecini déndiire-
rek, kirmizi kapiyr tikladi, onu tam boyutuna getirip ti¢ kere de
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kirmizi odanin igine tikladi. Ama simdi yesil kapiy: fark etmisti—
kaybolmasina dort tiklama kalmisti. Bir kez daha, imlecini oy-
natti, bu defa da yesil kapiy1 tam boyutuna geri getirdi.

Goriiniise gore yesil kapi en yiiksek kazanci saglamisti. Oyley-
se burada m1 durmaliydi? (Hatirlarsaniz her odanin bir 6deme
aralig1 vardi. Bu ytizden Sam yesil kapinin ashinda en iyisi oldu-
guna tam olarak ikna olmuyordu. Mavi daha iyi olabilirdi, ya da
belki kirmizi, ya da bir ihtimal higbiri.) Sam, gozlerinde ¢ilgin
bir bakisla, imlecini ekranin diger tarafina ¢evirdi. Kirmizi kapiy
tiklad: ve mavi kapinin kii¢iilmeye devam ettigini gordii. Kirmi-
zidaki birka¢ tiklamadan sonra, maviye atladi. Ama o ana kadar
yesil tehlikeli bir sekilde kiigiilmeye baslamisti—bu nedenle Sam
oraya geri dondii.

Cok gegmeden, Sam gergin bir sekilde viicuduyla oyuna dog-
ru egilmis bir durumda bir segenekten digerine kosturuyordu.
Kafamda, ¢ocuklarin: bir aktiviteden digerine tastyan tipik, sinir-
leri bozulmus bir ebeveyn canlandi.

Hayatlarimizi yasamanin etkili yolu bu mu—ozellikle de her
hafta bir ya da iki kap1 daha ekleniyorsa? Sizin 6zel hayatiniz ko-
nusunda cevabin ne oldugundan emin degilim, ama deneyleri-
mizde oradan oraya kosusturmanin sadece stres dolu degil ayn
zamanda ekonomik olmadigini apagik gordiik. Nitekim, kapila-
rin kapanmasini engellemek i¢in ¢ilgina donen katilimeilarimizin
sonu, kapanan kapilarla ugrasmayan katihmcilardan oldukga az
para (ortalama yiizde 15 daha az) kazanmak oldu. Gergek su ki,
bir odayi—herhangi bir odayi—segip, biitiin deney boyunca sa-
dece orada kalsalardi daha ¢ok para kazanabilirlerdi! (Bunu, ha-
yatiniz ya da kariyeriniz agisindan bir disiintin.)

Jiwoong ve ben, deneyleri tercihleri agik tutmanin aleyhine
gevirdigimizde, sonuglar yine ayni ¢ikti. Mesela, bir kapiyr agan
her tiklamanin bedelini {i¢ sent yaptik, boylece bedel sadece bir
tiklamanin kaybedilmesi (bir firsat kayb1) olmayacak, ayni za-
manda dogrudan parasal bir kayip olacakti. Katilimcilarimizin
davraniginda hig¢bir fark olmadi. Hala tercihleri agik tutmaya da-
ir ayn1 akildist heyecana sahiplerdi.
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Daha sonra katilimcilara her odadan bekledikleri parasal geti-
rinin tam olarak ne oldugunu soyledik. Sonuglar hala ayniydi.
HAlA bir kapinin kapanmasina tahammiil edemiyorlardi. Ustelik,
ger¢ek deneyden 6nce bazi katilimcilarimizin yiizlerce deneme
yapmasina olanak tanidik. Kapanan kapilarin ardina diismemekte
bir hikmet oldugunu kesinlikle goreceklerini diisiindiik. Ama ya-
nilmisiz. MIT 6grencilerimiz—s6zde en iyi ve en akilli gengler—
seceneklerinin azalmaya basladigini goriince odaklanmaya de-
vam edemediler. Her kapiyi ¢iftlik tavuklart gibi gagaladilar, da-
ha fazla kazanmay1 beklediler ve sonlar1 daha az kazanmak oldu.

Sonunda, reenkarnasyonun tokadini yemis baska bir deneye
soyunduk. Bu durumda, bir kapt 12 tiklama siiresince ziyaret
edilmezse, yine kaybolacakti. Ama ilelebet degil. Bunun yerine,
tek bir titklama onu tekrar hayata dondtirebilecekti. Bagka bir de-
yisle, hi¢bir kayip olmadan bir kapiyr ihmal edebilecektiniz. Bu,
katilimcilarimizi artik onu tiklamaktan alikoyar miydi? Hayir. Bir
de baktik ki, her ne kadar kaybolmasinin etkin sonuglari olmasa
da ve her daim kolayca geri dondiiriilebilse de, tiklamalarini “re-
enkarnasyona ugrayan” kapi tizerinde harcamaya devam etmis-
lerdi. Kaybetme fikrine katlanamamuislar, dolayisiyla da kapilari-
nin kapanmasini engellemek igin ne gerekiyorsa yapmuslardi.

ONEMSIZ TERCIHLERI KOVALAMAYA dair bu akildis1 diir-
tiden zincirlerimizi nasil koparabilirizz 1941°de filozof Erich
Fromm, Escape from Freedom (Ozgiirliikten Kagis) adh bir kitap
yazdi. Modern bir demokraside insanlarin sadece firsat eksikligi
tarafindan degil, ayn1 zamanda firsatlarin bas dondiirticti bollu-
gu tarafindan da kusatildigint soyliiyordu. Modern toplumu-
muzda da kesinlikle bu boyledir. Bize siirekli her seyi yapabile-
cegimiz ve olmak istedigimiz seyi olabilecegimiz hatirlatilir. Me-
sele, bu hayale ulasmaktir. Miimkiin olan her yolla kendimizi ge-
listirmek zorundayiz; hayatin her yontinti tatmak durumunda-
yiz; 6lmeden o6nce gormemiz gereken 1000 sey igin gerekeni
yapmali, 999°da durmamaliyiz. Ama o zaman da bir sorun bas-



Kapiars Agik Tutmak 159

lar—¢ok mu fazla dagilinz? Fromm’un agikladig: bastan ¢ikarici-
nin, bir kapidan digerine kosusturan katilimcilarimizi izlerken
gordiigiimiiz sey olduguna inantyorum.

Kapidan kapiya kosusturmak yeterince tuhaf bir insan davra-
nisidir. Ama daha da tuhafi, ¢ok az degere sahip kapilarin—ne-
redeyse 6lmiis ya da fazla ilgi duymadigimiz firsatlarin—pesin-
den gitme diirtiimiizdiir. Ornegin, 6grencim Dana sevgililerin-
den birinin biiyiik olasilikla umutsuz bir vaka oldugu sonucuna
¢oktan varmisti. O halde daha az ¢ekici olan bir agk partneriyle
yasadigr canhligini yitirmis bir iligkiyi beslemeye devam ederek,
diger adamla olan iliskisini neden tehlikeye atiyordu? Keza, sati-
higa ¢ikmus bir seyi kag kere gergekten ona ihtiya¢ duydugumuz
i¢in degil, satis sonunda biitlin o esyalar gidecegi ve onlara bir
daha o fiyata asla sahip olamayacagimiz i¢in satin aliriz?

BU TRAJEDININ DIGER yiizii, baz1 seylerin ger¢ekten kaybo-
lan kapilar oldugunu ve acil ilgiye ihtiya¢ duydugunu fark ede-
medigimizde ortaya ¢ikar. Mesela, ogullarimizin ve kizlarimizin
¢ocukluk doneminin kayip gittigini fark etmeden, aksam isimiz-
de saatlerce ¢alisabiliriz. Bazen bu kapilar onlarin kayboldugunu
gdrmemiz icin asir1 yavas kapanir. Ornegin, bir arkadasim bana
kendisinin New York’ta, esinin Boston’da yasadig1 ve sadece hat-
ta sonlar1 bir araya geldikleri senenin, evliliklerinin en iyi yili ol-
dugunu soylemisti. Bu diizene ge¢gmeden 6nce—Boston’da be-
raber yasityorlarken—hafta sonlarini beraber hosca vakit gegir-
mek yerine biriken isleri yapmaya harciyorlardi. Ama diizen de-
gisip sadece hafta sonlar birlikte olacaklarini anladiklarinda, pay-
lagilan zamanin siiresi daralmig ve belli bir sonu (geri doniis tre-
ninin saati) olmustu. Saatin ilerledigini anlayinca, hafta sonlarin
islerini yapmaktan ziyade birlikte eglenmeye adamslardi.

Isinizi birakip, tiim zamanimzi ¢ocuklariniza ayirmak igin ev-
de oturmanizi ya da sirf esinizle gegirdiginiz hafta sonlarini iyi-
lestirmek i¢in baska bir sehre tasginmanizi (her ne kadar bunun
bazi faydalar olsa da) savunmuyorum. Ama en 6nemli se¢enek-
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lerimizin tizerine kapilar kapanirken, bizi ikaz edecek igsel bir
alarma sahip olsak iyi olmaz mr?

BU DURUMDA NE vyapabiliriz? Deneylerimizde, kapilarin ka-
panmasini 6nlemek igin aceleyle kosusturmanin sagma bir is ol-
dugunu kanitladik. Bu durum duygularimizi yipratmakla kal-
miyor, ciizdanlarimizin da canini ¢ikartyor. Thtiyacimiz olan sey,
bazi kapilarimiz: bilingli bir sekilde kapatmaya baglamak. Kusku-
suz, kiigiik kapilart kapatmak daha kolay. Tatil listemizden isim-
leri kolayca eleyebilir ya da kizimizin bir dizi aktivitesi arasindan
tekvandoyu ¢ikarabiliriz.

Ama biiyiik kapilar (ya da biiyiik gibi goriinenleri) kapatmak
daha zordur. Yeni bir kariyere veya daha iyi bir ise agilacak kapi-
lart kapatmak zor olabilir. Hayallerimizle baglantis1 olan kapilart
kapatmak da giigtiir. Belli insanlarla olan iligkilerimizi de—higbir
yere varmayacak gibi goriinse de.

Kapilar agik tutmak igin akildis1 bir diirtiiye sahibiz. Bu tam
da bizim donanim bi¢imimiz. Ama bu demek degil ki onlar1 ka-
patmaya ¢alismamaliyiz. Kurgusal bir olay1 diistintin: Riizgar Gi-
bi Gecti filminde, Scarlett’in ona sikica sarilip, “Nereye gideyim?
Ne yapayim?” diye yalvardigi sahnede, Rhett Butler Scarlett
O’Hara’dan ayrilmaktadir. Rhett, Scarlett’e fazlasiyla sabir gos-
terdikten sonra, en sonunda tagma noktasina gelip, “Agik¢asi ca-
nim, umurumda degil” der. Bu boliimiin sinema tarihinin en
unutulmaz sahnesi olarak segilmesi tesadiif degildir. Buna genel
bir cazibe katan, bir kapinin kat1 bir sekilde kapatilmasidir. Ka-
patmamiz gereken kapilarimizin—Xkiigiik ve biiytik—oldugu he-
pimizin kulagina kiipe olmalidur.

Zaman kaybi yaratan gruplardan ¢tkmamiz, baska hayatlara ve
arkadaglara dogru ilerleyen insanlara tatil kartlari gondermeye
son vermemiz gerekiyor. Basketbol seyretmeye, hem golf hem
de squash oynamaya ve ailemizi bir arada tutmaya yetecek kadar
cidden zamanimiz olup olmadigina karar vermek durumundayiz;
belki de bu sporlarin bir kismini ge¢mise gommeliyiz. Bunlar ka-
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patmaliy1z, ¢iinkii bunlar enerji ve sadakati agik birakilmas: gere-
ken kapilardan uzaklastirtyor—¢iinkii bizi ¢ilgina geviriyor.

DIYELIM Ki SADECE IKISINI birakip, kapilarinizin bir¢ogu-
nu kapattiniz. Keske tercihlerinizin simdi daha kolay olacagin
sOyleyebilseydim, ama genellikle olmaz. Aslinda, ayn sekilde ¢e-
kici olan iki sey arasinda se¢im yapmak, verebilecegimiz en zor
kararlardan biridir. Bu sadece segenekleri ¢ok uzun siire agik tut-
ma olay1 degil, en sonunda tereddiidiimiiziin cezasini ¢ekme
noktasina gelinceye kadar yasadigimiz kararsizlik durumudur.
Asagidaki hikayeyle bunu agiklayayim.

Bir giin ot arayan ag bir esek bir ahira yaklasir ve ahirin kargi-
liklr iki tarafinda ayni miktarda iki ot yigin1 goriir. Esek ahirin or-
ta yerinde, iki ot yigin1 arasinda durur ve hangisini se¢ecegini bi-
lemez. Saatler geger, ama hala karar veremez. Bir karara varama-
yan esek sonunda agliktan 6liir.”

Elbette ki, bu farazi bir hikayedir ve eseklerin zekasina haksiz
yere ¢amur atmaktadir. ABD Kongresi daha iyi bir 6rnek olabi-
lir. Kongre, tam olarak belli kanunlarin genel goriintimiine—iil-
kenin eskiyen otoyollarinin onarimi, i¢gog, nesli titkkenen tiirle-
rin devlet tarafindan korunmasini artirmak vs.—iliskin degil, ay-
rintilar yiiziinden sik sik tikanir. Mantikl bir insan igin, genellik-
le bu konularla ilgilenen parti iki balya ot yigininin muadilidir.
Buna ragmen ya da bu yiizden, Kongre ¢ogu zaman ortada siki-
sip kalir. Herkes igin en iyisi hizlica karar vermek degil midir?

Iste baska bir 6rnek. Bir arkadasim neredeyse birbirinin ayni
olan iki model arasindan bir dijital kamera se¢mek i¢in ti¢ ayin
harcadi. Sonunda se¢imini yaptiginda, ona kag tane fotograf ¢ek-
me imkanimi kagirdin, se¢im yapmak igin degerli zamaninin ne
kadarini harcadin, ailenin ve arkadaglarinin son ti¢ ayin belgele-

* Fransiz mantikgi ve filozof Jean Buridan’in, Aristo’nun davranis teorisi hakkinda yaptigi yorum-

lar, “Buridan’in esegi” diye bilinen bu hikéyenin itici kuvvetiydi.
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yen dijital resimlere sahip olmak i¢in ne kadar 6derdin diye sor-
dum. Kameranin fiyatindan daha fazla, dedi. Hig sizin basiniza
da boyle bir sey geldi mi?

Iki sey arasindaki benzerliklere ve 6nemsiz farkliliklara odak-
lanirken arkadasimin (esegin ve Kongrenin de) yapmay: becere-
medigi sey, karar vermemenin sonuclarine dikkate almamakti.
Kongre, otoyol yasalarini tartisirken yasamlari géz ontinde bu-
lundurmamus, arkadagim da Best Buy’da gegirdigi zaman soyle
dursun kagirdigr biitiin o harika resimleri hesaba katmamusti.
Daha 6nemlisi, kararlardan biriyle giindeme gelecek kiigiik ay-
rintilart tamamuyla goz ardi etmislerdi.

Arkadasim her iki kamerayla da esit derecede mutlu olabilir-
di; esek iki ot balyasindan birini yiyebilirdi; ve Kongre tiyeleri fa-
turalardaki kiigiik farkliliklara ragmen basarilarinin zaferini kut-
layarak evlerine donebilirlerdi. Baska bir deyisle, hepsi de kararin
kolay bir sey oldugunu diisiinmeliydi. Havaya bozuk bir para fir-
latip (mecazi olarak, esegin durumu i¢in) yasamlarina devam
edebilirlerdi. Ne var ki boyle hareket etmiyoruz, ¢iinkii o kapi-
lar1 yine de kapatamiyoruz.

BIRBIRINE COK BENZEYEN iki tercih arasindan se¢im yap-
manin kolay olmast gerekse de, aslinda 6yle degildir. Birkag yil
once, MIT de mi kalsam yoksa Stanford’a m1 gitsem diye diisii-
niirken, buna ¢ok benzeyen bir sorunun kurbani oldum (en so-
nunda MIT’i se¢tim). Bu iki segenekle yiiz yiize geldigimde, bir-
kag haftay iki okulu inceden inceye karsilastirmakla gegirdim ve
toplam cazibeleri agisindan bana hemen hemen ayni goriindiik-
lerini kesfettim. Bu durumda ne yaptim? Sorunumun bu asama-
sinda, konuyla ilgili daha fazla bilgiye ve arastirmaya ihtiyacim
olduguna karar verdim. Dolayisiyla iki okulu da dikkatle incele-
dim. Her iki yerde insanlarla tanistim ve onlara burayr ne kadar
sevdiklerini sordum. Komsular1 ve ¢ocuklarimiz i¢in olast okul-
lart gézden gegirdim. Sumi ve ben, bu iki se¢enegin kendimiz
i¢in istedigimiz yasam sekline ne denli uydugunu disiindiik.
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Cok ge¢gmeden, bu karara kendimi o kadar ¢ok verdim ki, aka-
demik aragtirmalarim ve verimliligim kotiiye gitmeye basladi. Ne
gariptir ki, isimi yapacagim en iyi yeri ararken, arastirmalarim ih-
male ugruyordu.

Bu kitaptaki bilgeligimi satin almak i¢in biyiik olasilikla bir
miktar para harcamis oldugunuza gore (bu siireg iginde ayirdigi-
niz zamanin ve vazgectiginiz diger aktivitelerin yani sira), birbi-
rine ¢ok benzeyen iki ot balyasi arasindaki farki gormeye ¢alisan
esek gibi gerildigimi galiba kolayca itiraf etmemem gerekiyor.
Ama gerildim.

Neticede, karar verme isleminin zorluguna dair biitiin 6nbil-
gime ragmen, herkes kadar 6ngoriilebilir akildist biriydim.






9. BOLUM

Beklentilerin Etkisi

Neden Zibin Bekledigine Sahip Olur?

D iyelim ki Philadelphia Eagles’in taraftarisiniz, ne yazik ki
New York’ta biiytimiis ve Giants’in fanatik taraftar1 olan
bir arkadaginizla futbol magi seyrediyorsunuz. Neden arkadas ol-
dugunuzu gergekten anlamiyorsunuz, ama ayni odada bir yariyil
gecirdikten sonra futbol 6ziirlii oldugunu diisiinmenize ragmen
onu sevmeye basliyorsunuz.

Eagles topa hikim, bes puan geride ve hi¢ mola kalmamis. Bu
dordiincii geyrek, saate gore geriye alti saniye kalmis. Top 12-
yard ¢izgisinde. Son oyun i¢in dort karsilayici siraya giriyor. San-
tra, bosluga dogru gerileyen oyun kurucusuna topu firlatiyor.
Kargilayicilar bitis alanina dogru hizla kosarken, oyun kurucu
tam siire dolmak tizereyken bir yiiksek pas atiyor. Bitis alaninin
kosesinin yan tarafinda bulunan bir Eagles karsilayicisi topa atla-
yip, muhtesem bir yakalayis yapiyor.

Hakem gol oldugunu isaret ediyor ve tiim Eagles taraftarlar
oyunculart kutlamak i¢in sahaya kosuyor. Ama durun. Karsilayi-
cinin iki ayagr da igerde miydi? Genis ekran televizyonda yakin-
mus gibi goriintiyor; dolayisiyla kabin bunu tekrar gozden gegir-
mek istiyor. Arkadasiniza doniiyorsunuz: “Suna bak! Harika bir
yakalayisti! Tamamen igerideydi. Neden bir daha bakmak isti-
yorlar?” Arkadasiniz kaslarmi ¢atiyor. “Diipediiz disaridaydi!
Hakemin bunu gormedigine inanamiyorum! Igeride oldugunu
diistinmen igin deli olman gerek!”

165
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Simdi ne oldu? Giants taraftar1 olan arkadasin az énce hayal
mi goriiyordu? Kendini mi kandirtyordu? Daha kotisti, yalan mi
soyliiyordu? Yoksa takimina olan bagliligi—onun kazanacagina
dair beklentisi—diisiincesini tamamen, cidden ve derinden gol-
gelemis miydi?

Bir aksam Cambridge, oradan da MIT’deki Walker Memorial
Binasina dogru turlarken bu konuyu diisiindiim. Iki arkadas—iki
diiriist adam—havada siiziilen tek bir pasi nasil iki farkli bigim-
de gorebilirdi? Aslinda, herhangi iki grup tamamen ayni olaya
goz atip onu nasil birbirine ters diisen goriislerini destekleyecek
sekilde yorumlayabilirdi? Demokratlar ve Cumhuriyetgiler oku-
ma bilmeyen tek bir okul ¢ocuguna bakip ayni konu tizerinde
nasil boylesine farkl fikirler benimseyebilirdi? Kavgaya tutusan
bir ¢ift tartismanin sebeplerini nasil bu kadar farkli gorebilirdi?

Yurtdist muhabir olarak Irlanda’nin Belfast sehrinde yasamis
bir arkadasim, vaktiyle IRA (Irlanda Cumhuriyet Ordusu) iiyele-
ri ile ayarladigy bir goriismeyi anlatmisti. Gortisme sirasinda, bir-
¢ok IRA tiyesinin tutuldugu, dolambagh bir sira halinde dizilmis
hiicre bloklarindan olusan Maze hapishanesi miidiiriiniin oldi-
rildiigt haberi gelmis. Arkadagimin yanindaki IRA tyeleri gayet
anlagilir bir sekilde bu haberi mutlulukla—davalarinin bir zaferi
olarak—karsilamus. Elbette ki, Ingilizler bu olaya kesinlikle o agi-
dan bakmamisti. Bir sonraki giin Londra’daki gazete mansetleri
ofke doluydu ve intikam istiyorlardi. Nitekim, Ingilizler bu olay:
IRA ile yapilan miizakerelerin hi¢bir yere gitmeyeceginin ve
IRA’nin ezilmesi gerektiginin kanit1 olarak gordiiler. Ben Israilli-
yim ve bu tiir siddet olaylar1 dongiistine yabanci degilim. Siddet
ender rastlanan bir sey degil. Oyle stk meydana geliyor ki nadiren
durup kendimize neden diye soruyoruz. Neden siddet yasaniyor?
Tarihin, irkin ya da politikanin mi1 bir sonucu bu—yoksa i¢imiz-
de uyusmazligy tesvik eden, ayni olaya bakip kendi goriisiimiize
dayanarak bunu tamamen farkli agilardan gérmemize neden olan
aslen akildist bir sey mi var?

Leonard Lee’nin (Kolombiya’da profesor), Shane Frede-
rick’in (MIT’de profesor) ve benim bu derin sorulara verecek bir
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cevabimiz yoktu. Ama insana 6zgii bu durumun kokenini aras-
tirarak, daha onceki izlenimlerimizin bakis agimizi nasil golge-
lendirecegini agiga ¢ikarmak tizere bir dizi basit deney diizenle-
meye karar verdik. Basit bir test gelistirdik—i¢inde gosterge ola-
rak dini, politikay1, hatta sporu kullanmadigimiz bir test. Bar-
daklar dolusu bira kullanacaktik.

YUKSEK YUNAN siitunlart arasindaki genis basamaklar1 tirma-
narak Walker Binasinin girisine ulasirsiniz. Igeri girer girmez (ve
saga dondiikten sonra), lambanin icadindan daha eski tarihli bir
halinin, ona uygun mobilyalarin bulundugu, kesin olarak alkol,
paketler dolusu fistik ve hossohbet vaat eden bir kokuya sahip iki
odaya ayak basarsiniz. Muddy Charles’a hos geldiniz—MIT de-
ki iki bardan biri ve Leonard, Shane ve benim 6ntimiizdeki haf-
talarda yapacagimiz bir dizi ¢alismanin mekani. Deneylerimizin
amaci insanlarin beklentilerinin izleyen olaylar hakkindaki go-
rislerini etkileyip etkilemedigini ortaya ¢ikarmak—daha anlagilir
bir bigimde, belli bir bira ¢esidine dair barin devamli miisterile-
rinin sahip oldugu beklentilerin, onun tadina iliskin algilarini se-
killendirip sekillendirmedigi.

Bunu biraz daha agayim. Muddy Charles’in devamli miisteri-
lerine sunulacak biralardan biri Budweiser olacak. Ikincisi, sevgi
dolu bir sekilde MIT Biras: diye adlandirdigimiz bira olacak. Ne-
dir MIT Birasi? Temelde Budweiser, buna ek olarak “gizli bir
malzeme”—her ons biraya iki damla balzamik sirke. (Bazt MIT
ogrencileri Budweiser’a “bira” dememize karsi ¢ikti, bu neden-
le daha sonraki ¢alismalarda Sam Adams’1 kullandik—Bostonlu-
lar tarafindan itirazsiz “bira” olarak kabul edilen bir igki.)

O aksam yedi civarinda, bilgisayar bilimi ikinci simif doktora
ogrencisi Jeffrey, Muddy Charles’a gelmekle ¢ok sanslydi. “Size
iki kiigiik bedava bira 6rnegi ikram edebilir miyim?” diye sordu
Leonard, ona yaklasarak. Jeffrey fazla tereddiit etmeden kabul
etti, Leonard da onu biri A digeri B seklinde etiketlenmis iki bar-
dak kopiiklii i¢ecegin bulundugu masaya yonlendirdi. Jeffrey
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dikkatlice agzinin iginde ¢evirerek bir tanesinden bir yudum de-
nedi ve sonra digerini tatti. “Hangisinden biiyiik bir bardak do-
lusu istersiniz?” diye sordu Leonard. Jeftrey iyice diistindii. Ko-
nu eli kulagindaki bedava bira olunca, yakin gelecegini hakiki
malth i¢ecekle gegireceginden emin olmak istiyordu.

Jeftrey kesin kazanan olarak B birasini segip (bir grup MIT
ogrencisinin gegenlerde Caltech kampusunden “6diing” aldig:
top hakkinda derin bir sohbete dalan) arkadaslarina katildi. Jet-
frey biraz 6nce denemis oldugu iki biranin Budweiser ve MIT
Birasi oldugundan habersizdi—sirke katkili MIT Birasini segmisti.

Birkag¢ dakika sonra, Estonyali misafir 6grenci Mina geldi.
“Bedava bir bira ister misiniz?” diye sordu Leonard. Giilimse-
yerek ve basiyla onaylayarak cevapladi. Bu kez, Leonard daha
fazla bilgi verdi. A Birasinin normal bir ticari bira oldugunu, oy-
sa B birasinin birkag damla balzamik sirkeyle sulandirnldigini
acikladi. Mina her iki birayr da tatti. Numuneleri bitirdikten son-
ra (ve sirke katkili B birasinda burnunu burusturarak) basiyla A
birasini onayladi. Leonard ona biiyiik bir bardak ticari bira dol-
durdu, Mina da sevingle bardaki arkadaslarina katildi.

Mina ve Jeffrey bu deneye katilan yiizlerce 6grenciden sade-
ce ikisiydi. Ne var ki tepkileri tipikti: sirke hakkinda 6nbilgi ve-
rilmediginde, biiyiik bir ¢ogunlugu sirkeli MIT Birasini segti.
Ama MIT Birasina balzamik sirke katildigin1 6nceden 6grendik-
lerinde, tepkileri tamamen farkl oldu. Katkili biray: ilk tadisla-
rinda, yiizlerini kiristirip onun yerine normal bira istediler. Tah-
min edeceginiz gibi buradan ¢ikarilan ders, insanlara bir seyin
tatsiz olabilecegini agik¢a soylediginizde, biiyiik ihtimalle sizinle
hemfikir olmalaridir—deneyimleri boyle dedigi i¢in degil, bek-
lentilerinden dolayr.

Kitabin bu asamasinda, yeni bir bira firmasi, 6zellikle de bira-
ya bir miktar balzamik sirke eklemekle ilgilenen bir firma kurma-
y1 diisiiniiyorsaniz, su noktalar1 goéz 6niinde bulundurun: (1) In-
sanlar etiketi okudugunda ya da igerigi hakkinda bilgi sahibi ol-
dugunda, biiyiik olasilikla biranizdan nefret edeceklerdir. (2) As-
linda balzamik sirke oldukg¢a pahalidir—bu yiizden biranin daha
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lezzetli olmasini saglasa bile, buna para yatirmaya degmeyebilir.
Boyle yapmaktansa daha iyi bir bira gelistirin.

BIRA, DENEYLERIMIZIN SADECE baslangiciydi. MIT Sloan
Okulundaki isletme mastir1 6grencileri ayn1 zamanda ¢ok kahve
igiyorlardi. Bunun iizerine bir hafta, Elie Ofek (Harvard Isletme
Okulu profesorii), Marco Bertini (Londra Isletme Okulu profe-
sorii) ve ben kahvemizle ilgili birkag¢ soruyu cevapladiklar tak-
dirde 6grencilere bir fincan bedava kahve sundugumuz kiigiik
bir kafe actik. Car¢abuk bir sira olustu. Katilimcilarimiza birer
fincan kahvelerini verdik, daha sonra da onlar1 kahveye katilabi-
lecek malzemelerin—siit, krema, stit-krema karisimi, beyaz seker
ve kahverengi seker—bulundugu bir masaya yonlendirdik. Ayri-
ca kahvecilerimiz eger isterlerse kahvelerine eklesinler diye alisil-
madik birkag ¢esniyi de—karanfil, hindistancevizi, portakal ka-
bugu, anason, tath kirmizibiber ve kakule—siraya dizdik.

Istediklerini ekleyip kahveyi tattiktan sonra, katiimcilar bir
anket formu doldurdular. Kahveyi ne kadar begendiklerini, ge-
lecekte bunun kafeteryada servis edilmesini isteyip istemedikleri-
ni ve bu 6zel kahveye verecekleri azami fiyati belirttiler.

Sonraki birka¢ giin daha kahve dagitmaya devam ettik, ama
arada sirada tuhaf ¢esnilerin sunuldugu kaplari degistirdik. Ba-
zen onlan kiigiik gimiis kagiklarla ve giizelce yazilmis etiketler-
le birlikte, cilali metal bir tepsinin {izerine yerlestirilmis cam ve
metalden yapilma zarif kaplarin ig¢ine koyduk. Bazen de ayni tu-
haf ¢esnileri beyaz strafor bardaklara yerlestirdik. Etiketler kirmi-
z1 kegeli kalemle elde yazildi. Daha da ileri giderek, Strafor bar-
daklar1 kisaltmakla kalmayip, agiz kismini elimizle kertikli bir ha-
le getirdik.

Sonug¢? Hayir, siislii kaplar hi¢bir kahvecinin bu tuhat ¢esni-
leri kahvesine eklemesini saglamadi (Sanirim daha bir siire kah-
venin i¢ine tath kirmizibiber konuldugunu gérmeyecegiz). Ama
ilging olan sey tuhaf ¢esniler siisli kaplarda sunuldugunda, kah-
vecilerin bize kahveyi begendiklerini sdyleme, bu yeni kahveyi
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kafeteryada servis etmemiz gerektigini 6nerme olasiliklarinin art-
masiydi. Bagka bir deyisle, kafe ortamu1 hos goriindigiinde, kah-
venin tadr da hos geliyordu.

BASTAN BIR SEYIN iyi olduguna inandigimizda, buna bagh
olarak o sey genellikle iyi olur—ve onun kotii olacagina inandi-
gimizda, kot olur. Peki, bu etkiler ne kadar siddetlidir? Sadece
distincelerimizi mi degistirirler yoksa bizzat deneyimin fizyolo-
jisini de degistirirler mi? Yani, bir seyin tadinin iyi (veya kotii) ol-
masini bekledigimizde, hakikaten o sekilde tat versin diye 6nbil-
giler tat duyusunun altinda yatan néron aktivitesini sahiden de-
gistirebilir mi?

Bu olasiligr test etmek igin, Leonard, Shane ve ben bira de-
neylerini tekrar yaptik, ancak 6énemli bir degisiklikle. Zaten MIT
Birasini iki sekilde test etmistik—katilimcilarimiza birayr tatma-
dan énce biranin iginde sirke oldugunu soyleyerek ve onlara bu
konuda kesinlikle hi¢bir sey soylemeyerek. Ama diyelim ki onla-
ra basta sirke hakkinda bir sey demedik, daha sonra biray: tattir-
dik, ardindan sirkenin varligini agiga ¢ikardik ve tepkilerini sor-
duk. Bilgi verilmesi—deneyimden hemen sonra—katilimcilarin
deneyimden 6nce bilgi edindigi durumda aldigimizdan farkh bir
tepki dogurur mu?

Bir an i¢in, biradan bagka bir 6rnege gegelim. Farz edelim
belli bir spor arabayr kullanmanin ¢ok heyecan verici oldugunu
duydunuz, test siiriisii i¢in birini aldiniz, daha sonra da bu ara-
bayla ilgili izlenimlerinizi belirttiniz. Sizin izlenimleriniz, spor
arabalar hakkinda hig¢bir sey bilmeyen, test stiriisii yapmuis, ardin-
dan bu arabanin ¢ok heyecan verici oldugunu duymus ve izle-
nimlerini yazmis insanlardan farkli olur mu? Bir baska deyisle,
bilginin deneyimden 6nce ya da sonra verilmesi fark eder mi?
Eger oyleyse, hangi tiir bilgi daha 6nemlidir—deneyimden 6n-
ceki bilgi mi yoksa deneyim yasandiktan sonra verilen bilgi mi?

Bu sorunun 6nemi suydu: eger bilgi bizi sadece kosullara da-
ir bilgilendiriyorsa, o zaman katilimcilarimizin bilgiyi biray: tat-
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madan Once ya da sonra almasi bir sey ifade etmemeliydi. Yani,
onlara biranin i¢inde sirke oldugunu agik¢a soylersek, bira hak-
kindaki degerlendirmelerini etkileyecekti. Eger sonra soylersek,
degerlendirmelerini yine ayni sekilde etkileyecekti. Neticede, sir-
ke katkili bira hakkinda hepsi de ayni kotii haberi aldi. Eger bil-
gi sadece bizi bilgilendiriyorsa, beklememiz gereken de budur.

Diger taraftan, katillmcilarimiza sirkeyi baslangigta soylemek
gercekten duyusal algilarini bu bilgiyle uyusmast igin yeniden se-
killendiriyorsa, o halde sirkeyi 6nceden bilen katilimcilar bir bar-
dak birayr bir dikiste i¢ip ardindan agiklama yapilan kisilerden
¢ok farkli bir goriise sahip olmaliydi. Bu agidan bir diistintin.
Eger bilgi hakikaten alinan tadi degistiriyorsa, sirkeyle ilgili ha-
beri almadan 6nce biray i¢en katilmailar biradan, “koér” durum-
daki katilimcilarla (sirke hakkinda higbir sey bilmeyenler) ayni ta-
di alirlar. Bunlar ancak tat agizlarina yerlestikten sonra sirkeyi
ogrendiler; bu noktada, eger beklentiler deneyimimizi degistiri-
yorsa, bilginin duyusal algilar etkilemesi igin ¢ok gecti.

Oyleyse, biray1 tattiktan sonra sirkeyi 6grenen 6grenciler on-
dan, biray1 tatmadan 6nce sirkeyi 6grenen 6grenciler kadar az mu
hoslandilar? Yoksa onu sirkeyi hi¢bir zaman 6grenmeyen 6gren-
ciler kadar ¢ok mu sevdiler? Ne diisiintiyorsunuz?

Sonuglara gore, biray i¢tikten sonra sirkeyi 6grenen 6grenci-
ler biray, sirkenin varligr énceden soylenenlerden daha ¢ok sev-
diler. Aslinda, sirke hakkinda sonradan bilgi sahibi olanlar bira-
y1, tam tamina biranin iginde sirke oldugundan kesinlikle haber-
dar olmayanlar kadar ¢ok sevmislerdi.

Bu bize neyi gosterir? Bagka bir 6rnek daha vereyim. Darcy
Teyzenin eski esyalarini sattigini, uzun hayati boyunca biriktirdi-
gi bir¢ok seyden kurtulmaya ¢alistigini farz edin. Bir araba duru-
yor, iginden birileri ¢ikiyor ve ¢ok ge¢gmeden bu insanlar duvara
vaslanmis yagh boya tablolardan birinin etrafinda toplaniyor.
Evet, onlarla ayn: fikirdesiniz, tablo erken donem Amerikan pri-
mitivizminin Orneklerinden biri gibi goriintiyor. Onlara Darcy
Teyzenin bunu sadece birkag¢ yil 6nce bir fotograftan kopyaladi-
gin1 soyler misiniz?
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Diirtist ve hilesiz biri oldugumdan benim egilimim onlara
soylemekten yanadir. Lakin bunu onlar tabloya hayran hayran
bakma isini bitirmeden énce mi yoksa bitirdikten sonra mi soy-
lemelisiniz? Bira ¢alismalarimiza bakilirsa, sizin ve Darcy teyze-
nin bu bilgiyi inceleme sonrasina saklamaniz daha iyi olacak. Bil-
giyl sonraya saklamak, ziyaretgileri tabloya binlerce dolar 6de-
meye ikna eder demiyorum (birada sirke oldugunu i¢me islemi
bittikten sonra duyan bira igicilerimiz, sirke katilmis biramizi bi-
rada sirke oldugunu hi¢ duymayan bira igicilerimiz kadar begen-
dikleri halde) ama bu Darcy Teyzenin resmi i¢in daha yiiksek bir
fiyat almaniz1 saglayabilir.

Yeri gelmisken soyleyeyim, bu deneyin daha ug bir versiyonu-
nu da denemis bulunmaktayiz. Deneyimizde, iki gruptan ilkine
sirkeyi pesinen (“Once” kosulu), ikinci gruba ise numunelerini
bitirdikten sonra soyledik (“sonra” kosulu). Tatma islemi ta-
mamlaninca, onlara segtikleri biradan biiyiik bir bardak ikram et-
mek yerine, biiyiik bir kupa dolusu katkisiz bira, biraz sirke, bir
damlalik ve MIT biras: tarifini (30 gram bira basina iki damla
balzamik sirke) verdik. Insanlarin kendi istekleriyle biralarina
balzamik sirke ekleyip eklemeyeceklerini gormek istiyorduk.
Eger ekleyeceklerse, ne kadar kullanacaklardi ve bu sonuglar ka-
tilmcilarin birayr sirkeden haberdar olmadan 6nce ya da sirke-
den haberdar olduktan sonra tadip tatmamalarina ne kadar bag-
I1 olacaktr?

Sonug ne oldu? Katilimeailara sirkeyi biralarini tatmadan 6nce
degil de sonra sOylemek, biralarina sirke eklemeye karar veren
katilimar sayisin ikiye katladi. “Sonra” kosulundaki katilimcilara
sirkeli biranin tad: ¢ok kotii gelmemisti (anlagilan bir sonug ¢1-
karmuglardr) ve bu nedenle baska bir deneme yapmaya kars1 koy-
mamuslardi.”

*Ogrencilerin biralarna ekledikleri sirke miktarim 6lgmeyi de umuyorduk. Ama sirke ekleyenlerin

hepsi, tarifte belirtilen miktara sadik kaldi.
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GORDUGUNUZ GIiBi, BEKLENTILER yasamlarimizin hemen
her cephesini etkileyebiliyor. Kizinizin diigiinii igin bir hazir ye-
mek firmasi tutmaniz gerektigini hayal edin. Josephine Hazir
Yemek Firmasi, “Asya tarzi, agizlara layik zencefilli tavuguyla”
ve “kalamata zeytinli, feta peynirli, leziz Yunan salatasiyla” ovii-
niiyor. Bagka bir hazir yemek firmasi Culinary Sensations ise
“miikemmel bir sekilde kizartilmus, tizerine Merlot demi-glace
sosu serpilmis, bitkilerle tatlandirilmis ve Israil kuskusuna yatiril-
mus Ozlii, organik tavuk gogsii” ve “frambuaz tadinda sirkeli sal-
¢aya yatirilmis sicak Fransiz kegi peynirinin eslik ettigi, en taze
roma ¢eri domateslerinden ve korpe tarla yesilliklerinden olusan
bir karisim” 6neriyor.

Culinary Sensations’in yemeginin Josephine’in yemeginden
daha iyi olup olmadigini bilmenin bir yolu olmadig: halde, tas-
virin derinligi basit domatesten ve kegi peyniri salatasindan daha
biiyiik seyler beklememize yol agabilir. Dolayisiyla bu ona bayil-
mamiz ihtimalini (eger yemegi tarif edersek konuklarimizin da
bayilmasi ihtimalini) arttirir.

Hazir yemek firmalarinin ¢ok isine yarayan bu kural herkes
i¢in gegerlidir. Biz de yemeklerimize egzotik ve sik bir etki bira-
kan kiigiik seyler ekleyebiliriz (chipotle-mango sosunun gorece-
gi ragbetten istifade edebilir veya sigir eti yerine bufaloyu dene-
yebiliriz). Bu malzemeler, gozii kapali yapilan bir lezzet testinde
yemegi daha iyi yapmayabilir; fakat beklentilerimizi degistirerek
yemegin lezzetini fiilen etkileyebilir. Tabii malzemeler hakkinda
onceden bilgi sahibiysek.

Bu teknikler, 6zellikle insanlart yemege davet ettiginizde ya
da ¢ocuklar yeni yemekleri denemeye ikna etmek istediginizde
ise yarar. Ayni sekilde, kekinizin televizyonda tamitilan bir kari-
simdan yapildigini ya da kokteylde markali bir portakal suyu ye-
rine alelade bir portakal suyu kullandiginizi ya da ¢ocuklardan o
jolenin inek toynagindan geldigini saklamak istediginizde yeme-
gin lezzetine yardimc olabilirler. Bu tiir davranislari ahlaken uy-
gun buldugumu soylemiyorum, sadece beklenen sonuglara dik-
kat ¢ekiyorum.
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Velhasil, sunumun giiciinii hafife almamalisiniz. Bir yemek
okulunda yemegi tabakta ustaca sunmay1 6grenmenin 1zgara ve
kizartma yapmayr 6grenmek kadar 6nemli olmasinin bir sebebi
var. Hazir yemek alsaniz bile, plastik kopiik ambalajint ¢ikarip
yemegi giizel tabaklara koymayi ve onu siislemeyi deneyin (hele
bir ziyaretginiz varsa). Bu, ¢ok fark yaratabilir.

Kiigtik bir tavsiye daha: Konuklarinizin yasadigi deneyimi da-
ha da giizellestirmek istiyorsaniz giizel bir sarap kadehi takimi
satin alin.

Dahasi, sarabinizi ¢ok ciddiye aliyorsaniz, caninizi disinize ta-
kip burgonyalara, sardoneylere, sampanyalara ve benzerlerine
Ozgii bardaklar satin alabilirsiniz. Her bardak tipi, bu saraplarda-
ki cevheri ortaya ¢ikaracak uygun ortami saglamaya yarar. (Kon-
trollti aragtirmalar gozii kapali yapilan nesnel bir lezzet testinde
bardagin seklinin hi¢ fark yaratmadigini bulsalar bile, bu, insan-
larin ellerine “dogru bardag1” alinca 6nemli bir fark algilamala-
rin1 engellemez.) Kald: ki bardagin seklinin sarabin lezzeti tize-
rinde hi¢bir etkisi bulunmadigint unutursaniz, gerektigi gibi se-
killendirilmis stisliit bardaklarda tiikettiginiz saraptan daha ¢ok
zevk alabilirsiniz.

Elbette beklentiler sadece yemekle sinirli degildir. Insanlari
sinemaya davet ettiginizde, onlara filmin ¢ok iyi yorumlar aldi-
gindan bahsederek aldiklart zevki artirabilirsiniz. Bu ayni zaman-
da bir markay: ya da triinii inli yapmak igin de gereklidir. Pa-
zarlamanin konusu da budur—kisinin haz 6ngoriisiinii ve ger-
¢ek hazzini artiracak bilgiler saglamak. Fakat pazarlamanin yarat-
t1g1 beklentiler, aldigimiz keyfi ger¢ekten degistirir mi?

Televizyondaki tinli “Pepsi Meydan Okuyor” reklamlarini
hatirladiginizdan eminim (ya da en azindan belki duymussunuz-
dur). Reklamlar, Coca-Cola’nin ve Pepsi’nin tadina bakip han-
gisinden daha ¢ok hoslandiklarini séyleyen rasgele segilmis in-
sanlardan olusuyordu. Pepsi’nin yarattig1 bu reklamlar, insanla-
rin Pepsi’yi Coca-Cola’ya tercih ettiklerini duyuruyordu. Ama
aynt anda Coca-Cola reklamlari da Coca-Cola’nin Pepsi’ye ter-
cih edildigini ilan ediyordu. Bu nasil olabiliyordu? Iki firma ista-
tistiklerini mi abartiyordu?
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Cevap, iki firmanin iriinlerini degerlendirirken farkli yollar
kullanmalariydi. Coca-Cola’nin piyasa arastirmalarinin, tinli kir-
mizi markanin da dahil oldugu igecekleri gorerek tercih yapan
tiiketicilerin tercihlerine dayandigi soyleniyordu. Oysa Pepsi
meydan okuma kampanyasini gozii kapali yapilan lezzet testi ve
M ve Q isaretli standart plastik bardaklar kullanarak ytiriitiiyor-
du. Pepsi’nin, gozii kapali lezzet testinde, Coca-Cola’nin ise go-
zii agik (gorerek yapilan) lezzet testinde daha lezzetli bulunma-
st miimkiin miydi?

Pepsi Coca-Cola’ya karsi bulmacasini daha iyi anlamak igin,
norologlardan olusan miithis bir grup—Sam McClure, Jian Li,
Damon Tomlin, Kim Cypert, Latane Montague ve Read Mon-
tague—Coca-Cola ve Pepsi’ye yonelik kendi gozii kapali ve go-
zl agik lezzet testlerini gergeklestirdiler. Bir fonksiyonel manye-
tik rezonans goriintiileme (fMRG) aleti bu teste modernlik ka-
tiyordu. Arastirmacilar bu aletle, igeceklerini tiiketen katilimcila-
rin beyin faaliyetlerini izleyebiliyorlardi.

Yeri gelmisken fMRG’ye bagl birinin igeceklerin tadina bak-
masinin kolay olmadigini séyleyeyim, ¢iinkii beyni taranan kisi
tamamen hareketsiz bir vaziyette uzanmalidir. Sam ve meslek-
taslar1 bu sorunun tstesinden gelmek i¢in her katilimcinin agzi-
na uzun bir plastik tiip koydular ve siradaki igecegi (Pepsi veya
Coca-Cola) tiip vasitastyla uzaktan agizlarina enjekte ettiler. Ka-
tilmcilar igecegi alirken onlara, Coca-Cola’nin m1 yoksa Pep-
si’nin mi yoksa bilinmeyen bir igecegin mi gelmekte oldugunu
gosteren gorsel bilgi de verildi. Boylece arastirmacilar katilimci-
larin Coca-Cola ve Pepsi tiikettikleri esnadaki, yani hangi icece-
gi icmekte olduklarini ya da igmediklerinin farkinda olduklar: an-
ki beyin faaliyetlerini gézlemleyebildiler.

Peki, sonug ne ¢iktr? Igecegin adinin gosterilip gosterilmeme-
sine bagl olarak katilimcilarin beyin faaliyetinin farklhilastig1 orta-
ya ¢ikti. Bu, Coca-Cola ve Pepsi’nin “meydan okumalariyla”
bagdasiyordu. Olan suydu: bir kisi ne zaman bir siringa dolusu
Coca-Cola ya da Pepsi alsa, duygusal baglarin yarattig giicli
duygularla ilgili beyin merkezi—alt orta prefrontal korteks—
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uyariliyordu. Fakat katilimcilar bir siringa dolusu Coca-Cola ala-
caklarmni bildiklerinde ekstra bir sey daha oluyordu. Bu defa,
beynin frontal bolgesi de—prefrontal korteksin yanal kismi, da-
ha st diizeydeki beyin fonksiyonlarina, mesela ¢alisma bellegi-
ne, ¢agristmlara, st diizey bilislere ve diisiincelere miidahale
eden bolge—faal hale geliyordu. Bu Pepsi’yle de oluyordu—
ama Coca-Cola’yla daha bir fazla oluyordu (ve elbette Coca-Co-
la tercihleri daha giiglii olan kisilerin tepkileri daha giigliiydii).

Beynin igeceklerin temel haz degerine (6ziinde sekere) tepki-
sinin, her iki i¢ecekte de benzer oldugu ortaya ¢ikmisti. Ama
Coca-Cola’nin Pepsi’ye gore daha avantajli bir durumda olmasi,
Coca-Cola’nin markasindan dolayrydi. Marka, st diizey beyin
mekanizmalarini faal hale getiriyordu. Oyleyse Coca-Cola’ya pa-
zar avantajini igecegin kimyasal 6zellikleri degil de bu ¢agrisim-
lar saglyordu.

Beynin frontal bolgesinin haz merkeziyle baglanti yollarinm
incelemek de ilgingtir. Beynin 6n kisminda, haz merkezlerine
yoneltilen ve onlari faal hale getiren bir dopamin baglantist var-
dir. Marka bilindiginde—¢agnisimlar daha gii¢lii oldugunda ve
bu ¢agrisimlart temsil eden beyin bolgesi beynin haz merkezin-
deki faaliyetin artmasmna imkan sagladiginda—Coca-Cola’nin
daha ¢ok begenilmesinin nedeni muhtemelen budur. Elbette bu
reklam ajanslari igin iyi bir haber. Ciinkii Cola’ya duydugumuz
asktan, kipkirmizi teneke kutunun, kivrimli yazinin ve yillardir
tliketiciye giden (her seyle daha iyi gider ... tarzi ) sayisiz mesa-
jin, kahverengi, kopiiklii seyin kendisi kadar sorumlu oldugu an-
lamina gelir.

BEKLENTILER, KALIP YARGILARA da gekil verir. Ne de olsa
kalip yarg: (stereotip), olaylar1 6ngorebilme umuduyla enfor-
masyonu kategorize etme bigimidir. Beyin her yeni durumda ise
en basindan baglayamaz. Yeni durumu, daha 6nce gordiiklerine
dayandirmak zorundadir. Onun igin, kalip yargilar 6ziinde kotii-
clil degildir. Karmagik ortamlari anlamlandirmaya yonelik bit-
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mek titkenmek bilmeyen ¢abamiza kestirme yollar saglarlar. Yas-
I1 birinin bilgisayar kullanirken yardima ihtiya¢ duyacagini ya da
Harvard’daki bir 6grencinin zeki olacagini beklememizin nede-
ni budur.” Ancak kalip yargilar bizi bir grubun iiyelerine yonelik
belli beklentiler i¢ine sokabildiklerine gore, algilarimizi ve davra-
nislarimizi kotii yonde de etkileyebilirler.

Kalip yargilarla ilgili arastirmalar, belli bir grup insana yone-
lik bir kalip yargimiz oldugunda farkl tepki verdigimizi goster-
mekle kalmaz, kalip yarginin hedefi olan insanlarin da tagimaya
zorlandiklar etiketten haberdar olduklarinda farkli tepki verdik-
lerini gosterir (psikolojik bir dille ifade edecek olursak s6z konu-
su kisiler bu etikete “hazir hale getirilmislerdir.” ) Mesela, Asya
kokenli Amerikalilarla ilgili kalip yargilardan biri matematik ve
bilim konusunda doga vergisi bir yeteneklerinin oldugudur. Ka-
dinlara yonelik yaygin bir kalip yargi ise matematikte zayif ol-
duklaridir. Bu, Asya kokenli Amerikan kadinlarinin her iki go-
riisten de etkilenebilecekleri anlamina gelmektedir.

Nitekim ger¢ekten etkilenmektedirler de. Dikkate deger bir
deneyde, Margaret Shin, Todd Pittinsky ve Nalini Ambady, As-
ya kokenli Amerikan kadinlarindan bir matematik hedef testini
yapmalarini isterler. Ama énce kadimlar iki gruba ayirirlar. Ilk
gruptaki kadinlara cinsiyetleriyle ilgili sorular sorulur. S6zgelimi,
karma yurtlara yonelik fikirleri ve tercihleri istenir. Boylece dii-
stince diinyalari, cinsiyetle-ilgili konulara hazirlanir. Ikinci grup-
taki kadinlara ise irklartyla ilgili sorular sorulur. Bu sorular, bil-
dikleri dillere, evde konustuklar: dillere ve ailelerinin ABD’deki
geemisine deginmekte, boylece disiince diinyalart irkla-ilgili
meselelere hazirlanmaktadir.

Asya Kokenli Amerikalilara ve kadinlara iligkin kalip yargilarin
karsilastirildigt bu ¢alismada iki grubun performansinin farkl ol-
dugu goriildii. Kendilerine kadin olduklart hatirlatilanlar, kendi-

* MIT nin kitapgisinda satilan ve tizerinde, “Harvard: Herkes MIT’ye giremeyecegine gore” yazil

giizel bir tisort var.
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lerine Asya kokenli bir Amerikan olduklart hatirlatilanlardan da-
ha kotii performans sergilediler. Bu sonuglar kendi davranislari-
muzin kendi kalip yargilarimizdan etkilenebildigini ve kalip yarg-
larin aktivasyonunun zihnimizin o anki durumuna ve o an ken-
dimizi nasil gordigiimiize bagh olabilecegini gostermektedir.

Belki daha da sasirtict olani, kalip yargilarin ayni zamanda o
kalip yargilara tabi tutulan gruba dahil olmayan insanlarin davra-
niglarini bile etkileyebilmesidir. Dikkate sayan bir ¢alismada, John
Bargh, Mark Chen ve Lara Burrows katilimecilara karigik bir ctim-
leyi tamamlama 6devi verdiler. Kelimelerin sirasini ciimleler olus-
turmak i¢in yeniden diizenlemeleri istendi (bu tiir bir gorevi
4. Boliimde tartistik). Bazi katthmailarda odev; saldirgan, kaba,
can stkice ve rahatsiz edici gibi kelimelere, digerlerinde ise onur,
dijsiinceli, nazik ve duyarlh gibi kelimelere dayaniyordu. Bu iki
listenin amaci, s6z konusu sozciiklerden ciimleler kurmanin so-
nucunda katilimcilar nezaket veya kabalik hakkinda diistiinmeye
hazirlamakti (bu, sosyal psikolojide yaygin olarak kullanilan bir
tekniktir ve sagilacak derecede ise yarar).

Katihmeailar, karisik-ctimle 6devini tamamladiktan sonra,
ikinci 6dev oldugu soylenen seye istirak etmek i¢in bagka bir la-
boratuvara gittiler. Ikinci laboratuvara vardiklarinda, deneyciyi
tam da 6devi hentiz anlayamamus anlayis: kit bir katilimcrya agik-
lama yapmaya ¢alisirken buldular (bu so6zde katiimei, aslinda
ger¢ek bir katithmar degil, deney i¢in ¢alisan bir dosttu). Sizce
ger¢ek katilimeilarin konusmayi kesip bundan sonra ne yapmala-
r1 gerektigini sormalar1 ne kadar stirmiistiir?

Bekleme miktar, karisik-ciimle 6devinin ne tiir kelimeler
icerdigine bagliydi. Incelikli kelimeler dizisine calisanlar lafa ka-
rismadan once sabirla, 9,3 dakika beklerken, kaba kelimeler di-
zisine ¢alisanlar sadece 5,5 dakika beklemislerdi.

Ikinci bir deneyde, ayni genel fikir insanlar1 yaglilik kavrami-
na hazirlayarak test edildi ve burada Florida, tombala ve antika
gibi kelimeler kullanildi. Bu deneyde katilimailar, karisik-ctimle
Odevini tamamladiktan sonra deneyin bittigini diisiinerek oda-
dan ayrildilar. Oysa asil ¢alisma simdi baghiyordu. Aslinda arastir-
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macilarin ilgilendigi sey, katilimcilarin koridordan asag inip bi-
nadan ayrilmalarinin ne kadar stirecegiydi? Hakikaten de, deney-
sel gruptaki katihmailar “yashilikla ilgili” kelimelerden etkilen-
mislerdi: bunlarin yiirtime hizlari, kontrol grubunda yer alip yas-
lilik kavramina hazirlanmayanlardan ¢ok daha diistiktii. Unut-
mayinuz ki, yaslilik kavramina hazirlanan katthmailar kendilerine
zayifliklart animsatilan yashlar degil, tiniversite 6grencileriydiler.

BUTUN BU DENEYLER bize beklentilerin kopiiklii bir kolanin
verecegi canliliga yonelik 6nemsiz bir beklentiden daha fazlasi ol-
duklarini 6gretir. Beklentiler, giirtiltiilii bir odadaki bir konusma-
y1 kelimeler saga sola kaybolsa bile anlamlandirmamuzi, cep tele-
fonlarimizdaki metin mesajlarini, kelimelerin bazilar1 karisik olsa
bile okuyabilmemizi saglarlar. Zaman zaman aptal gériinmemize
yol agmakla birlikte, ayn1 zamanda ¢ok giiglii ve yararhdirlar.
Oyleyse, ya futbol fanatiklerimiz ve mag1 kazandiran pasimiz?
Iki arkadas ayn1 magi izledikleri halde, bunu farkli merceklerden
yaptiklart agiktir. Biri pasi saha iginde, 6teki ise saha disinda go-
riiyordu. Sporda bu tiir tartismalar ¢ok sakincali degildir—hatta
eglenceli bile olabilir. Sorun, bu 6nyargil stireglerin diinyamizin
bagka cephelerini deneyimleme tarzimizi etkileyebilmesidir. S6z
konusu onyargih siirecler, ger¢ekten de ister Israil-Filistin, ister
Amerika-Irak, ister Sirp-Hirvat, isterse Hindistan-Pakistan ara-
sinda olsun, hemen her ¢atismadaki tirmanisin baslica kaynagdir.
Belirtilen ¢atismalarin hepsinde, her iki tarafin fertlerinin
benzer tarih kitaplarint okumasi, hatta onlara ayni gergeklerin
ogretilmesi bile miimkiindiir. Yine de ¢atismay1 kimin baslattigs,
kimin suglu oldugu, bir sonraki 6diinii kimin vermesi gerektigi
ve benzeri konularda mutabik insanlar bulmak ¢ok ender s6z ko-
nusu olur. Boyle konularda, inanglarimiza yaptigimiz yatirim
spor takimlarina duydugumuz yakinliktan ¢ok daha gi¢ludiir.
Onun i¢in, bu inanglara siki siki sartliriz. Nitekim soruna yapilan
kisisel yatirim arttik¢a “olgular” konusunda uzlasma olasiig: git-
gide azalir. Bu diipediiz rahatsiz edicidir. Aynit masada bir arada
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oturmanin farkliliklarimizi tartisarak ¢6zmemize yardim edece-
gini ve ddinlerin bunu izleyecegini diistinmeyi seviyoruz. Oysa
tarth bize bunun pek miimkiin olmayan bir sonu¢ oldugunu
gosteriyor. Ve biz bu feci basarisizligin nedenini artik biliyoruz.

Fakat umut i¢in bir neden var. Deneylerimizde, biray1 sirke-
den haberdar olmadan tatmak ya da sirkeyi birayr tattiktan son-
ra 6grenmek gergek lezzetin ortaya ¢ikmasina imkan sagliyordu.
Ayni yaklasim tartismalar1 ¢6zmek igin de kullanilabilir: Her iki
tarafin bakis agis1 duygusal bir yakinlik olmaksizin ortaya ko-
nur—olgular gozler Oniine serilir ama hangi tarafin hangi hare-
kette bulunmus oldugu a¢iga vurulmaz. Bu tarz bir “gozii kapa-
11” kosul, gercegi daha iyi anlamamiza yardim edebilir.

On algilamalarimizdan ve gegmis bilgilerimizden arinmak
miimkiin degilse de, belki en azindan hepimizin 6nyargili oldu-
gunu kabul edebiliriz. Kendi bakis agilarimiza tutsak oldugumu-
zu, bunun da ger¢ege goziimiizii kismen kapattigini kabul eder-
sek, ¢atismalarin genellikle kurallar1 ve diizenlemeleri belirleye-
cek yansiz bir {igiincli tarat—beklentilerimizin bulasmadig: bir
taraf—gerektirdigi fikrine evet diyebiliriz. Elbette tigtincii bir ta-
rafin sozilinii kabul etmek her zaman miimkiin olan, kolay bir
sey degil; ancak miimkiin oldugunda biiyiik faydalar saglayabilir.
Yalniz bu sebeple bile denemeye devam etmeliyiz.



10. BOLUM

Fiyatin Giict

Neden 50 Kurusiuk Bir Aspivin 1 Kurusluk
Bir Aspirinin Yapamadyjine Yapar?

G ogiis agrist ¢ekiyor ve 1950 yilinda yasiyor olsaydiniz kar-
diyologunuz gogiis anjininiz i¢in i¢ meme arteri ligasyonu
denilen bir islem Onerebilirdi. Bu operasyonda hastaya anestezi
yapilir, gogiis kafesi gogiis kemiginden agilir ve i¢ meme arteri
baglanir. Iste bu kadar! Perikardiyofrenik arterlere uygulanan
basing yiikselir, kalp kasina akan kan artar ve herkes evine mutlu
déner.'?

Anlagilan bu basarili bir operasyondu ve 20 yil boyunca rag-
bet gordii. Ama 1955 yilinda, Seattle’da Leonard Cobb adli bir
kardiyolog ve birkag meslektasi kuskuya diistiiler. Bu gergekten
etkili bir islem miydi? Gergekten ise yariyor muydu? Cobb, ¢ok
cesur bir sekilde islemin etkinligini ispatlamaya karar verdi: has-
talarinin yarisina bu operasyonu uygulayacak, diger yarisina ise
plasebo bir islem yapacakti. Sonra hangi grubun kendini daha iyi
hissettigine, hangisinin sagligimnin gergekten diizeldigine baka-
cakti. Bir bagka ifadeyle, nihayet kalp cerrahlari, hastalar 25 yil
balik gibi filetolandiktan sonra islemin gergekten ne kadar etkin
oldugunu anlamak igin bilimsel olarak kontrollii bir cerrahi de-
neme diizenleyeceklerdi.

Dr. Cobb bu deneyi gerg¢eklestirmek igin hastalarin bazilar-
na geleneksel islemi, digerlerine ise plasebo ameliyati uyguladi.
Gergek ameliyat, hastay1 agip i¢ meme arterini baglamak anlami-
na geliyordu. Plasebo islemde ise, cerrah sadece hastanin bede-
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nini bisturiyle kesip, geride iki kesik birakiyordu. Bagka higbir
sey yapilmiyordu.

Sonuglar ¢ok sasirticiydi. I¢ meme arterleri daraltilan hasta
gruplariyla daralilmayan hasta gruplarinin ikisi de gogiis agrila-
rinda ani bir rahatlama oldugunu bildiriyorlardi. Her iki grupta
da rahatlama yaklagik ti¢ ay siirmiistii—sonra gogiis agrilarina
dair sikayetler geri gelmisti. Bu arada, elektrokardiyogramlar
gergek operasyon gegirenlerle, plasebo operasyon gegirenler ara-
sinda bir fark olmadigini gosteriyordu. Diger bir ifadeyle, gele-
neksel islemin kisa siireli bir rahatlama sagladig gortiliiyordu—
fakat plasebo da ayni seyi yapiyordu. Sonug olarak, islemlerin
higbiri belirgin bir uzun siireli rahatlama saglamiyordu.

Yakin ge¢miste, benzer bir deneyde gergeklestirilen farkl bir
medikal islem sagirtic1 bir sekilde benzer sonuglar verdi. Daha
1993 yilinda, ]J.B. Moseley adli bir ortopedist dizdeki belirli ek-
lem agnlarinda artroskopik cerrahinin kullanimindan giderek
daha ¢ok kuskulanmaya basladi. Islem gergekten ise yariyor
muydu? Teksas Houston’daki Gaziler Hastanesinden osteoar-
tritli 180 hasta alan Dr. Moseley ve meslektaglar onlan ti¢ gru-
ba ayirdilar.

Gruplardan biri standart tedavi gordii: anestezi, ti¢ kesi,
skoplarin sokulmast, kikirdagin temizlenmesi, yumusak doku so-
runlarimin giderilmesi, dizin 10 litre salinle yikanmasi. Ikinci
gruba da anestezi verildi, ti¢ kesi atildi, skoplar sokuldu, 10 lit-
relik salin yikama yapildi ama kikirdak temizligi yapilmadi.
Ugiincii grup—plasebo grubu—disardan diger iki tedavi gibi
goriiniiyordu (anestezi, kesiler vs.). Islem ayn1 siirede tamamla-
niyor fakat dize hig¢bir alet sokulmuyordu. Bagka bir deyisle, bu
sahte bir ameliyatti.!!

Ameliyatlar takip eden iki yil stiresince, her ti¢ grup da (bun-
lar diger plasebo deneylerinde oldugu gibi goniillillerden olusu-
yordu) agrilarinin azalmasina ve yiiriiylip merdivenleri tirman-
maya baglamalarinin ne kadar siirdiigiine yonelik olarak sinandi-
lar. Peki, hastalar ne yaptilar? Tam ameliyat ve artroskopik yika-
ma vapilan gruplar hallerinden memnun olduklarini, ameliyat:
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ailelerine ve arkadaslarina tavsiye ettiklerini soylediler. Ama ne
gariptir ki—kotii stirpriz burada—plasebo grubu da agridan kur-
tulmus ve yiirtime konusunda gelisme kaydetmisti. Hatta ger¢ek
operasyon gegirenlerle ayni 6l¢iide. Cok sasirtict bu sonuca ce-
vaben, Moseley ¢alismasinin sahiplerinden biri Dr. Nelda Wray,
“Dizinde osteoartrit olan hastalarda artroskopik yikama ve deb-
ridmanin tesirinin plasebo ameliyatindan daha fazla olmamasi,
bu islemlere harcanan 1 milyar dolarin daha iyi kullanihp kulla-
nilamayacagini sorgulamamiza yol agiyor” dedi.

Bu agiklamayi bir ates firtinasi takip etmis olmali diye diisiinti-
yorsaniz, haklisiniz. Arastirma 11 Temmuz 2002°de New Enyg-
land Journal of Medicine’de bas makale olarak ¢iktiginda bazi
doktorlar bagira ¢agira ¢alismanin yontemini ve sonuglarini sor-
guladilar. Buna cevaben, Dr. Moseley ¢alismasinin dikkatle tasar-
landigini ve yiiriitildiigiini ileri siirerek “Rutin olarak artrosko-
pi uygulayan cerrahlar, yaptiklari ameliyatlar sonrasinda hastanin
tyilesmesinden, plasebo etkisinin—cerrahi beceri degil—sorumlu
olmasindan hig stiphesiz rahatsiz olurlar. Tahmin edebileceginiz
gibi, bu cerrahlar ¢alismamizin itibarini sarsmak igin her ¢areye
bagvuracaklardir” dedi.

Bu ¢alismanin sonuglarina inanma dereceniz ne olursa olsun,
bu 6zel duruma 6zgii artroskopi ameliyatlar: hakkinda daha siip-
heci olmamiz gerektigi agiktir. Ayni zamanda tibbi islemlerin ge-
neline yonelik ispat zorunlulugunu da artirmamiz gerekiyor.

BIR ONCEKI BOLUMDE beklentilerin olaylar1 algilama ve de-
gerlendirme tarzimizi degistirdigini gordiik. Bu boliimde plase-
bo etkisini kesfedecek; inanglarin ve beklentilerin goriintiileri,
tatlar1 ve diger duyusal olaylar algilama ve yorumlama tarzimizi
etkilemekle kalmadigini, beklentilerimizin 6znel hatta nesnel de-
neyimlerimizi degistirerek de bizi etkileyebildigini—kimi zaman
ciddi bigimde—gorecegiz.

Daha da 6nemlisi, plasebolarin hentiz tam olarak anlagilma-
yan bir cephesini irdelemek istiyorum. Incelemek istedigim ko-
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nu, fiyatin bu olguda oynadigi rol. Pahali bir ila¢ kendimizi
ucuz bir ilagtan daha mu iyi hissettirir? Bizi ucuz bir markaya ki-
vasla fizyolojik olarak daha iyi edebilir mi? Ya pahali islemler, di-
jital kalp pili, yiiksek teknolojili stentler gibi yeni nesil aletler?
Bunlarin fiyati tesirlerini etkiliyor mu? Eger etkiliyorsa, bu Ame-
rika’daki saglik hizmetleri faturalarinin hizla yiikselmeye devam
edecegi anlamina mu geliyor? Pekald, en bagindan baglayalim.

PLASEBO KELIMESI, LATINCE “memnun edecegim” ifade-
sinden gelir. Bu terim 14. yiizyilda cenazelerde oliiye aglamak ve
higkirmak igin ticretle tutulan sahte agit¢ilara atfen kullaniliyor-
du. 1785 itibariyle New Medical Dictionary de sira dis1 tip uygu-
lamalartyla baglantili bir terim olarak ortaya ¢ikt1.

Plasebo etkisinin tip literatiirtindeki ilk kayith 6rneklerinden
biri 1794 yilindan kalmadir. Gerbi adli Italyan bir doktor, tuhaf
bir kesifte bulunur: Belli tipteki solucanlarin salgilarini agriyan
bir dise siirdiigiinde agr1 bir yil stiresince yok olmaktadir. Gerbi,
verdikleri tepkiler konusunda ¢ok titiz kayitlar tutarak ytizlerce
hastay1 solucan salgilariyla tedavi etmeye devam eder. Hastalari-
nin yiizde 68’1 agrilarinin bir yil siiresince yok oldugunu bildirir-
ler. Gerbi ve solucan salgilar1 hakkindaki hikdyenin tamami bil-
gimiz dahilinde degil, fakat salgilarin dis tedavisinde hig etkili ol-
madigini gayet iyi biliyoruz. Konu, Gerbi ve hastalarinin ¢ogu-
nun bunlarin faydali olduguna inanmasidur.

Elbette, piyasadaki tek plasebo Gerbi’nin solucan salgist de-
gildir. Yakin zamanlara kadar, hemen hemen tiim ilaglar plase-
boydu. Kara kurbaga gozii, yarasa kanadi, kurumus tilki cigeri,
cva, maden suyu, kokain, elektrik akimi vb.; bunlarin hepsinin
cesitli hastaliklara uygun tedaviler oldugu ¢igirtkanlhig yapiliyor-
du. Lincoln, Ford Tiyatrosunun karsisindaki sokakta cansiz ya-
tarken doktorunun yaralara bir par¢a “mumya boyas1” siirdiigii
soylenir. Toz halindeki Misir mumyasinin, epilepsinin, apselerin,
kurdesenlerin, kiriklarin, fel¢lerin, migrenin, tilserin ve bagka pek
¢ok seyin garesi olduguna inaniliyordu. 1908’lerde, E. Merck
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katalogundan “hakiki Misir mumyasi” siparis edilebiliyordu—
belki bugiin bile hali bir yerlerde kullanilmaktadir.'?

Ger¢i mumya tozu ilaglarin en korkuncu degildi. 17. ytizyila
ait bir recete “her derde deva” bir ila¢ olarak sunu tavsiye edi-
yordu: “24 yasinda, kizil sagl, zarar gormemis, 6ziirsiiz ve olii-
miiniin dstiinden en fazla bir giin ge¢mis, tercihen asilarak, is-
kence tekerlegine baglanarak ya da kaziga oturtularak... 6lmiis
bir erkegin taze cesedini alin. Bunu bir giin bir gece giines ve ay
isiginda birakin, sonra ufak ya da kaba pargalar halinde kesin.
Fazla ac1 olmasinin 6niine ge¢mek i¢in tizerine biraz mir ve aloin
tozu serpin.”

Simdi farkli oldugumuzu diistinebiliriz. Ama degiliz. Plase-
bolar hala sihirleriyle bizi etkilemeye devam ediyor. Mesela, cer-
rahlar yillar yili karindan yara dokusunun kalintilarini kesip ¢ikar-
mis, bu igslemin kronik karin agrilarini tedavi ettigini sanmuslar-
dir—ta ki arastirmacilar kontrollii ¢aligmalarda numaradan islem
yaptiklarinda hastalar ayn1 diizeyde rahatladiklarini bildirene ka-
dar.!® Enkainid, flekainid ve meksiletin, diizensiz kalp atisinda
ruhsat disi kullanimi yaygin olan ilaglardir—ama sonradan ani
kalp durmasina neden olduklar1 bulunmustur.'* Arastirmacilar,
onde gelen alt1 antidepresanin etkisini test ettiklerinde, ortaya ¢i1-
kan etkinin ytizde 75’inin plasebo kontrollerinde de tekrarlandi-
gin1 belirtmislerdir.'® Ayni sey Parkinson hastaliginda yapilan be-
yin ameliyatlari i¢in de gegerlidir.'!® Doktorlar, beyin ameliyati-
nin etkinligini test etmek i¢in birkag¢ hastanin kafatasinda tam is-
lem gergeklestirmeden delik agtiklarinda, diizmece ameliyata ta-
bi tutulan hastalarla tam isleme tabi tutulan hastalarda ayni so-
nuca ulagilmistir. Ve siiphesiz liste boyle uzayip gitmektedir.

Birileri, en iyi niyetlerle gelistirildiklerini belirterek bu mo-
dern islemleri ve bilesimleri savunabilir. Bu dogrudur. Fakat Mi-
sir mumyastyla yapilan uygulamalar da biiyiik ol¢tide iyi niyetle
gelistirilmisti. Ve kimi zaman mumya tozu baska herhangi bir
sey kadar (ya da en azindan ondan daha az degil) ise yariyordu.

Gergek su ki plasebolar telkin giiciiyle ¢alisir. Insanlar onlara
inandiklari igin etkilidir. Doktorunuzu goriir ve kendinizi daha
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iyi hissedersiniz. Bir hap iger ve kendinizi daha iyi hissedersiniz.
Doktorunuz ¢ok kabul goren bir uzmansa ya da regetenize yeni
mucize ilaglardan biri yazilirsa kendinizi daha da iyi hissedersi-
niz. Ama telkin bizi nasil etkiliyor?

GENEL OLARAK, PLASEBOLARI ise yarar kilan beklentilere
iki mekanizma sekil verir. Ilki inanmak—ilaca, isleme veya tibbi
gorevliye duydugumuz giiven ya da itikat. Bazen bir doktorun
ya da hemsirenin bizimle ilgilenip siiphelerimizi ve endiselerimi-
zi gidermeye ¢alismasi bile, kendimizi daha iyi hissetmemizi sag-
lamakla kalmaz, igsel iyilesme siireglerimizi de harekete gegirir.
Hatta bir doktorun belli bir tedaviye veya isleme duydugu heves
bizi olumlu bir sonuca uygun hale getirebilir.

Ikinci mekanizma kosullanmadir. Pavlov’un iinlii kopekleri
gibi (zil ¢alinca salya akitan kopekler), viicudumuz yinelenen
olaylarin ardindan bizi gelecege hazirlamak i¢in beklenti olustu-
rur ve cesitli kimyasallar salgilar. Ust iiste her gece pizza ismar-
ladiginiz1 varsayin. Dagitici kapinin ziline bastiginda, mide 6zsu-
yu siz daha pizzanizi koklamadan akmaya baslar. Yahut kanepe-
de sevgilinize sarillip yattigimizi diisiintin. Siz orada gitirdayan
atese bakarak otururken, seks beklentisi sizi bundan sonra gele-
cek seye hazirlayarak ve keyfinizi stratosfere firlatarak endorfini
agiga ¢ikarir.

Agr durumunda beklentiler, aciy1 dindirmekle kalmaz, cos-
kun heyecanlar doguran hormonlarin ve nérotransmiterlerin, or-
negin endorfinlerin ve opiatlarin salimini da etkileyebilir (endor-
finlerle morfin ayni reseptorleri harekete gegirirler). Yanik servi-
sinde korkung bir agriyla yattigim giinii diin gibi hatirliyorum.
Ucundan agn kesici damlayan bir igneyle yaklasan hemsireyi go-
riir gérmez, diinya varmis diyordum. Beynim, daha igne derime
girmeden agri hafifletici opioidler salgilamaya bashyordu.

Asinaligin, kiigtimsemeye yol agip agmadig1 bir yana, beklen-
tileri besledigi kesindir. Markalandirma, ambalajlama ve tibbi
gorevlinin rahatlatmasi kendimizi daha iyi hissetmemizi saglaya-
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bilir. Peki ya fiyat konusu? Bir ilacin fiyat1 ona verdigimiz tepki-
leri de etkileyebilir mi?

SADECE FIYAT BAZ alindiginda, 4000 dolarlik bir kanepenin
400 dolarlik bir kanepeden daha konforlu olacagini, tasarimci-
nin hazirladigy bir blucinin Wal-Mart’dan alinan bir blucinden
daha iyi dikisli ve daha rahat olacagini, birinci sinif bir zimpara
makinesinin diistik kaliteli bir zzmpara makinesinden daha iyi ¢a-
lisacagini, Imperial Dynasty’de yenen kizarmis 6rdegin (19,95
$), Wong’s Noodle Shop’daki kizarmis 6érdekten (10,95 $) ¢ok
daha iyi olacagim diisiinmek kolaydir. Fakat kalitedeki bu tiir
tahmini farklar, ger¢ek deneyimi etkileyebilir mi? Ve bu tiir bir
etki nesnel tecriibeler, 6rnegin ilag kullanimiyla ilgili tepkileri-
miz i¢in de gegerli olabilir mi?

Sozgelimi, ucuz bir agr kesici daha pahali bir agr kesiciden
daha az mu etkilidir? Pahali bir soguk alginhg ilact yerine indi-
rimli bir soguk alginligy ilact alirsaniz, kis gribiniz daha mu1 kotii-
ye gider? Astiminiz siradan bir ilaca piyasadaki en yeni marka
ilagtan daha mu1 az yanit verir? Bir baska deyisle, ilaglar; Cin ye-
mekleri, kanepeler, blucinler ve aletler gibi midir? Yiiksek fiyatin
yiiksek kalite anlamina geldigini varsayabilir miyiz? Beklentileri-
miz riinin nesnel tesirini dontstiirebilir mi?

Bu 6zellikle 6nemli bir sorudur. Gergek su ki daha ucuz bir
Cin yemegi ve daha ucuz bir blucinle idare edebilirsiniz. Genel-
likle biraz iradeyle, kendimizi en pahali markalardan uzak tuta-
biliriz. Ama konu sagliginiz oldugunda kelepir mal arar misiniz?
Soguk alginhigini simdilik bir kenara koyduk diyelim. Hayatimiz
risk altindayken sinekten yag ¢ikarir miyiz? Hayir, ¢ikarmayiz—
kendimiz, ¢ocuklarimiz ve sevdiklerimiz i¢in en iyisini isteriz.

Kendimiz i¢in en iyisini istiyorsak, pahal bir ila¢ kendimizi ucuz
bir ilagtan daha mu iyi hissettirir? Maliyet, hislerimizde gercekten
bir fark olusturur mu? Birkag yil 6nce Rebecca Waber (MIT’de li-
sanstistii 6grencisi), Baba Shiv (Stanford’da profesor), Ziv Car-
mon ve bana ait bir dizi deneyde bunu bulmaya karar verdik.
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VELADONE-Rx ADLI YENT bir agn kesicinin etkinliginin test
edildigi bir deneye katildiginizi farz edin. (Deneyin ash 100 ye-
tiskin Bostonluyu kapstyordu, ama biz su an i¢in onlarin yerine
sizi koyuyoruz).

Sabah MIT Medya Laboratuvarina variyorsunuz. Gicir gicir
bir is elbisesi (bu MIT’deki olagan 6grenci ve 6gretim kadrosu
kiyafetleriyle uzlasmaz bir karsitlik halindedir) giyen geng bir ka-
din, Taya Leary, Rus aksanini andiran bir dille sizi sicak bir se-
kilde karsiliyor. Fotografli bir kimlik, Taya’y1 Vel Ila¢ Firmasinin
bir temsilcisi olarak tanitiyor. Taya sizi Veladone-Rx hakkindaki
bir brostirii incelemeye davet ediyor. Etrafa géz atinca, odanin
tibbi bir ofise benzedigini fark ediyorsunuz: Time ve Newswe-
el’in eski sayilar etrafa dagilmis vaziyette; masanin tstiine Vela-
done-Rx brosiirleri yayilmis; onun yakininda tizerinde ilacin hos
bir logosu bulunan bir kupa iginde kalemler duruyor. “Velado-
ne opioid ailesinden heyecan verici bir ilagtir” yazisin1 okuyorsu-
nuz. “Klinik ¢alismalar, kontrollii ¢ift kor arastirmalarinda Vela-
done alan hastalarin yiizde 92’sinden fazlasinin sadece 10 daki-
ka i¢inde agrilarinda 6nemli bir rahatlama bildirdiklerini ve agri-
lardaki rahatlamanin sekiz saat siirdiigtint gostermektedir.” Pe-
ki, bunun maliyeti ne kadar? Brostire gore, tek doz 2,50 dolar.

Brostirii okur okumaz, Taya iceri Rebecca Waber’i ¢agiriyor
ve odadan ayriliyor. Beyaz bir laboratuvar teknisyeni onligii gi-
yen ve boynunda bir stetoskop asili olan Rebecca, size saglik du-
rumunuz ve ailenizin tibbi ge¢misi hakkinda birtakim sorular so-
ruyor. Kalbinizi dinleyip kan basincinizi ol¢iiyor. Sonra sizi kar-
magik goriiniimli bir alete bagliyor. Makineden uzanan, yesil bir
elektrot jeliyle yaglanmis elektrotlar el bileklerinizi gevreliyor.
Bu bir elektrik soku jeneratorii ve bununla alginizi ve agriya kar-
s1 toleransinizi test edecegiz diye agikliyor.

Rebecca bir eli diiggmede, kablolar ve elektrotlar vasitasiyla bir
dizi elektrik soku yolluyor. Bastaki soklar sadece rahatsiz edici
diizeyde. Ama gitgide daha can yakict hale geliyorlar. Sonunda
oyle can yakiyorlar ki gozleriniz yuvalarindan firlayacak gibi olu-
yor ve kalbiniz hizla atmaya basliyor. Bu arada Rebecca tepkile-
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rinizi kaydediyor. Simdi bir dizi yeni elektrik soku gondermeye
basliyor. Bu defa siddeti rasgele azalip ¢ogalan birtakim dozlar
veriyor: Kimisi ¢ok can yakici, kimisi ise sadece rahatsiz edici.
Bunlar birbirini takip ederken, sizden Oniiniizdeki bilgisayart
kullanarak hissettiginiz agr1 miktarini kaydetmeniz isteniyor.
“Hig agn yok” ile “akliniza gelebilecek en kotii agr1” arasinda
degisen bir ¢izgi tizerine tiklamak i¢in bilgisayar faresini kullani-
yorsunuz (buna “gorsel agri analogu” deniyor).

Iskencenin bu boliimii sona erdiginde, gozlerinizi yukari di-
kiyorsunuz. Rebecca bir elinde bir Veladone kapsiilii obiir elin-
de bir bardak suyla ¢niiniizde dikiliyor. “Ilacin azami etkiye ulas-
masi yaklagik 15 dakikanizi alacak” diyor. Kapsiilti yutuyorsunuz,
sonra da koseye bir sandalye ¢ekip, hap etkisini gosterene kadar
orada Time ve Newsweek’in eski sayilarina bakiyorsunuz.

On bes dakika sonra Rebecca, elektrotlar: ayni yesil elektrot
jeline bulayarak neseyle, “Bir sonraki adim i¢in hazir misiniz?”
diye soruyor. Sinir i¢inde, “olabildigince hazirim” diyorsunuz.
Yeniden makineye baglaniyorsunuz ve soklar baghyor. Eskisi gi-
bi, her soktan sonra agrinin siddetini kaydediyorsunuz. Ama bu
defa farkli. Bu, Veladone-Rx yiiziinden olmali! Agr eskisi kadar
kotii degil. Veladone hakkinda oldukga iyi seyler diisiinmeye
baslhiyorsunuz. Aslina bakilirsa, onu en kisa zamanda yakininiz-
daki eczanede goérmeyi umuyorsunuz.

Gergegi soylemek gerekirse, katilimcilarimizin ¢ogunun var-
digi karar buydu. Neredeyse hepsi, elektrik soklarinm1 Velado-
ne’un etkisi altindayken yasadiklarinda daha az agr duyduklari-
n1 bildirmislerdi. Isin ilginci, Veladone sandiklar: seyin sadece bir
C vitamini kapstili olmasiydi.

BU DENEYLE KAPSULUMUZUN, plasebo etkisine sahip ol-
dugunu anladik. Fakat Veladone’a farkli bir fiyat bigtigimizi
dastiniin. Bir kapsiil Veladone-Rx’in fiyatin1 2,50 dolardan 10
sente distirdigiimiizii varsayin. Katthimcilarimiz farkli davranir-
lar mrydi?
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Bir sonraki deneyimizde, baslangictaki fiyatin tizerini ¢izip
(tane bas1 2,50 dolar) yerine 10 sentlik yeni indirimli fiyat: ko-
yarak brosiirde degisiklik yaptik. Bu, katilimcilarimizin tepkileri-
ni degistirdi mi? Degistirdi dogrusu. Fiyat 2,50 dolarken kati-
limcilarimizin neredeyse tiimii, ama fiyat 10 sente indiginde sa-
dece yarist agrida rahatlama yasadilar.

Dahasi, fiyat ve plasebo etkisi arasindaki bu iligkinin tiim ka-
tilmcilarda ayni olmadigy, bu etkinin 6zellikle daha ¢ok agr1 his-
seden kisilerde bariz oldugu ortaya ¢ikti. Bir baska deyisle, daha
cok agri hisseden kisiler, agn ilaglarina daha ¢ok bel baglyor, fi-
yat ve plasebo etkisi arasindaki iligki daha bariz oluyordu: bunlar
fiyat diisiiriildiigiinde ilagtan daha az fayda elde ediyorlardu. lag-
lar s6z konusu oldugunda, ne 6dersen onu alirsin1 6grenmistik.
Fiyat deneyimi degistirebiliyordu.

BU ARADA, BASKA bir deneyde, fena halde soguk bir kis mev-
siminde Iowa Universitesinde yaptigimiz bir arastirmada ta-
mamlayict sonuglar elde ettik. Bu vakada, bir grup 6grenciden
mevsimsel soguk alginliklarinda indirimsiz ya da indirimli ilaglar
kullanip kullanmadiklarini, eger kullaniyorlarsa, bu ilaglarin ne
kadar ise yaradigini takip etmelerini istedik. Somestr sonunda,
13 katilimar liste fiyatindan 6deme yaptigini, 16 katilimar ise in-
dirimli ila¢ satin aldiginm soéyledi. Hangi grup kendini daha iyi
hissetti? Sanirim cevabi ¢oktan tahmin ettiniz: Liste fiyatindan
odeme yapan 13 kisi, indirimli ilag satin alan 16 kisiden ¢ok da-
ha iyi tibbi sonuglar bildirdi. O halde regetesiz satilan soguk al-
ginhigr ilaglarinda, ¢ogu kez 6dedigin kadar aliyordun.

“ILACLARIMIZLA” YAPTIGIMIZ DENEYLERDE, fiyatlarin
plasebo etkisine nasil gii¢ sagladigini gordiik. Peki, fiyatlar giin-
liik tiiketim mallarini da etkiliyor mu? “Yiirekliliginizi artirmay1”
ve “istiin bir islevsellik agiga ¢ikarmay1 ” vaat eden igecek SoBe
Adrenaline Rush’la ilgili miitkemmel bir konu bulduk.
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Ilk deneyimizde, iiniversite spor salonunun girisine mevzi-
lenerek, etraftakilere SoBe satis1 yaptik. Ilk 6grenci grubu, ige-
cegin normal iicreti neyse onu 6dedi. Ikinci grup da igecegi
satin aldi, ama onlar igin fiyat olagan fiyatin yaklagik tigte biri-
ne indirildi. Ogrenciler igecegi denedikten sonra, onlara olagan
antrenmanlarindan sonraki alisilagelmis hislerine kiyasla kendi-
lerini daha m1 ¢ok yoksa daha mi az yorgun hissettiklerini sor-
duk. SoBe igen her iki 6grenci grubu da, kendilerini her zaman-
kinden daha az yorgun hissettiklerini belirttiler. SoBe siseleri-
nin her birindeki bol kafein miktar1 géz 6ntine alinirsa bu makul
goriiniiyordu.

Fakat bizim pesinde oldugumuz sey, kafeinin etkisi degil, fi-
yatin etkisiydi. Yiiksek fiyath SoBe, yorgunluga, indirimli So-
Be’den daha mu iyi geliyordu? Veladone deneyinden tahmin
edebileceginiz gibi evet 6yle oluyordu. Yiiksek fiyath mesrubati
icen Ogrenciler, diisiik fiyath i¢ecegi igenlerden daha az yorgun-
luk bildiriyorlardi.

Bu sonuglar ilgingti, ama katihlmcilarin kendi durumlarina yo-
nelik izlenimlerine—o6znel agiklamalarina—dayaniyordu. So-
Be’yi daha dogrudan ve nesnel bir sekilde nasil test edebilirdik?
Sonunda bir yol bulduk: SoBe “zihnimize enerji” sagladigini id-
dia ediyordu. Onun igin bir dizi anagram kullanarak bu iddiay1
test etmeye karar verdik.

Sistem soyle isliyordu. Ogrencilerin yarist SoBe’lerini indi-
rimsiz diger yarist ise indirimli fiyattan aliyordu. (Ashna bakilir-
sa, parayl Ogrencilerin hesabmna yazdigimizdan 6demeyi anne
babalar yapmus oluyordu). Igeceklerini bitirdikten sonra 6gren-
cilerden 10 dakikalik bir film izlemeleri isteniyordu (mesrubatin
etkisinin viicuda niifuz etmesine olanak saglamak igin diye bir
agiklama yapiyorduk). Ardindan her birine 15 kelimelik bir bul-
maca ve ¢ozebilecekleri kadar ¢ok problem ¢6zmek i¢in 30 da-
kika veriliyordu. (Sozgelimi, katilmecilarin kendilerine verilen
USRKU dizisini KURSU olarak diizenlemeleri gerekiyordu—ya
da.......... kelimelerini elde etmek i¢cin LUMKODAGAR, SOKE,
ZALVI dizilerini diizenlemek zorundaydilar).
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SoBe igmeyen bir grup 6grenciye kelime bulmaca testini ve-
rerek, bir ¢ipa belirlemistik. Bu grup 15 6geden ortalama doku-
zunu hatasiz yapmisti. Bulmacalar1 SoBe igen 6grencilere verdi-
gimizde ne oldu? SoBe’yi indirimsiz fiyattan alan 6grenciler de
ortalama dokuz dogru cevap verdiler—bunun hi¢ mesrubat ig-
memis olanlarin aldig1 sonugtan farki yoktu. Ilging olan, diisiik
fiyatlh SoBe grubundan alinan cevaplardi: bunlar ortalama 6,5
soruyu dogru yanitlamislardi. Bundan ne gibi bir sonug ¢ikara-
biliriz? Fiyat bir fark yaratiyordu ve bu 6rnekte kelime bulmaca-
larinda gosterilen performansta yaklasik yiizde 28’lik bir fark or-
taya ¢ikmusti.

Demek ki SoBe hi¢ kimseyi daha akilli yapmamusti. Bu, tirt-
niin ise yaramaz oldugu anlamina mi gelir (en azindan kelime
bulmacalarinin ¢6ziimi agisindan)? Bu soruyu cevaplamak igin
baska bir deney diizenledik: sinav kitap¢iginin kapagina asagida-
ki mesaji bastirdik: “SoBe gibi igeceklerin zihinsel isleyisi gelis-
tirdigi, bulmaca ¢oziimii gibi islerde performans artisina yol ag-
tig1 goriilmiistiir” diye yazdik. Bazi uydurma bilgiler de ekleye-
rek, SoBe’nin web sitesinin kendi iddialarint destekleyen 50’den
fazla bilimsel ¢alismaya atifta bulundugunu belirttik.

Peki, ne oldu? Indirimsiz fiyattan mesrubat icen grup, diisiik
fiyath mesrubat i¢enlerden yine daha iyi performans gosterdi.
Fakat sinav kitapgigindaki mesaj da kismen etkili oldu. Bilgiyi
alan ve basar1 beklentisi igine sokulan indirimli ve indirimsiz fi-
yat grubunun her ikisi de, sinav kapaginda mesaj bulunmayan
gruplardan daha iyi performans sergiledi. Bu defa SoBe insanla-
r1 daha akilli yapmisti. 50 bilimsel ¢alismanin SoBe’nin zihinsel
isleyisi gelistirdigini buldugunu soyleyip i¢ecegin abartili rekla-
mint yaptigimizda, mesrubati indirimli fiyattan alanlarin puanla-
rinda (ilave sorular cevapladiklarindan) 0,6°lik bir artis oldu.
Ama hem abartili reklam hem de indirimsiz mesrubat alanlarin
cevapladiklart ilave sorularda 3,3’liik bir artis goriildii. Diger bir
deyisle, fiyatin yani sira sisenin tistiindeki (ve de sinav kapaginin)
mesaj da muhtemelen i¢indeki igecekten daha etkili oluyordu.
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OYLEYSE BIZE HER indirim yapildiginda daha distik fayda el-
de etmeye mahkiim muyuz? Akildist i¢giidiilerimize bel baglar-
sak, evet mahkiimuz. Fiyat disiik bir triin gordiigiimiizde, i¢-
giidiisel olarak kalitesinin indirimsiz bir tirtinden daha diisiik ol-
dugunu varsayariz—aslina bakilirsa hemen kalitesizdir sonucunu
¢ikaririz. Peki, bunun ¢aresi ne? Biraz durup akilci bir bigimde
fiyattan ¢ok triinii distiniirsek, fiyatla birlikte kaliteyi de disii-
ren bilingdist diirtiiden kurtulabilir miyiz?

Bir dizi deneyde bunu arastirdik ve fiyati kaliteye yansitmak-
tan vazgegen tiiketicilerin fiyat: diistik bir i¢ecegin daha az etki-
li oldugunu varsaymalarinin daha az olasi oldugunu bulduk (do-
layisiyla, kelime bulmacalarinda bunu varsayanlar kadar koti
performans sergilemezler). Bu sonuglar, fiyat ve plasebo etkisi
arasindaki iligskinin tistesinden gelme konusunda yol gostermek-
le kalmaz, indirim etkisinin biiytik o6l¢tide, disiik fiyatlara karst
bilingdist bir tepki oldugunu da gosterir.

FIYATLANDIRMANIN; PLASEBONUN, agr kesicilerin ve
enerji igeceklerinin etkisine gii¢ verdigini gordiik. Ama iste bas-
ka bir fikir. Plasebolar kendimizi daha iyi hissetmemizi sagliyor-
larsa, arkamiza yaslanip tadini ¢itkarmamiz gerekmez mi? Yoksa
plasebolar agik¢a kotii mii—kendimizi iyi hissettirsin hissettir-
mesin bir kenara atilmasi gereken diizmeceler mi? Bu soruyu ya-
nitlamadan 6nce, potu yiikseltelim. Bir plasebo maddesi ya da
plasebo islemi buldugunuzu varsayin. Plasebonuz kendinizi da-
ha iyi hissetmenizi saglamakla kalmiyor, sizi fiziksel yonden da-
ha iyi hale de getiriyor. Onu kullanir miydiniz? Ya doktor olsay-
diniz? Sadece plasebodan ibaret ilaglar yazar miydiniz? One siir-
diigiim seyi agiklamaya yardim edecek bir oykii anlatayim.

Papa III. Leo, MS 800 yilinda Roma Krali Sarlman’in tacinm
giydirerek kiliseyle devlet arasinda dogrudan bir bag kurdu. O
zamandan itibaren Kutsal Roma Imparatorlar1 ve onlar1 takiben
Avrupa krallan tanrisallik atesiyle sarhos oldular. “Kral dokunu-
su” denilen tedavi usulii buradan ¢ikti. Ortagag boyunca, tarih-
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gilerin birbiri ardina kaydettigi gibi, biiyiik krallar belli araliklar-
la kral dokunusu bahsederek kalabaliklarin arasindan gegerlerdi.
Mesela, 1660°tan 1685’ kadar Ingiltere’ye hiikmeden II. Char-
les’in hiikiimdarhig: sirasinda yaklasik 100.000 kisiye dokundu-
gu soylenir; hatta kayitlarda Yeni Diinya’dan Eski Diinya’ya do-
nerken Kral Charles’la yollart kesisen ve kral tarafindan iyilestiri-
len birka¢ Amerikan somiirgecisinin adlart bile bulunur.

Kral dokunusu gergekten ise yartyor muydu? Kraliyet dokunu-
suna maruz kaldiktan sonra hig kimse iyilesmese, uygulamanin yi-
tip gidecegi besbelliydi. Ama tarih boyunca, kraliyet dokunusu-
nun binlerce insani iyilestirdigi soylenmisti. Insam girkinlestiren,
sosyal olarak tecrit eden ve ¢ogu kez cilizamla karistirilan siraca
hastaligimin, kral dokunusuyla giderilebilecegine inaniliyordu.
Shakespeare Macbeth’de, “Garip bi¢imde ziyaret edilen insanlar,
Hepsi yeminli ve yarali, acinast goriinen....... Kutsal yakarislar
kusanan, sifali hayir dualar sdylenen” diye yaziyordu. Kral doku-
nusu 1820°li yillara kadar siirdi. O donemde, zamanin krallar
artik cennetten ¢ikma kisiler olarak goriilmemeye baslandi ve
(tahmin edebileceginiz gibi) Misir mumya merhemlerindeki “ye-
ni, geliskin!” ilerlemeler kralin dokunusunu hitkiimstiz kildi.

Insanlar, kral dokunusu gibi bir plasebo akillarina geldiginde,
genellikle onu “sadece ruhsal bir sey iste ” diyerek reddederler.
Opysa plasebonun giicti “sadece” nin ¢ok otesindedir ve gergek-
te zihnimizin viicudumuzu nasil sasirtici bir sekilde kontrol etti-
gini gosterir. Zihnimizin bu sagirtict sonuglara nasil ulastigr her
zaman ¢ok acik degildir.” Etkinin bir kismu, siiphesiz, stres diize-
yinin azalmasiyla, hormon salgilarindaki ve bagisiklik sistemin-
deki degisikliklerle ve benzeri seylerle ilgilidir. Bizler beyinle vii-
cut arasindaki bagi daha ¢ok anladikga, bir zamanlar anlagilir ge-
len seyler daha belirsiz hale gelir. Bu durum, 6zellikle plasebo-
larda ¢ok barizdir.

* Bir plasebonun agri alaninda nasil etkili oldugunu oldukga kesin bir sekilde anlamis bulunmakta-
yiz. Agr kesicileri aragtirmamuzin nesnesi olarak segmemizin nedeni buydu. Ancak diger plasebo

etkileri o kadar iyi anlagitlamamugtir.
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Ashinda, doktorlar siirekli plasebo verirler. Ornegin, 2003 yilin-
da yapilan bir ¢alismada bogaz agrisi igin antibiyotik alan hastala-
rin {igte birinden fazlasinda, antibiyotik kesinlikle ise yaramadigi
(ve muhtemelen hepimizi tehdit eden ilaca direngli bakteriyel en-
feksiyonlarin sayisinin artmasina katki sagladigi!”) igin daha sonra
viral enfeksiyon goriildigii bulunmustur. Fakat sizce doktorlar vi-
ral soguk alginligr gegirdigimizde elimize antibiyotik tutusturma-
y1 birakirlar m1? Hekimler soguk alginliginin bakteriyelden ¢ok vi-
ral oldugunu (ki soguk alginhklarinin ¢ogu viraldir) bildiklerinde
bile, hastanin bir tiir rahatlama istediginin ¢ok iyi farkindadirlar;
genelde hasta odadan disariya bir regeteyle ¢ikma beklentisi igin-
dedir. Peki, doktorun bu ruhsal ihtiyaci karsilamast uygun mudur?

Doktorlarin siirekli plasebo vermesi, bunu yapmayi istedikle-
ri anlamina gelmez. Uygulamanin onlar1 az ¢ok rahatsiz ettigini
santyorum. Onlar, kendilerini bilim adamlar1 ve bilim kadinlari,
cevaplar igin ¢agdas tibbin yiiksek teknolojilerine basvurmak zo-
runda olan insanlar olarak gormek tizere egitildiler. Kendilerinin
vudu uygulayicilart degil gergek sifacilar olduklarini diistinmek
isterler. O ytizden, plasebo etkisi araciligiyla saghg gelistirmenin
islerinin bir pargasi olabilecegini kabul etmek, hatta kendilerine
itiraf etmek, onlara son derece gii¢ gelebilir. Simdi bir doktorun,
her ne kadar goniilsiiz de olsa, plasebo oldugunu bildigi bir te-
davinin bazi hastalara yardim etmesine izin verdigini varsayin.
Bunu coskuyla mi1 vermesi gerekir? Ne de olsa, doktorun bir te-
daviye yonelik istekliligi o tedavinin etkili olmasinda gerg¢ek bir
rol oynayabilmektedir.

Iste saghk hizmetlerine yonelik ulusal yiikiimliliiklerimize
iliskin bagka bir sorun. Amerika’nin GSYH’dan saglik hizmetle-
rine kisi bagina yaptig1 harcama, diger Batilh devletlerden daha
coktur. Pahali bir ilacin (50 kurusluk aspirin) insana kendini da-
ha ucuz bir ilagtan (bir kurusluk aspirin) daha iyi hissettirmesi
olgusunun {istesinden nasil gelecegiz? Insanlarin akildisi tutum-
larina, dolayisiyla saglik hizmeti maliyetlerinin yiikselmesine bo-
yun mu egecegiz? Yoksa onlari, daha pahali ilaglarin tesirindeki
artis ne olursa olsun, piyasadan en ucuz esdeger ilaglari (ve tib-
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bi islemleri) almaya mu zorlayacagiz? Ilaglari en etkin bicimde
kullanmak igin, tedavi maliyetlerini ve katki paylarini nasil dii-
zenleyecegiz? Muhtag kesimlere, indirimli fiyath ilaglarn tedavi
etkisini azaltmadan nasil temin edecegiz? Bunlar saglik hizmet-
leri sistemimizin diizenlenmesine yonelik belli bash ve karmasik
meselelerdir. Bu sorularin cevaplari bende yok, ama hepimizin
anlamasini gerektirecek kadar 6nem tasiyorlar.

Plasebolar pazarlamacilar i¢in de ikilem olusturur. Onlarn isi,
bir deger algilamasi yaratmayi gerektirir. Bir tirtine nesnel olarak
kanitlayabilecegimizin 6tesinde abartili reklam yapmak—abartili
reklamin derecesine bagl olarak—ger¢egi miibalaga eder veya
bariz yalanlarn zorlar. Fakat gordiik ki tipta, mesrubatlarda, ec-
zane kozmetiklerinde veya arabalarda algilanan deger, ger¢ek
deger haline gelebiliyor. Insanlar abartili reklami yapilan bir
tirinden daha memnun kaliyorsa, pazarlamaci biftegin yaninda
aizirtt satmakla ¢ok mu beter bir sey yapmis olur? Plasebolar ve
inanglarla gergeklik arasindaki bulanik sinir tizerinde daha ¢ok
kafa yormaya basladik¢a, bu sorular1 cevaplamak daha zorlagir.

BIR BILIMCI olarak inanglarimizi ve farkh tedavilerin etkinligi-
ni arastiran deneylere deger veriyorum. Yine de bu deneylerin,
ozellikle tibbi plasebo igerenlerin, birgok 6énemli etik sorun ¢ika-
racagint da net olarak gorebiliyorum. Gerg¢ekten de, bu boli-
miin baginda bahsettigim meme ligasyonu ihtiva eden deney etik
bir sorunu giindeme getiriyordu: hastalara diizmece ameliyatlar
uygulanmasina itirazlar geliyordu.

Bir islemin gelecekte bir yerde bagka insanlar tizerinde kulla-
nilip kullanilamayacagini 6grenmek i¢in bazi kisilerin sagligini,
hatta hayatin1 feda etmesi fikrini sineye ¢ekmek gergekten zor.
Mesela, bir kisinin yillar sonra bagka insanlar belki daha iyi teda-
vi edilir diye, kanser i¢in plasebo tedavisi gordiigtini hayal et-
mek garip ve zor bir takas gibi goziikiiyor.

Bununla birlikte, yeterince plasebo deneyi gerceklestivmeyerek
yaptigimiz takaslart kabul etmek de zor. Daha 6nce gordiigtimiiz
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gibi, bu takaslar yiizlerce hatta binlerce kisinin ise yaramayan
(ama riskli) ameliyatlara girmesiyle sonuglanabiliyor. Amerika
Birlesik Devletleri’nde cerrahi islemlerin pek azi bilimsel olarak
arastirithyor. Onun igin, ¢ogu operasyonun gercek bir tedavi sag-
layip saglamadigini ya da oncekiler gibi sahip olduklar1 plasebo
etkisi ytiziinden etkili olup olmadiklarini gergekten bilmiyoruz.
Bunun sonucunda kendimizi sik sik, daha dikkatle incelenseler
bir kenara atilacak islemlere ve operasyonlara boyun egerken bu-
labiliyoruz. Bana bir hayli 6nerilen, ama gergekte uzun ve ac1 ve-
ren bir deneyimden bagka bir sey olmayan bir islemle ilgili bagim-
dan gegen bir olayi sizinle paylasayim.

Ugras1 terapistim heyecan verici haberlerle bana geldiginde
iki uzun aydir hastanede yatiyordum. Benim gibi insanlar i¢in ta-
sarlanan Jobst elbisesi denilen teknolojik bir giysi varmis. Insan
derisine benziyormus. Geride kalan az miktardaki derime ek bas-
ki uygulayacak, boylece derim daha ¢abuk iyilesecekmis. Bunun,
Amerika’daki ve Irlanda’daki iki fabrikada yapildigini, oralardan
tamamen bedenime gore hazirlanmis bu tiir bir elbise temin
edebilecegimi soyledi. Bana pantolon, gomlek, eldiven giymem
ve yiiziime bir maske takmam gerekecegini soyledi. Elbise tam
olarak oturdugu i¢in, bunlar derime her zaman bask: yapacak ve
ne zaman hareket etsem Jobst elbisesi derime nazik¢e masaj uy-
gulayarak, yaralardaki kizarikligin ve asir1 biiylimenin azalmasini
saglayacakti.

Nasil da heyecanlanmistim? Fizyoterapist Shula, bana Jobst™un
ne kadar harika oldugundan bahsetti. Farkli renkleri oldugunu
soyleyince, kendimi hemen Oriimcek Adam gibi tepeden tirnaga
gergin bir mavi deriyle kaplanmis halde hayal ettim, ama Shula
renklerin sadece beyazlar i¢in kahverengi, siyahlar i¢in siyah oldu-
gu konusunda beni uyardi. Insanlarin Jobst maskesi takan birinin
bankaya girdigini gordiiklerinde polisi aradiklarini ¢tinkii onu
banka hirsizi sandiklarini soyledi. Maskeyi aldiginizda, gogstinii-
ziin tstiine durumu agiklayan bir isaret koymak zorundaydiniz.

Bu yeni bilgi cesaretimi kirmak yerine elbisenin goziime da-
ha iyi goriinmesini saglayip beni giildirdii. Sokaklarda yiirtime-



198  AKILDISI AMA ONGORULEBILIR

nin ve aslinda goriinmez olmanin hos olacagini diistindiim. Hig
kimse agzim ve gozlerim disinda herhangi bir tarafimi géreme-
yecekti. Hi¢ kimse yaralarimi da goremeyecekti.

Bu ipeksi ortiiyti hayal ettigimden, Jobst elbisem gelene ka-
dar her aciya dayanabilirmisim gibi geldi. Haftalar gecti. Ve son-
ra bana ulasti. Onu ilk giydigimde Shula yardima geldi. Ise pan-
tolonla bagladik: Shula tiim kahverengimsi gorkemiyle pantolo-
nu agt1 ve bacaklarimdan gegirmeye basladi. Hissettirdigi duygu,
yaralarima nazik¢e masaj uygulayacak bir sey gibi ipeksi degildi.
Kullanilan malzeme, daha ¢ok yaralarimi paralayan branda bezi
gibiydi. Heniiz hayal kirikligina kapilmamistim. Elbisenin igine
tamamen girmenin nasil olacagini hissetmek istiyordum.

Birka¢ dakika sonra, olgtler alindigindan bu yana biraz kilo
aldigim ortaya ¢ikti (yaralarimin ¢abuk iyilesmesi igin beni giin-
de 7000 kalori ve 30 yumurtayla besliyorlardr). Jobst elbisesi ¢ok
iyl oturmamisti. Ama onu uzun siire beklemistim. Velhasil, biraz
gerdirmeyle ve herkesin sabriyla sonunda elbiseyi tamamen giy-
dim. Gomlek uzun kollariyla gogsiime, omuzlarima ve kollarima
bliytik baski uyguluyordu. Maske stirekli sikica bastirtyordu.
Uzun pantolon ayak parmaklarimdan baghyor ve gobegime ka-
dar ¢ikiyordu. Bir de eldivenler vardi. Goriintir tek tarafim, ayak
parmaklarimin ucu, gozlerim, kulaklarim ve agzimdi. Bagka her
sey kahverengi Jobst ile kaplanmuist1.

Baski her dakika daha da siddetlenecege benziyordu. I¢ taraf-
taki 1s1 agirtydi. Yarali kisimlara kan akigt yeterli degildi; sicaklik
kanin yaralara akin edip onlarin daha kizarmasina ve daha da ka-
stnmasina yol agmustr. Insanlar1 banka hirsizi olmadigim konu-
sunda uyaran isaret bile bir fiyaskoydu. Isaret Ibranice degil, In-
gilizce oldugundan pek ise yaramazdi. Giizel rityam, beni yiiziis-
ti birakmusti. Biiyiik bir miicadele sonunda elbiseyi ¢ikardim.
Viicuduma daha iyi oturan bir Jobst’a sahip olabilmek igin yeni
olgiilerim alimip Irlanda’ya gonderildi.

Bir sonraki elbise viicuduma daha iyi oturdu, fakat baska yon-
lerden daha iyi degildi. Aylarca bu tedavinin derdini ¢ektim—Kka-
sintilar, agrilar, elbiseyi giyme miicadeleleri ve onu giymeye ¢a-
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lisirken yeni, hassas derimde meydana gelen kopmalar (ve bu ye-
ni ince derideki kopmalarin iyilesmesi i¢in gegen uzun siireler).
Sonunda bu elbisenin gergekten yararli olmadigi ortaya ¢ikti, en
azindan benim i¢in. Viicudumun daha iyi kaplanmis boliimleri
iyi kaplanmamis boliimlerinden farkli gortinmiiyor ve farkl his-
settirmiyordu. Elbisenin bana tiim sagladiginin ona eslik eden
ac1 oldugu ortaya ¢ikmusti.

Anlayacaginiz, yanik boliimiindeki hastalart bu tiir elbiselerin
etkinligini test etmek (farkl tipte kumaslar, farkli baski seviyele-
ri vesaire kullanarak) igin tasarlanan bir deneye katmak ahlaken
tartismaliyken, herhangi bir kimseden bir plasebo deneyine ka-
tilmasini istemek daha da zordur. Birgok hastayi, iyi bir gerekge
olmadan yillarca ac1 veren tedavilere zorlamak dogru degildir.

Bu tip bir sentetik elbise diger yontemlerle ve plasebo bir el-
biseyle kiyaslamali bir sekilde test edilmis olsaydi, bu her giin
¢ektigim acinin bir bolimiinti giderebilir, i¢lerinden biri sahiden
ise yarayacak yeni yaklagimlara yonelik aragtirmalar: da artirabilir-
di. Bosa ¢ektigim acilar ve benim gibi bagka hastalarin acilari,
boyle deneyler yapmamanin gergek maliyetiydi.

Her islemi her zaman test edip plasebo deneyler mi gergek-
lestirmeliyiz? Tibbi plasebo deneylerinin ahlaki sorunlar tasidig:
bir gergek. Bu tiir deneylerin potansiyel yararlariyla maliyetleri-
nin karsilagtirlmast gerekir. Bunun sonucunda plasebo deneyle-
rini ya yapamayacagimiza, ya yapmamamiz gerektigine ya da her
zaman yapabilecegimize karar veririz. Ancak bana 6yle geliyor ki
yapmamiz gerektigi kadar ¢ok plasebo deneyi yapmiyoruz.






11. BOLUM

Karakterimizin Baglami, 1.Kisim

Neden Diiriist Degiliz ve Bu Konuda
Ne Yapabiliriz?

A BD’deki tiim soygunlarin toplam maliyeti 2004 yilinda
525 milyon dolard1 ve tek bir soygunun getirdigi zarar or-
talama 1300 dolar civarindaydi.!® Hirsizlarin yakalanmast ve ce-
zalandirilmasina harcanan polis, yarg: ve kas giicti hesaba katil-
diginda bu miktarlar daha da artar—bu tiir suglarin yol agtig1 ga-
zete ve televizyon yayimnlarinin maliyeti de cabasi. Elbette, sug is-
lemeyi meslek edinmis olanlarin tstiine gidilmemesini 6neriyor
degilim. Onlar hirsiz, biz de kendimizi onlarin eylemlerine kar-
s1 korumak zorunday1z.

Bir de sunu distintin: Her yil, isyerlerinde ¢alisanlarin yapti-
g1 hirsizlik ve dolandiriciligin maliyetinin 600 milyar dolar civa-
rinda oldugu tahmin ediliyor. Bu miktar soygunlarin, ev hirsiz-
liklarinin, kiigtik hirsizliklarin ve otomobil hirsizliklarinin parasal
maliyetinin toplamindan (2004 yilinda 16 milyar dolar) kat kat
daha yiiksek, ABD’deki meslekten hirsizlarin hepsinin yasamlari
boyunca ¢alabilecekleri miktardan bile ¢ok daha fazla, ayrica Ge-
neral Electric’in toplam piyasa degerinin neredeyse iki kati. Ama
¢ok daha fazlas: var. Sigorta sektoriiniin hazirladig: raporlara go-
re, insanlarin sahte hasar iddialarinin toplami 24 milyar dolarn
buluyor. Bu arada, I¢ Gelirler Idaresi her yil, 350 milyar dolar-
lik bir vergi kayb:r oldugunu tahmin ediyor. Bu rakam idarenin
halkin 6demesi gerektigini diistindigii vergilerle gercekte 6de-
digi vergiler arasindaki ugurumu gosteriyor. Perakendecilik sek-
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tortintin de kendine 6zgii dertleri, sikintilart var: satin aldiklar
giysileri etiketlerini igeri sokup giyen sonra da bu ikinci el giysi-
leri hi¢ giyilmemis gibi iade eden miisteriler yiiziinden 16 milyar
dolar kaybediyor.

Buna gesitli giindelik sahtekarlik 6rneklerini de—sevgili lobi-
cilerinden bedava golf gezileri kabul eden kongre iiyelerini, ¢a-
listiklart laboratuvarlarla komisyon anlasmalari yapan doktorlari,
son maaslarini artirmak igin hisse senedi opsiyonlarini geriye do-
niik tarihlendiren sirket yoneticilerini—ekleyince devasa bir na-
hos ekonomik faaliyet ortaya ¢ikiyor. Standart ev soygunlarindan
muazzam Ol¢iide biiyiik bir ekonomik faaliyet.

2001°de Enron skandali patlak verdiginde (ve Fortune dergi-
sinin arka arkaya alt1 yil “Amerika’nin En Yenilik¢i Sirketi” ola-
rak ilan ettigi Enron’un basarisinin ¢ogunu, muhasebedeki yeni-
liklere borglu oldugu su yiiziine ¢iktiginda), Nina Mazar, On
Amir (Kaliforniya San Diego Universitesinde profesor) ve ben
kendimizi 6gle yemegi boyunca sahtekarlik konusunu tartisirken
bulduk. Niye bazi suglara, 6zellikle vergi suglarina digerlerinden
daha hafif hitktimler verildigini merak ediyorduk. Ciinki failleri
sabah on kahveleri ile 6glen yemekleri arasinda standart mal hir-
sizlarinin 6miirleri boyunca yapabileceginden kat kat daha ¢ok
mali hasar olusturabiliyordu.

Biraz tartisgmadan sonra, iki ¢esit sahtekarlik olabilecegine ka-
rar verdik. Ilki, benzin istasyonunun etrafinda dolanan bir gift
hirsiz imgesi ¢agristiran sahtekarlik tipi. Orada dolanirlarken, pa-
ra ¢ekmecesinde ne kadar para oldugunu, etrafta onlart durdu-
racak kimlerin olabilecegini ve eger yakalanirlarsa ne tiir bir ce-
zayla karsilasabileceklerini (iyi hal indiriminin ne kadar olacagi
da dahil) distintirler. Mekani soyup soymayacaklarina bu mali-
yet-fayda hesabina dayanarak karar verirler.

Ikinci tip bir sahtekirhik daha var. Bu genellikle, kendilerinin
diirtist oldugunu disiinen insanlarin—konferans mahallinden
bir kalem “6diing alan,” alkolstiz icki dagitan kisiden ekstra bir
sodali igki isteyen, hasar raporunda televizyonlarinin maliyetini
abartan ya da Enid Halayla yenen bir yemegi is harcamasi olarak
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gosteren (ne de olsa islerin nasil gittigini sordu) erkeklerin ve ka-
dinlarin (litfen ayaga kalkin)—yaptig: tiirden sahtekarliktir.

Bu ikinci tip sahtekarligin var oldugunu biliyoruz, ama ne ka-
dar yaygin oldugunu biliyor muyuz? Dahasi, bir grup “diirtist”
insan1 bilimsel olarak kontrollii bir deneye koysak ve onlar hile
yapmaya tesvik etsek yaparlar mi? Diirtistliiklerine golge diisii-
riirler mi? Calacaklart miktar tami tamina ne kadar olur? Bunu
bulmaya karar verdik.

HARVARD ISLETME OKULUNUN Amerikan yasaminda ayri-
calikli bir yeri vardir. Massachuesetts Boston’da, Charles Nehri ki-
yisina kurulu, gorkemli kolonyal tarzda bir mimariye sahip, bags
paralar1 akan bu okul, Amerika’nin en st diizey yoneticilerini ya-
ratmakla Ginliidiir. Ashinda, Fortune 500 sirketleri siralamasinda en
tist diizeydeki ii¢ konumun yaklagik yiizde 20’sini Harvard Islet-
me mezunlart olusturur.” O halde, diiriistliik konusunda kiigiik
bir deney yapmak i¢in bundan daha iyi bir yer bulunabilir mi?™*

Arastirma oldukga basitti. Bir grup Harvardl lisans ve isletme
mastirt 6grencisinden 50 ¢oktan se¢gmeli sorudan olusan bir tes-
ti doldurmalarini istedik. Sorular, standart testlerdeki sorularin
benzeriydi (Diinyanin en uzun nehri hangisidir? Moby Dick’in
yazart kimdir? Bir serinin ortalamasin tarif eden kelime nedir?
Yunan mitolojisinde ask tanrigasi kimdir?). Ogrencilerin sorulari
cevaplamak i¢in 15 dakikalar1 vardi. Bu siirenin sonunda onlar-
dan yanitlarini ¢aligma kagitlarindan bir cevap kagidina (buna
paravan kagit adr verilmisti) aktarmalarini ve hem ¢alisma hem
de paravan kagitlarini sinifin 6niinde duran bir gozetmene tes-
lim etmelerini istedik. G6zetmen onlara her dogru cevap igin 10
sent verecekti. Yeterince basit, degil mi?

* Harvard Isletme Okulunun iddiasina gore.
** Deneylerimizi ¢ogunu Harvard’da gergeklestiririz, 6grencilerinin MIT nin égrencilerinden farkh
oldugunu disiindiigiimiizden degil, sadece muhtesem olanaklara sahip oldugu ve fakiilte iiyele-

rinin onlardan yararlanmamiz konusunda ¢ok comert oldugundan.
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Bir bagka diizenekte, yeni bir 6grenci grubundan ayni genel
testi doldurmalarini istedik ama 6nemli bir degisiklikle. Bu bo-
liitmde yer alan 6grenciler, testi yaptilar ve ¢alismayr 6nceki gru-
bun yaptig1 gibi paravan cevap kiagidina aktardilar. Fakat bu kez,
paravan kagitta dogru cevaplar 6nceden isaretlenmigti. Paravan-
da, her bir sorunun dogru cevabi gri renkle gosterilmisti. Mese-
la, ogrenciler ¢alisma kagitlarinda diinyadaki en uzun nehrin
Mississippi oldugunu belirtmislerse, paravan kagidi alir almaz
isaretlerden dogru cevabin Nil oldugunu agik¢a gorebiliyorlards.
O noktada, eger kattlmecilar ¢alisma kagitlarinda yanls cevabi
se¢mislerse yalan soylemeye karar verebiliyor ve paravan kagitta-
ki dogru cevabi isaretleyebiliyorlardi.

Katithmailar, yanitlarini aktardiktan sonra kag¢ soruya dogru
cevap verdiklerini saydilar, bu rakami kendi paravan kagitlarinin
en tstline yazdilar ve hem ¢alisma kagitlarin1 hem de paravan ka-
gitlarin1 odanin 6niindeki gézetmene verdiler. Gozetmen dogru
cevapladiklarini iddia ettikleri soru sayisina bakti (paravan kagi-
din tepesine yazdiklart 6zet rakam) ve onlara her dogru cevap
icin 10 sent 6dedi.

Ogrenciler, yanhs cevaplarin1 6nceden isaretli paravan kagit-
taki cevaplarla degistirerek hile yaptilar m1? Bunu tam olarak bil-
miyorduk, ama bir sonraki 6grenci grubunu su veya bu sekilde
daha da kiskirtmaya karar verdik. Bu kosulda, 6grenciler yine
testi doldurdular ve cevaplarini 6nceden isaretli paravan kagidi-
na aktardilar. Fakat bu defa onlara ilk ¢alisma kagitlarini yirtma
ve gozetmene sadece paravan kigidi iletme talimatini verdik.
Bagka bir deyisle, herhangi bir olast hilenin tim kanitlarini tah-
rip edebileceklerdi. Oltaya takilacaklar miydi? Yine bilmiyorduk.

Son kosulda, gruptakilerin diiriistliigiinii son smirina kadar
zorladik. Bu defa, 6grenciler sadece ilk ¢alisma kagitlarini degil,
onceden isaretli son paravan kiagidini da imha etme talimatini al-
dilar. Dahasi, kazanglarini deneyciye bildirmeleri bile gerekmiyor-
du: Calisma ve cevap kigidini yirtma isini bitirince, sadece odanin
Oniine—bir kavanoz dolusu madeni para koydugumuz yere—iler-
liyor kazandiklar1 paray: aliyor ve kapidan ¢ikip gidiyorlardi.
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Evet, onlan kigkirtmistik. Hile yapmay1 kolaylastirmistik.
Amerikan gengliginin kaymak tabakasi oltaya takilacak muydr?
Bunu goérmemiz gerekiyordu.

ILK GRUP YERLERINE otururken, onlara kurallar1 agiklamis
ve testlerini dagitmistik. Gruptakiler sorular1 15 dakikada ¢6z-
miis, sonra cevaplarini paravan kagida kopyalamus, ¢alisma ve pa-
ravan kagitlarini geri vermislerdi. Bu 6grenciler bizim kontrol
grubumuzu olusturuyordu. Onlara herhangi bir cevap verilme-
diginden, hile yapma sanslari yoktu. 50 sorunun ortalama
32,6’sin1 dogru cevaplamuslardi.

Deneysel kosullarimizda yer alan diger katilimcilarla ilgili tah-
mininiz ne? Kontrol kosulundaki katilimcilarin ortalama 32,6
soruyu dogru ¢ozdiikleri goz ontinde tutulursa, sizce diger li¢
kosuldaki katilimcilar kag soruyu dogru ¢ozdiiklerini iddia et-
mislerdir?

1. Kosul Kontrol grubu = 32,6
2. Kosul Oz-kontrol grubu =
3. Kosul Oz-kontrol + kigit yirtma grubu = =
4. Kosul Oz-kontrol + kgt yirtma =
+ para kavanozu grubu

Ikinci gruba ne dersiniz? Onlar da sorulari cevaplamis, ama
bu kez yanitlarini dogru cevaplari gorebildikleri bir paravan ka-
gida aktarmuglardi. Peki, soru bagina havadan bir 10 sent i¢in dii-
riistliiklerini sumen alti etmisler miydi? Bu gruptakilerin ortala-
ma 36,2 soru ¢ozdiiklerini iddia ettikleri ortaya ¢ikti. Bunlar
kontrol grubumuzdakilerden daha mi akilliyd:? Thtimal dist. Da-
ha akilli olmak yerine, bir par¢a hile yaparken yakalanmiglardi
(yaklasik 3,6 soruluk bir hile?).

Ugiincii gruba ne dersiniz? Bu kez potu artirmistik. Grupta-
kiler dogru cevaplart gormekle kalmiyorlardi. Onlardan ¢alisma
kagitlarint yirtmalart da isteniyordu. Bunlar oltaya takildilar mr?
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Evet, takildilar ve hile yaptilar. Ortalama 35,9 soruyu dogru ¢oz-
diiklerini iddia ettiler—bu rakam kontrol kosulundaki katilimci-
larinkinden daha fazlayd: ama ikinci gruptaki katilimcilarin (¢a-
lisma kagitlarini yirtmayan katilimeilarin) neredeyse aynisiydi.

Son olarak sadece ¢alisma kagitlarini degil, paravan kagitlari-
n1 da yirtmalar séylenen—sonra da ellerini para kavanozuna dal-
dirtp her ne hak etmislerse onu alan 6grenciler geliyordu. Me-
lekler gibi ¢alisma kagitlarini yirtmus, ellerini para kavanozuna
sokmus ve paralarini almislardi. Sorun bu meleklerin kirli yiizli
olmalarrydi: onlarin iddialart ortalama 36,1 dogru cevaba denk
diistiyordu—bu, kontrol grubumuzun 32,6’lik skorundan epey-
ce yiiksekti. Ama hile yapma firsat1 olan diger iki grupla hemen
hemen ayniyd.

Bu deney bize ne 6gretti? Ilk sonug, firsat verildiginde diiriist
insanlarin ¢ogunun hile yapacagidir. Ashina bakilirsa, biz ortala-
malarda agirligy birkag ¢iirtik elmanin olusturdugunu bulmaktan
ziyade, insanlarin biiyiik boliimiiniin hile yapabilecegini ve sade-
ce bir par¢a hile yaptiklarini kesfetmistik.” Siz bu seviyedeki bir
sahtekarlik yiiziinden Harvard isletme Okulundaki durumu
ayiplamadan 6nce, MIT’de, Princeton’da, UCLA’da ve Yale’de
de benzer sonuglar veren benzer deneyler gergeklestirdigimizi
cklemem gerek.

Ikinci—ve mantiga daha aykirn—sonug¢ daha da garpiciydi:
katilimcilar hile yapmaya kiskirtildiklarinda, yakalanma riskinden
sanildig1 kadar etkilenmemis goriinmislerdi. Ogrencilere kagit-
larini yirtma imkani olmadan hile yapma firsati verildiginde,
dogru cevaplarini 32,6’dan 36,2’ye yiikseltmislerdi. Ama kagt-
larini yirtma—xXkiigiik suglarini tamamen saklama—imkani sunul-
dugunda, sahtekirliklarini daha ileri gotiirmemislerdi. Yine asa-
g1 yukari ayni seviyede hile yapmuslardi. Bu, yakalanma olasilig:
bulunmadigr zaman bile alabildigine sahtekarlik yapmadigimiz
anlamina gelir.

* Dogru ¢oziilen soru sayisimn dagilimi dort kosulun hepsinde aym kaliyordu, fakat katihmailar hi-

le yapinca ortalamada kayma meydana geliyordu.
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Ogrenciler hem kigitlarini yirtip hem ellerini para kavanozu-
na daldirip hem de baslarini alip gidebildiklerinde, her biri mii-
kemmel bir test skoru bildirebilir ya da daha fazla para alabilirdi
(kavanozda yaklasik 100 dolar vardi). Fakat hi¢biri bunu yapma-
misti. Neden? Bir sey onlarn zapt etmisti—iglerindeki bir sey.
Ama o sey neydi? O sey her ne olursa olsun, diirtstliik nedir?

BUYUK EKONOMI DUSUNURU Adam Smith’in bu soruya
hos bir cevabi vardir: “Doga insana toplum igin sekil verdiginde,
ona kardeslerini memnun etmeye dontik 6zgiin bir arzu ve on-
lar1 giicendirmemeye doniik 6zgiin bir istek bahsetti. Ona, kar-
deslerinin lehine olan seylerden haz duymayi, aleyhine olan sey-
lerden ac1 gekmeyi 6gretti” der.

Smith bu soylediklerine sunu da ilave eder: “Cogu insanin
basarist... hemen her zaman komsularinin ve akranlarinin lehine
ve lyiligine olan seylere baghdir ve s6z konusu seyler oldukga
diizgiin bir tavir olmadan kolay kolay elde edilemez. O yiizden,
bu tiir durumlarda “diirtstliik her zaman en iyi politikadir’ di-
yen giizelim atasozii hemen her zaman gegerlidir.”

Bu, makul bir sanayi ¢ag1 agiklamasi gibi geliyor. Agiklama,
bir balans agirhig ve kusursuzca birbirine ge¢mis disliler takimi
kadar dengeli ve uyumlu. S6z konusu bakis agis1 ne kadar iyim-
ser goziikiirse goziiksiin, Smith’in teorisinin, karanlik bir sonu-
cu var: insanlar is dirtistliige gelince maliyet-fayda analizine kal-
kisabildiklerine gore, sahtekar olma konusunda da maliyet-fayda
analizine kalkisabilirler. Bu bakis agisina gore, bireyler sadece
diirtistliik onlarin isine yaradig olgiide (buna bagkalarini mem-
nun etme arzusu da dahil) diirdsttirler.

Diiriistliik ve sahtekarlikla ilgili kararlarimiz, arabalar, peynir-
ler ve bilgisayarlar arasinda tercih yaparken kullandigimiz mali-
yet-fayda analizine mi dayaniyor? Sanmiyorum. Her seyden 6n-
ce, bir arkadasinizin size yeni diziistii bilgisayarini satin alirken
yaptigi maliyet-fayda analizini anlattigini hayal edebilir misiniz?
Kuskusuz, evet. Peki, arkadasinizin sizinle diziistii bilgisayar ¢al-
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ma kararina yonelik maliyet-fayda analizini paylastigini hayal ede-
bilir misiniz? Kuskusuz hayir—tabii arkadaginiz profesyonel bir
hirsiz degilse. Ben daha ¢ok, Plato’dan bu yana diirtistliigiin da-
ha biiyiik bir sey—hemen hemen her toplumun ahlaki bir erdem
olarak gordiigii bir sey—oldugunu soyleyenlerle ayni fikirdeyim.

Sigmund Freud da diristliigii boyle agikliyordu. Toplum
i¢inde yetistigimiz i¢in sosyal erdemleri igsellestirdigimizi soylii-
yordu. Bu igsellestirme, stiperegonun gelismesine yol agar. Ge-
nel olarak siiperego, toplumun ahlaki kurallarina itaat ettigimiz-
de mutlu, etmedigimizde mutsuzdur. Etrafta hi¢ kimsenin ol-
madigin bilsek bile, kirmizi bir 151k goriince sabahin doérdiinde
arabamizi durdurmamiz bu ytizdendir; kimligimiz hi¢ agiga ¢ik-
masa bile kayip bir clizdani sahibine geri verince sicak bir duygu
hissetmemiz de bu yiizdendir. Bu tiir eylemler, beyinlerimizin
odil merkezlerini—nucleus accumbens’i ve caudate nucleus’u—
uyarir ve bizi hosnut eder.

Fakat dirtistliitk bizim i¢in 6nemliyse (ABD’deki yaklasik
36.000 lise dgrencisiyle yakin zamanda yapilan bir ankette, 6g-
rencilerin yiizde 98’1 diiriist olmanin 6énemli oldugunu soyledi)
ve kendimizi iyi hissetmemizi sagliyorsa niye bu kadar sik sahte-
karlik yapiyoruz?

Benim anladigim su. Diirtstliigii onemsiyor ve diirtist olmak
istiyoruz. Sorun su ki igsel diirtistlitk monitoriimiiz sadece kon-
terans salonundan bir kutu dolusu kalemi almak gibi biiyiik ih-
lallere niyetlendigimizde faal hale geliyor. Tek bir kalem ya da iki
kalem almak gibi kiigtik ihlallerde, bu hareketlerin diirtistliigi-
miize leke siirecegini dikkate bile almiyoruz. Ve boylece stipere-
gomuz uyuya kaliyor.

Dirtistliigiimiiziin gézetim ve idaresinde stiperegonun yardi-
mi1 olmadiginda, bu tiir ihlallere karst tek savunmamiz akilct bir
maliyet-fayda analizi olur. Ama kim oturup da bir otel odasin-
dan bir havlu almanin saglayacag: faydayla yakalanmanin getire-
cegi maliyeti tartiya vurur? Vergi beyannamesine birka¢ fatura
eklemenin maliyet ve faydasini kim hesaba katar? Harvard’daki
deneyimizde gordiigiimiiz kadariyla, maliyet-fayda analizi ve
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Ozellikle de yakalanma ihtimali sahtekérlik tizerinde fazla etkili
degil gibidir.

ISTE DUNYA BOYLE doniiyor. Hileli ya da yanilticr bir eylem
haberinin gortilmedigi bir gazete agip okumak neredeyse imkan-
siz. Kredi karti kuruluglarinin acimasiz faiz artinmlariyla miiste-
rilerinin kaninit emdiklerini, havayollarinin iflaslarini ilan edip
sonra federal hiikiimete kendilerini—ve eksik finanse edilmis
emeklilik fonlarini—kurtarmalari i¢in bagvuruda bulunduklarini,
sekerli igeceklerin ¢ocuklart hiperaktif hale getirdigini ve sisman-
lattigini bildikleri halde okul kampuslarinda kola makinesi bu-
lunmasini (ve mesrubat firmalarindan milyonlar kazanmay1) sa-
vunduklarini izliyoruz. New York Timesn kavrama giicti yiik-
sek, yetenekli muhabiri David Cay Johnston, Perfectly Legal: The
Covert Campaign to Rig Our Tax System to Benefit the Super
Rich—and Cheat Everybody Else (Tamamen Yasal: Vergi Siste-
mimizi Stiper Zenginlerin Yararina Donatan ve Herkesi Aldatan
Gizli Kampanya) adli kitabinda vergileri, ahlaki erozyona ugrat-
ma festivali olarak nitelendiriyor.

Biitiin bunlarla toplum, hiikiimet bi¢imi altinda miicadele
eder. En azindan belli bir 6lgtide. 2002 Sarbanes—Oxley Yasasi
( halka agik sirketlerin bagkanlarinin, sirket denetimlerine ve he-
saplarina kefil olmasini zorunlu kilan yasa) Enron benzeri boz-
gunlan tarihe karistirmak igin ¢ikarildi. Kongre ayrica, “6denek
ayirma” konusunda (0Ozellikle politikacilarin federal hesaplara
dahil ettikleri, se¢im bolgelerine saglanan 6denek harcamalarin-
da ) kisitlamalar getirdi. ABD Sermaye Piyasast Kurulu, yonetici-
lerin maaslar ve ikramiyeleri hakkinda ilave ag¢iklama kosullar
getirdi—Fortune 500 yoneticilerinden birini tagiyan genis bir li-
muzin gordiigiimiizde, i¢indeki bagskana ne kadar maas 6dendi-
gini asag yukar bilelim diye.

Fakat bu tiir dis 6nlemler tiim ¢ukurlart doldurabilir ve sah-
tekarhg gergekten engelleyebilir mi? Bazi yorumcular, engelle-
yemeyecegini soylityor. Mesela, Kongredeki ahlak reformunu
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ele alalm. Yasalar lobicileri “genis katilimli” merasimlerde kon-
gre tyelerine ve onlarin yardimcilarina bedava yemek hizmeti
sunmaktan menediyor. Boyle olunca lobiciler ne yapti? Kongre
tiyelerini konuk listesi “sinirli” hafif 6gle yemeklerine davet ede-
rek kuralin bosluklarindan yararlandi. Ayni sekilde, yeni ahlak
yasast lobicilerin kongre tiyelerini “sabit kanatli” ugaklara bindir-
melerini de yasakliyor. Ya, helikoptere bindirirlerse?

Simdiye kadar duydugum en komik yeni yasa “kiirdan yasa-
s1” denilen yasa. Yasanin ifade ettigine gore, lobiciler bundan
boyle kongre iiyelerine “oturarak yenen yemek” veremeyecek
ama parlamenterlerin ayakta dururken yiyebilecekleri, parmak ya
da kiirdan kullanarak agizlarina atabilecekleri herhangi bir sey
(tahminen ara sicak yemekler) sunabileceklerdi.

Bu Washington’daki parlamenterler igin oturarak yenen ma-
karna ve istiridye ziyafeti hazirlayan deniz mahsulleri endiistrisi-
nin planlarini degistirdi mi (tahmin ettiginiz gibi “Diinya Sizin
Istiridyeniz Olsun” diye adlandirilan ziyafet)—Pek degil. Deniz
mahsulleri lobicileri, (kiirdani ¢atal gibi kullanmak ¢ok pis olaca-
gindan) makarna tabagindan vazgectiler ama kongre tiyelerini
hentiz agilmus ¢ig istiridyelerle (iiyelerin ayaktayken agizlarini sa-
pirdatarak yedikleri istiridyelerle) gayet iyi beslediler.'?

Sarbanes-Oxley’in de etkisiz oldugu iddia ediliyor. Bazi yo-
rumcular, kat1 ve kaliplasmis oldugunu soyliiyor, ama en giirtil-
ttli itiraz belirsiz, tutarsiz, etkisiz ve asirt masrath (6zellikle kii-
¢lik sirketler i¢in) oldugunu soyleyenlerden geliyor. Cato Ensti-
tiisti bagkan1 William A.Niskanen, Sarbanes-Oxley’in ahlaksizlig:
diizeltmedigini, sirketleri sadece kargilagilan tiim engelleri sira-
styla asmaya zorladigini ileri siiriiyor.

Di1s kontroller diiriistliigii ancak bu kadar gii¢lendirir. Kimi
durumlarda ise yarar, kimi durumlarda yaramaz. Peki, sahtekar-
ligin daha iyi bir garesi olabilir mi?

BU SORUYU YANITLAMAYA girismeden 6nce, bizim yaptigi-
miz ve konumuz agisindan ¢ok sey ifade eden bir deneyi anlata-
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yim. Birkag yil 6nce Nina, On ve ben bir grup katilimciyr UC-
LA’daki bir laboratuvara getirdik ve onlardan basit bir matema-
tik testini yapmalarini istedik. Test, 20 basit problemden olusu-
yordu. Her biri katihmailarin toplami 10 olan iki sayry1 bulmala-
rin1 gerektiriyordu (6rnek bir soru igin, asagidaki tabloya bakin).
Yapabildiklerince ¢ok problem ¢6zmek i¢in bes dakikalar vardi.
Ondan sonra bir piyangoya katilacaklardi. Piyangoyu kazanirlar-
sa, dogru cevapladiklari her soru i¢in on dolar kazanacaklardi.

Harvard Isletme Okulundaki deneyimizde oldugu gibi, bazi
katilimailar kigitlarint dogrudan deneyciye teslim ettiler. Bunlar
kontrol grubumuzdu. Diger katihmecilar bagka bir kigida dogru
¢ozdiikleri soru sayisini yazdilar ve sonra asil kagitlari imha etti-
ler. Bu katilimailar, belli ki, hile yapma firsati bulmus olanlardu.
Peki, bu firsat verildiginde hile yaptilar mi1? Tahmin edebilecegi-
niz gibi yaptilar (ama elbette sadece biraz).

Su ana kadar size yeni bir sey soylemedim. Ancak bu deneyin
kilit noktasi, daha 6énce olan bir seydi. Katilimcilar laboratuvara
ilk geldiklerinde, bazilarindan lisedeyken okuduklart 10 kitabin
isimlerini yazmalarin istedik. Digerlerinden ise On Emir’den
hatirlayabildikleri kadarini yazmalarini talep ettik.” Deneyin bu
“bellek” kismini bitirdikten sonra onlardan matris 6devine ¢alis-
maya baslamalarin istedik.

Saatinize bakin, zamani kaydedin ve toplami tam 10 eden iki sayiyr asagidaki
matriste aramaya baslayin. Ne kadar siirede buldunuz?

1,69 1,82 2,91
4,67 4,81 3,05
5,82 5,06 4,28
6,36 5,19 4,57

*  On Emir’i biliyor musunuz? Kendinizi stnamak isterseniz, onlar1 bir yere yazin ve listenizi bu bo-
liimiin sonundaki listeyle karsilastirin. Dogrusunu bildiginizden emin olmak igin, kendinize séyle-

mekle yetinmeyin; bir yere yazin.
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Bu deneysel diizenek, bazi katilimcilarin lisedeyken okuduk-
lar1 10 kitab1 hatirladiktan sonra, bazilarinin ise On Emir’i anim-
sadiktan sonra hile yapmaya kigkirtildigi anlamina geliyordu. Siz-
ce kim daha ¢ok hile yaptr?

Hile yapmak mimkiin o/madyjinda, kaunlimclarimiz ortala-
ma 3,1 problemi dogru ¢ozdiiler.”

Hile yapmak miimkiin oldugunda, lisede okudugu 10 kitab:
hatirlayan grup ¢6zdiigii sorulardan ortalama 4,1 puan elde etti
(yani hile yapamayanlardan yiizde 33 daha fazla).

Ama asil soru, diger gruba—once On Emir’i yazan, sonra tes-
ti yapan, sonra da ¢alisma kigitlarin1 yirtan 6grencilere—ne ol-
duguydu. Spor spikerlerinin deyisiyle seyirlik grup buydu. Onlar
hile yapacaklar miydi—veyahut On Emir diristliklerini etkile-
yecek miydi? Sonug bizi bile sasirtti: On Emir’i hatirlamalar is-
tenen Ogrenciler hi¢ hile yapmamisti. Dogru cevap ortalamalar
tigti—temel puanlan hile yapamayan grupla ayniydi; hile yapa-
bilen ama kitap adlarini hatirlayanlardan ise bir puan azdu.

O aksam eve yiiriirken, ne olmus olabilecegini diisiinmeye
basladim. 10 kitabr listeleyen grup hile yapmisti. Cok degil el-
bette, sadece i¢sel 6diil mekanizmasinin (nucleus accumbens ve
stiperego) paylarina diiseni 6dedigi ve o noktada durduklari igin
onlan odiillendirdigi noktaya kadar.

Ama On Emir ne tiir bir mucize ger¢eklestirmisti! Katilimci-
larimiza emirlerin ne oldugunu hatirlatmamistik bile—her birin-
den onlari amimsamalarini istemistik o kadar (ve katilimcilarin
hemen hemen hig biri onunu birden animsayamamustr). Alistir-
manin akillarina diiristligi getirebilecegini ummustuk. Bunu
yaptigr agikti. Bunun tizerine, sahtekarligr azaltma konusunda
deneyimizden ne gibi dersler ¢ikarabilecegimizi diistindiik. Bazi
sonuglara varmak birka¢ haftamizi aldi.

*  On Emir birinin matematik puanlarini yiikseltebilir mi? Bu 6nciilii test etmek igin, aym iki bel-
lek 6devini kontrol kosulunda da kullandik. Bellek 6devi ne tip olursa olsun, kontrol kosulunun

performansi ayniydi. Yani Emirler, matematik puanlarim yiikseltmiyordu.
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BiR KERE, BELKI Incil’i kamu hayatindaki eski konumuna ge-
ri getirebilirdik. Tek istedigimiz sahtekarligi azaltmaksa, bu fena
bir fikir olmayabilir. Ancak bazi kisiler buna Incil’in belli bir di-
ne destek anlamina geldigi ya da dini, ticari ve laik yasama yay-
dig1 gerekgeleriyle karst ¢ikabilir. Ama belki farkli bir aleme dair
bir yemin ise yarar. On Emir’li deneyde beni ozellikle etkileyen
sey, sadece bir ya da iki emir hatirlayabilen 6grencilerin, nere-
deyse hepsini hatirlayan 6grenciler kadar emirlerden etkilenmis
olmasiydi. Bu, diiriistliigii tesvik edenin emirlerin kendisi degil,
sadece ahlaki tiirde bir 6lgiitiin tasavvuru oldugunu gosteriyor.

Eger durum buysa, o halde genel diristliik seviyesini artir-
mak igin dini olmayan gostergeler de kullanabiliriz. Ornegin,
doktorlarin, avukatlarin ve bagkalarinin ettikleri—ya da eskiden
ettikleri—profesyonel yeminlere ne dersiniz? Bu tiir profesyonel
yeminler isimizi goriir mi?

Profession kelimesi, Latince professus kelimesinden gelir. Anla-
mi, “alenen dogrulanan”dir. Profesyonellik, ge¢misin derinlikle-
rinde bir yerde dinle birlikte basglamis, sonra tip ve hukuka kadar
uzanmustir. Soylenene gore, sadece ufak bir grubun vakif oldu-
gu bilgileri 6grenen kisilerin, bu bilgiyi uygulama konusunda te-
kelleri olmakla birlikte, yetkilerini akillica ve diirtistge kullanma
yikimliltkleri de vardi. Yemin—s6zlii ve siklikla yazili—gore-
vini uygulayan kisilerin kendi davranislarini diizenlemelerine do-
niik bir animsaticiydr. Ayrica, mesleki gorevlerini yerine getirir-
ken takip edilmesi gereken bir dizi kural sagliyordu.

Bu yeminler uzun stire devam etti. Ama sonra, 1960’1 yillar-
da, meslekleri kisitlayan sartlar1 kaldirmaya yonelik giigli bir ha-
reket yiikseldi. Mesleklerin elitist 6rgiitlenmeler oldugu, giin 151-
gmna ¢ikarilmaya ihtiya¢ duyduklar iddia edildi. Avukatlik mesle-
i icin bu, herkesin anlayabilecegi bir dille yazilmis dava 6zetle-
ri, mahkeme salonlarinda kameralar ve reklam yapmak anlamina
geliyordu. Tipta, bankacilikta ve diger mesleklerde de elitizme
kars1 benzer 6nlemler alindi. Bunlarin ¢ogu yararli olmus olabi-
lir ama mesleklerin tizerindeki ortii kalkinca bir sey kayboldu.
Kat1 profesyonelligin yerini esneklik, kisisel muhakeme, ticaret
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yasalar1 ve zenginlik arzusu aldi ve bununla birlikte ahlakin te-
mel ilkeleri ve mesleklerin tizerine kuruldugu degerler kayiplara
karisti.

Kaliforniya barosuna ait 1990 tarihli bir ¢alisma, Kaliforni-
ya’daki avukat ¢ogunlugunun islerinin sayginliginin azalmasin-
dan biktigini ve mesleklerinin durumu konusunda “son derece
kotiimser” oldugunu buldu. Avukatlarin tgte ikisi, glinimiiz
avukatlarinin “ekonomik baski sonucunda profesyonelliklerin-
den odiin verdiklerini” soyliiyordu. Takriben yiizde 80’1 baro-
nun “etik davranmayan avukatlara yeterli cezayr vermedigini”
ifade ediyordu. Yarisi, yeniden baslama imkanlari olsa, avukat ol-
mayacaklarini séyliiyordu. 2°

Maryland Adli Gorev Giiciine ait benzer bir ¢alisma, bu eya-
letteki avukatlarin da benzer sikintilari oldugunu buldu. Mary-
landli avukatlara gore, meslekleri o kadar yozlasmistir ki “cogu
zaman asabi, fevri, miinakasaci, agz1 bozuk” ya da “ilgisiz, ige do-
niik, dalgin ve kafasi karisgtk”tirlar. Virginia’daki avukatlara pro-
fesyonellikle ilgili problemlerdeki artisgin “birkag ¢iirtik elmaya”
mi1 yoksa yaygin bir egilime mi atfedilebilecegi soruldugunda,
ezici bir cogunluk bunun yaygin bir sorun oldugunu séyledi.?!

En koti hitkmii Florida’daki avukatlar aldi.?? 2003 yilinda
Florida barosu avukatlarin “sayis1 azimsanmayacak bir kesiminin
” “paragoz, agikgoz, hilebaz, i¢ten pazarlikli ve giivenilmez ol-
dugunu, hakikati ya da adaleti hige saydigini, kazanmak i¢in ¢ar-
pitmaya, manevra yapmaya ve Ortbas etmeye istekli, kiistah, kii-
climseyici ve agzi bozuk oldugunu” agikladi. Ustelik “kendini
begenmis ve sevimsizdiler.” Daha ne diyebilirim ki?

Tip meslegi de elestirilerden nasibini aliyor. Elestirilerde, kar
hanesini artirmak igin gereksiz ameliyatlar ve bagka islemler ya-
pan, kendilerine komisyon veren laboratuvarlardan test isteyen,
sahip olduklar cihazlarda yapilacak tibbi testlere sicak bakan
doktorlardan s6z ediliyor. Ya ila¢ enddistrisinin etkisine ne dersi-
niz? Gegenlerde bir arkadasim bir saat doktorunu bekledigini
sOyledi. Dedigine gore, bu siire zarfinda, dort (¢ok ¢ekici) ilag
firmas: temsilcisi yanlarinda 6gle yemegi, bedava numuneler ve
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baska hediyeler, ellerini kollarin: sallaya sallaya muayenehaneye
girip ¢ikmus.

Baktiginiz hemen hemen her meslek grubunda benzer prob-
lemlerin isaretlerini gorebilirsiniz. So6zgelimi, Petrol Jeologlar
Birligine ne dersiniz? Goriinen, para kazanmaktan ¢ok Jurassic sis-
tini ve delta birikintilerini tartismakla ilgilenen Indiana Jones tar-
zinda bir imajdir. Fakat daha derine bakinca, sorunu kesfedersiniz:
Birligin bir tiyesi meslektaglarina “Siire giden ahlak dist davranis-
lar, diisiindiigiimiizden ¢ok daha biiyiik ¢apta” diye yaziyordu.??

Allah askina, petrol jeologlugunda ne tiir bir sahtekarlik ¢ok
yaygin olabilir diye sorabilirsiniz. Anlagilan kagak yollarla yurda
sokulan sismik ve dijital verileri kullanma, haritalar1 ve malzeme-
leri ¢alma, arazi satisinin veya yatirrmin yapildig: bir yerde, birta-
kim petrol yataklarina dair abartili vaatlerde bulunma gibi seyler.
Bir petrol jeologu “Gorevin kotiiye kullanilmasi, ¢ogu kez siyah
ve beyazdan ziyade grinin tonlarindadir” diyor.

Ama petrol jeologlarinin tek olmadiklarini hatirlayalim. Pro-
fesyonellikteki bu gerileme her yerdedir. Daha fazla kanita ihti-
ya¢ duyarsaniz, halka agik davalara ve durugmalara taniklik etme-
ye hi¢ olmadigr kadar sik ¢agrilan profesyonel ahlakgilar arasin-
daki ¢ekismeyi goz oniine alin. O ya da bu partinin parayla tuta-
bildigi bu kisiler, bir hastaya tedavi saglanmasi ve dogmamis be-
bek haklar1 gibi meseleleri degerlendirmek tizere oradadirlar.
Olay1 baglamak i¢in mi ayartilmislardir? Gortintise gore oyle. Bir
ahlak dergisindeki bir makalenin bashg: soyleydi: “Ahlaki Bilir-
kisi: Profesyonel Ahlakgilarin Profesyonel Ahlakinda Bir Prob-
lem.”?* Soyledigim gibi, erozyon isaretleri her yerdedir.

NE YAPACAGIZ? FARZEDIN ki On Emir’den yardim istemek
yerine, bize diiritistliige baghligimizi hatirlatacak bir diinyevi so6-
zlin—profesyonel bir yeminin benzerine—altina imza atma alig-
kanlig1 edindik. Basit bir yemin, On Emir’in yarattigina benzer
bir fark yaratir miydr? Bunu bulmamiz gerekiyordu, boylece bir
sonraki deneyimize geldik.
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Yine katihlmcilarimizi topladik. Bu ¢alismada, katilimer grup-
lardan ilki matris matematik testimizi yapti ve cevaplari odanin
ontindeki deneyciye (ka¢ soruya dogru cevap verdiklerini sayan
ve ona gore ddeme yapan kisiye) teslim etti. Ikinci grup da testi
yapti, ama bu grubun tyelerine cevap kigitlarini katlayip kendi
yanlarinda tutmalari ve odanin 6ntindeki deneyciye dogru ce-
vapladiklart soru sayisini bildirmeleri soylendi. Deneyci onlara
buna gore 6deme yapti ve katilimcilar yollarina gitti.

Deneyin yeni tarafi, tigtincii grupla ilgili olan kismiydi. Bu ka-
tilmailarin her birinden teste baslamadan 6nce cevap kiagidinda-
ki so6zii imzalamalar istendi: “Bu ¢alismanin MIT’in seref siste-
minin bir pargasi oldugunu biliyorum.” Belirtilen sozii imzala-
diktan sonra, gorevlerine devam ettiler. Zaman gegince, cevap
kagitlarin ceplerine koydular, odanin 6niine yiirtidiiler, deney-
ciye ka¢ soruyu dogru cevapladiklarini soylediler ve paralarini
buna gore aldilar.

Sonuglar ne ¢ikt1? Hilenin miimkiin olmadigi kontrol gru-
bunda, katilmecilar ortalama ti¢ soru ¢ozdiiler (20 sorudan). Ce-
vaplarin cebe konulabildigi ikinci kosuldakiler ortalama 5,5 soru
¢ozduklerini iddia ettiler. Dikkate deger olan, ti¢tinci durum-
du—~katilimcilarin cevap kagitlarini ceplerine koyabildigi ama bir
de seref soziinii imzaladiklar1 kosul. Bunlar, ortalama {i¢ soru
¢ozdiiklerini iddia ettiler—kontrol grubuna ait rakamin tam ola-
rak aynisi. Bu sonug, On Emir’le ulastigimiz sonuglarin benze-
riydi—ahlaki bir animsatici hileyi tamamen bertaraf etmisti. Se-
ref sdzlin imzalamanin etkisi, MIT in bir seref szl bile olma-
digin1 hesaba kattigimizda 6zellikle sasirtict oluyordu.

Bu suretle, insanlarin firsatin1 bulunca hile yaptiklarini, ama
yapabileceklerinden daha azini yaptiklarini 6grendik. Dahast,
diirtistliik hakkinda diistinmeye bir bagladilar mi—On Emir’i
animsayarak ya da basit bir s6zii imzalayarak—hileye tamamen
son veriyorlardi. Baska bir deyisle, herhangi bir ahlaki diistince
kistasindan uzaklastirildigimizda dogru yoldan sapma egilimine
giriyorduk. Fakat kiskirtildigimiz anda bile ahlak hatirlatildigin-
da, biiytik bir olasilikla diirtist oluyorduk.
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Su siralar, birkag eyalet barosu ve meslek 6rgiitii meslek etik-
lerini desteklemeye ¢abaliyor. Kimisi tiniversitelerdeki ve lisan-
stistii egitim birimlerindeki kurslart artiriyor, kimisi bilgi tazele-
yici etik dersleri talep ediyor. Howard Ilgesi (Maryland) gezici
hakimi Yargic Dennis M.Sweeney, yayimladigr Guidelines for
Lawyer Courtroom Conduct (Avukatlar Igin Mahkeme Salonu
Davranig Kilavuzu) adli kitabinda, “Buna benzer kurallarin ¢o-
gu, sadece annelerimizin kibar ve iyi yetismis bir kadinin veya er-
kegin yapmasi gerektigini soyledigi seyler. Onlarin baska 6nem-
li sorumluluklart oldugu bilindigine gore, annelerimiz (ve sizin
anneleriniz) eyaletteki her mahkemede olamazlar. O yilizden bu
kurallar1 ben sunuyorum.” diye yaziyor.

Bu tiir genel 6nlemler ise yarar m1? Avukatlarin baroya kabul
edilirken, tipki meslege baslayan doktorlar gibi yemin ettiklerini
hatirlayalim. Ancak ara sira edilen yeminler ve ara sira sdylenen
kurallara baglhlik sozleri yeterli olmaz. Deneylerimizden gordii-
giimiiz kadartyla, yeminlerin ve kurallarin kigkirtma aninda ya da
ondan 6nce hatirlanmasi gerektigi agiktir. Dahasi, biz bu prob-
lemi dizginlemeye ¢alisirken zaman aleyhimize isliyor. 4. Bo-
limde soyledigim gibi, sosyal normlar piyasa normlariyla ¢atisti-
ginda, sosyal normlar kayboluyor ve piyasa normlar1 kaliyor.
Benzerlik tam olmasa bile, diiriistliik de o tiir bir ders veriyor:
meslek ahlaki (sosyal normlar) bir kez azaldr mi, geri getirmek
kolay olmuyor.

BU, UGRASMAMAMIZ GEREKTIGI anlamina gelmez. Dii-
ristliik niye bu kadar 6nemlidir? Bir kere, unutmayalim ki
ABD’nin giintimiiz diinyasinda iistlendigi ekonomik gii¢ roli,
kismen ABD diinyanin kurumsal sirket yonetimi agisindan en
diiriist milletlerinden biri oldugu(ya da en azindan 6yle algilan-
dig1) igindir.

Bir ankete gore, 2002°de ABD diirtstliik agisindan diinyada
20. siradadir (Danimarka, Finlandiya ve Yeni Zelanda ilk; Haiti,
Irak, Myanmar ve Somali sonuncu, yani 163. sirada). Bu temel-



218 AKILDISI AMA ONGORULEBILIR

de, sanirim ABD ile is yapan insanlar genellikle adil muamele gor-
diiklerini hissediyorlar. Ama ger¢ek su ki, 2000 yilinda ABD,
Amerikan gazetelerindeki ekonomi sayfalarini karakol kayit defte-
rine benzeten sirket skandallar1 dalgasindan 6nce on dordiincti si-
radaydi.?® Bagka bir deyisle, kaygan zeminde yukar1 degil asag: gi-
diyoruz ve bunun uzun vadede, biiyiik bir maliyeti olabilir.

Adam Smith bize diristligiin, 6zellikle is diinyasinda en 1iyi
politika oldugunu hatirlatiyordu. Bu tasavvurun kars: tarafina—
olumsuz tarafina, giivenin olmadig bir topluma—goz atmak igin
birkag tilkeye bakabiliriz. Cin’de bir bolgede sozii gegen birinin
sOzii bagka bir bolgede nadiren geger. Latin Amerika ailelerin yo-
nettigi, akrabalarina kredi dagitan (sonra borg¢lu borcunu 6de-
memeye baglayinca krediyi kesemeyen) kartellerle dolu. Tran gii-
vensizlige yakalanan bir baska ulus 6rnegi. MIT’de Iranl bir 6g-
renci bana, Iran’da is diinyasinin bir giiven platformundan yok-
sun oldugunu sdylemisti. Bunun igin, kimse pesin 6deme yapmi-
yor, hi¢ kimse kredi teklif etmiyor ve hi¢ kimse risk almak istemi-
yormus. Insanlar, ailelerinde, belli seviyede bir giivenin hala
mevcut oldugu yerde, ticretle ¢alismak zorunda kaliyorlarmus.
Boyle bir diinyada yasamak ister miydiniz? Dikkatli olun, ¢tinkii
diirtistliik olmazsa oraya sandiginizdan daha hizh gidebiliriz.

Ulkemizi diiriist tutmak igin ne yapabiliriz? Belki Incil’i, Ku-
ran’1 veya degerlerimizi ne yansitiyorsa onu okuyabiliriz. Mesle-
ki standartlarimizi canlandirabiliriz. Diirtist davranacagimiza da-
ir sozlerin altina imzamizi atabiliriz. Baska bir yol ise, ilk olarak,
kisisel maddi ¢ikarlarimizin ahlaki standartlarimiza kargit oldugu
durumlara girdigimizde, gercegi “egip biikebildigimizi,” diinya-
y1 ¢ikarlarimiza uygun bir agidan gorebildigimizi ve sahtekarla-
sabildigimizi fark etmektir. Oyleyse, cevap ne? Eger bu zafiyeti
fark edersek, bu tiir durumlardan daha basindan kaginmaya ¢ali-
sabiliriz. Doktorlarin kendilerine parasal yarari dokunacak testler
istemelerini imkénsizlastirabiliriz, hesap uzmanlarinin ve hesap
denetgilerinin ayni firmalara danigmanlik yapmalarini imkansiz-
lastirabiliriz, Kongre tiyelerinin kendi maaslarint belirlemelerini
ve benzeri seyleri engelleyebiliriz.
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Ama bu, sahtekarlik meselesinin sonu degildir. Sonraki bo-
limde, sahtekarlikla ilgili bagka 6neriler ve onunla nasil miicade-
le edecegimize dair baska iggoriiler sunacagim.
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EK: 11. BOLUM
On Emir”

Ben senin Tek Tanrinim, benden baska Tanrin olmayacak.
Tek olan Tanrinin adini bos yere agzina almayacaksin.
Sebt Giiniini kutsal tutacaksin.

Babana ve annene hiirmet edeceksin.
Oldiirmeyeceksin.

Zina yapmayacaksin.

Hirsizlik yapmayacaksin.

Yalanci sahitlik yapmayacaksin.
Komsunun karisina g6z dikmeyeceksin.

Komsunun malina géz dikmeyeceksin.

* On Emir’in birkag versiyonu var. Ben rasgele Katolik versiyonunu se¢tim.
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Karakterimizin Baglami, 2.Kisim

Neden Nakit Parayln Is Girmek Bizi
Dahba Diiriist Yapar?

l\ /l IT°deki ¢ogu 6grenci yurdunda, yakin odalardaki 6gren-
ciler tarafindan kullanilabilen ¢esitli buzdolaplarinin bu-
lundugu ortak alanlar vardir. Bir sabah 11.00 civarinda, 6gren-
cilerin ¢ogu siniflardayken, yurtlara girip, kat kat dolasarak bula-
bildigim biitiin ortak kullanimli buzdolaplarina baktim.

Ortak kullanilan bir buzdolabi bulunca, ona yaklasip dikkat-
lice etrata goz gezdirdikten sonra, kapisini agip igine alti kutu
kola biraktim ve ¢abucak oradan uzaklastim. Giivenli bir mesa-
fede durdum, kolalarimi biraktigim buzdolabinin yerini ve kola-
lar1 birakma zamanini not ettim.

Birkag giin sonra, kola kutularimi kontrol etmeye gittim. Kag
tanesinin dolapta kaldigini belirten bir giinliik tuttum. Tahmin
edebileceginiz gibi, bir tiniversite yurdunda kolanin yarilanma—
miiddeti ¢ok uzun degildir. Kolalarin hepsi, 72 saat i¢inde yok
olmustu. Ancak geride biraktigim sey her zaman kola degildi.
Bazi buzdolaplarina, iginde alti adet bir dolarlik banknot bulu-
nan tabaklar koydum. Acaba paralar kolalardan daha mi hizh
kaybolacaktr?

Bu soruyu cevaplamadan Once, size bir soru sorayim. Farz
edin ki esiniz isyerinize telefon agiyor. Kizinizin yarin okulda kir-
mizt kaleme ihtiyaci var. “Eve bir tane getirebilir misin?” diyor.
Isyerinizden kizimz igin kirmizi bir kalem alacak olsamz rahat

221
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eder misiniz? Cok mu rahatsiz olursunuz? Biraz mi rahatsiz olur-
sunuz? Adamakilli mi rahatsiz olursunuz?

Bagka bir soru daha sorayim. Farz edin ki isyerinizde hig kir-
miz1 kalem yok ama on sente alt kattan bir tane satin alabilirsi-
niz. Ofisinizdeki kiigiik para kutusu agik birakilmis ve etrafta hig
kimse yok. Kirmizi kalemi satin almak igin kiigiik para kutusun-
dan 10 sent alir misiniz? Farz edin ki hi¢ bozuk paraniz yok ve
10 sente ihtiyaciniz var. Onu alirsaniz i¢iniz rahat eder mi? Bu
iyi olur mu?

Sizi bilmem, ama isyerinden kirmizi bir kalem almak nispeten
kolayima gelse de, nakit para almakta ¢ok zorlanirdim. (Allahtan
kizim hentiz okula baglamadig i¢in hentiz boyle bir soruna go-
giis germek zorunda kalmadim).

MIT’deki ogrencilerin de nakit para alma konusunda baska
tirli diistindiikleri ortaya ¢ikti. Daha 6nce bahsettigim gibi, ko-
la kutular1 ¢abucak yok olmustu; 72 saat iginde hepsi gitmisti.
Ama is paraya gelince hikiye tamamen farkliydi! Dolar banknot-
lar1 tabagina, ben onlar1 buzdolabindan alana kadar 72 saat el
stirtilmemisti.

Oyleyse burada neler doniiyor?

Etrafimizdaki diinyaya baktigimizda, sahtekarliklarin ¢ogunun
nakit paradan bir adim uzak duran sahtekarliklar i¢erdigini gorii-
rliz. Firmalar, muhasebe uygulamalari aracihigiyla sahtekarlik ya-
par; yoneticiler ge¢mis tarihli hisse senedi opsiyonlari kullanarak
sahtekarlik yapar; ila¢ firmalar1 doktorlar1 ve eslerini zaman za-
man liiks tatillere gondererek sahtekarlik yapar. Eminim, bu kisi-
ler hazir parayla hile yapmazlar (istisnalar hari¢). Anlatmak istedi-
gim sey su: hile paradan bir adim uzaksa ¢ok daha kolay yapilir.

Sizce Enron ¢okiintiisiiniin mimarlari—Kenneth Lay, Jeftrey
Skilling ve Andrew Fastow—yash kadinlarin ciizdanlarindan mu
para galdilar? Pek ¢ok yash kadinin emeklilik paralarindan mil-
yonlarca dolar aldiklar1 kesinlikle dogru. Ama sizce, nakit paray:
bir kadina copla vurup parmaklarinin arasindan mu ¢ekip aldilar?
Benimle ayni fikirde olmayabilirsiniz, ama ben bu soruya hayir
deme egilimindeyim.
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Oyleyse hile parasal olmayan seyler igerdiginde hile yapmami-
za izin veren, parayla is goriirken bizi frenleyen nedir? Bu akildi-
s1 durtii nasil ¢aligir?

KUQUK SAHTEKARLIKLARIMIZI AKLA uygun hale getir-
mekte ¢ok hiinerli oldugumuzdan, parasal olmayan seylerin hi-
lelerimizi nasil etkiledigine dair net bir resim elde etmek ¢ogu
kez zordur. Mesela bir kalem alirken, biiro malzemelerinin {ic-
retimizin bir pargast oldugu ya da herkesin bir iki kalem alabile-
cegi mantigini yuriitebiliriz. Ortaklasa kullanilan bir buzdolabin-
dan ara sira bir kutu kola almaya tamam diyebiliriz. Ciinkii ne de
olsa bizden de pek ¢ok kutu kola alindigr olmustur. Belki Lay,
Skilling ve Fastow da muhasebe kayitlarini degistirmenin mak-
bul oldugunu, ¢iinkii bunun is iyiye gidince diizeltilebilecek ge-
¢ici bir 6nlem oldugunu disiinmiislerdir. Kim bilir?

Oyleyse sahtekarligin gergek dogasina ulagmak igin zekice bir
deney gelistirmemiz gerekiyordu. Kullanilacak nesnenin pek az
bahaneye imkan verdigi bir deney. Nina, On ve ben birini tasar-
ladik. Sembolik bir degis tokus aract, 6rnegin marka kullandigi-
mizi farz edin. Marka, ne nakit paradir ne de kola ya da kalem
gibi mazisi olan bir nesnedir. Bu bize sahtekarlik siireci konu-
sunda i¢gorii kazandiracak miydi? Emin degildik ama akillica go-
riiniiyordu; nitekim birkag yil 6nce bir deneme yaptik.

Olan suydu. MIT’deki kafeteryalarin birinde 6grenciler 6glen
yemeklerini bitirmek tizereyken, araya girip bes dakikalik bir de-
neye katilip katilamayacaklarini sorduk. Tiim yapmalar gereke-
nin, 20 basit matematik sorusunu ¢6zmek (toplami on eden iki
sayty1 bulmak) oldugunu agikladik. Bunun karsihginda, her dog-
ru cevap i¢in 50 sent alacaklardi.

Deney olgularin her birinde benzer sekilde bagladi ama {ig
farkli yoldan biriyle sonuglandi. Ik gruptaki katilimailar testleri-
ni bitirince, ¢alisma kagitlarin1 deneyciye verdiler. Deneyci, dog-
ru cevaplart saydi ve onlara her biri i¢in 50 sent 6deme yapti.
Ikinci gruptaki katilimeilardan, ¢alisma kigitlarini yirtmalari, ka-
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g1t pargalarini ceplerine ya da sirt ¢antalarina koymalart ve 6de-
me i¢in deneyciye sadece puanlarini soylemeleri istendi. Simdiye
kadar ki haliyle bu deney, bir 6nceki bolimde anlatilan diriist-
lik testlerine benziyordu.

Fakat son gruptaki katilimcilarin talimatlarinda 6nemli 6lgt-
de farkli bir durum vardi. Bir 6nceki grup gibi onlardan da galis-
ma kagitlarini yirtmalarini ve deneyciye sadece dogru cevapladik-
lart soru sayisini sdylemelerini istedik. Ama bu kez, deneyci on-
lara nakit para vermeyecekti. Bunun yerine, dogru ¢ozdiiklerini
iddia ettikleri her soru igin bir marka verecekti. Sonra 6grenciler
sinifin kargisindaki baska bir deneyciye dogru 3,5 metre yiirtye-
cek, deneyci her markayr 50 sentle degistirecekti.

Ne yaptigimizi anliyor musunuz? Isleme markanin—bir par-
¢a degersiz, para dist bir degis tokus aracinin—eklenmesi 6gren-
cilerin durtstligiinii etkileyecek miydi? Marka kullanmak, ce-
vaplarini sayma konusunda 6grencileri hemen nakit para alan
ogrencilerden daha az diiriist yapacak miydr? Eger yapacaksa, ne
kadar yapacakti?

Sonuglar bizi bile sagirtti: Tk gruptaki 6grenciler (hile yapma
imkani olmayanlar), ortalama 3,5 soruyu dogru ¢ozdiiler (onlar
bizim kontrol grubumuzdu).

Calisma kigidini yirtan, ikinci gruptaki katthimeilar ortalama
6,2 soruyu dogru ¢ozdiiklerini iddia ettiler. Bu 6grencilerin sirf
calisma kagitlarini yirtuiklan igin daha zeki olduklarini varsaya-
mayacagimiza gore, ¢ozdiiklerini iddia ettikleri ilave 2,7 soruyu
sahtekarliga baglayabiliriz.

Yiizsiiz bir sahtekarhik bakimindan en berbat durumda olan-
lar tiglincti gruptaki katilimeilardi. Bunlar, ilk iki gruptan daha
akilli olmadiklar1 halde ortalama 9,4 problem ¢ozdiiklerini iddi-
a ediyorlardi—kontrol grubundan 5,9, ¢alisma kagitlarin1 yirtan
gruptan 3,2 fazla soru.

Bu, olagan kosullar altinda hile yapma firsati verildiginde 6g-
rencilerin ortalama 2,7 soruluk hile yaptiklar1 anlamina geliyor-
du. Ancak 6grencilere parasal olmayan degis tokus araglariyla hi-
le yapma firsati sunuldugunda, sahtekarliklari 5,9’a ¢ikiyordu—
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iki kattan daha fazla. Parayla hile yapmakla nakit paradan bir
adim uzak bir seyle hile yapmak nasil da farkliydi!

Bu sizi sasirttiysa sunu goz ardi etmeyin. Diirtstliik ¢alisma-
larimiza (6nceki boliimde anlatilan) katilan 2000 katiimcidan
sadece dordii problemlerin hepsini dogru ¢ozdigiini iddia et-
mistir. Bir baska ifadeyle, “topyekiin sahtekarlik” oran1 2000°de
4tiir.”

Fakat isin i¢ine parasal olmayan degis tokus aracini (markayi)
soktugumuz deneyde, ¢alismadaki 450 katthimcidan 24t “bas-
tan sona” hile yapti. 24 agir1 sahtekdrdan kagi para kosulunda,
kag1 marka kosulunda bulunuyordu? Hepsi marka kosulundayd:
(belirtilen kosulda, 150 6grenciden 24’i “bastan sona” hile yap-
misty; bu, 2000 katithmeida yaklagik 320 katilimer eder). Demek
oluyor ki, markalar sadece kisileri ahlaki kisitlarindan “kurtar-
makla” kalmiyordu. Bir¢ok katiimecida, kurtulma orani oyle
tamdi ki miimkiin mertebe sahtekarlik yapmuiglardi.

Hilenin bu kadar stiphesiz kotiiydii, ama durum daha da ko-
tii olabilirdi.

Unutmayalim ki deneylerimizde kullanilan markalar birkag
saniye i¢inde nakit paraya ¢evrilebiliyordu. Parasal olmayan bir
markadan nakit paraya transfer birka¢ giin, birkag hafta ya da bir-
kag ay stirseydi sahtekarlik orani ne olurdu (mesela, hisse senedi
opsiyonunda oldugu gibi)? Daha fazla kisi, daha biiyiik olgtide
mi hile yapardr?

INSANLARIN FIRSATINI BULDUKLARINDA hile yaptiklari-
n1 6grendik. Ama gergekten tuhaf olan, ¢ogumuzun bu sonucu
gorememesiydi. Bir baska deneyde oOgrencilerden insanlarin
markayla nakit parayla yaptiklarindan daha ¢ok hile yapip yapma-
yacaklarini 6ngoérmelerini istedigimizde, hayir cevabini verdiler

* Teorik olarak, bazi kisilerin tiim problemleri ¢6zmesi miimkiindiir. Ancak, kontrol kosullarinda
hig kimse 10 problemden fazlasim ¢6zemedigi igin, dort katiimeimizin 20 soruyu ¢ozme olasihg:

¢ok diisiiktiir. Bu nedenle, hile yaptiklarim varsayryoruz.
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ve hile miktarinin ayni olacagini soylediler. Nede olsa, markalar
da gergek paray: temsil ediyor ve birkag saniye i¢inde gergek pa-
rayla degistirilebiliyor dediler. Dahasi, katilimcilarimizin marka-
lara ger¢ek para muamelesi yapacagini ongordiiler.

Ama nasil da yanildilar! Sahtekirligimiz nakit paradan bir
adim uzaktayken onu ne kadar ¢abuk mantikl kildigimiz: sezin-
leyemediler. Elbette, onlarin korliigti bizde de var. Belki onca
sahtekdrligin siirtip gitmesi bu ytizden. Belki son yillarda hakla-
rinda dava agilan Jeft Skilling’in, Bernie Ebbers’in ve biitiin di-
ger yoneticilerin kendilerini ve sirketlerini yokus asagi gotiirme-
leri bu yiizden.

Hepimizin bu zafiyete yatkin oldugumuza siiphe yok. Olage-
len tiim sigorta hilelerini diistiniin. Tahminlere gore, miisteriler
evlerindeki ve arabalarindaki hasarlari bildirirken yaratici davrana-
rak iddialarini yaklasik yiizde 10 abartiyorlar. (Oysa abartili bir
kayip bildirdiginizde sigorta sirketi primleri artiracak, boylece du-
rum kisasa kisas olacak). Ustelik iddialarin ¢ogunun ¢ok goze ba-
tar oldugu bir durum s6z konusu degil. Onun yerine, s6z gelimi
27 inglik televizyon kaybeden, 32 inglik televizyon kaybettigini,
32 inglik televizyon kaybeden ise 36 inglik televizyon kaybettigi-
ni bildiriyor. Ayni kisilerin sigorta sirketlerinden dogrudan para
¢alma olasiigy diisiik (ne kadar cazip olursa olsun). Ancak artik
sahip olmadiklar1 bir seyi bildirmek—ve ebadini ve degerini azi-
cik artirmak—sahtekarhigin ahlaki yiikiinii daha katlanir kiliyor.

Baska ilging aliskanliklar da var. “Gardiropguluk” terimini hig
duydunuz mu? Gardiropguluk, bir kalem giysi satin alip, onu bir
stire giymek, sonra magazanin kabul etmek zorunda kalacag
ama tekrar satamayacag bir halde iade etmek demek. Gardirop-
culuk yapan tiiketiciler, firmadan dogrudan para ¢almis olmaz-
lar; bu daha ¢ok bir¢ok belirsiz islem igeren bir satin alma ve ia-
de etme dansidir. Fakat en az bir tane belirgin sonucu var—gi-
yim endtstrisi gardiropguluktan yillik kaybinin 16 milyar dolar
oldugunu tahmin ediyor (tahminlere gore, ev soygunlari ve oto-
mobil hirsizhigindan kaynaklanan yillik kayip orani da yaklasik
ayni diizeyde).
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Ya masraf raporlari? Insanlar is seyahatlerindeyken, onlardan
kurallarin ne oldugunu bilmeleri beklenir. Ama masraf raporlar
da, nakit paradan bir hatta bazen birka¢ adim uzaktadir. Ni-
na’yla yaptigimiz bir ¢alismada, masraflarin hepsinde insanlarin
onlar1 is masrafi olarak hakli ¢ikarma becerileri bakimindan bir
farkliik oldugunu bulduk. S6zgelimi, alimli bir yabanciya bes
dolarlik bir kupa almak agik¢a yasakti, ama ayni yabanciya bir
bardan sekiz dolarlik bir i¢ecek almay1 hakli ¢ikarmak ¢ok kolay-
di. Farklilik, malin maliyeti ya da yakalanma korkusu degildi, in-
sanlarin o mali masraf hesaplarindaki mesru bir tiiketim olarak
kendilerine hak gérme becerileriydi.

Masraf hesaplarina yonelik birka¢ arastirmada daha, benzer
akilalagtirmalar ortaya ¢ikti. Bir ¢alismamizda, insanlar faturala-
r1 muhasebeye teslim etmeleri i¢in idari asistanlarina verdiklerin-
de, hileli davranistan bir adim daha uzaklastiklarini, bu ytizden
araya stipheli faturalar sikistirtverme olasiliklarinin arttigini bul-
duk. Bir baska ¢alismamizda, New York’ta yasayan isadamlarinin
¢ocuklarina aldiklar1 bir hediyeyi, eger onu New York Havala-
nindan (ya da havaalanindan eve giderken yoldan) degil de, San
Fransisko Havaalanindan (ya da evlerinden uzak baska bir yer-
den) almislarsa is masrafi sayma olasiliklarinin biiyiik oldugunu
bulduk. Bunlarin hi¢biri mantiksal bir anlam ifade etmez, fakat
degis tokus araci parasal olmadiginda, mantikli kilma becerimiz
cargabuk artar.

BIRKAC YIL ONCE benim de sahtekarlikla ilgili bir deneyimim
oldu. Biri Skype hesabima (¢ok iyi bir online telefon yazilimi)
girdi ve onun yararlandig hizmet yiiztinden PayPal hesabima
(online bir 6deme sistemi) birkag yiiz dolar bor¢ kaydedildi.
Bunu yapan kisinin kasarlanmis bir suglu oldugunu sanmiyo-
rum. Benim hesabima girmek bir suglu agisindan biiytik ihtimal-
le bir zaman ve yetenek kaybi olacaktir. Cilinkii s6z konusu kisi
Skype’yi hackleyecek kadar akilliysa, muhtemelen Amazon’u,
Dell’i ya da belki bir kredi kart1 hesabini da hackleyebilir ve har-
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cadigr zaman karsihginda daha fazlasini elde edebilirdi. Bu kisi-
nin daha ¢ok hesabima girmeyi basaran ve kendisiyle konusacak
herhangi birini arayarak bu “bedava” iletisimden istifade eden
zeki bir ¢ocuk oldugunu disiiniiyorum—ta ki ben hesabimin
kontroliinii geri kazanana kadar. Bunu belli bir alanda ustalagsmis
bir teknisyenin meydan okumast olarak gérmiis bile olabilir—ya
da belki o bir zamanlar kétii not verdigim ve bunun i¢in burnu-
mu siirtmeye karar veren bir 6grencimdir.

Bu ¢ocuk, hi¢ kimsenin onu yakalamayacagindan yiizde yiiz
emin olsa ctizdanimdan nakit para alir miydi? Olabilir, ama ben
cevabin hayir oldugunu distiniiyorum. Onun yerine, Skype’nin
ve hesabimin diizenlenme seklinde s6z konusu kisinin bu faali-
yette bulunmasina ve ahlaki bir kinamay:r hak etmedigini hisset-
memesine “yardim eden” bazi yonler oldugunu tahmin ediyo-
rum: Oncelikle, bu kisinin ¢aldig1 para degil, telefon siiresiydi.
Sonra, islemden somut bir sey kazanmamust1. Ugiinciisii, dogru-
dan beni degil Skype’yi soymustu. Dordiinciisii, giiniin sonunda
maliyeti benim degil Skype’nin karsilayacagini diistinmiis olabilir-
di. Besincisi, goriismelerin bedeli hesabima PayPal vasitasiyla oto-
matikman ge¢iyordu. Dolayisiyla, siire¢te baska bir adim—goriis-
melerin bedelini neticede kimin 6deyecegi konusunda bagka bir
bulaniklik diizeyi—daha vardi. (Merak ediyorsaniz, ne olur ne ol-
maz diye o olaydan sonra PayPal’a direkt hattimi iptal ettirdim).

Bu kisi beni mi soymustu? Elbette, ama hirsizligi bulanik-
lastiran 6yle ¢ok sey vardi ki onun sahtekar bir adam oldugu-
nu disindiigiint gergekten sanmiyorum. Nakit para alinmadi-
g1 dogru degil miydi? Biri ger¢ekten incinmis miydi? Bu tip bir
diistince kayg vericidir. Eger Skype ile olan sorunum, sahiden
de Skype’deki islemlerin parasal olmayan niteligi yiiziindense,
burada kat kat fazla risk var demektir. Cok sayida online servi-
si, hatta belki kredi ve bankamatik kartlar1 dahil. Paranin elden
ele fiziksel bir degis tokusa girmedigi tiim bu elektronik islem-
ler insanlarin sahtekarlik yapmasini—hi¢ sorgulamadan ya da
davraniglarinin ahlaka aykirihigini tam olarak anlamadan—ko-
laylastirabilir.
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CALISMALARIMIZDAN CIKARDIGIM kotiiciil bir izlenim
daha vardi. Calismamizda yer alan katthmailar akilli, insancil,
onurlu kisilerdi. Biiytik bir ¢ogunlugunun, marka gibi parasal ol-
mayan degis tokus araglartyla yapilsa bile giristigi hile miktar1 ko-
nusunda net bir sinirt vardi. Hemen hepsinde, vicdanlarinin on-
lardan durmalarini istedigi bir nokta mevcuttu. Durmuslard: da.
Dolayisiyla, deneylerimizde gordiigiimiiz sahtekarlik muhteme-
len insan sahtekarliginin alt sinirlartydi: ahlakli olmak ve kendi-
lerini ahlakl gormek isteyen—iyi insan denilen—xkisilerin ger-
ceklestirecegi diizeyde bir sahtekarlikti.

Korkutucu distince suydu: Deneyleri hemen paraya gevril-
meyen marka gibi para dis1 degis tokus araglariyla veya diirtist-
liiklerini daha az 6nemseyen Kisilerle veya alenen gozleneme-
yen davraniglarla yapmis olsaydik, biiyiik ihtimalle sahtekarligin
daha da iist seviyelerini kesfederdik. Bir baska ifadeyle, burada
gozlemledigimiz aldatma diizeyi biiyiik bir ihtimalle ¢esitli ko-
sullarla ve ¢esitli insanlarla kesfedecegimiz aldatma diizeyinin
¢ok altindayd.

Simdi “hurs iyidir” diyen Gordon Gekko tarzi bir kisilik tara-
findan idare edilen bir sirkete ya da sirket subesine sahip oldu-
gunuzu farz edin. Onun, sahtekarlig: tesvik etmek igin parasal
olmayan araglar kullandigini varsayin. Boyle bir palavracinin, il-
ke olarak diiriist olmak ve kendini diiriist gormek isteyen ama
isine tutunmak ve diinyada basarili olmak da isteyen insanlarin
ticari zekasini nasil degistirebilecegini anlayabilir misiniz? Bu tiir
kosullar altinda, parasal olmayan degis tokus araglar bizi yoldan
cikarabilir. Vicdanimizi pas gegip sahtekarligin avantajlarin ser-
bestge kesfetmemize yol agabilir.

Insan dogasina boyle bakmak rahatsiz edicidir. Etrafimuz iyi,
ahlakli insanlarin kusatmasini arzulayabiliriz ama ger¢ek¢i olmak
zorundayiz. Iyi insanlarin bile, zihinlerinin onlar1 kismen kor et-
mesine karst bagisikligr yoktur. Bu korliik, onlarin finansal 6diil-
ler yolunda kendi ahlaki standartlarini pas gegen hareketlerde
bulunmalarina imkin tanir. Isin 6zii motivasyon, iyi ve ahlakli
olsak da olmasak da bize oyun oynayabilir.
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Yazar ve gazeteci Upton Sinclair’in bir zamanlar dedigi gibi,
“Bir insanin maasi bir seyi anlamamasina bagliysa, o insanin o se-
yi anlamasini saglamak zordur.” Simdi buna asagidaki diisiince-
yi ekleyebiliriz: bir insan parasal olmayan degis tokus araglariyla
ugrasiyorsa onun o seyi anlamasini saglamak daha zordur.

YERI GELMISKEN SOYLEYEYIM, sahtekirlik sorunlart yalniz
bireyler i¢in gegerli degildir. Son yillarda, diisiik bir diirtistliik
standardina yakalanmus isyerleri gormekteyiz. Enron ve Worl-
dcom’un yaptigina benzer biiyiik sahtekirlik eylemlerinden
bahsetmiyorum. Kastettigim, buzdolabindan kola asirmak gibi
ufak sahtekarlik eylemleri. Yani tabir caizse, tabaklarimizdan na-
kit para ¢almayan ama nakit paradan bir adim uzak seyler ¢alan
sirketler var.

Bunun yiginla 6rnegi var. Gegenlerde, tatil igin 6zenle sik
ucucu mili biriktiren bir arkadasim bu milleri dagitan havayolu
sirketine gitmis. Arkadagima, istedigi tiim tarihlerin promosyon-
suz tarife kapsaminda oldugu soylenmis. Yani 25.000 mil puan
biriktirmesine ragmen onlar1 kullanamamus (tstelik pek ¢ok tarih
denemis ). Temsilci ona, 50.000 mil puan kullanmak isteseydi
yer olabilecegini soylemis. Sonra kontrol etmis. Elbette her ta-
rafta yer varmus.

Muhakkak, sik u¢ucu brosiiriinde bunun olabilirligini agikla-
yan okunamayacak kadar kiigtik bir boliim vardir. Fakat arkada-
sim i¢in kazanmig oldugu 25.000 mil ¢ok para demekti. Diyelim
ki 450 dolar. S6z konusu havayolu sirketi arkadagima saldirip bu
miktarda nakit para mu ¢aldi? Parayr onun banka hesabindan mu
asirdi? Hayir. Para bir adim uzakta oldugundan, sirketin bunu
¢alma sekli 25.000 ilave mil dayatarak oldu.

Bagka bir ornek olarak, bankalarin kredi karti faiz oranlariyla
ne yaptigina bakalim. Iki zamanli fatura denen seyi diisiiniin. Bu
hilenin birkag ¢esidi var, ama ana fikir su: faturanizin tamamini
o0demediginiz anda kart1 veren taraf, sadece yeni alimlara yiiksek
faiz uygulamakla kalmaz, ge¢mise uzanip eski alimlara da faiz uy-
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gular. Senato bankacilik komisyonu, gegenlerde bunu inceleme-
ye aldiginda, bankalarin sahtekar goriinmesine neden olan pek
cok ifade dinledi. S6zgelimi, kredi kartinda 3200 dolarlik borg
kaydi olan Ohiolu bir sahis, cezalar, harglar ve faizler yiiziinden
kisa siire i¢inde borcunun 10.700 dolara ¢iktigini gormuisti.

Bu yiiksek faiz oranlarini ve harglar yiikleyen kazan dairesi
operatorleri degil, Amerika’nin en biiyiik ve muhtemelen en iti-
barli bankalarindan bazilaridir—reklam kampanyalariyla sizi,
bankanizin ve sizin bir “aile” oldugunuza inandiran bankalardir.
Bir aile ferdi ctizdaninizdan para ¢alar mi1? Hayir. Ancak s6z ko-
nusu bankalarin, nakit paradan bir miktar uzak bir islemle bunu
yaptiklart agiktir.

Sahtekarliga bu gozle bakildiginda, sabahlar listeye eklene-
cek yeni ornekleri gormediginiz bir gazete okuyamayacaginiz
asikar.

VE BOYLECE ILK gozlemimize geri doniiyoruz: Nakit para tu-
haf m1? Parayla is yaparken az once bir seret soziiniin altina im-
za atmig¢asina davranisimiz aklimiza geliverir. Bir dolarlik bank-
nota bakarsaniz, bir kontrati hatirlatmak tizere tasarlandigini go-
riirsiintiz: Banknotta belirgin bir AMERIKA BIRLESIK DEV-
LETLERI yazis1 vardir ve yazinin arkasindaki golgelendirme
onun (i¢ boyutlu gibi gériinmesini saglar. Ve George Washing-
ton bizzat oradadir (ve hepimiz onun asla yalan séylemedigini
bilmekteyizdir). Ve arka yiizde is daha da ciddilesir: TANRI’YA
GUVENIYORUZ, demektedir. Ve o tuhaf piramidimiz vardur,
tepesinde de o goziinti kirpmayan goz! Ve o goz dimdik bize
bakmaktadir! Biitiin bu sembolizme ilaveten, paranin kutsalligi-
na, o paranin belirgin bir degis tokus birimi olmasi olgusunun
da yardim etme olasilig1 var. On sentin on sent olmadigini ya da
bir dolarin bir dolar olmadigini séylemek zordur.

Ama bir de parasal olmayan degis tokus araglarina karsi tole-
ransimiza bakalim. Para dis1 degis tokus araglari i¢in her zaman
uygun bir gerekge vardir. Isyerinden bir kalem, buzdolabindan
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bir kola alabilir—hatta hisse senedi opsiyonlarimizi geriye doniik
tarihlendirebilir—ve bunu agiklayacak bir hikdye uydurabiliriz.
Sahtekar oldugumuzu diistinmeden sahtekar olabiliriz. Vicdani-
miz derin bir uykuya dalmisken hirsizlik yapabiliriz.

Peki, bunu nasil diizeltebiliriz? Mesela, erzak dolabindaki es-
yalarin her birine bir fiyat etiketi koyabilir veya hisse senetlerini
ve hisse senedi opsiyonlarini parasal degerleri tizerinden agikla-
yan bir ifade tarzi kullanabiliriz. Ancak daha genis baglamda dii-
stiniirsek, parasal olmayan degis tokus araglari ve sahtekarlik yap-
ma egilimimiz arasindaki baglanti konusunda uyanik olmamiz
gerekir. Nakit paradan bir adim uzaklastik mi1 sahtekarlik yapma
olasiigimizin hi¢ diistinmedigimiz kadar ¢ok artacagini bilmeli-
yiz. Kisisel olarak ve bir ulus olarak bu konuda uyanik olmali ve
uyanik davranmaliyiz.

Peki, neden? Bir kere, nakit para giinleri sona eriyor. Nakit
para bankalarin kir1 6niinde bir engel—ondan kurtulmak isti-
yorlar. Ote yandan, elektronik sistemler ¢ok kirli. ABD’de kredi
kartlarindan elde edilen kér, 1996’da 9 milyar dolarken, 2004’te
27 milyar dolara g¢ikti. Bankacilik uzmanlari, yeni elektronik is-
lemlerin 2010’a kadar 50 milyar dolart bulacagini ve bunun
2004’te Visa ve MasterCard markalar1 altinda isleme tabi tutu-
lan miktarin yaklagik iki kati oldugunu séyliiyorlar.?® Sadece na-
kit para gorintiisti aklimizi bagimiza getirdigine gore, demek ki
sorun sahtekarlik yapma egilimimizi nasil kontrol edecegimiz—
ve nakit para ¢ekip giderken ne yapacagimiz.

Willie Sutton’in bankalart para orada oldugu i¢in soydugunu
soyledigi anlatilir. Bu mantiktan hareketle, giiniimiizde Sutton
bir kredi kart1 kurulusunda ince harflerle basilmis dipnotlar yazan
ya da havayolu sirketinde kursun kalemle ugus mili giinlerinin
tizerini ¢izen biri olmali. Buralar nakit paranin bulundugu yerler
olmayabilir, fakat parayr bulacaginiz yerler oldugu kesindir.



13. BOLUM

Bira ve Bedava Ogle Yemekleri

Davramssal Tktisat Nedir ve Bedava
Oyle Yemekleri Nevededir?

C arolina Brewery, Franklin Caddesindeki bir bar. Bu cadde,
Chapel Hill’deki Kuzey Carolina Universitesinin disindaki
ana cadde. Burasi, tugla binalar1 ve koca agaglaryla, ¢ok sayida
—Xkiigtik bir kasabada bulmayr umdugunuzdan daha fazla sayi-
da—restorani, bart ve kahve diikkaniyla giizel bir cadde.

Carolina Brewery’nin kapisindan igeri girince, yiiksek tavan-
lar1, agik kirisleri ve insana hos vakitler vaat eden paslanmaz ¢e-
likten birkag bira konteyneri bulunan eski bir binayla karsilasirsi-
niz. Saga sola rahat masalar serpistirilmistir. Burasi 6grenciler
i¢in oldugu kadar, iyi bira ve yemekten anlayan daha yash toplu-
luklar i¢in de gozde bir mekandir.

MIT’e katilmamdan kisa bir siire sonra, Jonathan Levay’la
(Kolombiya Universitesinde profesor) boyle hos bir barda akla
gelebilecek sorular iizerine kafa yormaya basladik. Ilk olarak, si-
rayla siparis alma islemi (her kisiden sirayla siparisini soylemesini
istemek) masada oturan kisilerin yapacag: nihai tercihleri etkili-
yor muydu? Diger bir ifadeyle, midavimler etraflarindakilerin
tercihlerinden etkileniyorlar miydi? Ikincisi, etkileniyorlarsa, et-
raftakilerin tercihleri uyumu mu yoksa uyumsuzlugu mu tesvik
ediyordu? Bagka bir deyisle, masay1 ¢evreleyen miidavimler kas-
ten kendilerinden Once siparis verenlerin tercihlerinden farkl
olan biralar1 m1 yoksa ayni biralar1 mu segiyorlardi? Son olarak,
baskalarinin tercihlerinden etkilenmenin, insanlar1 biralarindan
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aldiklar1 keyif bakimindan daha iyi bir noktaya mi1 yoksa daha ko-
tl bir noktaya mu getirecegini bilmek istiyorduk.

KITAP BOYUNCA, SASIRTICI ve aydinlatici olacagint umdu-
gum deneyler anlattim. Boyle bir etki yaratmuslarsa, bu biiyiik
ol¢tide, hepimizin 6ziinde akilcl oldugunu 6ne siiren alisildik
varsayimin aksini kanitladiklar i¢indir. Zaman zaman Shakespea-
re’in “Insan, ne muhtesem bir eser ” saptamasina aykir1 érnek-
ler sagladim. Aslinda bu 6rnekler bizim mantik bakimindan soy-
lu ve yetenek bakimindan sinirsiz olmadigimizi, kavrayis baki-
mindan zayifliklarimiz oldugunu gosteriyor. ( Dogrusu, Shakes-
peare’in de bunu ¢ok iyi bildigini, Hamlet’in bu soziinde ince
bir alay oldugunu diisiiniiyorum).

Bu son boliimde, 6ngoriilebilir akildisiligimiza bir 6rnek daha
saglayan bir deney sunacagim. Sonra da insan davranisiyla ilgili
standart iktisat perspektifini anlatacak, bunu davranissal iktisatla
karsilastiracak ve bazi sonuglar ¢ikaracagim. Deneyle baglayayim.

CAROLINA BREWERY’DE AKLIMIZA gelen kopiikli sorula-
rin temeline inmek i¢in, Jonathan’la derinlemesine bir dalis yap-
maya karar verdik—elbette mecazi olarak. Ise Carolina Bre-
wery’nin miidiirtinden, misterilerine bedava bira numuneleri
servisi yapmamiza izin vermesini istemekle basgladik—kendi bira-
larimizin parasini vermek sartiyla. (Sonradan, MIT muhasebeci-
lerini 1400 dolarlik bira faturasinin mesru bir arastirma gideri ol-
duguna ikna etmenin ne kadar zor oldugunu diisiiniin.) Barin
midird isteklerimize boyun egdigi i¢in mutluydu. Ne de olsa,
bize bira satacak, miisterileri de birahaneye tekrar gelme arzula-
rint muhtemelen artiracak bedava numune alacaklardu.

Elimize onliiklerimizi tutusturarak, olabilecek tek ve biricik
kosulu belirledi: masalarina oturduklarinin ilk dakikasinda insan-
lara yaklasacak ve numuneler igin siparislerini alacaktik. Siparisi
zamaninda alamazsak, bunu barin kadrolu garsonlarina bildire-
cektik. Masaya onlar yaklasip siparisi alacaklardi. Bu akillicaydi.
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Miidiir ne kadar becerikli garsonlar olacagimizi bilmiyor, servi-

sin ¢ok gecikmesini istemiyordu. Hemen ise koyulduk.

Derhal oturmakta olan bir grubun yanina yaklastim. Bu, tini-

versiteli iki ¢iftin birlikte bulusmasina benziyordu. Delikanhlarin
her ikisi de en iyi pantolonlarini giymis gibiydi. Kizlar, bir kiyas
yapilsa Elizabeth Taylor’in sade goriinmesine yetecek kadar
makyaj yapmuislardi. Onlart selamladim ve birahanenin bedava
bira numuneleri ikraminda bulundugunu agikladim. Sonra da
dort farkli biray: tarif etmeye basladim:

1.

oo dod

Bakirhat Amber Birasi: Serbet¢iotu, malt karakteri ve mey-
vemsi bir geleneksel bira tadi arasinda iyi bir denge kuran, or-
ta yogunlukta kirmizi bir bira gesidi.

. Franklin Caddesi Alman Birasi1: Yumusak bir maltla ve gev-

rek bir serbet¢iotu terbiyesiyle hazirlanan, altin rengi Pilsen-
tarzi Bohemya birasi.

. Soluk Hint Birasi: Baglangicta Ingiltere’den Hindistan’a

Umit Burnunu dolagarak yapilan uzun okyanus seyahatlerine
dayanmak i¢in hazirlanan, serbetgiotu orani yiiksek, giiglii bir
bira gesidi. Giizel kokulu ¢igeksi bir terbiye i¢in kademeli ola-
rak serbetci otu katilan keskin bir bira.

. Yaz Bugday:1 Birasi: Hafif, ferah ve canlandiric1 bir yaz ige-

cegi olarak ylizde 50 bugdayla hazirlanan, Bavyera tarzi bir
bira ¢esidi. Serbetgiotu orani diisitk, muzu andiran essiz bir
aromaya sahip ve otantik Alman bira ailesine bagl bir bira.

Hangisini tercih edersiniz?

Bakirhat Amber Birast
Franklin Caddesi Lager Biras:
Soluk Hint Birast

Yaz Bugday: Birast
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Biralart tarif ettikten sonra, delikanlilardan birini—sar1 sag-
i olani—basimla selamladim ve ona tercihini sordum; Soluk
Hint Birasini segti. Sirada sag¢ tuvaleti daha gosterisli olan kiz
vardi; Kiz, Franklin Caddesi Lager Birasini tercih etti. Ardindan
obiir kiza dondiim. O, Bakirhat Amber Birasin1 yegledi. Onun
erkek arkadas: ki en sonuncu oydu Yaz Bugday: Birasini segti. Si-
parisler elimde bara, bilgisayar bilimi son simnif 6grencisi uzun
boylu, yakisikli barmen Bob’in giiliimseyerek ayakta dikildigi ye-
re kosturdum. Acelemiz oldugunu bildiginden, benim siparisle-
rime oncelik verdi. Dort adet iki onsluk numunelerin oldugu
tepsiyi alip iki ¢iftin bulundugu masaya gotiirdiim ve biralarin
onlerine koydum.

Bira numunelerinin yani sira her birine birahanenin antetli
kagidina basilmis kisa bir anket verdim. Bu ankette deneklere bi-
ralarindan ne kadar hoslandiklarini ve o biray: tercih ettiklerin-
den otiirti pisman olup olmadiklarini soruyorduk. Anketleri top-
ladiktan sonra, iglerinden birinin 6tekilerin birasindan bir yu-
dum alip almayacagini gérmek igin bu dort kisiyi uzaktan goz-
lemlemeye devam ettim. Higbirinin bir digerinin birasini paylas-
madigr ortaya ¢iktr.

Jonathan ve ben bu islemi 49’dan fazla masada tekrarladik.
Ondan sonra da ¢alismaya devam ettik ama sonraki 50 masada
islemde degisiklik yaptik. Bu kez, biralarin tarifinin ardindan
katilimcilara dort biranin isimlerinin yazili oldugu kiigiik bir me-
ni verdik ve onlardan tercih ettikleri biray: sesli degil yazili ola-
rak belirtmelerini istedik. Boyle yaparak, ¢evreye agik bir sipari-
si kisisel bir siparise dontstiirdiik. Bu, bir katilimcinin 6tekile-
rin verdigi siparisi duymamasi—belki etkilemeye ugrastiklart biri
dahil—dolayisiyla onlarin siparisinden etkilenmemesi anlamina
geliyordu.

Peki, ne oldu? Insanlarin sirayla sesli olarak siparis verdiklerin-
de, kisisel siparislerinden daha farkl tercihler yaptiklarini bulduk.
Sirayla siparis verdiklerinde (gevreye agik bir sekilde) masa basina
siparis edilen bira ¢esidi artiyor—yani ¢esitlilik yegleniyordu. Bu-
nu anlamanin en basit yolu Yaz Bugday: Birasina bakmakti. Bu
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bira insanlarin ¢oguna pek cazip gelmiyordu. Fakat diger biralar
daha 6nce “alinmis” oldugu i¢in, katthmcilarimiz farkli bir sey
se¢mek—>belki de kendi fikirleri oldugunu ve baskalarin1 kopya
etmeye ¢alismadiklarini gostermek—zorunda olduklarini hissedi-
yor ve boylece farkli bir bira segiyorlardi. Bu bira, baslangigta is-
tedikleri bira olmayabiliyor ama bireyselliklerini yansitiyordu.

Ya biradan aldiklar1 zevk? Sayet insanlar baska kimsenin seg-
medigi bir biray: sirf emsalsiz olduklart mesajini iletsin diye segi-
yorlarsa, ger¢ekten istemedikleri ya da hoslanmadiklar: bir biray-
la karsilagma olasithiginin biiyiik olmasi akla yatkin geliyor. Ve sa-
hiden de durum buydu. Genel olarak, tercihlerini restoranda ye-
mek siparisi verilirken kullanilan standart yonteme gore sesli ola-
rak yapanlar, se¢imlerinden, tercihlerini bagkalarinin fikirlerini
hesaba katmadan gizli olarak yapanlar kadar memnun degillerdi.
Ancak ¢ok 6nemli bir istisna vardi: Kararlarin sesli olarak agikla-
yan grupta bira ismarlayan ilk kisi fiilen, diistincelerini gizli ola-
rak agiklayan kisilerle ayni kosullardaydi. Ciinkii bagkalarinin se-
¢imlerinden etkilenmeyecek bir durumdaydi. Boylece, sirayla bi-
ra ismarlanan gruptaki ilk kisinin grubun en mutlusu oldugunu
ve biralarini gizli se¢enler kadar mutlu oldugunu bulduk.

BU ARADA, CAROLINA Brewery’de deney yaparken basima
komik bir sey geldi: Garson kiyafetimle masalardan birine yakla-
sip meniiyl oradaki ¢ifte okumaya basladigimda, birden erkegin
Rich oldugunu anladim. Rich, bilgisayar biliminde yiiksek lisans
ogrencisiydi. Ug ya da dort yil 6nce bilgi islem vizyonuyla ilgili
bir proje tizerinde ¢alistigim biriydi. Deneyin her seferinde ayni
sekilde yapilmasi gerektiginden onunla ¢ene ¢almak igin iyi bir
zaman degildi. O yiizden ifadesiz bir yiiz takindim ve biralar tek
tek tarif etmeye basladim. Isimi bitirdikten sonra, basimla Rich’i
selamladim ve “Size ne getirebilirim” diye sordum. Siparisini
vermek yerine bana nasil oldugumu sordu.

“Cok iylyim, tesekkiir ederim” dedim. “Size hangi biray1 ge-
tirebilirim?”
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Arkadagiyla birlikte biralarini segtiler. Sonra Rich tekrar soh-
bet etme tesebbiisiinde bulundu: “Doktorani hila bitirmedin mi
Dan?”

“Evet” dedim. “Yaklagik bir yil 6nce bitirdim. Affedersiniz;
biralarinizi alip hemen donerim.” Siparislerini getirmek tizere
bara dogru yiirtirken, Rich bunun benim meslegim oldugunu ve
sosyal bilimlerde doktora yapmanin bira servisgisi olarak is bul-
maktan Ote bir ise yaramadigini sanmis olmali diye diistindiim.
Bira numuneleriyle masaya dondiigiimde, Rich ve arkadasi—
onun esiydi—biralarin tattilar ve kisa anketi cevapladilar. Cok
ge¢meden Rich yeni bir konusma denemesinde bulundu. Ge-
¢enlerde makalelerimden birini okudugunu ve ona bayildigin
soyledi. Iyi bir makaleydi, ben de begeniyordum. Fakat sanirim
o sadece bira servisgisi olarak ¢alismam konusunda kendimi da-
ha iyi hissetmemi saglamaya ¢alistyordu.

DAHA SONRA DUKE’DA sarap numuneleriyle ve MBA Ogren-
cileriyle yapilan bagka bir ¢alisma, bazi katilimcilarin kisilik 6zel-
liklerini—Carolina Brewery’nin miidiiriini hi¢te heyecanlandir-
mayan bir seyi—Ol¢gmemize imkin tanidi. Katihmeailarin kisilik
ozelliklerini 6lgmek, bize bu ilging olguya neyin katk: sagladig:-
n1 anlamanin kapisini araladi. Buldugumuz sey, masadaki diger
kisilerin segtiklerinden farkls i¢ki 1smarlama egilimi ve “emsalsiz
olma ihtiyac1” denilen kisilik 6zelligi arasinda bir iliski olduguy-
du. Isin esasi, emsalsizliklerini sergilemekle daha ¢ok ilgilenen
bireylerin, 6zel bir kisilik olduklarini gostermek igin, masalarin-
da heniiz ismarlanmamus bir alkollii igecegi se¢gme olasiliklart da-
ha yiiksekti.

Bu sonuglar, insanlarin bazen belli bir imaji baskalarina yan-
sitmak adina belli bir tiitketim deneyiminden alacaklar1 zevki fe-
da etmeye istekli olduklarini gosteriyor. Insanlarin yiyecek ve
igecek siparisi verirken iki amaci var gibidir: en ¢ok zevk alacak-
lar1 seyi 1ismarlamak ve arkadaslarinin goziinde olumlu bir izle-
nim uyandirmak. Problem, kisilerin siparis verirken, mesela yiye-
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cek siparisi, hosa gitmeyen bir yemege ¢akilip kalabilmeleridir—
bu, ¢ogu zaman pismanlik duyduklar1 bir durumdur. Ozetle, in-
sanlar ozellikle emsalsiz goriinme ihtiyac yiiksek olanlar, itibara
yonelik bir fayda saglamak igin kisisel fayday: feda edebilirler.

Sonuglar agik oldugu halde su konuda stipheye diistiik: Bas-
ka kiiltiirlerde—emsalsiz olma ihtiyacinin olumlu bir 6zellik ola-
rak goriilmedigi yerlerde—herkesin gozii 6ntinde sesli siparis ve-
ren insanlar, gruba dahil olduklar hissini yansitmaya galistyor ve
secimlerinde daha fazla uyum gosteriyor olabilirlerdi. Hong
Kong’da yaptigimiz bir ¢alismada, durumun gergekten boyle ol-
dugunu kesfettik. Hong Kong’da da kisiler se¢imlerini gizlice
degil de herkesin gozii oniinde yaptiklarinda hoslanmadiklar yi-
yecekleri daha ¢ok segiyorlardi. Fakat bu katilimcilarin yiyecek 1s-
marlarken onlardan 6nce siparis veren kisilerle ayni yiyecegi seg-
meleri—tiirdi farkli olsa da yine tiziicii bir hata yapiyor olmala-
ri—kuvvetle muhtemeldi.

BU DENEY HAKKINDA su ana kadar soylediklerimden ve bu
arastirmadan hayata dair basit birkag ders—bedava bir 6gle ye-
megi—cikarabilirsiniz. Ilk olarak, bir restorana gittiginizde sipa-
risinizi garson size yaklasmadan o6nce planlamak ve ona sadik
kalmak iyi bir fikirdir. Baskalarinin se¢imlerinden etkilenmek,
daha kotii bir alternatifi se¢menize yol agabilir. Etkilenmekten
yine de korkuyorsaniz, siparisinizi garson gelmeden 6nce masa-
dakilere agiklamak yararl bir taktiktir. Boylelikle, hem siparisini-
ze sahip ¢itkmis olursunuz hem de biri siz daha firsat bulamadan
ayni yemegi ismarlasa bile, masanin etrafindaki kisilerin sizin em-
salsiz olmadigimz1 diisiinme olasiligi azalir. Ancak elbette en iyi
segenek siparisi ilk veren olmaktir.

Belki restoran sahipleri, miisterilerinden siparislerini sahsen
yazmalarini (ya da garsonlara sessizce iletmelerini) istemelidir.
Boylece higbir miisteri, ister kadin olsun ister erkek kendisine es-
lik eden kisilerin siparislerinden etkilenmez. Disarida yenen aksam
yemeklerine diinyanin parasini 6diiyoruz. Insanlarin siparislerini
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anonim kalarak vermelerini saglamak, biiyiik ihtimalle bu dene-
yimlerden alinan keyfi artirmanin en ucuz ve en basit yoludur.

Fakat bu deneyden—ve hatta 6nceki boliimlerde soyledikle-
rimin hepsinden—¢ikarmanizi istedigim daha biiyiik bir ders
var. Standart iktisat, akila oldugumuzu—kararlarimizla ilgili
tim gegerli enformasyonu bildigimizi, karst karsiya oldugumuz
farkli seceneklerin degerini hesaplayabildigimizi ve her olas: se-
¢enegin sonuglarini tartma konusunda bilissel bir engelimiz ol-
madigini varsayar.

Bunun sonucunda, mantikli ve makul kararlar verdigimizi
farz eder. Zaman zaman yanls bir karar versek bile, standart ik-
tisat perspektifi, ya kendi kendimize ya da “piyasa kuvvetlerinin”
yardimiyla hatalarimizdan ¢abucak ders aldigimizi 6ne siirer. Ik-
tisat¢ilar bu varsayimlara dayanarak aligveris egilimlerinden tu-
tun, hukuka, hukuktan tutun kamu politikalarina kadar her sey
hakkinda etki alan1 genis sonuglar ¢ikarirlar.

Oysa bu kitapta (ve digerlerinde) sunulan sonuglarin goster-
digi gibi, biz insanlar kararlarimizi alirken standart iktisat teori-
sinin varsaydigindan ¢ok daha az akilciyizdir. Akildis1 davranisla-
rimiz ne rasgele ne de mantiksizdir—sistemli ve 6ngoriilebilir-
dir. Hepimiz beyinlerimizdeki ana donanim ytiziinden ayni tiir
hatalari tekrar tekrar yapariz. Oyleyse standart iktisatta biraz de-
gisiklik yapmak, mantik analizlerinde, i¢g6zlemde ve—en 6nem-
lisi—deneye dayali aragtirmalarda sik sik basarisiz olan naif psi-
kolojiyi terk etmek anlamli olmaz mi?

Insanlarin olmas gereken davranslari yerine gercek davranis-
larini temel alsa ¢ok daha anlamli olmaz m1 mr? Giriste soyledi-
gim gibi, bu basit fikir yeni gelistirilen bir alan olan ve insanla-
rin her zaman akilc davranmadiklari, karar verirken sik sik hata
yaptiklari fikrine (ki bu oldukea sezgisel bir fikirdir) odaklanan
davranigsal iktisada temel teskil ediyor.

Standart iktisat ve Sekspirvari goriisler, insan dogasi hakkinda
daha iyimserdirler, ¢tinkii mantik yiirtitme kapasitemizin sinirsiz
oldugunu varsayarlar. Buna karsilik, insanin yetersizliklerini teyit
eden davranigsal iktisat goriisii daha i¢ kararticidir ¢iinkii pek ¢ok
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sekilde ideallerimizden uzaklastigimizi gosterir. Dogrusunu soy-
lemek gerekirse, kisisel, mesleki ve sosyal hayatlarimizda devaml
akilc1 olmayan kararlar verdigimizin farkina varmak oldukga can
sikicidir. Ama bir tesellimiz var: Hata yapiyor olmamiz ayni za-
manda kararlarimiz: iyilestirme yollarinin—dolayisiyla “ bedava
ogle yemekleri” firsatlarinin—oldugu anlamia da gelir.

STANDART VE DAVRANISSAL iktisat arasindaki temel farkli-
liklardan biri de “bedava 6gle yemekleri” kavramidir. Standart
iktisadin varsayimlarina gore, insanlarin verdigi kararlarin timi
akilc1 ve bilinglidir. Bu kararlart harekete gegiren sey, mallarin ve
hizmetlerin degerine iliskin dogru bir anlayis ve kararlarin dogu-
racag olast mutluluk (fayda) miktaridir. Bu varsayimlar dizisi al-
tinda, piyasadaki herkes karini azamiye ¢ikarmaya ¢alisir ve dene-
yimlerini en iyi sekilde kullanmak igin ¢aba harcar. Iktisat teori-
si “bedava 6gle yemekleri” olmadigini—varsa bile birisinin onla-
r1 ¢oktan kesfedip degerini tiikettigini iddia eder.

Ote yandan davranigsal iktisatgilar, insanlarin yakin gevrele-
rinden gelen konu digi etkilere (baglam etkileri dedigimiz seye),
konu dis1 duygulara, miyopluga ve akildisihigin diger bigimleri-
ne kapilabildigine inanirlar (daha ¢ok 6rnek i¢in bu kitabin her-
hangi bir boliimiine ya da davranigsal iktisatla ilgili herhangi bir
arastirma makalesine bakin). Bu fikre eslik edebilecek iyi bir
haber olabilir mi? Iyi haber, bu hatalarin aym1 zamanda gelismek
igin firsat yaratmasidir. Eger hepimiz karar verirken sistema-
tik hatalar yapiyorsak, niye daha iyi kararlar almamiza ve genel
esenligimizi iyilestirmemize yardim edecek yeni strateji, arag ve
yontemler gelistiremeyelim ki? Davranigsal iktisadin bakis agi-
sindan bedava 6gle yemeklerinin anlami tam olarak budur. Ana
fikir, daha iyi kararlar vermemize ve bunun sonucunda istekleri-
mize ulasmamiza yardim edecek arag, yontem ve politikalarin var
oldugudur.

Sozgelimi, Amerikalilarin niye emeklilik i¢in yeterince para bi-
riktirmedikleri sorusu standart iktisadin bakis a¢isindan anlamsiz-
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dir. Eger hepimiz hayatlarimizin her cephesi igin dogru ve biling-
li kararlar veriyorsak, oyleyse artirmak istedigimiz tutar1 kurusu
kurusuna biriktiriyoruzdur. Oysa gelecegi umursamadigimiz igin,
emeklilikte yokluk yasamay1 goze aldigimiz igin, ¢ocuklarimizin
bize bakacagini umdugumuz i¢in ya da piyangodan para ¢ikma-
sin1 imit ettigimiz igin ¢ok fazla para biriktirmeyebiliriz—daha
pek ¢ok olast neden var. Standart iktisadin bakis agisinin ana fik-
rine gore bizler, tercihlerimize tami tamina uygun diisen miktar-
da para biriktiriyoruzdur.

Opysa insanlarin akilci olmadiklarint varsayan davranigsal ikti-
sadin bakis agisina gore, yeterince para biriktirmedigimiz fikri
son derece anlasilabilirdir. Gergekten de, davranigsal iktisat ala-
nindaki aragtirmalar insanlarin emeklilik i¢in neden yeterince pa-
ra biriktirmediklerinin pek ¢ok olasi nedenini gosteriyor. Insan-
lar erteleyicidir. Insanlar birikim yapmanin faydalarini anlamakta
oldugu kadar birikim yapmamanin ger¢ek maliyetini anlamakta
da giigliik gekerler. (Oniimiizdeki 20 y1l boyunca her ay emekli-
lik hesabiniza fazladan bir 1000 dolar yatirsaniz gelecekte haya-
tiniz ne kadar daha iyi olur?). “Ev zengini” olmak insanlarin ger-
¢ekten zengin olduklarina inanmalarina yardim eder. Tiiketim
aligkanliklar1 yaratmak kolay, onlara son vermek ise zordur. Ve
¢ok, daha bir¢ok neden daha vardir.

Davranissal iktisadin bakis agisina gore, bedava 6gle yemekle-
ri firsati, insanlarin gergek isteklerine daha ¢ok ulagmasina yar-
dim edecek yeni yontem ve sistemlerde ve bagska miidahalelerde
yatar. Ornegin, 6. Boliimde anlattigim otokontrole vurgu yapan
yeni ve yaratic kredi karti, insanlarin harcamalar tizerinde daha
fazla otokontrol saglamalarina yardim edebilir. Bu yaklagima
bagka bir 6rnek, Dick Thaler ve Shlomo Benartzi’nin tasarladigy
ve birkag y1il 6nce test ettigi “yarin i¢in daha ¢ok tasarruf et” de-
nilen sistemdir.

Bakin “yarin igin daha ¢ok tasarruf et” sistemi nasil galistyor.
Bir sirkete yeni elemanlar katildiginda, onlardan sadece maagla-
rinin yiizde kaginin sirketin emeklilik planina yatmasini istedik-
lerine iligkin alisilmis karart vermeleri istenmiyor, onlara gelecek-
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teki maas artiglarinin ytizde kagini emeklilik planina aktarmak is-
tedikleri de soruluyor. Uzak bir gelecege yonelik tasarruf igin
bugtinkii harcamalarimizdan fedakarlikta bulunmak zordur, ama
gelecekteki harcamalardan fedakarlik etmek psikolojik bakimdan
daha kolaydir. Hatta insanin heniiz ger¢eklesmemis bir maas ar-
tisinin belirli bir yiizdesinden vazge¢mesi daha da kolaydir.

Bu plan, Thaler ve Benartzi’nin testinde uygulandiginda plana
dahil olan ¢alisanlar katki paylarinin yiizdesinin gelecekteki maas
artislariyla birlikte yiikselmesini kabul ettiler. Peki, sonug ne oldu?
Sonraki birkag yil boyunca, elemanlar artis aldik¢a tasarruf oran
yiizde 3,5’tan 13,5 civarina yiikseldi—bu hem ¢alisanlar ve onla-
rin aileleri hem de sirket i¢in bir kazanim demekti. Sirket artik da-
ha memnun ve daha az endiseli ¢alisanlara sahipti.

Bedava 6gle yemeklerinin ana fikri budur—yemege katilan
tim taraflara yarar saglamak. Bu bedava yemeklerin bedelsiz ol-
masi gerekmedigini dikkate alin (otokontrollii kredi kart: kullan-
manin veya “yarin i¢in daha ¢ok tasarruf etmenin” de bir maliye-
ti vardir). S6z konusu sistemlerin yararlari maliyetlerinden fazla
oldugu miiddetge, onlar1 bedava 6gle yemekleri—tiim taraflara
net yarar saglayan sistemler—olarak degerlendirmeliyiz.

BU KITAPTA SOZU EDILEN arastirmalardan tek bir ana fikir
¢ikaracak olsam, bu fikir, kuvvetlerini genelde kavrayamadigimiz
bir oyunun kuklalar1 oldugumuz olurdu. Genellikle siirticii kol-
tugunda oturdugumuzu, verdigimiz kararlarin ve hayatimizin
aldig yonlerin nihai olarak kontroliimiiz altinda oldugunu dii-
stinliriiz. Ama ne yazik ki bu alginin gergekten ¢ok arzularimiz-
la ve kendimizi nasil gormek istedigimizle ilgisi vardur.

Bu kitabin her boliimii davranislarimizi etkileyen bir kuvveti
(duygulari, izafiligi, sosyal normlar1 vs.) anlatiyor. Bu etkiler,
davraniglarimiz tizerinde biytik gii¢ uyguladig: halde, bizim do-
gal egilimimiz bu giicti ¢ok hafife almak ya da tamamen yok say-
mak yoniindedir. Belirtilen etkilerin tizerimizde tesirli olmasinin
nedeni, bilgi eksikligimiz, deneyim eksikligimiz ya da iradesiz ol-
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mamiz degildir. Aksine onlar acemileri oldugu kadar uzmanlan
da tekrar tekrar, sistemli ve 6ngoriilebilir sekillerde etkilerler.
Sonugta olusan hatalar, hayatlarimizi ele alis seklimizi ve “is yap-
ma ” tarzimuzi belirler. Onlar bizim par¢amizdir.

Gorsel yanilsamalar burada da agiklayic olacaktir. Gorsel ya-
nilsamalara aldanmamak nasil elimizde degilse, zihinlerimizin
bize gosterdigi “karar yanilsamalarina” kanmamak da elimizde
degildir. Ne var ki gorsel ve karar ¢evrelerimiz bize gozlerimizin,
kulaklarimizin, koklama ve dokunma duyularimizin izin verdigi
sekillerde stiziilerek gelir ve biitiin bunlarin efendisi beyinleri-
mizdir. Algiladigimiz ve sindirdigimiz bilgi, ger¢ekligin hakiki
bir yansimasi degildir. Onun yerine, gerg¢ekligin bir temsilidir ve
kararlarimizi dayandirdigimiz girdi budur. Ozetle, biz doganin
bize bahsettigi araglarla kisithyken, dogal karar alma tarzimiz da
sO0z konusu araglarin niteligi ve kesinligiyle kisithidur.

Ikinci ana fikir sudur: Akildisilik yaygin olmakla birlikte, bu
tam olarak ¢aresiz oldugumuz anlamina gelmez. Ne zaman ve
nerede hatali kararlar verebilecegimizi bir kez anladik mi, daha
uyanik olmaya ¢alisabilir, kendimizi bu kararlar: farkli sekillerde
ele almaya zorlayabilir ya da dogamizda var olan kusurlarin s-
tesinden gelecek teknikler kullanabiliriz. Bu ayn1 zamanda, islet-
melerin ve karar vericilerin bedava 6gle yemekleri saglamak i¢in
diistincelerini gozden gegirip diizeltebilecekleri, kararlarini ve
tirtinlerini nasil tasarlayacaklarini degerlendirecekleri noktadir.

BU KITABI OKUDUGUNUZ ig¢in tesekkiirler. Umarim insan
davraniglar1 hakkinda ilging fikirler edinmis, bizi tesvik eden sey-
ler hakkinda i¢goriiler kazanmis ve vereceginiz kararlar iyilestir-
mek i¢in yeni yollar kesfetmissinizdir. Yine umarim akilcilik ve
akildisilik arastirmalarina duydugum biiyiik ilgiyi sizlerle paylasa-
bilmisimdir. Bence, insan davraniglarini arastirabilmek kendimi-
zi ve karst karstya kaldigimiz giinliik gizemleri daha iyi anlama-
miza yardimcr olan miithis bir armagandir. Bu konu 6nemli ve
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etkileyici olsa da, aragtirilmasi kolay bir konu degildir. Oniimiiz-
de hala yapilacak pek ¢ok ¢alisma var. Nobel odillii Murray Gel-
Mann’in bir zamanlar dedigi gibi, “Bir diisiiniin, par¢aciklar dii-
stinebilseydi fizik ne kadar zorlagirdi.”
Tiim Akildssiliklarimlin,
Dan Ariely

Not: Bu yolculuga katilmak isterseniz, www.predictablyirra-
tional.com adresine girin, birka¢ arastirmamiza tiye olun, fikirle-
rinizi ve diisiincelerinizi iletin.






Bazi1 Boliimlerle Ilgili

Diisiinceler ve Anekdotlar

Flort ve Izafiyet Uzerine Diisiinceler
(1. Boliim)

Izafiyeti ele alan 1. Boliimde flortle ilgili bazi tavsiyelerde bulun-
mustum. Size 6nerim suydu: Bar turu yapmak istiyorsaniz, yani-
niza alacaginiz kisi size benzemeli ama sizden biraz daha az ¢e-
kici olmaliydi. Degerlendirmelerin izafi dogasi yiiziinden, bagka-
lart yanimizdaki tuzak kisiden daha hos oldugunuzu algilamakla
kalmayacak, barda bulunan diger insanlardan da daha iyi goriin-
diigliniizii diistineceklerdi. Ayni mantikla, madalyonun diger
yiiziine de dikkat ¢ektim: eger biri sizi kankaliga (ya da kankili-
ge) davet ediyorsa, arkadaginizin hakkinizda gergekten ne dii-
stindiigiinii kolayca anlayabilirsiniz. Ama sonunda MIT deki bir
meslektasgimin kizinin sayesinde 6nemli bir uyarida bulunmay:
unuttugum ortaya ¢ikti.

“Susan” Cornell’de lisans 6grencisiydi. Bir giin bana, 6nerdi-
gim taktikten memnun oldugunu, bunun ¢ok isine yaradigini
soyleyen bir mektup gonderdi. Ideal tuzagini bulur bulmaz sos-
val hayati diizelmisti. Fakat birka¢ hafta sonra, Susan’dan bir
mektup daha aldim. Mektubunda, bir partiye gittigini, partide
biraz i¢tigini, nedendir bilinmez, arkadasina niye her yere gider-
ken onu yaninda gotiirmek istedigini soylemeye karar verdigini
anlatiyordu. Dogal olarak arkadasi ¢cok bozulmus ve hikaye iyi
bir sekilde sonlanmamusti.

Bu hikdyeden alinacak ders nedir? Asla ve asla arkadasiniza
neden ona birlikte gezme teklifinde bulundugunuzu séyleme-
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yin. Arkadasinizin kafasinda bazi siipheler olabilir, ama Allah as-
kina, biitiin siiphelerini gidermeyin.

Seyahat ve Izafiyet Uzerine Diisiinceler
(1. Boliim)

Alkldist Ama Ongoriilebiliy yayinlandiginda tam alti hafta siiren
bir kitap turuna ¢iktim. Havaalanindan havaalanina, sehirden
sehre, radyo istasyonundan radyo istasyonuna gegerek, herhangi
kisisel bir tartismaya girmeden giinler boyunca haberciler ve
okurlarla konustum. Soylesiler kisaydi, “tamamen isle ilgiliydi”
ve arastirmalarima odaklaniyordu. Karsilastigim harika insanlar-
dan biriyle, bir fincan kahvenin ya da bir bardak biranin keyfini
¢ikaracak zaman yoktu.

Turun sonuna dogru kendimi Barselona’da buldum. Orada
Amerikali bir turist olan Jon’la karsilastim. O da benim gibi Is-
panyolca konusamiyordu. Hemen samimi olduk. Sanirim, bu tiir
bir kaynagsma ¢ogu kez ayni tilkeden gelen, evinden uzakta olan
ve kendisini o yorenin sakinlerinden nasil farkli olduguyla ilgili
gozlemlerini paylasirken buluveren yolcularin bagina geliyor.
Jon’la muhabbetimiz harika bir aksam yemegi ve son derece ki-
sisel bir konusmayla sonuglandi. Bana sanirim daha 6nce hig
kimseyle paylasmadig seyler anlatti, ben de aynisini yaptim. Ara-
mizda olagandis1 bir yakinlik vardi, uzun stire birbirini kaybet-
mis kardesler gibiydik. Cok ge¢ saatlere kadar konustuktan son-
ra, her ikimiz de uyuma ihtiyac: hissettik. Ertesi sabah yollarimi-
z1 ayirmadan 6nce tekrar bulusmaya firsatimiz yoktu, bu yiizden
birbirimize e-posta adreslerimizi verdik. Bu bir hataydi.

Jon’la, yaklasik alt1 ay sonra New York’ta, 6gle yemegi yemek
tizere tekrar bulustuk. Bu defa, neden ona bu tiir bir yakinlik
hissettigimi anlamak bana zor geldi. Hig siiphesiz o da ayni seyi
hissediyordu. Son derece dostane ve ilging bir 6gle yemegi ye-
dik, ama ortam ilk bulusmamizin yogunlugundan yoksundu.
Oradan bunun nedenini merak ederek ayrildim.
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Simdi geriye doniip baktigimda, izafiyetin etkilerine kurban
gittigim i¢in Oyle davrandigimi distiniiyorum. Jon’la ilk karsilas-
mamizda etrafimizdaki herkes Ispanyol’du ve o kiiltiiriin yaban-
cilart olarak birbirimiz i¢in arkadaghk anlaminda en iyi se¢enek-
tik. Ama tilkemizdeki sevgili Amerikali ailelerimize ve arkadasla-
rimiza doner donmez kargilastirma temeli “normal” bi¢imine
geri donmustii. Bu dikkate alindiginda, Jon’un ya da benim sev-
diklerimizle olmak yerine bas basa bir aksam daha ge¢irmek iste-
memizin nedenini anlamak zordu.

Peki, tavsiyem ne? Izafiyetin her yerde oldugunu ve her seye
onun merceginden baktigimizi bilin, ister diinyaya tozpembe
bakalim isterse bagka tiirlii. Biriyle farkli bir tilkede ya da sehirde
karsilastiginizda ve bu size biiyiilii bir dostluk gibi goriindiigiin-
de, s6z konusu biiyiiniin ¢evredeki kosullarla sinirli olabilecegi-
ni aklimizda bulundurun. Bunu akilda tutmak, sizi sonraki diis
kirikliklarindan koruyabilir.

BEDAVA! Fiyat Uzerine Diisiinceler
(3. Bolim)

Deneylerimizden bir sey BEDAVA! oldugunda biraz fazla heye-
canlandigimizi, bundan dolayr da ¢ikarlarimiza hizmet etmeye-
cek kararlar verebildigimizi 6grendik.

Mesela, iki kredi kart1 arasinda bir se¢im yaptiginizi varsayin:
kartlardan biri yillik ytizde 12 bilesik faiz 6neriyor, ama yillik tic-
ret istemiyor (BEDAVA!). Digeri yiizde 9’luk bir bilesik faizle
daha diisiik bir faiz orani 6neriyor ama 100 dolar yillik ticret is-
tiyor. Hangisini alirsiniz? Insanlarin ¢cogu, yillik iicretin {izerinde
¢ok durur ve BEDAVA! teklifin pesine diiser ama bu onlara uzun
vadede—kazara bir 6demeyi kagirdiklarinda ya da ertelediklerin-
de—¢ok daha pahaliya mal olur.”

* I kredi kartlarina geldiginde, BEDAVA! bagvurusu daha da artar ¢iinkii gogumuz parasal
gelecegimiz konusunda agirn iyimser, faturalarimizi zamaninda 6deme yetenegimiz konusunda

asir1 giivenliyiz.
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Karar anlarimizdaki tuzaklardan kaginmak i¢in BEDAVA!’nin
ayarticiligini tanimak ve onunla savasmak onemli olmakla birlik-
te, BEDAVA! avantajindan yararlanabilecegimiz bazi durumlar
da vardir. S6z gelimi, alisildik bir deneyimi, arkadaslarla bir res-
torana gitmeyi ele alalim. Garson yemegin sonunda hesabi getir-
diginde, insanlar ¢cogu zaman 6deme normlarini belirlemeye ¢a-
balarlar. Her birimiz verdigimiz siparisin parasint mi odeyecegiz?
John fazladan bir sarap i¢gmis ve dondurma yemis olsa da fatura-
y1 boliisecek miyiz? BEDAVA! mantig1 bu sorunu ¢6zmemize ve
arkadaslarla disarida yenen yemeklerden daha fazla keyif almami-
za yardim edebilir.

Goriinen o ki ¢6ziim, hesabin tamamint bir kisinin 6demesi
ve siirece katilan kisilerin sirayla diger zamanlarda 6demeyi ist-
lenmeleri. Mantik su: Bir 6deme yaptigimizda—tutar1 ne olursa
olsun—sosyal bilimcilerin “6deme acis1” dedigi ruhsal bir ac
hissederiz. Bu, kosullar ne olursa olsun, zor kazanilmis paramizi
bir baskasina vermekle ilgili bir hosnutsuzluktur. Odeme acisi-
min iki ilging 6zelligi oldugu anlagiliyor. Ilki ve en belirgin olanu,
hi¢bir sey 6demedigimizde (6rnegin, hesabr baska biri tistlendi-
ginde) 6deme acist hissetmememizdir. Tkinci ve daha az belirgin
olani ise, 6deme acisinin 6dedigimiz miktara kismen duyarsiz
olusudur. Bu, hesap biiyiidiik¢e daha fazla 6deme acis1 hissetti-
gimiz, fakat hesaba eklenen her ilave dolarin canimizi daha az
yaktig1 anlamina geliyor. (Buna, “duyarhligin azalmasi1” diyoruz.
Benzer bir sekilde, eger bos bir sirt ¢antasina 450 gramlik bir
agirlik eklerseniz, agirlikta azimsanmayacak bir artis olmus gibi
gelir. Ama bir laptop ve birkag kitapla dolu bir sirt ¢antasina 450
gramlik bir agirlik ilave etmek, biiyiik bir fark yaratmaz.) Ode-
me acisina duyarlihgin azalmasi, 6dedigimiz ilk dolarin en yiik-
sek aciyr hissetmemize yol agmasi, ikinci dolarin daha az aciya
neden olmasi ve bunun diyelim kirk yedi dolarda kiigiik bir s1z1
hissedene kadar boyle devam etmesi demektir.

Demek ki bagkalariyla yemek yiyorsak, en tist diizey mutlulu-
gu hicbir sey 6demedigimizde tadiyor (BEDAVA!); bir seyler
odememiz gerektiginde daha az mutlu oluyoruz. Hesabin mik-
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tar1 arttik¢a 6dedigimiz ilave dolarlar da gitgide daha az aciya yol
aciyor. Bunun mantiksal sonucu, hesabin tiimiinii bir kisinin
tistlenmesi gerektigidir.

Hala ikna olmadiysaniz, asagidaki Ornegi goz oniine alin:
Dort kisinin bir yemegi paylastigini ve hesabin 100 dolar geldi-
gini farz edin. Madem masadaki herkes 25 dolar 6diiyor, her bi-
ri bir par¢a 6deme acis hissedecek demektir. Bunu daha somut-
lastirmak i¢in, aciy1 6l¢me araci olarak “birimler” tayin edelim.
Hesab1 paylasma zamani geldiginde, 25 dolarlik 6demenin ma-
sanin tamamina ait toplam 40 birimlik acinin 10 birimine denk
geldigini varsayalim. Peki, ya hesabin tamaminm bir kisi 6derse?
Odeme acisi, 6deme miktariyla dogrusal olarak artmadig igin,
o6deme yapan kisi 6dedigi ilk 25 dolar igin 10 birimlik bir ac1; bir
sonraki 25 dolar i¢in belki 7 birimlik bir act; bir sonraki 25 do-
lar i¢in 5 birimlik bir ac1; sonuncu 25 dolar i¢in de 4 birimlik bir
ac1 hissedecektir. Toplam 26 puanhk aci, masanin toplamina
denk gelen act miktarini 14 puan azaltacaktir. Burada anlatilmak
istenen genel olarak sudur: yemeklerimizi hi¢ para 6demeden
yemeye hepimiz bayiliriz. Odemeyi sirayla yaptigimiz takdirde,
bir y1gin BEDAVA! yemegin keyfini ¢ikarabilir ve siire¢ i¢inde ar-
kadasliklarimizdan toplamda daha biiyiik fayda elde edebiliriz.

“Aha! Ya ben sadece yesil salata yerken, arkadasimin kocast
yesil salata, fileminyon, en pahali cabernet sauvignon sarabindan
iki kadeh ve tatli olarak parfe 1smarlarsa ne olacak? Ya da bir da-
haki bulusmamizda kisi sayist degisirse? Ya da grup tiyelerinden
bazilari sehri timden terk ederse? Biitiin kabak benim bagima
patlar” diyebilirsiniz.

Bu tiir etmenlerin “Bu sefer ben 1smarlayayim, bir dahaki se-
fere sen” yaklagimini ekonomik bakimdan daha az etkili kilaca-
gina stiphe yok. Ama yine de, bu yontemin 6deme acist bakimin-
dan sagladig: biiytik fayda dikkate alindiginda, ben sahsen ara si-
ra birkag¢ dolar feda edip kendimin ve arkadasglarimin ¢ektigi 6de-
me acisini azaltmaya raziyim.
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Sosyal Normlar Uzerine Diisiinceler:
Hediyeler Uzerine Dersler (4. B6liim)

Sosyal ve parasal normlar1 karistirdigimizda, garip ve istenmeyen
seyler olur. Ornegin, birlikte gegirilen harika bir aksamdan son-
ra flortiintizle yiirtirken, gecenin size ne kadara mal oldugundan
bahsetmeyin. Bu, tutkulu bir iyi geceler opticiigii almak igin 1yi
bir strateji degildir. (Bunu denemenizi kesinlikle tavsiye etmiyo-
rum. Ama eger deneyecek olursaniz sonucu bana bildirin.) El-
bette flort, finansal normlart uygulayarak sosyal bir iligkiyi berbat
ettigimiz tek alan degildir. Bu tehlike pek ¢ok kose basinda sin-
si sinsi bizi beklemektedir.

Hepimiz bunun az ya da ¢ok farkindayizdir. O yilizden bazen
bile bile akile1 iktisat teorisiyle uzlasmayan kararlar veririz. Me-
sela, hediyeleri diistintin. Standart iktisadin agisindan bakildigin-
da, hediyeler para israfindan bagka bir sey degildir. Beni evinize
aksam yemegine davet ettiginizi, benim de memnuniyet goster-
gesi olarak bir sise Bordeaux sarabima 50 dolar harcamaya karar
verdigimi diisiintin. Bu karar bazi problemleri barindirir: Bor-
deaux sarabindan hoglanmiyor olabilirsiniz. Bagka bir sey tercih
ediyor olabilirsiniz: Akuldise Ama Ongiriilebilir'in bir niishasi,
Yurttas Kane'in DVD’si ya da bir mikser. Bu, bana 50 dolara mal
olan sarabin, ise yararlilik agisindan sizin i¢in azami 25 dolar ede-
bilecegi anlamina gelir. Yani, 25 dolara sizi benim 50 dolarlik sa-
rabim kadar mutlu edecek bagka bir sey alabilirdiniz.

Hediye vermek akilc1 bir faaliyet olsaydi, yemege geldigimde,
“Beni yemege davet ettiginiz igin tesekkiir ederim. Bir sise Bor-
deaux sarabina 50 dolar harcayacaktim ama sarabin size 50 dolar
nakit paradan ¢ok daha az mutluluk verebileceginin farkina var-
dim” derdim. Bes adet 10 dolarlik banknot ¢ikarir, bunlari elini-
ze tutusturur ve “Buyrun, bunu en iyi sekilde nasil harcayacagi-
niza kendiniz karar verebilirsiniz” diye de eklerdim. Veyahut size
40 dolar verir, kendimi sarap alisverisi probleminden kurtardi-
gimdan s6z etmeyerek her ikimizi de daha karh hale getirirdim.
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Hediye yerine para takdim etmenin ekonomik agidan daha
etkili oldugunun hepimiz farkinda olsak da, bir¢ok kisinin bu
akilc1 nasithate uyacagini sanmiyorum. Ciinkii boyle davranma-
nin bizi ev sahiplerinin goéziinde ¢ok sevimsiz bir duruma geti-
recegini hepimiz biliriz. Duygusal yakinlik gostermek ya da ilis-
kinizi gii¢lendirmek istiyorsaniz, hediye vermek—hediyenizin
umdugunuz kadar makbule gegmeme riski olsa bile—yola de-
vam etmenin tek yoludur.

Oyleyse, hayalimizde iki senaryo canlandiralim. Diyelim ki ta-
tildesiniz ve iki farkli komsunuz sizi ayn1 hafta partiye davet edi-
yor. Her iki daveti de kabul ediyorsunuz. Davetlerden birinde,
akilc1 olmayan bir sey yapiyor ve Komsu A’ya bir sise Bordeaux
sarabi veriyorsunuz. Ikinci partide ise akilci yaklagimi benimsiyor
ve Komsu B’ye 50 dolar nakit para takdim ediyorsunuz. Bir son-
raki hafta, kanepenin yerini degistirirken yardima ihtiya¢ duyu-
yorsunuz. Komsularmizdan hangisine rahatlikla yaklagirsiniz ve
sizce hangisi ricaniza olumlu kargilik verir? Komsu A’nin yardim
i¢in devreye girme ihtimali vardir. Ya komsu B’nin? Ona bir kez
odeme yaptigiizdan (yemegi diizenlemesi ve sizinle paylasmasi
i¢in), yardim talebinize mantiksal tepkisi “Giizel. Bu kez bana ne
kadar para 6deyecek?” olabilir. Parasal anlamda akilct davranma
olasiligy, bir kez daha sosyal normlar agisindan son derece akildi-
s1 goriinmektedir.

Konu su ki, hediyeler parasal yonden etkisiz olsalar da, 6nem-
li sosyal kolaylastiricilardir. Hayatin inis ¢ikislarinda bizi destek-
leyecek dostlar edinmemize ve uzun stireli iliskiler kurmamiza
yardim ederler. Bazen para israf etmenin ¢ok seye degebilecegi
anlasiliyor.

Sosyal Normlar Uzerine Diisiinceler:
Isyerindeki Yan Odemeler (4. B6liim)

Sosyal normlarla ilgili genel ilkeler isyerleri igin de aynen geger-
lidir. Genel olarak insanlar maaslari i¢in ¢aligirlar. Ama islerimi-
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zin sagladigi maddi olmayan yan yardimlar da vardir. S6z konu-
su yan 6demeler de ¢ok gergektir ve ¢ok 6nemlidir. Buna rag-
men ¢ok daha az anlasilirlar.

Cogu kez, ugakta yolculuk ederken, benimle ayni siray1 pay-
lasan kisiler hemen kulakliklarini takmiyorlarsa, onlardan biriyle
ilging sohbetler yaparim. Her seferinde, komsumun isi, is gegmi-
si ve gelecege yonelik projeleri hakkinda bir¢ok sey ogrenirim.
Ote yandan, o kisinin ailesi, en sevdigi miizik tiirii, en sevdigi
filmler ya da hobileri hakkinda pek az sey kesfederim. Komsum
bana kartvizitini vermedikge, ugaktan ayrilma ani gelip ¢atana
kadar adi hakkinda hemen hig¢ bilgi edinemem. Bu durumun
muhtemelen bir¢ok nedeni var ama sanirim bir neden de insan-
larin biiyiik boliimiiniin isleriyle ¢cok gurur duymasi. Elbette bu
herkes i¢in gegerli olmayabilir, ama bence bir¢ok kisi i¢in isyeri
sadece bir para kaynag degil, ayn1 zamanda bir motivasyon ve
kendini tanimlama kaynag;.

Bu tiir duygularin hem isyerine hem de ¢alisanlara yarar var-
dir. S6z konusu duygular tesvik edebilen isverenler kendini go-
revine adamis, motive olmus, isle ilintili problemleri mesai son-
rasinda bile ¢6zmeyi diisiinen elemanlar kazanirlar. Isiyle gurur
duyan ¢alisanlar, mutluluk ve bir amaca sahip olma hissi duyar-
lar. Fakat piyasa normlari sosyal normlar1 baltaladiklart gibi, in-
sanlarin igyerleriyle ilgili duyduklar gururu ve orada bulduklar
anlami da erozyona ugratabilirler (mesela, 6gretmenlere 6gren-
cilerinin standart testlerde gosterdigi performansa gore ddeme
yaptigimizda).

Benim hesabima ¢alistiginizi, benim de size yil sonunda ikra-
miye vermek istedigimi diisiiniin. Size iki se¢enek sunuyorum:
1000 dolar nakit para ya da bana 1000 dolara mal olacak, Baha-
malar’da her sey dahil bir hafta sonu tatili. Hangi segenegi tercih
ederdiniz? Eger bu soruyu yanitlayan ¢ogunluga benziyorsaniz,
nakit paray: alirsiniz. Ne de olsa, Bahamalar’a yeni gitmis ve ora-
da bulunmaktan ¢ok hoslanmamus olabilirsiniz. Ya da belki hafta
sonunu eve yakin bir tatil yerinde geg¢irmeyi ve ikramiye parasinin
geri kalanini yeni bir iPod satin almak i¢in kullanmay: tercih edi-
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yorsunuz. Her iki durumda da, paray1 nasil harcayacaginiza yone-
lik en iyi karar1 kendinizin verebilecegini diistiniiyorsunuz.

Bu diizenleme parasal yonden verimli gibi goriintiyor. Ama
isinizdeki mutlulugunuzu veya sirkete olan baglhhiginizi artirir
m1? Beni daha iyi bir patron yapar mt? Isveren-eleman iliskisini
herhangi bir sekilde iyilestirir mi? Sanirim sizin de benim de ¢1-
karimiza en iyi hizmet edecek sey, secenek sunmamam ve sizi
dogruca Bahama tatiline gondermem olurdu. Giines ve kumla
gegirilen rahatlatici bir hafta sonundan sonra, 1000 dolarlik ik-
ramiyeyi aldiktan sonraki hisleriniz ve davranislariniza nazaran
kendinizi ne kadar ¢ok gevsemis ve tazelenmis hissedeceginizi,
ne kadar iyi performans sergileyeceginizi diisiiniin. Isinize kars:
daha fazla sorumluluk hissetmenize, gorevinizden daha fazla ke-
yif almaniza, patronunuza daha fazla baglilik duymaniza hangisi
yardim eder? Onemli bir isi zamaninda teslim etmek igin isyerin-
de gece uzun saatler ge¢irmenizi hangi hediye daha miimkiin ki-
lar? Biitiin bu konularda, tatil nakit paray: kolaylikla alt eder.

Bu ilke sadece hediyeler i¢in gegerli degildir. Birgok isveren,
¢alisanlarina nasil iyi davrandiklarini gostermek amaciyla, maas
¢eki koganlarina saglik hizmetlerine, emeklilik programlarina, is-
yerindeki jimnastik salonuna ve kafeteryaya ne kadar para harca-
diklarini ayrintil olarak anlatan tiirlii tiirlii kalemler ekler. Bu ka-
lemlerin hepsi yasaldir ve is sahibinin karsiladigr ger¢ek maliyeti
yansitirlar. Ancak s6z konusu kalemlerin ederini agik¢a belirt-
mek, isyerini igverenin ve ¢alisanin birbirlerine derin bir baglilik
duydugu sosyal bir ortamdan alim satima dayali bir iliskiye do-
niistiiriir. Isyerinin sagladig1 yan 6demelerin parasal degerini ale-
nen belirtmek, hem patron-eleman iliskisini hem de iste tattigi-
miz gurur ve mutluluk hissini olumsuz etkileyerek alinan zevki,
motivasyonu ve isyerine duyulan baglihigr azaltabilir.

Hediyeler ve personele yonelik yan 6demeler, ilk bakista garip
ve etkisiz bir kaynak ayirma yontemi gibi goriiniir. Ama sirketler
bunlarin uzun siireli iliskiler, karsiliklilik ve olumlu duygular olus-
turma konusunda 6nemli bir rol tstlendigini anlayarak, sosyal
alandaki yan yardimlar1 ve hediyeleri siirdiirmeye ¢aligmalidirlar.
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Anlik Doyum ve Oz-Kontrol Uzerine
Diisiinceler (5. ve 6. Boliim

Oscar Wilde bir zamanlar, “Ertesi giiniin isini asla yarina birak-
mam” demisti. Ertelemenin hayatinda oynadig rolii anlamus,
hatta bagrina basmis goriiniiyor. Oysa ¢ogumuz anlik doyumun
cazibesine Oyle kapiliriz ki bu cazibe diyet yapmaya, para birik-
tirmeye, ev temizlemeye ve bitmez titkenmez bir listeye yonelik
hazirlanmis en iyi planlarimizi berbat eder.

Oz-kontrolle ilgili sorunlarimiz oldugunda, bazen hemen
yapmamiz gereken isleri de geciktiririz. Ama ertelememiz gere-
ken isleri gereginden sik yaptigimizda, mesela takintili bir sekil-
de e-postalarimizi kontrol ettigimizde de 6z-kontrol problemi
yastyoruzdur.

E-postalar1 miitemadiyen kontrol etme tehlikesi, Seven Po-
unds (Yedi Yasam) filmindeki olaylar dizisinde can alici bi¢imde
sergilenmisti: Will Smith’in canlandirdigy karakter, araba kulla-
nirken e-postalart igin telefonunu kontrol ediyor, yaklagsmakta
olan bir kamyonetle kafa kafaya gelip karisinin ve alt1 kisinin olii-
miine sebep oluyordu. Elbette bu sadece bir film ama araba kul-
lanirken zorlayic bir sekilde e-postalart kontrol etmek ¢ogumu-
zun kabul etmek istemeyecegi kadar yaygindir (buyrun, parmak
kaldirin®™).

Umarim, siz e-posta bagimlisi degilsinizdir, ama pek ¢ogu-
muz sagliksiz bir e-posta bagimlihigindan mustaribiz. Avustralya
kaynakli yeni bir raporun bulgularina gore, ¢alisanlar e-posta
kontrol etme, okuma, diizenleme, silme ya da yanitlama isine
haftada ortalama 14,5 saat ya da iki is giiniinden fazla zaman
harciyorlar.?” Buna sosyal iliskiler ag1 ve haber gruplarindaki ar-
tis1 eklerseniz, sanal etkilesime ve mesaj yonetimine harcadiginiz
zamani biytik ihtimalle iki katina ¢ikarabilirsiniz.

* Her yil yaklagik 200 yiiksek lisans égrencisine ders veriyorum. 2009’un baglarinda, kaginiz araba
kullanirken e-posta ya da mesajla ilgili bir sey yapmadi sorusunu parmak kaldirarak cevaplamalari-

ni1 istedim. Sadece ti¢ kisi parmak kaldird: (biri de gorme 6ziirliiydii).
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Ben 6zellikle e-posta konusunda ¢ok karisik duygular besliyo-
rum. Bir yandan, diinyanin dort bir kosesindeki meslektaslarim-
la ve arkadaslarimla, salyangoz postanin gecikmeleri veya tele-
fonda konusmanin kisitlamalar (telefonla aramak i¢in ¢ok geg
mi acaba? Auckland’da saat kag ki?) olmadan iletisim kurmamu
saghyor. Ote yandan, benimle ilgili, pek de 6nemsemedigim sey-
ler dahil (duyurular, toplant1 tutanaklar falan filan) her giin yiiz-
lerce mesaj aliyorum. Ister 6Gnemseyeyim ister 6Gnemsemeyeyim,
stiregiden e-posta seli dikkati daima baska tarafa ¢ekiyor.

Bir defasinda dikkat dagitict bu seyin iistesinden, e-postalari-
mu1 sadece geceleri kontrol etmeye azmederek gelmeyi denedim,
ama bunun ise yaramadigini ¢abucak anladim. Insanlar benim de
kendileri gibi yaptigimi—e-postalarimi stirekli kontrol ettigimi
ve biricik iletisim araci olarak ona yaslandigimi—saniyorlardi.
E-postalarimi diizenli bir sekilde kontrol etmedigim igin, iptal
edilmis toplantilara gittigim, gidecegim yerlere yanhs zamanlar-
da ulastigim ya da yanlis yerlere gittigim ¢ok oldu. Bu yiizden,
pes ettim. Simdi e-postami ¢ok sik kontrol ediyor, bunu yapar-
ken de mesajlar1 devamli kategorilere ayiriyorum: hemen sildi-
gim istenmeyen ve 6nemsiz iletiler; ilerideki bir tarihte ilgilene-
bilecegim ya da cevap verebilecegim mesajlar; hemen cevap ver-
mem gereken mesajlar vs. vs.

Eski giinlerde posta arabasi isyerine giinde bir ya da iki kez
ugrardi. Ellerinde birka¢ mektup ve kisa notlar olurdu—hig ara
vermeyen bu kadar ileti degil. Benimse bir giintim soyle gegiyor:
Bir sey tizerinde ¢alismaya basliyor ve tamamen onun igine go-
miiltiyorum. Er ya da geg zor bir noktaya takiliyorum ve kisa bir
ara vermeye karar veriyorum—bu aray1 e-postay1 kontrol etmek
i¢in kullaniyorum. Yirmi dakika sonra, nerede kaldigimi ve ne
diistindigiimii pek az hatirlayarak ¢alismama geri doniiyorum.
Eski seyrime geri donene kadar, hem zaman hem de dikkatimin
bir boliimiinii kaybediyorum ve bu sonug basta bes dakika din-
lenmeme yol agan sorunu ¢6zmeme kesinlikle yardim etmiyor.

Isin tiziicii tarafi, hikiye bununla bitmiyor. Akilli telefonlar:
diistiniin—daha da biiyiik bir zaman kaybi. Bir siire 6nce bu
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hos, dikkat dagitan aletlerden bir tane aldim. Alet, bir iPho-
ne’du. Bu; e-postami kasada sira beklerken, ¢alisma odama gi-
derken, asansore binerken, baskalarinin konferanslarini dinler-
ken (bunu kendi konferanslarim esnasinda nasil yapacagimi he-
niiz ¢6zemedim), hatta trafik 1siklarinda beklerken de kontrol
edebilecegim anlamina geliyordu. Hakikaten de, iPhone bagim-
lilik seviyemi ¢ok belirginlestirdi. Durmadan onu kontrol ediyo-
rum. (Isadamlar1 bu tiir aletlerin bagimlilik yaratan niteliklerinin
farkindadir: BlackBerry’lerine ¢ogu kez “CatlakBerry” demeleri-
nin nedeni budur.)

SANIRIM E-POSTA BAGIMLILIGI davranisgi psikolog B.F.
Skinner’in “pekistirme tarifeleri” dedigi seyle alakalidir. Skinner
bu ifadeyi davraniglar (onun 6rneginde, Skinner kutusu denilen
bir kutudaki pedala basan ag bir fare) ve davranislarla baglantili
odiiller (yiyecek topaklart) arasindaki iligskiyi anlatmak igin kulla-
niyordu. Skinner pekistirme tarifesini, sabit oranl tarife ve degis-
ken oranl tarife olmak tizere ikiye ayiriyordu. Sabit oranl: tarife-
de fare yiyecek odilinii pedala sabit bir say1 kadar—diyelim 100
kez—bastiktan sonra aliyordu. (Insanla mukayese edersek, bir
ikinci el araba saticisinin sattigr her on araba karsihiginda 1000
dolar prim almasi gibi). Degisken oranl tarifede ise, fare yiyecek
topagini pedala rasgele bir sayr kadar bastiktan sonra kazaniyor-
du. Yiyecegi bazen 10, bazen de 200 kez bastiktan sonra aliyor-
du. (Benzer sekilde ikinci el araba satictmiz da 1000 dolarlik pri-
mi bilinmeyen bir sayida araba sattiktan sonra kazanabiliyordu).
Buna gore, degisken oranli tarifede 6diiliin ne zaman gelecegi
ongoriilemiyordu. 11k bakista insan sabit pekistirme tarifesinin da-
ha motive edici ve daha tatmin edici oldugunu diistinebilir, ¢iin-
kii farenin (ya da ikinci el araba saticisinin) yaptigi isin sonucunu
ongormesi miimkiindiir. Oysa Skinner degisken tarifenin daha
motive edici oldugunu buldu. En ¢arpict sonug, 6diil kesildiginde
sabit tarifedeki farelerin ¢aligmayt derhal birakmalariydi. Oysa de-
gisken tarifedekiler ¢alismay ¢ok uzun siire devam ettiriyorlardi.



Bazi Biliimlerle 1lyili Diisiinceler ve Anckdotlar 259

Degisken pekistirme tarifesi, insanlari motive etmekte de mu-
cizeler yaratir. Kumar oyununun ve piyangonun temelinde yatan
biiyii (daha dogrusu kara biiyti) budur. Bir kez kazanmadan 6n-
ce dokuz kez tekrar tekrar kaybedeceginizi ve bu siranin siz
oyun oynadiginiz siirece boyle devam edecegini 6nceden bilirse-
niz kumar makinesinde oynamak ne kadar eglenceli olurdu? Ga-
liba hi¢! Su bir gergek ki, kumardan alinan keyif 6diiliin ne za-
man gelecegini 6ngormeye giliclimiiziin yetmemesinden gelir.
Oynamaya devam etmemizin nedeni budur.

Peki, yiyecek topaklarinin ve kumar makinelerinin e-postayla
ne ilgisi var? Biraz diisliniirseniz e-postanin kumara ¢ok benze-
digini goriirstiniiz. E-postanin biiytik bir kismi, vir zivirdan ve
kumar makinesinin kolunu ¢ekip kaybetmeye esdeger seylerden
olusur. Ama arada bir gergekten istedigimiz bir mesaj aldigimiz
olur. Belki iginde isle ilgili miijdeli bir haber, belki bir par¢a de-
dikodu, uzun zamandir haber alamadigimiz birinden bir not ya
da 6nemli bilgiler vardir. Beklenmedik iletiyi (yiyecek topagini)
aldigimiz igin 6yle mutlu oluruz ki, bu tiir stirprizlerden daha
fazlasini bulma umuduyla e-postay1 kontrol etme bagimlist hali-
ne geliriz. Odiiliimiizii alana kadar pedala tekrar tekrar basmaya
devam ederiz.

Bu agiklama e-posta bagimliligimi daha iyi anlamamui sagliyor.
Daha da 6nemlisi, Skinner kutusundan ve degisken pekistirme
tarifesinden kag¢inmak i¢in birkag yol akla getiriyor. Benim bul-
dugum ise yarar yollardan biri, otomatik e-posta kontrol 6zelli-
gini devre dis1 birakmak oldu. Bu islem, kontrol yapma sansimi
ortadan kaldirmiyor, ama bilgisayarimin sirada yeni bir ileti ol-
dugunu (ilging ya da anlamli olacagini diistindiigiim e-postala-
rin bir kismini) bana bildirme sikhigini azaltiyor. Ayrica bir¢ok
uygulama kullanicilara yeni gelen farkl iletilere farkli renk ve ses-
leri baglama olanagini sagliyor. Mesela, ben bilgilendirme bolii-
miine gelen her iletiye gri renk veriyorum ve onu dogruca “Son-
ra” diye isaretlenen klasore gonderiyorum. Benzer sekilde, uy-
gulama programimu acil ve 6nemli olarak isaretledigim bir kay-
naktan mesaj aldigimda neseli bir ses ¢ikaracak sekilde ayarladim
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(bunlar esimden, ogrencilerimden, boliimiimdeki meslektasla-
rimdan gelen mesajlart kapsiyor). Elbette, boyle bir filtre olus-
turmak biraz zaman aldi, ama bunu yapmanin zahmetine bir kez
katlanip 6diiliin rasgeleligini azalttim, 6dl tarifesini daha sabit
hale getirdim ve sonunda hayatimi yoluna koydum. iPhone’umu
gereginden sik kontrol etmenin cazibesini alt etmeye gelince,
héld onun tstiinde ¢alistyorum.

Oz-Kontrol Uzerine Ek Diisiinceler:
Interferon Dersi (5. ve 6. Boliim)

Birkag¢ y1l 6nce NPR’de 102 ve 104 yaslarina kadar yasayan De-
lany kiz kardesler hakkinda bir roportaj dinledim. Goriismenin
ozellikle bir kismi aklimda kalmis. Kiz kardeslerin soyledigine
gore, uzun yasamalarinin sirlarindan biri hi¢ evlenmemeleriymis.
Clinkti “tztintiiden kendilerini yiyip bitirecekleri” bir kocalart
hi¢ olmamis. Bu mantikli gibi goriiniiyor, ama benim bizzat is-
patlayabilecegim bir sey degil (bu erkeklerin evlilikten daha ¢ok
istifade ettigi anlamina da geliyor). ¥ Kiz kardeslerden biri, di-
ger surin hastanelerden uzak durmak oldugunu soyliiyordu ki
bu da iki nedenden 6tiirti makul goriintiyordu—saglikliysaniz
hastaneye gitmenize gerek yoktu, hastaneye gitmediginizde de
oradan bir hastalik kapma olasihiginiz azaliyordu.

Ne demek istediklerini kesinlikle anlamistim. Yaniklarimdan
otiri hastaneye ilk yatugimda, kan nakli sirasinda hepatit kap-
mistim. Hepatit kapmak i¢in miisait zaman diye bir sey olmadi-
g1 ortada, ama benim i¢in bundan daha kotii bir zaman olamaz-
di. Hastalik, ameliyatlarimin riskini artirdi, tedavimi geciktirdi ve
viicudumun deri nakillerinin ¢ogunu reddetmesine yol agti. Bir
stire sonra hepatit hafifledi, ama ara ara alevlenerek ve viicut sis-
temime ¢ok zarar vererek iyilesmemi yavaslatmaya devam etti.

Bu olay 1985’te, hepatitimin hangi tiir oldugu hentiz belirlen-
memisken oldu; doktorlar onun Hepatit A ya da B olmadigini an-
liyorlardi, ama ne oldugu konusu esrarini koruyordu. Bu yiizden
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ona “A veya B dis1 Hepatit” dediler. 1993’te yiiksek lisansimu ya-
parken aniden alevleniverdi; 6grenci saglik merkezine kontrole
gittigimde doktor bende Hepatit C oldugunu, hepatit C’nin ya-
kin zamanda belirlendigini ve tanilandigini sdyledi. Bu, iki sebep-
ten dolay1 iyi haberdi: Oncelikle, neyim oldugunu artik biliyor-
dum. Tkincisi, yeni bir deneysel tedavinin, interferonun, gelecegi
parlak goriiniiyordu. Karaciger fibrozu tehdidi, siroz ve hepatit C
yiiziinden erken 6lme ihtimali géz 6niinde tutulursa, deneysel bir
¢alismanin pargasi olmak bana ehveni ser goriiniiyordu.
Interferon Amerikan Gida ve Ilag¢ Dairesi tarafindan ilk basta
sagakl hiicreli 16semi tedavisi i¢in onaylanmusti (baska bir etkin
tedavisi yoktu) ve diger kanser tedavilerindeki gibi tedavi rejimi
son derece tatsizdi. 11k uygulama kendime haftada ii¢ kez inter-
feron enjekte etmemi gerektiriyordu. Her igneden sonra atese,
mide bulantisina, bas agrisina ve kusmaya maruz kalacagim uya-
risinda bulunuldu ve bu uyari dogru ¢ikti. Boylece, alti ay boyun-
ca pazartesi, ¢arsamba ve cuma giinleri okuldan eve gidecek, ec-
za dolabindan igneyi alacak, buzdolabini agacak, siringaya dogru
dozajda interferon dolduracak ve igneyi kalgama batiracaktim.
Sonra mitkemmel televizyon manzarasi olan biiyiik hamaga—ta-
van arasi benzeri 6grenci dairemdeki tek ilging mobilyaydi—boy-
lu boyunca uzanacaktim. Kaginilmaz sekilde gelen kusmalarim
i¢in yakinimda bir kova bulunduracaktim. Ardindan ates, titreme
ve basagrist baslayacakti. Belli bir noktada uykuya dalacak, daha
sonra gribin belirtilerine benzeyen bir agriyla uyanacaktim. Ak-
sama dogru az ya da ¢ok iyilesecek sonra da ise donecektim.
Benim ve diger hastalarin interferonla ilgili temel sikintisi,
doyumu erteleme ve 6z-kontrol sorunuydu. Her igne giintinde,
tedavinin beni uzun vadede iyilestirecegi umuduyla (olumlu
uzun vadeli etki), kendime igne yapip 16 saat boyunca fenalik
gegirme (olumsuz anlk etki) arasindaki se¢enek karsilagtirmasty-
la karst karstyaydim. Alti aylik denemenin sonunda doktor, teda-
vi rejimini onlarin hazirladig: sekliyle takip eden uygulamadaki
tek hastanin ben oldugumu soyledi. Calismadaki herkes, ilact sa-
yis1z kere es ge¢misti. Basa ¢ikilmasi gereken meseleler goz onti-
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ne alimirsa, bu durum hig sasirtict degildi. (Tibbi uyum eksikligi
aslinda ¢ok yaygin bir sorundur).

Peki, ben nasil bagsardim? Celikten sinirlerim mi vardi? Hayir.
Herkes gibi benim de 6z-kontrolle ilgili bir dolu sorunum olu-
yordu. Ama bir sirrim vardi. Berbat igne deneyimini daha katla-
nilir kilmak igin bagka heveslerimden yararlanmay1 denedim. Be-
nim i¢in, ¢6ziim yolu filmler oldu.

Filmlere bayilirim. Zamanim olsa her giin bir tane izlerdim.
Doktorlar benden ne beklediklerini anlattiklarinda su sonuca
vardim: Igneyi kendime enjekte edene kadar film seyredemeye-
cek ama sonrasinda uykuya dalana kadar istedigim kadar film iz-
leyebilecektim.

Her igne giiniinde, okula giderken video diikkininda mola ve-
rip izlemek istedigim birkag filmi aliyordum. Filmleri ¢antamda
tutuyor, merakla o giin onlar izleyecegim anin gelmesini bekli-
yordum. Sonra, enjeksiyonu yapar yapmaz, titreme ve agri nobet-
leri bastirmadan, hamagima atliyor, rahat bir pozisyona gegiyor,
kovanin yerinde olup olmadigina bakiyor ve mini film festivalime
basliyordum. Boylece, bastaki igneyi harika bir film izlemenin ya-
sattigr tatmin edici deneyimle iliskilendirmeyi 6grendim. Sadece
bir saat sonra, olumsuz yan etkiler faaliyete gegtikleri halde film
hakkinda harika olmasa da yakin seyler hissediyordum.

Ogleden sonralarimi bu sekilde planlamak, beynimin igneyi
atesten, titremeden ve kusmadan ¢ok filmle iligkilendirmesine
yardim etti. Boylece, tedaviye devam edebildim.

ALTI AYLIK TEDAVI esnasinda interferon ise yaramis gibi go-
riintiyordu. Karacigerimin isleyisi ¢arpict bigimde diizelmisti.
Ama ne yazik ki deneme bittikten birkag hafta sonra hepatit ge-
ri dondii. O yiizden, daha saldirgan bir tedaviye basladim. Bu te-
davi bir yil siirdii. Sadece interferon degil, ribavirin denen bir
ila¢ da igeriyordu. Kendimi s6z konusu tedaviyi takip etmeye
zorlamak igin, eskisi gibi yine enjeksiyon-film-hamak yontemini
denedim. (Hafizamin bir par¢a bozuk olmasinin sayesinde, in-
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terferonlu ilk tedavi esnasinda seyrettigim filmlerin bazilarin
tekrar izlerken de keyif alabildim).

Ama bu defa, ¢esitli tiniversitelerde asistan olarak ise girmek
i¢in goriismeler yapiyordum. 14 sehre gitmem, gece otellerde
konaklamam, 6gretim gorevlilerinden olusan gruplara konusma-
lar yapmam, profesor ve dekanlarla bire bir miilakatlara girmem
gerekiyordu. Muhtemel is arkadaglarima interferon ve ribavirin
maceralarimi anlatmaktan kaginmak i¢in oldukga garip bir go-
riisme programi dayatiyordum. Gortismeden bir 6nceki giin er-
kenden geldigim halde, neden o aksam ev sahipleriyle yemege
gidemedigim konusunda her zaman bahane uydurmak zorunda
kaliyordum. Yemege gitmek yerine, otelime giris yapiyor, igneyi
yanimda tasidigim kiigiik sogutucudan gikariyor, kendime enjek-
te ediyor ve oteldeki televizyonda birkag film seyrediyordum.
Ertesi giin yapacagim goriismeleri birkag saat geciktirmeye ¢ali-
styor, kendimi daha iyi hisseder hissetmez elimden geldigince
goriisme yapryordum. (Yontemim bazen ise yartyordu; bazen de
kendimi hala berbat hissederken insanlarla goriismek zorunda
kaliyordum.) Allahtan, goriismelerimi bitirdikten sonra, mi-
kemmel haberler aldim. Bir is teklifi almakla kalmamistim. Ayni
zamanda karma tedavi karacigerimdeki hepatiti saf dis1 birakmis-
t1. O giinden bu yana hepatitten kurtulmus durumdayim.

INTERFERON TEDAVIMDEN c¢ikardigim genel ders su: Eger
arzu edilen belli bir davranis anlik bir olumsuz sonuca (cezaya)
yol agiyorsa o davranisi iyilestirmek ¢ok zordur. Hem de s6z ko-
nusu davranisin nihai sonucu (benim durumunda, sagligimin
diizelmesi) son derece cazip olsa bile. Doyumu erteleme prob-
lemi de bundan ibaret degil mi zaten. Delany kiz kardeslerin ya-
sina ulasacak kadar yasayamasak da, diizenli egzersiz yapmanin
ve daha ¢ok sebze titketmenin daha saglikli olmamiza yardim
edecegini bal gibi biliriz. Ancak gelecekteki saghgimizin canlt bir
imgesini kafamizda tutmak ¢ok zor oldugundan, kendimizi tath
¢oreklere uzanmaktan alikoyamayiz.
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Anlik, etkili ve olumlu pekistircileri, uzun vadeli hedeflerimiz
i¢in atmamiz gereken hos olmayan adimlarla eslestirmenin yol-
larini aramanin, insan yanilabilirliginin degisik tiirlerini alt etme-
ye yarayacagina inaniyorum. Benim a¢imdan, tedavinin tatsizli-
gina katlanmama yardim eden sey bir filmi—yan etkilerden her-
hangi birini hissetmeden 6nce—izlemeye baslamak oldu. Dog-
rusu, her seyin zamanlamasini kusursuz bigimde yapmistim. Play
tusuna kendime igne vurma iglemini bitirdigim anda basiyor-
dum. Sanirim, bu tusa yan etkiler faaliyete gegtikten sonra bas-
mis olsam, s6z konusu miicadeleyi kazanma konusunda o kadar
basarili olamazdim. Kim bilir? Belki filmi baglatmadan 6nce yan
etkilerin bastirmasini beklemis olsam, olumsuz bir ¢agrisim yara-
tacak ve bu nedenle simdi filmlerden daha az keyif alacaktim.”

DUKE UNIVERSITESI’NDEKI MESLEKTASLARIMDAN bi-
ri, Ralph Keeney, gegenlerde Amerika’daki en oldiirticii seyin
kanser, kalp hastaligi, sigara ya da sismanlik olmadigini agikladu.
Ona gore en oldiiriicii sey, akillica se¢imler yapma ve kendimize
zarar veren davraniglarimizi alt etme konusundaki beceriksizligi-
mizdi.?” Ralph’in tahminlerine gore, yaklagik yarimiz yasam bigi-
mimizi belirleyen ve bizi sonunda erkenden mezara gotiirecek
kararlar aliyoruz. Sanki bu yeterince kotii degilmis gibi, bu 6liim-
ctil kararlar1 verme oraninin korkutucu bir hizla arttig goriiliiyor.

Sanirim 6nimiizdeki birkag on yil i¢inde ortalama yasam sii-
resi ve kalitesindeki ciddi iyilesmeleri tibbi teknolojilerden ¢ok
gelismis karar verme stiregleri yonlendirecek. Uzun vadeli yarar-
lara odaklanmak dogal egilimimiz olmadigindan, tekrar tekrar
basarisiz oldugumuz durumlar daha dikkatle incelememiz ve bu
durumlara yonelik bazi ¢areler bulmaya ¢alismamiz gerekiyor.
(Fazla kilolu bir filmsever i¢in ¢6ziim yolu kosu bandinda yiirtir-
ken film izlemenin tadina varmak olabilir.) Isin sirr1, her prob-
lem i¢in dogru davranigsal panzehiri bulmakta. Sevdigimiz bir
seyle sevmedigimiz ama bize yarar1 dokunan bir seyi eslestirerek,
arzuyu sonucun yararia kullanabilir ve boylece her giin karst
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karstya kaldigimiz 6z-kontrol sorunlarmnin bir kisminin iistesin-
den gelebiliriz.

Sahipligin Sorunlar1 Uzerine Diisiinceler
(7. Boliim)

2007 ve 2008 yillarinda, Amerika’nin dort bir yaninda ev fiyat-
lart George W. Bush’un onaylanma oranlart kadar hizl bir sekil-
de diisiiverdi. Her ay beraberinde daha kotii haberler getiriyor-
du: daha fazla haciz, durgun bir emlak piyasasinda daha fazla sa-
tilik ev, mortgage kredisi temin edemeyen insanlara dair daha
fazla hikaye. Zillow.com (ev aramaya ve fiyat tahminine yardim
eden bir web sitesi) tarafindan yapilan bir arastirmanin sonugla-
r1 bu haberlerin ev alicilarini nasil derinden etkiledigini gosteri-
yordu: 2008 yilinin ikinci ¢eyreginde, on ev alicisindan dokuzu
(yiizde 927si) bulunduklar bolgelerde, gayrimenkuller tizerinde
hacizler oldugunu, bu hacizlerin g¢evrelerindeki evlerin degerini
diistireceginden endiselendiklerini soyliiyordu. Dahasi, bes ev
alicisindan dordi (yiizde 82’si) emlak piyasasinin yakin gelecek-
te diizelecegine dair fazla umut beslemiyordu.

Goriintise gore, Zillow’un arastirmast, ev sahiplerinin medya-
y1 dikkate aldiklarini, ekonomiye neler oldugu konusunda fikir
sahibi olduklarini ve konut piyasasindaki ¢atirdamanin ciddiyeti-
ni anladiklarint 6ne stiriiyordu. Ama ayni ¢alisma, s6ziim ona
¢ok bilgili olan bu insanlarin kendi evlerinin degerinin fazla dis-
medigine inandiklarin1 da buluyordu. Ug ev sahibinden ikisi
(yiizde 62’si) kendi evlerinin degerinin artti@ina ya da ayni kal-
digina inaniyordu. Yarisindan fazlasi (yiizde 56st), evin degeri-
ni artirmak igin yapilan dekorasyon islemlerine para yatirmayi
planliyordu—hem de konut piyasasinin ¢okisiinti izlerken. Ev-
lerinin degerine yonelik abartili algilar ve i¢ karartic1 piyasa ger-
¢ekligi arasindaki biiyiik boslugun ag¢iklamasi neydi?

7. Boliimde bahsettigimiz gibi, sahiplik bakis agimizda esash
bir degisiklik yapar. Kendi ¢ocuklarimizin, arkadaslarimizin ve
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komsularimizin ¢ocuklarindan daha harika ve 6zel olduklarin
diistinmemiz ( boyle bir degeri hak edip etmediklerine bakmak-
sizin), ister bir ¢ift basket magi bileti, ister evimiz olsun, sahip ol-
dugumuz her seye fazla deger bigmemiz ayn1 nedendendir.

Ama ev sahipligi, sozgelimi bir kahve kupasina ya da bir cift
beysbol biletine sahip olmak gibi olagan bir durumdan ¢ok da-
ha ilgin¢ ve karmagiktir. Ciinkii evlerimize ¢ok yatirim yapariz.
Mesela, evimize tasginmadan 6nce yaptigimiz tiim o degisiklikle-
ri ve tamiratlari aklimiza getirelim. Laminat mutfak tezgahin
granitle degistiririz. Duvarlardan birini yikip giin 151811 yemek
odasindaki masaya yansitacak yeni bir pencere agariz. Oturma
odamizin duvarlarini koyu killi toprak rengine boyariz. Banyo
fayanslarini degistiririz. Arka bahgeye bir veranda ekler, yapay bir
golet kurariz. Ev kendine 6zgii kisisel zevkimize tamamen uy-
gun goriinene, zarif ya da eklektik moda anlayisimizi herkese
yansitana kadar sagda solda ufak ufak degisiklikler yapariz. Kom-
sular ugradiklarinda, mutfak tezgihimiza ve aydinlatma donani-
mumiza hayran kalirlar. Gelgelelim, bu kadar sevgiyle yaptigimiz
degisikliklere baskalar1 bizim kadar deger verir mi? Yoksa zerre
kadar 6nem vermezler mi?

Bir ev sahibinin giizelce tadilattan geg¢mis evini, sokagin asa-
g1 tarafinda bulunan ve aylardir piyasada siiriinen benzer bir ev-
le ya da talep edilen fiyatin ¢ok daha asagisina satilmis bagka bir
evle karsilagtirdigini diistinitin. Boyle yaparak, s6z konusu evlerin
sahiplerinin evlerini satarken niye bu kadar ¢ok sikint1 ¢ektikleri-
ni anlamlandirir. Onlarin laminat bir mutfak tezgahi vardir, gra-
nit degil. Onlarin killi toprak rengi duvarlar ya da yemek oda-
sindaki masanin tam tizerine diisen 1siklar1 yoktur. “Bu evlerin
satilmamasina sasmamali” diye distiniir kendi kendine, “onlarin
evi benimki kadar giizel degil.”

ESIM SUMI VE ben de bu egilimin azizligine ugradik. MIT de
¢alisirken Massachusetts Cambridge’de yeni bir ev satin aldik (ev
aslinda 1890’da insa edilmisti ama bize yeni gibi gelmisti). Evi



Bazi Biliimlerle Ilgili Diisiinceler ve Anekdotlar 267

hemen diizenlemeye bagladik. Eve ferahlik hissi katsin diye—iki-
miz de buna bayiliyorduk—duvarlardan bazilarini yiktik. Banyo-
lart yenileyip bodruma bir sauna yerlestirdik. Ayrica, bahg¢edeki
hangar biiro tipi kii¢iik bir daireye donistiirdiik. Bazen ¢amasir
sepetimize, biraz sarap, biraz yiyecek, biraz giysi koyuyor ve
“hafta sonu tatili” i¢in kapagi hangarimiza atiyorduk.

Daha sonra, 2007 senesinde, Duke Universitesinde ¢alisma-
ya basladik ve Kuzey Karolina Durham’a tasindik. Konut piyasa-
sinin diismeye devam edecegini, ¢ikarimiza en iyi hizmet edecek
seyin Cambridge’deki evi miimkiin oldugunca ¢abuk satmak ol-
dugunu saniyorduk. Bir de iki evin birden 1sinma, vergi ve mort-
gage giderlerini 6deme zorunlulugundan kurtulmak istiyorduk.

Cambridge’deki giizelce tadilattan ge¢mis evimizi gérmeye
bir¢ok kisi geldi. Hepsi binay1 ve mekanin verdigi hissi begenmis
gibi goriiniiyor fakat higbiri teklifte bulunmuyordu. Insanlar bi-
ze evin giizel oldugunu soyliiyorlardi, ama her nedense ferah kat
planinin yararini tam olarak anlayamiyorlardi. Bunun yerine, da-
almiyorduk. Miistakbel alict gruplarinin her biri gelip gittikten
sonra birbirimize, “Bu insanlarin ruhsuz ve hayal giicinden yok-
sun olduklar, agizlariin tadini bilmedikleri ortada. Giizel, ferah
ve havadar evimizin hakkini verecek kusursuz biri ¢ikar elbette”
diyorduk.

Zaman ge¢ip gidiyordu. Konut piyasast yavaslamaya devam
ederken biz ¢ifte mortgage kredisi, ¢ifte 1sinma faturas ve cifte
vergi 6diiyorduk. Daha bir siirii insan evi gormeye gelmis ve bir
teklif sunmadan gitmisti. Sonunda emlak¢imiz Jean hastasina
rontgeninde siipheli bir sey gordiigiinii soyleyen bir doktor eda-
styla bize kot haberi verdi. “Bence” dedi yavas¢a, “bu evi sat-
mak istiyorsaniz bazi duvarlari yeniden 6rdiirmeniz ve yaptiginiz
bazi degisiklikleri eski haline getirmeniz gerekecek.” O bu keli-
meleri sarf edene kadar, hakikati kabul edememistik. Stiphe duy-
mamiza ve zevkimizin tstiinligiinden hald emin olmamiza rag-
men, ya herrti ya merrii deyip bazi duvarlari yeniden 6rmesi igin
bir insaatgiyla anlastik. Birkag hafta sonra ev satildi.
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Sonug olarak, alicilar bizim evimizi degil, kendilerininkini is-
tiyorlardi. Bu ¢ok pahali bir ders olmustu. Elbette ki, keske yap-
tigimiz tadilatlarin potansiyel alicilar tizerindeki etkisini daha iyi
anlayabilseydik.

SAHIP OLDUKLARIMIZA FAZLA deger bigme egilimimiz in-
sana 6zgl temel bir yanilgr olup kendimizle ilgili seylere abay
yakmaya ve bu seyler konusunda asir1 iyimser olmaya yonelik da-
ha genel bir egilimi yansitir. Bir diisiiniin—ortalama bir stirticii-
den daha iyi oldugunuza, durumunuzun emeklilige daha elveris-
li olduguna, yiiksek kolesteroliin pengesine diisme, bosanma ya
da park saatini birkag¢ dakika gegince park cezast alma ihtimalini-
zin daha diisiik olduguna inanmiyor musunuz? S6z konusu pozi-
tif yanliigin, psikologlarin Garrison Keillor’un popiiler radyo so-
vu A Praivie Home Companion’daki hayali kasabadan sonra koy-
dugu bagka bir ad1 daha var: “Wobegone Golii Etkisi.” Keillor’a
gore, Wobegone Golii’nde “biitiin kadinlar giigliidiir, biitiin er-
kekler yakisiklidir ve biitiin ¢ocuklar ortalamanin tstiindedir.”

Cocuklarimizi ve evlerimizi diistintirken daha dogru ve yan-
s1iz davranabilecegimizi sanmiyorum, ama belki bu tiir 6nyargi-
larimiz oldugunu idrak edip baskalarindan aldigimiz tavsiye ve
geribildirimleri daha dikkatle dinleyebiliriz.

Beklentiler Uzerine Diisiinceler:
Miizik ve Yiyecek (9. Boliim)

Aksam saat dokuzda 95 nolu otoyolun 1ss1z bir bolgesinde bulu-
nan bir kamyon parkina girdiginizi farz edin. Alti saattir araba
kullaniyorsunuz. Yorgunsunuz ve daha 6niintizde gidilecek uzun
bir yolunuz var. Bir iki lokma bir sey atistirmaya ihtiya¢ duyuyor
ve biraz arabanin disina ¢tkmak istiyorsunuz. Boylece restoranva-
ri bir yere giriyorsunuz. Her zamanki ¢atlak vinil kapli masalar ve
floresan lambalar. Masa tizerlerindeki kahve lekeleri sizi biraz ra-
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hatsiz etse de, “Olsun, hi¢ kimse bir hamburgeri o kadar berbat
edemez” diye diistiniiyorsunuz. Buranin siradan bir ucuz resto-
ran olup olmadigini anlamak i¢in bos bir pegeteligin arkasina ko-
nuslanmis meniiye uzaniyorsunuz. Mentiniin hamburger ve ta-
vuklu sandvig yerine, foie gras au torchon, friseeli ve rezene mar-
melath yermantar patesi, duck confit’li gougeres, quail a la cra-
paudine vesaire sundugunu goriince sasirip kaliyorsunuz.

Stiphesiz, bu tiir ¢esitler kiigtik bir Manhattan restoraninda
bile siirpriz olmaz. Ama Manhattan’dan bezen as¢ibaginin kus
u¢maz kervan ge¢gmez bir yere taginmasi ve yolu oraya diisenle-
re yemek pisirmesi de miimkiindiir. Oyleyse, Duck confit’li go-
ugeres’t Manhattan’da ismarlamakla, I-95°teki tenha bir kamyon
parkinda 1smarlamak arasinda temel bir fark var mr? Bu tiir Fran-
s1z lezzetleriyle kamyon parklarinda karsilagsaydiniz, onlar de-
neyecek kadar cesur olabilir miydiniz? Mentide fiyat listesinin
bulunmadigini varsayin. Aperatif ya da ana yemek i¢in gdzden
¢ikaracaginiz para miktart ne olurdu? Eger onu yeseniz, ayni ye-
megi Manhattan’da yediginizdeki kadar zevk alir misiniz?

9. Boliimden 6grendiklerimize gore, cevap basit. Ortam ve
beklentiler aldigimiz zevke bir¢ok sey katar. Kamyon durag: gi-
bi bir ortamdan daha az sey bekler ve bunun sonucunda, her iki
yerde de ayni foie gras au torchon’u yesenizde parkta yasadigi-
niz deneyimde daha az zevk alirsiniz. Ayni sekilde, patenin ¢ok
6zel malzemelerle degil de alelade bir kaz cigeriyle ve yagla® ya-
pildigini biliyorsaniz ondan daha az keyif alirsiniz.

BIRKAC YIL ONCE Washington Post’daki arkadaslar, ayn1 ko-
nuyu merak edip bir deney yapmaya karar verdiler.** Ama yiye-
cek yerine miizigi kullandilar. Deney sorusu suydu: Segkin sanat,
alelade ve soniik beklentilerin filtresini asip parlayabilir miydi?
Gazeteci Gene Weingarten, diinyanin en iyi kemancilarindan
biri sayilan Joshua Bell’den kendine sokak galgicist siisti verme-

* Ashnda kaz cigeri patesi, ciger ve yag pargalarinin, biraz sarap ve baharatla karigtirlmas: demek.
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sini ve Washington’daki bir metro duraginda sabahin kalabalik
saatlerinde simdiye kadar bestelenmis en iyi miiziklerden bazila-
rin1” ¢almasini rica etti. Insanlar bu adamin sokak galgicilarinin
¢ogundan daha iyi oldugunu fark edecekler miydi? Miizigi din-
lemek igin duracaklar miydi? Oniine bir ya da iki dolar biraka-
caklar miydr? Siz birakir miydiniz?

Eger siz de o sabah I’Enfant Plaza Duragindan gegen insan-
larin yiizde 98’1 gibiyseniz gosterinin farkina bile varmadan ace-
leyle gecip gidecektiniz. 1097 kisiden sadece 27’si (yiizde 2,5’1)
Bell’in Stradivarious kemaninin agik duran kutusuna para birak-
mis ve sadece 7’si (yiizde 0,5’1) miizigi dinlemek igin bir dakika-
dan fazla bir siire duraklamisti. Bell, bir saate yakin keman ¢al-
muis ve yaklasik 32 dolar kazanmusti. Bu, muhtemelen asil sokak
calgiciniz igin fena para degildir, ama bir dakikalik gosteri karsi-
liginda ¢ok daha fazlasini kazanmaya aligmis bir adam igin asag1-
layic1 olduguna stiphe yoktur.

Weingarten, o sabah istasyondan gegen birkag kisiyle ropor-
taj yapti. Duraklayanlardan biri, Bell’i bir gece 6nceki gosterisin-
den tanimusti. Bir digeri, dnemli bir kemanciydi. Obiirii, siradan,
arada bir de yetenekli sokak ¢algicilarini yillarca dinledikten son-
ra Bell’in ortalamadan daha iyi oldugunu ayirt eden bir metro
¢alisantydi. Bu birkag kisi disinda—durum klasik miizik fanlar1 ve
ozellikle Bell hayranlari igin rahatsiz edicidir—kimse miizigi din-
lemek i¢in duraklamamusti. Bir¢ogu Bell’e dontip bakmamustr bi-
le. Yoldan gelen gegenler roportaj esnasinda, ya miizigi hi¢ fark
etmediklerini ya da kulaga her giin klasik miizik ¢alan ortalama
bir sokak miizisyeninin miiziginden biraz daha iyi geldigini soy-
lediler. Hi¢ kimse birinci sinif bir miizisyenin teknik yonden goz
kamastiran pargalari bir metro duraginda ¢aliyor olabilecegini
ummanusti. Dolayistyla, biiylik ¢ogunlugu, pargalarin birine ol-
sun kulak vermemisti.

*  Miizik, Bach’in “Chaconne”sinden, Franz Schubert’in “Ave Maria”sindan, Manuel Ponce’un
“Estrellita”sindan, Jules Massenet’in bir par¢asindan, Bach’in govettesinden ve “Chaconne”nin

tekrarindan olusuyordu.
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Bir siire sonra Joshua Bell’le karsilastigimda kendisine yasadi-
g1 deneyimi sordum. Ozellikle bilmek istedigim, bu kadar kisi
tarafindan gormezden gelindigi ve yok sayildig1 i¢in ne hissetti-
giydi. “Cok da sasirmadim, beklentilerin miizigi hissetme tarzi-
mizin 6nemli bir pargast oldugunu kabul ediyorum” diye karsi-
lik verdi. Insanlarin canli bir klasik miizik gosterisinin kiymetini
anlamalarina yardim etmek i¢in uygun bir dekor gerekir—dinle-
yici rahat, suni kadife koltuklarda oturmak ve konser salonunun
akustigiyle ¢evrili olmak ister. Kendilerini ipekle, parfiimle ve
kasmirle bezediklerinde, bu pahali gosterinin kiymetini daha iyi
anlar gibidirler.

“Ya tam tersi bir deney yapsak?” diye sordum. “Ya vasat bir
calgiciyr Berlin Filarmoni Orkestrast esliginde Carnegie Hall’e
koysak? Beklentiler ¢ok yiiksek ama kalite diisiik olsa. Insanlar
farki anlar mr? Keyifleri bozulur mu?” Bell, bir iki saniye diisiin-
di. “Bu durumda da beklentiler deneyime galip gelir.” dedi.
Dahasi biiyiik kemanct olmayan ama dogru ortamda olduklar
i¢in ¢ilginca alkiglanan birkag kisiyi animsadigini soyledi.

Konusmadan Bell’in metro gosterisi konusundaki kayitsizli-
gina ikna olmadan kalktim. Ne de olsa, zaman tiim yaralari sari-
yordu ve zamanin bizim lehimize ¢alismasmnin bir yolu da, geg-
misi kendimizi daha iyi hissetmemizi saglayacak sekilde unutma-
miza ya da yanls hatirlamamiza yardim etmesiydi. Ayrica, sasir-
tict olmayan bir durum daha vardi. Insanlarin onun gosterisini
fark edemeyecek kadar mesgul olmasi, Bell’in su eski sorunun
kemancilara 6zgii versiyonundan kaginmasina yardim etmis ol-
maliydi: “Ormanda devrilen bir agag etrafta onu duyacak kimse
yoksa ses ¢ikarir mi12”

Ertesi giin Joshua Bell’in Bach’in tinlii “Chaconne” yorumu-
nu—banliyodeki izleyicilere ¢almis oldugu muhtesem par¢a—
Monterey konser salonunda oturarak dinleme firsatini buldum.
Gozlerimi kapayip, biiyiik bir kemanciyr degil de Stradivarius ¢a-
lan 15 yagindaki siradan bir ¢ocugu dinledigimi hayal ettim. Isin
uzmani degilim, ama akortsuz sesler duyduguma yemin ederim.
Durup dururken bazi yay gicirtilart isitiliyordu. Belki gicirtilar
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Bach’in bestesinin bir pargasi, yaylt bir enstriiman ¢almanin ka-
¢inilmaz bir sonucuydu. Ya da gergek bir konser salonu yerine
bir konferans salonunda ¢almaktan kaynaklaniyordu. Benim gibi
acemi bir dinleyicinin bu sesleri siradan bir miizisyenin hatalari-
na atfetmesinin miimkiin oldugunu kafamda kolayca canlandira-
biliyordum—ozellikle bu miizisyen trafigin en yogun oldugu sa-
atlerde hareketli bir metro istasyonundaysa.

Gosterisinin sonunda Bell, uzun siire ayakta alkislandi. Goste-
risini begenmeme ragmen alkis yagmurunun ne kadarinin sergile-
mis oldugu performansa yonelik bir 6diil oldugunu, ne kadarinin
dinleyicinin beklentisinden kaynaklandigini merak ediyordum.
Bell’in (ya da herhangi birinin) yetenek diizeyini sorgulamiyorum.
Esas konu beklentilerin; sanati, edebiyati, tiyatroyu, mimariyi, yi-
yecekleri, sarabi—aslinda hemen her seyi—deneyimleme ve deger-
lendirme konusunda oynadig rolii gergekten anlamamamiz.

SANIRIM BEKLENTILERIN ROLU, en iyi gozde yazarlarim-
dan biri tarafindan yakalanmustir. Jerome K. Jerome’un 1889 ta-
rihli komik roman1 Three Man in a Boar'da (Teknede Ug Adam)
anlatic1 ve iki seyahat arkadas: bir oteldeki partiye katilirlar. Par-
tide komik sarkilarla ilgili bir tartijma baglar. Iki gen¢ adam,
obiir davetlilerin aristokrat havasindan uzak iki yabanci, partide-
kileri, tinlii Alman komedyeni Herr Slossenn Boschen’in bir sar-
kisinin diinyadaki en komik sarki olduguna ve Herr Boschen’in
ayni otelde kalmakta olduguna inandirirlar. Belki de sarkilarin-
dan birini onlar i¢in sdylemeye ikna edilebilir?

Herr Boschen onlara sarki soylemekten biiytik mutluluk du-
yar. Sadece iki gen¢ adam Almanca bildigi halde, herkes sarkiy:
anliyormus gibi davranir ve onlar1 6rnek alir. Iki geng adam ka-
tila katila giildiigii i¢in onlar da giiler. Dinleyicilerden bazilari,
isi bir adim daha ileri gotiirtip, digerlerinin kagirdig1 ince bir es-
priyi anlamis gibi yaparak ara sira kendi kendilerine de giiler.

Opysa Herr Boschen aslinda tinlii bir trajedi aktoriidiir ve dra-
matik, duygu yiikli bir sarkiyr séylemek i¢in elinden geleni yap-
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maktadir. Bu esnada iki geng¢ adam, konuklarin geri kalanini bu-
nun bir Alman komedi stili olduguna inandirip alaya almak igin
birka¢ notada bir kahkaha atmaktadir. Kafasi karisan Herr Bosc-
hen, ¢aba gostermeye devam eder. Ama sarkist bitince, piyano-
sunun basindan firlayarak dinleyicilere Almanca kiifiirler yagdir-
maya baslar.

Almancadan ve Alman miizik geleneginden habersiz seyirci-
ler, yine ellerinden gelenin en iyisini yapar ve iki yabancinin s6z-
de uzmanlhgin takip ederler. Onlar giiliince giiler ve Boschen’in
otke nobeti de dahil tiim gosterinin son derece komik olduguna
inanirlar. Ve seyircilerin tiimii gosteriden biiyiik keyif alirlar.

Jerome’un hikayesi abartilidir, ama dogrusunu isterseniz, ¢o-
gumuzun diinya tizerinde yol alma tarzi budur. Hayatin bir¢ok
alaninda beklentiler bir seyleri deneyimleme tarzimiz tizerinde
¢ok biiyiik rol oynar. Mona Lisa’y1 distiniin. Bu portre niye bu
kadar giizel, kadinin giiliimsemesi niye gizemlidir? Leonardo
Vinci’yi Mona Lisa’yr yaratmaya gotiiren yetenegin ve teknigin
farkina varabiliyor musunuz? Cogumuz tabloyu giizel, kadinin
giiliimsemesini gizemli buluruz. Ciinkt bize 6yle oldugu soy-
lenmigtir. Uzman ya da eksiksiz enformasyon yoklugunda, ne
kadar etkilendigimizi ya da ne kadar etkilenmemiz gerektigini
anlamamiza yardim edecek sosyal ipuglari arariz. Beklentileri-
miz, bagkalarini gozetir.

YETENEKLI MIZAHCI ALEXANDER POPE, bir zamanlar
sOyle yazmisti: “Hicbir sey beklemeyen mutlu olur, ¢linki hig
hayal kirikligina ugramaz.” Bana oyle geliyor ki, Pope’un ogudii
nesnel bir hayat yasamanin en iyi yolu. Bu 6gtidiin, olumsuz
beklentilerin etkilerini bertarat etme konusunda da ¢ok ise yara-
yacagi agik. Ama ya olumlu beklentiler? Joshua Bell’i hi¢bir bek-
lentim olmadan dinlersem, yasadigim deneyim onu, “Aman al-
lahim, Joshua Bell’i tam 6ntimde ¢alarken dinledigim igin ne ka-
dar sanshiyim” diyerek dinledigimdeki kadar tatmin edici ya da
zevkli olmayacaktir. Bell’in diinyanin en iyi miizisyenlerden biri
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olduguna iliskin bilgim, aldigim zevke sinirsiz katkida bulunur.

Olumlu beklentilerin olup bitenden daha ¢ok keyif almamiza
ve bizi ¢evreleyen diinyaya yonelik algilarimizin iyiye gitmesine
imkan sagladig: anlasiliyor. Higbir sey beklememenin tehlikesi
sonunda higbir sey alamamak olabilir.

Plasebo Uzerine Diisiinceler:
Benimkini Almayin! (10. Boliim)

Birkag y1l 6nce, bir ugus esnasinda yanimda oturan bir kadin, ¢an-
tasindan beyaz, uzunca bir plastik tiip ¢ikarmis, kapagini agmus ve
igcinden ¢eyrek dolar biiyiikliigiinde bir hap alip su bardagina at-
musti. Sarimtirak kabarciklarin bardagin ig¢inde ¢ilginca fisirdayip
koptirmesini biyiilenmis bir sekilde izlemistim. Bardaktaki faali-
yet yatistiktan sonra kadin karisimi iki koca yudumda igmisti.

Kadinin ne igtigini ¢ok merak etmistim. Stirecin tamamindan
¢ok memnun goriindiigli i¢in ona ne igtigini sordum. Beyaz,
uzun tiipti bana uzatti. Bu, Airborne’du!

Tiipiin tizerindeki agiklama beni ger¢ekten etkilemisti. Soyle-
nene gore, bu tabletler bagisiklik sistemini destekleme giiciine
sahipti ve uguslar esnasinda yolculan ¢evreleyen mikroplarla sa-
vasmaya yardim ediyordu. Eger onu nezlenin ilk isaretlerinde ya
da kalabalik, mikroplarla kusatilma potansiyeline sahip bir orta-
ma girmeden 6nce alirsam, devamli savastigim berbat soguk al-
ginliklarinin 6niine gegebilecektim. Bundan daha iyisini hayal
bile edemezdim. S6z konusu ilacin, simdiye kadar gormiis oldu-
gum ilaglarin aksine, bir ikinci siif 6gretmeni tarafindan icat
edildigi de agikga belirtiliyordu! Etrafi her allahin giinii mikrop
yiiklii ¢ocuklarla dolu birinden daha iyi kim bir nezle ilaci tasar-
layabilirdi ki? Ogretmenler siirekli 6grencilerinden nezle kaptik-
lar1 igin, bu dogal bir baglant1 gibi goriiniiyordu. Ustelik fisirda-
ma ve kopiirme eylemine de bayilmistim.

Yol arkadasim, hevesimi gormezden gelemediginden, bana
hapt deneyip denemek istemedigimi sordu. Uzattigr hapt mut-
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lulukla kabul ettim, yartya kadar su dolu bardagimda erittim,
fisirtilart, koptrtileri izledim ve sarimtirak ilact bir yudumda
igiverdim. Go6ziimiin Oniine sevgili ikinci smif 6gretmenimin
—Rachel—hayali geliyor, ona duydugum sevgi yasadigim dene-
yime ekleniyordu. Kendimi hemen daha iyi hissettim. O ugustan
sonra gelecek hastaligin tamamen 6niine ge¢mistim. Ila¢ ken-
dini kanitlamisti! Boylece Airborne yolculuklarimin bas 6gesi ha-
line geldi.

Sonraki birka¢ ay boyunca Airborne’u tiipte anlatldig gi-
bi kullandim. Bazen ugus esnasinda i¢tim, ama daha ¢ok ugustan
sonra kullandim. Her defasinda ritiieli tekrarliyor, hemen sonra-
sinda kendimi daha iyi hissediyor, etratimi saran hava koken-
li sinsi hastaliklarla savasma sansim konusunda yiiregime su ser-
piliyordu. Airborne’un bir plasebo oldugundan yiizde 99 emin-
dim. Ama kopiikler ve ritiiel 6yle harikayd: ki, kendimi daha
iyl hissetmemi saglayacagini biliyordum. Nitekim sagliyordu da!
Ustelik hapi almak beni sagligim konusunda daha giivenli kilmus,
hastaliga yakalanma konusunda daha az stresli yapmisti—ne de
olsa, stresin ve kaygmin bagisiklik sistemini zayiflattigini her-
kes bilir.

Birkag yil sonra, tam kitap turuma baslayacagim ve siirekli ug-
mak zorunda kalacagim sirada feci haberi duydum: Airborne’u
icat eden Kaliforniyali ikinci sinif’ 6gretmeni Victoria Knight-
McDowell, yanlis reklamdan o6tiirii 23,3 milyon dolar 6demenin
yant sira, triind satin alan tiiketicilerin parasini geri vermeyi de
kabul etmisti. Imalat¢1 firma, tiriiniin tizerindeki ifadeleri ve id-
dialar1 degistirmek zorunda kalmisti. Eski “mucize nezle yok
edicisi” 17 vitamin, mineral ve bitkiden olusan basit bir besin
takviyesi mertebesine inmisti. Paketteki eski, Airborne “bagisik-
lik sisteminizi destekler” iddias1 degismeden kalmisti, ama bu id-
diaya sinir bozucu bir (+) isareti eslik ediyordu. Bu isaretin gon-
derme yaptig1 dipnotunu aramak zorunda kaliyor, en sonunda
arka kosede bir yere saklanmis oldugunu kesfediyordunuz: “Bu
aciklamalar, Gida ve Ilag Idaresi tarafindan degerlendirilmemis-
tir. Bu ilag herhangi bir hastalig teshis ve tedavi etmek, iyilestir-
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mek ya da onlemek igin tasarlanmamustir.” Ne kadar da moral
bozucu.”

Kitap turunda oldugum igin, sonraki birkag ay stiresince, haf-
tada en az ii¢ ucus yapmak zorunda kaldim. Ustelik Airbor-
ne’umun biyiist elimden ¢ekilip alinmisti. Kendimi, yillardir iyi
dost saydigim birinin benden hi¢ hoslanmadigini ve arkamdan
kot seyler soyledigini 6grenmis gibi hissediyordum. Belki, diye
diistintiyordum, dogruca eczaneye gidip tizerinde abartili ve gos-
terigli iddialar bulunan eski kutulardan birkag¢ tane alsam, bu ku-
tular Airborne’un biiyiilii giictinii geri getirmeye yardim edebilir-
lerdi. Ama bu miimkiin gérinmiiyordu. Fisirtili mucizemin, 6y-
le bir sey olmadig: bilgisinden kagamazdim. O sadece, Alka-Selt-
zer’e mahsus harika etkileri olan aptal bir vitamindi. Boyle bir ha-
yal kirikliginin etkisi altinda, artik gegen yilki g6z kamastirict pla-
sebo-bagisiklik-giiclendirme etkisinin tadini ¢ikaramazdim.

Ama neden, neden bunu bana yaptilar? Neden miithis plase-
bomu elimden aldilar?

* Sanirim Airborne, plasebo etkisini azami seviyeye ¢ikaracak birgok unsur igeriyordu (kabarciklar,
kopiikler, tibbi bir renk, abartili iddialar vs.). Bu nedenle, bagisiklik sistemimi ve hastaliklarla mii-
cadele etme yetenegimi olumlu yonde etkilemisti. Plasebolar, kendini gergeklestiren kehanetler-

den bagka bir sey degildir ve Airborne da en iyilerinden biriydi.



Subprime Mortgage Krizi ve

Sonuglar1 Uzerine Diisiinceler

I ktisatgilar, uzun zamandan beri insan davranislarinin ve ku-
rumlarimizin isleyisinin en iyi akilcr ekonomik modelle agik-
lanabilecegini iddia ediyorlar. Bu model temel olarak insanoglu-
nun ¢ikarci, bencil oldugunu, sonucu en iyi hale getirmek i¢in
her kararin maliyetini ve faydasini kusursuz bir bi¢imde tartabil-
digini savunuyor.

Fakat 2000 yilinda nokta.com sirketlerin ¢okiisiinden
2008’deki subprime mortgage krizine ve bunu izleyen finansal
iflasa kadar bir dizi finansal krizin ardindan psikolojinin ve akil-
a1 olmayan davraniglarin ekonomik isleyiste akiler iktisatgila-
rin (ve geri kalanlarimizin) kabul etmek istediginden ¢ok da-
ha biiyiik bir rol oynadig ger¢egine olduk¢a kaba bir bigimde
uyandirildik.

Her sey, teminath borg yiikiimliiltikleriyle (CDO—collatera-
lized debt obligations) miktar1 artinilan siipheli mortgage uygu-
lamalariyla basladi (CDO’lar daha ¢ok mortgage 6demelerine
dayali menkul kiymetlerdir). Sonra, CDO krizi deger kaybini pe-
kistiren bir dongii yaratarak konut piyasast balonunun sénmesi-
ne ivme kazandirdi. Ayni zamanda, finansal hizmetler sektorii-
niin bir¢ok aktoriiniin bazi siipheli uygulamalarini da giin 15181-
na ¢ikardi.

2008 yilinin Mart ayinda, JP Morgan Chase, Bear Stearns’i
hisse bagina iki dolara satin aldi. Degerin boyle diisiik olmas,
Bear Stearns’tin CDO sahtekirhigindan otiirii sorusturulmasin-
dan kaynaklaniyordu. CDO’lara ve ipotege dayali diger menkul
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kiymetlere ¢ok para yatiran biiyiik bankalar ve finanasal kurum-
lar 17 Temmuz’da 500 milyar dolar civarinda bir kayiplart oldu-
gunu bildirdiler. Sonunda 26 banka ve finans kurumu CDO’la-
rin1 idare etme tarzlarnyla ilgili siipheli uygulamalan yiiztinden
sorusturma altina alindu.

7 Eylil’de hiitkiimet, konut kredisi kurumlari olan Fannie
Mae ve Freddie Mac’in finansal piyasalar korkung bir sekilde et-
kileyebilecek olan iflaslarinin 6niine ge¢gmek i¢in bu iki kurumu
kamulastirdi. Bir hafta sonral4 Eylil’de Merrill Lynch, Bank of
America’ya satildi. Ertesi giin Lehman Brothers, likitide krizi en-
diselerini tirmandiran bir iflas bagvurusunda bulundu. Likitide
krizi ekonomik erimeyi baslatabilirdi. Ertesi giin (16 Eyliil) ABD
Merkez Bankasi, sigorta devi AIG’ ye sirketin ¢okiistinti Onle-
mek i¢in borg verdi. 25 Eyltil’de Federal Karsilik Sigortas1 Kuru-
munun el koydugu Washington Mutual, kendisine bagh sirket-
leri JP Morgan Chase’e satmaya zorlandi. Ertesi giin, bankanin
holding sirketleri ve bankaya bagh diger sirketler iflas basvuru-
sunda bulundular.

29 Eylul Pazar giinti, Kongre Bagskan Bush’un teklif ettigi
kurtarma paketini (resmi adiyla Sorunlu Varliklar Kurtarma
Programi) reddetti; bu durum borsada 778 puanlik bir diisiise
yol a¢ti. Yaklagik bir hafta sonra, hitkiimet kongreden gegecek
bir paket gelistirmeye ¢alisirken, baska bir kazazede de Citigro-
up ve Wells Fargo ile goriisme baglatan Wachovia oldu (ikincisi
sonunda bu bankayr satin aldi). Borsa, kurtarma haberlerine
yiizde 22’lik bir deger kaybiyla tepki verdi. Bu, Biiyiik Buna-
limdan beri Wall Street’in gegirdigi en koti haftaydi.

Kurumsal bankalar—hepsinin standrat modelleri takip eden
olagantistii zeki (akilci) iktisat¢r kadrolart vardi—bir biri ardina
domino taslar1 gibi devriliyorlardi.

Akilcr iktisat yaklasgimi bizi korumaya yetmiyorsa, ne yapma-
miz gerekir? Hangi modelleri kullanmaliyiz? Yanilabilirlikleri-
miz, garipliklerimiz ve akildisi egilimlerimiz ortada olduguna
gore, bana dyle geliyor ki, insan davranisina yonelik modelleri-
miz, daha da onemlisi, yeni politika ve uygulamalara yonelik
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onerilerimiz insanin tamamen akilcr oldugu varsayimi uyarinca
yapmast gerekenlerden ¢ok ger¢ekten yaptiklarina dayanmalidir.

Radikal gibi goriinen bu fikir, ashnda iktisatta ¢ok eskidir.
Modern iktisadin biiyiik babasi olan Adam Smith, Inquiry into
the Nature and Causes of the Wealth of Nations (1776—Ulusla-
rin Zenginliginin Dogast ve Nedenleri Uzerine Bir Arastirma)
adli bagyapitin1 kaleme almadan 6nce, aynmi 6l¢iide 6nemli ama
daha ¢ok psikolojik yonelimli olan The Theory of Moral Senti-
ments (1759—Ahlaki Fikirler Teorisi) adl kitabint yazmisti. The
Theory of Moral Sentiments’da Smith, duygularin, hislerin ve ah-
lakin insan davranisinin farkli cepheleri oldugunu iktisatgilarin
gormezden gelmesinin (veya daha kotiist inkar etmesinin) dog-
ru olmadigini, tersine bunlart arastirlmaya deger konular olarak
ele almalarinin gerektigini belirtir.

Yaklasik 200 yil 6nce baska bir iktisat¢1, John Maurice Clark
benzer agiklamalar yapar: “Iktisat¢1 psikolojiyi gormezden gel-
meye kalkisabilir, ancak insan dogasin1 gormezden gelmesi ta-
mamen imkansizdir... Eger iktisat¢i, insana iliskin anlayisini psi-
kologdan 6diing alirsa, yapici ¢alismasi karakter olarak tamamen
ckonomik kalma durumunda olabilir. Ama eger almazsa, bu-
nunla psikolojiden kaginmis olamaz. Aksine, kendini bir psikolo-
ji anlayigt olusturmaya zorlar ve bu kotii bir psikoloji olur.”3!

Peki, iktisat insan psikolojisini kucaklamaktan insan davrani-
siin akildist olabilecegi olasiligini tamamen reddetme durumu-
na nasil geldi? Stiphesiz nedenlerden biri iktisat¢ilarin basit ma-
tematiksel modellere diiskiin olmalariyla ilgilidir. Digeri ise, sir-
ketlere ve karar vericilere basit ve izlenebilir cevaplar temin etme
arzulariyla alakalidir. Bunlarin her ikisi de akildisiligr ara sira yok
saymak i¢in iyi nedenler olmalarina ragmen, ayn: zamanda bizi
tehlikeli bir yola sokarlar.

Bana gore, davranigsal iktisadin amaci, Adam Smith’in bah-
settigi insan davranisindaki ekonomik ¢ikar ile psikolojiyi yeni-
den alevlendirmektir. Davranigsal iktisat arastirmacilart genel
olarak standart iktisadi, gergek, yaygin ve ¢cogu kez akildisi dav-
ranislart hesaba katacak sekilde degisiklige ugratmakla ilgilenir-
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ler. Biz iktisat arastirmalarini ¢akilip kaldigr naif psikolojiden
uzaklastirmak (¢ogu kez nedenlere yonelik testleri, i¢ gozlemi ve
daha 6nemlisi deneye dayali arastirmalart ¢ogu kez basaramayan
bir ekonomi) ve onu insan davranisini daha kapsaml bir sekilde
arastirmaya yoneltmek istiyoruz. Iktisadin ancak ondan sonra in-
sanlara ger¢ek diinyadaki problemlerinde—emeklilik i¢in birikim
yapmak, ¢ocuklarin egitimi ya da saglik hizmetleri konusunda
karar vermek vs.—faydas1 dokunacak tavsiyelerde bulunmaya el-
verisli hale gelecegini diistiniiyoruz.

SIMDI SIZE HEPIMIZIN ansizin uyandigimiz bu yeni ve tuhaf
diinyayla ilgili bazi goriislerimi davranissal iktisadin bakis agisin-
dan anlatmak istiyorum. I¢inde bulundugumuz ekonomik kar-
gasaya bizi ne getirdi? Neler oldugunu daha iyi nasil anlayabili-
riz? Bir daha boyle derin bir soruna batmamak i¢in bundan son-
raki adimlarimizi diisiinmeye nasil baslayabiliriz? Asagidaki soru-
lara verilen cevaplar, bizzat borsada yapilan deneylere dayanmi-
yor ¢linkii borsanin dogas1 dogrudan deney yapmay1 ¢ok giigles-
tiriyor. Bunun yerine, s6z konusu cevaplar psikoloji, iktisat ve
davranigsal iktisat alanlarindaki genel deneysel bulgular: esas ali-
yor, kisisel ve mesleki deneyimime dayaniyor. O yiizden bunlara
dozunda bir siipheyle yaklasilmali.

(1) Insanlar giiglerinin gergekten yetmeyecegi
mortgage kredilerini neden alirlar?

Politikacilar, iktisatgilar, haber sunuculart ve halk, biiyiik meb-
lagl ve riskli mortgage kredileri igin farkh taraflan sugluyorlar.
Kimileri, sorumsuz borg¢lularin biit¢elerinin kaldirabileceginden
daha fazla bor¢landiklarini diistiniiyor. Digerleri, bor¢lularin o
tarihte uzman olduklarina inanilan yagmaci kredi vericileri kila-
vuzlugunu takip etmekten bagka bir sey yapmadiklarina inani-
yor. Bana, her iki agiklamada da dogruluk pay1 var gibi geliyor.
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Ama ben asil failin, belli bir finansal duruma sahip birinin alma-
s1 gereken ideal mortgage miktarini hesaplamanin dogasindaki
gli¢liik oldugunu da distiniiyorum.

Meselenin 6zii iste surada: Konut piyasasinin kizistigr do-
nemde, mortgage kredisi veren bankalar mantiksal olarak miis-
terilerinin evlerinin icraya diigsmesini istemeyeceklerine dair bir
varsayimda bulundular. Dahasi, mortgage s6zlesmeleri insanla-
rin mortgage kredilerini kesmeleri durumunda borglarini geri
odemelerini garantileyecek gesitli cezai yaptirimlar da igeriyordu.
Ik bakista bu mantik ¢ok cazip goriiniiyordu: Borcunu 6deye-
meyecek olanlarin baslarina gelebilecek biitiin bu korkung seyler
(ev kaybi, batik krediler, farkli tiirde icra harglari, avukat masrat-
lar1 ve borg veren tarafindan zarar gerekgesiyle dava edilme ihti-
mali) ortada olduguna gore, insanlar asir1 bor¢glanmamak igin
¢ok ¢aba harcayacaklardi. Bankalarin varsayim: buydu.

Bir de su sekilde diistiniin: Farz edin ki size istediginiz kadar
bor¢ para vermeyi kabul ediyorum ve parayr bana geri 6deme-
meniz halinde her iki bacaginizi kiracagima ant ig¢iyorum. Bu ko-
sullar altinda asir1 borg para almamaya ve bana bu paray1 zama-
ninda 6demeye ¢ok ¢abalamaz misiniz? Lakin bir Mafya filmi iz-
lemis olan herkesin bildigi gibi boyle anlasmalarda her zaman bir
seyler ters gider. Bir zamanlar mantikli gibi goriinen bir hareke-
tin ¢ogu kez son derece siipheli varsayimlara dayandig: anlasilir.
Bacak kirma senaryosunda, varsayim bacaginizi riske atmadan
odeyebileceginiz miktar1 hesaplayabileceginizdir. Mortgage se-
naryosunda ise, ana varsayim insanlarin evlerini riske atmadan
bor¢lanabilecekleri ideal miktar1 hesaplayabilecekleridir. Kusku-
suz mortgage kredilerinde hesaplama, vergileri, enflasyonu ve
emlaklardaki deger degisimlerini ve daha fazlasini dikkate alma-
s1 gerektigi i¢in daha karmasiktir.

Goldilocklarla ti¢ aymin hikdyesinde oldugu gibi, tam dogru
bir bor¢ miktar—ne gereginden kii¢iik ne de gereginden bii-
yiik—vardir. Ama insanlar bor¢lanmalarn gereken “tam dogru”
miktar1 ger¢ekten hesaplayabiliyorlar mi?
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KONUT PIYASASI HAREKETLENDIGI sirada (asagi yuka-
r1 1998-2007 willant arasinda), ABD Merkez Bankasinin Bos-
ton’daki arastirma boliimiinde gorev yapma ayricaligina sahip-
tim. Zamanimin ¢ogunu MIT’de gegiriyor, fakat haftada bir kez
“bankada” boy gosteriyordum. Oradaki gorevim, kadrolu ikti-
satgilarla fikir aligverisinde bulunmak ve onlarin ¢alismalarina
davranigsal iktisada yonelik bir parga farkindalik enjekte etmeye
caligmakti. Bir giin yerel iktisat¢ilardan biriyle—ad: Dave ol-
sun—bankalarin ve diizenlemecilerin mortgage kredilerine koy-
malar1 gereken limitler hakkinda tartigmaya girdim. Dave, mort-
gage stirecindeki tiim engellerin kaldirilmasint savunuyordu. Ev
alicilarinin hepsinin, kendi kosullarina 6zgii ideal karar1 vermeye
tamamen muktedir olduklarini diisiiniiyordu.

Sumi ve ben, yeni evimize birkag ay 6nce tasinmustik. Mort-
gage siirecinden yeni gegtigim igin, bu konuya farkli bakiyor-
dum. Bir eve ne kadar para harcanacagini hesaplamaya ¢alistigi-
miz donemde, birka¢ uzmana—MIT’deki birkag finans profeso-
rii ve birka¢ yatirnm bankacisi dahil—basit gibi goriinen iki soru
sormustum: (1) Finansal durumumuz dikkate alindiginda, bir
eve ne kadar para harcamamiz gerekir? ve (2) 30 yillik bir mort-
gage i¢in ne kadar bor¢ almamiz gerekir?

Herkes bana ayni seyi soylityordu: Bir mortgage planinda ay-
lik 6demelerimizin ortak aylik gelirimizin yiizde 38’ini ge¢me-
mesi gerekiyordu; bu miktar, faiz oraniyla birlikte borglanabile-
cegimiz azami tutari belirliyordu. Ama sormus oldugum soru-
nun cevabi bu degildi. Israrla bir cevap almaya ¢abaladigimda,
uzmanlar bana harcamamiz ya da bor¢glanmamiz gereken ideal
miktar1 hesaplamama yardim edecek hi¢bir yontemleri olmadig:-
ni1 soylediler. Bu hikiyeyi Dave’e de anlattim ama o endiselerimi
¢abucak giderdi. Bana soylediklerine gore, hi¢ kimse borglanaca-
g1 ideal miktar1 hesaplayamasa bile, herkes genel bir miktar he-
sabi yapabilirdi ve insanlarin orada burada yaptiklar ufak tefek
hatalar da aslinda ¢ok sorun degildi.

Bu genel yaklagim, tam olarak i¢ime sinmemisti, o yiizden in-
sanlarin borglanacaklari miktart gergekte nasil belirlediklerini in-
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celeyecek kiigiik bir arastirma yapmaya karar verdim. Konut pi-
yasasi, bastan sona ¢i¢ek agmisti. Ev arayan, diistince ve karar sii-
reglerini benimle paylagsmak isteyen insanlar bulma konusunda
hi¢ stkint1 yoktu. Buldugum sey, ortalama ev alicisinin (yani, Da-
ve disinda goriistiigiim herkesin) borg¢lanmasi gereken miktar
hesaplarken gobeginin gergekten ¢atladigiydi. Bu yitizden, dog-
ru sorunun (ne kadar bor¢lanmamiz gerekir?) cevabini bulmaya
calismak yerine, tamamen farkli bir soruya odaklaniyorlardi—
dogru soru olmayan ama kolay cevaplanacak olan “ne kadar borg
alabiliriz?” sorusuna. Bir mortgage hesaplayicist kullaniyor, bir
ya da iki ilgili emlak¢iyla konusuyor ve her ay yapabilecekleri aza-
mi 6demeyi hesapliyorlard: ve bu da ortalama olarak kabaca ge-
lirlerinin yiizde 38’ine tekabiil ediyordu. Oradan bir bankanin
onlara verecegi azami mortgage miktarini hesapliyor, bu da ara-
yacaklar1 ve satin alacaklar evin fiyatini belirliyordu.

Insanlarin mortgage kredilerini nasil hesapladiklarini anlatan
bu hikéye, insanin karar verme siire¢lerine dair genel bir ders ige-
rir. Karst karsiya oldugumuz sorunun dogru cevabini hesaplaya-
madigimizda, ¢ogunlukla bir par¢a farkli bir sorunun cevabin
hesaplar ve bu cevabu ilk probleme uygulariz. Alinacak ideal borg
miktarina iliskin bir sorunun, bir bankanin borg vermek isteye-
cegi en biiyiik miktara iliskin bir soruya dontismesinin yolu bu-
dur. Oysa bunlar hi¢ de esdeger sorular degildir.

Bir diistiniin. Hemen simdi yeni bir ev almaniz gerekse, har-
camaniz gereken ideal para miktari ne olur? Bu paranin ne kada-
rin1 mortgage kredisi olarak almaniz gerekir? Bunu kendi kendi-
nize hesaplayamiyorsaniz, banka ve tiim mortgage hesaplayicila-
r1 da size aylik 6demeleriniz gelirinizin yiizde 38’ini ge¢gmeyece-
gi sekilde bor¢lanabileceginizi soyliiyorlarsa bu miktar: ne kadar
bor¢ almaniz gerektigine yonelik ortiik bir tavsiye olarak kabul-
lenmez misiniz?
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TARTISMAMIZDAN BIRKAG HAFTA sonra Dave’e, anapara
ertelemeli mortgage kredisinin® akla uygunlugu hakkinda bir
makale yazma gorevi verildi. Dave, bu tip mortgage kredilerin-
den ¢ok heyecan duyuyor ve diizenlemecilerin onlart miimkiin
oldugunca desteklemesini salik vermek istiyordu. “Bak” diyerek
bana agiklamaya ¢alisti, “anapara ertelemeli mortgage’in diizen-
li mortgage’dan daha esnek oldugu tartismasizdir. Anapara erte-
lemeli mortgage kredisi alanlar, her ay, tersi durumunda anapa-
ra 6demesine gidecek parayla ne yapmak istediklerine karar ve-
rebilirler. Bununla kredi karti borglarinin tamamini 6deyebilir,
tiniversite harglarinin ya da saglik harcamalarinin bedelini karsi-
layabilirler. Ya da eger isterlerse, mortgage kredilerinin anapara-
sin1 Odeyebilirler.”

Soziint tamamlamasini bekleyerek basimi salladim. “Devam
et” dedim.

“Dolayisiyla, anapara ertelemeli mortgage kredileri en az dii-
zenli mortgage kredileri kadar iyidir. Ama insanlara paralarini is-
tedikleri sekilde harcamalar1 bakimindan daha fazla esneklik sag-
larlar. Tanim geregi, ilave ettiginiz her esneklikle miisterilerinize
yardim etmis olursunuz. Ciinki kendileri i¢in en uygun kararla-
r1 verme konusundaki ozgiirltiklerini artirmigsinizdir.”

Anlattiklarinin hepsinin tamamen akla uygun geldigini soyle-
dim. Tabii insanlarin tamamen akillica kararlar verdiklerini var-
sayarsak. Sonra ona kafamda soru isaretleri birakan kiigiik aras-
tirmamin sonuglarindan bahsettim. “Eger insanlarin tek yapma-
s1 gereken alabileceklerinin en ¢ogunu bor¢lanmaksa” dedim,
“anapara ertelemeli mortgage kredileri onlart kullanan kisilerin

* Anapara ertelemeli mortgage kredisi, soyle isleyen bir borgtur: Borg siiresi boyunca, borglanan
kisinin sadece faiz 6demesi yapmasi gerekir. Sonug olarak, bor¢ déneminin sonunda, hesap
bakiyesi bastaki borgla aynidir. Mesela, 10 yil siireli, faiz oram yiizde 6,25 olan 300.000 dolarlik
bir borg aldigimizda, diizenli mortgage size aylik 3368,40 dolara mal olurken, ayn1 miktarda ve
ayni faiz oranl bir anapara ertelemeli mortgage yalnizca aylik 1562,50 dolara mal olur. Elbette
diizenli mortgage aldiginizda, 10 yilin sonunda higbir borcunuz kalmayacag gibi evinizin de
sahibi olursunuz. Ama anapara ertelemeli mortgage aldiysaniz hali 300.000 dolar borcunuz

vardir (bu noktada yeni bir mortgage kredisi alacaksinizdir vb.)
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finansal esnekliklerini artirmayacak, sadece insanlarin borglana-
cag1 para miktarini arttiracaktir.”

Dave ikna olmamisti, bu yilizden ona daha somut bir 6rnek
vermeyi denedim. “Diyelim ki kuzeniniz... onun adi neydi?”

“Didi” diye atildu.

“Diyelim ki Didi’nin giicii ti¢ bin dolar aylik 6demeli diizen-
li bir mortgage kredisine yetiyor. Simdi siz ona anapara ertele-
meli mortgage segenegini tantyorsunuz. Ne yapacaktir? Elbette
diizenli mortgage kredisiyle satin almaya giiciiniin yetebilecegi
bir evi satin alip her ay daha az para 6deyebilir, ekstra parayr da
ogrenci kredilerini 6demek i¢in kullanabilir. Fakat eger Didi di-
ger insanlara benziyorsa, hangi mortgage kredisini ve hangi evi
alacagini hesaplamak i¢in baslangi¢ noktasindaki azami 6deme
gliciinii kullanacak ve sonunda ¢ok daha biiyiik ve ¢ok daha stis-
lii bir ev igin ayda ti¢ bin dolar 6diiyor olacaktir. Artik esnekligi
olmayacak ama konut piyasastyla ¢ok daha yiiz yiize olacaktir.”

Dave’in goriislerimden ¢ok etkilendigini sanmiyorum. Ama
subprime mortgage krizi patladiktan sonra, anapara ertelemeli
mortgage kredisiyle ilgili baz1 verilere bakma firsatin1 buldum.
Goritinen oydu ki bunlarin tim basaris1 finansal esneklik sagla-
mak yerine, bor¢lanmay1 uzatmak ve bor¢lulari oynak bir konut
piyasasinda yiiksek riske atmak olmustu.

BENIM BAKIS ACIMA gore, mortgage piyasasinin temel baga-
risizliklarindan biri, bankacilarin insanlarin borglanacaklart dog-
ru miktart hesaplayamayacaklari ihtimalini akillarina bile getir-
memeleriydi. Eger bankalar bunu anlamuis olsalardi, hig siiphesiz
kendileri i¢in dogru olan miktar1 hesaplama isini kisilere birak-
mazlardi. Ne yazik ki boyle bir kavrayislar olmadigy igin, banka-
lar insanlar1 giiglerinin yetebileceginden ¢ok daha fazla borg al-
maya kigkirttilar. Elbette, bankalar bor¢lulart bacak kirmanin fi-
nansal muadiliyle tehdit edebiliyorlardi, ama onlara bankalar ya
da kendileri igin en iyi olacak seyi yapmalar1 konusunda hig yar-
dim etmediler. Sonunda konut krizi patladiginda, hem bankala-
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rin hem de miisterilerinin kirik bacaklarini dovmelerinde sasila-
cak bir sey yoktur.

Simdi, diyelim ki biitiin bu soylenen ve yapilanlardan sonra
bankalar nihayet ger¢ek durumdan haberdar oldular ve insanla-
rin ideal bor¢ miktarini hesaplamaya nasil baslayabileceklerini in-
celeyecek deneye dayali arastirmalar yapmaya karar verdiler. El-
de ettikleri verilerinin benim kii¢iik arastirmamla ayn1 sonucu
(insanlarin sadece azami borcu aldiklar sonucunu) ortaya ¢ikar-
digini varsayarsak, bankalar belki o zaman borg¢lularin daha iyi
kararlar vermesinin ¢ikarlarina en uygun diisecek sey oldugunun
farkina varirlar. Peki, bunu nasil yapabilirler?

Borglularin gergekgi bir mortgage miktar: hesaplamasina yar-
dim etmenin kolay olmayacag: apagiktir. Ama biliyorum ki mort-
gage hesaplayicilarinin su an yaptigindan ¢ok daha iyisini yapabi-
liriz (isin gergegi daha kotiisiinii yapabilecegimizi sanmiyorum).
Pekala, diyelim ki bankalar bu meydan okumayi kabul ettiler ve
gergekten de daha iyi mortgage hesaplayicilar gelistirdiler. Insan-
lara teorik olarak borglanabilecekleri azami tutart soylemekle kal-
may1p, aynt zamanda onlarin kendileri i¢in dogru olan tutari he-
saplamalarina yardim eden hesaplayicilar. Eger insanlar bu tiir in-
sani mortgage hesaplayicilardan yararlanabilmis olsalardi, sanirim
daha iyi kararlar verirler, daha az risk alirlar ve sonugta evlerini
kaybetme ihtimalleri daha az olurdu. Kim bilir? Eger bu tiir he-
saplayicilar son on yil zarfinda mevcut olsaydi, belki mortgage fi-
yaskosunun biiytik boliimiinden kaginilabilirdi.

Distiincelerim, borglularin dogru kararlar vermelerini (ve veri-
len yanlis kararlarin talihsiz sonuglarindan kaginmalarini) diledigi
halde, kabul etmeliyim ki baz1 bankalar daha iyi mortgage hesap-
layicilart gelistirmis olsalardi bile konut piyasast balonunun heze-
yani i¢inde atesli bankacilar ve emlak komisyoncularinin insanlar
fazla, daha fazla bor¢ almaya itmeleri yine de miimkiindii.

Diizenlemecilerin devreye girebilecegi yer burasidir. Nede ol-
sa, diizenleme en kotii egilimlerimizle savasmamiza yardim eden
¢ok yararl bir aragtir. 1970’lerde diizenlemeciler mortgage kre-
dilerine kat1 kisitlamalar getirmislerdi. Mortgage kredisini 6de-
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mekte kullanilacak gelir payini, gerekli pesinat miktarini ve borg-
lularin gelirlerini kanitlamak igin gostermek zorunda olduklar
belgeleri belirlemislerdi. Zamanla bu kisitlamalar ¢arpici ve teh-
likeli bir sekilde gevsetildi. En sonunda, bankalar hi¢ kredi alma-
mast gereken insanlara yiiz kizarticc NINJA mortgage’larin
(“Gelir Yok, Is Yok ya da Mal Varlig1 Yok”) takdim ettiler. Ve
boylece subprime mortgage fiyaskosunun 6niinii agtilar.

Gordiigiiniiz gibi, tamamen akilct bir diinyada mortgage pi-
yasast dahil tiim piyasalardan kisitlamalart ve dtizenlemecileri
timden kaldirmak anlamli olabilir. Fakat tamamen akilct bir
diinyada yasamadigimiz ve her zaman dogru kararlar veremedi-
gimiz i¢in, kendimize ve bagkalarina zarar verme becerimizi ki-
sitlamak mantiklidir. Diizenlemelerin asil rolii budur—onlar bi-
ze giivenli sinirlar saglarlar. I¢ki icip arag kullanma becerimizi si-
nirlarlar; ¢ocuklari okula gitmeye zorlarlar; ilag firmalarmin ¢i-
kardiklar: ilaglar1 deneylerle test etmelerini saglarlar; sirketlerin
¢evremizi kirletme becerilerini sinirlarlar. Diizenlemeler olma-
dan gayet akillica is gorebilecegimiz ya da en azindan kendi im-
kanlarimizla bas basa birakilinca fazla hasara yol agmayacagimiz
pek ¢ok hayat alani oldugu muhakkaktir. Ama tatmin edici di-
zeyde performans sergileme becerimiz diisiikse ya da hig¢ yoksa
ve basarisizliklarimizin kendimizin ve bagkalarinin canini yakma
olasiligr varsa (igkili araba kullanmay: diistiniin)—iste o zaman
diizenlemeler ¢ok yararli kisitlamalar getirir.

(2) Bankerlerin ekonomiyi gézden
kagirmasinin nedeni neydi?

2008°deki finansal kriz pek ¢ok insani bu ise bulagsmis yatirim
bankerlerinin aslinda ¢ok koti insanlar olduklari, ekonomik kri-
zin onlarin sahtekarliklarindan ve ag¢gozliiliiklerinden kaynaklan-
digr hissiyle bas basa birakti. Bernard Madoft gibi insanlarin ya-
tirnmcilarin kisisel ¢ikar ugruna aldatma pesinde oldugu muhak-
kakti. Ama benim kisisel fikrime gore, bu finansal fiyaskoda he-
saplt sahtekarlik kural olmaktan ziyade istisnaydi.
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Bankerlerin masum izleyiciler oldugunu kesinlikle iddia etmi-
yorum, ama icraatlarinin hikayesinin onlara sadece ¢tiriik elma
suglamasimi yoneltmekten daha karmasik oldugunu diistintiyo-
rum. Enron vakasinin ve diger piyasa basarisizliklarinin sonrasin-
da oldugu gibi, bankerlerin 6yle davranmasinin sebebinin ne ol-
dugunu anlamak 6nemlidir. Zira bu, ayni hatalar1 yeniden yap-
mamay1 garantilemenin tek yoludur. Bu amagla, 6nce ¢agdas is-
yerlerinde ¢ok yaygin bir kusur olan ¢ikar ¢atismalari konusunda
bildiklerimizin bir dokiimiinti yapalim.

“AKILCI SUC TEORISININ” saibeli politikacilartyla, organize
suglularyla ve akiler iktisatgilariyla tinlii bir sehir olan Sikago’da
dogmus olmasi belki de hig sasirtic1 degildir. Nobel Odiillii ikti-
sat¢1 Gary Becker, sug isleyen kisilerin akilct firsat ve maliyet ana-
lizleri yaptiklarini ilk kez orada ileri stirmistii. Tim Harford’un
The Logic of Life (Hayatin Mantig1) adh kitabinda belirttigi gibi,
Becker’in fikrinin dogusu oldukga siradandi. Bir toplantiya geci-
ken Becker, yasal park yerinde yer kitlig1 olunca, arabasini yasaya
aykurt bir sekilde park etmeye ve trafik cezasi alma riskini gogiis-
lemeye karar verir. Bu 6rnekte sergiledigi davranis ve diisiince sii-
reci tizerine kafa yorar ve bu sugun planlanmasinda ahlakin hig yer
almadigini fark eder. Bu tamamen, beklenen maliyet ve beklenen
faydayla ilgili bir meseledir. Yakalanma olasilig1 ve cezaya garpti-
rilma maliyetiyle, kurallara uygun bir yer bulma gii¢liigii ve top-
lantiya daha da ge¢ kalma ihtimali arasinda bir karsilastirma yap-
mustir. Park cezas riskini gogiislemeye karar vermis ve bir iktisat-
¢iya uygun olan tek su¢u—tamamen akilct bir sugu—islemistir.
Akilar sug teorisine gore, hepimizin Becker gibi davranmasi
gerekir. Bunun anlami ortalama birinin, tipki sizin ortalama soy-
guncunuz gibi, sadece kendi ¢ikarlarina hizmet eden bir diinya-
da yol aldigidir. Bunu insanlart soyarak ya da kitap yazarak yapip
yapmadigimiz konu digidir. Onemli olan, ne kadar paranin teh-
likede oldugu, yakalanma olasilig1 ve beklenen cezanin biiyiiklii-
gudiir. Mesele, maliyetimizi ve faydamizi tartma meselesidir.
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GENEL OLARAK KARARLARA, 6zel olarak suga yonelik bu
akilct maliyet-fayda yaklagimi, Gary Becker’in kendisini ¢ok iyi
anlatiyor olabilir. Ama 11. ve 12. Bolimlerde gordiigiimiiz gibi
basit maliyet-fayda hesaplari, ogumuzu hile yapmaya ya da di-
riist davranmaya sevk eden gergek kuvvetleri yakalamiyor gibidir.
Buna karsilik, deneylerimizden ortaya ¢ikan manzara, hilenin iki
uyusmaz hedefi dengeleme ¢abamizdan kaynaklandigidir. Bir
yandan, aynaya bakip, kendimiz hakkinda iyi seyler hissetmek is-
tiyoruz (o halde, “aynaya bile bakamiyorum” kisinin kendini sug-
ladiginin bir gostergesidir); bir yandan da bencillik edip hileden
faydalanmak istiyoruz. Goriiniiste bu iki giidii ¢eliskili gibidir.
Ama bizim esnek psikolojimiz, “sadece bir par¢a” hile yaptigi-
mizda her ikisi tizerinden hareket etmemize, bir yandan hileden
finansal olarak yararlanirken, bir yandan da kendimiz hakkinda
kotii seyler hissetmememize olanak tanir. Ben bunu, bireysel
“gecistirme faktorii” ya da bulanik vicdan olarak distintiyorum.

11. ve 12. Boliimlerde anlatilan deneylere bakmanin bir yolu
da, bu deneylerin insanlar ¢atisan ¢ikarlarla miicadele ederken ne
olup bittigine yonelik birer inceleme olduklarini diigstiinmektir.
Katilimcilart onurlu davranma istegiyle, finansal bir fayda sagla-
ma arzusunun arasinda kaldiklar1 durumlara koydugumuzda, ge-
nellikle kiskirtmaya yenik diismiislerdir—ama sadece bir parga.
Bunun 15181 altinda, bir ilag firmasinin yaptigr arastirmada yer
alan ve sirketin yeni diyabet ilacindan kir pay1 alan bir doktorun
kars1 karsiya kaldigt durumu disiiniin. Doktorumuz diyabetli bir
hastay1 tedavi ederken, ¢ok ise yaradigini bildigi standart bir ila-
a segebilir. Ancak iginde yeni ilacin bulundugu, kendisine finan-
sal ¢ikar saglayacak bir regete de yazabilir. Doktor standart ilacin
hasta i¢in biraz daha iyi oldugundan kuskulanir ama yeni tedavi-
nin de muayenchanesine bir faydasi dokunacaktir. Teshis ¢ok
netse, biiyiik olasilikla hastasi i¢in en iyi olan tedaviyi tavsiye ede-
cektir. Ama tibbi kararlarin ¢ogunda oldugu gibi biraz belirsiz-
lik varsa, yiiksek ihtimalle gelistirilmesine yardimci oldugu—
hem teshisi hakkinda iyi seyler hissetmesine hem de finansal bir
yarar saglayacagi—ilaci Onerecektir.
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Kuskusuz, bu tiir ¢ikar ¢atismalari doktorlarla simirh degildir;
hayatin her alaninda ortaya ¢ikabilirler. Mesela, sporu ele alalim.
Eger belli bir takimin fanatigiyseniz ve hakem takiminiza zorluk
¢ikartyorsa biiyiik ihtimalle hakemin kor, geri zekali ya da kotii ol-
dugunu dustintirsiiniiz. Gergekligi kendine hizmet eden bir bakis
agisindan gorme becerisi, sadece “kotii insanlarla” sinirl, baskala-
rina agik olmayan ahlaki bir kusur degildir. Yaygin bir kusurdur ve
insan olmanin bir pargasidir. 9. Boliimde tartistigimiz gibi, bir sey
bekledigimizde gergekligi gormek istedigimiz renklerle tekrar bo-
yamamiz muhtemeldir. Enformasyonu beklentilerimiz ve kalipla-
rimiz dogrultusunda gozlerimizin ve beyinlerimizin siizgecinden
gegiririz. Gormek istedigimiz seyin gergekten gordiigiimiiz sey ol-
duguna kendimizi inandirma konusunda da ¢ok iyiyizdir.

2008’ DEKI FINANSAL KRIZIN bazi yanlarn ¢ikar ¢atismalari
objektifinden bakildiginda netlik kazanir. Bana oyle geliyor ki,
birkag istisna hari¢ bankerler farkl finansal triinlerle ilgili riskle-
ri dogru tahmin etmek, hem kendileri hem de miisterileri igin iyi
yatirimlar yapmak istemislerdi. Ote yandan, mortgage’a dayah
menkul kiymetler gibi finansal tirtinleri, miithis bir bulus olarak
gormelerini saglayacak muazzam finansal tesvikler de vardi. Sim-
di kendinizi onlarin yerine koyun: 10 milyon dolar kazanmaniz
icin tek yapmaniz gereken tiim misterileriniz i¢in mortgage’a
dayali menkul kiymetler almaksa, ¢ok ge¢meden kendinizi bu
tlir yatinnmlarin gergekten harika olduguna inandirmaz miydiniz?
Ve kendinizi durumun boyle olduguna ikna etmek igin, piyasa-
larin akilcihigina iligkin hikayelere biitiin kalbinizle ve hi¢ sorgu-
lamadan inanmaniz gerekse gercek bir miimin haline gelmez
miydiniz? Spor fanatiklerinde oldugu gibi, bankerlerin ¢ikar ¢a-
tismalar1 da onlara, piyasanin kendileri lehine ¢agrilar ¢ikardigini
gormek igin bir sebep sagladi. Diinyayr beklentileri tizerinden
gozleme becerileri sayesinde de, mortgage’a dayali menkul kiy-
metleri insanoglunun simdiye kadarki en iyi bulusu olarak gor-
meyi basardilar.
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Temel ¢ikar ¢atigmalarina ek olarak, bankerlerin aleyhine ¢a-
lisan bir kuvvet daha vardr: bulanikligin giicii. 12. Boliimde an-
latigim gibi, arastirmalarimizdaki katitimeailarnin karsisina para-
dan bir adim uzak olan markalarla birkag saniye hile yapma fir-
sat1 ¢iktiginda, hilelerini iki katina ¢ikarmuslardi. Tipki deneyleri-
mizdeki markalarin katilimcilanimizin gergegi egip biikmesine
imkan tanimasi gibi, sanirim mortgage’a dayali menkul kiymet-
lerin, sermaye piyasasi tiirev araglarinin ve baska karmagik finan-
sal tirtinlerin fiyatinin bulanik dogasi da bankerlerin gérmek is-
tediklerini gormelerine ve diirtistliik derecelerinin epey azalma-
sina imkéan tanimisti. Konu bu karmasik finansal araglar olunca,
¢ikar ¢atismalart Wall Street devlerinin kendilerini modern diin-
yanin en son ve en biiyiik mucitleri olarak goérmelerini getirdi.
$6z konusu finansal araglarin dogasinda var olan bulaniklik saye-
sinde de, Wall Street devlerinin gerg¢ekligi kendilerini rahatlata-
cak sekilde yeniden sekillendirmeleri daha kolay oldu.

Bu noktaya iste boyle geldik. Insandaki asir1 zenginlesme ar-
zusuyla hareket eden piyasada, gergekligi gecistirme ve kendi
gortisiimiize uyacak bi¢cimde sekillendirme konularindaki inanil-
maz yetenegimiz basimizi belaya soktu. Ayni zamanda borsa,
pek ¢ok bulanik simgeyi para olarak kullaniyordu. Mesela, ban-
kerler ¢ogu kez bir milyar1 belirtmek igin “yarda” kelimesini, bir
milyon demek igin “asa” kelimesini, hissenin ytizde birini anlat-
mak i¢in de “puan” kelimesini—yani bir tiir dev markalari—kul-
lanirlar. Bitiin bunlar hep birlikte, bankerlerin ger¢ekligi egip
biikmekteki dogal yeteneklerinin daha da gelismesine imkin ta-
nid1 ve yeni hile zeminlerine yol agti.

ELBETTE, TEMEL BIR soru daha var: Biitiin bunlar bizi ¢6-
ziim agisindan nereye gotiiriir? Iyi ve kotii insanlar olduguna
inanirsaniz, tim yapmaniz gereken kimin iyi, kimin koti oldu-
gunu nasil belirleyeceginizi anlamak ve sadece iyi insanlara is
vermek olur. Ama sonuglarimizin gosterdigi gibi, ¢ikar ¢atigma-
styla kars1 karsiya olan ¢ogu insanin hile yapabilecegine inanirsa-
niz tek ¢dzliim ¢ikar ¢atismalarini bertaraf etmek olur.
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Tipki yargiglarin karara bagladiklart tazminatlarda 6denecek
paralardan yiizde bes komisyon aldiklar1 bir sistem yaratma ha-
yalini asla kurmadigimiz gibi, eminim doktorlarin gelistirilmesi-
ne yardim ettikleri ilaglart satmalarini ya da bankerlerin kendi
tesvikleri yiiziinden onyargili davranmalarini da istemeyiz. Cikar
¢atismalarindan arinmus bir finansal sistem olusturmadikga,
2008’deki finansal iflasin tiziicti 6ykiisii ve onun korkung sonug-
lart tekrarlanacaktir.

Peki, ¢ikar ¢atismalarini piyasalardan nasil uzak tutabiliriz?
Hiikiimetin piyasayr daha etkili bir sekilde diizenlemeye basla-
masini timit edebiliriz. Ancak bu tiir diizenlemeleri olusturma-
nin ve uygulamanin maliyeti ve karmasikhigr ortada olduguna
gore, bu ¢ozliimiin ger¢eklesmesi konusunda fazla beklentim
yok. Umudum bir bankanin bu meydan okumay1 gogiislemeye
karar verip farkli bir 6deme yapisi, bankerleri i¢in farkli tesvikler,
seffaflik ve ¢ikar ¢atismalarina karst kati kurallar ilan ederek di-
gerlerine onciiliikk etmesi. Bu tiir eylemlerin bankalarin da yara-
rina olacagini diisiintiyorum.

One ¢ikacak bir bankayi ve daha iyi diizenlemeleri beklerken,
uzman goriislerine bagvurma durumunda oldugum doktorlar,
avukatlar, bankacilar, muhasebeciler, mali miisavirler ve diger
mesleklerle olan iligkilerimi mercek altina alarak daha 6n alict bir
adim atmay1 planliyorum. Bana ila¢ yazan doktorlara ilag firma-
lartyla aralarinda herhangi bir parasal ¢ikar olup olmadigini, ma-
li misavirlere tavsiye ettikleri bazi fonlarin yonetimleri tarafin-
dan kendilerine bir 6deme yapilip yapilmadigini, yasam sigorta-
st saticilarina ne tiir bir komisyonla ¢alistiklarini sorabilir ve ¢ikar
¢atismasi olmayan tedarikgilerle iliski kurmaya (ya da en azindan
ikinci bir bagimsiz fikir almaya) ¢aba gosterebilirim.

Bunun zaman alic1 ve pahali olacaginin farkinda olmakla bir-
likte, sanirim keskin ¢ikar ¢atismalari olan bir uzmandan gelen
onyargili gortislere gore hareket etmek uzun vadede bana daha
fazlasina mal olacaktir.
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(3) Neden kotii zamanlar olasiligina karsg:
daha iyi plan yapmadik?

Sosyal bilimcilerin planlama hatas1 dedikleri genel olgu, bir isi
bitirmemizin ne kadar zaman alacagini eksik tahmin etme egili-
mimizle ilgilidir (bu, yol ¢alismalarinin zamaninda tamamlandi-
ginin neden hi¢ goriilmedigini ve yeni binalarin neden hi¢ zama-
ninda kullanima a¢ilmadigint agiklar). Planlama hatasini goster-
menin ¢ok basit bir yolu vardir. Birkag lisans 6grencisine bitirme
tezi gibi biyiik bir isi bitirmelerinin en iyi sartlar altinda ne ka-
dar zaman alacagini sorun.

“Ug ay” standart yanittir.

Sonra onlara en kitii sartlar alinda ne kadar siirecegini sorun.

Rutin olarak “alti ay” cevabini takdim ederler.

Ardindan bagka bir gruba bitirme tezlerini olagan ¢alismalart,
isleri ve faaliyet planlar geregince, normal kosullar altinda ta-
mamlamalarinin ne kadar zaman alacagina yonelik diisiincelerini
sorun.

Genellikle “ti¢ ay” yanitini verirler.

Ilk iki cevap dikkate alindiginda, bitirme tezlerini tamamla-
manin alt1 aydan daha az bir zamanlarini, belki dort buguk ayla-
rint alacagint 6ngordiiklerini sanabilirsiniz, ama boyle degildir.
Cevaplar1 her zaman asir1 iyimserdir. Cevaplarinin aslinda ne ka-
dar gergek disit olabileceginin 6nemi yoktur. Bu tiir yanhs hii-
kiimlerin sadece lisans 6grencilerinde goriildiigiinii diistiniiyor-
saniz, esinize saat altiya kadar isten eve geleceginize soz verdigi-
niz zamanlar1 hatirlayin. Tamamen soziiniizii tutma niyetindesi-
nizdir, ama siirekli bir seyler ters gider ve isten ¢ikisiniz gecikir.
Bir miisterinizden telefon gelir, patronunuzdan acil cevap gerek-
tiren bir e-posta alirsiniz, bir meslektasiniz bir seyden sizlanmak
i¢in biironuza ugrar ya da bir seyin ¢iktisini almaya galistyorsu-
nuzdur ama yaziciya kigit sikismustir. Son giinlerde yazici her
¢iktr alisinizda bes dakika takiliyor olsa, bunu ¢abucak hesaba ka-
tar ve ofisten ayrilmaniz gereken zamandan 6nce ¢ikti almay:
planlardiniz. Ama farkl seyler farkli zamanlarda ters gittiginden
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ve herhangi bir gecikmenin ne zaman bas gosterecegini 6ngor-
mek imkansiz oldugundan, zihinlerimizde bu olas: kesintileri ya
da aksilikleri hesaba katmadan ofisten ayrilma senaryolar1 oyna-
maya baglariz. Birine son bir ileti yollama, yarinki toplantinin
notlarinin ¢iktisini alma, ¢antamizi toplama, anahtarlarimizi bul-
ma ve o gilini kurtarma senaryolari.

Planlama hatasinin biit¢elerimizi tasarlama tarzimiz tizerinde
de biiyiik rol oynadigy goriiliir. Paramizin neye yettigini neye
yetmedigini, neyi satin almamiz gerektigini neyi gerckmedigini
genel olarak diistiniirken, aylik faturalarimizi ve harcamalarimizi
hesaba katar, kararlarimizi az ¢ok buna gore veririz. Fakat isler
ters gittiginde ve planlanmayan bir sey oldugunda—diyelim ki
evimiz i¢in yeni bir ¢atiya ya da arabamiz i¢in yeni lastiklere ih-
tiyacimiz oldugunda—bankada onlar1 6deyecek nakit paramiz
olmaz. Kotii seyler farkli farkli oldugu ve hepsi de farkli zaman-
larda meydana geldigi i¢in ¢ogunu hesaba katmayiz.

MAALESEF HIKAYE BU KADARLA bitmez. Ciinkii planlama
tuzag giiclerini sessiz ortagi finans SEKTORUYLE birlestirir ve
ikisi birlikte yasamlarimiza daha da ¢ok zarar verirler. Finans sek-
torii olumsuz olaylara kismen kor oldugumuzu anlamis goriin-
mektedir ve onun bize yapistigi nokta tam da budur. Bir sey ko-
ti gittiginde, bir 6demeyi zamaninda 6deyemedigimizde ya da
¢ekimiz kargiliksiz ¢iktiginda, bunun agir olumsuz sonuglart var-
dir. Orneklemek igin, elimde nakit para olmadigi bir giinde ya-
sadiklarimi ve bu stiregten 6grendiklerimle ilgili bir hikayeyi an-
latmama izin verin.

2006 kisinda bir ayligina tilke digina ¢itktim ve bu stire zarfin-
da arabamuin sigortas siiresi doldu. Geri doniip bunu anladigim-
da poligemin yenilenmesini talep etmek igin sigorta acentemi
aradim. Telefondaki kadin, “hayir, hayir, hayir” dedi sasirtict bir
sertlikle. “Sigortanizin siiresi dolduysa bunu telefonla yenileye-
mezsiniz. Bizzat ofisimize gelmek ve yeni bir polige ¢ikarmak
zorundasiniz.”
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O zamanlar New Jersey Princeton’da oturuyordum ve sigor-
ta sirketim yaklasik 250 mil uzakta, Boston’daydi. Acenteyle tar-
tismay1 denedim. Hatta birkag sigorta sirketini daha aradim ama
hepsinin talebi ayniydi. Sigortamin siiresinin dolmasina izin ver-
digim igin, artik sektorlerinin goziinde kotii insan kategorisin-
deydim ve poligeyi onaylamak i¢in acentenin beni sahsen gorme-
si gerekiyordu. Boylece yedi saatlik bir tren yolculuguyla Bos-
ton’a gittim ve 6gleden sonra sigorta ofisine ulastim—bir ¢ek
vermeye, sigortami yenilemeye ve sonra Princeton’a donecek
trene binmeye hazirdim. Gerisinin kolay oldugunu sanmissiniz-
dir. Ama elbette, 6yle degildi.

Sigorta acentesine gittigimde ilk 6grendigim sey, 6demem
gereken sigorta priminin biytik 6l¢iide artmis olduguydu. Si-
gorta temsilcisi Shelia, sigortamin zamaninin gegmesine izin ve-
rerek biriktirdigim iyi siirticii indirimlerinin hepsini kaybettigimi
soyledi. Artik riskli bir insan oldugumdan bana geng birisine uy-
gun olan prim verildi. Dahasi, sigorta sirketi ¢ek vermemi kabul
etmiyordu, ¢iinkii onlarin goziinde gergek ve sorumsuz karakte-
rini agiga vurmus biriydim.

“Kredi karti olur mu?” diye sordum olabildigince sakin bir
tonla.

“Elbette hayir” dedi Sheila sogukea. Ellerini masasinin altina
saklamisti. Her an polis ¢agirmak i¢in bir diigmeye basabilecegi-
ni disiindiim. “Sizden sadece nakit para kabul edebiliriz.”

Her nasilsa tizerimde birkag yiiz dolar nakit para, hemen bi-
tisikte de bir banka vardi. Sahip oldugum nakit paranin timiint
¢ekmek i¢in iki ATM kart1 kullandim ama 800 dolar ¢ikarabil-
dim. Bu tutar alt1 aylik sigorta degerinden biraz daha fazlayd.

Paray: kiit diye Sheila’nin 6ntine koyarak, “Herhalde bu ka-
fidir” dedim. “Simdi size ilk alt1 aylik sigorta bedelini pesin ola-
rak veriyorum, geri kalanini yarin yollarim.”

Sheila duraksadi ve anlama giigliigii ¢ekiyormusum gibi (ki sa-
nirim ¢ekiyordum) bana bakti. Agir agir, “Sigortanizi yenileme-
den 6nce bize bir yillik primi nakit olarak 6demeniz gerekiyor”
dedi. Sonra yiizii birden aydinlandi. “Neyse ki” diye ekledi daha
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neseli bir edayla, “tam da bu sorun i¢in tasarlanmis bir ¢6zimii-
miiz var. Bu gibi durumlarda kisa vadeli kredi sunan bir sirket
var. Basvuru siireci ¢ok hizli ve kolay. On dakika bile stirmez.”
Baska ne yapabilirdim ki? Ondan beni bu 6zel krediye kaydet-
tirmesini istedim. Kredinin sartlari, yiizde 20,5’luk bir kredi faiz
oranin arti kaydolma ayricaligr i¢in 100 dolarlik bir harcr kapsi-
yordu. Bunun ¢ok sinir bozucu oldugu apagikti. Ama o giin si-
gortami geri almak istiyorsam bagka bir se¢enegim yoktu. (Elbet-
te birkag¢ giin sonra bu korkung kredinin tamamini geri 6dedim.)
Princeton’a donerken trende, bunun insani delirten ama ¢ok
aydinlatic1 bir deneyim oldugu sonucuna vardim. Finansal bir ha-
ta yaptigimiz da, her tiir cezayla, biirokratik zorlukla ve ekstra fi-
nansal engellerle karsilasma olasiliginin ¢ok yiiksek oldugunu 6g-
rendim. Ben ¢ok fazla zarara ugramadigim i¢in sanshydim: Tabii
ki, bir giinliik is kaybim olmustu; tren biletlerini, krediyi baslat-
ma harcini, pahal kredinin kendisini ve artmis sigorta primini
o0demek zorunda birakilmistim—pesin ve nakit olarak. Ama isye-
rinden izin alamayan ve finansal sitkintinin esiginde olan insanla-
ra neler oldugunu merak ediyordum. Tiim bu harglar: ve yiiksek
primleri 6demek i¢in gereken paray: nasil buluyorlardr? Finansal
yiikiimliiltiklerle ilgili limitimi agmis olsaydim ve zarari hafiflete-
cek 6nlemlerim olmasaydi, bu olay biiyiik olasilikla beni finansal
sinirlarimin Otesine itecek, hayatimi ¢ok daha masrafli, stresli ve
zor hale getirecekti. Araba sigortami 6demek igin korkung paha-
I1 bir kredi ¢ekmek zorunda kalacak, o krediyi 6demek i¢in daha
¢ok bor¢lanacak, borcu kredi kartima devretmeye, harglar ve s6z
konusu haklar igin yiiksek faiz oranlar1 6demeye baslayacaktim.
Daha sonra sigortacilik ve bankacilik sektoriinde pek ¢ok ke-
simin finansal risk altinda bulunan insanlardan istifade etmek i¢in
bu sekilde ¢alistigint 6grendim. Mesela, bankalarin bize biiyiik
bir comertlikle sagladiklar ticretsiz ¢ek hesabr “avantajmi” disii-
niin. Bankalarin ticretsiz ¢ek hesabi teklifinde bulunmakla para
kaybettiklerini zannedebilirsiniz, ¢iinkii hesaplar1 idare etmenin
onlara bir maliyeti vardir. Oysa ger¢ekte onlar hatalar tizerinden
¢ok miktarda para kazanirlar: ¢ek hesaplarimizdaki meblag asan
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bankamatik karti borglari, hesaptan ¢ekilen fazla paralar ve karsi-
liks1z geklere yiiklenen ¢ok yiiksek ceza bedelleri. Esas itibariyle,
bankalar bu cezalari mevduat hesaplarinda yeterli miktarda para
bulunan, ¢eklerinin karsiliksiz ¢ikmast ya da bankamatik kartla-
rindan fazla para ¢ekmeleri olasi olmayan insanlara “ticretsiz ¢ek
hesab1” yardiminda bulunmak i¢in kullanirlar. Baska bir deyisle,
aydan aya aldiklari maas ¢ekleriyle yasayanlar baska herkese yone-
lik bir sisteme finansal destek saglarlar: yoksullar zenginlerin
masrafini ¢eker, bankalar bu siire¢ten milyarlar kazanir.

Bankalarin tefeciligi (ahlak bozuklugu demeye cesaret etmem
gerekiyor) bununla bitmez. Farz edin ki bugiin ayin son giinii
ve mevduat hesabinizda 20 dolariniz var. 2000 dolarlik maasiniz
bugiin bankaniza otomatik olarak yatacak. Caddede yiiriirken
once kendinize 2,95 dolara bir kiilah dondurma, sonra da 27,99
dolara bir adet Akildise Ama Ongiriilebilir aliyorsunuz. Bir saat
sonra da kendinize 2,50 dolara bir caffe latte 1smarliyorsunuz.
Her seyi ATM kartiyla 6diiyorsunuz ve bugiin kendinizi iyi his-
sediyorsunuz—ne de olsa maas giiniiniiz.

O aksam, gece yarisindan az sonra, banka o giiniin hesabin
goriiyor. Ilkonce maasimizi yatirip ardindan satin aldiginiz i
seyi hesabiniza gegirmek yerine, tam tersini yapiyor ve sizden he-
sapta mevcut olandan daha ¢ok para ¢ekme ticreti kesiyor. Bu
cezanin yeterli oldugunu diisiintiyorsunuz, ama bankalar ¢ok
daha kotiler. Hesabiiza 6nce en pahali kalemin (kitabin) bor-
cunu gegirecek bir algoritma kullaniyorlar. Bum—mevcut baki-
yenizin Ustiine ¢iktiniz ve 35 dolar fazla para ¢ekme cezasi aldi-
niz. Pesi sira dondurma ve caffe latte geliyor. Her birinin 35 do-
lar fazla para ¢ekme cezasi var. Sonra kasla goz arasinda maagi-
niz yatiyor ve yeniden alacakli duruma gegiyorsunuz—ama 105
dolar yoksullasmis olarak.

PLANLAMA TUZAGI SENDROMUNUN pengesine hepimiz
diiseriz. Bunun farkinda olan bankacilik ve sigortacilik kurumla-
r1, beklenmedik (bizim de beklemedigimiz) kotii seyler olur ol-
maz tekmeyi vuracak biiyiik cezalar olustururlar. S6z konusu fi-
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nansal hizmetlere ve sigorta hizmetlerine kaydoldugumuzda bir
sigorta primi 6demesini kagirmayi, ¢ekimizin karsiliksiz ¢itkmasi-
ni, bir kredi karti 6demesini atlamay ya da ATM kart limitimizin
tizerine ¢ikmayi kesinlikle planlamadigimizdan, bize uygulanma-
yacagini diistinerek ¢ogu zaman ceza sartlarina bakmayiz bile.
Ama “wir zivir seyler oldugunda” sonumuz pusuda bekleyen
bankalarin verdigi yiiklii cezalar1 6demek olur.

Bu isleyis tarzi ortada olduguna gore, subprime mortgage
alan insanlarin (tanim geregi finansal durumu iyi olmayanlarin)
¢ogunun kredi karti1 6demelerinde acze diismesinde, mortgage
kredilerini terk etmelerinde, hatta iflas ilan etmelerinde sasilacak
bir sey var mi1?

Bunlarin higbirinin kendi sorunu olmadigimi diistinen hali
vakti yerinde bazi insanlar da vardir elbette. Fakat 2008’deki
ckonomik krizden ¢ikardigimiz en biiyiik ders, finansal varlikla-
rimizin birbirlerine farkinda oldugumuzdan daha siki bagh oldu-
gudur. Kredi ge¢misi gorece kotii olan kisilere verilen subprime
mortgage kredileri olarak baslayan sey, tiim ekonominin zengin-
liginin emilmesine ve neredeyse tiim ekonomik faaliyetin—araba
kredilerinden tutun, perakende harcamalara kadar—durma nok-
tasma gelmesiyle sonuglanmistir. Giiglii emeklilik portfoyleri
olan insanlar bile biiyiik darbe almislardir. Nihayetinde, ekono-
mi karmasik bir dinamik sistemdir. Biraz, kii¢iik bir insan grubu-
nun (Orn. subprime borg¢lananlarin) basina gelen olaylarin yolu-
na ¢ikan herkes tizerinde etkili oldugu kaos teorisindeki “kele-
bek etkisine” benzer.

FINANSAL PLANLAMA TUZAGININ olusturdugu tehditlerin
tistesinden gelmek i¢in birey olarak ne yapabiliriz? Elbette, 6n-
celikle herkesin kara giinler” i¢in daha fazla tasarruf etmesi ve ka-
ra giinlerin sandigimizdan daha sik oldugunun farkina varmasi

*  Yararl bir bakis agst i¢in, bak. M.P. Dunleavy, “Making Frugality a Habit,” New York Times
(9 Ocak 2009).
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gerekir. Finansal sikinti igindeki insanlarin bunu bagarmasinin
kolay olmayacag: agiktir. Ustelik finansal planlama tuzag soru-
nunu tamamen giderebilecegimizi disiinecek kadar tecriibesiz
de degilim. Ama bize destek olmasi igin bir kenara biraz para ko-
yarak, kendimizi finansal yoldaki darbelere karsi koruyabilir ve
boyle yaparak planlama tuzag: probleminde bir gedik agip, onu
daha az vahim hale getirebiliriz.

Son olarak, finansal kaynag: ¢ok az olanlar yiyip bitiren para-
sal ceza uygulamalarinin—ytiksek faizli kredi kartlari, araba kre-
dileri, ticret kredileri” ve benzerleri dahil—kontrol altina alinma-
st gerektigini diisiintiyorum. Cek hesaplari, kredi kartlari, sigor-
ta gibi finansal hizmetlerin maliyetini misterilerin hepsine dagt-
mak, finansal kaynag ve se¢enegi az olanlari yiikiin biiyiik kismi-
n1 tasimaya zorlamamak ekonomi i¢in daha uygun, daha adil ve
daha iyi olacaktir. Insanlari finansal olarak sikistirdigimizda, on-
lardan fazla bir finansal verim alamayacagimizi, bunun hepimizi
incitecegini eninde sonunda anlamak zorundayiz.

4) Hiikiimet 6nemli bir ekonomik varlik ola-
rak giiveni goz ardi mu etti?

Eylil 2008’de, Henry Paulson—o zaman Hazine Sekreteriydi—
Amerikan yasa koyucularina ve halka, bankalardan ellerindeki
toksik menkul kiymetleri satin almak igin yiiklii miktarda para
vermezlerse (700 milyar dolar) sonucun yikim olacagini soyledi.
Bu kurtarma planmin teklif edildigi giinlerde, Amerikan halk:
portfoylerimizi tuvalete atip sifonu ¢eken bankacilart gergekten
bogazlamak istiyormus gibi goriiniiyordu. (Kurtarma paketinin
nihai ad1, “Sorunlu Varliklar1 Kurtarma Programiydi,” ama soka-
gin hissiyatin1 degistirme konusunda pek ise yaramadi.)

* 1990°dan bu yana, Birlesik Devletler’de “iicret” kredileri veren yerlerin sayisi, Starbucks diik-

kanlarinin agilmasina kiyasla daha hizh artiyor.
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Felgli bir arkadasgim, “eski moda, 1660 tarz1 bir borsa” fikrini
destekliyordu. Heyecanl bir sekilde, “Kongre bu diizenbazlan
kurtarmak i¢in bize vergi koyacagina, onlar ayaklar, elleri ve ka-
falar disar ¢ikmus vaziyette agag kiitiiklerine sokmali. Bahse gi-
rerim Amerika’daki herkes onlara ¢iiriik domates firlatma mutlu-
luguna ermek i¢in bir dolu para verir!” diyordu.

Arkadagim yalniz degildi. Ad1 meghul bir yasa koyucunun po-
litik agidan ilerici OpenLeft.com® adli web sitesine postaladig:
bir mektuptan yapilan asagidaki alinti halkin bastirilan 6fkesini
cok iy aktariyor:

Kurtarma yasasina baktypmda kavsimda endiistvinin sevefini
tki paralik etmek disinda bicbiv yavarl amaca hizmet etmeyen
hiikiimler buldum: hazineye mortgage baglantils menkul kuy-
metler satan biitiin isletmelerin CEO’larina, CFO’larina ve
yonetim kuruluy bashanlarina kredi danismaniyyla ilgili
onayly bir kursu tamamiadiklorin kanstlama zorunlulugu ge-
tiven madde gibi biikiimler. Simdi biv de tiiketicilevin icine
battiklary bore batage yiiziinden guruviavinim adamakill k-
rilmasine garantilemek icin iflas dilekcesi vermelers isteniyor,
oysa cogu finansal durumlarinin kontroliini ailedeks ciddi bir
hastalik yiiziinden yitivmis durumda. Bu ok kiiciik ve cocukca
olur ve benim acimdan kavaktere wygundur. Ben baska fikirle-
re de acypim. Ve o orospu cocuklarine fena halde patakiavken
onlare tutmak isteyecek goniilliiler aviyorum.

Parlamenterler, bu 6tkeyi ciddiye alip, halkin bankacilik siste-
mine ve hiikiimete giivenini nasil tamir edeceklerini dikkatle dii-
stiinmek yerine, yaraya tuz bastilar ve halktaki giiven erozyonuna
daha da katkida bulundular. Onerilen kurtarma paketine birkag
alakasiz vergi indirimi eklediler ve onu zorla meclisten geg¢irdi-
ler. Birkag ay sonra, 700 milyar dolarin yaklagik yarisinin banka-
lara 6denmesinin ardindan, Paulson paranin bir kurusunun bile
toksik menkul kiymetlerin geri satin alinmast i¢in harcanmadigi-
ni, Hazinenin de gelecekte bir sey satin almaya niyetinin olma-
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digin belli etti. Bir gerekge, bir agiklama, bir mazeret bile sun-
madi. 2008 sonunda, prim zamani geldiginde, bankalar paylari-
n1 aldilar. Kendilerine milyonlarca dolarlik prim vererek halkin
giivenini daha da sarstilar. Ve hi¢ stiphesiz iyi bir is ¢ikardiklart
i¢in kendi sirtlarini sivazladilar.

GUVENIN TOPLUMDAKI ROLUNU daha da aydinlatmak
i¢in, Giiven Oyunu dedigimiz deneysel bir diizenegi sizinle goz-
den gecirmeme izin verin. Iki oyuncudan biri sizsiniz ve kimligi
mechul bir katilimaryla ¢ift oluyorsunuz. O Kkisi sizin esiniz olu-
yor. Oyun internet tizerinden oynaniyor, dolayisiyla birbirinizin
kimligini hi¢bir zaman 6grenemiyorsunuz.

Baslangigta her ikiniz de 10’ar dolar aliyorsunuz. Siz 1. oyun-
cusunuz ve ilk hamle sizin: paranizi kendinize saklayip saklama-
yacaginiza ya da esinize gonderip gondermeyeceginize karar ver-
meniz gerekiyor. Eger paray1 kendinize saklarsaniz, her ikiniz de
kendi 10 dolarlarinizi alip eve biraz zenginlesmis olarak gidiyor-
sunuz. Ancak, 10 dolariniz1 ikinci oyuncuya gondermeye karar
verirseniz, deneyci gonderdiginiz paray1 dortle ¢arpiyor, boylece
obiir oyuncu kendi 10 dolarinin art1 40 dolarin (sizden aldig 10
dolarin dortle ¢arpimi) sahibi oluyor. Simdi karar verme sirasi
onda. Paranin tiimiini kendine saklamay: tercih edebilir. Bunun
anlami, onun eve 50 dolarla gitmesi, sizin de eliniz bos gitme-
nizdir. Ya da paranin yarisini size gonderebilir. Bunun anlamu ise
her birinizin eve 25 dolarla gitmenizdir.

Bu basit oyundan iki soru ¢ikar: Eger siz 2. oyuncuysaniz ve
partneriniz size kendi 10 dolarini vermisse (fazladan bir 40 dolar
kazandirmigsa), 50 dolarinizi alip eve mi gidersiniz yoksa bu para-
y1 esit bir sekilde paylagir misiniz? Ya 1.oyuncuysaniz? Bu durum-
da, kendinize 2. oyuncunun ne yapacagini beklediginizi, onun gii-
veninizi hak edip etmedigini sormaniz gerekir. 10 dolarinizi elden
¢ikarmaya ve partnerinizin parasini sizinle paylasmama olasiligin
goze almaya razi olur musunuz? Akilcr iktisat teorisine gore bu so-
rularin cevabi ¢ok basittir: ikinci oyuncu 25 dolar asla geri ver-
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mez, ¢linkii boyle yapmak kendi ¢ikarina uymaz. Bunu bilen ilk
oyuncu da baslangicta aldigr 10 dolart asla hibe etmez.

Oldukga basit, ¢ikarci, akiler bir 6ngorii. Ama bunu bir daki-
ka distintin. Eger ikinci oyuncu olsaniz ve ilk oyuncu size 10 do-
lar (40 dolar haline gelen bir 10 dolar) gondermis olsa, eve 50
dolarla m1 giderdiniz yoksa 25 dolarmi geri mi gonderirdiniz?
Yoksa size gonderdigi 10 dolar1 m1 gonderirdiniz? Ne yapacagi-
nizdan emin degilim. Ama sonuglar genel olarak insanlarin giiven
duymaya ve karsilik vermeye, standart iktisadin bizi inandirdigin-
dan daha egilimli olduklarini gosteriyor. Giiven oyununun pek
¢ok versiyonuyla yapilan arastirmalar, insanlarin 6nemli bir kesi-
minin partnerlerine 10 dolar gonderdiklerini, onlarin da buna 25
dolan geri gondererek karsilik verdiklerini ortaya koyuyor.

Giiven Oyunu, giivenin insan davranisindaki merkezi roltinii
gostermesi bakimindan ¢ok yararlidir, ama hikaye burada bitmez.
Yaratic1 ve ilham verici iktisat¢1 Ernst Fehr’in onciiltigtindeki bir
grup Isvigreli aragtirmact, giiven derecesinin yani sira, intikam de-
recesini de incelemek i¢in bu oyunun bir uzantisini kullandilar.
Oyunun Isvigre versiyonunda, eger 2. oyuncu 50 dolart sizinle
paylasmamaya karar verirse, bir karar alma sansiniz daha oluyor-
du. Deneyci size diger oyuncunun 50 dolari kendine saklamaya
karar verdigini bildirdikten sonra soyle diyordu: “Bakin, 10 dola-
riniz1 kaybettiginiz icin tizgiiniim. Ama diisiincem su: Isterseniz,
paranizin bir kismini biraz intikam almak i¢in kullanabilirsiniz.
Kendi paranizdan verdiginiz her dolara karsilik, kars: taraftan iki
dolar alacagim. Bana ti¢ dolar verirseniz, onun alti dolarini, yedi
dolar verirseniz on dort dolarini alacagim. Ne dersiniz?”

Bir kez daha kendinizi 1. oyuncunun yerine koyun. 2. oyun-
cu giiveninizi kotiiye kullanirsa, onu kivrandirmak i¢in paranizi
feda eder miydiniz?

Deney, ag¢ gozlii partnerinden bire bir 6¢ alma firsatini bulan
insanlarin ¢ogunun bunu yaptigini ve agir cezalar uyguladiklari-
1 gosterdi. Yine de ¢alismanin en ilging yan1 bu bulgu degildi.
Katithmailar intikam alma ihtimalini distintrlerken, beyinleri po-
zitron emisyon tomografi (PET) cihaziyla taraniyordu. Peki, in-
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tikamun planlanma ve uygulanmasina karisan beyin boliimii han-
gisiydi? S6z konusu boliim, striyatumdu. Beynin, odiilleri tecrii-
be etme tarzimizla ilgilenen kismiydi. Bu, giivenilmez partnerle-
ri cezalandirma karariin haz hissiyle ve odiille bir sekilde alakali
oldugu anlamina geliyordu. Dahasi, striyatum aktivasyonu {ist
diizeyde olan kisilerin daha yiiksek cezalar verdikleri ortaya ¢ikti.
Biitiin bunlarin gosterdigi, intikam arzusunun, bize bir maliyeti
olsa bile biyolojik dayanaklara sahip oldugu ve o intikamin ya haz
verici oldugu ya da az ¢ok hazza benzedigiydi.

GUVENE VE INTIKAM hazzina yonelik bu analiz bize yararlt
bir mercek de saglar. Sayesinde akildisina ve davranigsal iktisada
daha genel olarak bakabilecegimiz bir mercek. Ilk bakista inti-
kam, istenmeyen bir insan giidiisii gibi goriiniir: Insanoglu ne
demeye intikam arayisindan zevk alacak sekilde evrim gegirmis
olsun ki? Bir de soyle diistiniin: Farz edin ki siz ve ben 2000 y1l
once, kadim bir 1ss1z arazide yasiyoruz ve benim elimde sizin de
istediginiz bir mango var. Kendinize belki soyle dersiniz : “Dan
Ariely tamamen akilc bir insan. Bu mangoyu bulmasi yirmi da-
kikasini aldi. Onu ¢alip saklasam, beni bulmast gidip yeni bir
mango bulmasindan daha fazla zaman gerektirecegi i¢in, dogru
bir maliyet-fayda analizi yapacak ve yeni bir mango bulmak tize-
re yola koyulacaktir.” Ama ya akilci olmadigimi, bunun yerine
diinyanin sonuna kadar sizi kovalayacak, sadece mangolar degil,
elinizdeki tiim muzlar1 da alacak karanlik ruhlu, intikamci bir tip
oldugumu biliyorsaniz? Buna ragmen cesaret edip mangomu ¢a-
lar misiniz? Benim tahminim ¢almayacagimiz yoniinde. Intikam
tuhat bir bi¢cimde, sosyal dayanismay: ve diizeni destekleyen bir
yaptirim mekanizmasi olabilir.

Baslangigta mantiksiz goriinebilen, akilcihigin temel tanimi-
nin pargast olmayan bir insan egiliminin aslinda yararl bir meka-
nizma olabilmesinin a¢iklamasi budur—her zaman bizim Iehimi-
ze islemesi gerekmeyen, yine de yararli bir mantig: ve islevi olan
bir egilim.
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GUVENI, GUVEN IHLALINI, intikami ve mangolar1 biraz da-
ha anlamisken, borsadaki mevcut giivensizligi halletmeye nasil
baslayacagimiza bakabiliriz belki. Giiven oyunu ile subprime
mortgage krizi arasindaki benzerlik ¢ok agiktir: biz emeklilik
fonlarimiz, birikimlerimiz ve mortgage kredilerimiz konusunda
bankalara giivendik, ama onlar eyleme geg¢me sirast kendilerine
geldiginde 50 dolarin tiimiini alip ¢ekip gittiler (biiyiik ihtimal-
le bu rakamin arkasina birkag sifir eklemek isteyeceksinizdir). So-
nug olarak, ihanete ugradigimizi hissediyor, kizginlik duyuyor ve
kurumlarin ve bankacilarin yaptiklarinin sonuglarina katlanmala-
rin1 istiyoruz.

Intikam hissinin 6tesinde, bu tip bir analiz giivenin ekonomi-
nin 6nemli bir pargasi oldugunu, giiven bir kez erozyona ugra-
di m1 onu yeniden inga etmenin ¢ok zor oldugunu anlamamiza
yardim eder. Merkez bankalar1 para akitmak i¢in cesur 6nlemler
alabilir, bankalara kisa vadeli borglar verebilir, likiditeyi artirabi-
lir, mortgage’a dayali menkul kiymetleri geri satin alabilir ya da
herhangi bir yola bagvurabilirler. Oysa halkin giivenini yeniden
inga etmedikleri miiddet¢e bu ¢ok pahali 6nlemlerin arzulanan
etkiyi saglamasi olasilik digidir.

Sanirim hiikiimetin eylemleri giiven sorununu goz ard: et-
mekle kalmadi, bilmeden giivenin daha da asinmasina katkida da
bulundu. Mesela, kurtarma yasasi daha cazip hale getirildiginden
degil, alakasiz birkag¢ vergi indirimi eklendiginden yasalasabildi.
Ayrica Paulson toksik aktifleri satin almak i¢in 700 milyar dolar
gerektigini, bu sorumlulugu gerektigi gibi yiiriitecegini sdylerken
bizden kendisine giivenmemizi istemisti. Daha sonra ilk soyledi-
gini yapmadigini 6grendik ve bu fiyasko ikinci soyledigini de ola-
silik digt kildi. Hig stiphesiz, bankacilarin, pahali ofis dekorasyon-
lar1 gibi daha kiigtik sorunlardan (Merril Lynch’in CEO’su John
Thrain ofisinin dekorasyonuna Imilyon dolardan fazla para har-
camisti) tutun, Lehman Brothers, Fannie Mae, Freddie Mac,
AIG, Wachovia, Merril Lynch, Washington Mutual ve Bear Ste-
arns’un CEO’larina 6denen ve yeni rekorlar kiran maaslar gibi
miihim sorunlara uzanan davraniglarini da unutmamak lazim.
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Distiniin, bankalar ve hiikiimet giivenin 6nemini en bastan
anlamus olsalard1 her sey nasil farkli olurdu. Boyle olsaydi, neyin
ters gittigini ve kurtarma planinin bu pisligi temizlemek i¢in na-
sil kullanilacagini daha anlagilir bigimde agiklamak i¢in daha ¢ok
¢alismus olurlardi. Halkin diistincesini goz ardi etmeyebilir, onu
kilavuz olarak kullanabilirlerdi. Kurtarma yasasina giiven inga
edici baz1 maddeler dahil edebilirlerdi (6rnegin, vergi miikellet-
lerinin parastyla kurtarilan her bankadan seffaflik taahhiuidii alina-
cag1 giivencesini verebilir, tist diizey yoneticilerin maaglarini si-
nirlayabilir, ¢ikar ¢atismalarini giderebilirlerdi).

Yine de her sey kaybedilmis degil. Yasa koyucularin giivenin
onemini hentiz anlamadig agik olmakla birlikte, bazi bankalarin
stirtiden ayrilmaya ve iyi adam olmaya karar vereceklerine, ¢ikar
catismalarini gidererek ve tamamen seffaf davranarak giiven
olusturacaklarina dair umudumu koruyorum. Bunu, belki boyle
davranmak ahlaki oldugu i¢in ya da daha biiyiik ihtimalle likidi-
te problemini ¢6zmenin en iyi yolunun giiven olusturmak oldu-
gunu anladiklan i¢in yapacaklar. Diinyaya bu sekilde bakmalari
kesinlikle biraz vakit alacak ama giin gelecek giivenimizi yeniden
kazanacak yeni bir yap1 olusturmadik¢a hi¢birimizin bu ekono-
mik kirlilikten kurtulamayacagini anlayacaklar.

(5) Piyasalarda #$%” neler olup bittigini anla-
mamanin psikolojik yan etkileri nedir?

2008’in sonunda, tiiketici giiveninin 1967’den (arastirma grup-
larmnin tiiketici giivenini 6l¢gmeye basladiklari yil) bu yana en dii-
stik diizeyinde olmasi, ekonominin de o tarihten bu yana en ko-
tli donemini gegirdigini ve giivensizligi daha da beslemenin eko-
nomiyi tiimden batiracagim gosteriyordu. Ekonominin halinin
gergekten i¢ karartici oldugu konusunda hig¢ siiphe olmamakla
birlikte, sanirim kasvetli goriiniimiimiize bagka faktorler de—te-
meldeki ekonomik durumla ilgili olmayan faktorler—katkida
bulunuyordu.
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Yukarda anlatildigy gibi, Henry Paulson’un davranisi, finansal
piyasalarda neler olup bittigini ve yarattigimiz canavara egemen
olamadigimizi hi¢ kimsenin gergekten anlamadigina iliskin net
bir mesaj igeriyordu. Paulson ters gidenin ne oldugunu, teklif et-
tigi onlemlerle ne elde edilecegini, toksik menkul kiymetleri sa-
tin alma kararini niye degistirdigini ve kurtarma parasinin geri
kalaniyla ne yapmay1 planladigini en basta agiklayabilseydi izle-
yen genel bunalim hafifletilemez miydi sorusunu sorabiliriz.

Goriinen o ki birkag cevap bile fark yaratabilirdi. Insan dahil
biitiin varliklar, gidisatin akla uygun gelmedigi durumlara olum-
suz tepki verirler. Diinya bize 6nceden kestirilemeyen anlamsiz
bir ceza verdiginde ve neler oldugu hususunda herhangi bir
aciklamamiz olmadiginda, psikologlarin “6grenilmis ¢aresizlik”
dedikleri seye meylederiz.

1967’de Martin Seligman ve Steve Maier adl iki psikolog,
daha sonra tinlenecek bir dizi deney yaptilar. Deneylerinde, 6n-
goriilebilir bir ortam, 6ngoriilemez bir ortam ve iki kopek kul-
landilar—biri kontrol grubu képegi, biri deney grubu kopegi. *
(Uyari: Asagidaki agiklama hayvanseverleri {izebilir). Kontrol
grubundaki kdpegin odasinda arada bir ¢alan bir zil vardi. Her
zil sesinin hemen sonrasinda, kopek hafif bir elektrik soku aliyor-
du—onu kizdirmaya ve sasirtmaya yetecek siddette bir sok. Al-
lahtan, kontrol grubu kopegi soku sonlandiracak bir diigmeye
ulasabilme imkéanina sahipti. Ve o diigmeyi ¢abucak kesfedip
kullanmay1 6grendi.

Hemen bitisikte, deney grubu kopegi de (iki bilimcinin “bo-
yunduruklu” kopek adini verdikleri kopek) ayni elektrik soklarini
aliyor, ama sok oncesinde zil sesi duymuyordu. Ustelik soklar
sonlandirmay1 olanakli kilan diigmeye de sahip degildi. Fiziksel
gerceklikleri agisindan bakildiginda, her iki kopek de tam olarak
ayni soklar1 aliyorlardi. Ama soklar1 6ngérme ve kontrol etme
kudretleri agisindan durumlarinda bir farkhilik s6z konusuydu.

Kopekler ortamlarina alisir alismaz (ellerinden geldigince),
arastirmacilar ikinci bir deneme gergeklestirdiler. Bu kez, kopek-
ler bir “mekik kutusuna”—algak bir ¢itle ikiye ayrilmis biiytik bir
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kutuya—sokuldular. Kutuda ara sira bir uyari isareti yaniyor, bir-
kag saniye sonra da kutunun zeminine hafif bir elektrik soku ya-
yiliyordu. Eger, o sirada kopek bir boliimden digerine atlarsa,
soktan kag¢inabiliyordu. Daha da iyisi, uyari 15181 gelir gelmez ¢i-
tin tizerinden diger boliime atlarsa soktan tamamen kaginabili-
yordu. Tahmin edebileceginiz gibi, kontrol grubu kopegi, 151k
yanar yanmaz ¢itin tizerinden atlamayi ¢abucak 6grendi. Bir par-
¢a kaygili oldugu anlagilsa da, nispeten mutlu goriiniiyordu.

Ya deney grubundaki “boyunduruklu” kopek? Onun da ayni
derecede motive oldugunu ve mekik kutusundaki soklardan ay-
ni derecede kaginabildigini zannedebilirsiniz. Oysa sonug, hem
ilging hem de oldukga iiziintii vericiydi: Boyunduruklu kopek,
hafif iniltiler ¢ikararak kafesinin kosesinde yatmaktan baska bir
sey yapmiyordu. Deneyin ilk evresinde soklarin 6nceden kestiri-
lemez ve kaginilamaz sekilde meydana geldigini 6grenen boyun-
duruklu kopek, bu zihniyeti mekik kutusuna tagimisti. Deneyin
ilk kisminda yasadigi deneyim, bu kopege sebep sonug arasinda-
ki iliskiyi anlamadigint 6gretmisti. Bunun sonucunda, zavalli ko-
pegin hayata karst genel yaklasiminda bir acizlik ortaya ¢ikmuis-
ti—klinik miidahale gerektiren kronik depresyondan, tilserden
ve bagisiklik sistemindeki genel bir zayiflik halinden mustarip in-
sanlardakine benzer belirtiler gosteren bir acizlik.

BU DENEYIN YALNIZCA elektrik soklarini ve kopekleri ilgi-
lendirdigini diistinebilirsiniz. Oysa s6z konusu ilke, ¢evremizde
gergeklesen sebebini anlayamadigimiz 6diil ve cezalarla ilgili bir-
¢ok durum igin gegerlidir. Farz edin ki, boyunduruklu képegin
odasina esdeger bir ekonomik durum var. Bir giin size paranizi
yatiracak en iyi yerin ileri teknoloji hisse senetleri oldugu soyle-
niyor ve hemen ardindan hi¢bir uyar1 olmadan—~2#zzzt—internet
hisseleri balonu patliyor. Sonra, size paranizi yatiracak en iyi ye-
rin konut sektorii oldugu soyleniyor ve yine—higbir uyarr olma-
dan—~U&zzt—evinizin degeri diisiiveriyor. Ardindan, aniden—
bizzt—benzinin fiyati, muhtemelen Irak savasi yiiziinden, tiim
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zamanlarin en yiiksek artisina hedef oluveriyor. Daha birkag ay
ge¢meden, savas hala stirerken benzinin fiyati—&szzt—c¢ok daha
diistik bir fiyata geriliveriyor.

Ardindan, simdiye dek giivenilir olan Amerikan finansal siste-
minin belkemigi dev finans kuruluslarinin batisini ve yatirimlari-
nizin darbe alisini izliyorsunuz—kocaman bir szzzt. Agiklanma-
yan kimi nedenlerden o6tiirii, bu kuruluslardan bazilari—kurtar-
ma planina dahil ediliyor—Z#zzzt. Hem de kazanip vergi olarak
odediginiz—~b&zzt—, digerlerinin kazanmayip vergi olarak 6de-
medigi—zzt—paralar kullanilarak. Ardindan, Ug Biiyiik oto-
mobil imalat¢isi kendilerini iflasin esiginde buluyorlar (bunda
gergek bir siirpriz yok), ama kendilerine bankalara oldugu gibi
comert davranilmiyor. Ustelik ¢ok daha azim istedikleri ve mon-
taj hatlarinda ¢alisan ¢ok sayida is¢i oldugu halde. Giiniin so-
nunda, bu son derece pahali kurtarma girisimlerinin tiimiiniin
hi¢bir mantig1 ya da plani olmadan yapilmis kaprisli, nevi sahsi-
na miinhasir, egreti seyler oldugu goriiliiyor. BIZZT.

Bu ekonomik mekik kutusu kulaga tanidik geliyor mu? Tim
bu agiklamasiz ve dengesiz ekonomik davranislar, ¢evremizdeki
sebep sonug iliskilerini anlamaya yonelik inancimizi zedelemis ve
halki ekonomik agidan boyunduruklu bir kopege denk bir konu-
ma getirmistir. Farkli ve anlagilmaz bir¢ok sokun ara sira hiicu-
muna ugramanin sonucunda tiiketici giiveninin yere ¢akilmasi ve
bunalimin yayilmas: hi¢ de garip degildir.

TUM BUNLAR OLUP biterken, 6grenilmis ¢aresizligimize sifa
bulmak i¢in sahsen ne yapabiliriz? Fikirlerden biri, Austin Tek-
sas Universitesinden psikolog James Pennebaker’in arastirmasin-
dan geliyor. Pennebaker’in arastirmasi zor, karisik, hatta travma-
tik olaylardan, aktif ve bilingli bir sekilde anlam ¢ikarmaya ¢alis-
ma stirecinin kisinin bunlardan kurtulmasina yardim edebilece-
gini tekrar tekrar gosteriyor. Caligmasinin birgok yerinde, hasta-
larindan distincelerini bir an1 defterine yazmalarini isteyen Pen-
nebaker, bunun onlara ¢ok yardimi dokundugunu kesfediyor.
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Bu, digsal olaylar anlamsiz hale geldiginde, kendi girisimlerimiz-
den yararlanarak diinyamiza anlam kazandirabilecegimiz anlami-
na geliyor.

Pennebaker’in 6giidii ¢ok makul goriintiyor. Ama ¢ogumuz
elbette bunun tam aksini yapiyoruz. TV’de, radyoda ve internet-
te giiniin 24 saati haber dinleme imkinina sahibiz—bu haberle-
rin ¢ogu zihinlerimizi degil kalplerimizi hedefleyen hizli ve kisa
aciklamalardan olusuyor. Gazetecilerin “eger kan akiyorsa 6ne
geger” diye bir lafi vardir. Bunun anlamu, zirvedeki yeni hikaye-
lerin her zaman en sok edici ve duygusal hikayeler oldugudur.
Bana haber sunucularinin ¢ogu, ciddi yiiz ifadeleriyle ve kipirti-
siz saglariyla ayni kaliptan ¢ikmus gibi geliyor. Ayni zamanda,
sanki hepsi her bes dakikada bir tekrarladiklart hizli ve duygusal
aciklamalart nasil yapacaklan konusunda standart bir egitim al-
muslar gibi konusuyor. Ve ekonomiyle ilgili amansiz hikéyeler,
¢irpinan, islerini kaybeden, evlerinin ya da sigortalarinin parasini
O0deyemeyen insanlarla ilgili dokunakli hikayelere doniisiiyor.

Bu hikayeler de 6nemli, faydali ya da ¢ok tiziinti verici. Ama
etrafimizda ne olup bittigini ya da ekonomik yikima en basta ne-
yin sebep oldugunu anlamamiza yardim etmiyorlar. Kendimizi
bitmek tiikenmek bilmeyen giinliik depresyon ve duygusal agik-
lama rejimlerine teslim edersek (bunlari tekrar tekrar izleyerek,
okuyarak ya da dinleyerek bir sey 6grenecegimizi diistintirsek),
depresyonumuzu siddetlendirme riskiyle karsi karsiya kaliriz. Bu
egilimle savagmak i¢in, Pennebaker’in 6giidiinii tutmal ve ha-
berleri tiiketme tarzimizi degistirmeli, pasif alicilik tutumundan
¢ikip enformasyona aktif degerlendirmeye tabi tutma ve ondan
anlam ¢ikarmaya yonelmeliyiz.

Belki bir giin, gazeteciler ya da Henry Paulson veya ABD
merkez bankasinin bir sonraki bagkani ya da Barack Obama ve-
ya diger hiikiimet kurumlarinin yeni liderleri mutlulugumuza
yeterince deger verip bizlere ne olup bittigini ve aldiklari karar-
larin arkasindaki mantigin ne oldugunu agiklarlar. Bu ne kadar
erken olursa o kadar iyi olur. Ciinkii daha kag tane sokla karsila-
sacagimizdan emin degilim.
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(6) Kiiresel bir piyasa akilct olmayan
davranislar: artirabilir mi?

Piyasalarin kiiresellesmesi en az on yildir pek ¢oklar tarafindan
iyi bir sey oldugu gerekgesiyle destekleniyor. Inang sudur: Cok
sayida ve yari-bagimsiz piyasalardan, tek ve biiyiik bir piyasaya
gegis likiditeyi artiracak, finansal inovasyonu tesvik edecek ve
stirtlismesiz ticarete olanak saglayacaktir. Fark etmemisseniz
soyleyeyim bunun sonucunda giiniimiizde Japon, Ingiliz, Al-
man ve Amerikan borsalart arasinda pek fark kalmamistir. Onla-
rin farkli miktarlarda da olsa, hep birlikte yiikseldiklerini ve diis-
ttiklerini gortiyoruz. Ama artan kiiresellesmenin etkilerinin ta-
niklart olarak kendimize tek ve biiyiik bir piyasaya sahip olmanin
faydalarini ve maliyetlerini sormamiz gerekir. Benim, boyle bir
piyasanin finansal inovasyonu azaltabilecegi, finansal sagligimiz
i¢in tehlikeler olusturabilecegi ve bizi ekonomik yikima karsi ko-
ruyamayacagl konusunda stiphelerim var dogrusu.

Tek ve biiytik bir piyasanin nasil verimsiz olabilecegini dii-
sinmemize yardim etmesi i¢in, Michael Crichton’un The Lost
World (Kayip Diinya) romanindan alinma birkag paragrafi ince-
leyelim.?®> Romanda Malcolm adli karakter (Jeff Goldblum’in
canlandirdig kaos teorisi bilimcisi) siberalem aleyhine karamsar
ve atesli bir konusma yapar ve herkesin birbirine bagl oldugu bir
diinyanin yaraticilligin, inovayonun ve evrimin sonunu getirece-
gine dikkat ¢eker.

Tiim diinyanin biv telle bivbivine baglanmase fikvi kitlesel
oliimle esdegerdiv. Her biyolog en izl evrimin tecvit durum-
daki kiiciik gruplarda olduwyunu biliv. Bin tane kusu okyanus-
ta bir adaya koydugunuzda cok bzl evrim gecivivler. On bin
kusu biiyiik bir kitaya koydugunuzda evvimleri yavasiar. Bizim
tiiriimiizde ise evvim coguniukia davranisiarimiz aracilyjyla
gerceklesiv. Uyarianmak icin davrvansiorimiz yenileriz. Ve
yeryiiziindeks herkes, yenilenmenin sadece kiiciik gruplavda ger-
ceklestigzing biliv. Ug kisilik bir heyet olusturdugunuzda onlara
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bir sey yaptirabilivsiniz. On kisiyle bu is daba giiclesiv. Otuz ki-
siyle bichir sey olmaz. Otuz milyonla ise imkinsiz hale gelir. Bu
kitlesel medyanwn ethisidir ve hevhangi biv seyin olmasine engel-
ler. Kitlesel medya, cesitlilikleri basturar, her yeri aynilastirir—
Banghkok, Tokyo ya da Londra hepsi aynidir: Bir kosede McDo-
nald’s, diger bir kisede Benetton, yolun karsy tarafinda Gap
magazase varvdw. Bolgesel farkhiklar kaybolmustur. Kitlesel
medya diinyasinda zivvedeks on kitap, on albiim, on film ve on
fikir disinda her sey oziivliidiir. Insanlar yagmur ormaniarin-
daki canly tiivlevinin cesitliligi kayboluyor diye kaygilaniyor.
Peki ya bizim en gerekli kaynagimiz olan entelektiiel cesitlilige
ne olacak? Entelektiiel cesitlilik, agaclardan daha bzl yok olu-
yor. Ama onu hesaba katmadygimez icin, simdi bes milyar in-
san beraberce biv sibevaleme yerlestivmeyi planiyoruz. Bu, tiir-
lerin tamamans donduracak. Her sey bivden bive duracak. Her-
kes ayny zamanda ayn seyi diisiinecek. Kiivesel tekdiizelik. ..

Belli ki Malcolm, u¢ goriisleri olan keskin bir karakter. Ama
tim diinyay1 siberalemde birbirine baglamanin her seyi durma
noktasina getirecegini diisiinmesek bile, héla ilgingligini koruyan
bir konu var: kiiresel finans piyasalarinin baglantilihg: diistinsel
ve finansal triinlerdeki gesitliligi gercekten azaltabilir mi ve bu-
nun sonucunda rekabet ve verimlilik diisebilir mi?

Ben kisisel olarak Malcolm’un benzetmesini ¢ok yerinde bu-
luyorum. Bir¢ok piyasayr tek bir kiiresel piyasa bayragi altinda
toplamanin finansal araglarin ve fikirlerin gesitliligini azaltacagim
distintiyorum. Dahasi, uyuma yonelik baskilar 6yledir ki, tek bir
kiiresel finans koytinde yasamak tiim ilgililerin finans diinyasinin
isleyis tarz1 hakkinda ayni genel inanglari (modelleri) kabul etme-
lerini miimkiin kilabilir. Bu bakis agisindan hareketle, aralarinda
yiiksek rekabet olan bir¢ok piyasanin tek bir piyasadan daha fay-
dali olacagini ekonomik teori bile 6ngorebilir. Ne gariptir ki, akil-
a iktisat teorisi tek ve biiytik bir kiiresel pazari desteklemek igin
kullanildiginda, teorinin destekgileri likidite ve verimliligin fayda-
larin1 vurgular ama fikirlerde, yaklasimlarda ve finansal araglarda-
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ki gesitliligin—bu eninde sonunda ¢ok daha 6nemli bir ekonomik
kuvvet haline gelecektir—muazzam 6nemini kolayca unuturlar.

Kuskusuz sonug kusursuz bir kiiresel piyasa olacak olsa kiire-
sellesme harika olurdu. Ama insanoglunun hatalara ve akildisili-
ga ne denli egilimli oldugu ortada olduguna gore, insan elinden
¢itkma bir piyasanin kusursuz olma ihtimali yok gibidir. Nihaye-
tinde ben, birbirinden az ¢ok bagimsiz, belki her biri daha az ve-
rimli ama daha bir bagina, daha esnek, daha ¢evik, daha rekabet-
¢i ve zaman i¢inde evrim gegirerek daha verimli ve saglam mali
piyasalar olusturma ihtimali daha yiiksek birden ¢ok piyasay1 tek
piyasaya tercih ederim.

(7) Bankacilara 6denecek dogru iicret nedir?

Gegenlerde astronomik yonetici maaslarina kars: biiyiik ¢apl bir
halk protestosu vardi. Halkin temel hissiyati suydu: paralarimizi
kotii idare eden insanlarin bu kadar para kazanmalart adil degil-
dir. Ozellikle, bankacilarin hangi yetenek ve becerilerinin aldik-
lart maaslar1 hakli ¢ikardigini anlamak bu kadar zorken hig degil-
dir. Yoneticilerin felaket getiren performanslarinin ardindan
yiiksek primler almalarinin, daha da kotiisii, bu primlerin parala-
r1 hiiktimetin kurtarma planlarina feda edilen vergi miikellefle-
rinden gelmesinin rahatsizlik vermesi ¢ok dogaldur.

Beklendigi tizere, bankacilar karsi ataga gectiler; en iyi ve en
parlak kisileri kritik, stres diizeyi yiiksek, tist diizey beceri isteyen
konumlara ¢ekmek i¢in yiliksek maaglarin gerektigini, eger maas-
lar sinirlanirsa yetenekli ve degerli bankacilarin bagka yerlere ka-
¢acagini iddia ettiler. Bu, temel bir serbest piyasa fikriydi: eger is
diinyasindaki en iyi beyinleri ise almaz ve elinizde tutmazsaniz,
s6z konusu beyinler kolayca baska yerlere kagar ve ekonominin
sorumlulugunu daha az ehliyetli kisilere birakirlardi ve bu da bi-
zi yikima gotiirtirdi.

Bunu, kendi kendilerine hizmet eden bankacilar ve manevi
acidan sarsilmis vergi miikellefleri arasinda yiirtiyen ideolojik bir
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tartisma olarak gormek yerine, devasa primler ve is performansi
arasindaki iligki hakkinda gergekten ne bildigimizi sormak daha
yararhdir.

Primlerin performans: nasil etkiledigi sorusuna bakmak igin,
Uri Gneezy, George Loewenstein, Nina Mazar ve ben birkag
deney yaptik. Deneylerin birinde, katthmcilara dikkat, hafiza,
konsantrasyon ve yaraticilik gerektiren bir dizi is verdik. Mesela
onlardan metal bulmaca pargalarini plastik bir ¢ergeveye yerles-
tirmelerini, bir dizi sayty1 hatirlamay1 gerektiren bir hafiza oyu-
nu oynamalarini, tenis toplarini bir hedefe atmalarini ve buna
benzer birkag gorevi yerine getrimelerini istedik. Bu islerden
herhangi birinde ¢ok yiiksek bir performans sergilerlerse, kendi-
lerine degisen miktarlarda (disiik, orta ya da ¢ok yiiksek prim-
ler) 6deme yapma vaadinde bulunduk. Deneklerin yaklasik tigte
birine, kendilerine ufak bir prim (normal maaslarina kiyasla) ve-
recegimizi soyledik. Diger tigte birine orta biiytikliikkte prim s6-
zii verdik. Son grup ise ¢ok yiiksek prim kazanabilecekti.

Yeri gelmisken ve siz bana bu deneye nasil kaydolabilecegini-
zi daha sormamigken, ¢alismayr yasam maliyetinin nispeten dii-
stik oldugu Hindistan’da yaptigimizi sdylemem gerek. Arastir-
mamizit orada yaparak, hem insanlara onlarin azzimsamayacaklari
hem de arastirma biit¢emizi asmayacak miktarlarda 6deme yapa-
bildik. Disiik prim 50 sentti. Bu tutar, katthmalarin Hindis-
tan’in kirsal bolgelerinde bir is giinii karsihiginda aldiklar ticrete
tekabiil ediyordu. Orta prim 5 dolara ya da yaklasik iki giinliik
ticrete denk geliyordu. Cok yiiksek prim ise 50 dolardi ve bu da
kabaca bes aylik ticret demekti.

Sizce sonuglar nasil oldu? Katilimcilarimiz muhtemel 6diil
kalibini mu takip ettiler? En diisiik prim teklif edilen grup en ko-
tl, orta biytkliikte prim teklif edilenler daha iyi, ¢ok yiiksek
prim teklif edilenler ise en iyi performanst mi sergilediler? Bir
grup isletme 6grencisine bu soruyu sordugumuzda, haliyle per-
formansin 6diil miktartyla birlikte artacagini diisiindiiler. Is diin-
yasinda bu varsayim neredeyse dogal bir yasaydi ve s6z konusu
mantik yoneticilerin ¢ok yiiksek ticretler almasini buyuruyordu.
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Opysa deneyimizin sonuglari tam aksini gosterdi. En yiiksek prim
teklif edilen grubun yapilan islerin her birinde diger iki gruptan
daha kotii performans sergiledigi ortaya ¢ikti! Orta prim teklif
edilen kisiler ise, diisiik prim teklif edilenlerden ne daha iyi ne de
daha kotii performans sergilediler.

MIT de yaptigimuz bir ¢alismada bu sonuglarin benzerini elde
ettik. Lisans 6grencilerine ¢ok yiiksek bir prim (600 dolar) ya da
diisiik bir prim (60 dolar) kazanma firsat1 sunduk. Dort dakika-
lik iki i yapacaklardi: Islerden biri, bilissel beceri istiyor (sayilari
toplamak), digeri sadece mekanik beceri gerektiriyordu (mini bir
klavyenin tuslarina miimkiin oldugunca hizli basmak). Gorev sa-
dece mekanik beceri gerektirdiginde, primlerin genel beklentile-
rimize uygun sekilde is gordiigiinii bulduk: daha yiiksek tcret,
daha iyi performans. Fakat gorev, basit de olsa biligsel bir beceri
gerektirdiginde (yatinm ve bankacilik yaptigimizi varsayabiliriz),
sonu¢ Hindistan’daki ¢alismayla ayni oluyordu: daha yiiksek
prim alma olasiligr daha kotii performansa yol agiyordu.

Buldugumuz sonuglar séyle bir sonuca varmamiza yol agti:
Parasal odiiller ¢ogu kez iki ucu keskin bir kili¢ gibiydi. Insanla-
r1 ¢ok iyi ¢alismalari yoniinde motive ediyor ama ¢ok biiyiik ol-
duklarinda ters etki yaratip performansa zarar verebiliyorlardi.
Deneylerimiz ger¢ek diinyanin bir taklidiyse, yiiksek primlerin
patronlara pahaliya patlamakla kalmadigi, yoneticilerin ellerinden
gelenin en iyisini yapmalarini da engelledigi goriiliiyordu.

NE GARIPTIR KI PARA daha iyi (ya da daha kotii) performan-
s1 zorlayan tek sey degildir. Yukaridaki deneyin degisik bir bigi-
mini Sikago Universitesinde uyguladik. Bu defa farkli bir moti-
vasyon kaynagina, kamusal imaja, bakmak istiyorduk. Katilimci-
lardan anagram bulmacalar1 ¢6zmelerini istedik. Bazen bir kabi-
nin iginde tek basina, bazen de baskalarinin gozii oniinde. lyi is
¢itkarma motivasyonlarinin herkesin 6ntindeyken daha yiiksek
olacag varsayimindan yola ¢iktik ve bagkalar tarafindan gozlen-
menin performanslarin etkileyip etkilemedigini, eger etkiliyorsa
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hiinerlerini artirdigini m1 yoksa azalttigint mi gérmek istedik.
Deneklerin bagkalarinin gozii 6niinde ¢alisirken daha iyi perfor-
mans sergilemek istedikleri halde, daha koétii performans goster-
diklerini bulduk.

Bundan, sosyal baskinin da para gibi iki ucu keskin bir kilig
oldugu sonucunu ¢ikardik. O da insanlar1 motive ediyor, ama
baskalarinin gozii ontinde performans sergilemek zorunda ol-
mak stresi de artirtyordu. Ve belli bir noktada stres, artan moti-
vasyonun saglayacagi fayday: alt ediyordu.

BIR GRUP BANKA yoneticisine bu sonuglar1 sundugumda, be-
ni kendilerinin ve elemanlarinin ¢alismalarinda bizim deneylerde
buldugumuz kalibr izlemediklerine inandirmaya ¢alistilar. (Uy-
gun bir arastirma biitgesiyle ve katilmlariyla iddialarini incele-
meyi teklif ettim ama teklifimle ilgilenmediler). Sonuglarimizi
onemsememekte ¢ok aceleci davrandiklarindan kesinlikle stip-
hem yok. Bankacilarin hepsiyle olmasa bile biiyiik bir ¢cogunlu-
guyla su konuda bahse girmeye hazirim: Multimilyon dolarlik
bir ticret paketi, onu elde etmekle ilgili stres yiiziinden, onu ala-
mama korkusu yiiziinden, onun kafalarini isten uzaklastirmasi ve
dikkatlerini biiyiik primlere odaklamasi yiiziinden kolayca ters
etki yaratabilir.

Biitiin islerde, isin tiirii ve isi yapan kisinin nitelikleri ne olur-
sa olsun, daha az maas 6demenin verimi artiracagini iddia etmek
istemiyorum. Ama maasin, bizim ¢ogu kez anlamadigimiz ya da
hesaba katmadigimiz karmagik ekonomik tegsvikleri, stresi ve in-
san psikolojisinin baska yonlerini i¢eren karmasik bir konu oldu-
gunu belirtmek istiyorum. Belki de “daha fazla para esittir daha
fazla performans” diyen saft ve basit teori, sandigimiz kadar kul-
lanish degildir. En azindan her zaman. Daha fazla para daha iyi
performansa yol agiyorsa, on milyonlarca dolar ticret alanlarin en
iyi icracilar olmalarini beklememiz gerekmez mi? Belki daha da
mitkemmel olmalarini? Cok yiiksek maas ve prim alanlarin
2008’deki finansal fiyaskoda fena halde basarisiz olmalari, yiik-
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sek 6diil ve daha iyi performans arasindaki dolaysiz baglantinin
aleyhine esash bir kanit olustursa gerek.

KAMUOYUNDAKI OFKE PATLAMALARI sonucunda, Barack
Obama goreve basladig: haftalarda, yonetici maaglar i¢in “sag-
duyu” ilkeleri 6nerdi—en azindan hiikiimetten para alan sirket-
ler i¢in. Bu tedbirler, yonetici ticretlerine 500.000 dolar tavani
getiriyordu; daha ote ticretler hiikiimete geri 6deme yapilana ka-
dar satilamayacak hisse senetleri seklinde olabilirdi. Stiphesiz, bu
uygulama vergi miikelleflerinin yiiregine bir parga su serpmistir,
ama sorun sudur. Bu, ise yarayacak mr?

Sanmiyorum. Nedeni de su: Borsayr sil bastan diizenlesek ve
insanlara yillik 500.000 dolar art1 hisse senedi tesvikleri onersek,
eminim bu ticret karsihginda biiyiik bir bankay: idare etmek i¢in
kendini helak edecek sayisiz nitelikli insan bulurduk. Ustelik bun-
lar sadece maas igin ¢alismakla kalmaz, hepimizin bel bagladig fi-
nansal sistemi korumak gibi 6nemli bir sivil hizmeti de yerine ge-
tirebilirlerdi. Ne yazik ki sil bastan baglayamiyoruz. Bunun yeri-
ne, milyonlarca dolarlik maaslara arti1 milyonlarca dolarlik hisse
senedi opsiyonlarina ve primlere alismis meveut bankacilarla ug-
rastyoruz. Bu kosullara bunca yil alistinldiktan sonra, yoneticiler
bu kadar fazla ticret almay1 niye hak ettiklerine dair bir yigin ge-
rekee tretiyorlar. Kaldi ki, kendilerine layik olduklarindan daha
fazla para verildigini kabul eden kag kisi taniyorsunuz?

Bu izafi bir problemdir. Bankacilarin “normal” anlaysi,
500.000 dolarlik maasin hem asagilayict hem de sorumsuz go-
riinmesini saglar. Tahminimce, yoneticiler bu sartlar1 kabul et-
meyeceklerdir. Etseler de, “dogru” ve adil oldugunu disiindiik-
leri, ge¢miste kazandiklartyla mukayese edilebilir ticretleri almak
i¢in bagka diimenlere basvuracaklardir.

Obama’nin finans ¢ar1 olsaydim, bankacilari ve onlarda ¢arpik
bir hak algisi1 olusturan sistemi diizenlemeye ¢alisirdim. Yeni
odeme yapilart olan yeni bankalarin olusumunu tesvik ederek,
beyaz bir sayfa agardim. Bu yeni bankalar, bankacilarin aggozlii
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herifler degil, ekonominin ve iilkenin isleyisinde merkezi bir ko-
numda olan 6nemli bir rolii yerine getiren ahlakli, namuslu in-
sanlar olduklar1 fikrinin gelismesine yardim ederdi (fikrin gelis-
mesine yardim etmekle kalmaz, uygularlardi da). Gorevlerini
yapmak i¢in milyonlarca dolara, daha iyi yapmak iginse milyon-
lardan daha fazla prime ihtiyaglar oldugunu diisiinen “eski ban-
kacilar,” bu yeni piyasada rekabet etmeye ¢alisirlardi. Ama daha
idealist bir destekleme plani, daha ger¢ekgi, daha seftaf bir ticret
yapist olan alternatif yeni bir banka oldugunda parasal islerini
onlara yaptirmayi kim isterdi ki?

(8) Akila iktisat, politikalarin belirlenmesinin
ve kurumlarimizin tasarlanmasinin her

zaman temelini olusturmustur. Bunda yanlis
olan nedir?

Neoklasik iktisat, zamanla “yerlesik olgular” haline gelmis ¢ok
gliglii varsayimlar tizerine kuruludur. Bunlar arasinda en tinliisti,
ekonomik aktorlerin (tiiketiciler, sirketler vs.) tiimiiniin tama-
men akilct oldugu ve sézde goriinmez bir elin piyasanin verim-
liligi i¢in ¢alistigidir. Akilar iktisatgilara bu varsayimlar oyle te-
mel, 6yle mantikli, 6yle asikar gelir ki deneysel bir sorgulamaya
ihtiya¢ duymazlar.

Akilcr iktisatgilar, s6z konusu varsayimlara dayanarak saglik si-
gortalarini, emeklilik fonlarini ve finans kurumlarinin ¢alisma il-
kelerini diizenlemenin ideal yollariyla ilgili tavsiyelerde bulunur-
lar. Deregiilasyonun erdemine olan temel inancin kaynaginda
kuskusuz bu vardir: eger insanlar hep dogru karar veriyorsa,
“goriinmez el” ve piyasa kuvvetleri hep verimlilige yol agiyorsa,
herhangi bir diizenlemeden vazgegip finans piyasalarini kendi
potansiyeliyle bas basa birakmamiz gerekmez mi?

Ote yandan, kimyadan fizige, fizikten psikolojiye farkl alan-
lardaki bilimciler “yerlesik olgulardan” kusku duymak tizere ye-
tistirilirler. S6z konusu alanlarda, varsayimlar ve teoriler deneye
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dayali olarak ve defalarca test edilir. Bilimciler bunlari test eder-
ken, dogru olarak kabul edilen pek ¢ok fikrin yanhs ¢ikabilecegi-
ni tekrar tekrar 6grenirler. Bilimin dogal ilerleyisi budur. Dola-
yistyla hemen her bilimcinin, kendi teorilerinden ¢ok verilere yo-
nelik gii¢lii bir inanc1 vardir. Eger deneye dayali bir gozlem, bir
modelle bagdasmiyorsa ya ¢ope atilmali ya da degistirilmelidir—
kavramsal agidan giizel, mantiksal agidan albenili ya da matema-
tiksel ac¢idan elverisli olsa bile.

Ne yazik ki, boyle saglikli bir bilimsel siiphecilik ve ampirizm
hentiz akilcr iktisada sirayet etmis degildir. Akilc iktisatta insan
dogasina iliskin baslangi¢ varsayimlart dogmalasmustir. Insanin
akilaligina ve piyasa kuvvetlerine duyulan kor inang, birkag {ini-
versite profesoriiyle ve onlardan ders alan 6grencilerle sinirli kal-
sa o kadar zararli olmazdi. Asil sorun iktisat¢ilarin; politikacilar,
isadamlari, sade vatandas dahil tiim diinyay: iktisadin sadece bi-
zi gevreleyen diinyanin isleyis tarzi hakkinda soyleyecek 6nemli
sozleri olmakla kalmadigini (ki bunu yapar), etrafimizdaki her
sey hakkinda yeterli bir agiklamasi olduguna (ki bunu yapamaz)
ikna etme konusunda ¢ok basarili olmalaridir. Ozetle, ekonomik
dogma, akilc1 iktisadi dikkate almaktan bagka bir seye ihtiyacimiz
olmadigini diistinmektir.

Inancim o ki, politikalarimizi ve kurumlarimizi diizenler-
ken akilcilik kapasitemize asir1 bel baglamak, iktisadin kusursuz-
lugu inanciyla eslestiginde, biiyiik risklere maruz kalmamiza yol
acabilir.

BUNU $U SEKILDE distinebilirsiniz. Farz edin ki otoyollarin
projelendirilmesinden sorumlusunuz ve onlari biitiin insanlarin
mitkemmel araba kullandigr varsayimma gore planliyorsunuz.
Peki, boyle akilct yol tasarimlari neye benzerdi? Elbette, yolun
kenarinda emniyet geritleri olmazdi. Yolun hi¢ kimsenin araba
stirmesinin beklenmedigi bir kismini niye betonlayip asfaltlaya-
lim ki? Ikincisi, yolun yan tarafinda arabaniz iizerine geldiginde
burrrrrrrr sesi ¢ikaran kesik ¢izgiler olmazdi. Cilinki herkesin or-
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ta seritten tikir tikir gitmesi beklenirdi. Ayrica, seritlerin genisli-
gini arabalarin genisligine daha yakin yapar, tiim hiz limitlerini
kaldirir, trafik seritlerini kapasitelerinin sonuna kadar doldurur-
duk. Bunun yol insa etmek i¢in daha akilc1 bir yol olduguna hig
stiphe yok. Ama bu, araba kullanmak isteyeceginiz bir sistem mi-
dir? Elbette, hayr.

I$ FIZIKSEL DUNYAMIZI tasarlamaya geldiginde, ne kadar
kusurlu oldugumuzu ve bizi ¢evreleyen fiziksel diinyay: kusurla-
rimiz1 dikkate alarak tasarladigimizi hepimiz anlariz. Cok hizli ya
da ¢ok uzaga kosamadigimizin farkina varir, o yiizden araba icat
eder, toplu ulasim projeleri gelistiririz. Fiziksel sinirlarimizi an-
lar ve bu yetersizliklerimizin tistesinden gelmek i¢in merdiven,
elektrik lambast, 1s1tic1, sogutucu vs. tasarlariz. Cok hizh kosabil-
mek, uzun binalarin tizerinden tek sigrayista atlamak, karanlkta
gorebilmek, her 1s1 derecesine intibak edebilmek elbette giizel
olurdu. Gelgelelim, boyle degiliz. Dolayisiyla bu sinirlart hesaba
katmak i¢in ¢ok ¢aba harcar, onlart alt etmek igin ¢esitli teknik-
ler kullaninz.

Bana sagirtic1 gelen sey, is zihinsel ve bilissel alemi tasarlama-
ya geldiginde, her nedense insanoglunun sinirsiz oldugunu var-
saymamizdir. Bitiintiyle akilal varliklar oldugumuz ve zihinsel
stipermenler gibi her seyi hesaplayabilecegimiz fikrine sikica sa-
riliriz. Neden fiziksel sinirlarimizi kabul etmeye kolayca razi olu-
yor, ama biligsel sinirlarimizi dikkate almay1 istemiyoruz? Bir ke-
re, fiziksel sinirlarimiz her zaman goziimiiziin 6niinde dururlar-
ken bilissel sinirlarimiz o kadar asikir degildir. Ikinci neden,
kendimizi her seye muktedir gorme gibi bir arzumuz olmasi-
dir—ama bu fiziksel alanda imkéansizdir. Ve belki, bilissel sinirla-
rimizi gérmememizin son nedeni, standart iktisada biraz fazla
inanmamizdir.

Beni yanlis anlamayin. Standart iktisadin kiymetini takdir edi-
yor ve insan faaliyetleri hakkinda énemli ve yararh i¢goriiler sag-
ladigini diisiintiyorum. Ancak onun eksiklikleri oldugunu, ekono-
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mik ilkelerin tiimiinii ger¢ek kabul etmenin sakincali, hatta tehli-
keli oldugunu da diistiniiyorum. Insan davranisini anlamaya ¢ali-
sacak ve bu bilgiyi bizi saran diinyayr—yerlesik uygulamalari, me-
sela vergileri, egitim sistemleri ve finans piyasalarini—tasarlamak
i¢in kullanacaksak ilave araglardan ve psikoloji, sosyoloji, felsefe
dahil diger bilim dallarindan faydalanmaya da ihtiyacimiz vardir.
Akilar iktisat yararhidir, ama insan davranisini anlama konusunda
sadece tek tiir girdi sunar. Yalnizca ona bel baglamanin, uzun va-
deli mutlulugumuzu artirmaya yardim etmesi olast degildir.

UMARIM STANDART VE DAVRANISSAL iktisat arasindaki
tartisma, sonunda ideolojik bir savas seklini almaz. Davranigsal
iktisat¢ilar, standart iktisadi—goriinmeyen elleri, damlama teori-
lerini ve geri kalanini—elimizin tersiyle itmemiz gerekir derlerse
¢ok az gelisme kaydederiz. Ayni sekilde, akilcr iktisatgilar insan
davranist ve karar alma siiregleriyle ilgili arastirmalarin biriktirdi-
gi verileri yok saymaya devam ederlerse de yazik olur. Bunun ye-
rine, toplumun biyiik sorunlarini (mesela, daha iyi egitim sis-
temleri nasil yaratilabilir, vergi sistemleri nasil diizenlenebilir,
emeklilik ve saglik sistemleri nasil bi¢imlendirilebilir, daha sag-
lam bir borsa nasil insa edilebilir) bilimin tarafsizliginda ele al-
mamiz gerektigini diisiiniiyorum. Farkli hipotezler ve makul
mekanizmalar kesfetmeli ve onlar siki bir deneysel sitnamaya ta-
bi tutmaliyiz.

Mesela, benim ideal diinyamda, herhangi bir kamu politika-
sini—oOrnegin Higbir Cocuk Geri Kalmayacak hareketini ya da
130 milyar dolarlik vergi indirimini ya da 700 milyar dolarlik
Wall Street’i kurtarma miidahalesini—yiiriirliige koymadan 6n-
ce, ilkin farkli alanlara mensup uzmanlardan bir heyet olusturur-
duk—>bu politikanin hedeflerine hangi yaklasimla ulasilacag: ko-
nusunda birinci sinif tahminlerde bulunacak bir heyet. Sonra, bu
grubun sesi en ¢ok ¢ikan ve en itibarli kisisinin fikrini uygulamak
yerine, farkl fikirleri test eden bir pilot ¢alisma yapardik. Belki
Rhode Island gibi kiigtik bir yeri (ya da bu tiir programlara ka-
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tilmaya merakli bagka yerleri) ele alir ve en ¢ok hangisinin ise ya-
radigini gormek igin birkag¢ farkli yaklasimi bir ya da iki y1il bo-
yunca denerdik. Ardindan, en iyi planin giivenli bir sekilde bii-
yiik ¢apl uygulamasina gegerdik. Tiim deneylerde oldugu gibi,
goniilli belediyeler digerlerinden daha kotii sonuglar getiren ba-
z1 durumlarla karsilasabilirlerdi. Ama 6te yandan daha iyi sonug-
lara ulasan belediyeler de olabilirdi. Elbette bu deneylerin asil
faydasi, tilke ¢apinda daha iyi programlarin uzun vadeli olarak
benimsenmesi olurdu.

Bunun miikemmel bir ¢6ziim olmadiginin farkindayim. Ciin-
kit kamu politikalari, is diinyasi, hatta kisisel hayatlarimizla ilgili
¢ok kapsamli deneyler yapmak ne basittir ne de problemlerimizin
tiimiine basit cevaplar saglar. Ancak hayatin karmasiklig1 ve diin-
yamuzin degisme hizi dikkate alindiginda, insanin kaderini iyiles-
tirmenin en iyi yollarini 6gretecek bagka bir ¢are goremiyorum.

SON OLARAK SUNU soyleyeyim: Insan davranisinin bu kadar
karmagik, bu kadar tuhaf, bu kadar degisken olmasimnin evrenin
mucizelerinden biri oldugu konusunda kafamda higbir soru isa-
reti yok. Eger i¢cimizdeki Homer Simpsonlari tiim kusurlariyla ve
acizlikleriyle bagrimiza basmay1 6grenebilir ve okullarimizi, sag-
lik planlarini, borsalar1 ve ¢evremizdeki her seyi diizenlerken
bunlar1 hesaba katabilirsek, daha iyi bir diinya yaratabilecegimiz-
den eminim. Davranigsal iktisadin asil vaadi tam da budur.






Tesekkiir

Y lardir akilli, yaratici, comert kisilerle ortak arastirma proje-
lerinde ¢alistigim igin sanshyim. Bu kitapta aktarilan aragtir-
malar biiyiik ol¢iide onlarin becerisinin ve i¢goriisiiniin tirtinii-
diir. S6z konusu kisiler sadece biiyiik arastirmacilar degil, ayni
zamanda yakin arkadaslarim. Bu arastirmalar1 onlar miimkiin kil-
dilar. Kitaptaki her hata ve eksiklikten ise ben sorumluyum. (Bu
harika arastirmacilarin kisa biyografileri asagida yer aliyor.) Bir-
likte ¢alistigim kisilerin yani sira, psikoloji ve ekonomi alanlarin-
daki meslektaslarimin tiimiine de tesekkiir etmek isterim. Sahip
oldugum her fikir, yazdigim her makale dolayli ya da dolaysiz
olarak onlarin yazilarindan, fikirlerinden ve yaraticiliklarindan et-
kilenmistir. Bilim temelde, ge¢mis arastirmalara dayanan bir di-
zi ufak adim araciligiyla ilerler. Bu olagantistii aragtirmacilarin
insa ettigi temelden ileriye dogru ufak adimlar atabildigim igin
sansliyim. Kitabin sonuna, her boliimle ilgili akademik makale-
lerden olusan bir kaynakg¢a ekledim. Bunlar, istekli okurlara ko-
nularin her biri hakkinda geliskin bir bakis agisi, bir arka plan ve
bir alan saglasa gerek. (Ama elbette bu eksiksiz bir liste degil.)

Kitapta aktarilan arastirmalarin ¢ogu ben MIT’deyken ger-
¢eklestirildi. Katilimcilarin ve arastirma asistanlarinin ¢ogu MIT
ogrencileridir. Deney sonuglar1 onlarin akildisihiklarini (bizimki-
ni de) One ¢ikarsa da, bazen onlart makaraya sarsa da, bu 6nem-
sememe ya da begenmemeyle karistirrlmamali. S6z konusu 6g-
rencilerin motivasyonlar1, 6grenme agklari, meraklart ve comert
ruhlart olaganiistiiydii. Hepinizi tanimak bir ayricaliki—Boston
kislarini bile degerli kildiniz!

323
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Bir yazinin “akademik olmayan bir dilde” nasil yazilacagim
bulmak kolay degildi. Ama yol boyunca ¢ok yardim aldim. Jim
Levine’e, Lindsay Edgecombe’a, Elizabeth Fisher’a, Levine
Greenberg Literary Agency’deki inanilmaz ekibe en derin tesek-
kiirlerimi sunuyorum. Sandy Blakeslee’ye akillica 6giitleri igin;
Jim Bettman, Rebecca Waber, Ania Jakubek, Erin Allingham,
Carlie Burck, Bronwyn Fryer, Devra Nelson, Janelle Stanley,
Michal Strahilevitz, Ellen Hoffman ve Megan Hogerty’ye ise bu
fikirlerden bazilarini kelimelere dokmemde yardimci olduklar
i¢in minnettarim. Bu sayfalara biiytik katkis: olana yazar arkada-
sim Erik Calonius’a 6zel tesekkiirlerimi sunuyorum; ger¢ek ha-
yattan alman pek ¢ok 6rnekle ve oykiisel bir tslupla fikirlerimi
olabildigince iyi bir sekilde anlatmama yardim etti. HarperCol-
lins’deki giivenilir, destekleyici ve yardimsever editorim Claire
Wachtel’e de 6zel tesekkiirlerimi gonderiyorum.

Kitabi Princeton’daki Ileri Arastirmalar Enstitiisiine yaptigim
ziyaret esnasinda yazdim. Diistinmek ve yazmak i¢in bundan da-
ha ideal bir ortam hayal edemiyorum. Hatta enstitiintin mutfa-
ginda zaman gegirerek, sef Michel Reymond ve Sef Yann Blanc-
het’in gozetiminde dogramayt, firinlamay1, sotelemeyi ve yemek
pisirmeyi 6grendim. Ufkumu genisletmek i¢in bundan daha iyi
bir yer olamazdi.

Son olarak, aragtirma hikayelerimi defalarca ama defalarca
dinleyen sevgili esim Sumi’ye tesekkiirlerimi sunuyorum. Hika-
yeleri ilk okumada az ¢ok eglenceli bulacaginizi timit etmekle
birlikte, Sumi’nin onlar1 tekrar tekrar dinleme konusundaki sab-
r1 ve istekliligi evliyalara layik bir tavirdi. Sumi, bu aksam en geg
saat yedi on beste evde olurum; sen onu sekiz yap, belki sekiz-
otuz. S6z veriyorum.



Birlikte Calistigim Kisiler

On Amir

Benden bir yil sonra doktora 6grencisi olarak MIT’e kauld: ve
“benim” ilk 6grencim oldu. On, ilk 6grencim olarak, 6grenciler
konusundaki beklentilerimin ve profesor-6grenci iliskisine bakis
agimin sekillenmesinde biiyiik rol oynadi. Olaganiistii zekasinin
yani sira, insant hayrete diistiren birtakim becerileri var. Bilmedi-
gi her seyi bir ya da iki giin i¢inde 6grenebiliyor. Onunla ¢alig-
mak ve zaman geg¢irmek her zaman heyecan vericiydi. On su an-
da Kaliforniya San Diego Universitesinde profesor.

Marco Bertini

Marco ile ilk karsilastigimizda, Harvard Isletme Okulunda dok-
tora Ogrencisiydi. Diger Ogrencilerin tersine, Charles River’
ge¢memesi gereken bir engel olarak gdormiiyordu. Marco, miza-
ayla ve duygulanim tarziyla tipik bir Italyan—tam da disar1 gikip
bir seyler igmek isteyeceginiz tarzda miithis bir adam. Su an
Londra Isletme Okulunda profesor.

Ziv Carmon

Ziv, Duke’un doktora programina katilmamin ana sebeplerden
biriydi ve Duke’da birlikte gegirdigimiz yillar bu karar1 haklr ¢1-
kardi. Ziv’den sadece karar verme siireci ve nasil aragtirma yapi-
lacagr konusunda ¢ok sey 6grenmekle kalmadim; kendisi aym
zamanda can dostlarimdan biri haline geldi. Ondan aldigim tav-
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siyelerin, yillar boyunca tekrar tekrar ¢ok degerli olduklari kanit-
landi. Ziv su anda INSEAD’in Singapur kampusunda profesor.

Shane Frederick

Shane’le, ben Duke’da, o Carnegie Mellon’da 6grenciyken ta-
nistik. Balik ve susi tizerine uzun bir tarismamiz olmustu. Bu
tartisma, zihnime her ikisine yonelik uzun omirli bir ask nak-
setti. Birkag yil sonra Shane de ben de MIT’e tasindik. Susi ve
uzun tartigmalar i¢in ¢ok daha fazla firsatimiz oldu. Bu uzun tar-
tismalara hayatin temel sorusu da dahildi: “Eger bir beysbol so-
pastyla bir topun toplam maliyeti 1,10 dolar ise ve sopanin ma-
liyeti topun maliyetinden bir dolar daha fazlaysa, topun maliye-
ti ne kadardir?” Shane su anda MIT’de profesor.

James Heyman

James’le Berkeley’de bir yil beraber vakit gecirdik. Sik sik baz fi-
kirleri tartismak igin igeri girer, yaninda en son pastacilik iirtinle-
rinden getirirdi. Bu her zaman ilging bir tartisma igin iyi bir bas-
langi¢ olurdu. Paranin her sey olmadig: seklindeki yasam ilkesi-
ni izleyerek arastirmalarini pazar islemlerinin mali olmayan y6n-
lerine odaklandirdi. James’in tutkularindan biri, davranigsal ikti-
sadin bir¢ok yonden politik kararlarda rol oynayabilmesiydi. Yil-
lar gegtikge, bu yaklasimdaki bilgeligi goriir hale geldim. James
su anda St. Thomas Universitesinde (Virgin Adalarindaki degil,
Minnesota’daki) profesor.

Leonard Lee

Leonard M1T’deki doktora programina, e-ticaretle ilgili konular
tizerinde ¢aligmak i¢in katildi. Her ikimiz de isyerinde uzun sa-
atler kaldigimiz i¢in, gecenin ge¢ bir saatinde mola vermeye bas-
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ladik. Bu, bize birkag arastirma projesinde ortak ¢alisma firsatini
verdi. Leonard’la birlikte ¢alismak, muhtesemdir. Sonsuz bir
enerjisi ve coskusu vardir. Bir haftada uygulayabildigi deney sa-
yis1, digerlerinin bir sémestr boyunca yaptig1 deney sayisina yak-
lagir. Ayrica, simdiye kadar tanidigim en hos insanlardan biridir.
Onunla ¢alismaktan ve sohbet etmekten hep hoslanmigimdir.
Leonard su anda Kolombiya Universitesinde profesor.

Jonathan Levav

Simdiye kadar annesini Jonathan kadar seven biriyle hi¢ karsilas-
madim. Hayatindaki en 6énemli pismanlik, tip fakiiltesine gitme-
yerek annesini hayal kirtkligina ugratmasi. Jonathan akillidir, eg-
lencelidir. Akil almaz derecede sosyal bir hayvandir. Kasla goz
arasinda yeni arkadaslar edinebilir. Iri yaridir, biiyiik bir kafasi,
biiyiik disleri, hatta daha da biiytik bir yiiregi vardir. Jonathan su
anda Kolombiya Universitesinde profesor.

George Loewenstein

George en bagsta gelen, en sevdigim ve en uzun siireli ¢alisma ar-
kadaslarimdan biri. Ayn1 zamanda benim rol modelim. Bana go-
re George, davranigsal iktisat alanindaki en yaratici ve en genis fi-
kirli arastirmacidir. Onun, ¢evresindeki diinyayr gozlemleme ve
onemli davranis niianslarini bulma konusunda inanilmaz bir yete-
negi var. Bu niianslar1 bulmak, insan davranisinin yani sira politi-
kayr anlamak i¢in de 6nemlidir. George su anda, hak ettigi gibi,
Carnegie Mellon Universitesinde iktisat ve psikoloji profesorii.

Nina Mazar

Nina ilk olarak MIT’e, arastirmasina geribildirim almak tzere
birkag giinliigiine geldi, ama burada bes yil kaldi. Bu stire zarfin-
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da, hem birlikte ¢alismaktan keyif aldik, hem de kendisine biiytik
giiven duymaya basladim. Nina engelleri 6nemsemez. Onun ka-
fa tutma konusundaki istekliligi, Hindistan’in kirsal bolgelerinde
bazi zor deneyler gergeklestirmemizi sagladi. Yillarca ayrilma ka-
rart almamasini imit ettim. Ama ne yazik ki o an geldi; su anda
Toronto Universitesinde profesor. Nina, baska bir gergeklikte,
Milano’da yiiksek moda tasarimcilig1 yapacak nitelikte biri.

Elie Ofek

Elie elektrik miithendisligi egitimi almis, ama sonradan bir 151k go-
riip (ya da o dyle olduguna inaniyor) pazarlama alanina ge¢mis
bir arkadasim. Beklendigi tizere, temel arastirma ve ders alani da,
buluslar ve ileri teknoloji endiistrisi. Elie birlikte kahve igilecek
muhtesem bir adam. Ciinkii hemen her konuyla ilgili ilging agi-
limlar1 ve gorisleri var. Su anda Isletme Okulunda (ya da okul
tiyelerinin deyisiyle “Haaarvard Isletme Okulunda”) profesor.

Yesim Orhun

Yesim her agidan ¢ok tath. Eglenceli, akilli ve alayci. Ne yazik ki
onunla sadece bir yil gegirebildik. O esnada ikimiz de Berke-
ley’deydik. Yesim’in arastirmalari davranigsal iktisadin bulgula-
rindan faydalanarak sirketlere ve politika saptayicilara regeteler
saglar. Nedendir bilinmez, onu herhangi bir arastirma konusuna
gotiiren sey, o arastirma konusuna eszamanlilik ve ickinlik keli-
melerinin dahil olmasidir. Yesim su anda Sikago Universitesinde
profesor.

Drazen Prelec

Drazen simdiye kadar karsilastigim en akill kisilerden ve MIT e
katilmamin ana sebeplerinden biridir. Sanki akademik bir krallik
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gibidir: ne yaptigini bilir, kendinden emindir ve dokundugu her
sey altina doniisiir. Osmoz vasitastyla, onun stilinden ve derinli-
ginden bir seyler kapmay1 timit ediyordum. Ama ¢alisma odamin
onunkine bitisik olmasi yeterli olmadi. Drazen su anda MIT’ de
profesor.

Kristina Shampanier

Kristina MIT e iktisat egitimi alarak geldi. Nereden ¢iktigini bil-
medigim ama harika buldugum bir nedenden 6tiirii benim yani-
ma verildi. Kristina son derece akillidir, ¢alistigimiz siire zarfin-
da ondan ¢ok sey oOgrendim. Allah vergisi akli sayesinde,
MIT’den mezun olduktan sonra akademik olmayan bir isi tercih
etti: simdi Boston’da ¢ok etkili bir danisman.

Jiwoong Shin

Jiwoong yin ve yang felsefesine uygun bir arastirmacidir. Bir
yandan kisilerin tamamen akilct olduklarini varsayarak, standart
iktisada uygun arastirmalar yapar, bir yandan da davranissal ikti-
sat formatinda, insanin akilcr olmadigini gosteren arastirmalar
gergeklestirir. Dikkatli ve diistincelidir—felsefi tipte biri—ve bu
ikilik onu hi¢ rahatsiz etmez. Jiwoong’la birlikte ¢alismaya bas-
lamamizin en biiyiik nedeni, birlikte eglenmek istememizdi.
Gergekten de, beraber ¢alisirken ¢ok heyecan verici saatler gegir-
dik. Jiwoong su anda, Yale Universitesinde profesorliik yapiyor.

Baba Shiv

Baba’yla ilk karsilasmamiz, ikimiz de Duke’da doktora 6grenci-
siyken oldu. Baba karar verme stirecinin pek ¢ok alaniyla, 6zel-
likle duygularin bu stireci nasil etkiledigiyle ilgili ¢ok ilging aras-
tirmalar yapti. Her bakimdan olaganiistiidiir ve etrafindaki her
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seyin biiyiili bir sekilde daha iyi goriinmesini saglayan bir insan-
dir. Baba su anda Stanford Universitesinde profesor.

Rebecca Waber

Rebecca simdiye kadar tanidigim en enerjik, en mutlu insan. O
ayn1 zamanda, evlilik yeminini okurken giilmekten kinldigini
gordiigiim tek kisi. Rebecca 6zellikle tibbi kararlarda uygulanan
karar verme stiregleriyle ilgili arastirmalara meraklidir. Bu konu-
lar tizerine ¢alisirken, benimle ¢alismayt sectigi igin kendimi ¢ok
sansl saytyorum. Rebecca su anda MIT Medya Laboratuvarinda
yiiksek lisans 6grencisi.

Klaus Wertenbroch

Klaus’la tanistigimizda, kendisi Duke’da profesordii, bense dok-
tora O6grencisiydim. Onun karar verme stireglerine olan ilgisi, bii-
yiik ol¢tide akilcilik konusundaki kendi sapmalarini, gerek sigara
igme aliskanlhigini, gerekse televizyonda futbol magi izleme keyfi
ugruna ise ge¢ kalmasini akilcillagtirma girisimlerine dayaniyor-
du. Sadece beraber oyalanma konusu tizerine ¢alisirken siki dav-
randi. Klaus su anda INSEAD’da profesor.
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