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Okurlara Not

De¤erli okurlar, arkadafllar ve 
sosyal bilim tutkunlar›

A k›ld›fl› Ama Öngörülebilir’in gözden geçirilmifl ve geniflle-
tilmifl bask›s›na hofl geldiniz.

Bir hasta olarak yan›k servisinde* geçirdi¤im ilk günlerimden
bu yana, insanlar›n ço¤unlukla ak›lc›l›ktan kopmufl, bazen de
ideal olandan çok uzak davran›fllarda bulundu¤unu ve kararlar
verdi¤ini vahim bir flekilde fark ediyorum. Y›llard›r hepimizin
yapt›¤› saçma, aptalca, tuhaf, komik, kimi zaman da tehlikeli ha-
talar› anlamaya çal›fl›yorum; umudum, ak›ld›fl› acayipliklerimizi
bilirsek daha iyi kararlar vermek için kendimizi yeniden e¤itebi-
lece¤imiz. 

Ak›ld›fl›l›¤a duydu¤um kuramsal ve uygulamal› ilgi, beni yeni
geliflmekte olan davran›flsal iktisat alan›na yönlendirdi; bu ba¤-
lamda bu tuhafl›klar› insan davran›fl›n›n temel bir unsuru olarak
ele ald›m. Araflt›rmamda, flu tür sorular yönelterek bir dizi insa-
ni zaaf› inceledim: Bir fley BEDAVA! oldu¤unda neden afl›r› de-
recede heyecanlan›r›z? Kararlar›m›zda duygular›n oynad›¤› rol
nedir? Erteleme bizimle nas›l oyunlar oynuyor? Tuhaf sosyal
normlar›m›z›n ifllevleri nelerdir? Tersini ispatlayan kan›tlar›n var-
l›¤›na ra¤men neden yanl›fl inançlara sar›l›r›z? Bu sorular› cevap-
lamaya çal›flmak benim için hem e¤lenceli oldu hem de bunun
getirdi¤i yeni anlay›fl profesyonel ve özel hayat›m› de¤ifltirdi.

Meslektafllar›m›n ve benim yapt›¤›m deneyler, kat›l›mc›lar›-
m›z›n (bizler de dahil olmak üzere, genel olarak insanlar›n) ne-
den düzgün bir flekilde ak›l yürütemedi¤ini bulmam›za yard›m-

* Olanlar hakk›nda daha fazlas›n› ö¤renmek için Girifl bölümüne bak›n›z.
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c› oldu. Niçin davrand›¤›m›z flekilde davrand›¤›m›z› anlamaya
çal›flmak tatmin edici oldu, vard›¤›m›z sonuçlar› kendi kararlar›
hakk›nda flüphe duyan insanlarla paylaflmak da zevkliydi.

BUNA RA⁄MEN, 2008’deki finansal krizden önce, düflüncele-
rimizin, deneylerimizin ve sonuçlar›m›z›n yans›malar›n› derinle-
mesine incelemeye çal›flt›¤›mda birçok engelle karfl›lafl›rd›m. Ör-
ne¤in, bir konferansta sunum yapt›ktan sonra, Bay Mant›k diye
adland›raca¤›m bir arkadafl (y›llar boyunca tart›flt›¤›m pek çok ki-
flinin bir kar›fl›m›) beni esir al›rd›. 

“Deneylerinizde kan›tlad›¤›n›z bütün bu farkl› türlerdeki kü-
çük çapl› ak›ld›fl› davran›fllar› dinlemekten memnun oldum” der-
di bana, kart›n› uzatarak. “Bunlar kokteyl partileri için oldukça
ilginç—müthifl hikâyeler.” Duraklard›. “Ama gerçek dünyada ifl-
lerin nas›l yürüdü¤ünü anlam›yorsunuz” diye devam ederdi.
“fiüphesiz, ifl önemli kararlar vermeye gelince, bütün bu ak›ld›fl›
davran›fllar kaybolur, çünkü bir fley gerçekten önemli oldu¤un-
da, insanlar harekete geçmeden önce seçenekleri üzerinde dik-
katlice düflünürler. Hele kararlar›n ciddi derecede önemli oldu-
¤u borsa söz konusu oldu¤unda, bütün bu ak›ld›fl› davran›fllar
yok olur ve ak›lc›l›k öne ç›kar.”

Böyle bir zihniyet Chicago iktisatç›lar›yla—ak›lc› iktisat dü-
flüncesinin seçkinleri—s›n›rl› de¤ildi. Belli bir iktisat e¤itimi ol-
mayan insanlar aras›nda bu zihniyetin (hatta buna beyin y›kama
demeye bile cesaret edebilirim) yayg›n olufluna ço¤u zaman fla-
fl›rm›fl›md›r. ‹ktisad›n temel fikirleri ve kapsaml› ak›lc›l›¤a duyu-
lan inanç, bir flekilde, çevremizdeki sosyal hayata dair anlay›fl›m›-
za öylesine yerleflmiflti ki, her kesimden insanlar onlar› do¤an›n
temel yasalar› olarak kabul ediyor gibiydi. Konu borsaya geldi-
¤inde, ak›lc›l›k ile iktisad›n, t›pk› Fred Astaire ve Ginger Rogers
gibi, birbirlerine harika efllik ettiklerine inan›l›rd›. 

Bu tür bir elefltiriyle her karfl›laflt›¤›mda, biraz daha derine in-
meye çal›fl›p insanlar borsada her karar verdi¤inde neden ak›lc›-
l›¤a duyulan inanc›n su yüzüne ç›kt›¤›n› araflt›r›rd›m. Konufltu-
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¤um arkadafl genellikle sab›rla bana kendi düflünme tarz›n› kabul
ettirmeye çal›fl›rd›. “Anlam›yor musunuz” derdi Bay Mant›k,
“masada bir sürü para varsa, insanlar seçenekleri üzerinde bilhas-
sa iyi düflünürler ve kazançlar›n› art›rmak için ellerinden geleni
yaparlar.”

“Ellerinden geleni yapmak” derdim karfl› ç›karak, “yerinde
kararlar verebilmekle ayn› fley de¤il. Bütün paras›n› kendi flirke-
tinin hissesine yat›ran, yeterince çeflitlendirmeyen* ve servetinin
önemli bir k›sm›n› kaybeden bireysel yat›r›mc›lara ne demeli?
Altm›fl›nc› yafl gününe yaklaflan ve emeklilik sigorta primlerine
katk›da bulunmayan insanlara ne demeli? fiirketlerinin katk›s›yla
birlikte neredeyse an›nda çekebilecekleri için bedava paradan
vazgeçmiyorlar m›?1

“Peki,” diyerek gönülsüzce kabul ederdi. “Bazen bireysel ya-
t›r›mc›lar›n hata yapt›¤› do¤ru, ama profesyonel yat›r›mc›lar iflleri
gere¤i ak›lc› davranmak zorundalar, çünkü dünyan›n paras›yla
u¤rafl›yor, insanlar›n kazançlar›n› art›rmak için maafl al›yorlar. Üs-
telik, onlar› diken üstünde tutan ve normatif olarak daima do¤ru
kararlar vermelerini sa¤layan rekabetçi bir ortamda çal›fl›yorlar.”

“S›rf kendi ç›karlar›na göre hareket ettikleri için” diye sorar-
d›m, k›s›k gözlerle ona bakarak, “profesyonel yat›r›mc›lar›n hiç-
bir zaman büyük hatalar yapmad›klar›n› m› ileri sürmek istiyor-
sunuz gerçekten?”

“Her zaman de¤il” diye cevaplard› sakince Bay Mant›k, “ama
toplamda normatif olarak do¤ru kararlar verirler. Birisi bu yön-
de rasgele bir hata yapar, baflka biri di¤er yönde bir hata yapar
ve toplamda bütün bu hatalar birbirini s›f›rlar—sonuçta piyasa-
daki optimum fiyatland›rma elde edilir.

Konuflman›n bu noktas›nda, itiraf etmeliyim ki sabr›m tüken-
meye bafllard›. “Size insanlar›n—bu insanlar profesyonel yat›r›m-
c›lar olsa bile—yapt›¤› hatalar›n tamamen rasgele oldu¤unu dü-
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flündüren nedir?” diye sorard›m. “Enron’u düflünün. Enron’un
hesap uzmanlar›, sonunda onlar› flirketin içinde olan bitenlere
göz yummaya (veya belki de iki gözlerini yummaya, burun ve
kulaklar›n› t›kamaya) sevk eden büyük ç›kar çat›flmalar›na dald›-
lar. Ya da müflterileri çok kazand›¤›nda kendileri de dünyan›n
paras›n› kazanan, ama tam tersi oldu¤unda hiçbir fley kaybetme-
yen para yöneticilerinin ald›¤› teflviklere ne dersiniz? Teflviklerin
yanl›fl ayarland›¤› ve ç›kar çat›flmalar›n›n yayg›n oldu¤u böyle or-
tamlarda, insanlar büyük olas›l›kla ayn› hatalar› tekrar tekrar ya-
pacaklard›r, bu hatalar da birbirini götürmez. Asl›nda bu hatalar
en tehlikelileridir, çünkü bunlar kesinlikle rasgele de¤ildir ve bir
bütün olarak ekonomi için y›k›c› olabilirler.”

Bu noktada Bay Mant›k, ak›lc› cephaneli¤inden son silah›n›
ç›kar›r ve bana arbitraj›n gücünü—bireylerin yapt›¤› hatalar›n et-
kilerini ortadan kald›ran ve bütün olarak piyasan›n tamamen
ak›lc› davranmas›n› sa¤layan sihirli güç—hat›rlat›rd›. Arbitraj pi-
yasay› nas›l onar›yor? Piyasalar serbest ve ihtilafs›z oldu¤unda—
yat›r›mc›lar›n ço¤u ak›ld›fl› davransa da—küçük bir grup süper
zeki ak›lc› yat›r›mc›, baflkalar›n›n kötü kararlar›ndan istifade ede-
rek pastadan daha büyük bir parça alma yar›fl›nda kendileri için
çok para kazan›r, piyasa fiyatland›rmas›n› ak›lc› ve do¤ru seviye-
sine geri getirir. “Davran›flsal iktisat anlay›fl›n›z›n yanl›fl olma ne-
deni arbitrajd›r” derdi Bay Mant›k bana zafer kazanm›flças›na.

Ne yaz›k ki, arbitraj ampirik olarak test edebilece¤imiz bir fi-
kir de¤ildir, çünkü sizin ve benim gibi s›radan vatandafllardan
oluflan bir borsa, bir de s›radan vatandafllar›n yan› s›ra ekstra
özel, süper ak›lc› yat›r›mc›lar›n da—Clark Kent kimliklerini ko-
rurken finans dünyas›n› her gün tehlikeden koruyan Süpermen-
ler—oldu¤u bir baflka borsa varsayamay›z. 

Keflke size konuflma arkadafl›m› ço¤unlukla benim bak›fl aç›-
m› kabul etmeye ikna etti¤imi söyleyebilseydim, ancak hemen
her durumda ikimizin de di¤erinin görüflünü kabullenmedi¤i
aç›kça ortaya ç›kt›. Kuflkusuz, ak›ld›fl›l›¤› tart›fl›rken en büyük
zorluklar› ünlü ak›lc› iktisatç›larla yaflad›m, onlar›n benim deney-
sel verilerimi hiçe saymalar› ak›lc›l›¤a duyduklar› neredeyse ba¤-
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naz inanç kadar kuvvetliydi (Adam Smith’in “görünmez eli”
Tanr›’ya benzemiyorsa, baflka ne benzer, bilmiyorum). Chicago-
lu iki müthifl iktisatç›, Steven Levitt ve John List bu temel zih-
niyeti k›sa ve öz bir flekilde dile getirirler; onlara göre davran›fl-
sal iktisad›n pratik yarar› en iyi durumda marjinaldir:

Belki de davran›flsal iktisad›n karfl›laflt›¤› en büyük sorun ger-
çek dünyada uygulanabilirli¤ini ispat etmektir. Hemen her du-
rumda, davran›flsal anormallikler aç›s›ndan en güçlü ampirik
bulgu laboratuvardan ç›kar. Yine de bu laboratuvar sonuçla-
r›n› gerçek piyasalara genelleme konusunda flüpheye düflülmesi-
nin pek çok nedeni vard›r… Örne¤in, piyasalar›n rekabetçi do-
¤as› bireysel davranmay› teflvik eder ve böyle e¤ilimlere sahip ka-
t›l›mc›lar› seçer. Bu yüzden laboratuvar davran›fl›yla karfl›lafl-
t›r›ld›¤›nda, piyasa kuvvetleri ile deneyimin bileflimi günlük
piyasalarda bu niteliklerin önemini azaltabilir.2

Bu tür tepkiler karfl›s›nda, genellikle kafam› kafl›yarak, birçok
zeki insan›n konu para hakk›nda önemli kararlar vermeye geldi-
¤inde ak›ld›fl›l›¤›n neden ortadan kayboldu¤una inand›r›ld›¤›n›
merak ederim. Kurulufllar›n, rekabetin ve piyasa mekanizmalar›-
n›n bizi hatalara karfl› afl›lad›¤›n› niçin varsay›yorlar? E¤er reka-
bet ak›ld›fl›l›¤› alt etmek için yeterli oluyorsa, spor karfl›laflmala-
r›ndaki kavgalar› veya profesyonel sporcular›n kendilerine zarar
verici ak›ld›fl› davran›fllar›n› da ortadan kald›rmaz m›? ‹nsanlar›
daha ak›lc› yapabilen rekabet ve para içeren koflullar nelerdir?
Ak›lc›l›¤› savunanlar, küçük ve büyük kararlar için farkl› beyin
mekanizmalar›na, borsayla u¤raflmak için de bir baflka mekaniz-
maya sahip oldu¤umuza m› inan›yorlar? Yoksa onlar, en basitin-
den görünmez elin ve piyasalar›n hikmetinin her koflulda en uy-
gun davran›fl› garantiledi¤i fleklinde, iliklerine kadar ifllemifl bir
inanca m› sahipler? 

Bir sosyal bilimci olarak, piyasalardaki insan davran›fl›n› tarif
eden modellerin—ak›lc› iktisat, davran›flsal iktisat ya da baflka bir
fley—hangisinin en iyisi oldu¤undan emin de¤ilim; keflke bunu
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anlamak için bir dizi deney yapabilseydik. Maalesef, borsa hak-
k›nda gerçek bir deney yapmak temelde imkâns›z oldu¤u için,
piyasan›n ak›lc›l›¤›na duyulan derin inanç karfl›s›nda gerçekten
flaflk›nl›¤a düflüyorum. Ve finans kurulufllar›m›z›, hukuk sistemi-
mizi ve planlar›m›z› gerçekten böyle bir temel üzerinde kurmak
isteyip istemedi¤imizi merak ediyorum.

KEND‹ME BU SORULARI sorarken, çok önemli bir fley oldu.
Ak›ld›fl› Ama Öngörülebilir’in yay›nlanmas›ndan hemen son-

ra, 2008 bafllar›nda, finans dünyas› bilimkurgu filmlerindeki gi-
bi tuzla buz oldu.* Amerikan Merkez Bankas›n›n tap›n›lan eski
baflkan› Alan Greenspan, Ekim 2008’de Kongreye, piyasalar›n
öngörüldü¤ü gibi gitmemesi, daha do¤rusu yapmalar› gerekti¤i
gibi otomatik olarak kendi kendilerini düzeltmemesi karfl›s›nda
“floka u¤rad›¤›n›” (floka u¤ram›fl!) söyledi. Kurulufllar›n, özellik-
le de bankalar›n ve di¤erlerinin, öz ç›karlar› yüzünden hissedar-
lar›n› koruyabilece¤ini varsaymakla hata etti¤ini belirtti. 

Bana gelince, ben de deregülasyonun yorulmak bilmez savu-
nucusu ve piyasa kuvvetlerini kendi haline b›rakman›n sad›k ta-
raftar› Greenspan’in, piyasalar›n ak›lc›l›¤›na iliflkin varsay›mlar›-
n›n yanl›fl ç›kt›¤›n› herkesin önünde itiraf etmesi karfl›s›nda floka
u¤rad›m. Bu itiraftan birkaç ay önce, Greenspan’in böyle bir
aç›klama yapaca¤›n› asla tahmin edemezdim. Hakl› ç›kt›¤›m› his-
setmenin ötesinde, Greenspan’in itiraf›n›n ileri do¤ru önemli bir
ad›m oldu¤unu da anlad›m. Ne de olsa, iyileflmede ilk ad›m bir
sorununuz oldu¤unu kabul etmektir derler. 

Gene de, Greenspan’in ve di¤er geleneksel iktisatç›lar›n dü-
flündü¤ü kadar ak›lc› olamayaca¤›m›z› ö¤renmemiz için, konut-
lar›n ve çal›flma yerlerinin dehflet verici kayb› çok büyük bir be-
del olmufltur. Ö¤renmifl oldu¤umuz fley, piyasalar› ve kuruluflla-
r› infla etmede yol gösterici ilke olarak sadece klasik iktisat teori-
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sine ba¤l› kalman›n asl›nda tehlikeli olabildi¤idir. Her birimizin
yapageldi¤i hatalar›n hiç de rasgele olmad›¤›, tersine insanl›k du-
rumunun ayr›lmaz bir parças› oldu¤u trajik biçimde netlik ka-
zanmaktad›r. Daha da kötüsü, muhakeme hatalar›m›z piyasada
daha da büyüyerek, deprem gibi, hiç kimsenin ne oldu¤una da-
ir bir fikri olmad›¤› bir senaryoyu harekete geçirebilir. (Tan›d›-
¤›m en zeki insanlardan biri olan Harvardl› iktisatç› Al Roth,
“Teoride, teori ve pratik aras›nda hiçbir fark yoktur, ama pratik-
te epey bir fark vard›r” diyerek bu konuyu özetlemifltir.)

Greenspan’in Kongredeki beyan›ndan birkaç gün sonra, New
York Times köfle yazarlar›ndan David Brooks flunlar› yazd›:
“Greenspan’in itiraf›, davran›flsal iktisatç›lar ve kamu politikas›
alan›na geliflkin psikolojiyi getiren di¤erleri için bir tür toplum
önüne ç›kma partisi demektir. En az›ndan bu arkadafllar, ald›k-
lar› riskler hakk›nda neden bu kadar çok insan›n bu kadar çok ya-
n›labildi¤i konusunda makul aç›klamalara sahipler.”3

Birden, sanki baz›lar› küçük ölçekli hatalar› araflt›rman›n e¤-
lenceli yemek masas› anekdotlar› için bir kaynaktan ibaret olma-
d›¤›n› anlamaya bafll›yor gibi oldu. Kendimi hem aklanm›fl hem
de rahatlam›fl hissettim.

Genel olarak ekonomi aç›s›ndan ve bireysel olarak hepimiz
için bu çok iç karart›c› bir dönem olsa da, Greenspan cephesin-
deki geri ad›m, davran›flsal iktisat için ve ö¤renmeye, düflünüfl ve
davran›fl tarzlar›n› de¤ifltirmeye istekliler için yeni f›rsatlar yarat-
t›. Krizden f›rsat do¤ar ve belki de bu trajedi sonunda yeni fikir-
lere uyum sa¤lamam›z› ve—umar›m—yeniden inflaya bafllama-
m›z› getirecektir. 

BLOGLAR VE E-POSTA ça¤›nda bir kitap yazmak mutlak bir
keyiftir, çünkü okurlardan, insan davran›fl›n›n farkl› yönlerini ö¤-
renmemi, tekrar gözden geçirmemi ve etrafl›ca düflünmemi sa¤-
layan kesintisiz geribildirim alabiliyorum. Ayr›ca okurlarla, dav-
ran›flsal iktisat ile finans piyasalar›nda olup bitenler aras›ndaki
ba¤lant›lara ve her günkü ak›ld›fl› davran›fllara de¤inen rasgele
konularla ilgili çok ilginç tart›flmalar yapt›m. 
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Bu kitab›n sonunda (kitab›n ilk bask›s›na dahil edilen mater-
yalin ard›ndan), kitaptaki baz› bölümlere dair birkaç görüfl ve
anekdot ile finans piyasalar› hakk›ndaki düflüncelerimi sunuyor
ve flu sorular› yan›tlamaya çal›fl›yorum: Bizi bu berbat duruma
getiren nedir, bu durumu davran›flsal iktisat aç›s›ndan nas›l anla-
yabiliriz ve bundan kurtulmay› nas›l deneyebiliriz?

Ama ilkönce baz› ak›ld›fl›l›klar›m›z› inceleyelim.
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Girifl

Bir Yaralanma Beni Ak›ld›fl›l›¤a ve 
Burada Anlat›lan Araflt›rmaya 

Nas›l Sürükledi?

P ek çok insan bana, dünyaya ola¤and›fl› bir flekilde bakt›¤›m›
söylemifltir. Bu bak›fl tarz›m, araflt›rma kariyerimin yaklafl›k

son 20 y›l› boyunca günlük hayatta verdi¤imiz kararlar› gerçek-
ten neyin etkiledi¤ini (onlar› etkiledi¤ini—ço¤u zaman büyük
bir kesinlikle—düflündüklerimizin tersine) bulmaya çal›fl›rken
çok e¤lenmemi sa¤lad›. 

Neden diyet yapaca¤›m›za bu kadar s›k söz vermemize ra¤-
men, garson tatl› sipariflimizi sordu¤unda diyet niyetimizin he-
men ortadan kayboluverdi¤ini biliyor musunuz? 

Neden bazen kendimizi tutkuyla gerçekten ihtiyac›m›z olma-
yan fleyleri sat›n al›rken buldu¤umuzu biliyor musunuz?

Neden bir sentlik bir aspirin ald›ktan sonra bafl›m›z›n a¤r›ma-
ya devam etti¤ini, ama aspirin 50 sente mal oldu¤unda ayn› bafl
a¤r›s›n›n yok oldu¤unu biliyor musunuz? 

Neden On Emir’i tekrarlamas› istenen insanlar›n istenmeyen-
lere k›yasla daha dürüst olma e¤ilimi gösterdi¤ini (en az›ndan
olay›n hemen sonras›nda) biliyor musunuz? Ya da dürüstlük ku-
rallar› iflyerindeki sahtekârl›¤› neden fiilen azalt›yor?

Bu kitab›n sonuna kadar, özel yaflam›n›z, ifl hayat›n›z ve dün-
yaya bak›fl tarz›n›z aç›s›ndan sonuçlar› olan bu sorular›n ve bafl-
ka pek çok sorunun cevaplar›n› ö¤reneceksiniz. Örne¤in, aspirin
hakk›ndaki sorunun cevab›n› kavraman›n, sadece ilaç seçimleri-
niz için de¤il, toplumumuzun karfl› karfl›ya kald›¤› en önemli so-
runlardan biri—sa¤l›k sigortas›n›n maliyeti ve etkinli¤i—için de
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sonuçlar› vard›r. Sahtekârl›¤› dizginlemede On Emir’in etkisini
anlamak, bundan sonraki Enron benzeri bir doland›r›c›l›¤› en-
gellemeye yard›mc› olabilir. Ve dürtüsel yemenin dinamiklerini
kavraman›n, hayatlar›m›zdaki di¤er bütün dürtüsel kararlar›m›z
için—s›k›nt›l› zamanlar›m›z için para biriktirmenin neden bu ka-
dar zor oldu¤u da dahil—sonuçlar› olabilir.

Amac›m bu kitab›n sonunda, sizi ve çevrenizdeki insanlar› ne-
lerin memnun etti¤ini temelde yeniden düflünmenize yard›mc› ol-
makt›r. Çok çeflitli bilimsel deneyler, bulgular ve birçok durumda
oldukça e¤lenceli anekdotlar sunarak, sizi bu amaca ulaflt›rmay›
umuyorum. Belirli hatalar›n ne kadar sistematik oldu¤unu—onla-
r› nas›l defalarca tekrarlad›¤›m›z›—gördü¤ünüzde bence bunlar›n
baz›lar›ndan nas›l kaç›naca¤›n›z› ö¤renmeye bafllayacaks›n›z.

Ne var ki size yemek yeme, al›flverifl, aflk, para, erteleme, bira,
dürüstlük ve hayat›n di¤er alanlar›yla ilgili ilginç, gerçekçi, e¤-
lenceli (hatta baz› durumlarda tad›na doyulmayan) araflt›rmam-
dan bahsetmeden önce, bir parça al›fl›lm›fl›n d›fl›nda olan dünya
görüflümün—dolay›s›yla da bu kitab›n—kökenlerini anlatmam›n
önemli oldu¤unu düflünüyorum. Trajik biçimde, benim bu alan-
la tan›flmam uzun y›llar önce geçirdi¤im hiç de e¤lenceli olma-
yan bir kazayla bafllad›. 

TERS‹ DURUMDA ON sekiz yafl›ndaki bir ‹sraillinin hayat›nda
normal bir cuma ö¤leden sonras› olacak bir günde, birkaç daki-
ka içinde her fley geri dönülmez bir flekilde de¤iflti. Geceleri sa-
vafl alanlar›n› ayd›nlatmak için kullan›lan magnezyumlu büyük
bir iflaret fifle¤inin patlamas›, vücudumun yüzde 70’inin üçüncü
derece yan›klarla kaplanmas›na neden oldu.

Sonraki üç y›l bir hastanede sarg›lar içinde geçti, derken s›k›
bir sentetik giysi ve beni Örümcek Adam’›n deforme olmufl ver-
siyonu gibi gösteren bir maskeyle sadece arada s›rada d›flar› ç›k-
maya bafllad›m. Arkadafllar›m ve ailem gibi günlük aktivitelere
kat›lma gücüm olmad›¤›ndan, toplumdan k›smen koptu¤umu
hissettim, bunun üzerine bir zamanlar günlük rutinim olan akti-
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viteleri bile sanki bir yabanc›ym›fl›m gibi d›flar›dan gözlemleme-
ye bafllad›m. Farkl› bir kültürden (ya da gezegenden) gelmiflçe-
sine, kendimin ve baflkalar›n›n çeflitli davran›fllar›n›n amaçlar›
üzerinde düflünmeye koyuldum. Örne¤in, baflka birine de¤il de
neden o k›za âfl›k oldu¤umu, günlük rutinimin neden bana gö-
re de¤il de doktorlar›n rahatl›¤›na göre ayarland›¤›n›, neden ta-
rih çal›flmaktan de¤il de kayalara t›rman›fla gitmekten hoflland›-
¤›m›, di¤er insanlar›n hakk›mda düflündüklerini neden bu kadar
umursad›¤›m›, a¤›rl›kl› olarak da insanlar› motive eden ve flu an-
ki davran›fllar›m›z› göstermemize yol açan yaflamsal fleyin ne ol-
du¤unu merak etmeye bafllad›m.

Kazadan sonra hastanede geçirdi¤im y›llarda, farkl› ac›lardan
yana yo¤un bir deneyime ve tedavilerle ameliyatlar aras›nda bunu
düflünecek uzun bir zamana sahip oldum. Öncelikle, antiseptik
solüsyon içinde bekletildi¤im, sarg›lar›n ç›kar›ld›¤›, derideki ölü
parçalar›n s›yr›ld›¤› bir ifllem olan günlük ›st›rab›m büyük ölçüde
“banyoda” geçiyordu. Deri zarar görmedi¤inde, antiseptikler dü-
flük seviyeli bir ac›ya neden olur ve genellikle sarg›lar kolayca ç›-
kar. Ama çok az deri kald›¤›nda ya da hiç deri olmad›¤›nda—yo-
¤un yan›klar›mdan dolay› benim durumumda oldu¤u gibi—anti-
septik dayan›lmaz bir flekilde yakar, sarg›lar ete yap›fl›r ve onlar›
ç›karmak (ço¤unlukla y›rtmak) tarif edilemeyecek kadar ac› verir.

Yan›k tedavisinin bafllar›nda, tedavim konusundaki yaklafl›m-
lar›n› anlamak için günlük banyomu uygulayan hemflirelerle ko-
nuflmaya bafllad›m. Rutin olarak hemflireler sarg›y› tutup müm-
kün oldu¤unca h›zl› bir flekilde söker, nispeten k›sa süreli bir ac›
patlamas›na neden olurlard›; bu ifllemi her sarg›y› ç›kar›ncaya ka-
dar yaklafl›k bir saat tekrar ederlerdi. ‹fllem bitince, bir sonraki
gün bunu yeniden tekrarlamak üzere merhemle ve yeni sarg›lar-
la kaplan›rd›m.

Çok geçmeden hemflirelerin, ac›n›n ani art›fl›na sebep olacak
flekilde sarg›lar›n kuvvetlice çekilmesinin, böylesine fliddetli bir
ani ac› art›fl›na sebep olmayan ama tedavi süresini uzatan, dola-
y›s›yla da genelde daha ac›l› olan sarg›n›n yavaflça çekilmesine na-
zaran daha iyi oldu¤una (hasta için) dair bir teori gelifltirdikleri-
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ni ö¤rendim. Ayn› zamanda hemflireler olas› flu iki yöntem ara-
s›nda herhangi bir fark olmad›¤› görüflündeydiler: vücudun en
ac› veren k›sm›ndan bafllayarak en az ac› veren k›sm›na do¤ru
gitmek; ya da en az ac› veren yerinden bafllayarak en dayan›lmaz
bölgelerine do¤ru ilerlemek. 

Sarg› ç›karma iflleminin verdi¤i ac›y› bizzat yaflam›fl biri ola-
rak, onlar›n (hiçbir suretle bilimsel olarak test edilmemifl) düflün-
celerini paylaflm›yordum. Dahas›, teorileri hastan›n tedaviyi bek-
lerken yaflad›¤› korku miktar›n›; bu süre zarf›nda azal›p ço¤alan
ac›yla bafl etme zorluklar›n›; ac›n›n ne zaman bafllay›p ne zaman
hafifleyece¤ini bilmemenin yaratt›¤› öngörülemezli¤i; veya za-
manla ac›n›n hafifleme ihtimali ile rahatlat›lman›n yararlar›n› hiç
dikkate alm›yordu. Ama, biçare durumum göz önüne al›n›rsa,
nas›l tedavi edildi¤im üzerinde çok az etkim oldu.

Daha uzun bir süre için hastaneden ayr›l›r ayr›lmaz (arada s›-
rada yap›lacak ameliyatlar ve tedaviler için befl y›l daha oraya gi-
decektim), Tel Aviv Üniversitesinde e¤itim görmeye bafllad›m.
‹lk yar›y›lda, araflt›rma hakk›ndaki bak›fl aç›m› derinlemesine de-
¤ifltiren ve büyük ölçüde gelece¤imi belirleyen bir ders ald›m.
Bu, Profesör Hanan Frenk taraf›ndan verilen, beynin fizyoloji-
siyle ilgili bir dersti. Profesör Frenk’in beynin ifllevlerine dair
sundu¤u çok ilginç materyalin yan› s›ra, bu derste beni en çok
etkileyen fley onun sorular ve alternatif teoriler konusunda sergi-
ledi¤i tutumdu. Birçok defa, kendisinin sundu¤u baz› sonuçla-
r›n farkl› bir yorumunu ileri sürmek üzere derste elimi kald›rd›-
¤›mda ya da odas›na u¤rad›¤›mda, bana teorimin asl›nda bir ola-
s›l›k (pek muhtemel olmayan, ama gene de bir olas›l›k) oldu¤u-
nu söyledi—ve ard›ndan beni, bunu bilinen teoriden ay›rt etmek
için deneye dayal› bir test tasarlamaya davet etti. 

Bu tür testleri tasarlamak kolay de¤ildi, ama bilimin, benim
gibi yeni bir ö¤renci de dahil, bütün kat›l›mc›lar›n alternatif te-
oriler oluflturdu¤u (bu teorilerini test etmek için deneye dayal›
yöntemler bulduklar› sürece), deneye dayal› bir u¤rafl oldu¤u
fikri önümde yeni bir dünya açt›. Profesör Frenk’in odas›na yap-
t›¤›m ziyaretlerin birinde, epilepsinin belirli bir evresinin nas›l
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geliflti¤ini aç›klayan bir teori ileri sürdüm ve bunun fareler üze-
rinde nas›l denenece¤i hakk›nda bir fikir sundum.

Profesör Frenk fikrimi be¤endi ve sonraki üç ay boyunca yak-
lafl›k 50 fare üzerinde çal›flarak onlar›n omurili¤ine kateter yer-
lefltirdim ve onlara epileptik nöbetlerini ortaya ç›karacak ve azal-
tacak çeflitli maddeler verdim. Bu yöntemle ilgili uygulama so-
runlar›ndan biri yaflad›¤›m yaralanmadan dolay› ellerimin hare-
ketinin çok k›s›tl› olmas›yd›, bu yüzden de fareleri ameliyat et-
mek benim için çok zor oluyordu. Neyse ki, en iyi arkadafl›m
Ron Weisberg (coflkulu bir vejetaryen ve hayvan sever) birçok
hafta sonu benimle birlikte laboratuvara gelmeyi kabul ederek
ameliyatlarda bana yard›m etti—flayet varsa, dostlu¤un gerçek
bir ölçüsü.

Sonunda teorimin yanl›fl oldu¤u ortaya ç›kt›, ama bu, heye-
can›m› yok etmedi. Neticede teorim hakk›nda bir fley ö¤renebil-
dim; teorinin yanl›fl olmas›na ra¤men bunu son derece kesin bir
flekilde bilmek güzeldi. Bir fleylerin nas›l çal›flt›¤› ve insanlar›n
nas›l davrand›¤› konusunda daima birçok sorum vard› ve yeni
yaklafl›m›m—bilimin ilginç buldu¤um her fleyi incelemek için
araçlar ve f›rsatlar sunmas›—beni insanlar›n nas›l davrand›¤›n› in-
celemeye yöneltti.

Bu yeni araçlarla, ilk çabalar›mda ço¤unlukla ac›y› nas›l hisset-
ti¤imizi anlamaya odakland›m. Bariz sebeplerden dolay› en çok,
hastaya uzun bir süre boyunca ac› veren banyo tedavisine benzer
durumlarla ilgilendim. Bu ac›n›n verdi¤i toplam ›st›rab› azaltmak
mümkün müydü? Sonraki birkaç y›l süresince cevaplar› araflt›r-
mak için kendim, arkadafllar›m ve gönüllüler üzerinde—s›cak,
so¤uk su, bas›nç ve yüksek seslerin neden oldu¤u fiziksel ac›y›,
hatta borsada para kaybetmenin verdi¤i psikolojik ac›y› kullana-
rak—bir dizi laboratuvar deneyi yapt›m.

Çal›flmay› tamamlad›¤›mda, yan›k ünitesindeki hemflirelerin
sarg›lar› çekip ç›karma konusunda bir hayli deneyime sahip, na-
zik ve yüce gönüllü kifliler oldu¤unu anlad›m (fley, bir kifli d›fl›n-
da), ancak hastalar›n›n ac›s›n› neyin en aza indirece¤ine dair hâ-
lâ do¤ru bir teoriye sahip de¤illerdi. Engin deneyimlerine
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ra¤men, acaba nas›l böylesine hatal› davranabiliyorlard›? Bu
hemflireleri flahsen tan›d›¤›m için, davran›fllar›n›n kötü niyetlilik-
ten, aptall›ktan ya da ilgisizlikten kaynaklanmad›¤›n› biliyordum.
Tam tersine, büyük ihtimalle hastalar›n›n ac›lar›yla ilgili alg›lar›-
na dair sahip olduklar› do¤al önyarg›lar›n kurbanlar›yd›lar—gö-
rünüfle göre engin tecrübelerinin bile düzeltemedi¤i önyarg›lar. 

Bu sebeplerden dolay›, baflka hastalar›n sarg› ç›karma ifllemle-
rini etkilemek etme umuduyla, bir sabah yan›k bölümüne dönüp
sonuçlar›m› sundu¤umda özellikle heyecanl›yd›m. Hemflirelere
ve doktorlara, tedaviler (banyoda sarg›lar›n ç›kar›lmas› gibi) çok
fliddetli bir flekilde ve k›sa sürede de¤il, daha az fliddette ve daha
uzun zamanda uygulan›rsa insanlar›n daha az ac› hissedece¤ini
anlatt›m. Baflka bir deyiflle, e¤er sarg›lar› h›zl› çekerek de¤il ya-
vaflça ç›karm›fl olsalard› daha az ac› duyard›m.

Hemflireler vard›¤›m sonuçlar karfl›s›nda gerçekten flaflk›na
döndüler, ne var ki ben de Etty’nin—favori hemflirem—söyle-
diklerine ayn› derecede flafl›rd›m. Yaklafl›mlar›nda eksikler oldu-
¤unu ve yöntemlerini de¤ifltirmeleri gerekti¤ini kabul ediyordu.
Ama di¤er yandan da banyo tedavisinde çektirilen ac› hakk›nda
yap›lan bir tart›flman›n, hastalar› ac› içinde ba¤›rd›klar›nda hem-
flirelerin yaflad›¤› psikolojik ac›y› da dikkate almas› gerekti¤ini be-
lirtti. Onun aç›klamas›na göre, e¤er sarg›lar›n h›zl›ca ç›kar›lmas›
cidden hemflirelerin kendi ›st›raplar›n› (genellikle yüzleri ac› çek-
tiklerini aç›¤a ç›kar›yordu) azaltman›n bir yoluysa, bu ifllem da-
ha anlafl›labilirdi. Buna ra¤men, sonunda hepimiz ifllemin de¤ifl-
tirilmesi hakk›nda hemfikir olduk; do¤ruyu söylemek gerekirse
de önerilerimi baz› hemflireler takip etti.

Tavsiyelerim sarg› ç›karma iflleminde asla büyük çapl› bir de-
¤iflim yaratmad› (bildi¤im kadar›yla), ama bu olay bende özel bir
izlenim b›rakt›. E¤er hemflireler bütün bu deneyimlerine ra¤men
çok fazla önem verdikleri hastalar için neyin do¤ru oldu¤unu
yanl›fl anl›yorlarsa, muhtemelen di¤er insanlar da ayn› flekilde
davran›fllar›n›n sonuçlar›n› yanl›fl anl›yor, bu nedenle de tekrar
tekrar hatal› kararlar veriyorlar demekti. Araflt›rma alan›m› ac›-
dan, insanlar›n tekrarlanan hatalar yapt›¤› durumlar› incelemeye
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do¤ru geniflletmeye karar verdim—onlar›n deneyimlerinden çok
fazla yararlanamadan.

HEP‹M‹Z‹N AKILDIfiI davrand›¤› durumlara yap›lan bu yol-
culuk elinizdeki kitab›n konusu. Benim bu konuyu ifllememi
sa¤layan bilim dal›na davran›flsal iktisat ya da muhakeme ve ka-
rar verme (MKV) deniliyor.

Davran›flsal iktisat, hem psikolojinin hem de iktisad›n görüfl-
lerinden yararlanan oldukça yeni bir alan. Ve beni, emeklilik için
para biriktirmede yaflad›¤›m›z isteksizlikten cinsel uyar›lma s›ra-
s›nda net düflünemememize kadar her fleyi araflt›rmaya yöneltti.
Gerçi anlamaya çal›flt›¤›m sadece davran›fllar de¤il, ayn› zaman-
da bu davran›fllar›n—sizin, benim ve baflkalar›n›n—arkas›ndaki
karar verme süreçleri. Devam etmeden önce, davran›flsal iktisa-
d›n tam olarak neyle ilgilendi¤ini ve klasik iktisattan ne fark› ol-
du¤unu k›saca aç›klamaya çal›flay›m. Shakespeare’den bir bö-
lümle bafllayay›m:

‹nsano¤lu ne tuhaf bir eser! Muhakemede ne kadar yüce! Kabi-
liyet aç›s›ndan ne kadar s›n›rs›z! Bedeni ve hareketleri ne kadar
süratli ve takdire flayan! Tutumlar›yla nas›l benziyor bir mele-
¤e! Akl›yla nas›l benziyor bir tanr›ya! Evrenin harikas›, hay-
vanlar›n en mükemmel örne¤i.—Hamlet, II. Bölüm, 2.Sahne 

Ço¤unlukla iktisatç›lar›n, siyasetçilerin, profesyonel olmayan-
lar›n ve s›radan vatandafllar›n insan do¤as›na dair paylaflt›¤› bas-
k›n görüfl, bu al›nt›da dile getirilendir. Elbette, bu görüfl büyük
ölçüde do¤rudur. Zihinlerimiz ve bedenlerimiz flafl›rt›c› fleyler
yapabilmektedir. Uzaktan bir topun at›ld›¤›n› görebilir, an›nda
yörüngesini ve yere çarpaca¤› noktay› hesaplayabilir, daha sonra
da onu yakalamak için bedenimizi ve ellerimizi hareket ettirebi-
liriz. Yeni dilleri kolayca ö¤renebiliriz, özellikle de küçükken.
Satrançta ustalaflabiliriz. Birbirine kar›flt›rmadan binlerce yüzü
tan›yabiliriz. Müzik, edebiyat, teknoloji ve sanat üretebiliriz—ve
liste böylece uzay›p gider.
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‹nsan zekâs›na yöneltti¤i takdir aç›s›ndan Shakespeare yaln›z
de¤ildir. Asl›nda, hepimiz Shakespeare’in dizelerine yak›n oldu-
¤umuzu düflünürüz (buna karfl›l›k komflular›m›z›n, efllerimizin
ve amirlerimizin her zaman bu standarda uymad›¤›n› görürüz).
Bilim alan›nda, mükemmel ak›l yürütme yetene¤imiz hakk›nda-
ki bu varsay›mlar iktisada da girmifltir. ‹ktisatta, ak›lc›l›k denilen
bu en temel görüfl, ekonomik teorilerin, tahminlerin ve önerile-
rin temelini oluflturur. 

Bu aç›dan bak›ld›¤›nda ve insan›n ak›lc›l›¤›na inand›¤›m›z öl-
çüde, hepimiz iktisatç›y›z. Bununla her birimizin sezgisel olarak
karmafl›k oyun kuram› modelleri gelifltirdi¤ini ya da aç›¤a vurul-
mufl tercihlerin genellefltirilmifl aksiyomunu anlad›¤›n› kastetmi-
yorum; aksine, ekonominin üzerine kurulu oldu¤u insan do¤as›
hakk›ndaki temel inançlar› paylaflt›¤›m›z› kastediyorum. Bu ki-
tapta, ak›lc› ekonomi modeli dedi¤imde, insan do¤as›na dair ço-
¤u iktisatç›n›n ve birço¤umuzun tafl›d›¤› temel varsay›ma—ken-
dimiz için do¤ru kararlar verebildi¤imize dair basit ve zorlay›c›
fikre—at›fta bulunuyorum. 

‹nsan yetene¤i karfl›s›ndaki sayg›yla kar›fl›k korku duygusunun
aç›k gerekçeleri olsa da, bu derin hayranl›k hissi ile ak›l yürütme
becerilerimizin mükemmel oldu¤u varsay›m› aras›nda büyük bir
fark vard›r. Asl›nda, bu kitap insan›n ak›ld›fl› davran›fllar›yla—
mükemmelli¤e olan uzakl›¤›m›z—ilgilidir. Kendimizi tam anla-
m›yla anlamak için, mükemmellikten nerede uzaklaflt›¤›m›z› ö¤-
renmenin bu araflt›rman›n—ve bu da bir y›¤›n pratik yarar› iflaret
eder—önemli bir parças› oldu¤una inan›yorum. Ak›ld›fl›l›¤› anla-
mak, her günkü davran›fllar›m›z ve kararlar›m›z aç›s›ndan önem
tafl›r, ayn› zamanda çevremizi nas›l düzenledi¤imizi anlamak ve
bize sundu¤u seçenekleri ö¤renmek yönünden de önemlidir. 

Baflka bir gözlemim de bizlerin sadece ak›ld›fl› de¤il, öngörü-
lebilir ak›ld›fl›—yani ak›ld›fl› davran›fllar›m›z›n defalarca ayn› fle-
kilde ortaya ç›kmas›—olmam›zd›r. ‹ster tüketici, ister ifladam› ya
da politikac› olal›m, öngörülebilir ak›ld›fl›l›¤›m›z›n ne anlama
geldi¤ini ö¤renmek karar almam›z› gelifltirmek ve yaflam tarz›m›-
z› iyilefltirmek için bize bir bafllang›ç noktas› sunar.
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Bu beni klasik iktisat ile davran›flsal iktisat aras›ndaki as›l “pü-
rüze” (Shakespeare herhalde böyle derdi) götürmektedir. Klasik
iktisatta günlük hayatta tümüyle hepimizin ak›lc› oldu¤u varsa-
y›m›, karfl›laflt›¤›m›z bütün seçeneklerin de¤erini hesaplad›¤›m›-
z›, daha sonra da mümkün olan en iyi eylem hatt›n› takip etti¤i-
mizi ileri sürer. Peki ya yan›lg›ya düflüp ak›ld›fl› bir fley yaparsak?
Bu durumda da geleneksel iktisad›n bir cevab› vard›r: “Piyasa
kuvvetleri” bizi önüne kat›p h›zla do¤ru ve ak›lc› yola geri götü-
rür. Asl›nda, Adam Smith’den bu yana iktisatç› kuflaklar› bu var-
say›mlara dayanarak vergilendirme ve sa¤l›k hizmetleri politika-
lar›ndan, mal ve hizmetlerin fiyatland›r›lmas›na kadar her fley
hakk›nda genifl kapsaml› sonuçlar gelifltirebilmifllerdir. 

Ancak, bu kitapta görece¤iniz gibi, bizler kesinlikle klasik ik-
tisat kuram›n›n ileri sürdü¤ünden çok daha az ak›lc›y›z. Dahas›,
bu ak›ld›fl› davran›fllar›m›z ne rasgele ne de anlams›zd›r. Bunlar
hem sistematik olduklar› hem de defalarca tekrarland›klar› için
öngörülebilir davran›fllard›r. Dolay›s›yla, klasik iktisatta de¤iflik-
lik yapmak, onu naif psikolojiden (genellikle ak›l yürütme, içe-
bak›fl ve—en önemlisi—deneye dayal› araflt›rmalarda baflar›s›z-
d›r) uzaklaflt›rmak anlaml› de¤il midir? Bu tamamen davran›flsal
iktisad›n boy atmakta olan alan›d›r ve söz konusu kapsaml› giri-
flimin küçük bir parças› olarak bu kitap bunu yerine getirmeye
çal›fl›yor. 

‹LERLEYEN SAYFALARDA GÖRECE⁄‹N‹Z üzere, bu kitap-
taki bölümlerin her biri müthifl meslektafllar›m›n baz›lar›yla y›l-
lard›r yürüttü¤üm birkaç deneye dayan›yor (kitab›n sonuna, bu
hayranl›k uyand›r›c› çal›flma arkadafllar›m›n k›sa biyografilerini
ekledim). Neden deneyler? Yaflam, bizi eflzamanl› olarak etkile-
yen çok çeflitli kuvvetler yüzünden karmafl›kt›r, bu karmafl›kl›k
da sözü edilen kuvvetlerin her birinin davran›fllar›m›z› nas›l bi-
çimlendirdi¤ini tam anlam›yla çözmemizi zorlaflt›r›r. Sosyal bi-
limcilere göre, deneyler mikroskoplara ya da h›zla yan›p sönen
›fl›klara benzer. Deneyler, olaylar› kare kare anlatarak insan dav-
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ran›fl›n› yavafllatmam›za ve bu kuvvetleri daha ayr›nt›l› bir flekil-
de incelememize yard›mc› olur.

Deneyler hakk›nda vurgulamak istedi¤im bir nokta daha var.
Bir deneyde ö¤renilen bilgiler tamamen deneyin yap›ld›¤› çev-
reyle s›n›rl›ysa, bu bilgilerin de¤eri de s›n›rl› olur. Bunun yerine
deneyleri, nas›l düflündü¤ümüz ve nas›l karar verdi¤imiz konu-
sunda—sadece belli bir deney ba¤lam›nda de¤il, yaflam›n çeflitli
ba¤lamlar›na uyarlama yoluyla—içgörü sa¤layarak genel bir ilke-
nin örneklerle aç›klanmas› fleklinde düflünmenizi istiyorum. 

Ayr›ca, her bir bölümde, deney sonuçlar›n› di¤er ba¤lamlara
uyarlamada bir ad›m atarak, bunlar›n yaflamda, ticarette ve kamu
politikas›ndaki baz› olas› ç›kar›mlar›n› anlatmaya çal›flt›m. Tabii
ki, elde etti¤im ç›kar›mlar sadece k›smi bir tablodur.

Bunun ve genel anlamda sosyal bilimin gerçek de¤erini kav-
ramak için siz okurlar›n, deneylerde belirlenen insan davran›fl› il-
kelerinin kendi yaflam›n›zda nas›l etkili oldu¤unu düflünmeye bi-
raz zaman ay›rmas› önem tafl›maktad›r. Size önerim, her bölü-
mün sonunda ara vermeniz ve deneylerde aç›¤a ç›kan ilkelerin
yaflam›n›z› daha iyiye mi yoksa daha kötüye mi götürebilece¤i,
daha önemlisi insan do¤as› hakk›ndaki bu yeni anlay›fl›n›z› göz
önünde bulundurarak farkl› neler yapabilece¤inizi düflünmeniz.
‹flte gerçek macera burada.

Ve flimdi yolculuk zaman›.
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1. BÖLÜM

‹zafiyet Hakk›ndaki Hakikat

Neden Her fiey ‹zafi? Olmamas› Gereken

Zamanda Bile

B ir gün World Wide Web’de öylesine bak›n›rken (aç›kças› ifl
için—sadece zaman öldürmek için de¤il), bir derginin, Eco-

nomist’in web sitesinde afla¤›daki ilan› gördüm.
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Bu fiyat tekliflerinin her birini okudum. ‹lk teklif—59 dolar
karfl›l›¤›nda internet aboneli¤i—mant›kl› gibiydi. ‹kinci seçe-
nek—125 dolarl›k dergi aboneli¤i—birazc›k pahal› görünüyor-
du, ama yine de mant›kl›yd›.

Ne var ki daha sonra üçüncü seçene¤i okudum: 125 dolar
karfl›l›¤›nda dergi ve internet aboneli¤i. Gözüm önceki seçenek-
lere geri gitmeden önce bunu iki defa okudum. Hem internet
hem de dergi aboneli¤i ayn› fiyattan sunulurken, acaba kim sa-
dece dergi aboneli¤ini sat›n almak isterdi ki? O halde, yaln›zca—
dergi seçene¤inde dizgi hatas› yap›lm›fl olabilirdi, ama ben Eco-
nomist’in Londra bürolar›ndaki zeki insanlar›n (zeki ve ‹ngiliz
usulü bir hayli h›nz›r) beni fiilen maniple ettiklerinden flüphelen-
dim. Yaln›zca-internet seçene¤ini atlamam› (ilan› web’de oku-
du¤um için tercihimin bu olaca¤›n› varsay›yorlard›) ve daha pa-
hal› olan seçene¤e—internet ve dergi—geçmemi istediklerinden
oldukça emindim.

Peki, beni nas›l maniple edebildiler? Bunun nedeninin Econo-
mist’in pazarlama sihirbazlar›n›n (flu anda onlar› okul kravatlar›
ve blazer ceketleri içinde hayal edebiliyorum) insan davran›fl›na
dair bildi¤i önemli bir fley oldu¤undan kuflkulan›yorum: ‹nsan-
lar›n fleyleri tercih etmeleri nadiren mutlak anlamdad›r. Bize bir
fleyin ne kadar etti¤ini söyleyen içsel bir de¤er ölçerimiz yok. Ak-
sine, bir fleyin baflka bir fley karfl›s›nda sahip oldu¤u izafi avanta-
ja odaklan›r›z ve buna dayanarak de¤erini tahmin ederiz. (Örne-
¤in, alt› silindirli bir araban›n ne kadar etti¤ini bilmeyiz, ama bu-
nun dört silindirli modelden daha pahal› oldu¤unu varsayar›z.) 

Economist örne¤inde, 59 dolarl›k yaln›zca-internet aboneli¤i-
nin 125 dolarl›k yaln›zca-dergi seçene¤inden daha iyi bir al›flverifl
oldu¤unu fark etmemifl olabilirim. Oysa 125 dolarl›k dergi-ve-in-
ternet seçene¤inin 125 dolarl›k yaln›zca-dergi seçene¤inden daha
iyi oldu¤unu kesinlikle fark ettim. Asl›nda, mant›ken bak›ld›¤›n-
da karma pakette internet aboneli¤inin bedava oldu¤u sonucuna
varabilirsiniz! “Bu, tam belefl—kaç›rma aslan›m!” Adeta Tha-
mes’›n k›y›s›ndan böyle ba¤›rd›klar›n› duyabiliyorum. Ve itiraf et-
meliyim ki, abone olmak zorunda kalsayd›m muhtemelen kendi-
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me uygun olan paketi al›rd›m. (Daha sonra, bu teklifi çok say›da
kat›l›mc› üzerinde test etti¤imde, büyük ço¤unlu¤u internet-ve-
dergi seçene¤ini tercih etti.)

Öyleyse, burada ne oluyor? Önemli bir gözlemle bafllayay›m:
insanlar›n ço¤u bir fleyi ba¤lam içinde görmedi¤i sürece ne istedi-
¤ini bilmez. Ne tür yar›fl bisikleti istedi¤imizi bilmeyiz—Fransa
turunda bir flampiyonu belli bir model üzerinde pedal çevirirken
görünceye kadar. Ne tür seslendirme sistemini be¤endi¤imizi bil-
meyiz—bir öncekinden daha iyi ses ç›karan bir dizi hoparlörü du-
yuncaya kadar. Yaflamlar›m›zda ne yapmak istedi¤imizi bile bilme-
yiz—tam› tam›na yapmay› düflündü¤ümüz bir fleyi yapan bir ak-
rabaya ya da arkadafla rastlay›ncaya kadar. Her fley izafidir; iflte bü-
tün mesele bu. Karanl›kta inifl yapan bir uçak pilotu gibi, her iki
taraf›m›zda da pist ›fl›klar› olsun, bizi tekerleklerimizi indirebilece-
¤imiz yere yönlendirsin isteriz.

Economist örne¤indeki gibi, yaln›zca-internet ile yaln›zca-der-
gi seçenekleri aras›nda karar vermek biraz düflünme gerektirir.
Düflünmek zordur, bazen de s›k›c›. Dolay›s›yla Economist’in pa-
zarlamac›lar› bize üzerinde çok düflünülmesi gerekmeyen bir se-
çenek sunuyorlard›: dergi-ve-internet seçene¤i, yaln›zca-dergi se-
çene¤ine k›yasla kesinlikle daha iyi görünüyor.

‹zafiyetin önemini anlayanlar sadece Economist’teki dahiler
de¤ildir. Televizyon sat›c›s› Sam’i ele alal›m. Hangi televizyonla-
r› bir arada teflhire koyaca¤›na karar verirken o da ayn› genel hi-
leye baflvurur:

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

Hangisini seçerdiniz? Bu durumda, Sam farkl› seçeneklerin
de¤erini hesaplaman›n müflterilere zor gelece¤ini biliyor. (690
dolarl›k Panasonic’in 1480 dolarl›k Philips’ten daha iyi bir al›fl-
verifl oldu¤unu asl›nda kim bilebilir ki?) Ama Sam üç seçenek su-
nuldu¤unda, pek çok kiflinin ortadaki tercihi seçece¤ini de bili-
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yor (uça¤›n›z› pist ›fl›klar›n›n aras›nda indirmeniz gibi). O halde
tahmin edin bakal›m, Sam ortadaki seçene¤e hangi televizyonu
koyacakt›r? Do¤ru—satmak istedi¤ini!

fiüphesiz, parlak zekâl›l›k aç›s›ndan Sam yaln›z de¤ildir. K›sa
süre önce New York Times, menüleri fiyatland›rmas› için maafl
alan restoran dan›flman› Gregg Rapp hakk›nda bir yaz› yay›nlad›.
Örne¤in, Gregg kuzu etinin geçen y›la nazaran bu y›l ne kadar
sat›ld›¤›n›; kuzu etinin ezmeyle mi yoksa risottoyla m› iyi gitti¤i-
ni; ana yeme¤in fiyat› 39 dolardan 41dolara ç›kt›¤›nda sipariflle-
rin art›p artmad›¤›n› bilmektedir.

Rapp’in ö¤rendi¤i bir fley var ki o da menüdeki yüksek fiyat-
l› bafllang›ç yemeklerinin restoran›n gelirini art›rmas›d›r—kimse
onlar› siparifl etmese bile. Neden? Çünkü genellikle insanlar me-
nüdeki en pahal› yeme¤i almasa da, ikinci en pahal› yeme¤i ister.
Bu yüzden, restoran sahibi pahal› bir yemek yaratarak müflterile-
ri ikinci en pahal› (yüksek bir kâr oran› elde etmek için zekice
düzenlenen) tercihi siparifl etmeye çekebilir.4

ÖYLEYSE fi‹MD‹ Economist’in kurnazl›¤›n› a¤›r çekimde gözden
geçirelim.

Hat›rlayaca¤›n›z gibi, seçenekler flunlard›:

1. 59 dolara yaln›zca-internet aboneli¤i.
2. 125 dolara yaln›zca-dergi aboneli¤i.
3. 125 dolara dergi-ve-internet aboneli¤i. 

Bu seçenekleri MIT Sloan ‹flletme Okulundaki 100 ö¤renci-
ye verdi¤imde, flöyle tercihlerde bulundular:

1. 59 dolara yaln›zca-internet aboneli¤i—16 ö¤renci
2. 125 dolara yaln›zca-dergi aboneli¤i—0 ö¤renci
3. 125 dolara dergi-ve-internet aboneli¤i—84 ö¤renci
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fiu ana kadar Sloan iflletme mast›r ö¤rencileri zeki çocuklar.
Hepsi yaln›zca-dergi teklifine göre dergi-ve-internet teklifinin
daha avantajl› oldu¤unu görüyor. Ama yaln›zca-dergi seçene¤i-
nin s›rf varl›¤›ndan (buna hakl› olarak flu andan itibaren “tuzak”
diyece¤im) da etkilendiler. Baflka deyiflle, tuza¤› kald›rd›¤›m›
farz edin, bu durumda seçenekler afla¤›daki tabloda görüldü¤ü
gibi olurdu:

Bu durumda ö¤renciler önceki gibi davran›rlar m›yd› (yaln›z-
ca internet için 16 kifli ve karma için 84 kifli)?

Kesinlikle ayn› flekilde hareket ederlerdi, öyle de¤il mi? Zaten
kald›rd›¤›m seçenek kimsenin seçmedi¤i tercihti, o halde her-
hangi bir fark yaratmamal›? Do¤ru mu? 

Au contraire! Bu kez, önceki 16 kifli artarak 59 dolarl›k yaln›z-
ca-internet seçene¤ini 68 ö¤renci tercih etti. Ve önceki 84 kifli
azalarak, 125 dolarl›k karma aboneli¤i sadece 32 ö¤renci seçti.*
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Düflüncelerini ne de¤ifltirmifl olabilirdi? Sizi temin ederim ki,
ak›lc› bir fley de¤il. 84’ünü dergi-ve-internet seçene¤ine (ve
16’s›n› yaln›zca-internet tercihine) yönlendiren fley s›rf tuza¤›n
varl›¤›yd›. Tuza¤›n olmay›fl› da dergi-ve-internet için 32, yaln›z-
ca-internet için 68 kiflinin farkl› tercihlerde bulunmas›n› sa¤lad›.

Bu sadece ak›ld›fl› de¤il, ayn› zamanda öngörülebilir ak›ld›fl›.
Neden? Sordu¤unuza sevindim.

S‹ZE ‹ZAF‹YET‹N bu görsel gösterimini sunmak istiyorum.

AKILDIfiI AMA ÖNGÖRÜLEB‹L‹R32



Gördü¤ünüz gibi, ortadaki daire ayn› büyüklükte gibi dur-
muyor. Daha büyük dairelerin içine yerlefltirildi¤inde küçülüyor.
Daha küçük dairelerin içine konuldu¤unda büyüyor. Kuflkusuz,
her iki durumda da ortadaki dairenin büyüklü¤ü ayn›, ama gö-
rünüfle bak›l›rsa neyin yan›na koydu¤umuza ba¤l› olarak de¤iflim
geçiriyor.

Bu, sadece bir ilginçlik olabilir, ama ayn› zamanda zihnimizin
donan›m›n› yans›tmaktad›r: çevremizdeki fleyleri hep di¤erleriy-
le iliflkisi içinde de¤erlendiririz. Elimizde de¤il. Bu sadece somut
fleyler için de¤il—tost makineleri, bisikletler, köpek yavrular›,
restoran ara s›caklar› ve efller—tatiller ve e¤itim tercihleri gibi de-
neyimler, duygular, tutumlar ve görüfller gibi k›sa süreli fleyler
için de geçerlidir. 

Daima mesleklerle meslekleri, tatillerle tatilleri, sevgililerle
sevgilileri ve flaraplarla flaraplar› karfl›laflt›r›r›z. Bütün bu izafilik
bana Crocodile Dundee filmindeki bir bölümü hat›rlat›r; bir so-
kak serserisi, kahraman›m›z Paul Hogan’a b›çak çeker. Çizmesi-
nin arkas›ndan uzun bir b›çak ç›kararak, “Ona b›çak m› diyor-
sun?” der Hogan sinsi sinsi s›r›tarak ve ekler. “‹flte b›çak bu.”

‹ZAF‹YET‹ ANLAMAK (izafi olarak) kolayd›r. Ama izafiyetin
bizi sürekli yan›ltan bir taraf› vard›r. fiöyle: biz sadece fleyleri bir-
birleriyle karfl›laflt›rma e¤iliminde de¤ilizdir; ayn› zamanda ko-
layca karfl›laflt›r›labilir fleyleri karfl›laflt›rma e¤ilimi gösteririz—ko-
layca karfl›laflt›r›lamayan fleyleri karfl›laflt›rmaktan kaç›n›r›z.

Bu, kafa kar›flt›r›c› bir düflünce olabilir, o halde size bir örnek
vereyim. Yeni bir flehirde yeni bir ev bak›yorsunuz diyelim. Em-
lakç›n›z sizi ilginizi çeken üç eve götürüyor. Bunlardan biri mo-
dern, ikisi kolonyal tarzda. Üçünün fiyat› da ayn›; üçü de cazip;
tek fark kolonyallardan birinin (“tuzak”) yeni bir çat›ya ihtiyac›
olmas› ve sahibinin ekstra harcamay› karfl›lamak için fiyattan bir-
kaç bin dolar düflmesi.

Bu durumda hangisini seçersiniz?
Büyük bir olas›l›kla modern olan› de¤il, yeni bir çat›ya ihtiya-

c› olan kolonyal› da de¤il, di¤er kolonyal› seçersiniz. Niçin? ‹flte
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size gerekçesi (asl›nda oldukça ak›ld›fl›d›r). Karfl›laflt›rmalara da-
yanarak karar vermekten hofllan›r›z. Üç ev örne¤inde, modern
olan hakk›nda çok fazla bir fley bilmiyoruz (onu karfl›laflt›raca¤›-
m›z baflka bir ev yok), dolay›s›yla bu ev d›flar› al›n›r. Ama kolon-
yallardan birinin di¤erinden daha iyi oldu¤unu biliyoruz. Yani,
çat›s› sa¤lam kolonyal çat›s› kötü kolonyaldan daha iyidir. Böyle
olunca, onun tümüyle iyi oldu¤unu düflünerek modern olan› ve
yeni bir çat›ya ihtiyac› olan kolonyal› elimizin tersiyle itip çat›s› iyi
kolonyal› seçeriz.

‹zafiyetin nas›l iflledi¤ini daha iyi anlamak için afla¤›daki örne¤i
ele alal›m:

Soldaki örnekte, her biri farkl› bir özellikte daha iyi olan iki
seçenek görüyoruz. (A) Seçene¤i özellik 1’de—diyelim ki nite-
lik—daha iyi. (B) Seçene¤i özellik 2’de—diyelim ki güzellik—
daha iyi. Belli ki bunlar birbirinden tamamen farkl› seçenekler ve
ikisi aras›nda seçim yapmak kolay de¤il. fiimdi (-A) ad›nda baflka
bir seçenek eklersek ne olur bir düflünün (sa¤daki örne¤e bak›n).
Bu seçenek (A) seçene¤inden kesinlikle daha kötü, ancak ayn›
zamanda ona çok benziyor, karfl›laflt›rmay› kolaylaflt›r›yor ve
(A)’n›n sadece (-A)’dan de¤il (B)’den de daha iyi oldu¤unu gös-
teriyor.

Özü itibariyle, (-A)’y›, tuza¤›, devreye sokmak (A) ile basit
bir izafi karfl›laflt›rma yap›lmas›n› sa¤l›yor, bunun sonucu olarak
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da (A)’n›n sadece (-A)’ya göre de¤il, hepsine göre daha iyi gö-
rünmesine yol aç›yor. Bu nedenle, asla hiç kimse onu seçmese de
(-A)’y› gruba dahil etmek insanlar›n (A)’y› büyük olas›l›kla nihai
seçenek yapmalar›n› sa¤l›yor.

Bu seçim süreci size tan›d›k geliyor mu? Economist’in kurdu-
¤u tezgâh› hat›rlay›n. Oradaki pazarlamac›lar bizlerin internet
aboneli¤ini mi yoksa dergi aboneli¤ini mi istedi¤imizi bilmedi-
¤imizin fark›ndayd›lar. Ne var ki, üç seçenek aras›ndan tercih
edece¤imiz teklifin dergi-ve-internet kar›fl›m› olaca¤›n› hesapla-
m›fllard›.

‹flte tuzak etkisine baflka bir örnek. Diyelim ki Avrupa’da bir
balay› planl›yorsunuz. Bafll›ca romantik flehirlerden birine gitme-
ye çoktan karar vermifl, seçeneklerinizi favori iki flehriniz olan
Roma ve Paris olarak daraltm›flt›n›z. Seyahat acentesi size her fle-
hir için uçak bileti, konaklama, flehir turlar› ve her sabah bedava
kahvalt› içeren tatil paketleri sunuyor. Hangisini seçersiniz?

Pek çok insan için, Roma’da bir hafta ile Paris’te bir hafta ara-
s›nda karar vermek kolay de¤ildir. Roma’da Kolezyum var; Pa-
ris’te Louvre. ‹kisi de romantik bir ortama, enfes yemeklere ve
fl›k ma¤azalara sahip. Kolay bir seçim de¤il. Ama size üçüncü bir
seçenek sunuldu¤unu düflünelim: bedava kahvalt›s› olmayan Ro-
ma, -Roma veya tuzak.

Bu üç seçene¤i (Paris, Roma, -Roma) de¤erlendirmek duru-
munda kalsan›z, bedava kahvalt›l› Roma neredeyse bedava kah-
valt›l› Paris kadar cazip oldu¤una göre, kötü tercih olan bedava
kahvalt›s›z Roma’n›n d›flar›ya ç›kar›ld›¤›n› an›nda fark edersiniz.
Apaç›k kötü olan seçenekle (-Roma) yap›lan karfl›laflt›rma, beda-
va kahvalt›l› Roma’n›n daha iyi görünmesini sa¤l›yor. Asl›na ba-
k›l›rsa, -Roma bedava kahvalt›l› Roma’y› öyle iyi gösteriyor ki,
bunun karfl›laflt›r›lmas› zor seçenek olan bedava kahvalt›l› Pa-
ris’ten bile daha iyi oldu¤una karar veriyoruz.

TUZAK ETK‹S‹N‹ ‹fi  bafl›ndayken bir kez görseniz, bunun pek
çok kararda düflündü¤ünüzden daha gizli bir aktör oldu¤unu
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anlars›n›z. Hatta kiminle flört edece¤imize—ve sonunda kimin-
le evlenece¤imize—karar vermede bile bize yard›mc› olur. Tam
da bu konuyu araflt›ran bir deney anlatay›m.

So¤uk bir ifl gününde ö¤renciler MIT’de koflufltururken, ba-
z›lar›na bir araflt›rma için resimlerini çekmeme izin verip verme-
yeceklerini sordum. Bazen onaylamayan bak›fllarla karfl›laflt›m.
Birkaç ö¤renci yürüdü gitti. Ama ço¤u kat›lmaktan mutlu oldu,
çok geçmeden de dijital kameramdaki kart gülümseyen ö¤renci
görüntüleriyle doldu. Ofisime dönüp bunlardan 60 tanesini bas-
t›m—30 kad›n ve 30 erkek.

Bir sonraki hafta lisans ö¤rencilerimin 25’inden ola¤and›fl› bir
ricada bulundum. Onlardan 30 erkek foto¤raf› ile 30 kad›n fo-
to¤raf›n› fiziksel çekiciliklerine göre efllefltirmelerini istedim (er-
kekleri di¤er erkeklerle, kad›nlar› di¤er kad›nlarla). Baflka bir de-
yiflle, MIT’deki Brad Pitt’lerle George Clooney’leri, bunun yan›
s›ra Woody Allen’larla Danny DeVito’lar› efllefltirmelerini iste-
dim (özür dilerim, Woody ve Danny). Bu 30 çift aras›ndan, ö¤-
rencilerimin hemfikir oldu¤u birbirine en çok benzeyen alt› çif-
ti—üç kad›n çifti ve üç erkek çifti—seçtim. 

Sonra, aynen Dr. Frankenstein gibi, bu yüzlere özel ifllemimi
uygulamaya koyuldum. Photoshop kullanarak, resimleri bir mik-
tar de¤ifltirdim, her birinin biraz, ama fark›na var›lacak derecede
daha az çekici versiyonlar›n› yaratt›m. Burnu sadece hafif hareket
ettirmenin bile simetriyi bozdu¤unu keflfettim. Baflka bir araç
kullanarak, gözlerden birini büyüttüm, saçlar›n bir k›sm›n› att›m
ve sivilce lekeleri ekledim. 

Ne laboratuvar›m› y›ld›r›m ›fl›klar› ayd›nlat›yor; ne de çal›l›k-
tan av köpeklerinin havlama sesleri geliyordu. Yine de bilim için
hâlâ güzel bir gündü. ‹flimi bitirdi¤imde, elimde George Cloo-
ney’in gençli¤inin MIT’deki muadili (A), Brad Pitt’in gençli¤i-
nin MIT’deki muadili, ayr›ca birazc›k afla¤›ya sarkm›fl gözleri ve
daha kal›n bir burnu olan bir George Clooney (-A, tuzak) ile
Brad Pitt’in daha az simetrik bir versiyonu (-B, di¤er tuzak) var-
d›. Daha az çekici efllefltirmeler için de ayn› ifllemi takip ettim.
Her zamanki bir yana e¤ik gülümsemesiyle Woody Allen’in MIT
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muadilini (A), korkutucu bir flekilde gözü yanl›fl yere yerlefltiril-
mifl Woody Allen’› (-A), bunun yan› s›ra Danny DeVito’yu (B)
ve Danny DeVito’nun hafif biçimi bozulmufl bir versiyonunu 
(-B) elde ettim.

Asl›nda, flimdi 12 foto¤raf›n her birinin normal bir versiyonu-
na ek olarak kötü (-) bir tuzak versiyonuna sahiptim. (Araflt›rma-
da kullan›lan iki görünüflün bir örne¤i için resme bak›n›z.)

Art›k deneyin as›l k›sm›na s›ra gelmiflti. Resim gruplar›n›n
hepsini al›p ö¤renci birli¤ine do¤ru yola koyuldum. Bir ö¤renci-
den di¤erine giderek, her birinden kat›lmalar›n› rica ettim. Ö¤-
renciler kabul edince, onlara üzerinde üç tane resim bulunan bir
sayfa verdim (buradaki örnekte oldu¤u gibi). Baz›lar› normal
resmi (A), bu resmin tuza¤›n› (-A) ve di¤er normal resmi (B) al-
d›. Di¤erlerinde de normal resim (B), bu resmin tuza¤› (-B) ve
di¤er normal resim (A) vard›.

Örne¤in, bir grup normal Clooney (A), tuzak Clooney (-A)
ve normal Pitt; ya da normal Pitt (B), tuzak Pitt (-B) ve normal
Clooney (A) içeriyordu. Erkek ya da kad›n resimleri bulunan
sayfay› seçtikten sonra, ö¤rencilerden flayet tercih ettikleri biri
varsa tercihlerine uygun olarak randevu vermek isteyecekleri ki-
flileri yuvarlak içine almalar›n› istedim. Bütün bunlar epey bir za-
man ald›, iflimi bitirdi¤imde 600 sayfa da¤›tm›flt›m.

Bütün bunlar› yapmadaki amac›m neydi? Sadece bozulmufl
resmin (-A veya -B) varl›¤›n›n kat›l›mc›lar›m› bu resmin benze-
rini ama bozulmam›fl olan›n› seçmeye itip itmeyece¤ini tespit et-
mekti. Bir baflka deyiflle, birazc›k daha az çekici olan George
Clooney (-A), kat›l›mc›lar› mükemmel Brad Pitt’den ziyade mü-
kemmel George Clooney’i seçmeye yöneltecek miydi?

Elbette ki, çal›flmamda Brad Pitt’in ya da George Clooney’in
resmi yoktu. (A) ve (B) resimleri s›radan ö¤rencileri gösteriyor-
du. Peki, yeni bir çat› gerektiren kolonyal tarzdaki evin varl›¤›-
n›n nas›l sizi modern evden ziyade mükemmel kolonyala yönlen-
dirdi¤ini—sadece tuzak kolonyal size normal kolonyalla karfl›lafl-
t›rabilece¤iniz bir fley verdi¤i için—hat›rl›yor musunuz? Econo-
mist’in ilan›nda, 125 dolarl›k yaln›zca-dergi seçene¤i, insanlar›n
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125 dolarl›k dergi-ve-internet seçene¤ini almas›n› sa¤lamad› m›?
Ayn› flekilde, daha az mükemmel bir kiflinin varl›¤› (-A ya da -B),
s›rf tuzak seçenek bir karfl›laflt›rma noktas› sundu¤u için, insan-
lar› mükemmel olan› (A ya da B) seçmeye sevk edecek miydi?

Etti. Normal bir resim, onun kötü versiyonu ve baflka bir nor-
mal resim bulunan bir sayfay› verdi¤imde, kat›l›mc›lar di¤erin-
den çok “normal” kifliyle—bozulmufl resimle ayn› ama anlafl›l›r
biçimde ondan daha güzel olan›—yani, sayfadaki bozulmam›fl
kifliyle buluflmay› tercih edeceklerini söylediler. Bu sadece küçük
bir say› de¤ildi—yüzde 75’inde böyle oldu.

Tuzak etkisini biraz daha aç›klamak için, size ekmek yapma
makineleri hakk›nda birkaç fley anlatay›m. Williams-Sonoma ev-
de “ekmek piflirme” makinesini (275 dolar) ilk piyasaya sürdü-
¤ünde, tüketicilerin ço¤u ilgilenmedi. Zaten evde ekmek piflir-
me makinesine ne gerek vard› ki? ‹yi miydi kötü mü? ‹nsan›n ev-
de piflirilmifl ekme¤e gerçekten ihtiyac› var m›yd›? Onun yerine,
hemen yan›nda duran son moda kahve makinesini almak daha iyi
olmaz m›yd›? Düflük sat›fllardan telafla kap›lan ekmek makinesi
üreticisi, pazarlama araflt›rma firmas›n› devreye soktu; firma bir
hile önerdi: ilk makineden daha büyük olmakla kalmay›p, ayn›
zamanda yaklafl›k yüzde 50 daha pahal› olan bir ekmek makine-
sini daha piyasaya sürmek.

Her ne kadar sat›lmakta olan ürün büyük ekmek makinesi ol-
masa da, art›k sat›fllar (çok say›da ekmek somunuyla birlikte)
yükselmeye bafllam›flt›. Niye? Çünkü flimdi tüketiciler aralar›nda
bir tercih yapacaklar› iki ekmek makinesi modeline sahipti. Bir
tanesi ayan beyan di¤erinden daha büyük ve çok daha pahal› ol-
du¤u için, insanlar bir bofllukta karar vermiyordu. fiöyle diyecek-
lerdi: “Tamam, ekmek makineleri hakk›nda çok fley bilmiyorum,
ama flunu biliyorum ki birini alacak olsam, daha az paraya küçük
olan› almay› tercih ederim.” Ve iflte o zaman ekmek makineleri
raflardan uçup gitti.5

Ekmek makinelerinin ifli tamam. Pekâlâ, tuzak etkisine tama-
men farkl› bir durumda göz atal›m. Bekâr olmay› ve yaklaflan bekâr-
lar partisinde mümkün oldu¤unca çok say›da göz al›c› potansiyel
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Not: Bu örnekte, MIT ö¤rencilerinin yüzlerini de¤il bilgisayarda yap›lm›fl yüzleri kulland›m. Tabii

ki, orijinal sayfalarda harfler görünmüyordu. 



flört partnerinin ilgisini çekmeyi ister misiniz? Benim önerim
oraya sizin temel fiziksel özelliklerinizi tafl›yan (benzer ten ren-
gi, vücut tipi, yüz hatlar›), ama sizden biraz daha az çekici bir ar-
kadafl›n›z› (-siz) götürmeniz.

Neden? Çünkü etkilemek istedi¤iniz kimseler etrafta k›yasla-
nabilir örnekler olmadan de¤erlendirme yapmakta zorluk çeke-
cektir. Oysa, “-siz” ile karfl›laflt›r›l›rsan›z, tuzak arkadafl sizin da-
ha iyi görünmeniz için çok ifle yarayacakt›r; sadece tuza¤a k›yas-
la de¤il, ayn› zamanda genel olarak ve etraftaki bütün di¤er in-
sanlara k›yasla. Bu size ak›ld›fl› görünebilir (bunu garanti ede-
mem), ama muhtemelen biraz daha fazla dikkat çekersiniz. El-
bette ki, sadece görünüfle aldanmay›n. E¤er muhteflem bir soh-
bet üstün geliyorsa, bekârlar partisine muhakkak düzgün konufl-
man›zla ve ince zekân›zla boy ölçüflemeyecek bir arkadafl›n›z›
götürün. Karfl›laflt›r›ld›¤›n›zda, muhteflem görünürsünüz.

Madem bu s›rr› ö¤rendiniz, dikkatli olun: size benzeyen ama
daha iyi görünen, ayn› cinsiyetten bir arkadafl sizden bir gece d›-
flar›da kendisine efllik etmenizi isterse, arkadafll›k etmeniz için mi
yoksa sadece bir tuzak olarak m› davet edildi¤inizi merak edebi-
lirsiniz. 

‹ZAF‹YET,  HAYATIMIZDAK‹ KARARLARI vermede bize yar-
d›mc› olur. Ama ayn› zamanda bizi büsbütün bedbaht da edebi-
lir. Neden? Çünkü yazg›m›z› baflkalar›yla karfl›laflt›rmaktan k›s-
kançl›k ve çekememezlik do¤ar.

Zaten hakl› olarak On Emir “Komflunuzun ne evine ne de
tarlas›na, ne erkek ne de kad›n kölesine, ne efle¤ine ne de kom-
flunuza ait herhangi bir fleye göz dikmeyin” diye nasihat etmifl-
tir. Do¤ufltan karfl›laflt›rma yapmaya e¤ilimli oldu¤umuzu düflü-
necek olursak, bu tam da takip edilmesi en zor emir olabilir.

Modern yaflam bu zay›fl›¤›n daha da çok aç›¤a ç›kmas›na ne-
den olur. Örne¤in, birkaç y›l önce, büyük yat›r›m flirketlerinden
birinin üst yöneticilerinden birine rastlam›flt›m. Sohbetimiz s›ra-
s›nda geçenlerde bir çal›flan›n›n yan›na gelerek maafl›ndan flikâ-
yetçi oldu¤unu anlatt›.
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“Ne zamand›r bu firmada çal›fl›yorsun?” diye sormufl yöneti-
ci genç adama.

“Üç y›ld›r. Üniversiteden do¤ruca buraya geldim” diye ce-
vaplam›fl.

“Bize kat›ld›¤›nda, üç y›l içinde ne kadar para kazanmay› bek-
liyordun?”

“Yaklafl›k yüz bin kazanmay› umuyordum.”
Yönetici merakla gözünü adama dikmifl.
“fiu anda neredeyse üç yüz bin kazan›yorsun, öyleyse nas›l fli-

kâyet edebiliyorsun?” demifl. 
“fiey” diye kekelemifl genç adam, “mesele yan masalarda otu-

ran birkaç adam; benden daha iyi de¤iller ve üç yüz on bin ka-
zan›yorlar.”

Yönetici onaylamaz bir ifadeyle bafl›n› sallam›fl. 
Bu olay›n ironik yan›, 1993’te federal menkul k›ymetler dü-

zenleyicilerinin, ilk defa flirketleri üst yöneticilerin maafl ve ikra-
miye detaylar›n› aç›klamaya zorlam›fl olmas›yd›. Plan fluydu; ma-
afllar aç›kland›¤›nda, yönetim kurullar› yöneticilere çok yüksek
ücret ve kazançlar sa¤lama konusunda isteksiz davranacakt›. Yö-
netici maafl›nda ne mevzuat›n ne yasan›n ne de hissedar bask›s›-
n›n durdurmay› baflaramad›¤› yükselifli bunun durduraca¤› umut
ediliyordu. Gerçekten de durdurulmas› gerekiyordu: 1976’da
ortalama CEO’ya ortalama iflçiden 36 kat daha fazla ödeniyordu.
1993 itibariyle, ortalama CEO’ya 131 misli daha fazla ödeme ya-
p›l›yordu.

Peki, ne oldu tahmin edin. Maafllar halka aç›klan›r aç›klan-
maz, belli aral›klarla medya CEO’lar› maafllar›na göre s›ralayan
özel haberler yay›nlad›. Aç›kl›k, yönetici ödemelerinin bask› alt›-
na al›nmas› yerine Amerika’daki CEO’lar›n kendi maafllar›n› di-
¤erleriyle k›yaslamas›n› getirdi. Bunun üzerine, yönetici maaflla-
r› iyice f›rlad›. Bu ak›m CEO müflterilerine çok yüksek maafl iste-
melerini öneren ücret dan›flma firmalar› taraf›ndan daha da “tefl-
vik edildi.” Sonuç? Günümüzde ortalama bir CEO ortalama bir
iflçiden yaklafl›k 369 kat daha fazla kazan›yor—yönetici maafl›
aç›¤a ç›kmadan önce var olan ayl›¤›n afla¤› yukar› üç kat›.
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Bunu dikkate alarak, rastlad›¤›m yöneticiye birkaç soru sor-
dum.

“Maafl veritaban›n›zdaki enformasyonu bütün flirket ö¤renir-
se ne olur?” diye at›ld›m cesaretle.

Yönetici bana dehflete düflmüfl bir flekilde bakt›. “Burada bir-
çok fleyin—bilgi s›zd›rma, mali skandallar ve benzeri—üstesin-
den gelebiliyoruz, ama e¤er herkes herkesin maafl›n› ö¤renseydi,
bu tam bir felaket olurdu. En yüksek maafll› kiflinin d›fl›nda her-
kes düflük ücret ald›¤›n› düflünürdü—gidip baflka bir ifl aramala-
r›na hiç flafl›rmazd›m.”

Bu tuhaf de¤il mi? Maafl miktar› ile mutluluk aras›ndaki ilifl-
kinin beklenildi¤i kadar güçlü olmad›¤› (asl›nda, oldukça zay›f
oldu¤u) defalarca gösterildi. Üstelik araflt›rmalarda, “en mutlu”
insanlar›n yaflad›¤› ülkelerin en yüksek kiflisel gelire sahip ülkeler
aras›nda bulunmad›¤› ortaya ç›kar›lm›flt›r. Yine de daha yüksek
bir maafl için u¤rafl›p dururuz. Bunun en büyük sorumlusunun
tamamen çekememezlik oldu¤u söylenebilir. 20. yüzy›l gazete-
cisi, hicivcisi, sosyal elefltirmeni, kini¤i ve özgür düflüneni H.L.
Mencken’in belirtti¤i gibi, bir erke¤in maafl›ndan duydu¤u tat-
min (bunun için haz›r m›s›n›z?) bacana¤›ndan daha fazla kaza-
n›p kazanmad›¤›na ba¤l›d›r. Neden bacana¤›? Çünkü bu (san›-
yorum Mencken’in efli, k›z kardeflinin kocas›n›n maafl› hakk›nda
sürekli ona bilgi veriyordu) göze çarpan ve kolay yap›labilen bir
karfl›laflt›rmad›r.*

CEO’lar›n maafl›ndaki bütün bu afl›r›l›¤›n toplum üzerinde y›-
k›c› bir etkisi vard›r. Utanca sebep olaca¤› yerde, ödenen para
miktar›ndaki her yeni rezalet di¤er CEO’lar› daha fazlas›n› iste-
meye sevk eder. “Web âleminde”, New York Times’taki bir man-
flete göre, “zengin flimdi süper zengini çekememektedir.”

Bir baflka gazete haberinde, bir doktor bir gün kanser araflt›r-
malar›nda Nobel Ödülü alma hayaliyle Harvard’dan mezun ol-
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du¤unu anlatm›flt›. Amac› buydu. Bu onun hayaliydi. Ama bir-
kaç y›l sonra, ço¤u meslektafl›n›n Wall Street firmalar›nda t›bb›
yat›r›m dan›flman› olarak kendisinin doktorluktan ald›¤›ndan çok
daha fazla kazand›¤›n› fark etmiflti. Daha öncesinde gelirinden
memnundu, ancak arkadafllar›n›n yatlar›n› ve yazl›klar›n› duydu-
¤unda, birden kendini çok yoksul görmeye bafllam›flt›. Bunun
üzerine kariyerinde baflka bir yol seçmiflti—Wall Street yolu.6

Yirminci s›n›f toplant›s›na geldi¤inde, ço¤u meslektafl›n›n dok-
torluktan kazand›¤›n›n 10 mislini kazan›yordu. Onu toplant›da
elinde içkisiyle odan›n ortas›nda durur vaziyette gözünüzde can-
land›rabilirsiniz—etraf›nda toplanan küçük halkalarla birlikte
büyük bir etki halkas›. Nobel Ödülü’nü kazanmam›flt›, ama
“yoksulluk” hissine son verme f›rsat› için bir Wall Street maafl›
u¤runa hayallerinden vazgeçmiflti. Y›lda ortalama 160.000 dolar
kazanan aile hekimlerinin say›s›n›n az olmas›nda flafl›lacak bir yan
var m›?*

BU ‹ZAF‹YET SORUNU hakk›nda herhangi bir fley yapabilir
miyiz?

‹yi haber flu ki, izafi mutlulu¤umuzu art›racak olan daha kü-
çük halkalara geçerek bazen etraf›m›zdaki “halkalar›” kontrol
edebiliriz. S›n›f toplant›s›ndaysak ve salonun ortas›nda elinde bir
içki, yüksek maafl›yla böbürlenen “büyük bir halka” varsa, ora-
dan bilinçli olarak birkaç ad›m uzaklafl›p baflka biriyle sohbet
edebiliriz. Yeni bir ev almay› düflünüyorsak, hedeflerimizi aflan
evleri es geçip, gördü¤ümüz evler konusunda seçici olabiliriz.
Yeni bir araba almay› düflünüyorsak, gücümüzün yetti¤i model-
lere odaklanabiliriz vs.

Üstelik odak noktam›z› dardan genifle do¤ru da de¤ifltirebili-
riz. ‹ki harika araflt›rmac›n›n, Amos Tversky ve Daniel Kahne-
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man’›n, çal›flmas›ndaki bir örnekle aç›klayay›m. Diyelim ki bu-
gün yapman›z gereken iki göreviniz var. Birincisi yeni bir kalem
almak, ikincisi de ifl için bir tak›m elbise almak. K›rtasiyecide, 25
dolara güzel bir kalem buluyorsunuz. Onu almak üzereyken, 15
dakikal›k mesafede bulunan baflka bir k›rtasiyecide ayn› kalemin
18 dolara sat›ld›¤›n› hat›rl›yorsunuz. Ne yapars›n›z? Yedi dolar
kâr etmek için 15 dakikal›k yolu gitmeye karar verir misiniz? Bu
ikilemle karfl›laflan insanlar›n ço¤u yedi dolar› kurtarmak için bu
yolu kat edeceklerini söylüyor.

fiimdi s›ra ikinci görevinizde: tak›m elbise bakmak. 455 dola-
ra ince çizgili, gösteriflli bir gri tak›m buluyor ve onu almaya ka-
rar veriyorsunuz, ama o s›rada baflka bir müflteri kula¤›n›za ayn›
tak›m›n 15 dakikal›k mesafede bulunan baflka bir ma¤azada sa-
dece 448 dolar oldu¤unu f›s›ld›yor. Bu ikinci 15 dakikal›k yol-
culu¤u yapar m›s›n›z? Bu durumda, ço¤u insan yapmayaca¤›n›
söylüyor.

Peki, burada ne oluyor? 15 dakikan›z yedi dolar ediyor mu
yoksa etmiyor mu? Gerçekte, yedi dolar yedi dolard›r—nas›l he-
saplad›¤›n›z›n önemi yok. Bu örneklerde kendinize sorman›z ge-
reken tek soru, flehrin bir taraf›ndan di¤er taraf›na yapaca¤›n›z
bu yolculu¤un ve tutaca¤› ekstra 15 dakikan›n kurtaraca¤›n›z
ekstra yedi dolara de¤ip de¤medi¤idir? Bu yedi dolar›, 10 dolar-
dan m› yoksa 10.000 dolardan m› tasarruf etti¤inizin önemi ol-
mamal›d›r. 

‹zafiyet sorunu budur—kararlar›m›za izafi bir flekilde bakar,
onlar› çevredeki uygun alternatiflerle k›yaslar›z. Ucuz kalemin
izafi avantaj›n› pahal› kaleminkiyle karfl›laflt›r›r›z ve bu k›yas bize
yedi dolar kâr etmek için ekstra zaman harcamam›z gerekti¤ini
gösterir. Öte yandan, ucuz tak›m›n izafi avantaj› çok küçüktür,
dolay›s›yla ekstra yedi dolar› harcar›z.

Bir kiflinin bir dolarl›k konsantre çorba konservesinden 25
sent kâr etmek u¤runa kupon toplamas›na karfl›n, ayn› kiflinin
5000 dolarl›k yemek faturas›na bir çorba için 200 dolar eklenme-
sini çok do¤al karfl›lamas›n›n sebebi de budur. Benzer flekilde,
25.000 dolarl›k yeni bir araba al›rken deri koltuklara terfi etmek
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için 3000 dolar harcamak bize kolay gelir, ama ayn› miktar› yeni
bir deri kanepeye harcamak zordur (evdeki kanepenin üzerinde
arabadan daha fazla zaman geçirece¤imizi bilmemize ra¤men).
Gerçi bunu bir de daha genifl bir bak›fl aç›s›ndan ele al›rsak, ara-
ba koltuklar›n› güzellefltirmek için harcamay› düflündü¤ümüz
3000 dolarla baflka neler yapabilece¤imizi daha iyi de¤erlendire-
biliriz. Bu paray› kitaplar, k›yafetler ya da tatil için harcamak da-
ha iyi olmaz m›? Oysa böyle daha genifl düflünmek kolay de¤ildir,
çünkü izafi kararlar vermek bizim do¤al düflünme tarz›m›zd›r.
Bununla bafla ç›kabilir misiniz? Ben ç›kabilen birini tan›yorum.

Bu kifli Hotornot.com reyting ve randevu sitesinin kurucu or-
ta¤› James Hong. (James, ifl orta¤› Jim Young, Leonard Lee,
George Loewenstein ve ben, k›sa süre önce kiflinin kendi “çeki-
cili¤inin” di¤erlerinin “çekicili¤ine” iliflkin görüflünü nas›l etki-
ledi¤ini inceleyen bir araflt›rma projesi üzerinde çal›flt›k. )

Hiç flüphe yok ki, James çok para kazan›yor ve çevresinde da-
ha büyük serveti olanlar› da tan›yor. Nitekim, en iyi arkadafllar›n-
dan biri PayPal’›n kurucusu ve onlarca milyonluk bir serveti var.
Hiç olmazsa Hong yaflam›ndaki k›yaslama halkalar›n› nas›l büyü-
tece¤ini de¤il küçültece¤ini biliyor. Bu örnekte, Porsche Boxs-
ter’›n› sat›p onun yerine bir Toyota Prius alarak ifle koyuldu.7

“Boxster’l› bir hayat yaflamak istemiyorum” diyordu New
York Times’a, “çünkü bir Boxster’a sahip oldu¤unuzda keflke bir
911’im olsa diyorsunuz; 911’i olan insanlar›n neye sahip olmak
istedi¤ini biliyor musunuz? Ferrarileri olsun istiyorlar.”

Bu hepimizin alabilece¤i bir ders: ne kadar çok fleyimiz olur-
sa, o kadar çok fley isteriz. Ve tek çare, izafiyet döngüsünü k›r-
makt›r. 
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2. BÖLÜM

Arz ve Talep Safsatas›

‹ncilerin—ve Baflka Her fieyin—Fiyat› 
Neden Havalarda Uçuyor?

II . Dünya Savafl›n›n bafllamas›yla, ‹talyan elmas tüccar› Ja-
mes Assael, Avrupa’dan Küba’ya kaçt›. Orada yeni bir

geçim kayna¤› buldu: Amerikan ordusunun su geçirmez saatlere
ihtiyac› vard›; ‹sviçre’deki ba¤lant›lar› sayesinde Assael bu talebi
karfl›lamay› baflard›.

Savafl sona erdi¤inde, ABD hükümeti ile al›flverifli biten Assa-
el, binlerce ‹sviçre saatiyle kalakald›. Kuflkusuz, Japonlar›n da
saate ihtiyac› vard›. Ama onlar›n hiç paras› yoktu. Gerçi incileri
vard›—binlerce. Çok geçmeden, Assael o¤luna ‹sviçre saatleri ile
Japon incilerini nas›l takas edece¤ini ö¤retti. ‹fl büyüdü ve k›sa
bir süre içinde o¤lu Salvador Assael, “inci kral›” olarak an›lmaya
bafllad›.

1973 y›l›nda, bir gün inci kral› yat›n› Saint-Tropez’de demir-
lemiflken, haval› genç bir Frans›z olan Jean-Claude Brouillet ya-
t›yla k›y›ya yanaflt›. Brouillet hava tafl›ma flirketini yeni satm›fl ve
geliriyle Frans›z Polinezyas›’nda bir mercan ada—kendisi ve Ta-
hitili genç efli için mavi lagünlü bir cennet—sat›n alm›flt›. Brouil-
let, adan›n turkuvaz rengi sular›n›n siyah dudakl› istiridyelerle,
pinctada margaritifera ile dolu oldu¤unu anlatt›. Ve bu istirid-
yelerin siyah dudaklar›ndan dikkate de¤er bir fley ç›k›yordu: si-
yah inciler.

O zamanlar Tahiti’ye özgü bu siyah incilerin piyasas› yoktu
ve talep azd›. Ama Brouillet kendisiyle ifl yapmas› için Assael’i ik-
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na etti. ‹kisi birlikte siyah incileri toplay›p, dünyaya satacaklard›.
Bafllang›çta, Assael’in pazarlama çabalar› baflar›s›z oldu. ‹nciler
tunç renginde, afla¤› yukar› tüfek bilyesi büyüklü¤ündeydi; tek
bir sat›fl yapamadan Assael Polinezya’ya geri döndü. Bu durum-
da siyah incileri ya hepten kald›r›p atacak ya da düflük fiyattan in-
dirimli mal satan bir dükkâna verecekti. Onlar› birkaç tane beyaz
inciyle birlikte paketleyerek tüketicilere itelemeye çal›flabilirdi.
Ama bunun yerine Assael, iflletme biraz daha güzel numuneler
ç›kar›ncaya kadar bir y›l bekledi, daha sonra da onlar› eski bir ar-
kadafl› olan efsanevi de¤erli tafl tüccar› Harry Winston’a götür-
dü. Winston incilere fahifl fiyatl› etiketler ilifltirerek Fifth Avenu-
e’daki ma¤azas›n›n vitrinine koymay› kabul etti. Bu arada Assa-
el, dergilerin en gösterifllisinde yay›nlanmak üzere tam sayfa bir
reklam verdi. Reklamda, etrafa serpilmifl elmaslar, yakutlar ve
zümrütler aras›nda bir dizi Tahiti siyah incisi parl›yordu.

K›sa süre önce Polinezya denizinde bir ipte as›l› duran ve bir
grup siyah dudakl› istiridyenin özel ifli olan bu inciler, çok geç-
meden flehrin en zengin divalar›n›n kavisli boyunlar›nda Man-
hattan’da boy göstermeye bafllad›. Assael de¤eri belirsiz bir fleyi
alm›fl ve onu flafl›lacak derecede seçkin hale getirmiflti. Ya da, bir
keresinde Mark Twain’in Tom Sawyer için dedi¤i gibi, “Tom in-
san davran›fl›n›n önemli bir kural›n› keflfetmiflti, flöyle ki, birinin
bir fleyi çok istemesini sa¤lamak için tek yap›lmas› gereken o fle-
yin elde edilmesini zorlaflt›rmakt›r.” 

‹NC‹ KRALI BUNU nas›l baflarm›flt›? Tahiti’nin siyah incilerini
tutkuyla istemeleri—ve onlara muhteflem paralar ödemeleri—
için toplumun kremas›n› nas›l ikna etmiflti? Bu soruyu cevapla-
mak için, size yavru kazlar hakk›nda bir fley aç›klamam gerekiyor.

Birkaç on y›l önce, do¤a bilimci Konrad Lorenz kaz yavru-
lar›n›n yumurtadan ç›kt›ktan sonra karfl›laflt›klar› hareket eden 
ilk nesneye (genellikle bu anneleridir) ba¤land›¤›n› keflfetti. Lo-
renz bunu biliyordu, çünkü bir deneyde kaz yavrular›n›n gör-
dü¤ü ilk fley kendisi olmufltu ve kazlar o andan itibaren ergenlik
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dönemleri boyunca sadakatle onu takip etmifllerdi. Bunun üze-
rine, Lorenz sadece kazlar›n ilk kararlar›n› çevredeki mevcut du-
ruma dayanarak verdiklerini de¤il, karar› verir vermez ona ba¤l›
kald›klar›n› da ispatlad›. Lorenz bu do¤al olguyu imprinting di-
ye adland›rd›.

Öyleyse, insan beyninin donan›m› kaz yavrusununki gibi mi?
‹lk izlenimlerimiz ve kararlar›m›z imprint hale mi geliyor? E¤er
böyleyse, bu imprintlerin yaflam›m›zdaki rolü nedir? Örne¤in,
yeni bir ürünle karfl›laflt›¤›m›zda, gözümüze iliflen ilk fiyat› kabul
ediyor muyuz? Daha da önemlisi, o andan itibaren o ürüne pa-
ra verme isteklili¤imiz üzerinde bu fiyat›n (akademik dilde buna
ç›pa diyoruz) uzun süreli bir etkisi var m›?

Görünüfle göre kaz yavrusu için do¤ru olan fley insanlar için
de do¤ru. Ve bu, ç›pay› içeriyor. Mesela, bafllang›çta Assael, in-
cilerine dünyan›n en güzel mücevherlerini “ç›pa” olarak ald›—ve
daha sonra fiyatlar sürekli ç›kt›. Ayn› flekilde, belli bir fiyata yeni
bir ürün ald›¤›m›zda, o fiyat› ç›pa al›r›z. Peki, bu tam olarak na-
s›l ifller? Neden ç›palar› kabul ederiz?

fiunu düflünün: sizden sosyal güvenlik numaran›z›n son iki
rakam›n› istesem (benimki 79), ard›ndan 1998 Côtes du
Rhône’nin özel bir fliflesi için bu rakam› (benim için 79 dolar)
dolar olarak ödeyip ödemeyece¤inizi sorsam, bu rakam›n sadece
hat›rlat›lmas› flaraba ne kadar para vermek isteyece¤inizi etkiler
mi? Kula¤a saçma geliyor, de¤il mi? Pekâlâ, birkaç y›l önce
MIT’deki bir grup mast›r ö¤rencisine ne oldu¤unu görünceye
kadar bekleyin o zaman.

“‹fiTE BURADA NEF‹S bir Côtes du Rhône Jaboulet Para-
lel’imiz var” dedi MIT Sloan ‹flletme Okulu profesörü Drazen
Prelec, hayranl›kla flifleyi havaya kald›rarak. “Bu bir 1998.”

O s›rada, önünde pazarlama araflt›rmas› s›n›f›ndan 55 ö¤ren-
ci oturuyordu. O gün, Drazen, George Loewenstein (Carnegie
Mellon Üniversitesi profesörü) ve ben gelece¤in pazarlama uz-
manlar› olacak bu gruptan tuhaf bir istekte bulunduk. Sosyal gü-
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venlik numaralar›n›n son iki rakam›n› not etmelerini ve bu flarap
fliflesi dahil baz› ürünlere bu rakam› ödeyip ödemeyeceklerini
söylemelerini istedik. Daha sonra, bir aç›k art›rmada bu ürünler
için fiyat teklifleri vermelerini talep ettik.

Neyi kan›tlamaya çal›fl›yorduk? Rastlant›sal tutarl›l›k dedi¤i-
miz fleyin varl›¤›n›. Rastlant›sal tutarl›l›¤›n ana fikri: bafltaki fiyat-
lar (Assael’in incilerinin fiyat› gibi) “rastlant›sal” olsa da, bir ke-
re zihnimize yerlefltiler mi sadece mevcut fiyatlar› de¤il gelecek-
teki fiyatlar› da flekillendirecektir (onlar› “tutarl›” yapan budur).
Öyleyse, sosyal güvenlik numaras›n› akla getirmek ç›pa olufltur-
mak için yeterli olur mu? Ve bu ilk ç›pa uzun süreli bir etkiye sa-
hip midir? ‹flte bulmak istedi¤imiz fley buydu.

“fiaraplar hakk›nda fazla bir fley bilmeyenler için” diye devam
etti Drazen, “bu flifle Wine Spectator’dan seksen alt› puan ald›.
K›rm›z› dut, moka ve siyah çikolata tad›nda; orta büyüklükte,
orta yo¤unlukta, çok iyi ayarlanm›fl bir k›rm›z›l›kta ve nefis bir
içimi var.” 

Drazen baflka bir flifleyi havaya kald›rd›. Bu da Wine Advoca-
te dergisinden 92 puan alan 1996 Hermitage Jaboulet La Cha-
pelle’ydi. “1990’dan bu yana üretilen en güzel La Chapelle” de-
di Drazen ahenkli bir ses tonuyla, ö¤renciler merakla bakarken.
“Sadece 8100 sand›k üretildi…”

Drazen s›rayla dört ürün daha kald›rd›: kablosuz bir iztopu
(Logitech’den TrackMan Marble FX); kablosuz bir klavye ve fa-
re (Logitech’den iTouch); bir tasar›m kitab› (The Perfect Packa-
ge: How to Add Value through Graphic Design); ve yar›m kiloluk
kutuda Neuhaus marka Belçika çikolatas›. 

Drazen bütün bu ürünlerin listelendi¤i formlar› da¤›tt›.
“fiimdi sizden sayfan›n en üstüne sosyal güvenlik numaran›z›n
son iki rakam›n› yazman›z› istiyorum” dedi. “Daha sonra da
formdaki her ürünün yan›na bu rakamlar› tekrar yaz›n. Baflka bir
deyiflle, e¤er son iki rakam yirmi üç ise, yirmi üç dolar yaz›n. 

“Bunu bitirdi¤inizde” diye ekledi, “elinizdeki kâ¤›tlara basit
bir evet ya da hay›r iflareti koyarak her bir ürün için bu miktar›
verip vermeyece¤inizi belirtmenizi istiyorum.”
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Ö¤renciler her ürünü evet ya da hay›r fleklinde cevaplamay›
tamamlay›nca, Drazen onlara her ürün için ödemeye haz›r ol-
duklar› azami miktar› (fiyat tekliflerini) yazmalar›n› söyledi. Tek-
liflerini yazar yazmaz, ö¤renciler kâ¤›tlar› bana aktard›lar, ben de
cevaplar› dizüstü bilgisayar›ma girip kazananlar› aç›klad›m. Her
ürün için en yüksek fiyat› teklif eden ö¤renciler teker teker s›n›-
f›n önüne ç›kt›lar, ürünün paras›n› ödediler ve onu ald›lar. *

Ö¤renciler bu s›n›f egzersizinden hofllanm›flt›, ama sosyal gü-
venlik numaralar›n›n son iki rakam›n› yazmalar›n›n nihai fiyat
tekliflerini etkiledi¤ini düflünüyorlar m› diye sordu¤umda, iddia-
m› an›nda reddettiler. ‹mkân› yok! 

Ofisime geri dönünce, verileri analiz ettim. Sosyal güvenlik
numaras›n›n rakamlar› ç›pa olarak hizmet etmifl miydi? Önemli
derecede etmiflti: sosyal güvenlik numaralar› yüksek rakamla bi-
ten ö¤renciler (80’den 99’a kadar) en yüksek teklifleri verirken,
düflük rakamla bitenler (1 ila 20) en düflük teklifleri sunmufllar-
d›. Mesela, en üstteki yüzde 20’lik kesim kablosuz klavyeye or-
talama 56 dolar; en alttaki yüzde 20 ortalama 16 dolar teklif ver-
miflti. Sonunda, sosyal güvenlik numaras› en üstteki yüzde 20 ile
sonlanan ö¤rencilerin, sosyal güvenlik numaras› en alttaki yüzde
20 ile biten ö¤rencilerden yüzde 216 ila 346 oran›nda daha yük-
sek fiyat sunmufl olduklar›n› gördük (bir sonraki sayfada yer alan
tabloya bak›n).

Sosyal güvenlik numaran›z›n son iki rakam› yüksek bir rakam-
sa ne düflünüyor oldu¤unuzu art›k biliyorum: “Bütün yaflam›m
boyunca, her fleye çok fazla para ödedim!” Ama mesele bu de-
¤il. Bu çal›flmada sosyal güvenlik numaras›, s›rf onu sordu¤umuz
için ç›pa oldu. Mevcut s›cakl›¤› veya üreticinin önerdi¤i sat›fl fi-
yat›n› da sormufl olabilirdik. Asl›nda, herhangi bir soru ç›pa ya-
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* Bir ürün için en yüksek teklifçinin ödedi¤i fiyat kendi teklifine de¤il, ikinci en yüksek teklifçinin-

kine dayan›yordu. Buna ikinci fiyat aç›k art›rmas› denir. William Vickrey, insanlar›n her bir ürün

için ödemeye haz›r olduklar› azami miktar› teklif etmekten en fazla ç›kar elde ettikleri durumlar›

böyle bir aç›k art›rman›n yaratt›¤›n› göstererek Nobel iktisat ödülünü alm›flt› (ayn› zamanda

eBay’deki aç›k art›rma sisteminin arkas›ndaki genel mant›k da budur).



ratacakt›. Bu size ak›lc› görünüyor mu? Tabii ki hay›r. Ama ne-
ticede iflte biz böyleyiz—kaz yavrular› gibi.*

Bu verinin ilginç bir taraf› daha vard›. Bu ürünlere para öde-
me isteklili¤i rastlant›sal olsa da, bunun mant›kl› ve tutarl› bir yö-
nü bulunuyordu. Birbiriyle ilintili iki çift ürüne (iki flarap ve iki
bilgisayar aksam›) verilen fiyat tekliflerine bakt›¤›m›zda, bunlar›n
izafi fiyatlar› müthifl derecede mant›kl› görünüyordu. Herkes iz-
topundan çok klavyeye—ayr›ca 1998 Côtes du Rhône’den çok
1996 Hermitage’e—daha fazla para ödemeye haz›rd›. Bunun
anlam› fluydu: bir kere kat›l›mc›lar bir ürün için belli bir fiyat
ödemeye haz›r olduklar›nda, ayn› ürün kategorisindeki di¤er
parçalar için para ödeme isteklilikleri ilk fiyata (ç›pa) göre belir-
leniyordu. 

Sonuç olarak, rastlant›sal tutarl›l›k dedi¤imiz fley iflte budur.
‹lk fiyatlar büyük ölçüde “rastlant›sald›r” ve rasgele sorulara ve-
rilen tepkilerden etkilenebilir; ama bu fiyatlar bir kez zihinleri-
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Sosyal güvenlik numaralar›ndaki son rakamlardan oluflan befl grubun her biri
için çeflitli ürünlere ödenen ortalama fiyatlar ve bu rakamlar ile aç›k art›rma-
da ileri sürülen fiyat teklifleri aras›ndaki korelasyonlar.

SG numaralar›n›n son iki rakam›n›n da¤›l›m›

* Korelasyon, iki de¤iflkenin hareketinin birbiriyle ne kadar iliflkili oldu¤unu gösteren bir istatistik ölçüsüdür. Olas› 
korelasyon aral›¤› -1 ile +1 aras›nda olup, 0 korelasyonunun anlam› bir de¤iflkenin de¤erinde oluflan de¤iflikli¤in di¤er
de¤iflkenin de¤erindeki de¤ifliklikten ba¤›ms›z olmas›d›r. 

Ürünler
Kablosuz iztopu
Kablosuz klavye
Tasar›m kitab›
Neuhaus çikolatalar›
1998 Côtes du Rhône
1996 Hermitage

00–19
8,64$

16,09$
12,82$
9,55$
8,64$

11,73$

20–39
11,82$
26,82$
16,18$
10,64$
14,45$
22,45$ 

40–59
13,45$
29,27$
15,82$
12,45$
12,55$
18,09$

60–79
21,18$
34,55$
19,27$
13,27$
15,45$
24,55$

80–99
26,18$
55,64$
30,00$
20,64$
27,91$
37,55$

Korelasyonlar*

0,42
0,52
0,32
0,42
0,33
0,33

* Buna benzer bir araflt›rmay› yöneticilere ve müdürlere uygulad›¤›mda (MIT Yönetici E¤itim

Program›nda), ayn› baflar›y› yakalad›m; sosyal güvenlik numaralar› çikolatalar, kitaplar ve di¤er

ürünler için ödemeye haz›r olduklar› fiyatlar› etkiledi.



mize yerleflti¤inde, sadece bir ürün için ne kadar ödemeye haz›r
oldu¤umuzu de¤il, benzer ürünlere ne kadar para vermek iste-
di¤imizi de flekillendirir (tutarl› yapan budur). 

fiimdi, biraz önce anlatt›¤›m olaya önemli bir aç›klama daha
getirmem gerekiyor. Yaflam›m›zda fiyatlar taraf›ndan bombard›-
mana tutuluruz. Arabalar, çim biçme makineleri ve kahve maki-
neleri için üreticinin önerdi¤i sat›fl fiyatlar›n› görürüz. Emlakç›-
n›n yerel ev fiyatlar› hakk›nda konuflmas›n› dinleriz. Ama onlar›n
verdi¤i fiyat etiketleri mutlaka ç›pa olacak diye bir fley yoktur.
Bunlar, bir ürünü ya da hizmeti o fiyattan almaya niyetlendi¤i-
mizde ç›pa olur. ‹flte imprintin olufltu¤u an budur. Bu andan iti-
baren, bir dizi fiyat› kabul etmeye haz›r hale geliriz—ama esnek
bir halat›n çekifli gibi daima tekrar as›l ç›paya baflvururuz. Bu
yüzden, ilk ç›pa sadece o anki sat›n alma karar›m›z› de¤il, bunu
takip eden baflka birçok karar› da etkiler.

Örne¤in, yüksek çözünürlüklü 57 inch bir LCD televizyonun
3000 dolara sat›ld›¤›n› gördük diyelim. Fiyat etiketi ç›pa de¤il-
dir. Ama e¤er bunu o fiyattan almaya karar verirsek (ya da ciddi
olarak onu almaya niyetlenirsek), bu karar o andan itibaren LCD

televizyonlar› konusunda ç›pam›z olur. Bu, yere saplad›¤›m›z bir
kaz›kt›r ve ondan sonra—ya baflka bir televizyon bakar›z ya da
bu konuyu bahçedeki mangal bafl›nda konuflmakla yetiniriz—
bütün di¤er yüksek çözünürlüklü televizyonlar› bu fiyata göre
de¤erlendiririz. 

Ç›pa alma her türlü al›flverifli etkiler. Örne¤in, Uri Simon-
sohn (Pennsylvania Üniversitesi profesörü) ve George Loewens-
tein, yeni bir flehre tafl›nan insanlar›n genellikle bir önceki flehir-
de eve ödedikleri fiyatlar› ç›pa olarak ald›¤›n› buldular. Çal›flma-
lar›nda, ucuz piyasal› yerlerden (Lubbock, Texas diyelim) fiyat-
lar›n orta karar oldu¤u flehirlere (Pittsburgh diyelim) tafl›nan in-
sanlar›n yeni piyasaya ayak uydurmak ad›na harcamalar›n› art›r-
mad›¤›n› keflfettiler.* Bunun yerine, kendilerini ve ailelerini daha
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* Bu sonucun sebebi zenginlik, vergiler ya da di¤er mali nedenler de¤ildi.



küçük veya daha az konforlu evlere s›k›flt›rmak anlam›na gelse
de, bu kifliler bir önceki piyasada al›flk›n olduklar› miktar kadar
harcama yap›yorlard›. Ayn› flekilde, daha pahal› flehirlerden tafl›-
nanlar geçmiflte yapt›klar› gibi yeni bar›nma ortamlar›na ayn›
miktarda paray› gömüyorlard›. Bir baflka deyiflle, Los Ange-
les’tan Pittsburgh’a tafl›nan insanlar Pennsylvania’a gittiklerinde
genellikle harcamalar›n› çok fazla düflürmezler: Los Angeles’ta
al›flk›n olduklar› miktar kadar harcama yaparlar.

Görünen o ki, kendi konut piyasam›z›n özelliklerine al›fl›yo-
ruz ve kolay kolay de¤iflmiyoruz. Asl›nda bunun tek çözümü,
yeni mekân›m›zda yaklafl›k bir y›ll›¤›na bir ev kiralamak. Bu yol-
la, yeni çevremize al›fl›r›z ve bir süre sonra yerel piyasaya uygun
bir al›flverifl yapabiliriz.

DEMEK K‹ KEND‹M‹ZE, ‹LK fiyatlar› ç›pa olarak al›yoruz. Pe-
ki, ödeme isteklili¤imizi sürekli de¤ifltirerek, bir ç›pa fiyattan di-
¤erine (isterseniz, takla atarak) z›plar m›y›z? Yoksa karfl›laflt›¤›-
m›z ilk ç›pa, uzun süreli¤ine ve pek çok karar›m›zda ç›pam›z olur
mu? Bu soruyu cevaplamak için, baflka bir deney yapmaya—ka-
t›l›mc›lar›m›z› eski ç›palardan yenilerine çekmeye çal›flt›¤›m›z—
karar verdik.

Bu deneye birkaç lisans ö¤rencisini, birkaç mezun ö¤renciyi ve
flirketleri için yeni elemanlar devflirmek üzere kampusa gelen bir-
kaç yat›r›m bankerini dahil ettik. Deneye bafllar bafllamaz, kat›l›m-
c›lara üç farkl› ses verdik ve onlara bu sesleri sonra tekrar dinleme
karfl›l›¤›nda bir miktar para almaya (ç›pa fiyat olarak iflleyecek) is-
tekli olup olmad›klar›n› sorduk. Seslerden biri, bir bak›ma çok tiz
bir tonda ç›¤l›k atan birine benzeyen, 30 saniye süren, 3000
hertz’lik çok ince bir sesti. Di¤eri, yay›n olmad›¤›nda televizyo-
nun ç›kard›¤› sese benzeyen, 30 saniyelik genifl spektrumlu bir
gürültüydü (beyaz gürültü de denir). Üçüncüsü de, çok tiz bir
sesle pes ses aras›ndaki 30 saniyelik bir dalgalanmayd›. (Bankerle-
rin yaflamak üzere olduklar› fleyi tam olarak anlad›klar›ndan emin
de¤ildim, ama belki de bizim sinir bozucu seslerimiz yat›r›m ifl-
lemleri hakk›nda konuflmaktan daha az sinir bozucuydu.)
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Bu sesleri kulland›k, çünkü sinir bozucu seslerin mevcut bir
piyasas› yoktu (böylece kat›l›mc›lar bu seslerin ederini de¤erlen-
dirirken piyasa fiyat›n› kullanamayacakt›). Di¤er yandan özellikle
sinir bozucu sesler kulland›k, çünkü böyle seslerden kimse hofl-
lanmaz (klasik müzik kullanm›fl olsayd›k, baz› kifliler bunu di¤er-
lerinden daha çok seviyor olurdu). Seslerin kendisine gelince,
yüzlerce ses türettikten sonra bunlar› seçtim, bunlar› seçmemin
sebebi de, bana göre, eflit derecede sinir bozucu olmalar›yd›.

Kat›l›mc›lar›m›z› laboratuvardaki bilgisayarlar›n önüne oturt-
tuk ve onlardan kulakl›klar› takmalar›n› istedik. 

Oda sessizleflince, ilk grup önlerinde flu mesaj›n belirdi¤ini
gördü: “Birkaç dakika içinde kulakl›¤›n›za de¤iflik, kötü bir ses
verece¤iz. Sizin bunu ne kadar sinir bozucu buldu¤unuzu me-
rak ediyoruz. Sesi duyduktan hemen sonra, farazi olarak 10 sent-
lik bir ödeme karfl›l›¤›nda ayn› deneyimi tekrar yaflamay› isteyip
istemedi¤inizi soraca¤›z.” ‹kinci grup da ayn› mesaj› ald›, sadece
10 sent yerine 90 sentlik bir teklif verildi.

Ç›pa fiyatlar bir fark yaratacak m›yd›? Bunu bulmak için, sesi
açt›k—bu durumda 30 saniye süreli 3000 hertzlik rahats›z edici
bir z›r›lt›. Kat›l›mc›lar›m›z›n bir k›sm› surat›n› buruflturdu. Baz›-
lar› da gözlerini döndürdü. 

Tiz ses sona erdi¤inde, her kat›l›mc›ya farazi bir seçenek ola-
rak ç›pa sorusu yöneltildi: Kat›l›mc›, farazi olarak, nakit para kar-
fl›l›¤›nda (birinci grup için 10 sent, ikinci grup için 90 sent) bu
deneyimi tekrarlamak ister miydi? Bu ç›pa sorusunu cevaplad›k-
tan sonra, kat›l›mc›lardan sesi tekrar dinlemek için talep ettikleri
en düflük fiyat› bilgisayar ekran› üzerinde göstermeleri istendi.
Bu arada, onlar›n bu sesi tekrar duyup duymayacaklar›n›—ve
bundan dolay› para al›p almayacaklar›n›—belirleyece¤i için bu
gerçek bir karard›.*
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* Elde etti¤imiz fiyat tekliflerinin, gerçekten de kat›l›mc›lar›n sinir bozucu sesleri dinlemelerini sa¤-

layacak en düflük fiyatlar oldu¤unu garantilemek için, “Becker-DeGroot-Marschak ‹fllemini” kul-

land›k. Bu, her kat›l›mc›n›n bilgisayar taraf›ndan rasgele verilen bir fiyat karfl›l›¤›nda teklif verdi¤i,

aç›k art›rma benzeri bir ifllemdir. 



Kat›l›mc›lar fiyatlar› girdikten hemen sonra, sonucu ö¤rendi-
ler. Fiyat› yeterince düflük olanlar sesi “kazand›,” onu tekrar
duyma (nahofl) f›rsat›n› elde etti ve bundan dolay› para ald›. Fi-
yat› oldukça yüksek olan kat›l›mc›lar sesi duymad› ve onlara de-
neyin bu bölümü için para ödenmedi.

Bütün bunlar›n anlam› neydi? Önerdi¤imiz ilk fiyatlar›n (10
sent ve 90 sent) ç›pa olarak iflleyip ifllemedi¤ini bulmak istemifl-
tik. Gerçekten de ifllemiflti. 10 sent karfl›l›¤›nda sesi duyup duy-
mama hakk›ndaki farazi kararla ilk defa yüz yüze gelenler, 90
sent karfl›l›¤›nda sesi duyup duymama konusundaki farazi karar-
la ilk kez karfl›laflanlara k›yasla—bu ikinci grup ayn› sinir bozucu
deneyim için ödenen paran›n iki kat›ndan fazlas›n› istedi (ortala-
ma 73 sent)—bu sesi tekrar dinlemeye istekli olmak için çok da-
ha az paraya (ortalama 33 sent) ihtiyaç duymufltu.

AMA BU, ARAfiTIRMAMIZIN sadece bafllang›c›yd›. Ç›pan›n
gelecek kararlar›m›zda ne kadar etkili oldu¤unu da ö¤renmek is-
tiyorduk. Diyelim ki kat›l›mc›lara bu ç›pay› b›rak›p baflka birinin
pefline düflme f›rsat› verdik? Düflerler miydi? Kaz yavrular› örne-
¤iyle aç›klayacak olursak, gölet boyunca orijinal imprintin arka-
s›nda yüzüp, daha sonra da yolun ortas›nda sadakatlerini yeni bir
anne kaza çevirirler miydi? Kaz yavrular› söz konusu oldu¤unda,
onlar›n as›l annelerine ba¤l› kalacaklar›n› biliyorsunuz. Peki ya
insanlar? Deneyin sonraki iki aflamas› bu sorular› cevaplamam›z›
sa¤layacakt›. 

Deneyin ikinci aflamas›nda, daha önceki 10 sentlik ve 90 sent-
lik gruplardan kat›l›mc›lar seçtik ve onlara 30 saniyelik ›sl›k sesi-
ne benzer bir beyaz gürültü verdik. “Farazi olarak, bu sesi 50
sent karfl›l›¤›nda tekrar dinler misiniz?” diye sorduk sonunda.
Denekler evet ya da hay›r dediklerini göstermek için bilgisayar-
lar›n›n üzerinde bulunan bir dü¤meye bast›lar.

“Tamam, bunun için size ne kadar para ödenmesi gereki-
yor?” diye sorduk. Kat›l›mc›lar›m›z, en düflük fiyatlar›n› yazd›;
bilgisayar da üstüne düfleni yapt›; fiyat tekliflerine göre, baz› ka-
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t›l›mc›lar sesi tekrar dinleyip para ald›, baz›lar› da dinlemedi. Fi-
yatlar› karfl›laflt›rd›¤›m›zda, 10 sentlik grup 90 sentlik gruptan
çok daha düflük fiyatlar önermiflti. Bunun anlam›, her iki grup
merkezi ç›pa cevab› olarak (“Farazi olarak, 50 sent karfl›l›¤›nda
bu sesi tekrar dinler misiniz?” sorusuna) önerilen 50 sente eflit
derecede maruz b›rak›lsa da, bu sinir bozucu ses kategorisinde-
ki ilk ç›pa (baz›lar› için 10 sent, baz›lar› için de 90 sent) üstün
gelmiflti.

Neden? Belki de 10 sentlik grupta yer alan kat›l›mc›lar kendi-
lerine fluna benzer bir fley söylediler: “Pekâlâ, o sinir bozucu se-
si daha önce düflük bir para karfl›l›¤›nda dinledim. Bu ses ondan
çok da farkl› de¤il. Bir önceki için düflük bir miktar söyledi¤ime
göre, san›r›m yaklafl›k ayn› fiyata bu sese de dayanabilirim.” 90
sentlik grupta bulunanlar benzer bir mant›k kulland›lar, ama
bafllang›ç noktalar› farkl› oldu¤u için bitifl noktalar› da öyle oldu.
Bu kifliler kendilerine, “Pekâlâ, o sinir bozucu sesi daha önce
yüksek bir miktar karfl›l›¤›nda dinledim. Bu ses ondan çok da
farkl› de¤il. Bir önceki için yüksek bir miktar söyledi¤ime göre,
san›r›m yaklafl›k ayn› fiyata bu sese de dayanabilirim” dediler. As-
l›na bak›l›rsa, ilk ç›pan›n etkisi devam ediyordu—ç›palar›n, flu an-
ki fiyatlar›n yan› s›ra gelecekteki fiyatlar üzerinde de daimi bir et-
kisi oldu¤unu gösteriyordu. 

Bu deneyin bir basama¤› daha vard›. Bu sefer kat›l›mc›lar›m›-
z›n 30 saniye boyunca, tonunda yükselme ve düflme olan dalga-
l› bir sesi dinlemelerini sa¤lad›k. 10 sentlik grubumuza, “Farazi
olarak, bu sesi 90 sent karfl›l›¤›nda tekrar dinler misiniz?” diye
sorduk. Daha sonra 90 sentlik grubumuza, “Bu sesi 10 sent kar-
fl›l›¤›nda tekrar dinler misiniz?” sorusunu yönelttik. Ç›palar›m›z›
tersine çevirerek, flimdi hangisinin, k›smi ç›pan›n m› yoksa ilk ç›-
pan›n m›, daha büyük bir etkiye sahip oldu¤unu görecektik.

Bir kez daha, kat›l›mc›lar evet ya da hay›r diye iflaretlediler.
Ard›ndan onlara gerçek fiyat tekliflerini sorduk: “Bunu tekrar
dinlemek için ne kadar istersin?” Bu noktada art›k üç ç›payla bir
geçmiflleri vard›: deneyde karfl›laflt›klar› ilk ç›pa (10 sent veya 90
sent), ikincisi (50 sent) ve en yeni olan› (90 sent ya da 10 sent).
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Bunlardan hangisi sesi dinlemek için talep ettikleri fiyat üzerin-
de en büyük etkiye sahipti?

Yine, sanki kat›l›mc›lar›m›z›n zihinleri onlara flöyle demifl gi-
biydi: “E¤er x sent karfl›l›¤›nda ilk sesi dinlediysem, ikinci sesi de
x sent karfl›l›¤›nda dinlediysem, o zaman eminim bunu da x sent
karfl›l›¤›nda tekrar yapabilirim!” Öyle de yapt›lar. ‹lkönce 10
sentlik ç›payla karfl›laflanlar, daha sonra ç›pa olarak 90 sent öne-
rildi¤inde bile düflük fiyatlar› kabul ettiler. Di¤er taraftan, ilkön-
ce 90 sentlik ç›payla karfl›laflanlar, onu takip eden ç›palara ald›r-
madan daha yüksek fiyatlar istemeye devam ettiler. 

Neyi ispat etmifltik? ‹lk kararlar›m›z›n uzun bir karar silsilesin-
de yank›land›¤›n›. ‹lk izlenimler önemlidir; ister bize ‹lk DVD

oynat›c›m›z›n flu andaki benzer oynat›c›lardan çok daha pahal›
oldu¤unu (ve k›yasland›¤›nda, flimdiki fiyatlar›n kelepirli¤ini fark
etmemizi) hat›rlatmakla, ister benzinciye yap›lan her yolculu¤u
ac› verici bir deneyim haline getiren, bir zamanlar benzinin ga-
lonunun bir dolar oldu¤unu hat›rlatmakla ilgili olsunlar. Bütün
bu durumlarda, yol boyunca karfl›laflt›¤›m›z ve bizi etkileyen ras-
gele, ya da o kadar rasgele olmayan ç›palar, ilk karardan çok son-
ra da bizimle birlikte olurlar. 

ARTIK YAVRU KAZLAR gibi davrand›¤›m›z› ö¤rendi¤imize
göre, ilk kararlar›m›z› uzun süreli al›flkanl›klara dönüfltüren süre-
ci anlamak büyük bir öneme sahiptir. Bu süreci anlatmak için flu
örne¤i ele alal›m. Bir restoran›n önünden geçiyorsunuz ve içeri-
ye girmek için iki kiflinin s›rada bekledi¤ini görüyorsunuz. “Bu-
ras› iyi bir restoran olmal›” diye düflünüyorsunuz. “‹nsanlar s›ra-
da bekliyor.” Siz de bu insanlar›n arkas›na geçiyorsunuz. Baflka
biri geliyor. Üç kiflinin s›rada bekledi¤ini görüyor, “Buras› flaha-
ne bir restoran olmal›” diye düflünüyor ve s›raya kat›l›yor. Ve
baflkalar› da ekleniyor. Bu davran›fl türüne sürüleflme diyoruz.
Bu, baflka insanlar›n önceki davran›fllar›na dayanarak bir fleyin iyi
(ya da) kötü oldu¤unu varsayd›¤›m›zda ortaya ç›k›yor ve biz de
ayn› flekilde davran›yoruz. 
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Bundan baflka kendi kendine sürüleflme dedi¤imiz bir sürü-
leflme türü daha var. Kendimizin önceki davran›fl›na dayanarak
bir fleyin iyi (ya da kötü) oldu¤una inand›¤›m›zda ortaya ç›k›yor.
Temelde, restoran s›ras›ndaki ilk kifli biz oldu¤umuzda, sonraki
deneyimlerimizde kendi arkam›za dizilmeye bafllar›z. Bu size bir
fley ifade ediyor mu? Anlatay›m.

Starbucks ile ilk tan›flman›z› hat›rlay›n, muhtemelen birkaç y›l
önce. (Amerika’da her köflede Starbucks oldu¤u için bu deneyi-
mi hemen hemen herkesin yaflad›¤›n› düflünüyorum.) Bir ö¤le-
den sonra iflinizi yaparken uykunuz geliyor ve s›v› bir enerji des-
te¤ine müthifl ihtiyaç duyuyorsunuz. Starbucks’›n vitrinine flöy-
le bir bak›p içeri giriyorsunuz. Kahve fiyatlar› tam bir flok—y›l-
lard›r koyu kahvenizi keyifle Dunkin’ Donuts’ta içmektesiniz.
Ama art›k içeri girdi¤inize ve flimdi bu fiyattaki bir kahvenin ta-
d›n›n neye benzedi¤ini merak etti¤inize göre, kendinize sürpriz
yap›yorsunuz: küçük bir kahve al›yor, tad›n›n ve üzerinizde b›-
rakt›¤› etkinin keyfini ç›kar›yor, ç›k›p gidiyorsunuz.

Bir sonraki hafta yine Starbucks’›n önünden geçiyorsunuz.
‹çeri girmeli misiniz? ‹deal karar verme süreci, kahvenin kalitesi-
ni (Starbucks’a karfl› Dunkin’ Donuts); iki yerdeki fiyatlar›; ve ta-
bii ki, Dunkin’ Donuts’a varmak için birkaç sokak daha yürüme-
nin ederini (veya de¤erini) dikkate almal›d›r. Bu karmafl›k bir he-
saplama—öyleyse bunun yerine basit bir yaklafl›ma baflvurursu-
nuz: “Daha önce Starbucks’a gittim, hem kendimi mutlu hisset-
tim hem de kahveyi be¤endim, demek ki bu benim için iyi bir
karar olmal›.” Bunun üzerine, içeriye girip küçük bir bardak
kahve daha al›rs›n›z.

Böyle davranarak, flimdi s›rada arkan›zda duran ikinci kifli ol-
dunuz. Birkaç gün sonra, yine Starbucks’tan geçiyorsunuz, bu
defa geçmifl deneyimlerinizi canl› canl› hat›rl›yorsunuz ve tekrar
onlara uyuyorsunuz. fiuraya bak! S›rada arkan›zda bekleyen
üçüncü kifli oldunuz. Haftalar boyunca, tekrar tekrar içeri giri-
yor ve her defas›nda tercihlerinize göre hareket etti¤inize daha
fazla inan›yorsunuz. Starbucks’tan kahve almak al›flkanl›¤a dö-
nüflüyor.
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AMA H‹KÂYE BURADA bitmiyor. Art›k kahveye daha fazla pa-
ra vermeye al›flt›¤›n›za ve kendinizi yeni bir tüketim e¤risine s›ç-
ratt›¤›n›za göre, di¤er de¤ifliklikler de basit gelmeye bafllar.
Muhtemelen flimdi 2,20 dolarl›k küçük kaptan 3,50 dolarl›k or-
ta boya ya da 4,15 dolarl›k Venti’ye geçeceksiniz. ‹lk etapta bu
fiyat dilimine nas›l geçti¤inizi bilmiyor olsan›z da, oldukça yük-
sek bir fiyata daha büyük bir kahveye geçmek epey mant›kl› gö-
rünür. Ayn› flekilde Starbucks’taki di¤er tekliflere yap›lan yanal
geçifl de öyle, örne¤in, Caffè Americano, Caffè Misto, Macchia-
to ve Frappuccino.

Durup bu konuyu bir düflünürseniz, Dunkin’ Donuts’tan da-
ha ucuz bir kahve almak, hatta ofisinizde bedava kahve içmek
yerine Starbucks kahvesine bu kadar para yat›rmal› m›s›n›z konu-
su net de¤ildir. Ama bu seçenek karfl›laflt›rmalar› üzerinde fazla
kafa yormazs›n›z. Zaten geçmiflte bu karar› defalarca vermiflsi-
nizdir, öyleyse flimdi de paran›z› böyle harcamak istedi¤inizi var-
sayars›n›z. Kendi kendinize sürüleflirsiniz—Starbucks’taki ilk de-
neyiminizin arkas›nda s›raya geçerek—ve art›k kalabal›¤›n bir
parças› olursunuz. 

OYSA,  BU H‹KÂYEDE tuhaf bir fley var. E¤er ilk kararlar›m›z›
ç›pa olarak al›yorsak, Starbucks bafllang›çtaki ilk karar›m›z olma-
y› nas›l baflard›? Baflka bir deyiflle, daha önceden Dunkin’ Do-
nuts’taki fiyatlar› ç›pa ald›ysak, ç›pam›z› Starbucks’a nas›l yön-
lendirdik? Asl›nda iflin ilginçleflmeye bafllad›¤› yer iflte buras›. 

Howard Shultz Starbucks’› yaratt›¤›nda, Salvador Assael ka-
dar sezgi sahibi bir ifladam›yd›. Özenle ve sebatla Starbucks’› fi-
yat›yla de¤il, ortam›yla di¤er kafelerden ay›rmaya çal›flt›. Bu do¤-
rultuda, bafl›ndan itibaren Starbucks’› Avrupa ülkelerine özgü
bir kafe gibi tasar›mlad›. 

‹lk dükkânlar mis gibi kavrulmufl kahve çekirde¤i kokuyordu
(ve kavrulmufl kahveleri Dunkin’ Donuts’tan daha kaliteliydi).
Zevkli Frans›z kahve de¤irmenleri sat›yorlard›. Vitrinlerinde cez-
bedici tatl›lar—bademli kruvasanlar, biscottiler, ahududulu kre-
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mal› pastalar ve di¤erleri—sunuyorlard›. Dunkin’ Donuts’ta kü-
çük, orta ve büyük boy kahveler varken, Starbucks K›sa, Uzun,
Grande ve Venti boylar›n yan› s›ra Caffè Americano, Caffè Mis-
to, Macchiato ve Frappuccino gibi çarp›c› isimli içecekler sat›-
yordu. Bir baflka deyiflle, Starbucks fark yaratmak için elinden
geleni yapm›flt›—öylesine farkl›yd› ki Dunkin’ Donuts’taki fiyat-
lar› ç›pa olarak almayacak, onun yerine Starbucks’›n bizim için
haz›rlad›¤› yeni ç›paya aç›k olacakt›k. Starbucks’›n baflar›y› yaka-
lama nedeni büyük ölçüde budur.

GEORGE, DRAZEN VE BEN tutarl› rastlant›sall›k hakk›ndaki
deneylerden o kadar heyecanlanm›flt›k ki bu fikri bir ad›m ileri
götürmeye karar verdik. Bu kez elimizde aç›¤a kavuflturaca¤›m›z
farkl› bir problem vard›.

Tom Sawyer’›n Maceralar›’ndaki meflhur öyküyü hat›rl›yor
musunuz? Hani Tom’un Polly Hala’n›n verdi¤i çit boyama gö-
revini, arkadafllar›n› oyuna getirme egzersizine dönüfltürdü¤ü.
Eminim ki hat›rl›yorsunuz; Tom iflten hofllan›yormufl gibi görü-
nerek çitleri büyük bir zevkle boyar. “Siz buna çal›flmak m› di-
yorsunuz?” diye sorar arkadafllar›na. “Bir çocuk hiç her gün çit
boyama f›rsat›na sahip olur mu?” Arkadafllar› bu yeni “enformas-
yonun” deste¤iyle çit boyaman›n keyfini keflfederler. Ve çok
geçmeden, Tom’un arkadafllar› bu ayr›cal›k için ona para öde-
mekle kalmay›p, bu iflten gerçekten zevk almaya bafllarlar—tam
bir kazan-kazan neticesi.

Bizim bak›fl aç›m›za göre, Tom olumsuz bir deneyimi olum-
luya dönüfltürmüfltü—para ödenmesi gereken bir durumu, in-
sanlar›n (Tom’un arkadafllar›n›n) e¤lenmek için para ödedi¤i bir
duruma çevirdi. Ayn›s›n› yapar m›yd›k? Herhalde bir deneyelim
diye düflünürdük. 

Bir gün, ö¤rencilerimin beklemedi¤i bir flekilde, o günkü yö-
netim psikolojisi dersine bir fliirle bafllad›m; Walt Whitman’›n
Çimen Yapraklar›’ndaki “fiimdi beni elinde tutan her kimsen”
fliirinden birkaç dizeyle:
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fiimdi beni elinde tutan her kimsen,
Bir tek fley d›fl›nda her fley beyhude,
Sana aç›k bir ihtar vereyim
beni daha uza¤a götürmeden önce,
Düflündü¤ün gibi de¤ilim, çok daha farkl›.
Kim benim arkamdan gelecek?
Kim benim duygular›ma adayl›¤›n› koyacak?
Çaresi flüpheli, neticesi belirsiz, belki de y›k›c›,
Vazgeçmek zorunda kal›rs›n her fleyden 
yegâne ve özel ölçütün olmak isterim sadece ben,
O zaman bile uzun ve zahmetli geçer acemili¤in,
Hayat›n hakk›ndaki tüm o eski kuramlar ve çevrendeki 
yaflamlara gösterdi¤in tüm o riayetler terk edilir mecburen,
Bu yüzden kendine daha fazla zorluk ç›karmadan flimdi beni

azat et, 
ellerini omuzlar›mdan çek,
Beni yere b›rak ve kendi yoluna git.

Kitab› kapatt›ktan sonra, ö¤rencilere cuma akflam› Walt Whit-
man’›n Çimen Yapraklar›’ndan üç tane fliir okuyaca¤›m› bildir-
dim: biri k›sa, biri orta, biri de uzun. S›n›rl› say›da yer oldu¤un-
dan, kimlerin kat›labilece¤ini tespit etmek için bir aç›k art›rma
yapmaya karar verdi¤imi söyledim. Yer için fiyat teklifi versinler
diye kâ¤›t da¤›tt›m; ama bundan önce, onlara yöneltecek bir so-
rum vard›.

Ö¤rencilerin yar›s›ndan, farazi olarak, 10 dakikal›k fliir dinle-
tisi için bana 10 dolar ödemeye istekli olup olmad›klar›n› yazma-
lar›n› istedim. Di¤er yar›s›ndan, farazi olarak, e¤er onlara 10 do-
lar verirsem 10 dakikal›k fliir dinletisini dinlemek isteyip isteme-
yeceklerini yazmalar›n› talep ettim.

Elbette ki bu, ç›pa olarak hizmet etti. Sonra ö¤rencilere fliir
dinletimdeki bir yer için fiyat teklif etmelerini söyledim. ‹lk ç›pa-
n›n sonraki fiyat tekliflerini etkiledi¤ini düflünüyor musunuz?

Size bunu söylemeden önce, iki fleyi göz önünde bulundu-
run. Birincisi, fliir okuma becerim birinci s›n›f de¤ildir. Bu yüz-
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den, birinden 10 dakika fliir okumam için bana para ödemesini
istemek abart›ya kaçabilir. ‹kincisi, ö¤rencilerin yar›s›na dinletiye
kat›lma ayr›cal›¤›n› elde etmek için bana para verip vermeyecek-
lerini sorsam da, fiyat teklifini bu flekilde yapmak durumunda
de¤illerdi. Durumu tersine çevirip, benim onlara para ödememi
talep edebilirlerdi.

Ve flimdi sonuçlar (trompet, lütfen). Bana para ödenmesini
içeren farazi soruyu cevaplayanlar, gerçekten de ayr›cal›k kazan-
mak için para ödemeye istekliydiler. Ortalama olarak, k›sa fliir
için yaklafl›k bir dolar, orta uzunluktaki fliir için yaklafl›k iki dolar
ve uzun fliir için üç dolardan birazc›k daha fazla ödemeyi öner-
diler. (Belki de bundan sonra akademi d›fl›nda hayat›m› kazana-
bilirim.) 

Peki, kendilerine para ödenmesi düflüncesini (bana para ver-
mek yerine) ç›pa alanlara ne oldu? Sizin de tahmin etti¤iniz gi-
bi, para istediler: ortalama olarak, k›sa fliiri dinlemek için 1,30
dolar, orta uzunluktaki fliiri dinlemek için 2,70 dolar ve uzun fli-
ire katlanmak için 4,80 dolar talep ettiler.

Neticede t›pk› Tom Sawyer gibi, belirsiz bir deneyimi ald›m
(beni fliir okurken dinleseydiniz, bu deneyimin ne kadar belirsiz
oldu¤unu tam anlam›yla anlard›n›z) ve rastlant›sal olarak keyifli
ya da eziyetli bir deneyime dönüfltürdüm. Ö¤renci gruplar›n›n
hiçbiri, fliir okuyuflumun para ödemeye de¤ecek nitelikte olup
olmad›¤›ndan, ya da ancak karfl›l›¤› maddi olarak karfl›land›¤›
takdirde bu deneyimin dinlemeye de¤ecek nitelikte olaca¤›ndan
haberdar de¤ildi (bunun keyifli mi yoksa eziyetli mi oldu¤unu
bilmiyorlard›). Ama bir defa ilk izlenim oluflturulduktan sonra
(ya bana para ödeyecekler ya da ben onlara ödeme yapaca¤›m),
ok yaydan ç›kt› ve ç›pa olufltu. Dahas›, bir kez ilk karar verildik-
ten sonra, bunu mant›kl› ve tutarl› gibi görünen di¤er kararlar
takip etti. Ö¤renciler beni fliir okurken dinlemenin iyi bir dene-
yim mi yoksa kötü bir deneyim oldu¤unu bilmiyorlard›, ama ilk
kararlar› ne olursa olsun, bunu sonraki kararlar› için bir veri ola-
rak kulland›lar ve üç fliir dinletisine karfl› tutarl› bir tepki biçimi
sergilediler.
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Kuflkusuz, Mark Twain de ayn› sonuca ulaflm›flt›: “E¤er Tom,
bu kitab›n yazar› gibi, büyük ve bilge bir filozof olsayd›, art›k ça-
l›flman›n kiflinin yapmaya mecbur oldu¤u fleyleri içerdi¤ini, e¤-
lencenin de kiflinin yapmaya mecbur olmad›¤› fleyleri kapsad›¤›-
n› idrak ederdi.” Mark Twain bir de flunu gözlemlemiflti: “‹ngil-
tere’de yazlar› günlük bir hatta yirmi ya da otuz millik mesafede
dört at›n çekti¤i yolcu arabalar› kullanan varl›kl› adamlar vard›r,
zira bu ayr›cal›k onlara hat›r› say›l›r bir paraya mal olmaktad›r;
e¤er bunun karfl›l›¤›nda onlara ücret teklif edilseydi, bu hizmet
göreve dönüflürdü ve bu adamlar bunu yapmazlard›.”*

BU DÜfiÜNCELER B‹Z‹ nereye götürür? Baflta, ç›pa alman›n
rol oynad›¤›, önemsizden çok önemliye kadar verdi¤imiz pek
çok karar› ayd›nlat›r. Big Macs almak, sigara içmek, k›rm›z› ›fl›k-
ta geçmek, Patagonya’da tatil yapmak, Çaykovski dinlemek,
doktora tezi üzerinde köle gibi çal›flmak, evlenmek, çocuk sahi-
bi olmak, d›fl semtlerde yaflamak, Cumhuriyetçilere oy vermek ve
benzeri konularda bunlar› yap›p yapmama karar› veririz. ‹ktisat
teorisine göre, bu kararlar› temel de¤erlerimize—sevdi¤imiz ve
sevmedi¤imiz fleylere—dayand›r›r›z.

Peki, bu deneylerden genel olarak yaflamlar›m›z hakk›nda ç›-
kar›lacak bafll›ca dersler nelerdir? Son derece dikkatli bir flekilde
kurdu¤umuz yaflamlar›m›z büyük ölçüde sadece rastlant›sal tu-
tarl›l›¤›n bir ürünü olabilir mi? Geçmiflte belli bir noktada rast-
lant›sal kararlar verip (anneleri olarak Lorenz’i benimseyen yav-
ru kazlar gibi), bu orijinal kararlar›n mant›kl› oldu¤unu düflüne-
rek o tarihten itibaren yaflamlar›m›z› onlar›n üzerine kurmufl ola-
bilir miyiz? Mesleklerimizi, efllerimizi, giyece¤imiz k›yafetleri ve
saç›m›za flekil verme biçimimizi böyle mi seçeriz? Öncelikle bun-
lar ak›ll›ca kararlar m›yd›? Yoksa ipini koparm›fl k›smen rasgele ilk
imprintler miydi?
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Descartes, cogito ergo sum—“Düflünüyorum, öyleyse va-
r›m.”—demiflti Ama farz edelim ki ilk, naif, rastgele davran›flla-
r›m›z›n toplam›ndan baflka bir fley de¤iliz. Ne olacak o zaman?

Bu sorular zor olabilir, yine de özel hayatlar›m›z aç›s›ndan
ak›ld›fl› davran›fllar›m›z› etkin bir flekilde gelifltirebiliriz. Hassasi-
yetlerimizin bilincine vararak ifle bafllayabiliriz. Diyelim ki son
teknolojiye sahip bir cep telefonu (üç megapiksel, 8x zoom’lu
bir dijital kameras› olan) ya da dört dolarl›k bir kap günlük gur-
me kahve almay› düflünüyorsunuz. Bu al›flkanl›¤› sorgulayarak
ifle koyulabilirsiniz. Nas›l bafllad›? ‹kinci olarak, kendinize bun-
dan ne kadar keyif alaca¤›n›z› sorun. Düflündü¤ünüz kadar keyif
al›r m›s›n›z? Birazc›k kesinti yaparak kalan paray› baflka bir fleye
harcamak daha iyi olmaz m›? Asl›nda, yapt›¤›n›z her fleyde, tek-
rarlanan davran›fllar›n›z› sorgulamak için kendinizi e¤itin. Cep
telefonu örne¤inde, son teknolojiden vazgeçip, giderinizi azalta-
rak paran›n bir k›sm›n› baflka bir fley için harcayamaz m›s›n›z? Ve
kahve için—kendinize bugün hangi kahve kar›fl›m›n› içece¤inizi
sormak yerine, al›flkanl›k haline gelmifl bu bir fincan pahal› kah-
veyi içmek durumunda m›y›m diye sorun.*

Ayr›ca uzun bir karar dizisine (k›yafet, yemek vs. hakk›nda)
dönüflecek olan ilk karar›m›za özel olarak dikkat etmeliyiz. Böy-
le bir kararla karfl›laflt›¤›m›zda, sebep oldu¤u büyük sonuçlar ol-
madan, bu bize tek bir karar gibi gözükebilir; ama asl›nda ilk ka-
rar›n gücü öyle uzun ömürlü bir etkiye sahip olabilir ki takip
eden y›llarda verece¤imiz kararlar›n içine s›zar. Bu etkiyi göz
önünde bulunduracak olursak, ilk karar önemlidir ve buna yete-
ri kadar dikkat etmemiz gerekir. 

Socrates, irdelenmemifl bir hayat›n yaflamaya de¤er olmad›¤›-
n› söylemifltir. Belki de kendi hayat›m›zdaki imprintlerin ve ç›pa-
lar›n dökümünü yapma vakti geldi. Bir zamanlar bunlar tama-
men akla yatk›n olsalar da, hâlâ akla yatk›nlar m› acaba? Eski se-
çimlerimizi yeniden gözden geçirir geçirmez, kendimizi yeni ka-
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rarlara—ve yeni bir günün yeni f›rsatlar›na—açabiliriz. Görünü-
fle göre anlaml› olan da budur. 

BUNUNLA BERABER, ÇIPALAR ve yavru kazlar hakk›nda söy-
lenen bütün bu sözler tüketici tercihlerinden daha büyük sonuç-
lara sahiptir. Klasik iktisat, piyasadaki ürün fiyatlar›n›n iki kuvvet
aras›ndaki denge taraf›ndan belirlendi¤ini varsayar: her fiyattaki
üretim (arz) ve her fiyattaki sat›n alma gücü olanlar›n arzular› (ta-
lep). Bu iki kuvvetin bulufltu¤u fiyat, piyasadaki fiyatlar› tayin eder. 

Bu fl›k bir görüfltür, ama merkezi olarak bu iki kuvvetin bir-
birinden ba¤›ms›z oldu¤u ve birlikte piyasa fiyat›n› belirledikleri
varsay›m›na dayan›r. Bu bölümde anlat›lan bütün deneylerin so-
nuçlar› (ve bizzat rastlant›sal tutarl›l›¤›n temel fikri) bu varsay›m-
lara meydan okur. Birincisi, klasik iktisat çerçevesine göre, tüke-
ticinin para verme isteklili¤i piyasa fiyatlar›n› belirleyen iki girdi-
den biridir (bu taleptir). Oysa deneylerimizin gösterdi¤i üzere,
tüketicinin ödemeye haz›r oldu¤u mebla¤ kolayl›kla yönlendiri-
lebilir; bu demektir ki, asl›nda tüketiciler kendi tercihleriyle, de-
¤iflik ürünler ve deneyimler karfl›l›¤›nda ödemeye haz›r oldukla-
r› fiyatlarla yeterince bafla ç›kamamaktad›r.

‹kincisi, klasik iktisat çerçevesi arz ve talep kuvvetlerinin bir-
birinden ba¤›ms›z oldu¤unu varsaysa da, burada gösterdi¤imiz
türden ç›palama manipülasyonlar› bunlar›n asl›nda birbirine ba-
¤›ml› oldu¤unu ileri sürer. Gerçek dünyada, üreticinin önerdi¤i
sat›fl fiyatlar›ndan, ilan edilen fiyatlardan, promosyonlardan,
ürün tan›t›mlar›ndan, vs. ç›pa al›n›r—bütün bunlar arz yönlü de-
¤iflkenlerdir. Bu durumda görünen o ki piyasa fiyatlar›n› etkile-
yen fley tüketicinin para ödeme isteklili¤i de¤ildir, bunun yerine
nedensellik bir flekilde tersine çevrilir ve tüketicinin para ödeme
isteklili¤ini etkileyen fley bizzat piyasa fiyatlar› olur. 

H‹KÂYE’N‹N SONU BU de¤il. Rastlant›sal tutarl›l›k çerçeve-
sinde, piyasada arz ve talep aras›nda gördü¤ümüz iliflkiler (örne-
¤in, indirime girdi¤inde daha fazla yo¤urt almak) tercihlere de-
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¤il haf›zaya ba¤l›d›r. Bu yaklafl›ma bir örnek verelim. Mevcut süt
ve flarap tüketiminizi düflünün. Yar›n iki yeni verginin yürürlü¤e
girece¤ini farz edin. Bir tanesi flarab›n fiyat›n› yüzde 50 düflüre-
cek, di¤eri de sütün fiyat›n› yüzde 100 art›racak. Sizce ne olur?
Bu fiyat de¤ifliklikleri kesinlikle tüketimi etkiler ve pek çok insan
etrafta birazc›k daha mutlu ama daha az kalsiyumlu bir flekilde
dolafl›r. Peki, flimdi flunu düflünün. Ya yeni vergilere, flarab›n ve
sütün önceki fiyatlar›na dair bir haf›za kayb› efllik ederse? Ya fi-
yatlar ayn› oranda de¤iflirse, ama siz geçmiflte bu iki ürüne ne ka-
dar ödedi¤inizi hat›rlayamazsan›z? 

‹nsanlar daha önceki fiyatlar› hat›rlay›p fiyat art›fl›n› fark eder-
se, fiyat de¤iflikliklerinin talep üzerinde büyük bir etkisi olaca¤›-
n› san›yorum; ama ayn› zamanda geçmifl fiyatlara dair bir hat›ra
olmadan, bu fiyat de¤iflikliklerinin talep üzerinde, o da olursa,
küçük bir etkisi olaca¤›n› düflünüyorum. ‹nsanlar geçmifl fiyatla-
r› hat›rlamazsa, fiyatlar hiç de¤iflmemifl gibi süt ve flarap tüketi-
mi temelde ayn› kal›r. Bir baflka deyiflle, fiyat de¤iflikliklerine gös-
terdi¤imiz duyarl›l›k, asl›nda büyük ölçüde geçmiflte ödedi¤imiz
fiyatlar› içeren haf›zam›z›n ve eski kararlar›m›zla tutarl› olma is-
te¤imizin sonucudur—hiçbir flekilde gerçek tercihlerimizin ya
da talep düzeyimizin bir yans›mas› de¤ildir.

Hükümet bir gün benzin fiyat›n› ikiye katlayan bir vergi ç›-
karmaya karar verdi¤inde de ayn› temel ilke uygulanabilir. Gele-
neksel iktisat kuram› alt›nda, bu durum talebi azaltmal›d›r. Peki,
azalt›r m›? fiüphesiz, ilk olarak insanlar yeni fiyatlar› kendi ç›pa-
lar›yla k›yaslar, yeni fiyatlar karfl›s›nda flaflk›na döner, bunun üze-
rine de benzin tüketimlerini afla¤›ya çeker, hatta belki de hibrid
bir araba al›rlar. Ama uzun vadede, bir kere tüketiciler yeni fiya-
ta ve yeni ç›palara tekrar al›flt› m› (t›pk› Nike spor ayakkab›lar›-
n›n, flifle sular›n ve di¤er her fleyin fiyat›na al›flt›¤›m›z gibi), yeni
fiyattan benzin tüketimimiz fiilen yeni vergiden önceki seviyesi-
ne yaklafl›r. Dahas›, aynen Starbucks örne¤inde oldu¤u gibi, fi-
yat de¤iflikli¤ine yeni bir benzin cinsi ya da yeni bir yak›t türü
(örne¤in, m›s›r bazl› etanol yak›t›) gibi baflka de¤ifliklikler de efl-
lik ederse, tekrar al›flma süreci h›z kazanabilir. 
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Benzin fiyat›n› ikiye katlaman›n tüketici talebi üzerinde hiç-
bir etkisi olmad›¤›n› iddia etmiyorum. Ama uzun vadede, sade-
ce fiyat art›fllar›na gösterilen k›sa süreli piyasa tepkilerini incele-
yerek elde edilen beklentiye k›yasla talep üzerinde daha küçük
bir etkisi oldu¤una inan›yorum.

RASTLANTISAL TUTARLILI⁄IN B‹R D‹⁄ER sonucu, ser-
best piyasan›n ve serbest ticaretin ileri sürülen faydalar›yla alaka-
l›d›r. Serbest piyasan›n temel fikri fludur: e¤er benden daha faz-
la de¤er biçti¤in bir fleye sahipsem—diyelim ki bir kanepe—bu
ürünün ticaretini yapmak ikimize de fayda sa¤lar. Bu da flu anla-
ma gelir: ticaretin iki tarafl› faydas›, piyasadaki bütün oyuncula-
r›n kendi ellerinde bulunan fleylerin ve ticaretten elde etmeyi dü-
flündükleri fleylerin de¤erini bildikleri varsay›m›na dayan›r. 

Ama deneylerimizde gözlemledi¤imiz gibi, tercihlerimiz ge-
nellikle bafltaki rasgele ç›palardan etkileniyorsa, yapt›¤›m›z tercih-
ler ve al›flverifller bu ürünlerden elde etti¤imiz gerçek keyfin ya da
faydan›n mutlaka do¤ru bir yans›mas› olacak diye bir fley yoktur.
Baflka bir deyiflle, birçok durumda piyasada farkl› ürünlerden ne
kadar keyif alaca¤›m›z› yans›tmayan kararlar veririz. Mademki bu
keyif alma de¤erlerini do¤ru bir flekilde hesaplayam›yor, ama bu-
nun yerine ço¤unlukla rastlant›sal ç›palar› takip ediyoruz, bu du-
rumda ticaret yapma f›rsat›n›n mutlaka bizi daha zengin yapaca-
¤› net de¤ildir. Örne¤in, bafltaki baz› elveriflsiz ç›palar yüzünden,
bize gerçekten büyük keyif veren bir fleyi (ama maalesef ilk ç›pa-
s› düflük olan) yanl›fll›kla bize daha az keyif veren bir fleyle (ama
rasgele koflullar yüzünden ilk ç›pas› yüksek olan) de¤ifl tokufl ede-
biliriz. E¤er davran›fl›m›z› ç›palar ve onlar hakk›nda hat›rlad›kla-
r›m›z belirliyorsa—tercihler de¤il—kiflisel mutlulu¤u (fayday›) ar-
t›rmak için çözüm olarak neden al›flverifle baflvuruluyor?

ÖYLEYSE,  BU B‹Z‹ nereye getirir? ‹deal piyasa fiyatlar›n› yer-
lefltirmek için piyasadaki arz ve talep kuvvetlerine bel ba¤layam›-
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yorsak, faydam›z› art›rmaya yard›m edecek serbest piyasa meka-
nizmalar›na güvenemiyorsak, o zaman baflka bir yere bakmam›z
gerekebilir. Bu, özellikle sa¤l›k hizmetleri, ilaç, su, elektrik, e¤i-
tim ve di¤er kritik kaynaklar gibi toplumun esas ihtiyaçlar› için
geçerlidir. Piyasa kuvvetlerinin ve serbest piyasalar›n her zaman
piyasay› en iyi flekilde düzenlemedi¤i önermesini kabul edersek,
çok geçmeden kendinizi serbest giriflimi k›s›tlayacak olsa da hü-
kümetin (makul ve anlay›fll› bir hükümet bekliyoruz) baz› piyasa
faaliyetlerinin düzenlenmesinde daha büyük bir rol oynamas› ge-
rekti¤ine inananlar aras›nda bulursunuz. Evet, e¤er gerçekten
ak›lc› olsayd›k, arz ve talebe ve s›f›r sürtünmeye dayal› bir serbest
piyasa ideal olurdu. Ama e¤er ak›lc› de¤il de ak›ld›fl› isek, politi-
kalar›n bu önemli etkeni hesaba katmas› gerekir. 
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3. BÖLÜM

S›f›r Maliyetin Maliyeti

Neden Genellikle Hiçbir fiey 
Ödemedi¤imizde Çok Fazla Öderiz?

K ahve tiryakisi olmasan›z, hatta bir kahve makineniz olmasa
bile, hiç BEDAVA! bir paket çekirdek kahve kuponu için s›-

ra bekledi¤iniz oldu mu? Yedi¤iniz bütün o yiyeceklerden sonra
mideniz çoktan a¤r›maya bafllad›¤› halde, aç›k büfede taba¤›n›za
y›¤d›¤›n›z tüm o BEDAVA! ekstra porsiyonlara ne demeli? Ya bi-
riktirdi¤iniz o önemsiz BEDAVA! fleyler—radyo istasyonundan
ald›¤›n›z reklam tiflörtü, bayram çikolatalar›ndan ç›kan oyuncak
ay›, her y›l sigorta acentenizin gönderdi¤i m›knat›sl› takvim?

Bir fleyi bedava alman›n çok güzel bir duygu oldu¤unu gizle-
meye gerek yok. S›f›r baflka bir fiyat olman›n çok ötesindedir. S›-
f›r duygusal bir bamtelidir—bir ak›ld›fl› heyecan kayna¤›. 50
sentten 20 sente düflürülen bir fleyi al›r m›s›n›z? Belki. 50 sent-
ten 2 sente düflürüldü¤ünde al›r m›s›n›z? Belki. 50 sentten s›f›ra
düflürüldü¤ünde al›r m›s›n›z? Kesinlikle!

S›f›r maliyeti, karfl› konulamaz yapan fley nedir? Neden BE-

DAVA! bizi bu kadar mutlu ediyor? Oysa BEDAVA! Bafl›m›za
dert açabilir: asla almay› düflünmedi¤imiz fleyler BEDAVA! olur
olmaz bize inan›lmaz derecede cazip gelir. Örne¤in, onlar› eve
kadar tafl›mak zorunda kalaca¤›n›z ve ço¤unu sonunda çöpe ata-
ca¤›n›z halde, bir konferansta da¤›t›lan bedava kalemleri, anah-
tarl›klar› ve not defterlerini toplad›¤›n›z oldu mu? Sadece bir kü-
lah bedava Ben ve Jerry dondurmas› almak için uzun bir süre
(çok uzun) s›rada beklediniz mi hiç? Ya da s›rf üçüncüyü bedava
almak için ilk tercihiniz olmayan bir üründen iki tane al›r m›s›n›z?
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SIFIRIN UZUN B‹R tarihi vard›r. S›f›r kavram›n› Babilliler kefl-
fetti; eski Yunanl›lar onu ulvi ifadelerle tart›flt›lar (bir fley nas›l
hiçbir fley olabilirdi?); kadim Hintli bilgin Pingala çift haneli ra-
kamlar› elde etmek için s›f›r› 1 rakam›yla efllefltirdi; hem Mayalar
hem de Romal›lar say› sistemlerine s›f›r› dahil ettiler. Ne var ki
s›f›r yerini kesin olarak MS 498 civar›nda Hintli astronom Ar-
yabhata bir sabah yata¤›nda do¤rulup, “Sthanam sthanam dasa
gunam”—kabaca “Basamaktan basama¤a de¤er 10 kat artar”
fleklinde çevrilebilir—diye ç›¤l›k att›¤›nda ald›. Bununla, ondal›k
tabanl› basamak de¤eri fikri do¤mufltu. Art›k s›f›r›n flans› aç›lm›fl-
t›: Arap dünyas›na yay›l›p burada geliflti; ‹ber Yar›madas›’n› ge-
çerek (‹spanyol Endülüs Emevileri sayesinde) Avrupa’ya ulaflt›;
‹talyanlar’dan flöyle bir makas ald›; sonunda da Yeni Dünya’ya
do¤ru Atlantik’e aç›ld› ve nihayet (1 rakam›yla birlikte) Silikon
Vadisi diye bilinen yerde kendine y›¤›nla ifl buldu.

S›f›r›n geçmifli hakk›ndaki k›sa hikâyemiz flimdilik bu kadar.
Ama paraya uygulanan s›f›r kavram›, daha az anlafl›lmaktad›r. As-
l›nda, bunun bir geçmifli bile oldu¤unu düflünmüyorum. Gene
de, BEDAVA!’n›n genifl sonuçlar› vard›r; sadece indirimli fiyatlar
ve promosyonlar aç›s›ndan de¤il, ayn› zamanda onun kendimize
ve topluma yarar sa¤layacak kararlar vermemize yard›mc› olmas›
için nas›l kullan›labilece¤i aç›s›ndan da. 

E¤er BEDAVA! bir virüs ya da atom alt› bir parçac›k olsayd›,
bir elektron mikroskobu kullanarak merce¤in alt›ndaki nesnenin
ne oldu¤unu inceler, do¤as›n› ortaya ç›karmak için onu çeflitli
kar›fl›mlarla boyar veya iç bileflimini aç›¤a ç›karmak için bir flekil-
de parçalara ay›r›rd›m. Ama davran›flsal iktisatta, insan davran›fl›-
n› yavafllat›p onu kare kare incelememizi sa¤layan farkl› bir araç
kullan›r›z. Tahmin etmifl olabilece¤iniz gibi, buna deney denir. 

B‹R DENEYDE, KRISTINA Shampanier (MIT’de doktora ö¤-
rencisi), Nina Mazar (Toronto Üniversitesinde profesör) ve ben
çikolata ifline girifltik. fiey, bir nevi. Halka aç›k büyük bir binada
bir stant kurup iki çeflit çikolata ikram ettik—Lindt çikolata top-
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lar› ve Hershey’s Kisses. Stand›m›z›n tepesinde, üzerinde “Her
müflteriye bir çikolata” yaz›l› bir tabela bulunuyordu. Potansiyel
müflteriler biraz yaklaflt›klar›nda, iki çeflit çikolatay› ve fiyatlar›n›
görebiliyorlard›.* 

Çikolata erbab› olmayanlar›n›z için, Lindt 160 y›ld›r enfes ka-
kaolar› harmanlayan bir ‹sviçre firmas› taraf›ndan üretilmektedir.
Lindt’in özellikle çikolata toplar› pahal›d›r—ola¤anüstü krema
gibi ve tek kelimeyle karfl› konulamaz. Kutusuyla ald›¤›n›zda her
biri yaklafl›k 30 sente gelir. Di¤er taraftan, Hershey’s Kisses kü-
çük güzel çikolatalard›r, ama kabul edelim ki bir hayli s›radand›r:
Hershey, günde 80 milyon Kisses üretir. Pennsylvania’da bulu-
nan Hershey kentinde, sokak lambalar› bile popüler Hershey’s
Kiss biçiminde yap›lm›flt›r.

Peki, “müflteriler” stand›m›za ak›n etti¤inde ne oldu? Bir
Lindt çikolata topuna 15 sent ve bir Kiss’e 1 sent fiyat biçti¤i-
mizde, müflterilerimizin epey ak›lc› davranmas›na hiç flafl›rmad›k:
Kiss’in fiyat› ve kalitesi ile çikolata topunun fiyat› ve kalitesini k›-
yaslad›lar, daha sonra da seçimlerini yapt›lar. Müflterilerin yüzde
73’ü çikolata topunu, yüzde 27’si Kiss’i seçti. 

Sonra BEDAVA!’n›n durumu nas›l de¤ifltirebildi¤ini görme-
ye karar verdik. Bu nedenle Lindt çikolata topuna 14 sent,
Kiss’lere de bedava dedik. Bir farkl›l›k olacak m›yd›? Olmal› m›y-
d›? Neticede iki çikolata çeflidinin fiyat›n› da sadece bir sent dü-
flürmüfltük. 

Ama BEDAVA! öyle bir fark yaratt› ki. Mütevaz› Hershey’s
Kiss en gözde çikolata haline geldi. Müflterilerimizin yaklafl›k
yüzde 69’u (önceki yüzde 27’den daha fazla) Lindt çikolata to-
punu çok uygun bir fiyata alma f›rsat›ndan vazgeçip, BEDAVA!
Kiss’i tercih etti. Bu arada, Lindt çikolata topu tepetaklak gitti;
onu tercih eden müflteriler yüzde 73’den 31’e düfltü.
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farkl› insan tiplerinin dikkatini çekmedi¤imizden emin olmak—kendi kendine seçilim denen fley-

den kaç›nmak—için böyle yapt›k. 



Burada ne oluyordu? Her fleyden önce, BEDAVA! bir fleyler
alman›n harika bir his uyand›rd›¤› pek çok durum oldu¤unu söy-
lemek istiyorum. Örne¤in, bir süpermarkette bir sepet bedava
spor çorab› gördü¤ünüzde, elinizden geldi¤i kadar çok çorap
kapman›n kötü bir yan› yoktur. BEDAVA!, bedava bir ürünle
baflka bir ürün aras›ndaki bir mücadeleye dönüfltü¤ünde—BE-
DAVA!’n›n varl›¤›n›n kötü bir karar vermemize yol açt›¤› bir
mücadele—kritik mesele ortaya ç›kar. Mesela, topu¤u güzelce
takviye edilmifl, yald›zl› bir buruna sahip bir çift beyaz çorap al-
mak için bir spor ma¤azas›na gitti¤inizi düflünün. On befl daki-
ka sonra, almak istedi¤iniz çoraplarla de¤il, zerre kadar be¤en-
medi¤iniz (takviyeli topu¤u ve yald›zl› burnu olmayan) ama
ikinci çift çorab› BEDAVA! veren bir paketin içindeki daha ucuz
bir çift çorapla ma¤azadan ç›kars›n›z. Bu, daha iyi bir al›flverifli
b›rak›p, s›rf BEDAVA! taraf›ndan bafltan ç›kar›ld›¤›n›z için iste-
medi¤iniz bir fleyi kabul etti¤iniz bir durumdur.

Çikolata deneyimizdeki bu deneyimi tekrarlamak için, müflte-
rilerimize sadece tek bir tatl›y›—Kiss ya da çikolata topu—seçe-
bileceklerini söyledik. Bu, spor çoraplar›ndan birini seçmek gibi,
ya-bu-ya-o karar›yd›. Müflterilerin BEDAVA! Kiss’e verdi¤i tep-
kiyi bu denli çarp›c› yapan fley iflte budur: her iki çikolatada da
ayn› miktarda indirime gidilmiflti. ‹kisi aras›ndaki izafi fiyat fark›
de¤iflmemiflti—ve ikisinden al›nmas› beklenen keyif de.

Klasik iktisat teorisine göre (basit maliyet fayda analizi), fiyat
indirimi müflterilerimizin davran›fl›nda herhangi bir de¤iflikli¤e
sebep olmamal›yd›. Daha önce, yaklafl›k yüzde 27’si Kiss’i, yüz-
de 73’ü çikolata topunu seçmiflti. ‹zafi koflullarda hiçbir fley de-
¤ifltirilmedi¤i için, fiyat indirimine verilen tepki tümüyle ayn› ol-
mal›yd›. Bastonunu çevirerek oradan geçmekte olan geleneksel
iktisat teorisinin yandafl› bir iktisatç› asl›nda bu olaydaki her fley
ayn› oldu¤u için, müflterilerimizin çikolata toplar›n› ayn› tercih
marjlar›yla seçmifl olmas› gerekti¤ini söylerdi.* 
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Oysa burada biz, kendilerine ite kaka yol açmadan önce man-
t›kl› bir maliyet fayda analizi yapt›klar› için de¤il, sadece BEDA-

VA! oldu¤u için Hershey’s Kiss’leri kapmak üzere standa ak›n
eden insanlarla birlikteyiz. Biz insanlar ne tuhaf (ama öngörüle-
bilir) yarat›klar›z.

AKLIMA GELM‹fiKEN, BU sonuç di¤er deneylerde de ayn› fle-
kilde devam etti. Bir deneyde, Hershey’s Kiss’i iki sent, bir sent
ve s›f›r sent diye fiyatland›r›rken, buna paralel olarak çikolata to-
puna 27 sent, 26 sent ve 25 sent fiyat biçtik. Kiss’i iki sentten bir
sente, çikolata topunu da 27 sentten 26 sente indirmenin, her
birinin al›c›lar›n›n oran›nda bir fark yarat›p yaratmayaca¤›n› gör-
mek için bunu yapt›k. Yaratmad›. Ama bir kez daha, Kiss’in fiya-
t›n› bedavaya indirdi¤imizde verilen tepki çarp›c›yd›. Müflteriler
ezici bir ço¤unlukla Kiss’leri tercih etti.

Belki müflteriler cüzdanlar›nda ya da çantalar›nda bozuk para
arama gere¤i hissetmedikleri ya da belki üstlerinde hiç para ol-
mad›¤› için, deneyin bir ihtimal sekteye u¤ram›fl olabilece¤ine
karar verdik. Böyle bir etki bedava teklifi yapay olarak daha çeki-
ci hale getirirdi. Bu olas›l›¤› görmek için MIT’deki kafeteryalar›n
birinde baflka deneyler yapt›k. Bu deneyde, çikolatalar kafeterya-
n›n al›fl›lm›fl promosyonlar›ndan biri gibi kasiyerin yan taraf›na
konuldu ve çikolatalarla ilgilenen ö¤renciler onlar› kolayca ye-
mek tepsilerine ekleyip kasiyer s›ras›nda ilerlerken ücretini öde-
diler. Ne oldu? Ö¤renciler yine ezici bir flekilde BEDAVA! seçe-
ne¤ine yöneldiler.

BEDAVA!’YI  BÖYLES‹NE ÇEK‹C‹ k›lan nedir? Gerçekten iste-
di¤imiz fley o olmasa bile, neden BEDAVA! ürünün üstüne atla-
mam›z› sa¤layan ak›ld›fl› bir dürtüye sahibiz?

Cevab›n flu oldu¤una inan›yorum. Ço¤u al›flveriflin olumlu ve
olumsuz taraflar› vard›r, ama bir fley BEDAVA! oldu¤unda
olumsuz taraf› unuturuz. BEDAVA! bizi duygusal olarak öyle bir
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doldurur ki, bize teklif edilen fleyin gerçekte oldu¤undan daha
de¤erli oldu¤unu düflünürüz. Neden? Bana göre bunun sebebi
insan›n do¤as› itibariyle kaybetmekten korkmas›d›r. BEDA-

VA!’n›n as›l cazibesi bu korkuyla ba¤lant›l›d›r. BEDAVA! (ücret-
siz) ürünü seçti¤imizde, ortada kaybetme olas›l›¤› yoktur. Ama
diyelim ki bedava olmayan ürünü seçtik. Ooo, flimdi kötü bir ka-
rar verme riski—kaybetme olas›l›¤›—vard›r. Dolay›s›yla, bu seçe-
ne¤i göz önünde bulundurarak bedava olana gideriz.

Bu yüzden, fiyatland›rma diyar›nda s›f›r, baflka bir fiyat de¤il-
dir. fiüphesiz, 10 sent talepte büyük bir fark yarat›r (milyonlarca
varil petrol satt›¤›n›z› farz edin), ama BEDAVA!’n›n ortaya ç›kar-
d›¤› duygusal dalgalanman›n bile¤ini hiçbir fley bükemez. S›f›r
fiyat etkisi, tamamen kendi bafl›na bir kategoridir.

Elbette, “hiç karfl›l›¤›nda bir fley almak” bir miktar tezat olufl-
turur. Pekâlâ, s›rf bu yap›flkan gerçek, BEDAVA!, yüzünden s›k
s›k istemedi¤imiz bir fleyi sat›n alma tuza¤›na nas›l düfltü¤ümü-
ze bir örnek vereyim.

2007’de, önemli bir elektronik eflya üreticisinin gazete ilan›-
n› gördüm; ürettikleri yüksek çözünürlüklü yeni DVD oynat›c›-
s›n› ald›¤›m takdirde bana verecekleri yedi BEDAVA! DVD fil-
min ad›n› say›yordu. Peki, o s›rada yüksek çözünürlüklü bir oy-
nat›c›ya ihtiyac›m var m›yd›? Muhtemelen yoktu. Ama ihtiyac›m
olsayd› bile, fiyatlar›n inmesini beklemek daha ak›ll›ca olmaz
m›yd›? Fiyatlar hep düfler—bugünün 600 dolarl›k yüksek çözü-
nürlüklü oynat›c›s› h›zla yar›n›n 200 dolarl›k cihaz› olacakt›r.
DVD üreticisinin teklifinin baflka bir nedeni vard›. Bu flirketin
yüksek çözünürlüklü DVD sistemi, baflka birçok imalatç› taraf›n-
dan desteklenen bir sistem olan Blu-Ray ile amans›z bir rekabet
içindeydi. O dönemde, Blu-Ray önde gidiyor ve çoktan beri pi-
yasaya egemen bulunuyordu. Yani teklif edilen cihaz demode ol-
ma yolunda ilerlerken (Betamax videolar› gibi) BEDAVA!’n›n
ederi ne kadar olur? Bunlar bizi BEDAVA’n›n büyüsüne kap›l-
maktan koruyabilecek iki ak›lc› düflüncedir. Ama, vay be, bu BE-

DAVA! DVD’ler kesinlikle güzel görünüyor!
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KONU F‹YATLAR OLDU⁄UNDA, bir fleye BEDAVA! sahip ol-
mak kesinlikle ilgi çekicidir. Peki, teklif bedava fiyat de¤il de be-
dava de¤ifltirmeyse ne olur? Ürünleri bedava elde etmeye oldu-
¤u kadar bedava ürünlere de duyarl› m›y›z? Birkaç y›l önce, Ca-
d›lar Bayram›n›n yaklaflmas›yla, kafamda bu soruyu araflt›rmak
için bir deney yapma fikri olufltu. Bu defa cevaplara ulaflmak için
evimden uzaklaflmak zorunda bile de¤ildim. 

Akflam›n ilk saatlerinde, elinde büyük sar› bir çanta tafl›yan
Örümcek Adam k›l›¤›na girmifl dokuz yafl›ndaki bir çocuk, Joey,
ön verandam›z›n merdivenlerini t›rmand›. Annesi birinin çocu-
¤una içinde jilet bulunan bir elma vermedi¤inden emin olmak
için ona efllik ediyordu. (Bu arada, hiçbir zaman Cad›lar Bayra-
m›nda içinde jilet olan elmalar da¤›tma vakas› olmad›; bu sade-
ce bir flehir efsanesidir.) Ama annesi Joey’a “fiaka m› fieker mi”
sözünü kendi bafl›na söyleyebilece¤i hissini vermek için kald›r›m-
da duruyordu.

Geleneksel soru olan “fiaka m› fieker mi?” sorusundan sonra,
Joey’dan sa¤ elini aç›k tutmas›n› istedim. Avucuna üç tane Hers-
hey Kiss koyup, onlar› bir süre orada tutmas›n› söyledim. “Ayn›
zamanda bu iki Snickers’dan birine sahip olabilirsin” dedim, bir
küçük ve bir büyük boyunu göstererek. “Asl›nda, Hershey
Kiss’lerden birini bana verirsen sana küçük Snickers’› verece¤im.
Hershey Kiss’lerin ikisini de bana verirsen, sana büyük Snickers’›
verece¤im.”

Bir çocuk devasa bir örümcek gibi giyinebilir, ama bu onun
aptal oldu¤unu göstermez. Küçük Snickers 28 gram, büyük
Snickers 46 gram çeker. Joey’in yapmas› gereken tek fley, bir ta-
ne daha Hershey Kiss verip (yaklafl›k 4,5 gram) 28 gram daha
a¤›r olan Snickers’› almakt›. Bu seçenek karfl›laflt›rmas› bir roket
bilimcisini afallatabilirdi, ama dokuz yafl›ndaki bir çocuk için bu
hesaplama çok kolayd›: büyük Snickers’› seçerse, sa¤layaca¤› ge-
tiri aç›s›ndan (çikolatan›n net a¤›rl›¤› bak›m›ndan) kazanc›n› alt›
kattan fazla art›rm›fl olurdu. Kaflla göz aras›nda Joey, Kiss’lerinin
ikisini de elime verdi, 46 graml›k Snickers’› ald› ve çantas›na att›.
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Bu sürpriz karar› veren yaln›z Joey de¤ildi. Biri hariç bu teklifi
getirdi¤im bütün çocuklar büyük çikolata ile iki Kiss’i takas etti.

Sokaktan afla¤›ya do¤ru gelen ikinci çocuk Zoe idi. Bir elin-
de sihirli de¤nek, di¤erinde turuncu Cad›lar Bayram› balkaba¤›
sepeti, uzun beyaz bir elbise içinde prenses gibi giyinmiflti. Tav-
flan kostümünün içinde gel beni kucakla der gibi flirin flirin ba-
kan küçük k›z kardefli babas›n›n kuca¤›nda uyukluyordu. Yaklafl-
t›klar›nda, Zoe sevimli bir flekilde yüksek sesle ba¤›rd›, “fiaka m›
fleker mi!” ‹tiraf ediyorum, geçmiflte bazen zalimce “fiaka!” di-
ye cevap verdi¤im olmufltu. fiafl›rm›fl bir vaziyette orada duran
çocuklar›n ço¤u, sorduklar› sorunun alternatif bir cevab› oldu-
¤unu hiç düflünmemiflti. 

Bu durumda Zoe’ya flekerini verdim—üç tane Hershey Kiss.
Ama elimde bir koz vard›. Küçük Zoe’ya bir de¤ifl tokufl öner-
dim: Hershey Kiss’lerinden biri karfl›l›¤›nda büyük bir Snickers
almak ile Hershey Kiss’lerinin hiçbirinden vazgeçmeden BEDA-

VAYA! küçük Snickers’› elde etmek aras›nda bir seçim yapmak.
fiimdi, az›c›k ak›lc› bir hesaplama (Joey’un durumunda fazla-

s›yla sergilenen), en iyi al›flveriflin bedava küçük Snickers’dan
vazgeçip, ilave bir Hershey Kiss bedelini ödeyerek büyük Snic-
kers’› seçmek oldu¤unu gösterirdi. Gram gram k›yaslama aç›s›n-
dan, bir fazla Hershey Kiss’ten vazgeçip küçük Snickers (28
gram) yerine büyük Snickers’› (46 gram) almak çok daha iyi
olurdu. Her iki Snickers’›n da bir bedelinin oldu¤u durumla kar-
fl›laflan Joe ve çocuklar için bu mant›k son derece netti. Peki Zo-
e ne yapt›? Onun cin gibi çocuk beyni bu ak›lc› seçimi mi yap-
t›—yoksa küçük Snickers’›n BEDAVA! olmas› olgusu onun gö-
zünü akla uygun cevap konusunda kör mü etti?

Muhtemelen flu ana kadar tahmin etti¤iniz gibi, ayn› de¤ifl
tokuflu önerdi¤im Zoe ve di¤er çocuklar, BEDAVA! taraf›ndan
tamamen kör edilmiflti. Bunlar›n hemen hemen yüzde 70’i daha
iyi al›flverifli b›rakt› ve s›rf BEDAVA! oldu¤u için daha kötü al›fl-
verifli seçti.

Kristina, Nina ve benim çocuklara sataflmay› al›flkanl›k haline
getirdi¤imizi düflünme ihtimalinize karfl› flimdi flunu belirtmeli-
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yim ki, bu deneyi daha büyük çocuklarla, asl›nda MIT ö¤renci
merkezindeki ö¤rencilerle, yeniden yapt›k. Sonuçlar, Cad›lar
Bayram›nda gördü¤ümüz kal›pla ayn›yd›. Do¤ruyu söylemek
gerekirse, s›f›r maliyetin cazibesi parasal ifllemlerle s›n›rl› de¤ildir.
‹ster ürün ister para olsun, BEDAVA!’n›n çekim kuvvetine karfl›
koyamay›z. 

BU DURUMDA S‹ZCE BEDAVA! konusunda bir ç›kar yolunuz
var m›?

Tamam. ‹flte size bir test. Diyelim ki size 10 dolarl›k Amazon
hediye çekini bedava almak ile 20 dolarl›k hediye çekini yedi do-
lar karfl›l›¤›nda elde etmek aras›nda tercih yapma hakk› tan›d›m.
Çabucak düflünün. Hangisini seçerdiniz?

E¤er BEDAVA! çeke atlarsan›z, Boston’daki al›flverifl merkez-
lerinden birinde test etti¤imiz insanlar›n ço¤u gibi davranm›fl
olursunuz. Peki, tekrar gözden geçirin: yedi dolar karfl›l›¤›ndaki
20 dolarl›k hediye çeki 13 dolar kâr getirir. Bu, 10 dolarl›k çeki
bedava almaktan (10 dolarl›k kazanç) kesinlikle daha iyidir. Eylem
halindeki ak›ld›fl› davran›fl› görebiliyor musunuz?*

S‹ZE BEDAVA!’NIN DAVRANIfiLARIMIZ üzerindeki gerçek
etkisini gösteren bir olay anlatay›m. Birkaç y›l önce, Ama-
zon.com belli bir miktar›n üstündeki siparifller için bedava kargo
hizmeti sunmaya bafllad›. Örne¤in, 16,95 dolara tek kitap alan
bir kifli kargo için ekstra 3,95 dolar ödüyordu. E¤er müflteri top-
lam› 31,90 dolar olacak flekilde baflka bir kitap daha al›rsa, kar-
go bedavaya geliyordu.

Büyük olas›l›kla baz› müflteriler ikinci kitab› istemiyordu (bu-
rada kiflisel bir deneyimimden bahsediyorum) ama BEDAVA!
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kargo öyle çekici gelmiflti ki ekstra kitab›n bedelini ödemeye ra-
z› oluyorlard›. Amazon bu öneriden çok memnundu, ancak bir
yerde—Fransa—sat›fllarda hiç art›fl olmad›¤›n› fark etti. Frans›z
müflteriler bizlerden daha ak›lc› m› davran›yorlard›? Mümkün
de¤il. Aksine, Frans›z müflterilerin farkl› bir al›flverifl önerisine
yan›t verdikleri ortaya ç›kt›. 

‹flte neler oldu¤u. Fransa flubesi, belli bir miktar›n üstündeki
siparifllere BEDAVA! kargo önermek yerine bu siparifllerin kargo
ücretini bir frank olarak fiyatland›rm›flt›. Sadece bir frank—orta-
lama 20 sent. Bu, BEDAVA! kargodan çok da farkl› de¤ilmifl gi-
bi görünüyor ama farkl›yd›. Nitekim, Amazon Fransa’daki pro-
mosyonu bedava kargoyu içerecek flekilde de¤ifltirdi¤inde, çarp›-
c› sat›fl art›fllar› aç›s›ndan Fransa da di¤er ülkelere kat›ld›. Baflka
bir deyiflle, bir frank karfl›l›¤›ndaki kargo hizmeti—gerçek bir pa-
zarl›k—Frans›zlar taraf›ndan adeta görmezlikten gelinirken, BE-

DAVA! kargo ifltahl› bir tepkiye neden oldu.
America Online (AOL) y›llar önce saatlik ödemeden (ayl›k

sabit 19,95 dolara istedi¤iniz kadar sisteme girebildi¤iniz) ayl›k
ödeme tarifesine geçti¤inde buna benzer bir deneyim yaflam›flt›.
AOL yeni fiyat tarifesine haz›rlan›rken, bunun talepte küçük bir
art›fl getirece¤ini bekliyordu. AOL ne elde etti? Sisteme girenle-
rin say›s› bir gecede 140.000’den 236.000’e ç›kt› ve ortalama
online olma süresi ikiye katland›. Bu iyi bir fleymifl gibi görüne-
bilir—ama iyi olmad›. AOL’un müflterileri meflgul telefon hatla-
r›yla yüz yüze kald› ve çok geçmeden AOL (ona kar f›rt›nas›nda
kar küreklerinin sat›ld›¤› fiyata bant geniflli¤i satmaktan son de-
rece mutlu olan) di¤er online sunucular›ndan servis kiralamak
zorunda kald›. Bob Pittman’›n (o dönemde AOL’un yöneticisi)
fark etmedi¤i tek fley, müflterilerin BEDAVA!’n›n çekicili¤ine t›p-
k› aç›k büfede kar›nlar› zil çalan insanlar gibi cevap verece¤iydi.

O HALDE ‹K‹ ürün aras›nda seçim yaparken genellikle bedava
olana daha fazla tepki veririz. Ayl›k befl dolar ödentisi olan bir
çek hesab› yerine, BEDAVA! olan› (hiç ek yarar sa¤lamayan) se-
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çebiliriz. Ama e¤er befl dolarl›k çek hesab› bedava seyahat çeki,
online faturalama, vb. içeriyor, BEDAVA! olan içermiyorsa, so-
nunda kendimizi BEDAVA! hesapla bu hizmet paketine befl do-
larl›k hesaptan daha fazla ödeme yapar durumda bulabiliriz. Ay-
n› flekilde, kapatma maliyetleri olmayan, ama faiz oranlar›n›n ve
girifl ücretlerinin tavana vurdu¤u bir ipote¤i tercih edebilir; s›rf
bedava hediye verdi¤i için asl›nda istemedi¤imiz bir ürünü sat›n
alabiliriz. 

Bu konudaki son kiflisel deneyimim bir arabayla ilgiliydi. Bir-
kaç y›l önce yeni bir araba bakarken, asl›nda bir minivan almam
gerekti¤ini biliyordum. Nitekim, Honda minivanlar hakk›nda
araflt›rma yaparak onlarla ilgili her fleyi ö¤rendim. Ama daha son-
ra, öncelikle cazip bir teklif sayesinde gözüm bir Audi’ye tak›l-
d›—gelecek üç y›l boyunca BEDAVA! ya¤ de¤iflimi. Nas›l karfl›
koyabilirdim?

Tamamen dürüst olmam gerekirse, Audi k›rm›z› bir spor ara-
bayd›; ayr›ca iki küçük çocu¤un olgun ve sorumluluk sahibi ba-
bas› olma fikrine hâlâ gö¤üs geriyordum. Tümden akl›m› çelen
fley bedava ya¤ de¤iflimi de¤ilmifl gibiydi, ama ak›lc› bir bak›fl aç›-
s›ndan bunun üzerimdeki etkisi gereksiz derecede büyüktü. Bu,
s›rf BEDAVA! oldu¤u için sad›k kalaca¤›m ilave bir çekicilik iflle-
vi görmüfltü. 

Böylelikle Audi’yi—ve BEDAVA! ya¤›—sat›n ald›m. (Birkaç
ay sonra, otobanda giderken vites kutusu ar›zaland›—ama bu
baflka bir hikâye konusu.) Kuflkusuz, sakin bir kafayla daha ak›l-
c› bir hesap yapabilirdim. Y›lda yaklafl›k 7000 mil yol gidiyorum;
her 10.000 milde bir ya¤›n de¤ifltirilmesi gerekiyor; her bir de-
¤iflimin maliyeti ortalama 75 dolar. Bu durumda, üç y›l üzerin-
den afla¤› yukar› 150 dolar ya da araban›n sat›fl fiyat›n›n yüzde
0,5’i kadar kazanc›m oluyor—karar›m› dayand›rmak için hiç de
iyi bir gerekçe de¤il. Bununla birlikte, durum daha da kötülefli-
yor: flu anda bir puset, bir bisiklet ve çocuklara ait di¤er ›v›r z›-
v›rla tavana kadar dolu bir Audi’ye sahibim. Of, bir minivan›n
yerine. 
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SIFIR KAVRAMININ ZAMANLA DA ilgisi vard›r. Ne de olsa,
bir faaliyete harcanan zaman baflka bir faaliyetten çal›nan zaman-
d›r. Bu nedenle, BEDAVA! bir dondurman›n tad›na bakmak için
45 dakika kuyrukta s›ran›n bize gelmesini beklersek veya küçü-
cük bir indirim için uzun bir formu doldurmaya yar›m saat har-
carsak, sahip oldu¤umuz bu zaman diliminde yapmad›¤›m›z bir
fley vard›r.

En gözde kiflisel örne¤im müzeye bedava girifl günüdür. Mü-
zelerin ço¤u fazla pahal› olmamas›na ra¤men, girifl ücreti s›f›r ol-
du¤unda sanat aflk›m› tatmin etmek bana daha cazip gelir. Tabii
ki bu aflkta yaln›z de¤ilim. Dolay›s›yla böyle günlerde genellikle
müzenin afl›r› kalabal›k, kuyru¤un uzun oldu¤unu görürüm, bir
fleyleri görmek çok zordur, müzenin çevresinde ve kafeteryada
kalabal›kla mücadele etmek hiç hofl de¤ildir. Bedavayken müze-
ye gitmenin hata oldu¤unu biliyor muyum? Kesinlikle biliyo-
rum—ama yine de gidiyorum. 

AYRICA SIFIR GIDA sat›fllar›n› da etkileyebilir. G›da üreticileri
kutunun yan taraf›nda her türlü enformasyonu iletmek zorunda-
d›r. Bize kalorisini, ya¤ miktar›n›, lifini vb. bildirmek durumun-
dad›r. S›f›r fiyat karfl›s›nda yaflad›¤›m›z çekimin ayn›s› s›f›r kalori,
s›f›r trans ya¤, s›f›r karbonhidrat vb. için de geçerli olabilir mi?
Ayn› genel kurallar geçerliyse, üzerinde “bir kalori” de¤il de “s›-
f›r kalori” yazd›¤›nda Pepsi daha çok kutu kola satacakt›r. 

Diyelim ki bir bardas›n›z ve arkadafllar›n›zla sohbet etmenin
keyfini ç›kar›yorsunuz. Bir marka size kalorisiz bira, baflka biri de
üç kalorilik bir bira sunuyor. Hangi marka size gerçekten hafif
bir bira içti¤iniz duygusu verecektir? Her ne kadar bu iki bira
aras›ndaki fark azsa da, s›f›r kalorili bira sayesinde do¤ru fleyi, ya-
ni sa¤l›kl› olan› yapt›¤›n›z duygusu artacakt›r. Hatta kendinizi
öyle iyi hissedersiniz ki daha ileri gidip bir tabak k›zarm›fl pata-
tes istersiniz.
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ÖYLEYSE 20 SENTL‹K bir ödemeyle (Amazon’un Fransa’daki
kargo uygulamas›nda oldu¤u gibi) statükoyu devam ettirebilir
ya da bir fleyi BEDAVA! sunarak bir izdiham bafllatabilirsiniz. Bu
fikrin ne kadar etkili oldu¤unu bir düflünün! S›f›r sadece baflka
bir indirim de¤ildir. S›f›r›n farkl› bir yeri vard›r. ‹ki sent ile bir
sent aras›ndaki fark küçüktür. Ama bir sent ile s›f›r aras›ndaki
fark çok büyüktür!

E¤er ifl hayat›ndaysan›z ve bunu anlad›ysan›z, harika fleyler
yapabilirsiniz. Bir kalabal›¤›n ilgisini mi çekmek istiyorsunuz? Bir
fleyi BEDAVA! yap›n. Daha fazla ürün mü satmak istiyorsunuz?
Al›flveriflin bir k›sm›n›n BEDAVA! olmas›n› sa¤lay›n.

Ayn› flekilde, sosyal politikay› yönlendirmek için BEDAVA!’y›
kullanabiliriz. ‹nsanlar›n elektrikli arabalar› m› kullanmas›n› isti-
yorsunuz? Ruhsat ve muayene ücretlerini sadece düflürmeyin—
onlar› ortadan kald›r›n, böylece BEDAVA!’y› yaratm›fl olursu-
nuz. Ayn› biçimde, sa¤l›kla ilgileniyorsan›z, ciddi hastal›klar›n
ilerlemesini engellemenin bir yolu olarak erken teflhise odakla-
n›n. ‹nsanlar›n do¤ru fleyleri—kolonoskopi, mamogram, koles-
terol kontrolü, diyabet kontrolü ve buna benzer fleyleri düzenli
olarak yapt›rmalar› gibi—izlemesini mi istiyorsunuz? Sadece
(kendi paylar›na düflen ödemeyi azaltarak) maliyeti düflürmekle
yetinmeyin. Bu kritik ifllemleri BEDAVA! yap›n. 

Ço¤u davran›fl stratejisi uzman›n›n BEDAVA!’n›n nas›l kulla-
n›laca¤›n› bilmek flöyle dursun, onun ellerindeki bir as oldu¤u-
nun bile fark›nda olmad›¤›n› düflünüyorum. Bütçe kesintilerinin
yap›ld›¤› böyle bir dönemde bir fleyi BEDAVA! yapmak kesinlik-
le mant›kd›fl›d›r. Ne var ki böyle düflünmeyi b›rakt›¤›m›zda, BE-

DAVA! büyük bir güce sahip olabilir, bu da çok fley ifade eder.



EK: 3. BÖLÜM

Standart iktisat teorisinin mant›¤›n›n bizim ba¤lam›m›zda nas›l
uygulanaca¤›n› aç›klayay›m. Bir kimse iki çikolatadan sadece ama
sadece bir tanesini seçebiliyorsa, her çikolatan›n mutlak de¤erini
de¤il, izafi de¤erini—neyi alaca¤› ve neyi b›rakaca¤›—göz önün-
de bulundurmal›d›r. ‹lk ad›m olarak, ak›lc› müflterinin iki çikola-
tan›n getirece¤i izafi net kazanc› hesaplamas› (beklenen tad›n
de¤erinden maliyetin ç›kar›lmas›) ve hangi çikolatan›n daha faz-
la net kazanç getirdi¤ine dayanarak bir karar vermesi gerekir.
Lindt çikolata topunun fiyat› 15 sent ve Hershey’s Kiss’in fiyat›
1 sent olursa, bu nas›l görünür? Ak›lc› müflteri, çikolata topun-
dan ve Kiss’ten almay› bekledi¤i keyfin miktar›n› tahmin eder
(buna s›ras›yla 50 keyif birimi ve 5 keyif birimi diyelim), bundan
15 sent ve 1 sent ödemenin yaratt›¤› hoflnutsuzlu¤u ç›kar›r (bu-
na s›ras›yla 15 hoflnutsuzluk birimi ve bir hoflnutsuzluk birimi
diyelim). Bunun sonucunda çikolata topu için toplam beklenen
keyif 35 keyif birimi (50-15) ve Kiss için toplam beklenen keyif
4 keyif birimi (5-1) ç›kar. Çikolata topu 31 puan ileridedir, bu
yüzden de kolay tercihtir—çikolata topu galip gelir.

Her iki ürünün fiyat› ayn› miktarda indirilirse ne olur? (Çiko-
lata toplar› 14 sent, Kiss ise bedava.) Ayn› mant›k geçerlidir. Çi-
kolatalar›n tad› de¤iflmez, o halde ak›lc› müflteri al›nacak keyfin s›-
ras›yla 50 ve 5 keyif birimi olaca¤›n› tahmin eder. De¤iflen fley
hoflnutsuzluktur. Bu düzenlemede, ak›lc› müflteri her iki çikolata
için daha düflük seviyede hoflnutsuzlu¤a hedef olur, çünkü fiyat-
lar 1 sent (ve 1 hoflnutsuzluk birimi) indirilmifltir. ‹flte as›l mese-
le: her iki ürün ayn› miktarda indirildi¤i için, bunlar›n izafi fark›
de¤iflmez. fiimdi çikolata topu için toplam beklenen keyif 36 ke-
yif birimi (50-14) ve Kiss için toplam beklenen keyif 5 keyif biri-
mi (5-0) olur. Çikolata topu yine 31 puan ileridedir, dolay›s›yla
yine kolay tercih olmas› gerekir. Çikolata topu galip gelir.

E¤er sahnedeki yegâne kuvvetler ak›lc› bir maliyet-fayda ana-
lizinin kuvvetleri olsayd›, tercih kal›b›n›n buna benzemesi gere-
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kirdi. Ama deneylerimizin getirdi¤i sonuçlar›n çok farkl› olmas›,
bize yüksek sesle ve aç›k bir flekilde baflka bir fleyin ifl bafl›nda bu-
lundu¤unu ve s›f›r fiyat›n kararlar›m›zda emsalsiz bir rol oynad›-
¤›n› söylemektedir.





4. BÖLÜM

Sosyal Normlar›n Maliyeti

Neden Bir fieyler Yapmak Bizi Mutlu 
Eder de Onlar› Yapmam›z ‹çin Bize Para

Ödendi¤inde Mutlu Olmay›z?

fi ükran Günü yeme¤i için kay›nvalidenizin evindesiniz; sizin
için masaya koyduklar› o kadar harika ki! Hindi, k›z›l kahve

oluncaya kadar k›zart›lm›fl; iç malzemesi ev yap›m› ve tam da si-
zin sevdi¤iniz gibi. Çocuklar›n›z çok mutlu: tatl› patatesler kre-
mayla kaplanm›fl. Kar›n›z›n da gururu okflanm›fl: tatl› olarak
onun en sevdi¤i balkaba¤› turtas› tercih edilmifl. 

Kutlamalar akflam›n geç saatlerine kadar devam ediyor. Ke-
merinizi gevfletip kadehinizdeki flarab› yudumluyorsunuz. Masa-
n›n karfl›s›ndaki kay›nvalidenize sevgi dolu gözlerle bakarak aya-
¤a kalk›yor ve cüzdan›n›z› ç›kar›yorsunuz. “Anne, bunlara katt›-
¤›n›z bütün o sevginiz için size borcum ne kadar?” diyorsunuz
samimiyetle. Kalabal›¤›n üstüne sessizlik çökerken, bir avuç do-
lusu paray› elinizde sall›yorsunuz. “Üç yüz dolar yeter mi? Yo,
bekle, sana dört yüz vermem gerekir!”

Bu, Norman Rockwell’in çizmifl olabilece¤i bir resim de¤il.
fiarap kadehi yere düfler; kay›nvalideniz k›pk›rm›z› bir suratla
aya¤a kalkar; bald›z›n›z size öfke dolu bir bak›fl f›rlat›r; ve kuze-
niniz gözyafllar›na bo¤ulur. Görünüfle bak›l›rsa gelecek y›l›n
fiükran Günü kutlamas› televizyonun karfl›s›nda buz gibi bir ak-
flam yeme¤i olacakt›r.
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BURADA OLUP B‹TEN nedir? Do¤rudan para teklif edilmesi
neden kutlaman›n keyfini kaç›r›r? Uzun bir süre önce Margaret
Clark, Judson Mills ve Alan Fiske’nin ileri sürdü¤ü gibi, bunun
cevab› bizlerin ayn› anda iki farkl› dünyada yafl›yor olmam›zd›r—
biri sosyal normlar›n hüküm sürdü¤ü, di¤eri de piyasa normlar›-
n›n yönetti¤i iki dünya. Sosyal normlar insanlar›n birbirine yö-
neltti¤i samimi istekleri kapsar. Bu kanepeyi tafl›mada bana yar-
d›m eder misiniz? Bu lasti¤i de¤ifltirmede bana yard›mc› olur
musunuz? Sosyal normlar, toplumsal yap›m›z›n ve topluma duy-
du¤umuz ihtiyac›n bir parças›d›r. Genellikle sevgi dolu ve bula-
n›kt›rlar. An›nda geri ödenmesi beklenmez: komflunuza kanepe
tafl›mada yard›m edebilirsiniz, ama bu demek de¤ildir ki o da he-
men gelip sizin kanepenizi tafl›yacak. Bu durum biri için bir ka-
p›y› açmak gibidir: bu ikinizi de mutlu eder ve karfl›l›¤›n›n o an-
da verilmesi beklenmez.

Piyasa normlar› taraf›ndan yönetilen ikinci dünya çok farkl›-
d›r. Onun cephesinde sevgi dolu ve bulan›k hiçbir fley yoktur.
De¤ifl tokufllar keskin kenarl›d›r: maafllar, ücretler, kiralar, ka-
zançlar, gelirler ve giderler. Bu tür piyasa iliflkilerinin kötü ya da
ac›mas›z olmas› flart de¤ildir—asl›nda, özgüven, yarat›c›l›k ve bi-
reysellik de içerir—ama beraberinde k›yaslanabilir kazançlar ve
nakit ödemeler getirir. Piyasa normlar›n›n s›n›r›na girdi¤inizde,
bedelini ödedi¤iniz fleyi elde edersiniz—var olufl tarz› böyledir.

Sosyal normlar› ve piyasa normlar›n› kendi ayr› yollar›nda tut-
tu¤umuzda, hayat oldukça güzel ilerler. Mesela, seksi ele alal›m.
S›cak ve duygusal aç›dan besleyici oldu¤u—öyle umar›z—sosyal
ba¤lamda, sekse bedava sahip olabiliriz. Ama bir de piyasa seksi,
yani talep üzerine ve para karfl›l›¤›nda yap›lan seks vard›r. Bu son
derece dolays›z görünüyor. Ne eve gelip 50 dolar karfl›l›¤›nda
seks yapmak isteyen kocalar›m›z (ya da kar›lar›m›z); ne de ölüm-
süz bir aflk isteyen fahiflelerimiz vard›r.

Sosyal ve piyasa normlar› çat›flt›¤›nda, sorun bafllar. Gene sek-
si ele alal›m. Adam k›z› yeme¤e ve sinemaya götürüp hesaplar›
öder. Birkaç gün sonra gene ç›karlar, adam bir kez daha hesap-
lar› öder. Üçüncü defa ç›karlar, adam yine yeme¤i ve e¤lenceyi

AKILDIfiI AMA ÖNGÖRÜLEB‹L‹R88



›smarlar. Bu noktada, adam sokak kap›s›nda en az›ndan ateflli bir
öpücük elde etmeyi umar. Cüzdan› tehlike arz edecek flekilde in-
celir, ama daha kötüsü kafas›ndan geçen fleylerdir: Sosyal norm
(flört etme) ile piyasa normunu (para karfl›l›¤›nda seks) uzlaflt›r-
ma konusunda sorun yaflamaktad›r. Dördüncü randevuda gelifli-
güzel bir biçimde bu romantizmin kendisine ne kadara mal ol-
du¤unu anlat›r. Adam flimdi s›n›r› aflm›flt›r. Sayg›s›zl›k! K›z onun
hayvan oldu¤unu söyleyip öfkeyle kap›y› yüzüne çarpar. K›z›n
bir sürtük oldu¤unu ima etmeden önce adam, sosyal ve piyasa
normlar›n›n kar›flt›r›lmamas› gerekti¤ini—özellikle bu durum-
da—ö¤renmifl olmal›yd›. Bir de Woody Allen’›n ölümsüz sözü-
nü hat›rlamas› gerekirdi: “En pahal› seks bedava sekstir.”
B‹RKAÇ YIL ÖNCE, James Heyman (St. Thomas Üniversitesi
profesörü) ile birlikte sosyal ve piyasa normlar›n›n etkilerini arafl-
t›rmaya karar verdik. fiükran Günü olay›n› taklit etmek harika
olurdu, ama kat›l›mc›lar›m›z›n aile iliflkilerine verebilece¤imiz
zarar› düflünerek daha ola¤an bir fley seçtik. Asl›na bak›l›rsa, bu
bulabilece¤imiz en s›k›c› görevlerden biriydi (sosyal bilimlerde
çok s›k›c› görevlerle u¤raflmak gibi bir gelenek vard›r).

Bu deneyde, bilgisayar ekran›n›n sol taraf›na bir daire, sa¤ ta-
raf›na da bir kutu konuldu. Verilen görev bilgisayar›n faresini
kullanarak daireyi kutunun üzerine sürüklemekti. Daire baflar›l›
bir flekilde karenin üzerine getirildi¤inde, ekrandan siliniyor ve
bafllang›ç noktas›nda yeni bir daire beliriyordu. Kat›l›mc›lardan
mümkün oldu¤unca çok daireyi sürüklemelerini istedik ve befl
dakika içinde kaç daire sürüklediklerini sayd›k. Bu, onlar›n emek
ç›kt›lar›n›—bu görev için sarf ettikleri çaba—belirlemek için kul-
land›¤›m›z ölçümüzdü. 

Bu düzenek, sosyal ve piyasa de¤ifl tokufllar›na nas›l ›fl›k tuta-
bilirdi? Baz› kat›l›mc›lar, bu k›sa deneye kat›lma karfl›l›¤›nda befl
dolar ald›lar. Laboratuvara girdiklerinde paralar› verildi ve befl da-
kikan›n sonunda bilgisayar›n görevin tamamland›¤›n› onlara bil-
direce¤i ve o zaman laboratuvardan ç›kmalar› gerekti¤i söylendi.
Çabalar›n›n karfl›l›¤›n› ödedi¤imiz için, onlardan piyasa normlar›-
n› uygulamalar›n› ve buna göre hareket etmelerini bekliyorduk.
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‹kinci gruptaki kat›l›mc›lara ayn› görev ve temel yönergeler
verildi; ama onlar›n ödülü çok daha düflüktü (bir deneyde 50
sent, di¤erinde 10 sent). Yine kat›l›mc›lardan piyasa normlar›n›
uygulamalar›n› ve bu do¤rultuda davranmalar›n› bekliyorduk. 

Son olarak, bu görevleri sosyal bir talep gibi sundu¤umuz
üçüncü bir grubumuz vard›. Bu gruptaki kat›l›mc›lara çabalar›
karfl›l›¤›nda ne somut bir fley ne de para teklif ettik. Onlardan is-
tedi¤imiz fleyin sadece bir yard›m oldu¤unu söyledik. Bu kat›-
l›mc›lardan, sosyal normlar› uygulamalar›n› ve buna göre hareket
etmelerini bekliyorduk. 

Sözü edilen farkl› gruplar ne kadar s›k› çal›flt›? Piyasa normla-
r›n›n sahip oldu¤u de¤erler ve inançlar sistemiyle uyumlu olarak,
befl dolar alanlar ortalama 159 daire, 50 sent alanlar da yaklafl›k
101 daire sürükledi. Beklendi¤i gibi, fazla para kat›l›mc›lar›m›z›n
daha çok motive olmas›n› ve daha s›k› çal›flmalar›n› sa¤lam›flt›
(afla¤› yukar› yüzde 50 kadar).

Para verilmeyenlerde durum neydi? Bu kat›l›mc›lar az para
alanlardan daha az m› çal›flt›—ya da para olmad›¤›nda, bu duru-
ma sosyal normlar› uygulay›p daha s›k› m› çal›flt›lar? Sonuçlar on-
lar›n ortalama 168 tane, 50 sent alanlardan çok daha fazla ve befl
dolar alanlardan sadece biraz daha fazla daire sürükledi¤ini orta-
ya ç›kard›. Baflka bir deyiflle, kat›l›mc›lar›m›z her fleye kadir olan
para için de¤il (tamam, 50 sent), parasal olmayan sosyal norm-
lar alt›ndayken daha s›k› çal›flm›fllard›. 

Belki de bunu tahmin etmemiz gerekirdi. ‹nsanlar›n nakit pa-
radan ziyade bir amaç için daha çok çal›flacaklar›n› gösteren pek
çok örnek vard›r. Mesela, birkaç y›l önce, AARP baz› avukatlara
muhtaç durumdaki emeklilere saati yaklafl›k 30 dolara daha ucuz
bir hizmet verip veremeyeceklerini sordu. Avukatlar hay›r dedi-
ler. Daha sonra AARP’daki program yöneticisinin akl›na parlak
bir fikir geldi: ihtiyac› olan emeklilere bedava yard›m edip ede-
meyeceklerini sordu. Ezici bir ço¤unlukla, avukatlar evet dedi.

Burada olan ne? S›f›r dolar nas›l 30 dolardan daha cazip ola-
bildi? Paradan bahsedildi¤inde, avukatlar piyasa normlar›n› kul-
land›lar ve piyasadaki ücretlerine nazaran bu teklifi az buldular.
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Paradan söz edilmedi¤inde, sosyal normlar› kulland›lar ve gö-
nüllü olarak zaman ay›rmaya raz› oldular. Neden kendilerini 30
dolar alan gönüllüler olarak düflünüp 30 dolar› hemen kabul et-
mediler? Çünkü piyasa normlar› düflüncelerimize bir kere ayak
bast›¤›nda, sosyal normlar uzaklafl›r. 

Kolombiya’da iktisat profesörü olan ve Japonya’da dövüfl sa-
natlar› dersleri alan Nachum Sicherman benzer bir deneyim ya-
flam›flt›. Dövüfl hocas› (usta ö¤retici) e¤itim için gruptan para al-
m›yordu. Bunun adil olmad›¤›n› düflünen ö¤renciler, bir gün us-
tan›n yan›na yaklafl›p harcad›¤› zaman›n ve eme¤in karfl›l›¤›n›
ödemeyi teklif ettiler. Usta, bambu k›l›c›n› yere koyup, sakin bir
flekilde e¤er onlardan para alacak olsa, bunu karfl›lamaya güçleri-
nin yetmeyece¤ini söyledi. 

O HALDE B‹R önceki deneyde 50 sent alanlar kendilerine, “Ba-
na uyar; hem bu araflt›rmac›lara yard›m eder hem de bundan bi-
raz para kazan›r›m” deyip hiç para almayanlardan daha fazla ça-
l›flmaya devam etmediler. Bunun yerine, 50 sentin çok olmad›-
¤›na karar vererek piyasa normlar›na döndüler ve isteksiz çal›flt›-
lar. Bir baflka deyiflle, piyasa normlar› laboratuvara ayak bas›nca,
sosyal normlar d›flar› at›ld›.

Peki, paran›n yerine hediye koysak ne olur? fiüphesiz kay›nva-
lideniz yemekte bir flifle güzel bir flarab› kabul ederdi. Ya da bir
arkadafl›m›za yeni eve tafl›nma hediyesi (çevre dostu bir bitki gi-
bi) versek nas›l olur? Hediyeler bizi sosyal de¤ifl tokufl normlar›
içinde tutan bir de¤ifl tokufl yöntemi midir? Bu tür hediyeler alan
kat›l›mc›lar sosyal normlardan ayr›l›p piyasa normlar›na m› dö-
nerler, yoksa ödül olarak hediye vermek kat›l›mc›lar›n sosyal
dünyada kalmas›n› m› sa¤lar?

Hediyelerin sosyal ve piyasa normlar› aras›ndaki çizginin tam
olarak neresinde durdu¤unu bulmak için, James ve ben yeni bir
deney yapmaya karar verdik. Bu defa, bilgisayar ekran›n›n bir
ucundan di¤er ucuna daireleri sürüklemeleri karfl›l›¤›nda kat›l›m-
c›lar›m›za para teklif etmedik; bunun yerine hediye verdik. 50
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sentlik ödülü Snickers (yaklafl›k 50 sent de¤erinde) ile 5 dolarl›k
ödülü de bir kutu Godiva çikolatas›yla (yaklafl›k befl dolar de¤e-
rinde) de¤ifltirdik. 

Kat›l›mc›lar laboratuvara geldiler, ödüllerini ald›lar ve istedik-
leri kadar çal›fl›p gittiler. Ard›ndan sonuçlara bakt›k. Sonuçlara
göre, üç deney grubunun hepsi de, ister küçük Snickers’› (bu ka-
t›l›mc›lar ortalama 162 daire sürükledi), ister Godiva çikolatala-
r›n› als›nlar (bu kat›l›mc›lar ortalama 169 daire sürükledi), ister-
se kesinlikle hiçbir fley almas›nlar (bu kat›l›mc›lar ortalama 168
daire sürükledi), buna hiç ald›rmadan görev süresince neredeyse
eflit derecede s›k› çal›flm›flt›. Sonuç: küçük bir hediye karfl›s›nda
hiç kimse rahats›zl›k duymaz, çünkü küçük hediyeler bile bizi
sosyal de¤ifl tokufl dünyas›nda piyasa normlar›n›n uza¤›nda tutar.

PEKÂLÂ BU ‹K‹ norm çeflidinden gelen sinyalleri kar›flt›r›rsak
ne olur? Piyasa normunu sosyal normla harmanlarsak ne olur?
Baflka bir deyiflle, e¤er onlara “50 sentlik bir Snickers” ya da “befl
dolarl›k bir kutu Godiva çikolatas›” verece¤imizi söyleseydik, ka-
t›l›mc›lar ne yapard›? “50 sentlik bir Snickers” kat›l›mc›lar›m›z›
“bir Snickers’›n” çal›flt›rd›¤› kadar s›k› çal›flt›r›r m›yd›, yoksa 50
sentin yapt›¤› gibi isteksizce çal›flmalar›n› m› sa¤lard›? Yoksa iki-
sinin ortas›nda bir yerlerde mi olurdu? Bir sonraki deney bu fi-
kirleri test etti.

Elde edilen sonuçlara göre, kat›l›mc›lar 50 sentlik Snickers’›
ald›klar›nda hiç de çal›flmaya motive olmad›lar; asl›nda harcad›k-
lar› çaba da 50 sent ald›klar›nda harcad›klar› çabayla ayn›yd›.
Do¤rudan verilen hediyeye t›pk› nakit paraya gösterdikleri gibi
tepki verdiler ve hediye bu kez beraberinde sosyal normlar› ge-
tirmedi—fiyat› belirtildi¤i için hediye piyasa normlar› âlemine
geçmiflti.

Bu arada, yoldan geçenlere bir kamyondan kanepe indirme-
mize yard›m edip edemeyeceklerini sorarak bu çal›flmay› tekrar-
lad›k. Ayn› sonuçlar› bulduk. ‹nsanlar bedava çal›flmay› kabul
ediyor, makul bir ücret karfl›l›¤›nda çal›flmaya raz› oluyor; ama
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küçük bir ücret teklif edildi¤inde yürüyüp gidiyorlar. Hediyeler
ayn› zamanda kanepeler için de etkilidir ve insanlara küçük de ol-
sa bir hediye vermek onlar›n yard›m›n› almak için yeterli olur;
ancak hediyenin fiyat›n› söyledi¤inizde, daha piyasa normlar› di-
yemeden onlar›n s›rt›n› görürsünüz.

BU SONUÇLAR GÖSTER‹YOR K‹ piyasa normlar›n›n su yüzü-
ne ç›kmas› için, paradan söz edilmesi yeterlidir (para hiç el de-
¤ifltirmedi¤inde bile). Ama, flüphesiz, piyasa normlar› sadece
emekle alakal› de¤ildir—özgüven, yard›mseverlik ve bireysellik
dahil genifl bir davran›fl yelpazesiyle ilgilidir. ‹nsanlar›n para hak-
k›nda sadece düflünmesini sa¤lamak bile onlar› bu konularda
farkl› davranmaya sevk eder mi? Bu önerme Kathleen Vohs
(Minnesota Üniversitesi profesörü), Nicole Mead (Florida Dev-
let Üniversitesinde mezun ö¤renci) ve Miranda Goode (British
Columbia Üniversitesinde mezun ö¤renci) taraf›ndan yap›lan
bir dizi fantastik deneyde incelendi.

Deneylerindeki kat›l›mc›lardan “kar›fl›k cümle görevini” ta-
mamlamalar›n›, yani bir grup kelimeyi cümle kuracak flekilde ye-
niden düzenlemelerini istediler. Bir grupta yer alan kat›l›mc›lar›n
görevi nötr cümlelere (örne¤in, “D›flar›s› çok so¤uk”); di¤er gru-
bun görevi parayla ilgili cümlelere ya da ifadelere dayan›yordu
(örne¤in, “Yüksek maafl”*). Bu flekilde para hakk›nda düflünmek
kat›l›mc›lar›n davran›fl biçimini de¤ifltirmeye yetecek miydi? 

Deneylerin birinde, kat›l›mc›lar düzenleme görevini tamam-
lad›lar, ard›ndan onlara bir karenin içine 12 tane disk yerlefltir-
meyi gerektiren zor bir bulmaca verildi. Araflt›rmac› odadan ç›-
karken, yard›ma ihtiyaç duyduklar›nda yanlar›na gelebilecekleri-
ni söyledi. Sizce kim an›nda yard›m istedi—paradan üstü kapal›
bahseden “maafl” cümleleri üzerinde çal›flanlar m›; yoksa hava-
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dan ve buna benzer konulardan söz eden “nötr” cümleler üs-
tünde çal›flanlar m›? Sonuçlara göre, ilkönce “maafl” görevinde
çal›flanlar yard›m istemeden önce yaklafl›k befl buçuk dakika bul-
macayla mücadele ederken, ilk önce nötr görevi yapanlar yakla-
fl›k üç dakika sonra yard›m talep ettiler. Buna göre, paray› dü-
flünmek “maafl” grubundaki kat›l›mc›lar›n daha özgüvenli olma-
s›n› ve yard›m istemeye daha az istek duymalar›n› sa¤l›yordu.

Ama bu kat›l›mc›lar di¤erlerine yard›m etme konusunda da
çok daha az istekliydiler. Asl›nda, paray› düflündükten sonra bu
kat›l›mc›lar›n bir araflt›rmac›ya verileri girmesinde yard›mc› olma
isteklili¤i, kafas› kar›flm›fl gibi görünen baflka bir kat›l›mc›ya des-
tek olma ve “yanl›fll›kla” bir kalem kutusunu yere döken bir “ya-
banc›ya” (k›l›k de¤ifltirmifl bir araflt›rmac›) yard›m etme olas›l›¤›
daha düflüktü. 

Genelde, “maafl” grubundaki kat›l›mc›lar piyasa özelliklerinin
ço¤unu sergilemiflti: daha bencil ve özgüvenliydiler; yaln›z baflla-
r›na daha fazla zaman geçirmek istiyorlar; ço¤unlukla ekip çal›fl-
mas›ndan ziyade bireysel girdi gerektiren görevleri tercih ediyor-
lar; nereye oturmak istediklerine karar verirken, beraber çal›flacak-
lar› söylenen kifliden uzaktaki yerleri seçiyorlard›. Gerçekten de,
para hakk›nda sadece düflünmek bile ço¤u iktisatç›n›n davrand›-
¤›m›z› düflündü¤ü—ve günlük yaflamlar›m›zdaki sosyal hayvan
halimize daha az benzeyen—flekilde davranmam›z› getirir.

Bu beni nihai bir düflünceye götürüyor: flörtünüzle restorana
gitti¤inizde, aman ha seçtiklerinin fiyat›ndan bahsetmeyin. Evet,
bunlar menüde aç›kça yaz›yor. Evet, flörtünüzü restoran›n kali-
tesiyle etkilemek için bu bir f›rsat olabilir. Ama e¤er bunu bafl›-
na kakarsan›z, büyük bir ihtimalle iliflkinizi sosyalden piyasa nor-
muna döndürürsünüz. Evet, flörtünüz bu yeme¤in size kaça
patlad›¤›n› fark etmemifl olabilir. Evet, kay›nvalideniz 60 dolar-
l›k özel olarak saklanm›fl bir flifle merlot varken, hediye etti¤iniz
flarab›n 10 dolarl›k bir flifle oldu¤unu sanabilir. Yine de iliflkileri-
nizi toplumsal çerçevede muhafaza etmek ve piyasa normlar›n-
dan uzak tutmak için ödemeniz gereken bedel iflte budur.
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DEMEK K‹ B‹ZLER iki dünyada yafl›yoruz: biri sosyal de¤ifl to-
kufllarla, di¤eri de piyasa de¤ifl tokufllar›yla belirlenen iki dünya-
da. Söz konusu iki iliflki türüne farkl› normlar uygular›z. Ayr›ca,
daha önce görmüfl oldu¤umuz gibi, sosyal de¤ifl tokufllara piya-
sa normlar›n› katmak sosyal normlar› ihlal eder ve iliflkileri y›pra-
t›r. Bir kez böyle bir hataya düflüldü¤ünde, sosyal iliflkiyi telafi
etmek zordur. Bir kere olsun enfes bir fiükran Günü yeme¤inin
karfl›l›¤›n› ödemeyi önerecek olsan›z, kay›nvalideniz bunu y›llar-
ca hat›rlayacakt›r. Ve e¤er bir kez olsun potansiyel bir romantik
partnere k›sa kesip sadede gelmeyi, flört sürecinin maliyetini bö-
lüflmeyi ve sadece yata¤a gitmeyi teklif edecek olursan›z, büyük
olas›l›kla romantizmi sonsuza kadar baltalam›fl olursunuz.

Becerikli arkadafllar›m Uri Gneezy (Kaliforniya San Diego
Üniversitesi profesörü) ve Aldo Rustichini (Minnesota Üniversi-
tesi profesörü) sosyal normlardan piyasa normlar›na geçmenin
uzun vadeli etkilerini ölçen çok baflar›l› bir test gelifltirdiler. 

Birkaç y›l önce, çocuklar›n› almaya geç gelen ailelere para ce-
zas› vermenin ifle yarar bir cayd›r›c› olup olmad›¤›n› belirlemek
için ‹srail’deki bir çocuk yuvas›nda çal›flma yapt›lar. Uri ve Aldo
para cezas›n›n pek ifle yaramad›¤› sonucuna vard›lar, tersine bu
ceza uzun vadede olumsuz etkiler getiriyordu. Neden? Para ce-
zas› uygulanmadan önce, ö¤retmenler ile ailelerin geç kalmaya
dair sosyal normlar› içeren sosyal bir anlaflmas› vard›. Bu yüzden,
aileler geç kald›¤›nda—arada bir kald›klar› gibi—kendilerini suç-
lu hisseder, hissettikleri suçluluk da gelecekte çocuklar›n› alma
konusunda onlar› daha dakik olmaya mecbur ederdi. (‹srail’de,
suçluluk duygusu itaat sa¤laman›n etkili bir yoluymufl gibi görü-
nüyor). Ancak para cezas› uygulamaya bafllar bafllamaz, çocuk
yuvas› yanl›fll›kla sosyal normlar›n yerine piyasa normlar›n› koy-
mufl oldu. Aileler geç kalman›n karfl›l›¤›n› ödedikleri için, duru-
mu piyasa normlar› aç›s›ndan yorumlad›lar. Bir baflka deyiflle, ai-
leler para cezas› almaya bafllad›ktan sonra, kendilerince geç kal›p
kalmamaya karar verebilirlerdi; ço¤unlukla da geç kalmay› seçti-
ler. Tabii ki, çocuk yuvas›n›n niyeti bu de¤ildi. 

Sosyal Normlar›n Maliyeti 95



AMA GERÇEK H‹KÂYE tam da burada bafllad›. ‹flin ilginç k›sm›
birkaç hafta sonra, çocuk yuvas› para cezas›na son verdi¤inde or-
taya ç›kt›. Art›k yuva sosyal norma geri dönmüfltü. Aileler de sos-
yal norma dönüfl yapt› m›? Suçluluk duygusu da geri döndü mü?
Tam tersine para cezas› kald›r›ld›¤›nda, ailelerin davran›fl› de¤ifl-
medi. Çocuklar›n› geç almaya devam ettiler. Asl›na bak›l›rsa, ce-
za kald›r›ld›ktan sonra geç kal›fl say›s›nda küçük bir art›fl oldu (ne-
ticede, hem sosyal normlar hem de ceza ortadan kald›r›lm›flt›).

Bu deney talihsiz bir olguyu gözler önüne sermektedir: sos-
yal norm piyasa normuyla çat›flt›¤›nda, sosyal norm uzun süreli-
¤ine uzaklafl›r. Baflka bir deyiflle, sosyal iliflkileri yeniden kurmak
kolay de¤ildir. Gül, bir kere fidan›ndan koptu mu—bir kere pi-
yasa normu sosyal norma bask›n ç›kt› m›—nadiren geriye döner. 

HEM SOSYAL HEM DE piyasa dünyas›nda yaflamam›z›n, özel
hayatlar›m›z üzerinde pek çok sonucu vard›r. Ara s›ra, hepimiz
bir fley tafl›maya yard›m edecek, çocuklar›m›za birkaç saatli¤ine
göz kulak olacak ya da flehir d›fl›na ç›kt›¤›m›zda postalar›m›z› ala-
cak birine ihtiyaç duyar›z. Arkadafllar›m›z› ve komflular›m›z› bize
yard›mc› olmaya motive etmenin en iyi yolu nedir? Nakit para bu
ifli görür mü—belki de bir hediye? Ne kadar? Yoksa hiçbir fley
mi? fiüphesiz sizin de bildi¤iniz gibi, bu sosyal dans› anlamak ko-
lay de¤ildir—özellikle de bir iliflkiyi piyasa de¤ifl tokuflu taraf›na
geçirme riski oldu¤unda.

‹flte baz› cevaplar. Büyük bir mobilyay› ya da birkaç kutuyu
tafl›mak için bir arkadafltan yard›m istemek uygundur. Ama bir
sürü kutuyu ya da mobilyay› tafl›mak için bir arkadafltan yard›m-
c› olmas›n› istemek uygun de¤ildir—bilhassa bu arkadafl ayn› ifli
para karfl›l›¤›nda yapan nakliyecilerle yan yana çal›fl›yorsa. Bu du-
rumda, arkadafl›n›z kullan›ld›¤›n› düflünmeye bafllayabilir. Ayn›
flekilde, komflunuzdan (avukatl›k yapan) siz tatildeyken postala-
r›n›z› almas›n› rica etmek uygundur. Ancak ayn› süreyi size—be-
dava—kira kontrat› haz›rlamak için harcamas›n› rica etmek hiç
uygun de¤ildir.
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SOSYAL VE P‹YASA normlar› aras›ndaki hassas denge ifl dünya-
s›nda da söz konusudur. Son y›llarda, flirketler kendilerini sosyal
yol arkadafllar› fleklinde pazarlamaya çal›fl›yorlar—bir baflka de-
yiflle, bizlerin ve onlar›n ayn› ç›kmaz sokakta yaflayan bir aile ya
da en az›ndan arkadafl gibi oldu¤umuzu düflünmemizi istiyorlar.
“‹yi bir komflu gibi, State Farm oradad›r” bilindik sloganlardan
biridir. Bir di¤eri Home Depot’un nazik zorlamas›d›r: “Yapabi-
lirsiniz. Biz size yard›m ederiz.”

Müflterilere sosyal olarak muamele etme hareketini bafllatan
her kimse ortaya harika bir fikir atm›fl. fiirket ve müflterileri aile
gibi oldu¤unda, flirket bundan baz› yararlar sa¤lar. En önemlisi
sadakattir. Küçük ihlaller—hesab›n›z› altüst etmek, hatta sigorta
primlerinizde mütevaz› bir art›fl yapmak—çözüme kavuflturulur.
Elbette iliflkilerin inifl ve ç›k›fllar› vard›r, ama genelde çok güzel
bir fleydir.

Yine de iflte bana tuhaf gelen fley: flirketler sosyal iliflkiler—ya
da en az›ndan sosyal iliflki izlenimi—yaratmak için pazarlamaya
ve reklamc›l›¤a milyarlarca dolar dökseler de, sosyal iliflkinin do-
¤as›n›, bilhassa risklerini anlam›fl gibi görünmüyorlar.

Örne¤in, bir müflterinin çeki karfl›l›ks›z ç›kt›¤›nda ne olur?
E¤er iliflki piyasa normlar›na dayal›ysa, banka bir bedel talep
eder, müflteri de bu durumdan kurtulur. ‹fl ifltir. Bu bedel sinir
bozucu olmakla beraber, kabul edilebilir bir fleydir. Oysa sosyal
bir iliflkide, a¤›r bir gecikme ücreti—idareciden gelen dostane
bir telefon ya da otomatik bir ücret muafiyeti yerine—sadece bir
iliflki katili de¤il, s›rta saplanan bir b›çakt›r. Müflteriler buna k›r›-
lacakt›r. Öfkeyle bankay› terk edip, bu berbat banka hakk›nda sa-
atlerce ahbaplar›na yak›nacaklard›r. Kald› ki bu, sosyal bir de¤ifl
tokufl olarak çerçevelendirilmifl bir iliflkiydi. Bir banka dostluk
kurma karfl›l›¤›nda kaç tane kurabiye, slogan ve hediye çeki ve-
rirse versin, sosyal de¤ifl tokuflun bir kere ihlal edilmesi müflteri-
nin piyasa de¤ifl tokufluna geri dönmesi anlam›na gelir. Bu çok
çabuk olur. 

Sonuç nedir? E¤er bir flirketseniz, önerim hem öyle hem böy-
le olamayaca¤›n›z› akl›n›zdan ç›karmaman›z. Müflterilerinize bir
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an arkadafl gibi, k›sa bir süre sonra daha uygun ya da kârl› bir du-
rum oldu¤unda flahsiyetsiz—hatta daha da kötüsü, bir bafl bela-
s› ya da rakipmifl gibi—davranamazs›n›z. Sosyal iliflkiler böyle
yürümez. Sosyal bir iliflki kurmak istiyorsan›z, bunun için çaba
gösterin, ama bunu her koflulda devam ettirmek zorunda oldu-
¤unuzu unutmay›n. 

Di¤er taraftan, zaman zaman sert oynamak—ilave hizmetler
için ekstra para almak veya müflterileri s›rada tutmak için ödün
vermemek—durumunda kalabilece¤inizi düflünüyorsan›z, flirke-
tinizi bulan›k bir kendini iyi hissetme seçene¤i yapmak için ilk
etapta paran›z› bofla harcamak istemeyebilirsiniz. Böyle bir du-
rumda, basit bir fiyat önerisinde bulunun: ne verdi¤inizi ve kar-
fl›l›¤›nda ne bekledi¤inizi ifade edin. Herhangi bir sosyal norm
ya da beklenti oluflturmad›¤›n›z için, hiçbir fleyi ihlal de edemez-
siniz—ne de olsa bu sadece bir ifl.

fi‹RKETLER çal›flanlar›yla sosyal normlar oluflturmay› da dene-
mifllerdir. Bu her zaman böyle de¤ildi. Y›llar önce, Amerikan ifl-
gücü daha çok endüstriyel, pazar güdümlü bir de¤ifl tokufltu. O
günlerde, dokuzdan befle, saat türü bir zihniyet vard›. 40 saati-
nizi dolduruyor, cuma günü de maafl çekinizi al›yordunuz. ‹flçi-
ler saat karfl›l›¤› para ald›klar›ndan, patron için tam olarak ne za-
man çal›flt›klar›n› ve ne zaman çal›flmad›klar›n› biliyorlard›. Fab-
rikan›n sireni çal›yor (ya da flirketteki muadili oluyor) ve çal›flma
bitiyordu. Bu aç›k bir piyasa de¤ifl tokufluydu ve her iki taraf›n
yeterince ifline yar›yordu. 

Günümüzde flirketler sosyal bir de¤ifl tokufl yaratman›n avan-
taj›n› görüyor. Neticede, günümüz piyasas›nda bizler cisimsiz
fleylerin yap›mc›lar›y›z. Yarat›c›l›k endüstri makinelerinden daha
önemli. Keza çal›flma ve serbest zaman aras›ndaki ayr›m bulan›k-
laflmakta. ‹flyerini yürütenler evimize giderken ve dufl al›rken bi-
le bizden ifli düflünmemizi istiyorlar. ‹flyeri ile ev aras›ndaki bofl-
lukta köprü oluflturmak için bizlere dizüstü bilgisayarlar, cep te-
lefonlar› ve BlackBerry’ler veriyorlar.
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Saat karfl›l›¤› ücretlendirmeden ayl›k ödemeye geçmek için
dokuzdan befle çal›flma saatini daha da bulan›klaflt›rmak, ço¤u
flirketin takip etti¤i bir trend. Bu 7 gün 24 saatlik çal›flma orta-
m›nda sosyal normlar›n büyük bir avantaj› var: çal›flanlar›n h›rs-
l›, çal›flkan, esnek ve ilgili olmalar›n› sa¤lar. Çal›flanlar›n iflveren-
lere olan sadakatinin ço¤u durumda erimekte oldu¤u bir piyasa-
da, sosyal normlar çal›flanlar› motive etmenin yan› s›ra sad›k k›l-
man›n da en iyi yollar›ndan biridir.

Aç›k kaynak yaz›l›m› sosyal normlar›n potansiyeline sahiptir.
Linux’da ve di¤er iflbirli¤i projelerinde, bir virüsle ilgili bir prob-
lemi ilan tahtas›na koyabilir ve birisinin ya da genellikle pek çok
insan›n bu talebinize ne kadar h›zl› tepki verip—kendi bofl za-
manlar›n› kullanarak—yaz›l›m› düzeltece¤ini görebilirsiniz. Bu
düzeydeki bir hizmet için para öder misiniz? Büyük ihtimalle.
Halbuki bu ifli ayn› yetene¤e sahip insanlara yapt›rmak zorunda
kalsan›z, size çok pahal›ya patlar. Bunun yerine, bu topluluklar-
da yer alan insanlar zamanlar›n› büyük oranda flirkete harcamak-
tan mutlu olurlar (çünkü bir oday› boyarken arkadafl›m›za yar-
d›m etti¤imizde hepimizin elde etti¤i kazançlar›n ayn›s›na sahip
olurlar). Buradan ifl dünyas›nda uygulanabilecek ne ö¤renebili-
riz? Davran›fllar› güçlü bir flekilde motive eden sosyal ödüller var-
d›r—bunlar aras›nda flirket yaflam›nda en az kullan›lan› sosyal
ödüllerin ve itibar›n teflvik edilmesidir.

fi‹RKETLER ÇALIfiANLARINA YAKLAfiIMLARINDA—t›pk›
müflterilerine yaklafl›mlar›nda oldu¤u gibi—bunun içerdi¤i uzun
vadeli taahhütlerinin fark›nda olmal›d›rlar. Çal›flanlar önemli bir
teslimat› baflarmak için çok s›k› çal›flmaya söz veriyorsa (hatta
bunun için aile sorumluluklar›n› erteliyorlarsa), onlardan bir
toplant›ya kat›lmak üzere apar topar uça¤a binmeleri isteniyorsa,
o zaman karfl›l›¤›nda buna benzer bir fleyler—hastayken destek
ya da çal›flma yerleri piyasan›n tehdidi alt›ndayken devam etme
imkân› gibi—almalar› gerekir. 

Baz› flirketler çal›flanlar›yla sosyal norm oluflturmada baflar›l›
olmalar›na ra¤men, günümüzde var olan k›sa vadeli kazanç pe-
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fline düflülmesi, d›flar›dan temin yoluna gidilmesi ve ac›mas›zca
maliyet azaltma saplant›s› bunu bütünüyle y›kma tehlikesi tafl›r.
Zaten bir sosyal de¤ifl tokuflta, insanlar bir fley ters gitti¤inde
baflka bir grubun onlar için, onlara arka ç›kmak ve yard›m etmek
için orada olaca¤›na inan›r. Bu inanç bir sözleflmede yaz›l› de¤il-
dir, ama bunlar ihtiyaç halinde hizmet ve yard›m sunmaya iliflkin
genel yükümlülüklerdir.

Gene, flirketler her iki tarzda da var olamaz. Özellikle, çal›-
flanlara sa¤lanan yararlarda—çocuk bak›m›, emeklilik maafl›, ça-
l›flma saatleri esnekli¤i, egzersiz odalar›, kafeterya, aile piknikleri
vs.—tan›k oldu¤umuz son kesintilerin büyük ihtimalle sosyal de-
¤ifl tokufla zarar verdi¤inden, dolay›s›yla çal›flanlar›n üretkenli¤i-
ni etkiledi¤inden kayg›lan›yorum. Sa¤l›k yard›mlar›nda yap›lan
kesintilerin ve de¤iflikliklerin, muhtemelen iflveren ile iflçi aras›n-
daki sosyal iliflkinin büyük bölümünü piyasa iliflkisine çevirece¤i
için özellikle üzüntü duyuyorum.

E¤er flirketler sosyal normlar›n avantajlar›ndan yararlanmak
istiyorlarsa, bu normlar› gelifltirmek için daha çok çaba göster-
meleri gerekir. Sa¤l›k yard›mlar›, özellikle kapsaml› sa¤l›k sigor-
tas›, bir flirketin sosyal mübadeleden yana oldu¤unu ifade etme-
sinin en iyi yollar› aras›ndad›r. Peki, ço¤u flirket ne yap›yor? Si-
gorta planlar›nda yüksek muafiyetler talep ediyor, ayn› zamanda
ek ödemelerin kapsam›n› daralt›yorlar. Basitçe söylemek gerekir-
se, flirket ile çal›flanlar aras›ndaki sosyal kontrat›n alt›n› kaz›yarak
onun yerine piyasa normlar›n› geçiriyorlar. fiirketler gemiyi yana
yat›r›rken ve çal›flanlar sosyal normlardan piyasa normlar› âlemi-
ne kayarken, daha iyi bir teklif gündeme geldi¤inde gemiyi terk
ettikleri için onlar› suçlayabilir miyiz? Çal›flanlar›n flirketlerine
gösterdi¤i ba¤l›l›k aç›s›ndan—flirket sadakatinin—içi bofl bir söz
haline gelmesi gerçekten hiç flafl›rt›c› de¤ildir. 

Kurulufllar insanlar›n sosyal ve piyasa normlar›na nas›l tepki
gösterdi¤i konusunu bilinçli bir flekilde düflünebilirler. Bir çal›-
flana 1000 dolar de¤erinde bir hediye mi, yoksa nakit olarak eks-
tra 1000 dolar m› vermelisiniz? Hangisi daha iyi olur? E¤er çal›-
flanlara soracak olursan›z, ço¤u durumda büyük ihtimalle hedi-
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yeden çok nakit paray› tercih edeceklerdir. Her ne kadar bazen
yanl›fl anlafl›lsa da hediyenin kendine özgü bir önemi vard›r—ifl-
veren ile çal›flan aras›ndaki sosyal iliflkiye destek olarak bu yolla
herkese uzun vadeli yarar sa¤layabilir. Bunu flöyle düflünün: siz-
ce daha çok çal›flmas›, daha sad›k olmas› ve iflini gerçekten sev-
mesi beklenen kifli kimdir—nakit olarak 1000 dolar alan biri mi
yoksa kiflisel bir hediye alan kifli mi? 

Kuflkusuz, hediye sembolik bir jesttir. Emin olun, hiç kimse
maafl yerine hediye almak için ifle gitmez. Bu sebepten, hiç kim-
se hiçbir fley karfl›l›¤›nda çal›flmaz. Ancak çal›flanlara çok çeflitli
ayr›cal›klar (bedava gurme yemekleri dahil) tan›yan Google gibi
flirketlere bakt›¤›n›zda, flirket-çal›flan iliflkisinin sosyal yönüne
önem vererek ne büyük bir itibar oluflturduklar›n› görebilirsiniz.
Sosyal normlar (hep birlikte bir fley gelifltirmenin heyecan› gibi)
piyasa normlar›ndan (her terfide maafllar›n bir basamak artmas›
gibi) daha güçlü oldu¤unda, flirketlerin (özellikle yeni kurulan-
lar›n) insanlardan ne kadar çaba sa¤lad›klar› flafl›rt›c›d›r.

fiirketler sosyal normlar bak›m›ndan düflünmeye bafllad›¤›nda,
bu normlar›n sadakat yaratt›¤›n› ve—daha önemlisi—insanlar›n
kendilerini flirketlerin günümüzde ihtiyaç duydu¤u yönde (esnek,
ilgili, beraber çal›flmaya istekli olmak) gelifltirme iste¤i duymas›n›
getirdi¤ini anlarlar. Sosyal iliflkinin sa¤lad›¤› iflte budur.

‹fiYER‹NDE SOSYAL NORMLARLA ilgili olan bu mesele s›k
s›k düflünmemiz gereken bir konudur. Amerika’n›n üretkenli¤i
giderek çal›flanlar›n yetene¤ine ve çabalar›na ba¤l› hale gelmek-
tedir. ‹fl dünyas›n› sosyal normlardan piyasa normlar›na do¤ru
yönlendiriyor olabilir miyiz? Çal›flanlar sadakat ve güven gibi
sosyal de¤erlerden ziyade paray› m› düflünüyor? Bu durum yara-
t›c›l›k ve ba¤l›l›k aç›s›ndan Amerika’n›n üretkenli¤ini uzun vade-
de ne hale getirir? Ya hükümet ile vatandafl aras›ndaki “sosyal
kontrat?” Bu da tehlikeye girer mi?

Hepimiz cevaplar› bir dereceye kadar biliyoruz. Örne¤in, sa-
dece maafl insanlar› hayatlar›n› riske atmaya motive etmez. Polis
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memurlar›, itfaiyeciler, askerler—ald›klar› haftal›klar için ölüme
gitmezler. Onlar› yaflamlar›ndan ve sa¤l›klar›ndan vazgeçmeye
sevk eden fley sosyal normlard›r—mesleklerinden duyduklar› gu-
rur ve görev anlay›fl›. Bir zamanlar Miami’de yaflayan bir arkada-
fl›m bir ABD gümrük görevlisine k›y›dan aç›kta devriye gezerken
efllik etmiflti. Memurun elinde sald›r› tüfe¤i vard› ve uyuflturucu
kaçakç›l›¤› yapan bir gemide kesinlikle birkaç delik açabilirdi. Pe-
ki, hiç böyle bir fley yapm›fl m›yd›? Asla, diye cevap vermiflti me-
mur. Devletten ald›¤› maafl için kendini ölüme atacak de¤ildi.
Asl›nda, diye aç›lm›flt› adam, ekibinin uyuflturucu kuryeleriyle
aç›¤a vurulmam›fl bir anlaflmas› vard›: uyuflturucu tacirleri atefl
açmazsa federal ajanlar da atefl etmiyordu. Belki de Amerika’n›n
“uyuflturucu savafl›nda” nadiren silahl› çat›flma yaflanmas›n›n
(e¤er flimdiye kadar olduysa) nedeni budur. 

Bu durumu nas›l de¤ifltirebiliriz? ‹lk olarak, federallerin ma-
afl›n› öylesine iyilefltirmeliyiz ki gümrük görevlisi bunun karfl›l›-
¤›nda yaflam›n› riske atmaya istekli olsun. Peki, bu para ne kadar-
d›r? Bunun bedeli, tipik bir uyuflturucu tacirinin bir gemiyi Ba-
hamalar’dan Miami’ye getirme karfl›l›¤›nda elde etti¤i paraya eflit
mi olmal›? Baflka bir çare olarak, görevliye misyonunun taban
maafl›ndan daha önemli oldu¤unu—toplumun yap›s›n› dengede
tutan ve çocuklar›m›z› her türlü tehlikeden koruyan bir mesle¤e
sahip olduklar› için onlara sayg› duydu¤umuzu (polislerimize ve
itfaiyecilerimize duydu¤umuz gibi)—hissettirerek sosyal normu
yüceltebiliriz. Kuflkusuz bu bir parça esinlendirici liderlik gerek-
tirir, ama yap›lmas› mümkündür.

Ayn› bak›fl aç›s›n›n e¤itim dünyas›nda nas›l etkili oldu¤unu an-
latay›m. K›sa süre önce, kamu e¤itimindeki teflvikler ve hesap ve-
rebilirlikle ilgili federal bir komiteye kat›ld›m. Bu, sosyal ve piyasa
normlar›n›n önümüzdeki y›llarda incelemek isteyece¤im bir yönü.
Görevimiz “Hiçbir Çocuk Geride B›rak›lmamal›” politikas›n› ye-
niden gözden geçirmek, ö¤rencileri, ö¤retmenleri, yöneticileri ve
aileleri motive etmenin yollar›n› bulmaya yard›mc› olmak.

Son günlerdeki düflüncem, standart testlerin ve performansa
dayal› maafllar›n büyük ihtimalle e¤itimi sosyal normlardan piya-

AKILDIfiI AMA ÖNGÖRÜLEB‹L‹R102



sa normlar›na sürükledi¤i yönünde. Zaten Amerika ö¤renci ba-
fl›na di¤er Bat› toplumlar›ndan daha fazla para harc›yor. Daha
çok harcama yapmak mant›kl› m›? Ayn› fley testler için de geçer-
li: hâlihaz›rda çok s›k test uyguluyoruz ve çok test yapman›n e¤i-
timin kalitesini art›rma olas›l›¤› yok.

Sosyal normlar alan›nda bir cevap bulabilece¤imizi san›yo-
rum. Deneylerimizden ö¤rendi¤imiz kadar›yla, nakit para sizi sa-
dece bir yere kadar götürecektir—sosyal normlar uzun vadede
fark yaratabilen kuvvetlerdir. Ö¤retmenlerin, ailelerin ve çocuk-
lar›n dikkatini test sonuçlar›na, maafllara ve rekabete odaklamak
yerine, e¤itimle hepimize bir amaç, misyon ve gurur hissi ifllen-
mesi çok daha iyi olabilir. Bunu yapmak için kesinlikle piyasa
normlar›n›n yolundan gidemeyiz. Bir zamanlar Beatles “Aflk›m›
Sat›n Alamazs›n” diye ilan etmiflti; bu, ö¤renme aflk› için de ge-
çerlidir—onu sat›n alamazs›n›z; e¤er çabalarsan›z, onu takip
edebilirsiniz.

O halde e¤itim sistemini nas›l iyilefltirebiliriz? Herhalde
ilkönce okul müfredat›n› yeniden de¤erlendirip onu daha belir-
gin yollarla toplum olarak önem verdi¤imiz sosyal ideallerle
(yoksullu¤un ve suçun ortadan kald›r›lmas›, insan haklar›n›n ar-
t›r›lmas› vb.), teknolojik (enerji tasarrufunu, uzay araflt›rmalar›-
n›, nanoteknolojiyi vb. gelifltirmek) ve t›bbi hedeflerle (kansere
fleker hastal›¤›na, obeziteye vb. çare bulmak) ba¤lant›land›rmal›-
y›z. Bu flekilde ö¤renciler, ö¤retmenler ve aileler e¤itimin önem-
li noktas›n› görebilir, bu konuda daha hevesli ve motive olabilir-
ler. Ayr›ca bafll› bafl›na bir hedef olarak ö¤renim üzerinde çok s›-
k› çal›flmal›, ö¤rencilerin okulda geçirdi¤i saatlerle ald›klar› e¤iti-
min kalitesini birbirine kar›flt›rmaya son vermeliyiz. Çocuklar
pek çok fleyden (basketbol gibi) heyecan duyabilir; flu anda bas-
ketbol oyuncular› hakk›nda bildikleri fleyler kadar Nobel ödülü
kazanan insanlar› da tan›mak istemelerini sa¤lamak toplum ola-
rak bizim sorunumuzdur. E¤itime yönelik sosyal iste¤i ateflleme-
nin kolay oldu¤unu ileri sürmüyorum; ama bunu yapmay› bafla-
r›rsak, de¤eri çok büyük olur.
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GÖRÜNÜfiE GÖRE PARA insanlar› motive etmenin ço¤unluk-
la en pahal› yoludur. Sosyal normlar sadece daha ucuz olmakla
kalmaz, ayn› zamanda genellikle daha etkilidir.

Öyleyse para neye yarar? Eski dönemlerde, para ticareti kolay-
laflt›rm›flt›; pazara giderken s›rt›n›za bir kaz atmak ya da bir k›v›r-
c›k salatan›n kaz›n hangi parças›na eflde¤er oldu¤unu düflünmek
zorunda de¤ildiniz. Günümüzde uzmanlaflmam›z›, borç alma-
m›z› ve birikim yapmam›z› sa¤lad›¤› için paran›n çok daha fazla
yarar› var.

Ama para kendi bafl›na bir yaflam da kazanm›fl görünüyor.
Daha önce gördü¤ümüz gibi, para insan iliflkilerinin en iyi taraf-
lar›n› ortadan kald›rabilir. O halde paraya ihtiyac›m›z var m›? Ta-
bii ki var. Ama yaflam›m›z›n onsuz bir flekilde daha iyi olacak ba-
z› yönleri olabilir mi?

Bu, radikal bir fikir, düflünüldü¤ü kadar kolay bir fley de¤il.
Ama birkaç y›l önce, bunun biraz tad›na bakm›flt›m. O dönem-
de, Grateful Dead grubunun bir önceki flark› sözü yazar› John
Perry Barlow’dan hem önemli bir kiflisel deneyim hem de para-
s›z bir toplum yaratmak aç›s›ndan ilginç bir al›flt›rma olacak bir
faaliyete davet eden bir telefon ald›m. Barlow bana onunla bir-
likte Yanan Adam’a gitmemi, e¤er oraya gidersem kendimi
evimdeymiflim gibi hissedece¤imi söyledi. Yanan Adam Neva-
da’n›n Black Rock Çölünde 40.000’i aflk›n kiflinin kat›l›m›yla her
y›l düzenli olarak yap›lan, bir hafta süren, kendini ifade etmeye
ve özgüvene dayal› bir olayd›r. Yanan Adam 1986 y›l›nda San
Fransisco’daki Baker Sahilinde, küçük bir kalabal›¤›n sekiz ad›m
boyunda tahtadan bir insan heykelini ve küçük tahtadan bir kö-
pe¤i tasarlay›p yap›p, sonunda da atefle vermesiyle bafllad›. O
günden sonra yak›lan adam›n boyutu ve kutlamalara kat›lan in-
san say›s› epey artt›; flimdi bu olay en büyük sanat festivallerin-
den biri ve geçici topluluklarla yap›lan süre giden bir deney.

Yanan Adam’›n ola¤and›fl› pek çok yönü var, ama bana göre
en dikkate de¤er olanlar›ndan biri piyasa normlar›n›n reddedil-
mesi. Yanan Adam’da para kabul edilmez. Bunun yerine, her fley
hediye de¤ifl tokuflu ekonomisiyle gerçeklefliyor—gelecekte her-

AKILDIfiI AMA ÖNGÖRÜLEB‹L‹R104



hangi bir zamanda size (ya da baflka birine) bir fley verecekleri
düflüncesiyle di¤er insanlara bir fleyler veriyorsunuz. Böylece, ye-
mek piflirebilen biri yemek haz›rl›yor. Psikologlar bedava dan›fl-
ma seanslar› veriyor. Masörler önlerindeki masalarda yatanlara
masaj yap›yor. Suyu olanlar dufl alma imkân› sunuyor. ‹nsanlar
içecek, el yap›m› tak› ve kucaklaflma takdim ediyor. (Ben de
MIT’deki hobi dükkân›nda birkaç yapboz yap›p onlar› insanlara
hediye ettim. Genellikle, insanlar onlar› çözmeye çal›flmaktan
zevk ald›.)

Önceleri bunlar›n hepsi çok yabanc› geldi, ama çok geçme-
den kendimi Yanan Adam’›n normlar›na uyum sa¤lam›fl olarak
buldum. Asl›nda, Yanan Adam’›n flimdiye kadar bulundu¤um en
kabul edici, sosyal ve sempatik yer olmas›na flafl›rm›flt›m. Yanan
Adam’da, y›l›n 52 haftas›nda yaflam›m› kolayl›kla sürdürebilece-
¤imden emin de¤ilim. Ne var ki bu deneyim beni, piyasa norm-
lar› daha az, sosyal normlar› daha çok olan bir hayat›n daha tat-
min edici, yarat›c›, doyurucu ve e¤lenceli olaca¤›na inand›rd›.

Çözümün, toplumu Yanan Adam gibi yeniden düzenlemek
de¤il, toplumda sosyal normlar›n düflündü¤ümüzden çok daha
önemli bir rol oynayabildi¤ini ak›ldan ç›karmamak oldu¤una
inan›yorum. Geçmifl y›llarda piyasa normlar›n›n—daha yüksek
maafllara, daha fazla gelire ve daha fazla harcamaya yapt›klar›
vurguyla—gitgide yaflamlar›m›za nas›l egemen oldu¤unu düflün-
dü¤ümüzde, eski sosyal normlar›n baz›lar›na geri dönmenin ne-
ticede çok da kötü olmad›¤›n› anlar›z. Nitekim, bu normlar eski
inceliklerin büyük bir k›sm›n› hayat›m›za geri getirebilir.
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5. BÖLÜM

Uyar›lman›n Etkisi

Neden S›cak Düflündü¤ümüzden 
Daha S›cakt›r?

Y irmili yafllardaki erkek üniversite ö¤rencilerinin ço¤una ko-
runmas›z seks yapmay› göze al›p almayacaklar›n› sordu¤u-

nuzda, bir solukta cinsel hastal›klara yakalanma ve hamile kalma
riskinden söz eden kaynaklar› say›p dökerler. Sakin bir ortamda
onlara—ödev yaparken ya da ders dinlerken—k›çlar›na flaplak
at›lmas›ndan veya baflka bir adamla birlikte üçlü seks yapmaktan
zevk al›p almayacaklar›n› sordu¤unuzda irkilirler. Kesinlikle ha-
y›r derler. Dahas›, gözlerini size dikip, öncelikle bu sorular› so-
ran›n ne tip bir hasta oldu¤unu düflünürler.

2001’de Berkeley’e yapt›¤›m y›ll›k ziyaretim esnas›nda, uzun
süredir ortak ifl yapt›¤›m, akademik bir kahraman olan arkadafl›m
George Loewenstein’le birlikte, ak›lc› ve zeki insanlar›n heyecan-
l› bir durumda kendi davran›fllar›n›n nas›l de¤iflece¤ini ne ölçüde
tahmin edebildiklerini görmek için birkaç parlak ö¤renciden bi-
ze yard›m etmelerini istedik. Bu çal›flmay› gerçekçi k›lmak için,
kat›l›mc›lar›n tepkisini bu tür bir duygusal durumun tam ortas›n-
dayken ölçmemiz gerekiyordu. Kat›l›mc›lar›m›z› öfkelendirebilir
ya da aç b›rakabilir, hayal k›r›kl›¤›na u¤ratabilir veya canlar›n› s›-
kabilirdik. Ama onlara hofl bir duygu yaflatmay› tercih ettik.

Cinsel uyar›lma alt›nda nas›l karar verildi¤ini incelemeyi seç-
tik—müstehcen tercihlerimiz oldu¤u için de¤il, uyar›lman›n
davran›fl üzerindeki etkisini anlaman›n toplumun genç hamilelik
ve AIDS virüsünün yay›lmas› gibi baz› zor sorunlarla mücadele
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etmesine yard›m edebilece¤i için. Gözümüzü nereye çevirsek
cinsel motivasyonlarla karfl›lafl›yoruz; oysa bunlar›n karar verme-
mizi nas›l etkiledi¤i hakk›nda çok az fley biliyoruz.

Üstelik, kat›l›mc›lar›n belli bir duygusal durumda nas›l davra-
nacaklar›n› tahmin edip edemeyeceklerini ö¤renmek istedi¤imiz
için, onlar›n önceden oldukça aflina oldu¤u bir duyguyu ele al-
mak gerekiyordu. Bu, karar›m›z› kolaylaflt›rd›. Yirmili yafllardaki
üniversite ö¤rencileri hakk›nda öngörülebilir ve bildik bir fley
varsa, o da düzenli olarak cinsel uyar›lma yaflamalar›yd›.

BERKELEY’DE CANA YAKIN, çal›flkan bir biyoloji ö¤rencisi
olan Roy kan ter içindedir—ama finaller yüzünden de¤il. Karan-
l›k yurt odas›ndaki tek kiflilik yata¤›nda arkas›na yaslanm›fl bir va-
ziyette sa¤ eliyle h›zl› h›zl› mastürbasyon yapmaktad›r. Sol eliy-
le, suya dayan›kl› plastik resinle kapl› bir dizüstü bilgisayar› yön-
lendirmek için tek elle çal›flan bir klavye kullanmaktad›r. Envai
çeflit erotik pozlardaki etli butlu ç›plak kad›n resimlerine göz
gezdirirken, kalbi gö¤sünün içinde her zamankinden daha h›zl›
atmaktad›r.

Roy gitgide daha heyecanl› bir hale gelince, bilgisayar ekran›-
n›n üzerine “uyar›lma ölçeri” yerlefltirir. Parlak k›rm›z› renkteki
“doruk” noktas›na ulaflt›¤›nda, ekranda bir soru belirir:

Nefret etti¤iniz biriyle seks yapmaktan zevk al›r m›s›n›z?
Roy sol eliyle “hay›r” ile “evet” aral›¤›nda bulunan bir ölçe¤e

uzan›p, cevab›n› t›klar. Bir sonraki soru belirir: “Sizinle seks yap-
ma olas›l›¤›n› art›rmak için bir kad›na gizlice ilaç verir misiniz?”

Roy yine cevab›n› seçer ve yeni bir soru belirir. “Her zaman
prezervatif kullan›r m›s›n›z?”

BERKELEY ikilemli bir yerdir. Buras› 1960’l› y›llar›nda düzen
karfl›t› isyanlar›n yerleflkesiydi; Bay Bölgesi’nde yaflayanlar bu ün-
lü merkez sol flehirden alayc› bir flekilde “Berkeley Halk Cum-
huriyeti” diye söz ederlerdi. Ne var ki, büyük kampus üst düzey
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ö¤rencilerden oluflan flafl›rt›c› derecede konformist bir toplulu¤u
bar›nd›r›r. 2004 y›l›nda birinci s›n›fa yeni bafllayan ö¤renciler
üzerinde yap›lan bir araflt›rmada, kat›l›mc›lar›n sadece 51,2’si
kendilerini liberal olarak de¤erlendirmiflti. Üçte birinden fazlas›
(yüzde 36’s›) ›l›ml› bir politik görüfl benimsedi¤ini, yüzde 12’si
muhafazakâr oldu¤unu söylemiflti. Berkeley’e geldi¤imde, genel
olarak ö¤rencilerin çok ç›lg›n, isyankâr, risk alma yanl›s› insanlar
olmad›¤›n› gördü¤ümde flafl›rd›m. 

Sproul Plaza çevresinde da¤›tt›¤›m›z ilanlarda flunlar yaz›yor-
du: “Aran›yor: Karar verme ve uyar›lmayla ilgili bir araflt›rma için
heteroseksüel, 18 yafl ve üzeri, erkek kat›l›mc›lar.” ‹landa, deney
seanslar›n›n kat›l›mc›n›n yaklafl›k bir saatini alaca¤›, her seans için
kat›l›mc›lara 10 dolar ödenece¤i ve deneylerin cinsel aç›dan uya-
r›c› materyal içerece¤i belirtiliyordu. Kat›lmak isteyenler araflt›r-
ma asistan› Mike’a e-postayla baflvurabilirdi.

Bu çal›flmada, sadece erkekleri incelemeye karar vermifltik.
Cinsellik aç›s›ndan, erkeklerin donan›m› kad›nlardan çok daha
basittir (hem erkek hem kad›n asistanlar›m›zla yapt›¤›m›z pek
çok tart›flmadan sonra vard›¤›m›z sonuca göre). Yüksek bir bafla-
r› elde etmek için neredeyse tek ihtiyac›m›z olan fley Playboy’un
bir say›s› ve karanl›k bir odayd›. 

Di¤er bir mesele de projemizin MIT Sloan ‹flletme Okulu (ilk
görev yerim) taraf›ndan onaylanmas›n› sa¤lamakt›. Bu bafll› bafl›-
na çetin bir s›navd›. Dekan Richard Schmalensee araflt›rman›n
bafllamas›na izin vermeden önce, projeyi incelemek üzere ço-
¤unlukla kad›nlardan oluflan bir heyet görevlendirdi. Bu heyetin
baz› endifleleri vard›. Ya bu araflt›rman›n sonucunda kat›l›mc›n›n
cinsel tacizle ilgili bast›r›lm›fl hat›ralar› ortaya ç›karsa? Ya bir ka-
t›l›mc› kendisinin seks düflkünü oldu¤unu görürse? Bilgisayar› ve
internet ba¤lant›s› olan her ö¤renci akla gelebilecek her türlü
çarp›c› pornografi yay›n›n› ele geçirebilece¤i için, bu sorular ba-
na yersiz geldi. 

Her ne kadar iflletme okulu bu projeye tafl koyduysa da, ayn›
zamanda MIT Medya Laboratuvar›nda da görevli oldu¤um için
flansl›yd›m ve laboratuvar baflkan› Walter Bender büyük bir mut-
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lulukla projeyi onaylad›. Önüm aç›lm›flt›. Ama MIT Sloan Oku-
luyla yaflad›¤›m deneyim, Kinsey’den yar›m yüzy›l sonra bile, ta-
fl›d›¤› öneme ra¤men araflt›rma yapma aç›s›ndan cinselli¤in hâlâ
fazlas›yla yasak bir konu oldu¤unu aç›¤a ç›karm›flt›.

ÖYLE YA DA BÖYLE, ilanlar›m›z insanlarla bulufltu; erkek ö¤-
renciler ça¤r›m›za s›cak bakt›lar ve çok geçmeden kat›lma f›rsat›
yakalamak için bekleyen—Roy dahil—yürekli arkadafllardan olu-
flan uzun bir listemiz oldu. 

Asl›nda Roy, çal›flmam›zdaki 25 kat›l›mc›n›n ço¤unun tipik
bir örne¤iydi. San Francisco’da do¤up büyümüfl olan Roy, bafla-
r›l›, zeki ve nazik, her müstakbel kay›nvalidenin hayalini kurdu-
¤u türden bir delikanl›yd›. Roy piyanoda Chopin al›flt›rmalar› ya-
p›yor, tekno müzikle dans etmeyi seviyordu. Voleybol tak›m›n›n
kaptan› oldu¤u lise y›llar› boyunca aral›ks›z olarak A alm›flt›. Öz-
gürlükçülere sempati duyuyordu ve Cumhuriyetçilere oy verme
e¤ilimindeydi. Dost yanl›s› ve cana yak›n bir çocuk olan Roy’un
bir y›ld›r düzenli ç›kt›¤› bir k›z arkadafl› vard›. T›p fakültesine
gitmeyi planl›yordu; baharatl› Kaliforniya-rulo suflisi ile Cafe In-
termezzo’nun salatalar›na karfl› bir zaaf› vard›. 

Roy ö¤renci araflt›rma asistan› Mike’la Strada kafede—Fer-
mat’›n son teoreminin çözüm fikri de dahil olmak üzere pek çok
entelektüel düflünce için bir süzgeç ifllevi gören Berkeley’deki te-
rasl› kafede—karfl›laflm›flt›. Mike k›sa saçlar›, artistik havas› ve çe-
kici gülümsemesi olan ince, uzun biriydi. 

Mike ve Roy tokalaflt›ktan sonra oturdular. “‹lan›m›za yan›t
verdi¤in için teflekkürler, Roy” dedi Mike, birkaç kâ¤›t ç›kar›p,
onlar› masan›n üstüne koyarken. “‹lkönce, r›za formlar›na bir
bakal›m.”

Mike klasik metni okudu: Araflt›rma karar verme ve cinsel
uyar›lma hakk›ndayd›. Kat›l›m gönüllülü¤e dayan›yordu. Veriler
gizli tutulacakt›. Kat›l›mc›lar, deneylere kat›lanlar›n haklar›n› ko-
rumakla görevli heyete baflvurma hakk›na sahipti ve buna benzer
fleyler. 
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Roy, her maddeyi bafl›n› sallayarak onaylad›. Ondan daha uy-
sal bir kat›l›mc› bulamazd›n›z. 

“‹stedi¤in zaman deneye son verebilirsin” diye konuflmas›n›
bitirdi Mike. “Her fley anlafl›ld› m›?”

“Evet” dedi Roy. Bir kalem al›p imzalad›. Mike onun elini
s›kt›.

“Mükemmel!” Mike s›rt çantas›ndan bez bir torba ç›kard›.
“Olacaklar iflte burada.” Torbadan bir Apple iBook ç›kard› ve
açt›. Roy standart bir klavyenin yan› s›ra, 12 tufllu renkli bir mi-
ni klavyeyle karfl›laflt›. 

“Bu özel olarak tasarlanm›fl bir bilgisayar” diye aç›klad› Mike.
“Lütfen yan›t vermek için sadece bu klavyeyi kullan.” Renkli
klavyenin tufllar›na dokundu. “Sana bir girifl flifresi verece¤iz, bu
flifre deneye bafllaman› sa¤layacak. Seans s›ras›nda, sana ‘hay›r’ ile
‘evet’ aral›¤›ndaki bir ölçek üzerinde cevap verebilece¤in bir di-
zi soru sorulacak. Soruda tasvir edilen aktiviteden hofllanaca¤›n›
düflünüyorsan, ‘evet’ diye cevap vereceksin, hofllanmayaca¤›n›
düflünüyorsan, ‘hay›r’ fleklinde yan›tlayacaks›n. Unutma ki sen-
den, uyar›lm›fl haldeyken nas›l davranaca¤›n› ve ne tür aktivite-
lerden hofllanaca¤›n› tahmin etmen isteniyor.

Roy gene bafl›yla onaylad›.
“Senden yata¤›na oturman› ve yata¤›n›n sol taraf›na, rahatl›k-

la görülebilen ve yataktan ulafl›labilen bir sandalyenin üzerine
bilgisayar› kurman› istiyoruz” diye devam etti Mike. “Zorlanma-
dan kullanabilmek için klavyeyi yan›na koy ve yaln›z oldu¤undan
emin ol.”

Roy’un birazc›k gözleri parlad›.
“Seans› bitirince, bana e-posta at, tekrar buluflal›m, on dola-

r›n› al.”
Mike Roy’a sorularla ilgili hiçbir fley söylememiflti. Seans,

Roy’dan kendisini cinsel aç›dan uyar›lm›fl olarak hayal etmesinin
ve bütün sorulara uyar›lm›fl oldu¤unu farz ederek cevap verme-
sinin istenmesiyle bafll›yordu. Bir grup soru cinsel tercihler hak-
k›ndayd›. Örne¤in, kad›n ayakkab›lar›n› erotik buluyor muydu?
50 yafl›ndaki bir kad›ndan etkilenece¤ini düflünebilir miydi? Son
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derece fliflman biriyle seks yapmak e¤lenceli olabilir miydi? Nef-
ret etti¤i biriyle seks yapmak zevkli olabilir miydi? Birisi taraf›n-
dan ba¤lanmak ya da baflka birini ba¤lamak e¤lenceli olur muy-
du? “Sadece öpüflmek” hayal k›r›c› olabilir miydi?

‹kinci soru grubu, flörtüne tecavüz etmek gibi ahlaka ayk›r›
davran›fllarda bulunma olas›l›¤›yla ilgiliydi. Kendisiyle seks yap-
ma olas›l›¤›n› art›rmak için Roy bir kad›na onu sevdi¤ini söyler
miydi? Onunla seks yapma olas›l›¤›n› art›rmak için sevgilisinin iç-
ki içmesini teflvik eder miydi? Sevgilisi “hay›r” dedikten sonra se-
viflmeye devam eder miydi?

Üçüncü soru grubu Roy’un korunmas›z seksle alakas› olan
davran›fllarda bulunma olas›l›¤›yla ilgiliydi. Prezervatif cinsel
hazz› azalt›yor mu? Yeni cinsel partnerinin cinsel geçmiflini bil-
medi¤i durumlarda her zaman prezervatif kullan›r m›yd›? Kendi-
si prezervatif almaya gitti¤inde kad›n fikrini de¤ifltirebilir diye
korksa bile onu kullan›r m›yd›?*

Birkaç gün sonra, sakin ve ak›lc› bir haldeyken sorular› cevap-
lam›fl olan Roy Mike’la tekrar bulufltu.

“Sorular biraz ilginçti” dedi Roy.
“Evet, biliyorum” dedi Mike sakin bir flekilde. Kinsey’in bizim

üzerimizde hiç etkisi olmad›. Her neyse, deneysel seanslardan
oluflan bir baflka serimiz daha var. Tekrar kat›lmak ister misin?

Roy hafifçe gülümsedi, omzunu silkti ve bafl›yla onaylad›.
Mike ona birkaç sayfa uzatt›. “Yine senden ayn› r›za formunu

imzalaman› istiyoruz, ama bir sonraki görev birazc›k farkl› ola-
cak. Bundan sonraki seans bir öncekiyle hemen hemen ayn›, an-
cak bu kez senden tahrik edici resimlere bakarak ve mastürbas-
yon yaparak kendini uyarman› istiyoruz. Senden istedi¤imiz ken-
dini üst seviyede uyarman, ama boflalmaman. Gerçi boflalma ih-
timaline karfl›, bilgisayar korunma alt›na al›nm›fl durumdad›r.

Mike, Apple iBook’u ç›kard›. Bu defa klavye ve ekran ince bir
plastik resin örtüyle kapl›yd›. 
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Roy surat›n› buruflturdu. “Bilgisayarlar›n hamile kalabildi¤ini
bilmiyordum.”

“Hiç flans› yok” diye güldü Mike. “Tüplerini ba¤latt›. Ama
biz onlar›n temiz kalmas›n› istiyoruz.”

Mike Roy’a gereken uyar›lma seviyesine ulaflmas›na yard›mc›
olmas› için bilgisayardaki bir dizi erotik resme bakmas›n› söyle-
di; ard›ndan daha önce oldu¤u gibi ayn› sorular› cevaplayacakt›.

ÜÇ AY ‹Ç‹NDE, Berkeley’deki centilmen lisans ö¤rencilerinin
bir k›sm› farkl› ortamlarda bir dizi seanstan geçti. Sakin ve serin-
kanl›yken yap›lan seanslarda, uyar›lm›fl haldeyken cinsel ve ahla-
ki kararlar›n›n ne olaca¤› hakk›nda tahminlerde bulundular. He-
yecanl› ve uyar›lm›flken yap›lan seanslarda, yine verecekleri karar-
lar› tahmin ettiler—ama bu defa bilfiil tutkunun kontrolü alt›n-
da olduklar› için, muhtemelen o durumdaki tercihlerinin daha
çok fark›ndayd›lar. Çal›flma tamamland›¤›nda, sonuçlar tutarl› ve
aç›kt›—son derece aç›kt›, dehflet verici düzeyde aç›kt›.

Bütün örneklerde, genç ve zeki kat›l›mc›lar›m›z, uyar›lm›fl
haldeyken ve “sakin” haldeyken sorulara çok farkl› cevaplar ver-
diler. Cinsel tercihler hakk›ndaki 19 soruda, Roy ve di¤er kat›-
l›mc›lar›n tümü uyar›lm›fl durumdayken oldukça tuhaf davran›fl-
larda bulunma isteklerinin sakin duruma nazaran neredeyse iki
kat daha fazla (yüzde 72 daha fazla) oldu¤unu tahmin ettiler.
Örne¤in, hayvanlarla iliflkiye girmekten hofllanma fikri, sakin du-
ruma nazaran uyar›lm›fl haldeyken iki kattan daha fazla bir oran-
da daha çekici hale gelmiflti. Ahlaka ayk›r› davran›fllarda bulun-
ma e¤ilimlerini ele alan befl soruda, sakin duruma nazaran uya-
r›lm›fl haldeyken e¤ilimlerinin iki kattan daha fazla (yüzde 136
daha yüksek) oldu¤unu tahmin ettiler. Ayn› flekilde, prezervatif
kullan›m›yla ilgili soru grubunda, y›llar boyunca prezervatifin
önemiyle ilgili beyinlerine ifllenen uyar›lara ra¤men, sakin duru-
ma nazaran uyar›lm›fl durumda prezervatiften vazgeçme olas›l›k-
lar›n›n yüzde 25 daha fazla oldu¤unu tahmin ettiler. Bütün bu
durumlarda, uyar›lman›n güvenli sekse yaklafl›m, cinsel tercihler
ve ahlakl›l›k üzerindeki etkisini tahmin edemediler.
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Sonuçlar, Roy ve di¤er kat›l›mc›lar›n sakin, ak›lc›, süperego
güdümlü bir haldeyken kad›nlara sayg› duyduklar›n›; sorularda
yer alan tuhaf cinsel davran›fllar› özellikle çekici bulmad›klar›n›;
her zaman ahlak› üstün tuttuklar›n›; daima prezervatif kullanma-
y› düflündüklerini gösterdi. Kendilerini, tercihlerini ve ne tür
davran›fllarda bulunabileceklerini bildiklerini düflünüyorlard›.
Ama göründü¤ü üzere, tepkilerini tamamen hafife alm›fllard›.

Bu rakamlara nas›l bakarsak bakal›m, kat›l›mc›lar›n yapt›¤›
düflük tahminlerin boyutunun büyük oldu¤u apaç›k ortadayd›.
Genel olarak, uyar›lmam›fl durumdayken uyar›ld›klar›nda nas›l
olacaklar›n› kendilerinin bile bilmedi¤ini gösterdiler. Önlem al-
ma, korunma, muhafazakârl›k ve ahlakl›l›k radar ekran›ndan ta-
mamen yok olmufltu. En basitinden tutkunun onlar› ne kadar
de¤ifltirdi¤ini tahmin edememifllerdi.*

B‹R SABAH UYANDI⁄INIZI, aynaya bakt›¤›n›z› ve baflka biri-
nin—yabanc› ama insan olan bir fleyin—vücudunuzu ele geçirdi-
¤ini gördü¤ünüzü hayal edin. Daha çirkin, daha k›sa ve daha k›l-
l›s›n›z; dudaklar›n›z daha ince, ön diflleriniz daha uzun, t›rnakla-
r›n›z pis, yüzünüz ablak. Sürüngenlere özgü iki so¤uk göz dik
dik size bak›yor. Bir fleyleri k›rmak, birine tecavüz etmek için can
at›yorsunuz. Siz, siz de¤ilsiniz. Siz bir canavars›n›z.

Kâbusa benzeyen böyle bir rüyan›n verdi¤i rahats›zl›kla Ro-
bert Louis Stevenson, 1885 sonbahar›nda bir gün, sabah›n er-
ken saatlerinde uykusunda ç›¤l›k att›. Efli onu uyand›rd›ktan he-
men sonra bir kitap üzerinde çal›flmaya koyuldu. “Mükemmel
bir korku roman›” olarak nitelendirdi¤i bu kitab›n—Dr. Jekyll ve
Mr. Hyde—bir yerinde, “‹nsan asl›nda bir de¤il, iki kiflidir” di-
yordu. Kitap bir gecede baflar›y› yakalad› ve bu flafl›lacak bir fley
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de¤ildi. Roman, iyi huylu bilim adam› Dr. Jekyll’in temsil etti¤i
bask›c› görgü kurallar› ile katil ruhlu Mr. Hyde’›n temsil etti¤i
kontrol edilemez tutku aras›ndaki ikilemin büyüledi¤i Viktorya
dönemi insanlar›n›n hayal gücünü yakalam›flt›. Dr. Jekyll kendi-
sini nas›l kontrol edece¤ini bildi¤ini düflünüyordu. Ama Mr.
Hyde devreye girdi¤inde, kendini kollamal›yd›.

Hikâye korkutucu ve yarat›c›yd›, ama yeni de¤ildi. ‹ç dünya-
m›zda yer alan iyi ve kötü aras›ndaki savafl Sophocles’in Oedipus
Rex’i ve Shakespeare’in Macbeth’inden çok önce, efsanelerin, di-
nin ve edebiyat›n malzemesi olmufltu. Freud’un terimleriyle, her
birimiz içimizde karanl›k bir kiflilik, bir id, beklenmedik bir bi-
çimde kontrolü süperegonun elinden çekip alan bir canavar ba-
r›nd›r›yoruz. Bunun sonucu olarak, dost canl›s› bir komflu yol
verdin vermedin kavgas›na tutuflarak arabas›n› bir kamyonun üs-
tüne sürüyor. Bir genç silah›n› kap›p arkadafllar›n› vuruyor. Bir
rahip bir o¤lan çocu¤una tecavüz ediyor. Baflka bak›mlardan iyi
olan bütün bu insanlar kendilerini tan›d›klar›n› zannediyorlar.
Ne var ki, öfkenin etkisi alt›nda, içsel bir dü¤menin çevrilmesiy-
le birden her fley de¤ifliveriyor.

Berkeley’de yapt›¤›m›z deney sadece hepimizin Jekyll ve
Hyde’a benzedi¤imizi anlatan eski bir hikâyeyi de¤il, ayn› za-
manda yeni bir fleyi de—ne kadar “iyi” oldu¤umuz bir tarafa,
tutkunun davran›fllar›m›z üzerindeki etkisini tahmin edemedi¤i-
mizi—gözler önüne serdi. Bütün örneklerde, deneyimizdeki ka-
t›l›mc›lar durumu tam anlayamad›. Görünüfle göre, tutkunun te-
sirindeyken, en zeki ve ak›lc› insan bile, oldu¤unu düflündü¤ü
insandan mutlak surette ve tümüyle ayr›l›r. Dahas›, bu insanlar
sadece kendileri hakk›nda yanl›fl tahminlerde bulunmakla kal-
maz—tahminlerindeki yanl›fll›k derecesi çok büyüktür. 

Bu çal›flman›n sonuçlar›na göre, Roy ço¤u zaman zeki, dü-
rüst, mant›kl›, nazik ve güvenilir biridir. Beyninin ön lobu ifllev-
lerini dört dörtlük yerine getirmekte, davran›fllar›n› kontrol alt›n-
da tutmaktad›r. Ama cinsel olarak uyar›ld›¤›nda ve sürüngen bey-
ni kontrolü ele ald›¤›nda, kendini tan›yamaz hale gelmektedir.
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Roy uyar›lm›fl durumdayken nas›l davranaca¤›n› bildi¤ini dü-
flünmektedir, ancak anlay›fl› k›s›tl›d›r. Cinsel güdüsü yo¤unlaflt›-
¤›nda, tedbiri elden b›rakabilece¤inin tam anlam›yla fark›nda de-
¤ildir. Cinsel doyuma ulaflmak için cinsel yolla bulaflan hastal›k-
lar› ve istenmeyen hamilelikleri göze alabilir. Tutkunun etkisine
girdi¤inde, duygular› do¤ru ile yanl›fl aras›ndaki s›n›r› bulan›klafl-
t›rabilir. Asl›na bak›l›rsa, gerçekte ne kadar vahfli oldu¤una ilifl-
kin elinde herhangi bir ipucu yoktur, çünkü belli bir durumday-
ken baflka bir durumdaki davran›fl›n› tahmin etmeye çal›flt›¤›nda
yanl›fl sonuç almaktad›r.

Üstelik, bu araflt›rma göründü¤ü kadar›yla farkl› bir duygusal
durumdayken kendimizi anlama yetersizli¤imizin deneyimle iyi-
leflmedi¤ini göstermektedir; Berkeley ö¤rencilerinin cinsel ola-
rak uyar›lm›fl vaziyette geçirdikleri zaman kadar ayn› durumda
kalsak bile yanl›fl sonuç al›r›z. Cinsel uyar›lma aflina, özel, çok in-
sani ve son derece ola¤and›r. Buna ra¤men, hepimiz uyar›lma-
n›n süperegomuzu ne ölçüde tümden reddetti¤ini ve duygular›-
m›z›n davran›fl›m›z› nas›l kontrol alt›na alabildi¤ini sistematik
olarak düflük tahmin etmekteyiz. 

O HALDE Afi‹NA oldu¤unu düflündü¤ümüz ama asl›nda al›fl›k
olmad›¤›m›z duygusal bir ortamda ak›ld›fl› benli¤imiz canlanma-
ya bafllarsa ne olur? Kendimizi tam anlam›yla tan›m›yorsak, “ç›l-
g›nl›k an›nda”—son derece öfkeli, aç, korkmufl veya cinsel ola-
rak uyar›lm›fl oldu¤umuzda—kendimizin ya da baflkalar›n›n na-
s›l davranaca¤›n› bir flekilde tahmin etmek mümkün olabilir mi?
Bu konuda bir fley yap›labilir mi?

Bu sorular›n yan›tlar› çok derin, çünkü bunlar Mr. Hyde’›m›-
z›n devreye girdi¤i durumlarda dikkatli olmam›z gerekti¤ini ifla-
ret ediyor. Patronumuz herkesin içinde bizi elefltirdi¤inde, buna
sert bir e-postayla cevap vermek isteyebiliriz. Halbuki cevab›m›-
z› birkaç günlü¤üne “taslaklar” dosyas›na koymak daha iyi ol-
maz m›? Saçlar›m›z›n rüzgârda uçufltu¤u bir test sürüflünden
sonra bir spor arabaya âfl›k oldu¤umuzda, sat›fl sözleflmesine im-
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za atmadan önce bir mola vermemiz—ve eflimizin minivan alma
plan›n› düflünmemiz—gerekmez mi?

‹flte kendimizi kendimizden koruma yollar›na birkaç örnek
daha:

Güvenli Seks
Ailelerin ve gençlerin ço¤u, sakin, ak›lc›, Dr. Jekyll halindeyken,
verilen uzak durma vaadinin—genellikle “Sadece hay›r de” ola-
rak bilinen—cinsel yolla bulaflan hastal›klardan ve istenmeyen
hamileliklerden korunmak için yeterli oldu¤una inanma e¤ili-
mindedir. Duygular kaynama noktas›na ulaflt›¤›nda bile bu sa¤-
duyulu düflüncenin etkili olaca¤›n› zanneden “sadece hay›r de”
taraftarlar›, yanlar›nda prezervatif tafl›mak için hiçbir sebep gör-
mez. Ama çal›flmam›z›n gösterdi¤i üzere, tutkunun etkisindey-
ken, hepimiz “Sadece hay›r de” durumundan, kalp at›fllar›m›z›n
efllik etti¤i “Evet!” deme durumuna dönme tehlikesiyle karfl›
karfl›ya kal›r›z; haz›rda prezervatif olmasa bile, tehlikelere ald›r-
mayarak büyük ihtimalle evet deriz. 

Bu neyi iflaret eder? ‹lk olarak, prezervatif kullan›m›n› yayg›n-
laflt›rmak çok önemlidir. Yan›m›za prezervatif al›p almama kara-
r›n› sakin bir durumdayken vermemeliyiz; her ihtimale karfl› ya-
n›m›za almal›y›z. ‹kincisi, bir ruh halinde nas›l tepki verece¤imi-
zi bilmedi¤imiz sürece, bu dönüflümü tahmin etmeyi baflarama-
y›z. Büyük olas›l›kla, bu sorun gençlere daha a¤›r gelir, dolay›-
s›yla da cinsel e¤itim üreme sisteminin fizyolojisi ve biyolojisi
üzerinde daha az, cinsel uyar›lmaya efllik eden duygularla bafla
ç›kma yöntemleri üzerinde daha çok durmal›d›r. Üçüncüsü, pre-
zervatif tafl›man›n, hatta cinsel uyar›lman›n ortaya ç›kard›¤› atefl-
li duygusal f›rt›nay› az da olsa anlaman›n, yeterli olmayabilece¤i-
ni kabul etmeliyiz.

Muhtemelen gençlerin basit bir flekilde duygular›yla bafla ç›ka-
mad›¤› pek çok durum vard›r. Gençlerin seksten kaç›nmas›n› ga-
ranti etmek isteyenler için en iyi yöntem, gençlere tutkunun ate-
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fline kap›lacak kadar yak›nlaflt›klar›nda ondan kurtulmalar› gerek-
ti¤ini ö¤retmektir. Bu öneriyi kabul etmek kolay olmayabilir, ama
sonuçlar›m›z bafltan ç›kar›c› fleyle, onlar› içine çekmeye bafllad›k-
tan sonra de¤il ortaya ç›kmadan önce mücadele etmelerinin daha
kolay oldu¤unu gösteriyor. Bir baflka deyiflle, bafltan ç›kar›c› fley-
den tümüyle kaç›nmak, onunla bafla ç›kmaktan daha kolayd›r.

fiüphesiz, bu daha çok bafltan ç›kmaya bafllad›klar›nda genç-
leri seksten uzaklaflmaya sevk eden “Sadece hay›r de” kampanya-
s›na benziyor. Ama aradaki fark flu ki, “Sadece hay›r de” tutku-
yu herhangi bir noktada, istedi¤imiz zaman söndürebilece¤imi-
zi varsay›yor, oysa çal›flmam›z bu varsay›m›n yanl›fl oldu¤unu
gösteriyor. Gençlerin cinsel hayat›n›n iyi ve kötü taraflar›n› tar-
t›flmay› bir kenara b›rakacak olursak, e¤er gençlere seksten, cin-
sel yolla bulaflan hastal›klardan ve istenmeyen gebeliklerden uzak
durma konusunda yard›m etmek istiyorsak, ortada iki yöntem
var. Ya onlara bafltan ç›kar›c› durumun etkisi alt›nda kalmadan ve
içinde bulunulan durum direnmesi imkâns›z bir hale gelmeden
önce nas›l hay›r diyeceklerini ö¤retebiliriz; ya da baflka bir fl›k ola-
rak, onlar› tutkunun etkisi alt›nda evet demenin sonuçlar›yla bafl
etmeye haz›rlayabiliriz (örne¤in, prezervatif tafl›yarak). Kesin
olan bir fley var: genç insanlar›m›za ak›llar› bafllar›nda de¤ilken
seksle nas›l bafl edeceklerini ö¤retmezsek, sadece onlar› de¤il,
kendimizi de aptal yerine koyar›z. Onlara hangi dersleri ö¤retir-
sek ö¤retelim, sessiz sakinken farkl›, afl›r› heyecandan hormonla-
r› ç›lg›na döndü¤ünde farkl› davrand›klar›n› anlamalar›na yar-
d›mc› olmam›z gerekir (tabii ki ayn› fley kendi davran›fl›m›z için
de geçerlidir). 

Güvenli Sürücülük
Ayn› flekilde, gençlere (ve herkese) duygular› kaynamas› noktas›-
na geldi¤inde araba kullanmamalar›n› ö¤retmemiz gerekir. Pek
çok gencin kendisinin ya da anne babas›n›n arabas›yla kaza yap-
mas›na neden olan fley sadece deneyimsizlik ve hormonlar de¤il-
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dir. Bunun sebebi ayn› zamanda adrenalin pompalayan bir desi-
belde bang›r bang›r çalan bir CD çalar›n bulundu¤u, floförün
sa¤ eliyle cips paketini ya da k›z arkadafl›n›n dizini arad›¤›, gülü-
flen arkadafllarla dolu bir arabad›r. Böyle bir durumda tehlikeyi
kim düflünür? Muhtemelen hiç kimse. Yeni yap›lan bir araflt›rma,
tek bafl›na araba kullanan bir gencin kaza yapma ihtimalinin bir
yetiflkinden yüzde 40 daha fazla oldu¤unu göstermifltir. Ama
arabada bir baflka genç daha bulundu¤unda, bu oran ikiye kat-
lanm›fl—ve araba gezintisinde üçüncü bir gencin varl›¤› duru-
munda bir kere daha ikiye katlanm›flt›r.8

Buna karfl› koyabilmek için, gençlerin sakin bir ruh halindey-
ken nas›l davranmak istediklerini (ya da ailelerinin onlardan na-
s›l davranmalar›n› istediklerini) hat›rlayacaklar›n› ve heyecanl› bir
ruh halindeyken bile bu davran›fl ilkelerini takip edeceklerini ile-
ri süren önermeye bel ba¤lamayan bir müdahaleye ihtiyac›m›z
var. Neden gençlerin davran›fllar›n› önlemek için arabalar›n içine
uyar› cihazlar› konulmas›n ki? Böyle arabalar genç ve ailesi tara-
f›ndan sakin bir ruh durumunda ayarlanm›fl, modifiye edilmifl bir
OnStar sistemle donat›labilir. Örne¤in, e¤er bir araba otobanda
saatte 65 mili aflarsa ya da sakin mahalde saatte 40 mili geçerse,
bunun sonuçlar› olacakt›r. Araba h›z s›n›r›n› aflt›¤›nda veya den-
gesiz virajlar almaya bafllad›¤›nda, radyoda 2Pac yerine Schu-
mann’›n ‹kinci Senfonisi (bu ço¤u gence yavafl gelecektir) çala-
bilir. Ya da araba k›fl›n klimay› çal›flt›rabilir, yaz›n s›cakl›¤› art›ra-
bilir veya otomatik olarak sürücünün annesini (sürücünün arka-
dafllar›n›n bulundu¤u bir ortamda gerçek bir yat›flt›r›c›d›r) araya-
bilir. Bunun üzerine, ortaya ç›kabilecek önemli ve ivedi sonuçla-
r› hat›rlayacak olan sürücü ve arkadafllar›, Bay Hyde’›n kenara çe-
kilme, Dr. Jekyll’›n da direksiyona geçme zaman› geldi¤ini anla-
yacakt›r. 

Bu kesinlikle hayal de¤il. Halihaz›rda modern arabalar yak›t
enjeksiyonunu, klima ve ses sistemini kontrol eden bilgisayarlar-
la dolu. fiu anda OnStar ile donat›lm›fl arabalar kablosuz inter-
nete ba¤lanabiliyor. Bugünün teknolojisiyle, bir araban›n oto-
matik olarak sürücünün annesini aramas› çok basit bir fley. 
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Daha ‹yi Yaflam Kararlar›
Ço¤unlukla, ilk defa hamile kalan kad›nlar, do¤um bafllamadan
önce doktorlar›na her türlü a¤r› kesiciyi reddettiklerini söylerler.
Sakin bir ruh halinde verdikleri bu karar takdire de¤erdir, ama
bu karar› do¤umla gelebilecek a¤r›y› (çocuk yetifltirme sorunlar›
bir tarafa) kafalar›nda canland›ramad›klar› bir zamanda vermifl-
lerdir. Ama olay›n ertesinde Epidural’› kabul etmifl olmay› iste-
yebilirler.

Kafam›zda bu düflünceyle, Sumi (sevgili eflim) ve ben, ken-
dimizi ilk çocu¤umuz Amit’in do¤umuna haz›rlarken, Epidu-
ral kullanmaya dair herhangi bir karara varmadan önce cesareti-
mizi test etmeye karar verdik. Bunun için, ben ona nefes alma
egzersizleri yapt›r›rken, Sumi ellerini iki dakikal›¤›na buz dolu
bir kovaya bat›rd› (ortaya ç›kan ac›n›n aynen do¤um sanc›s› gibi
oldu¤una yemin eden do¤um e¤itmenimizin tavsiyesi üzerine
bunu yapt›k). Düflündük ki, e¤er Sumi bu deneyimin ac›s›na da-
yanamazsa, gerçek do¤uma giderken muhtemelen a¤r› kesici 
isteyecekti. Sumi ellerini iki dakika boyunca buz kovas›nda tut-
tuktan sonra, Epidural’›n cazibesini aç›k bir flekilde anlad›. Do-
¤um s›ras›nda, Sumi’nin efline duydu¤u sevginin her gram›, kri-
tik noktada Epidural uygulayan anestezi uzman›na aktar›ld›.
(‹kinci çocu¤umuzda, hastaneye ancak Neta do¤madan iki daki-
ka önce yetiflebildik, bu yüzden Sumi sonunda a¤r› kesicisiz bir
do¤um yapabildi.)

B‹R RUH HAL‹NDEN di¤erine bakmak zordur. Her zaman
mümkün olmaz; Sumi’nin ö¤rendi¤i gibi bu ac› verici olabilir.
Ne var ki bilinçli kararlar vermek için, deneyimin di¤er yüzünde
yaflayaca¤›m›z ruh halini bir flekilde tecrübe etmemiz ve anlama-
m›z gerekir. Bu bofllu¤un nas›l doldurulaca¤›n› ö¤renmek, ya-
flamlar›m›zdaki baz› önemli kararlar› vermede çok önemlidir.

Orada yaflayan arkadafllar›m›za oray› ne kadar sevdiklerini sor-
madan baflka bir flehre tafl›nmak, hatta birkaç elefltiri yaz›s› oku-
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madan seyretmeye gidece¤imiz filmi seçmek olas› de¤ildir. Kifli-
li¤imizin her iki yönü hakk›nda bilgi edinmek için çok az zaman
harc›yor olmam›z ilginç de¤il mi? Bunu anlayamamak hayat›m›-
z›n pek çok cephesinde tekrar eden baflar›s›zl›klara yol açarken,
neden bu konuyu psikoloji derslerine b›rakmal›y›z? Kiflili¤imizin
iki yönünü de aç›¤a ç›karmam›z gerekir; hem sakin hem heye-
canl› ruh halini anlamam›z gerekir; sakin ve heyecanl› ruh halle-
ri aras›ndaki uçurumun yaflamlar›m›za nas›l yarar› dokundu¤unu
ve bizi nerede yoldan ç›kmaya sevk etti¤ini görmemiz gerekir. 

Deneylerimiz neyi gösterdi? ‹nsan davran›fl›na dair kuramlar›-
m›z›n yeniden gözden geçirilmesi gerekti¤ini gösteriyor olabilir.
Herhalde bütünüyle entegre insan diye bir fley yok. Asl›nda, biz-
ler birden çok kiflili¤in bir y›¤›fl›m› olabiliriz. Her ne kadar ken-
di Dr. Jekyll’›m›z›n, Mr. Hyde’›m›z›n gücünü tümüyle takdir et-
mesini sa¤lamak için yapabilece¤imiz fazla bir fley yoksa da, flid-
detli duygular›n etkisindeyken yanl›fl kararlar vermeye yatk›n ol-
du¤umuzun bilincinde olmak, “Hyde” kifliliklerimiz hakk›ndaki
bilgimizi günlük aktivitelerimize uygulama konusunda belki de
bir flekilde bize yard›mc› olabilir.

Daha iyi davranmas› için “Hyde” kiflili¤imizi nas›l zorlayabi-
liriz? Bu, 6. Bölümün konusu. 
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EK: 5. BÖLÜM

Yan›tlar›n ortalamas› ve yüzde farklar›yla birlikte, sordu¤umuz
sorular›n tam bir listesi. Her soru, solda “hay›r”dan (s›f›r), orta-
da “belki”ye (50) ve sa¤da “evet”e (100) do¤ru uzanan bir öl-
çek üzerinde sunuldu.
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TABLO 1
ÇEfi‹TL‹ DAVRANIfiLARIN ÇEK‹C‹L‹⁄‹N‹ DE⁄ERLEND‹R‹N

Soru Uyar›lmam›fl
halde

Kad›n ayakkab›lar› erotik midir?

12 yafl›ndaki bir k›zdan etkilenece¤inizi

düflünebilir misiniz?

40 yafl›ndaki bir kad›nla seks yapmay›

düflünebilir misiniz?

50 yafl›ndaki bir kad›nla seks yapmay›

düflünebilir misiniz?

60 yafl›ndaki bir kad›nla seks yapmay›

düflünebilir misiniz?

Bir erkekle seks yapmay› düflünebilir

misiniz?

Afl›r› fliflman biriyle seks yapmak

e¤lenceli olabilir mi?

Nefret etti¤iniz biriyle seks yapmaktan

hofllanabilir misiniz? 

Bir kad›ndan etkilenseniz ve bu kad›n

size baflka bir erkekle üçlü seks 

yapmay› önerse, bunu yapar m›s›n›z?

Terli bir kad›n seksi midir?

Sigara kokusu tahrik edici midir?

Cinsel partneriniz taraf›ndan ba¤lanmak

e¤lenceli olur mu?

Cinsel partnerinizi ba¤lamak e¤lenceli

olur mu?

42

23

58

28

7

8

13

53

19

56

13

63

47

Uyar›lm›fl
halde

65

46

77

55

23

14

24

77

34

72

22

81

75

Fark,
yüzde

55

100

33

96

229

75

85

45

79

29

69

29

60
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TABLO 1 (devam›)
ÇEfi‹TL‹ DAVRANIfiLARIN ÇEK‹C‹L‹⁄‹N‹ DE⁄ERLEND‹R‹N

Soru Uyar›lmam›fl
halde

Çekici bir kad›n› idrar yaparken izlemek

e¤lenceli olur mu?

Cinsel partnerinizin poposuna flaplak atmay›

heyecan verici bulur musunuz?

Çekici bir kad›n›n sizin poponuza flaplak

atmas›n› heyecan verici bulur musunuz?

Anal seksi heyecan verici bulur musunuz?

Bir hayvanla temasa geçerseniz cinsel olarak

uyar›laca¤›n›z› düflünebilir misiniz?

Sadece öpüflmek hayal k›r›c› m›d›r?

25

61

50

46

6

41

Uyar›lm›fl
halde

32

72

68

77

16

69

Fark,
yüzde

28

18

36

67

167

68

TABLO 2
FLÖRTÜNÜZE TECAVÜZ ETMEK G‹B‹ AHLAK DIfiI

DAVRANIfiLARDA BULUNMA OLASILI⁄INI DE⁄ERLEND‹R‹N
(KATI B‹R KURAL G‹B‹ C‹DD‹YE ALMANIZ GEREKM‹YOR)

Soru Uyar›lmam›fl
halde

Onunla seks yapma olas›l›¤›n›z› art›rmak

için sevgilinizi lüks bir restorana götürür

müsünüz?

Sizinle seks yapma olas›l›¤›n› art›rmak için

bir kad›na onu sevdi¤inizi söyler misiniz? 

Sizinle seks yapma olas›l›¤›n› art›rmak için

sevgilinizi içmeye teflvik eder misiniz?

Sevgiliniz “hay›r” dedikten sonra seviflmeye

devam eder misiniz?

Sizinle seks yapma olas›l›¤›n› art›rmak için

bir kad›na gizlice ilaç verir misiniz?

55

30

46

20

5

Uyar›lm›fl
halde

70

51

63

45

26

Fark,
yüzde

27

70

37

125

420
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TABLO 3
DO⁄UM KONTROLÜ KULLANMA YATKINLI⁄INIZI VE 

KULLANILMADI⁄I TAKD‹RDE ORTAYA ÇIKACAK 
SONUÇLARI DE⁄ERLEND‹R‹N

Soru Uyar›lmam›fl
halde

Do¤um kontrolü kad›n›n sorumlulu¤udur.

Prezervatif cinsel hazz› azalt›r.

Prezervatif cinselli¤in do¤all›¤›n› engeller.

Yeni bir cinsel partnerin cinsel geçmiflini

bilmedi¤inizde her zaman prezervatif 

kullan›r m›s›n›z?

Prezervatif almaya gitti¤inizde kad›n fikrini

de¤ifltirebilir diye korksan›z bile 

prezervatif kullan›r m›s›n›z?

34

66

58

88

86

Uyar›lm›fl
halde

44

78

73

69

60

Fark,
yüzde

29

18

26

22

30



6. BÖLÜM

Erteleme ve Öz-Kontrol Sorunu
Neden Yapmak ‹stedi¤imiz fieyi Kendimize

Yapt›ramay›z?

B üyük evler, büyük arabalar ve büyük ekran plazma televiz-
yonlarla dolu Amerika sahnesine baflka bir büyük olgu ek-

leniyor: Kiflisel tasarruf oran›nda Büyük Bunal›mdan bu yana ya-
flanan en büyük düflüfl.

25 y›l öncesinde, iki haneli tasarruf oranlar› normdu. Daha
1994 y›l›nda tasarruf oran› yaklafl›k yüzde beflti. Ama 2006’da
tasarruf oran› s›f›r›n alt›na—yüzde eksi bire—düflmüfltü. Ameri-
kal›lar sadece tasarruf yapmamakla kalm›yor, kazand›klar›ndan
fazlas›n› harc›yorlar. Avrupal›lar daha iyi durumda—ortalama
yüzde 20 tasarruf yap›yorlar. Japonlar›n oran› yüzde 25. Çin’in
yüzde 50. O halde Amerika’da ne oluyor?

San›r›m cevaplardan biri Amerikal›lar›n afl›r› tüketicili¤e yenik
düflmüfl olmalar›. Örne¤in, kendimizi her fleye sahip olmak zo-
runda hissetti¤imiz dönemden önce yap›lm›fl bir eve geri dönüp,
dolaplar›n boyutunu bir gözden geçirin. Mesela, Massachu-
setts’in Cambridge flehrinde bulunan evimiz 1890’da yap›lm›fl-
t›r. Hiç dolab› yoktur. 1940 y›llar›n›n evleri, içine zar zor s›¤›la-
bilecek büyüklükte dolaplara sahipti. 1970’lerin dolab› biraz da-
ha büyüktü, muhtemelen bir fondü tenceresinin, bir kutu sekiz
flark›l›k kasetin ve birkaç disko k›yafetinin s›¤abilece¤i derinlik-
teydi. Oysa günümüzün dolab› de¤iflik bir tür. “Gömme dolap”
deyince, tam anlam›yla içinde epey bir mesafeye kadar yürüyebi-
lece¤iniz bir fley anlafl›l›yor. Bu dolaplar ne kadar derin olursa ol-
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sun, Amerikal›lar kap›s›na kadar onlar› doldurman›n yollar›n›
keflfetmifl bulunuyor. 

Di¤er cevap—sorunun di¤er yar›s›—tüketici kredilerinde ya-
flanan son patlamad›r. Günümüzde ortalama bir Amerikan aile-
sinin alt› kredi kart› var (yaln›z 2005 y›l›nda, Amerikal›lar do¤-
rudan posta yoluyla yap›lm›fl 6 milyar kredi kart› talebi ald›).
Korkutucu bir flekilde, ortalama bir ailenin bu kartlarla yapt›¤›
borç yaklafl›k 9000 dolar; 10 aileden yedisi g›da, kamu hizmet-
leri ve giyinme gibi temel geçim giderlerini karfl›lamak için kre-
di kartlar›na borçlan›yor.

Öyleyse eski günlerde oldu¤u gibi, dünyan›n geri kalan k›sm›
gibi, Amerikal›lar›n da kurabiye kavanozuna bir miktar para ay›ra-
rak ve fiilen yapmaya gücümüz yetene kadar baz› al›flverifllerimizi
erteleyerek para biriktirmeyi ö¤renmesi daha ak›ll›ca olmaz m›?
Yapmam›z gerekti¤ini bildi¤imiz halde, neden maafl›m›z›n bir k›s-
m›n› biriktirmiyoruz? Neden yeni sat›n almalara direnemiyoruz?
Neden eski moda öz-kontrolü biraz olsun kullanam›yoruz?

Cehenneme giden yolun iyi niyet tafllarıyla kapl› oldu¤u söy-
lenir. Ço¤umuz bütün bunun neyle ilgili oldu¤unu biliriz.
Emeklilik için tasarruf yapmaya söz veririz, ama paray› bir tatil-
de harcar›z. Diyet yapmaya yemin ederiz, ama tatl› vitrininin ca-
zibesine teslim oluruz. Düzenli olarak kolesterolümüzü ölçtür-
meye söz verir, sonra da randevumuzu iptal ederiz.

Gelip geçici dürtülerimiz bizi uzun vadeli hedeflerimizden
sapt›rd›¤›nda kaç para kaybediyoruz? Sa¤l›¤›m›z kaç›r›lan rande-
vulardan ve egzersiz eksikli¤inden ne kadar etkileniyor? Daha
fazla biriktirmeye ve daha az harcamaya dair yeminimizi unuttu-
¤umuzda mal varl›¤›m›z ne kadar azal›yor? Ertelemeye karfl› ver-
di¤imiz savafl› neden bu kadar s›k kaybediyoruz?

5.  BÖLÜMDE DUYGULARIN nas›l bizi ele geçirdi¤ini ve dün-
yaya farkl› bir aç›dan bakmam›z› sa¤lad›¤›n› ele ald›k. Ertele-
me de (ertelemenin Latincesi procrastination: pro’nun anlam›
için; cras’›n anlam› ise yar›n) buna benzer bir sorundan kaynak-

AKILDIfiI AMA ÖNGÖRÜLEB‹L‹R126



lan›r. Para biriktirmeye söz verdi¤imizde, sakin bir ruh halinde-
yizdir. Egzersiz yapmaya ve diyetimize dikkat etmeye söz verdi-
¤imizde, yine sakinizdir. Ama çok geçmeden, ateflli duygunun
lav gibi ak›fl› aniden bast›r›r: tam da tasarruf yapmaya söz verdi-
¤imizde, almak zorunda oldu¤umuz yeni bir araba, da¤ bisikle-
ti ya da bir çift ayakkab› görürüz. Tam da düzenli olarak egzer-
siz yapmay› planlad›¤›m›zda, bütün gün televizyon karfl›s›nda
oturman›n bir gerekçesini buluruz. Diyete ne demeli? Çikolata-
l› kekten bir dilim alaca¤›m ve diyete cidden yar›n bafllayaca¤›m.
fiu andaki bir haz için uzun vadeli hedeflerimizden vazgeçmek,
dostlar›m, ertelemedir.

Bir üniversite profesörü olarak, ertelemeye çok aflinay›m. Her
yar›y›l›n bafl›nda ö¤rencilerim kendilerine kahramanca sözler ve-
rirler—ödevlerini zaman›nda okumaya, yaz›lar›n› vaktinde teslim
etmeye ve genel olarak en üstte yer almaya yemin ederler. Ve her
yar›y›l, onlar›n fleytana uyarak flört etmeye, bir toplant› için ö¤-
renci birli¤ine ya da da¤lara kaya¤a gitti¤ine flahit olurum, üste-
lik ifl yükleri de azalmaktad›r. Sonunda, dakiklikleriyle de¤il de
yarat›c›l›klar›yla—geç kal›fllar›n› aç›klamak için hikâyeler, baha-
neler ve aile trajedileri uydurarak—beni etkilemeye koyulurlar.
(Neden aile trajedileri genellikle hep yar›y›l›n son iki haftas›nda
meydana gelir?)

MIT’de birkaç y›l ders verdikten sonra, meslektafl›m Klaus
Wertenbroch (Fransa ve Singapur’da kampuslar› bulunan bir ifl-
letme okulu olan INSEAD’de profesör) ile birlikte, bu sorunun
kökenine inebilecek, belki de insana özgü bu yayg›n zaaf hakk›n-
da bir çare önerebilecek birkaç araflt›rma yapmaya karar verdik.
Bu defa deneklerimiz tüketici davran›fllar› s›n›f›mdaki harika ö¤-
renciler olacakt›.

Ö¤renciler ilk günün sabah› beklentilerle yüklü bir flekilde
(flüphesiz, s›n›f de¤erlendirmesinin en tepesine yerleflme azmiy-
le) sandalyelerine oturarak, bu ders için haz›rlad›¤›m program›n
özetini dinlediler. 12 haftal›k yar›y›l süresince üç büyük yaz›l›
ödev olaca¤›n› söyledim. Bu üç ödev birlikte baflar› notunun bü-
yük bir k›sm›n› oluflturacakt›.
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“Teslim tarihleri nedir?” diye sordu içlerinden biri, arkadan
elini sallayarak. Gülümsedim. “Ödevleri dönem sonundan önce
istedi¤iniz zaman getirebilirsiniz” diye cevap verdim. “Bu tama-
men size kalm›fl.” Ö¤renciler bofl bofl bakt›lar.

“‹flte anlaflma” diye aç›klamada bulundum. “Bu haftan›n so-
nuna kadar, her ödev için bir teslim tarihi tayin edeceksiniz. Ta-
rihler belirlendikten sonra de¤ifltirilemez.” Geç verilen ödevler,
diye ekledim, geç kal›nan her gün için nottan yüzde birlik bir
oran düflülerek cezaland›r›lacak. Elbette, ö¤renciler ödevlerini
teslim tarihinden önce her zaman teslim edebilirlerdi, bu du-
rumda ceza almazlard›, ama dönem sonuna kadar hiçbirini oku-
mayaca¤›m için bunun notlar› aç›s›ndan bir avantaj› olmazd›. 

Bir baflka deyiflle, top onlardayd›. Bu oyunu oynamak için öz-
kontrolleri var m›yd›? 

“Ama Profesör Ariely” diye sordu zeki bir mast›r ö¤rencisi
olan Gaurav sevimli Hint aksan›yla, “bu aç›klamalar ve teflvikler
verili oldu¤una göre, mümkün olan en son tarihi seçmek bizim
için mant›kl› olur mu?”

“Bunu yapabilirsiniz” diye cevaplad›m. “Bunun mant›kl› ol-
du¤unu düflünüyorsan›z, elbette ki yap›n.”

Bu flartlar alt›nda, siz olsan›z ne yapard›n›z?

1. ödevi …… haftada teslim etmeyi vaat ediyorum.
2. ödevi …… haftada teslim etmeyi vaat ediyorum.
3. ödevi …… haftada teslim etmeyi vaat ediyorum. 

Ö¤renciler kendilerine göre hangi tarihleri seçtiler? Son dere-
ce ak›lc› bir ö¤renci, Gaurav’›n önerisini izleyerek bütün teslim
tarihlerini dersin son gününe koyard›—neticede, ödevleri ceza-
s›z bir flekilde daha erken teslim etmek her zaman mümkündü,
o halde gerekmedi¤i sürece neden riske girerek daha erken bir
tarih seçsin? Ö¤renciler son derece ak›lc›ysa, tarihleri en son gü-
ne ertelemek aç›kças› en iyi karard›. Peki ya ö¤renciler ak›lc› de-
¤ilse? Ya fleytana uyarlarsa ve ertelemeye e¤ilimlilerse? Ya zaafla-
r›n›n fark›na var›rlarsa? Ö¤renciler ak›lc› de¤ilse ve bunu biliyor-
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larsa, kendilerini daha iyisini yapmaya zorlamak için teslim tarih-
lerini kullanabilirler. Tarihleri öne alarak kendilerini dönem için-
de daha erken bir zamanda projeleri üstünde çal›flmaya bafllama-
ya zorlarlar.

Benim ö¤rencilerim ne yapt›? Onlara sundu¤um planlama çi-
zelgesini kullan›p, ödevlerinin zamanlamas›n› bütün döneme
yayd›lar. Bu gayet güzel, çünkü ö¤rencilerin erteleme sorunlar›-
n›n fark›na vard›klar›n› ve uygun f›rsatlar verildi¤inde kendileri-
ni kontrol etmeye çal›flt›klar›n› gösteriyor—ama as›l mesele, çi-
zelgenin asl›nda notlar›n› art›rmaya faydas› olup olmad›¤›. Bunu
ortaya ç›karmak için, ayn› deneyin farkl› varyasyonlar›n› baflka s›-
n›flara uygulamak ve farkl› durumlardaki (s›n›flarda) ödevlerin
kalitesini karfl›laflt›rmak zorundayd›k.

EL‹MDE KEND‹ tarihlerini kendileri seçmifl olan Gaurav ve s›-
n›f arkadafllar› oldu¤una göre, ben de di¤er iki s›n›f›ma gittim—
çok farkl› anlaflmalarla. ‹kinci s›n›fta, ö¤rencilere yar›y›l boyunca
kesinlikle teslim tarihi diye bir fley olmayaca¤›n› söyledim. Tek
yapmalar› gereken fley ödevlerini son ders bitimine kadar teslim
etmekti. Elbette ki, ödevlerini daha erken verebilirlerdi, ama
böyle yapman›n notlar›na bir faydas› olmazd›. San›r›m mutlu ol-
mufllard›: Onlara tam esneklik ve seçim özgürlü¤ü vermifltim.

Üçüncü s›n›f, diktatörce denebilecek bir tutumla karfl›laflt›: Üç
ödev için dördüncü, sekizinci ve on ikinci haftalara yerlefltirilmifl
üç teslim tarihi verdim. Bunlar benim uygun ad›m marfl emirle-
rimdi ve seçim yapmaya ya da esnekli¤e mahal vermiyordu.

Sizce bu üç s›n›ftan hangisi en iyi bitirme notlar›n› ald›? Biraz
esnekli¤e sahip Gaurav ve s›n›f arkadafllar› m›? En sonda tek bir
teslim tarihine, böylece de tam bir esnekli¤e sahip ikinci s›n›f m›?
Yoksa teslim tarihleri yukar›dan dayat›lan, bu yüzden hiç esnek-
li¤i olmayan üçüncü s›n›f m›? Sizin tahmininize göre en kötü s›-
n›f hangisi?

Yar›y›l sona erdikten sonra, s›n›flar›n ö¤retim asistan› Jose Sil-
va (kendisi de erteleme konusunda uzman olup flu anda Berke-
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ley’deki Kaliforniya Üniversitesinde profesördür), ödevleri ö¤-
rencilere geri verdi. Sonunda üç farkl› teslim tarihinde al›nan
notlar› karfl›laflt›rabildik. Üç de¤iflmez teslim tarihine sahip olan
s›n›ftaki ö¤rencilerin en iyi notlar› ald›¤›n› bulduk; (en son tarih
d›fl›nda) kesinlikle hiç teslim tarihi koymad›¤›m s›n›f en kötü
notlar› ald›; Gaurav ve arkadafllar›n›n kendi teslim tarihlerini seç-
melerine izin verilen (ama bunlar› yerine getirmedikleri takdirde
ceza alacak olan) s›n›f, üç ödeve ait notlar› ve bitirme notlar› aç›-
s›ndan ortada yer ald›lar.

Bu sonuçlar neyi gösteriyor? Birincisi, ö¤rencilerin erteleme
yapt›¤›n› (büyük haber); ikincisi, onlar›n özgürlü¤ünü s›k› bir
flekilde k›s›tlaman›n (yukar›dan dayat›lan eflit aral›kl› teslim tarih-
leri) ertelemeye karfl› en iyi çare oldu¤unu. Oysa en büyük keflif,
sadece ö¤rencilere teslim tarihlerini taahhüt edebilecekleri bir
araç sunman›n, daha iyi notlar almalar›na yard›mc› oldu¤uydu.

Bu sonucun iflaret etti¤i fley, genellikle ö¤rencilerin erteleme-
ye dair bir sorun yafland›¤›n› kestirmeleri ve f›rsat verildi¤inde
onunla savaflmak için harekete geçerek notlar›n› iyilefltirme ko-
nusunda izafi bir baflar› elde ettikleridir. Peki, tarihlerin gönüllü
olarak seçildi¤i s›n›fta al›nan notlar neden tarihlerin diktatörce
verildi¤i (d›flar›dan dayat›lan) s›n›ftaki notlar kadar iyi de¤ildi?
Benim düflüncem flu: herkes ertelemeye e¤ilimli oldu¤unu anla-
maz, hatta ertelemeye e¤ilimli oldu¤unu fark edenler bile sorun-
lar›n› tam anlam›yla kavrayamayabilir. Evet, insanlar kendileri
için tarihler belirleyebilir, ama tam olarak en iyi performans› el-
de etmeye yarayacak en iyi tarihleri de¤il.

Gaurav’›n s›n›f›ndaki ö¤rencilerin belirledi¤i tarihlere bakt›-
¤›mda, do¤rusu sorun buradayd›. Bu s›n›ftaki ö¤rencilerin bü-
yük bir k›sm› tarihler aras›nda epey bir boflluk b›rakmas›na (ve
diktatör s›n›f›ndaki ö¤rencilerin elde etti¤i kadar iyi notlar alma-
lar›na) ra¤men, baz›lar› tarihler aras›nda çok fazla aral›k b›rakma-
m›fl, bir k›sm› da tarihleri hiç aralamam›flt›. Tarihler aras›nda ye-
terince boflluk koymayan bu ö¤renciler s›n›f›n ortalama notunu
afla¤›ya çektiler. Uygun bir flekilde aralanm›fl tarihler olmad›¤›n-
da—ö¤rencileri ödevler üzerinde dönem bafl›nda çal›flmaya bafl-
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lamaya sevk edecek tarihler—nihai ödev genellikle aceleyle ve
gelifligüzel yaz›lm›fl bir fley oluyordu (bir günlük gecikme karfl›-
l›¤›nda nottan yüzde bir düflüren ekstra bir ceza olmad›¤› halde). 

‹flin ilginç taraf›, bu sonuçlar, hemen hemen herkesin ertele-
me sorunu olsa da zay›fl›klar›n› anlay›p kabul edenlerin, ön taah-
hüt için mevcut araçlardan faydalanma konusunda daha iyi du-
rumda oldu¤unu ve böyle davranman›n bu sorunun üstesinden
gelmede kendilerine yard›m etti¤ini gösteriyor. 

Ö⁄RENC‹LER‹MLE YAfiADI⁄IM DENEY‹M iflte böyle. Bu-
nun günlük hayatla ne ilgisi var? Bence, çok. Bafltan ç›kar›c› fley-
lere direnmek ve öz-kontrol uygulamak genel insan hedefleridir,
bunlara ulaflmada tekrar tekrar baflar›s›z olmak da yaflad›¤›m›z
ço¤u mutsuzlu¤un nedenlerinden biridir. Etraf›ma bakt›¤›mda,
ister bafltan ç›kar›c› bir tatl› tepsisinden uzak durmaya yemin
eden diyetçiler, ister daha az harcay›p daha fazla biriktirmeye söz
veren aileler olsun, do¤ru fleyi yerine getirmek için ellerinden ge-
leni yapmaya çal›flan insanlar› görüyorum. Dört bir taraf›m›zda
kontrol mücadelesi yaflan›yor. Kitaplarda ve dergilerde bununla
karfl›lafl›yoruz. Radyo ve televizyon yay›nlar› kiflisel geliflim ve
kendine yard›m mesajlar›yla dolu.

Yine de, bütün bu elektronik laflara ve yay›nlardaki vurgula-
ra ra¤men, defalarca kendimizi ö¤rencilerimin düfltü¤ü zor du-
rumda buluyoruz—uzun vadeli hedeflerimize ulaflmada defalar-
ca baflar›s›z oluyoruz. Neden? Çünkü ön taahhütler olmadan,
kendimizi cezbedici fleylere kapt›rmaya devam ediyoruz.

Alternatif nedir? Yukar›da anlatt›¤›m deneylerin en belirgin
sonucu, buyruklar› otoriter “harici bir ses” verdi¤inde, hepimi-
zin dikkat kesildi¤idir. Neticede, teslim tarihlerini benim belirle-
di¤im—kendilerine “ebeveyn” sesi sundu¤um—ö¤renciler en
baflar›l› olanlard›. Elbette, buyruk ya¤d›rmak, çok etkili olsa da,
her zaman uygun ya da cazip olmayabilir. ‹yi bir anlaflma hangi-
sidir? Görünüfle göre en iyi yol, insanlara tercih ettikleri hareket
tarz›na yönelik taahhütte bulunmalar› için f›rsat tan›makt›r. Bu
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yaklafl›m diktatör tutumu kadar etkili olmayabilir, ama do¤ru yö-
ne sevk edilmemize yard›m edebilir (insanlar› bu do¤rultuda e¤i-
tirsek ve kendi teslim tarihlerini oluflturma konusunda deneyim
kazanmalar›n› sa¤larsak, belki daha da iyi olur).

Konunun özeti nedir? Anl›k ve gecikmeli doyum elde etme
ile ilgili öz-kontrol sorunlar›m›z var—bundan hiç flüphe yok. Ne
var ki karfl›laflt›¤›m›z her sorun için potansiyel öz-kontrol meka-
nizmalar› var. Maafl›m›zdan tasarruf yapam›yorsak, iflverenimizin
sa¤layaca¤› otomatik kesinti seçene¤inden yararlanabiliriz; dü-
zenli olarak tek bafl›m›za egzersiz yapma iradesine sahip de¤il-
sek, arkadafllar›m›z›n eflli¤inde egzersiz yapmak için bir düzenle-
me yapabiliriz. Bunlar peflinen taahhütte bulunmam›za yarayan
araçlard›r ve olmak istedi¤imiz insanlar gibi olmam›za yard›m
edebilirler. 

ÖN TAAHHÜT MEKAN‹ZMALARININ çözebilece¤i di¤er er-
teleme sorunlar› nelerdir? Sa¤l›k hizmetlerini ve tüketici borçla-
r›n› ele alal›m.

Sa¤l›k Hizmetleri
Herkes koruyucu hekimli¤in mevcut tedavi yaklafl›m›m›zdan 
genellikle—hem bireyler hem de toplum için—daha uygun ma-
liyetli oldu¤unu bilir. Korunma, sorunlar daha oluflmadan dü-
zenli sa¤l›k kontrolleri yapt›rmak anlam›na gelir. Ne var ki ko-
lonoskopi ya da mamogram yapt›rmak çileli bir fleydir. Kan al›n-
mas›n› gerektiren kolesterol kontrolü bile hiç hofl de¤ildir. Do-
lay›s›yla uzun vadeli sa¤l›¤›m›z ve uzun ömürlülü¤ümüz bu test-
leri yapt›rmam›za ba¤l› olsa da, k›sa vadede erteleriz, erteleriz ve
erteleriz.

Peki, hepimizin gerekli sa¤l›k muayenelerini zaman›nda yap-
t›rd›¤›nı hayal edebiliyor musunuz? E¤er erken teflhis edilirse,
kaç ciddi sa¤l›k sorununun fark edilebilece¤ini bir düflünün. Sa¤-
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l›k hizmetleri harcamalar›ndan ne kadar kâr edilece¤ini ve süreç
içinde ne kadar ac›n›n önüne geçilece¤ini bir düflünün. 

Öyleyse bu sorunu nas›l giderebiliriz? Devletin düzenli sa¤l›k
kontrollerimizi dayatt›¤› (Orwellci anlamda) diktatörce çözümü
kullanabiliriz. Bu yaklafl›m, tek bir tarihin sunuldu¤u, iyi perfor-
mans sergileyen ö¤rencilerimde ifle yaram›flt›. fiüphesiz, bir mi-
nibüs içinde sa¤l›k polisleri gelip, erteleyicileri kan testleri için
kolesterol kontrolü bakanl›¤›na götürseydi toplumda hepimiz
çok daha sa¤l›kl› olurduk.

Bu abart›l› görünebilir, ama kendi iyili¤imiz için toplumun
bize dayatt›¤› di¤er kurallar› bir düflünün. K›rm›z› ›fl›kta geçme
ve emniyet kemerini takmama karfl›l›¤›nda trafik cezas› alabiliyo-
ruz. Amerika’da pek çok kamu binas›n›n yan› s›ra restoranlarda
ve barlarda sigaran›n yasaklanaca¤› 20 y›l önce hiç kimsenin ak-
l›na gelmezdi, ama flu anda yasak—sigara yakma karfl›l›¤›nda ma-
ruz kal›nan a¤›r bir cezayla birlikte. Ve flimdi trans ya¤lara karfl›
harekete geçiyoruz. ‹nsanlar damar t›kay›c› patates k›zartmas›n-
dan mahrum edilmeli mi?

Bazen kendimize zarar verici davran›fllar› k›s›tlayan kurallar›
fliddetle destekleriz, bazen de kiflisel özgürlü¤ümüz hakk›nda
eflit derecede güçlü duygular besleriz. Her durumda, bu hep bir
seçenek karfl›laflt›rmas›d›r.

Oysa zorunlu sa¤l›k kontrolleri halk taraf›ndan kabul edilmez-
se, Gaurav ve s›n›f arkadafllar›na sundu¤um kendi kendine teslim
tarihleri belirleme önerisine (kiflisel seçim hakk› sunan, ama ayn›
zamanda erteleyiciler için cezalar eklenmifl tarihler) benzer bir or-
tak nokta nas›l olur? Bu, bir yanda otoritarizm ile karfl› yanda ba-
flar›s›z olma özgürlü¤ü—günümüzde koruyucu hekimlikte çok
s›k karfl›laflt›¤›m›z fley—aras›ndaki en iyi uzlaflma olabilir. 

Diyelim ki doktorunuz kolesterolünüzü kontrol ettirmeniz
gerekti¤ini söylüyor. Bu, kan testinden bir önceki gece aç kalma-
n›z, bir sonraki sabah kahvalt› yapmadan laboratuvara gitmeniz,
kalabal›k bir bekleme odas›nda bitmek bilmeyen bir süre bekle-
meniz ve sonunda hemflirenin gelip kolunuza bir i¤ne bat›rmak
üzere sizi götürmesi anlam›na geliyor. Bu tablo gözünüzün
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önüne geldi¤inde, an›nda ertelemeye bafll›yorsunuz. Ama diye-
lim ki doktor test için sizden, sadece belirlenen tarih ve saatte
tam zaman›nda orada bulunman›z durumunda geri ödenecek
olan 100 dolarl›k bir ön ödeme ald›. Teste gitme olas›l›¤›n›z da-
ha yüksek olmaz m›?

Ya doktor size test için bu 100 dolarl›k depozitoyu ödemek
isteyip istemedi¤inizi soracak olsayd›? Size dayat›lan bu talebi ka-
bul eder miydiniz? Kabul ederseniz, bu sizin ifllemi yapt›rma ola-
s›l›¤›n›z› art›r›r m›? Farz edelim ifllem daha da karmafl›k: örne¤in,
bir kolonoskopi. Sadece randevuya zaman›nda geldi¤inizde geri
ödenecek olan 200 dolarl›k bir depozito ödemeye raz› olur
muydunuz? E¤er olursan›z, Gaurav’›n s›n›f›na sundu¤um duru-
mu, yani ö¤rencileri kesinlikle kendi kararlar›ndan sorumlu ol-
maya sevk eden bir durumu tekrarlam›fl olursunuz.

SA⁄LIK H‹ZMETLER‹NDEK‹ ERTELEMEY‹ baflka nas›l alt
edebiliriz? Öngörülebilir olsun ve kolayl›kla yap›labilsin diye t›b-
bi ifllemlerimizin ço¤unu yeniden grupland›rd›¤›m›z› düflüne-
lim. Size bu fikri aç›klayacak bir hikâye anlatay›m. 

Birkaç y›l önce, Ford Motor fiirketi araba sahiplerini rutin oto
bak›m› için bayilere getirmenin en iyi yolunu bulmaya çal›fl›yor-
du. Sorun, standart Ford otomobilinin bak›m gerektirebilen yak-
lafl›k 18.000 parças›n›n olmas› ama hepsinin ayn› anda bak›m ge-
rektirmemesiydi (bir Ford mühendisi belli bir aks milinin her
3602 milde bir kontrole ihtiyaç duydu¤unu tespit etmiflti). Bu sa-
dece sorunun bir parças›yd›: Ford’un 20’den fazla araç çeflidi ve
buna ek olarak farkl› modelleri oldu¤u için, hepsinin bak›m›n› ele
almak neredeyse imkâns›zd›. Hangi bak›mlar›n yap›lmas› gerekti-
¤ini belirlemek için müflterilerin ve bak›m dan›flmanlar›n›n tek ya-
pabildi¤i, ciltlerce kal›n elkitab›n›n sayfalar›n› kar›flt›rmakt›. 

Ama Ford, Honda bayileri sayesinde bir fleyi anlamaya baflla-
d›. Honda arabalar›n yaklafl›k 18.000 parças› Ford arabalar›yla
ayn› ideal bak›m plan›na sahip olsa da, Honda bunlar›n hepsini
üç “teknik zamanda” (örne¤in, alt› ayda ya da 5000 milde bir,
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her y›l ya da 10.000 milde bir, iki y›lda ya da 25.000 milde bir)
toplam›flt›. Bu liste servis bölümündeki bekleme odas›n›n duva-
r›nda as›l›yd›. Yüzlerce bak›m iflleminin tümü, bütün araçlar ve
modeller için ortak olan basit, mesafeye dayal› bak›m uygulama-
lar›na indirgenmiflti. Panoda her bak›m ifllemi grupland›r›lm›fl, s›-
ralanm›fl ve fiyatland›r›lm›flt›. Herkes ne zaman bak›m yapt›r›lma-
s› gerekti¤ini ve bunun ne kadara mal olaca¤›n› görebiliyordu. 

Ama bak›m paketi panosu pratik bilginin ötesinde baflka fley-
ler de sa¤l›yordu: Bu, belirli zamanlarda ve mesafelerde bak›m-
lar›n› yapt›rmalar› yönünde müflterileri bilgilendirdi¤i için tam
bir erteleme yok edicisiydi. Onlara yol gösteriyordu. Ve o kadar
basitti ki her müflteri onu anlayabiliyordu. Art›k müflterilerin ka-
fas› kar›flm›yordu. Art›k erteleme yapm›yorlard›. Hondalar›na za-
man›nda bak›m yapt›rmak çok kolayd›.

Ford’daki baz› insanlar bunun harika bir fikir oldu¤unu dü-
flündü, ama ilk baflta Ford mühendisleri bununla mücadele etti.
Evet, sürücüler ya¤ de¤iflimi yapmadan 9000 mil gidebiliyorlar-
d›, ama mühendisler yap›lmas› gereken bütün di¤er fleylerle bir-
likte 5000 mil bak›m›na ya¤ de¤ifliminin de konuldu¤una ikna
edilmeliydiler. Teknolojik farkl›l›klar›na ra¤men bir Mustang’›n
ve bir F-250 Super Duty kamyonun ayn› bak›m program›na ko-
nulabilece¤ine inand›r›lmal›yd›lar. 18.000 bak›m seçene¤ini ba-
sit bir flekilde planlanm›fl üç bak›m iflleminde grupland›rman›n
kötü mühendislik de¤il iyi müflteri hizmeti oldu¤una (ifl aç›s›n-
dan iyi olmas› bir yana)—bak›m yapt›rman›n McDonald’s’da
kampanyal› bir menü siparifl etmek kadar kolay oldu¤una—raz›
edilmeliydiler. Nitekim tart›flmada kazanan fikir, müflterilerin
araçlar›na bir flekilde anlaflmal› zamanlarda bak›m yapt›rmalar›n›
sa¤laman›n hiç bak›m yapt›rmamalar›ndan daha iyi oldu¤uydu!

Sonunda oldu: Ford, bak›mlar›n› grupland›rma konusunda
Honda’ya ayak uydurdu. Erteleme sona erdi. Ford’un yüzde 40
bofl olan servis bölümü dolup taflt›. Bayiler kazanç sa¤lad› ve
Ford sadece üç y›lda, Honda’n›n servisteki baflar›s›n› yakalad›.

Öyleyse kapsaml› muayeneleri ve testleri basitlefltiremez mi-
yiz—kendi kendine dayat›lan parasal cezalar›n (ya da daha iyisi,
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bir “ebeveyn” sesinin) eklenmesiyle, sa¤l›k kalitemizi yükseltip,
ayn› zamanda toplam maliyeti önemli ölçüde düflürebilir miyiz?
Ford olay›ndan ç›kar›lan ders t›bbi testlerimizin (ve ifllemlerimi-
zin) grupland›r›lmas›d›r, böylece insanlar takip etmek istemedik-
leri bir dizi istikrars›z sa¤l›k hükmüne ba¤l› kalmaktansa onlar›
hat›rlamay› daha ak›ll›ca bulurlar. Ve iflte mühim soru: Ameri-
ka’n›n sa¤l›k meselesini yeniden biçimlendirerek bunu Happy
Meal siparifli kadar kolay bir hale getirebilir miyiz? Thoreau,
“Basitlefltirin! Basitlefltirin!” diyordu. Asl›nda basitlefltirmek ger-
çek dehan›n göstergesidir. 

Tasarruflar
Bir Orwellci buyruk gibi insanlara harcamaya son verme emri ve-
rebilirdik. Bu, teslim tarihinin taraf›mdan dayat›ld›¤› üçüncü s›n›-
f›n durumuna benzerdi. Peki, insanlara kendi harcamalar›n› kon-
trol ettirmenin daha zekice yollar› var m›? Örne¤in, birkaç y›l ön-
ce, kredi kart› harcamas›n› azaltmaya yarayan “buz bardak” yön-
temini duymufltum. Bu, dürtüsel harcamaya karfl› evde uygulana-
bilecek bir çözüm. Kredi kart›n›z› bir bardak suyun içine, barda-
¤› da buzlu¤a koyuyorsunuz. Daha sonra, dürtüsel olarak bir al›fl-
verifl yapmaya karar verdi¤inizde, kart› ç›karmadan önce buzun
çözülmesini beklemeniz gerekiyor. O zamana kadar, sat›n alma
dürtünüz azal›yor. (Tabii ki, kart› mikrodalgan›n içine koyamaz-
s›n›z, çünkü böyle yaparsan›z manyetik banda zarar verirsiniz.)

‹flte, muhtemelen daha iyi ve kesinlikle daha modern olan bafl-
ka bir yöntem. John Leland New York Times’ta yükselmekte olan
bir kendinden utanma ak›m›n› tasvir etti¤i çok ilginç bir makale
yazd›: “Kendini Tricia diye tan›tan bir kad›n geçen hafta 22.302
dolar kredi kart› borcu oldu¤unu fark etti¤inde, bu haberi yaymak
için hiç beklemedi. Para durumu hakk›nda ailesiyle ya da arkadafl-
lar›yla hiç konuflmayan 29 yafl›ndaki Tricia kiflisel borcundan dola-
y› utanç duydu¤unu söylüyor. Ama Tricia Kuzey Michigan’daki
evinin çamafl›r odas›na girip bir kuflak önce inan›lmaz—ve imkân-
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s›z—olan bir fley yap›yor: ‹nternete girip net paras› (flu anda eksi
38.691 dolar), kredi kartlar›n›n ekstresi ve finansal yükümlülükle-
ri, geçen y›l borçlar› hakk›ndaki blogunu bafllatt›¤›ndan bu yana
ödedi¤i toplam borç miktar› da (15.312 dolar) dahil, finansal ya-
flam›n›n bütün özel ayr›nt›lar›n› ilan ediyor.”

Tricia’n›n blogu daha genifl bir ak›m›n parças›. Görünüfle ba-
k›l›rsa, benzer borç bloglar› yay›nlayan onlarca (belki de flimdi
binlerce olmufltur) web sitesi var (“Sizden Daha Fakirim”: poo-
rerthanyou.com, “Borçluyuz”: wereindebt.com, “Borç Yapma
Aflk Yap”: makelovenotdebt.com ve Tricia’n›n web sayfas›: blog-
ging-awaydebt.com). Leland flunu iflaret ediyordu: “Tüketiciler
öz-kontrol gelifltirmek için baflkalar›ndan yard›m istiyor, çünkü
pek çok flirket herhangi bir k›s›tlama getirmiyor.”9

Afl›r› harcama konusunda blog yay›nlamak hem önemli hem
de yararl›, ama duygulara de¤inen geçen bölümde gördü¤ümüz
gibi, gerçekten ihtiyaç duydu¤umuz fley olaydan sonraki yak›n-
ma tarz›ndan çok bafltan ç›kmaya bafllad›¤›m›z anda harcamam›-
z› dizginleyecek bir yöntem.

Ne yapabiliriz? Bir miktar seçme özgürlü¤ü ama ayn› zaman-
da sabit s›n›rlar› olan Gaurav’›n s›n›f›n›n koflullar›na benzer bir
fley yaratabilir miyiz? Farkl› türde bir kredi kart› hayal etmeye
bafllad›m—insanlar›n kendi harcama davran›fl›n› k›s›tlamas›n›
sa¤layan öz-kontrollü bir kredi kart›. Kullan›c›lar her kategori
için, her ma¤azada ve her zaman diliminde ne kadar para harca-
mak istediklerine önceden karar verebilirler. Örne¤in, kullan›c›-
lar haftal›k kahve giderini 20 dolarla alt› ayl›k giysi harcamas›n›
da 600 dolarla s›n›rland›rabilirler. Kart sahipleri haftal›k market
al›flverifli limitini 200 dolar ve ayl›k e¤lence harcamas›n› 60 do-
lar olarak ayarlayabilir, ö¤leden sonra iki ila befl aras›nda hiç çi-
kolata almayabilirler. E¤er limiti aflarlarsa ne olur? Kart sahipleri
kendi cezalar›n› seçerler. Mesela, kart›n reddedilmesini sa¤laya-
bilir; ya da kendilerini vergilendirerek bu vergiyi ‹nsanl›k ‹çin
Habitat toplulu¤una, bir arkadafla veya uzun vadeli harcamalara
yönlendirebilirler. Bu sistem, büyük al›flverifllere yönelik bir bek-
leme evresi olarak “buz bardak” yöntemini de yerine getirebilir;
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hatta eflinize, annenize ya da bir arkadafl›n›za otomatik olarak bir
e-posta gönderebilir:

Sevgili Sumi,
Bu e-posta, genellikle dürüst bir vatandafl olan efliniz Dan
Ariely’in 50 dolarl›k ayl›k çikolata harcamas›n› 73,25 do-
lara ç›kararak limiti aflt›¤›na dikkatinizi çekmek için gön-
derilmifltir.

En içten dileklerimle, 
Öz-kontrollü kredi kartlar› ekibi

fiu anda bu bofl bir hayal gibi görünebilir, ama de¤il. Piyasaya
yay›lmaya bafllayan ak›ll› kartlar›n (çarp›c› büyüklükte bilgi ifllem
gücüne sahip avuç içi büyüklü¤ünde ince kartlar) potansiyelini
bir düflünün. Bu kartlar her bireyin kredi ihtiyac›n› ayarlama im-
kân› sunuyor ve kredi kartlar›n› ak›ll›ca kullanmalar› konusunda
insanlara yard›mc› oluyor. Örne¤in, neden bir kart›n belli durum-
larda parasal ifllemleri s›n›rlayan bir harcama regülatörü (makine-
lerdeki en yüksek h›z› s›n›rlayan regülatörler gibi) olmas›n? Tüke-
ticiler, kartlar›n› kendilerine umduklar› gibi davranmalar›na yar-
d›m edecek flekilde haz›rlamak üzere programlayabilsinler diye,
neden süreli sal›ml› haplar›n finansal eflde¤erine sahip olmas›nlar?

B‹RKAÇ YIL ÖNCE “öz-kontrollü” bir kredi kart›n›n çok iyi bir
fikir oldu¤una öylesine inanm›flt›m ki büyük bankalar›n birinden
randevu talep ettim. Bu sayg›de¤er bankan›n cevap vermesi ve
New York’taki genel merkezine gelmemi istemesi beni sevindirdi.

Birkaç hafta sonra New York’a gittim ve resepsiyonda k›sa bir
süre bekledikten sonra modern bir toplant› odas›na al›nd›m. fi›k
pencereden afla¤›ya göz gezdirdi¤imde, Manhattan’›n finans
bölgesini ve ya¤muru yar›p geçen bir dizi sar› taksiyi görebiliyor-
dum. Birkaç dakika içinde oda, bankan›n kredi kart› bölüm bafl-
kan› dahil yar›m düzine genifl yetkilere sahip banka yöneticisiyle
dolmufltu. 
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Söze ertelemenin herkese nas›l sorun yaratt›¤›n› anlatarak
bafllad›m. Bireysel finans alan›nda, bunun tasarrufu ihmal etme-
mize neden oldu¤unu söyledim—bu arada kredi kart› kolayl›¤›-
n›n bafltan ç›kar›c›l›¤› dolaplar›m›z› asl›nda ihtiyac›m›z olmayan
eflyalarla dolduruyordu. Çok geçmemiflti ki her birinin üzerinde
kiflisel bir etki b›rakt›¤›m› gördüm.

Ard›ndan Amerikal›lar›n nas›l kredi kartlar›na korkunç bir fle-
kilde ba¤›ml› kald›klar›n›, borcun onlar› nas›l çi¤ çi¤ yedi¤ini ve
bu zor durumdan bir ç›kar yol bulmak için nas›l mücadele ettik-
lerini anlatmaya bafllad›m. Amerika’daki yafll›lar en büyük zarara
u¤rayan gruplardan biriydi. Asl›nda, 1992’den 2004’e kadar 55
yafl ve üzeri Amerikal›lar›n borç oran› di¤er gruplar›n hepsinden
daha h›zl› bir flekilde yükselmiflti. Baz›lar› Sa¤l›k Sigortas›ndaki
boflluklar› doldurmak için bile kredi kart› kullan›yordu. Baz›lar›
da evlerini kaybetme tehlikesi yafl›yordu.

Kendimi It’s a Wonderful Life filminde borç aff› için yalvaran
George Bailey gibi hissetmeye bafllam›flt›m. Yöneticiler düflünce-
lerini aç›klamaya koyuldu. Ço¤unun kart borcu sorunlar› olan
akrabalar›, eflleri ve arkadafllar›na (elbette, kendilerine de¤il) da-
ir hikâyeleri vard›. Bunlar üzerine konufltuk.

Art›k altyap› haz›rd›, daha az harcama ve daha fazla tasarruf
konusunda tüketicilere yard›m etmenin bir yolu olarak öz-kon-
trollü kredi kart› fikrini anlatmaya girifltim. Baflta biraz afallad›-
klar›n› düflünüyorum. Onlara tüketicilerin harcamalar›n› kontrol
etmesine yard›mc› olmalar›n› önerdim. Bankac›lar›n ve kredi kar-
t› flirketlerinin bu kartlardan y›lda 17 milyar dolar kazanç sa¤lad›-
¤›n›n fark›nda m›yd›m? Merhaba? Hiç bundan vazgeçerler miydi?

Pekâlâ, o kadar da saf de¤ildim. Bankac›lara öz-kontröllü kart
fikrinin arkas›nda harika bir ifl plan›n›n oldu¤unu aç›klad›m. “Ba-
k›n” dedim, “kredi kart› ifli t›kanm›fl durumda. Bir y›lda alt› mil-
yar do¤rudan posta gönderiyorsunuz ve kart tekliflerinin hepsi
neredeyse ayn›.” Gönülsüzce kabul ettiler. “Peki, bir kredi kart›
flirketi sürüden ayr›ls›n istemez misiniz?” diye devam ettim, “ve
kendisinin iyi adam oldu¤unu söylesin—kredi ç›kmaz›ndaki tüke-
ticinin taraftar› olarak—Bir flirketin tüketicilere kartlar›n› kontrol
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etmede, daha da iyisi, paralar›n›n bir k›sm›n› uzun vadeli tasarru-
fa ay›rmada yard›m eden bir kart önermesini istemez misiniz?”
Odaya flöyle bir göz gezdirdim. “‹ddia ediyorum binlerce tüketi-
ci di¤er kredi kartlar›n› kesip atar—ve sizin üyeniz olur!”

Odada bir heyecan dalgas› dolaflt›. Bankac›lar bafllar›yla onay-
layarak birbirleriyle konufltular. Bu bir devrimdi! Sonra hepimiz
oradan ayr›ld›k. Samimi bir flekilde elimi s›k›p bana en k›sa za-
manda tekrar görüflme garantisi verdiler.

fiey, bana hiç geri dönmediler. (Bunun sebebi 17 milyar do-
larl›k borç faizini kaybetme endiflesi yaflamalar› olabilirdi veya
belki de bu sadece o bildi¤imiz ertelemeydi.) Ama fikir hâlâ ge-
çerli—öz-kontrollü bir kredi kart›—ve belki bir gün biri bu ad›-
m› atar.
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7. BÖLÜM

Sahipli¤in Yüksek Fiyat› 

Neden Sahip Olduklar›m›za Fazla 
De¤er Biçeriz?

D uke Üniversitesinde, basketbol heyecan verici bir hobi ile
s›k› bir deneyim aras›nda bir fleydir. Basketbol salonu kü-

çük ve eskidir ve kötü bir akusti¤e sahiptir—kalabal›¤›n ç›¤l›kla-
r›n› gök gürültüsüne döndüren ve herkesin adrenalin seviyesini
tavana vurduran cinsten. Stad›n küçük olmas› samimiyet yarat›-
yor, ama ayn› zamanda maçlar› izlemek isteyen bütün taraftarla-
ra yetecek kadar yer olmad›¤› anlam›na geliyor. Her neyse, Du-
ke bundan hofllan›yor ve üniversite küçük, samimi stad› büyü-
¤üyle de¤ifltirme konusuna pek ilgi göstermiyor. Biletleri da¤›t-
mak ve gerçekten sad›k taraftarlar› geri kalanlardan ay›rmak için,
y›llar geçtikçe karmafl›k bir seçilim süreci gelifltirilmifl.

Bahar sezonu bafllamadan çok önce, maçlara kat›lmak isteyen
ö¤renciler salonun d›fl›ndaki çimenle kapl› aç›k alanda çad›r ku-
rarlar. Her çad›rda en çok 10 ö¤renci olur. ‹lk gelen kampç›lar
salon girifline en yak›n yerleri kapar, daha sonra gelenler de biraz
daha arkaya dizilir. Büyüyen toplulu¤a, ö¤rencilerin Koç K’ya—
Mike Krzyzewski—duydu¤u sayg›n›n yan› s›ra yeni sezonda za-
fer özleminin yans›mas› olarak Krzyzewskiville denir.

Gerçek basketbol taraftarlar›n›, damarlar›nda “Duke mavisi” ak-
mayanlardan ay›rmak için, rasgele zamanlarda haval› korna çal›n›r.
Korna sesiyle geri say›m bafllar ve sonraki befl dakika içinde her ça-
d›rdan en az bir kifli basketbol yetkililerine kay›t yapt›rmak zorun-
dad›r. Bu befl dakika içinde kaydolmay› baflaramayan çad›r en son
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s›raya at›l›r. Bu prosedür bahar sömestrisinin büyük bölümünde
devam eder ve bir maçtan önceki son 48 saatte iyice fliddetlenir.

Bu noktada, maçtan 48 saat önce, kay›tlar “kiflisel kay›tla-
ra” dönüflür. O andan itibaren, çad›rlar sadece sosyal bir yap›-
d›r: haval› korna çald›¤›nda, her ö¤renci basketbol yetkilileri-
ne bireysel olarak kay›t yapt›rmak durumundad›r. Bu son iki gün-
de “oturma kayd›” yapt›ramamak s›ran›n sonuna at›lmak anlam›na
gelebilir. Haval› korna rutin maçlardan önce arada s›rada çal›nma-
s›na ra¤men, çok büyük karfl›laflmalardan (Kuzey Carolina-Chapel
Hill Üniversitesine karfl› oynanan maçlar ve ulusal flampiyonalar gi-
bi) bir önceki gece ve gündüzün her saatinde duyulabilir.

Ne var ki bu ritüelin en tuhaf taraf› bu de¤ildir. En tuhaf ta-
raf›, s›ran›n önündeki ö¤rencilerin bile ulusal s›fatl› maçlar gibi
gerçekten büyük karfl›laflmalar için bir bilet alamamas›d›r. Bunun
yerine, her biri bir kura numaras› al›r. Ancak daha sonra, ö¤ren-
ci merkezinden gönderilen kazananlar listesi etraf›nda toplan-
d›klar›nda, istenen maç için gerçekten bir bilet kazan›p kazan-
mad›klar›n› görürler. 

1994 BAHARINDA ZIV CARMON (INSEAD’de profesör) ve
ben, Duke’deki kamp s›ras›nda çal›nan haval› kornay› duydu¤u-
muzda, gözlerimizin önünde geliflen gerçek yaflam deneyi mera-
k›m›z› uyand›rd›. Kamptaki bütün ö¤renciler basketbol maç›na
gitmeyi tutkuyla istiyordu. Hepsi de öncelik hakk› elde etmek
için uzun süredir çad›rda yafl›yordu. Ama kura çekimi sona erdi-
¤inde, baz›lar› bilet sahibi olurken baz›lar› da olamam›flt›.

Soru fluydu: onlar› elde etmek için eflit derece s›k› “çal›flmala-
r›na” ra¤men, bilet kazanan ö¤renciler—bilet sahipleri—bu bi-
letlere onlar› elde edemeyen ö¤rencilerden daha fazla m› de¤er
biçmektedir? Jack Knetsch, Dick Thaler ve Daniel Kahneman’›n
“bahfletme etkisi” üzerine yapt›klar› çal›flmaya göre, bir fleye sa-
hip oldu¤umuzda—bu ister bir araba ya da bir keman, ister bir
kedi ya da basket maç› bileti olsun—buna di¤er insanlardan da-
ha fazla de¤er biçmeye bafllar›z.
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Bunu bir dakikal›¤›na bir düflünün. Neden evini satan bir ki-
fli genellikle bu mülke potansiyel al›c›dan daha fazla de¤er biçer?
Neden arabas›n› satan bir kimse al›c›dan daha yüksek bir fiyat
düflünür? Ço¤u al›flveriflte neden mal sahibi mal›n›n potansiyel
al›c›n›n ödemeye raz› olaca¤› miktardan daha fazla etti¤ine ina-
n›r? “Bir kiflinin tavan› di¤er kiflinin taban›d›r” fleklinde eski bir
söz vard›r. Evet, mal sahibi siz oldu¤unuzda, tavanda; al›c› oldu-
¤unuzda ise tabanda yer al›rs›n›z.

fiüphesiz, her zaman böyle olmaz. Örne¤in, bir arkadafl›m s›rf
onlar› art›k oraya buraya tafl›maya katlanamad›¤› için bir kutu
dolusu pla¤›n› bahçe sat›fl›na getirmiflti. Oraya gelen ilk kifli ona
tüm kutu için 25 dolar önerdi (daha adlar›na bakmadan), arka-
dafl›m da kabul etti. Muhtemelen al›c› bir sonraki gün onlar› 10
kat›na satm›flt›r. Asl›na bak›l›rsa, sahip oldu¤umuz fleylere hep
fazla de¤er biçseydik, Antiques Roadshow program› gibi bir fley
hiç olmazd›. (“Bu barutlu¤a ne kadar para verdin? Befl dolar m›?
fiey, bak sana ne diyece¤im, ulusal bir hazineye sahipsin.”)

Ama bu uyar› bir tarafa, hâlâ genel olarak bir fleye sahip olma-
n›n o fleyin de¤erini sahibin gözünde art›rd›¤›na inan›yorduk.
Hakl› m›yd›k? Biletlere Duke’deki bilet kazanan ö¤renciler—
flimdi dolu tribünleri ve sahada kofluflturan oyuncular› görmeyi
ümit edebilen—bilet kazanamayan ö¤rencilerden daha fazla m›
de¤er biçiyorlard›? Bunu anlaman›n bir tek yolu vard›: onlar›n bi-
letlere ne kadar de¤er biçtiklerini bize söylemelerini sa¤lamak.

Bu durumda, Ziv ve ben bilet kazanan ö¤rencilerin baz›lar›n-
dan biletleri sat›n almaya ve onlar› sahip olmayanlara satmaya ça-
l›flacakt›k. Do¤ru; bilet karaborsac›s› olmak üzereydik. 

O GECE KURA çekiliflini kazanan ve kazanmayan ö¤rencilerin
listesini edindik ve telefon etmeye bafllad›k. ‹lk arad›¤›m›z kifli
kimya bölümü dördüncü s›n›f ö¤rencisi William’d›. William ol-
dukça yo¤undu. Bir önceki haftay› kampta geçirdikten sonra, ye-
tifltirmesi gereken birçok ödevi ve e-postas› vard›. Mutlu da de-
¤ildi, çünkü ön s›raya geçmesine ra¤men, yine de kurada bilet
kazanan flansl› kiflilerden biri olamam›flt›.
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“Merhaba, William” dedim. “Bildi¤im kadar›yla son dört
maç için bilet alamam›fls›n.”

“Do¤ru.”
“Sana bir bilet satabiliriz.”
“Harika.”
“Bir bilet için ne kadar ödemeye raz› olursun?”
“Yüz dolara ne dersin?” diye cevap verdi.
“Çok düflük” diyerek güldüm. “Daha yukar› ç›kman gereke-

cek.”
“Yüz elli?” önerisinde bulundu.
“Daha iyi bir fley vermelisin” diye ›srar ettim. “Ödeyece¤in

en yüksek fiyat ne?”
William bir an düflündü. “Yüz yetmifl befl.”
“Bu kadar m›?”
“Bu kadar. Bir kurufl fazla olmaz.”
“Tamam, listeye al›nd›n. Sana dönece¤im” dedim. “Bu ara-

da, niye yüz yetmifl befl dolar teklif ettin?”
William 175 dolar için, maç› bir spor bar›nda, bira ve yiyecek

için biraz para harcayarak bedava seyredebilece¤ini ve hâlâ geri-
ye birkaç CD, hatta birkaç ayakkab› alacak kadar çok paras› kala-
ca¤›n› düflündü¤ünü söyledi. Maç kuflkusuz çok heyecan verici
olacakt›, ama 175 dolar da iyi para, dedi. 

‹kinci olarak Joseph’i arad›k. Bir haftal›k kamptan sonra Joseph
de ödevlerinde geri kalm›flt›. Ama bunu umursam›yordu—kurada
bir bilet kazanm›flt› ve iflte, birkaç gün içinde, ulusal flampiyonluk
için mücadele veren Duke oyuncular›n› seyrediyor olacakt›.

“Merhaba, Joseph” dedim. “Sana bir f›rsat sunuyoruz—bile-
tini satman için. En düflük fiyat›n ne?”

“Yok.”
“Herkesin bir fiyat› vard›r” diye cevap verdim, en güzel Al

Pacino ses tonumla yorum yaparak.
‹lk cevab› 3000 dolar oldu.
“Olur mu öyle fley,” dedim, “Bu çok fazla. Mant›kl› ol; daha

düflük bir fiyat vermelisin.”
“Tamam” dedi, “iki bin dört yüz.”
“Emin misin?” diye sordum.
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“Söyleyebilece¤im en düflük fiyat bu.”
“Olur. E¤er bu fiyata bir al›c› bulursam, seni arayaca¤›m. Bu

arada” diye ekledim, “niye bu fiyat› verdin?”
“Burada Duke basketbolu hayat›m›n çok büyük bir parças›”

dedi hararetle. Daha sonra, bu maç›n Duke’da geçirdi¤i zama-
n›n önemli bir an›s›, çocuklar›na ve torunlar›na anlataca¤› bir de-
neyim olaca¤›n› aç›klayarak sözüne devam etti. “Bu durumda
nas›l buna bir fiyat biçebilirsiniz?” diye sordu. “An›lar› fiyatlan-
d›rabilir misiniz?”

William ve Joseph telefon açt›¤›m›z 100’ü aflk›n ö¤renciden
sadece ikisiydi. Genelde, bileti olmayan ö¤renciler bir bilet için
afla¤› yukar› 170 dolar ödemeye raz› oldular. William’›n duru-
munda oldu¤u gibi, ödemeyi kabul ettikleri fiyat bu paran›n al-
ternatif kullan›mlar› taraf›ndan (bu paray› spor bar›nda içecek ve
yiyece¤e harcamak gibi) belirleniyordu. Di¤er taraftan, bileti
olanlar yaklafl›k 2400 dolar talep ettiler. Joseph gibi, biletlerin fi-
yat›na olay›n önemini ve sunaca¤› ömür boyu an›lar› gerekçe
gösterdiler. 

Oysa gerçekten flafl›rt›c› olan fley, bütün telefon görüflmeleri-
miz içinde bir tek kiflinin bile biletini baflka bir kiflinin ödemeye
raz› oldu¤u fiyattan satmak istememesiydi. Ne elde ettik? Kura
çekiliflinden önce hepsi de basket maç› biletine susam›fl bir grup
ö¤rencimiz vard›; ve ard›ndan, bom—çekiliflten sonra bir anda
iki gruba ayr›ld›lar—biletliler ve biletsizler. Art›k maç›n flan›n›
düflünenler ile bilet fiyat›yla baflka neler alabilece¤ini düflünenler
aras›nda duygusal bir uçurum oluflmufltu. Ayn› zamanda bu de-
neysel bir uçurumdu—ortalama sat›fl fiyat› (yaklafl›k 2400 dolar)
ortalama al›fl teklifinden (yaklafl›k 175 dolar) hemen hemen
14’lük bir katsay›yla ayr›l›yordu. 

Ak›lc› bir aç›dan bak›ld›¤›nda, hem biletlilerin hem de biletsiz-
lerin maça tamamen ayn› flekilde yaklaflm›fl olmas› gerekirdi. Ne-
ticede, maçtan beklenen atmosfer ve birinin bu deneyimden um-
du¤u haz bir kuray› kazanmaya ba¤l› olmamal›yd›. O zaman ras-
gele bir kura çekilifli ö¤rencilerin maça—ve bilet fiyatlar›na—ba-
k›fl aç›lar›n› böylesine çarp›c› bir flekilde nas›l de¤ifltirebiliyordu?
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SAH‹PL‹K YAfiAMLARIMIZI ‹ST‹LA eder ve tuhaf bir biçim-
de yapt›¤›m›z pek çok fleyi flekillendirir. Adam Smith, “Her er-
kek (ve kad›n)… de¤ifl tokufl yaparak yaflar ya da bir ölçüde taci-
re dönüflür, bizzat toplum da tam anlam›yla ticari amaçl› bir top-
lum haline gelir” diyordu. Bu dehflet verici bir düflünce. fiahsi
mallar›m›z›n azal›p ço¤almas›na de¤indi¤imizde—neyi kazan-
d›k, neyi b›rakt›k—hayat hikâyemizin büyük bir k›sm›n› anlatm›fl
olabiliriz. Örne¤in, k›yafetler ve yiyecekler, arabalar ve evler al›-
r›z. Ayn› zamanda bir fleyler satar›z—evler ve arabalar, meslek
hayat›m›z süresince zaman›m›z.

Hayat›m›z›n çok büyük bir bölümü sahipli¤e adand›¤›na gö-
re, bu konuda en uygun kararlar› vermek iyi olmaz m›? Mesela,
onlara sahip olma konusunda do¤ru kararlar verebilmek için ye-
ni bir evden, yeni bir arabadan, farkl› bir kanepeden, Armani
marka bir tak›mdan tam olarak ne kadar haz alaca¤›m›z› bilmek
hofl olmaz m›? Ne yaz›k ki, bu nadiren olur. Bizler ço¤unlukla
karanl›kta el yordam›yla yürümekteyiz. Neden? ‹nsan›n do¤as›n-
da bulunan üç ak›ld›fl› tuhafl›k yüzünden. 

Birinci tuhafl›k, basket maç› biletleri örne¤inde gördü¤ümüz
gibi, hâlihaz›rda sahip oldu¤umuz fleye âfl›k olmam›zd›r. Diyelim
ki eski VW minibüsünüzü satmaya karar verdiniz. Daha cam›na
SATILIK levhas›n› koymadan onunla ç›kt›¤›n›z yolculuklar› ha-
t›rlamaya bafllars›n›z. Elbette çok daha gençtiniz; çocuklar er-
genlik ça¤›na gelmemiflti. Sizi ve araban›z› hat›ralar›n s›cac›k he-
yecan› kaplar. fiüphesiz, bu sadece VW minibüsleri için de¤il,
baflka her fley için geçerlidir. Ve çok çabuk ortaya ç›kar.

Örne¤in, iki arkadafl›m Çinli bir çocu¤u evlat edinmifl ve bu
ilginç olay› bana nakletmifllerdi. Bunlar 12 çiftle birlikte Çin’e
gitmifl. Yetimhaneye vard›klar›nda, müdür her çifti ayr› odalara
alm›fl ve onlar› bir k›z çocu¤uyla tan›flt›rm›fl. Bir sonraki sabah
çiftler tekrar bir araya topland›klar›nda, hepsi müdürün zekâs›
üzerine yorumlarda bulunmufl: Müdür bir flekilde her çifte tam
olarak hangi küçük k›z›n verilmesi gerekti¤ini bilmifl. Efllefltirme-
ler mükemmelmifl. Arkadafllar›m aynen bu flekilde düflünmüfl,
ama ayn› zamanda efllefltirmelerin rasgele yap›ld›¤›n› fark etmifl-
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ler. Efllefltirmelerin mükemmel görünmesini sa¤layan fley Çinli
kad›n›n hüneri de¤il, do¤an›n bizi sahip oldu¤umuz fleye an›n-
da ba¤lama yetene¤iydi.

‹kinci tuhafl›k, kazanabileceklerimizden ziyade kaybedebile-
ceklerimize odaklanmam›zd›r. Bu yüzden de¤erli VW minibüsü-
müze fiyat biçerken, elde edece¤imizden (baflka bir fley almak
için para) çok kaybedece¤imizi (minibüsü kullanmak) daha faz-
la düflünürüz. Ayn› flekilde, bilet sahipleri para kazanman›n haz-
z›n› hayal etmekten ya da onunla neler alabilece¤ini düflünmek-
ten ziyade, basketbol deneyimini kaybetmeye odaklan›r. Kaybet-
me nefretimiz güçlü bir duygudur ve kitab›n ilerleyen bölümle-
rinde anlataca¤›m gibi, bazen kötü kararlar vermemize yol açan
bir fleydir. Neden sevgiyle and›¤›m›z baz› ›v›r z›v›r eflyalar›m›z›
satmaya genellikle karfl› koydu¤umuzu ve birisi onlar› almay›
teklif etti¤inde üzerine fahifl bir etiket ilifltirdi¤imizi merak edi-
yor musunuz? De¤erli eflyalar›m›zdan ayr›lmay› düflünmeye bafl-
lar bafllamaz, çoktan kaybetmenin yas›n› da tutmaya bafllar›z.

Üçüncü tuhafl›k, yap›lan al›flverifle di¤er insanlar›n da bizim
bak›fl aç›m›zdan bakt›¤›n› zannetmemizdir. Her nedense
VW’mizin al›c›s›ndan bizim düflüncelerimizi, duygular›m›z› ve
hat›ralar›m›z› paylaflmas›n› bekleriz. Ya da evimizin al›c›s›n›n gü-
nefl ›fl›¤›n›n mutfak pencerelerinden süzülüflünü be¤enece¤ini
umar›z. Maalesef, VW’nin al›c›s› birinciden ikinci vitese geçer-
ken etrafa yayd›¤› duman› büyük ihtimalle fark edecektir; evini-
zin al›c›s› köfledeki siyah küf fleridinin muhtemelen fark›na vara-
cakt›r. Al›flveriflin di¤er taraf›ndaki kiflinin, sat›c› ya da al›c›, dün-
yay› bizim gördü¤ümüz gibi görmedi¤ini anlamak bizim için ke-
sinlikle zordur.

AYRICA SAH‹PL‹⁄‹N benim “acaiplikler” diye adland›rd›¤›m
bir yan› vard›r. ‹lk olarak, bir fley için ne kadar çok emek sarf
ederseniz, ona yönelik daha fazla sahiplik hissetmeye bafllars›n›z.
En son mobilya monte etmenizi bir düflünün. Hangi parçan›n
nereye konulaca¤›n› ve hangi vidan›n hangi deli¤e girece¤ini
çözmek sahiplik duygusunu art›r›r. 
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Asl›nda, oldukça büyük bir kesinlikle söyleyebilirim ki sahip-
likle övünme, kiflinin bir mobilyay› monte etme; yüksek çözü-
nürlüklü televizyonu surround ses sistemine ba¤lama; yaz›l›m
yükleme; ya da bir bebe¤i y›kama, kurulama, pudralama, alt›n›
ba¤lama ve karyolas›na yat›rma kolayl›¤›yla ters orant›l›d›r. Arka-
dafl›m ve meslektafl›m Mike Norton’un (Harvard’da profesör) ve
benim bu olgu için kulland›¤›m›z bir terim var: “IKEA etkisi.”

Di¤er acaiplik, daha bir fleye sahip olmadan önce sahiplik his-
setmeye bafllamam›zd›r. En son online aç›k art›rmaya kat›ld›¤›-
n›z an› bir düflünün. Diyelim ki, bir kol saati için ilk teklifinizi
pazartesi sabah verdiniz ve o anda en yüksek teklif sahibi sizsi-
niz. O gece oturumunuzu açt›n›z, hâlâ en öndeki kazanan du-
rumundas›n›z. Keza bir sonraki gece de. Bu fl›k saati düflünme-
ye bafllad›n›z. Onu kolunuzda hayal ettiniz; alaca¤›n›z iltifatlar›n
hayalini kurdunuz. Bunun üzerine aç›k art›rman›n sona ermesin-
den bir saat önce tekrar online oldunuz. Herifin biri sizin tekli-
finizi geçmifl! Saatinizi baflka biri alacak! Bu durumda teklifinizi
bafllang›çta planlad›¤›n›z fiyat›n üstüne ç›kar›rs›n›z. 

Genellikle online aç›k art›rmalarda gördü¤ümüz h›zl› ç›k›fla
neden olan fley k›smi sahiplik duygusu mudur? Bir aç›k art›rma
ne kadar uzun sürerse, sanal sahipli¤in de¤iflik teklif sahipleri
üzerinde kurdu¤u hâkimiyetin o kadar büyük olmas›n›n ve tek-
lifçilerin daha fazla para harcamalar›n›n nedeni bu mudur? Bir-
kaç y›l önce, James Heyman, Yesim Orhun (Chicago Üniversi-
tesinde profesör) ve ben aç›k art›rma süresinin aç›k art›rma kat›-
l›mc›lar›n› nas›l yavafl yavafl etkiledi¤ini ve onlar› son noktaya ka-
dar teklif vermeye teflvik etti¤ini ortaya ç›karmak için bir deney
yapt›k. Sand›¤›m›z gibi, en uzun süre boyunca en yüksek teklif-
leri veren kat›l›mc›lar en güçlü sanal sahiplik duygular›na sahip
oluyordu. Tabii ki, k›r›lgan bir konumda oluyorlard›: bir kere
kendilerini mal sahipleri gibi düflündüklerinde, gitgide daha
yüksek teklifler vererek konumlar›n› kaybetmenin önüne geçme-
ye mecbur kal›yorlard›.

Kuflkusuz, “sanal sahiplik” reklamc›l›k sektörünün bafll›ca p›-
narlar›ndan biridir. Mutlu bir çiftin üstü aç›k bir BMW’de Kali-
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forniya k›y› boyunda ilerledi¤ini görürüz ve kendimizi orada ha-
yal ederiz. Patagonya’dan gelme bir yürüyüfl k›yafeti katalo¤u
al›r, polyester bir kazak görürüz ve—hemen—ona sahip olman›n
hayalini kurmaya bafllar›z. Tuzak kurulur, biz de can atarak içi-
ne gireriz.

Sahiplik duygusuna kap›lman›n bir baflka yolu daha var. fiir-
ketler s›k s›k “deneme” tan›t›mlar› yapar. Mesela, kablolu tele-
vizyonun temel paketine sahipsek, özel bir “deneme” fiyat› tara-
f›ndan (her zamanki 89 dolar yerine ayl›k sadece 59 dolar) “di-
jital alt›n pakete” çekiliriz. Ne de olsa, kendimize her zaman
kablolu temel pakete geri dönebilece¤imizi ya da “gümüfl pake-
te” inebilece¤imizi söyleriz. 

Ne var ki bir kere alt›n paketi denedi¤imizde, flüphesiz ona sa-
hip olmak isteriz. Temel, hatta “dijital gümüfl” pakete geri dön-
me gücüne gerçekten sahip miyiz? Pek olas› de¤il. Bafllang›çta,
kolayca temel servise dönebilece¤imizi düflünebiliriz, ama bir kez
dijital görüntüden memnun olduk mu, ona sahip olmay› dünyay-
la ve kendimizle ilgili bak›fl aç›m›za katmaya bafllar, ekstra fiyat›
çabucak akla uygun hale getiririz. Dahas›, kaybetme korkumuz—
“alt›n paketin” canl› cazip görüntüsünün ve ekstra kanallar›n kay-
bedilmesi—kald›ramayaca¤›m›z kadar fazlad›r. Bir baflka deyiflle,
de¤iflimi yapmadan önce dijital alt›n paket bedelinin toplam ma-
liyete de¤ip de¤meyece¤inden emin olmayabiliriz; ama ona sahip
oldu¤umuzda, bize “dijital alt›n” paketin kaybedilmesinin ayda
birkaç dolar fazla harcamaktan daha ac› oldu¤unu söyleyen sahip-
lik duygular› f›flk›rmaya bafllar. Geri dönebilece¤imizi düflünebili-
riz, ama asl›nda bu umdu¤umuzdan çok daha zordur.

At›lan ayn› oltan›n bir di¤er örne¤i “30 gün içinde paran›n
iade edilme garantisidir.” Yeni bir kanepe almam›z gerekip ge-
rekmedi¤i konusunda emin de¤ilsek, daha sonra fikrimizi de¤ifl-
tirebilme garantisi, iflin en zor k›sm›n› atlatmam›z› sa¤layabilir,
böylece sonunda onu sat›n al›r›z. Ürünü evimize getirdi¤imizde
düflüncemizin nas›l de¤iflece¤ini, kanepeyi nas›l kendimizinmifl
gibi görmeye bafllad›¤›m›z› ve sonuç olarak onu geri vermeyi bir
kay›p gibi düflünmeye bafllayaca¤›m›z› de¤erlendirmeyiz. Onu
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sadece birkaç günlü¤üne denemek için eve götürdü¤ümüzü dü-
flünebiliriz, ama gerçekte onun sahibi olur, kanepenin içimizde
ateflleyebilece¤i duygular›n fark›na varmay›z.

SAH‹PL‹K,  MADD‹ fiEYLERLE s›n›rl› de¤ildir. Bak›fl aç›lar›
için de geçerlidir. Bir fikre sahip oldu¤umuzda—bu ister politi-
ka ister spor hakk›nda olsun—ne yapar›z? Muhtemelen ona ge-
rekti¤inden daha fazla ba¤lan›r›z. Ona de¤erinden daha fazla pa-
ha biçeriz. Daha da s›kl›kla, ondan vazgeçme sorunu yaflar›z,
çünkü onu kaybetme fikrine dayanamay›z. O zaman bu nedir?
Bir ideoloji—kat› ve boyun e¤mez.

SAH‹PL‹K HASTALIKLARININ B‹L‹NEN bir tedavisi yoktur.
Adam Smith’in söyledi¤i gibi bu, yaflamlar›m›z›n içine örülmüfltür.
Hiç olmazsa bunun fark›na varmak yarar sa¤layabilir. Dört bir ta-
raf›m›zda daha büyük bir ev, ikinci bir araba, yeni bir bulafl›k ma-
kinesi, bir çim biçme makinesi vs. alarak yaflam kalitemizi art›rma-
ya çal›flan bafltan ç›kar›c›lar görürüz. Oysa eflyalar›m›z› de¤ifltirdi¤i-
mizde, bir ad›m geri gitmek bize çok zor gelir. Daha önce söyle-
di¤im gibi, sahiplik bak›fl aç›lar›m›z› kolayca de¤ifltirir. Birden, bir
önceki sahiplik konumumuza geri dönmek tahammül edemeyece-
¤imiz bir kay›pt›r. Dahas›, hayatta ilerlerken, gerekti¤inde daima
geriye çark edebilece¤imiz fantezisine kendimizi kapt›r›r›z; ama
gerçekte edemeyiz. Örne¤in, daha küçük bir eve gerilemek kay›p
gibi görülür, psikolojik olarak ac› vericidir ve böyle kay›plardan ka-
ç›nmak için her türlü fedakârl›¤› yapmaya raz› oluruz—bu durum-
da, ayl›k konut kredisi ödemeleri gemimizi bat›rsa da. 

Bizzat benim yaklafl›m›m, kendimle ilgimi çeken eflya aras›na
biraz mesafe koyarak, bütün al›flveriflleri (özellikle büyükleri)
sanki sahip olmayan bir kifliymiflim gibi görmeye çal›flmakt›r. Bu
çabamda, Hintli fakirlerin maddi fleyler karfl›s›nda sergiledi¤i il-
gisizlik mertebesine ç›kmay› baflar›p baflaramad›¤›mdan emin de-
¤ilim, ama en az›ndan bu konuda elimden geldi¤ince Zen olma-
ya çal›fl›yorum.
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8. BÖLÜM

Kap›lar› Aç›k Tutmak

Neden Tercihler Bizi As›l Hedefimizden
Uzaklaflt›r›r?

M ilattan önce 210’da, Xiang Yu isimli Çinli bir kumandan
Qin (Ch’in) hanedanl›¤›na sald›rmak için birliklerini Yang-

tze Nehrinin karfl›s›na geçirdi. Gece nehir k›y›s›nda mola veren
birlikler, sabah uyand›klar›nda dehflet içinde gemilerini yanarken
buldular. Sald›rganlarla savaflmak için tabana kuvvet kofltular, ama
çok geçmeden gemilerini atefle veren kiflinin bizzat Xiang Yu ol-
du¤unu ve onun bütün piflirme kaplar›n› da k›rd›rd›¤›n› anlad›lar.

Xiang Yu birliklerine tencereler ve gemiler olmad›¤›na göre
zafer ya da ölüm d›fl›nda bir tercihleri olmad›¤›n› söyledi. Bu, Xi-
ang Yu’ya Çin ordusundaki gözde kumandanlar listesinde bir yer
kazand›rmad›, ama birliklerinin üzerinde muazzam bir odaklan-
ma etkisi yaratt›; m›zraklar›n› ve yaylar›n› kap›p, y›rt›c› bir flekilde
düflmana hücum ettiler ve Qin hanedanl›¤›n›n ana kuvvet birim-
lerini tümüyle imha ederek pefl pefle dokuz savafl kazand›lar.

Xiang Yu’nun hikâyesi dikkat çekicidir çünkü normal insan
davran›fl›na tamamen ayk›r›d›r. Normalde, seçeneklerimize kap›-
lar›m›z› kapatma fikrine katlanamay›z. Baflka bir deyiflle, Xiang
Yu’nun z›rh› içinde biz olsayd›k, geri çekilmek için ihtiyac›m›z
olur diye baz› askerlerimizi gemilere göz kulak olmalar› için
gönderirdik; ordunun birkaç hafta yerinde durmas› gerekir diye,
baz›lar›na yemek piflirmelerini söylerdik. Baz›lar›na da, kudretli
Qin’e teslim olma flartlar›n› yazmak için (ilk etapta son derece
olas›l›k d›fl› olan) parflömene ihtiyaç duyar›z diye pirinci ezip kâ-
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¤›t rulolar› yapma talimat› verirdik. Günümüz dünyas›nda, bü-
tün seçeneklerimizi aç›k tutmak için hummal› bir flekilde çal›fl›-
yoruz. Tüm o ileri teknolojik niteliklere ve ayr›nt›lara gereksinim
duyar›z diye, gelifltirilebilir bilgisayar sistemleri ediniriz. Yüksek
çözünürlüklü plazma televizyonla birlikte, bir gün muhtemelen
bozulur diye, sigorta poliçesi de sat›n al›r›z. Jimnastik, piyano,
Frans›zca, organik bahçe iflleri ya da tekvandoya ilgilerini çeke-
cek diye, çocuklar›m›z› akl›m›za gelen her aktiviteye tafl›r duru-
ruz. Gerçekten otoyolda kullanmay› düflündü¤ümüz için de¤il,
e¤er bir gün kullanacak olursak alt›m›zda genifl aksl› bir araba ol-
sun diye lüks bir dört çeker al›r›z.

Her zaman bunun fark›nda olmayabiliriz, ama her durumda
bu seçenekler için bir fleylerden vazgeçeriz. Sonunda ihtiyac›-
m›zdan daha fazla iflleve sahip bir bilgisayar›m›z veya lüzumsuz
yere pahal› garantiye sahip bir müzik setimiz olur. Çocuklar›m›z
söz konusu oldu¤unda da, çok say›da aktiviteyi biraz olsun de-
nemelerini sa¤lamak için—bir aktivitede gerçekten iyi olmalar›
ümidiyle—onlar›n ve kendimizin zaman›n› feda ederiz. Önemli
olabilecek fleyler aras›nda bir ileri bir geri koflufltururken, gerçek-
ten önemli olan fleylere zaman ay›rmay› unuturuz. Bu saçma bir
oyun, bizler de bunu oynamada ola¤anüstü ustay›z.

Bu hassas sorunu son derece yetenekli, genç bir erkek olan
Joe isimli bir lisans ö¤rencimde gördüm. Üçüncü s›n›f ö¤renci-
si olan Joe, zorunlu dersleri henüz bitirmiflti ve branfl›n› seçmek
durumundayd›. Ama hangisini? Mimarl›¤a merak› vard›—hafta
sonlar›n› Boston çevresindeki eklektik tasar›ml› binalar› inceleye-
rek geçiriyordu. Bir gün kendini böyle görkemli yap›lar›n tasa-
r›mc›s› olarak görebilirdi. Öte yandan bilgisayar bilimini seviyor-
du, özellikle de bu alan›n sundu¤u özgürlü¤ü ve esnekli¤i. Ken-
dini Google gibi heyecan verici bir flirkette iyi maafll› bir görev
sahibi olarak hayal edebiliyordu. Anne babas› onun bilgisayar
uzman› olmas›n› istiyordu—ayr›ca, kim mimar olmak için MIT’e
gider ki?* Yine de, mimarl›k aflk› güçlüydü.
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Joe konuflurken, hayal k›r›kl›¤› içinde yumruklar›n› s›k›yordu.
Bilgisayar bilimi ve mimarl›k branfllar› için ihtiyac› olan dersler bir-
biriyle uyumlu de¤ildi. Bilgisayar bilimi için, Algoritma, Yapay
Zekâ, Bilgisayar Sistem Mühendisli¤i, Devreler ve Elektronik, ‹fla-
retler ve Sistemler, Biliflimsel Yap›lar ve Yaz›l›m Mühendisli¤inde
bir laboratuvar dersine ihtiyac› vard›. Mimarl›k için, farkl› dersler
gerekliydi: Mimarl›k Atölyesi Prati¤i, Görsel Sanatlar›n Esaslar›,
Yap› Teknolojisine Girifl, Tasar›m Programlamaya Girifl, Mimarl›k
Tarihi ve Teorisine Girifl ve bir dizi mimarl›k atölyesi daha.

Bir kariyere ya da di¤erine kap›y› nas›l kapatabilirdi? Bilgisa-
yar bilimi derslerini almaya bafllarsa, mimarl›¤a dönmesi zor
olurdu; ve e¤er mimarl›¤a bafllarsa, bilgisayar bilimine geçmek
için eflit derecede zorluk yaflard›. Di¤er taraftan, her iki alandan
da ders kayd› yapt›r›rsa, MIT’deki dört y›l›n›n sonunda büyük
ihtimalle iki alanda da bir diploma sahibi olamaz, lisans›n› ta-
mamlamak için (anne babas› taraf›ndan karfl›lanacak) bir y›la da-
ha ihtiyaç duyard›. (Sonunda bilgisayar biliminden dereceyle
mezun oldu, ama ilk iflinde mükemmel bir bileflim buldu—De-
niz Kuvvetleri için nükleer denizalt›lar tasarlamak.)

Bir baflka ö¤rencim olan Dana’n›n da benzer bir sorunu var-
d›—ama onunki iki erkek arkadafl›yla ilgiliydi. Ya enerjisini ve
sevgisini yak›n zamanda tan›flt›¤› birine adayacak ve onunla kal›-
c› bir iliflki kurmay› umacakt›. Ya da bitmekte olan bir önceki ilifl-
kisi için zaman ve çaba harcamaya devam edecekti. Yeni erkek
arkadafl›n› kesinlikle öncekinden daha çok seviyordu—yine de
eski iliflkisine son veremiyordu. Bu arada, yeni erkek arkadafl› ra-
hats›z olmaya bafllam›flt›. “Uzak bir olas›l›kla eski erkek arkada-
fl›n› daha çok sevdi¤ini anlad›¤›n için—daha sonraki bir tarihte—
âfl›k oldu¤un erke¤i kaybetmeyi gerçekten göze almak istiyor
musun?” diye sordum ona. “Hay›r” anlam›nda bafl›n› sallay›p
gözyafllar›na bo¤uldu.*
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Tercihlerin bizim için bu kadar zor olan taraf› nedir? Külfetli
olsa bile neden kendimizi mümkün oldu¤unca çok kap›y› aç›k
tutmaya mecburmufl gibi hissediyoruz? Neden en basitinden
kendimize vaatte bulunam›yoruz?*

Bu sorulara cevap vermeyi denemek için, Jiwoong Shin (Ya-
le’de profesör) ve ben, Joe ve Dana’n›n sergiledi¤i ikilemi yaka-
lama umuduyla bir dizi deney tasarlad›k. Bizim örne¤imizde, bu
deney hayat›n baz› zorluklar›n› bertaraf edece¤ini ve insanlar›n
kap›lar›n› uzun süre aç›k tutma e¤iliminde olup olmad›klar›na
dair basit bir cevap verece¤ini umdu¤umuz bir bilgisayar oyunu-
na dayan›yordu. Buna “kap› oyunu” dedik. Konum olarak, ka-
ranl›k, kasvetli bir yer—Xiang Yu’nun ordusunun bile girmeye
tereddüt edece¤i bir in—seçtik.
MIT’DEK‹ DO⁄U KAMPUS yurtlar› korkutucu bir yerdir. Bil-
gisayar korsanlar›n›n, donan›m hayranlar›n›n, tuhaf tiplerin ve
genel olarak uyumsuz tiplerin meskenidir (inan›n bana—MIT’de
uyumsuz biri olabilmek için ciddi bir uyumsuz olmak gerekir).
Yurtlardan birinde yüksek sesli müzi¤e, ç›lg›n partilere, hatta
ç›plak dolaflmaya izin verilir. Di¤eri mühendislik ö¤rencilerini
çeken bir m›knat›st›r; dört bir tarafta köprülerden h›z trenlerine
kadar yapt›klar› bütün modelleri görebilirsiniz. (Herhangi bir
zamanda bu salona u¤rarsan›z, “acil pizza” dü¤mesine bas›n, k›-
sa bir süre sonra size bir pizza sunulacakt›r.) Üçüncü yurt tama-
men siyaha boyanm›flt›r. Dördüncü ise bin bir çeflit duvar res-
miyle donat›lm›fl banyolara sahiptir: palmiyeye ya da samba
dansç›s›na bas›n, koridorun müzik a¤›ndan hoparlörlerle müzik
yay›n› yap›l›r (elbette, hepsi yasal olarak indirilmifltir).

Birkaç y›l önce bir ö¤leden sonra, araflt›rma asistanlar›mdan
biri olan Kim, kolunun alt›na s›k›flt›rd›¤› dizüstü bilgisayar›yla
Do¤u Kampus yurtlar›n› dolaflt›. Her kap›ya gidip ö¤rencilere k›-
sa bir deneyde yer alarak para kazanmak isteyip istemeyecekleri-
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ni sordu. Cevap olumlu oldu¤unda, Kim odaya girip bilgisayar›-
n› koymak için bofl bir yer buldu (bazen zar zor).

Program yüklenince, bilgisayar ekran›nda üç kap› beliriyordu:
birinci kap› k›rm›z›, ikincisi mavi ve üçüncü de yeflildi. Kim, ka-
t›l›mc›lar›n uygun kap›ya t›klayarak üç kap›dan herhangi birine
(k›rm›z›, mavi ya da yeflil) kolayca girebilece¤ini aç›klad›. Bir
odaya girdiklerinde, izleyen her t›klama onlara belli bir miktar
para kazand›racakt›. Örne¤in, belli bir oda 1 sent ile 10 sent ara-
s›nda bir fley veriyorsa, fareyle o odaya her t›klad›klar›nda bu ara-
l›kta yer alan bir miktar kazanacaklard›. Onlar ilerlerken, kazan-
d›klar› para ekranda hesaplan›yordu.

Bu deneyden en fazla paray› kazanmak, en büyük ödemeyi
yapan oday› bulmay› ve oraya mümkün oldu¤unca çok t›klama-
y› gerektiriyordu. Ne var ki bu basit de¤ildi. Bir odadan di¤eri-
ne her geçiflinizde, bir t›klama harc›yordunuz (toplam 100 t›kla-
man›z vard›). Bir taraftan, bir odadan di¤erine geçmek en büyük
ödemeyi bulma aç›s›ndan iyi bir strateji olabilirdi. Di¤er taraftan,
ç›lg›n gibi kap›dan kap›ya (ve odadan odaya) koflturmak, aksi
takdirde size para kazand›racak olan t›klamalar› yakman›z anla-
m›na geliyordu.

Keman çalan (ve Karanl›k Lord Krotus’a tapanlar›n korido-
runda yaflayan) Albert, ilk kat›l›mc›lardan biriydi. H›rsl› bir tipti
ve bu oyunu oynayan herkesten daha fazla para kazanmaya az-
metmiflti. ‹lk ad›m›nda k›rm›z› kap›y› seçip, küp fleklindeki oda-
ya girdi.

‹çeri girer girmez, fareyi t›klad›. Bu, 3,5 sent getirdi. Tekrar
t›klad›; 4,1 sent; üçüncü t›klama 1 sent kazand›rd›. Bu odadaki
birkaç ödülü daha denedikten sonra, dikkatini yeflil odaya çevir-
di. Hevesle fareyi t›klay›p, içeri girdi.

Burada ilk t›klamas› karfl›l›¤›nda 3,7 sentle ödüllendirildi; tek-
rar t›klad› ve 5,8 sent ald›; üçüncüsünde 6,5 sent kazand›. Ka-
zand›¤› para ekran›n alt k›sm›nda büyümeye bafllam›flt›. Yeflil oda
k›rm›z› odadan daha iyi görünüyordu—peki ya mavi oda? Ayak
bas›lmam›fl son odaya gitmek için t›klad›. Üç t›klama 4 sent ara-
l›¤›na denk geldi. Bofl ver. Aceleyle yeflil kap›ya (bir t›klamaya or-
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talama befl sent veren) gitti ve 100 t›klamadan geriye kalanlar›
orada harcayarak ödülünü art›rd›. Sonunda, Albert skoru hak-
k›nda bilgi istedi. Kim gülümseyerek ona, flu ana kadarki en iyi-
lerden biri oldu¤unu söyledi.

ALBERT, ‹NSAN DAVRANIfiI hakk›nda flüphe duydu¤umuz
bir fleyi do¤rulam›flt›: basit bir düzenek ve belli bir hedef (bu du-
rumda, para kazanmak) verildi¤inde, hepimiz tatmin olmam›z›
sa¤layan kayna¤› takip etmede oldukça ustayd›k. Bu deneyi flört
etme aç›s›ndan aç›klayacak olsayd›n›z, esas›nda Albert bir sevgi-
linin tad›na bakm›fl, di¤erini denemifl, hatta üçüncüyle bir giri-
flimde bulunmufltu. Ancak kalanlar› denedikten sonra, en iyiye
geri dönmüfltü—oyunun kalan k›sm›nda durdu¤u yer buras›yd›.

Ama dürüst olmak gerekirse, Albert bunu bir hayli kolay yap-
m›flt›. Di¤er “sevgililerin” etraf›nda kofltururken bile, öncekiler
onu kollar›na dönmesi için sab›rla beklemifllerdi. Peki, ya bir sü-
re ihmal edildikten sonra di¤er sevgililer ona s›rtlar›n› dönmeye
bafllasayd›? Ya seçenekleri kapanmaya bafllasayd›? Albert onlar›n
gitmesine izin verir miydi? Yoksa mümkün oldu¤unca uzun bir
süre bütün seçeneklerine s›k› s›k› tutunmaya m› çal›fl›rd›? Asl›n-
da, di¤er seçenekleri canl› tutma ayr›cal›¤› için garantili ödülleri-
nin bir k›sm›n› feda eder miydi?

Bunu ö¤renmek için, oyunu de¤ifltirdik. Bu kez, 12 t›klama
boyunca ziyaret edilmeyen bir kap› ilelebet yok olacakt›.

B‹LG‹SAYAR KORSANLARI YURDUNDA yaflayan Sam, “kay-
bolma” deneyindeki ilk kat›l›mc›m›zd›. ‹lkönce mavi kap›y› seç-
ti; içeri girdikten sonra, üç kere t›klad›. Kazanc› ekran›n alt tara-
f›nda toplanmaya bafllad›, ama gözüne çarpan sadece bu geliflme
de¤ildi. Ekstra her t›klamayla, di¤er kap›lar on ikide bir oran›n-
da küçülerek, e¤er gidilmezse ortadan kaybolacaklar›n› iflaret
ediyorlard›. Sekiz t›klama daha ve ilelebet kaybolacaklard›.

Sam bunun olmas›na izin verecek de¤ildi. ‹mlecini döndüre-
rek, k›rm›z› kap›y› t›klad›, onu tam boyutuna getirip üç kere de
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k›rm›z› odan›n içine t›klad›. Ama flimdi yeflil kap›y› fark etmiflti—
kaybolmas›na dört t›klama kalm›flt›. Bir kez daha, imlecini oy-
natt›, bu defa da yeflil kap›y› tam boyutuna geri getirdi.

Görünüfle göre yeflil kap› en yüksek kazanc› sa¤lam›flt›. Öyley-
se burada m› durmal›yd›? (Hat›rlarsan›z her odan›n bir ödeme
aral›¤› vard›. Bu yüzden Sam yeflil kap›n›n asl›nda en iyisi oldu-
¤una tam olarak ikna olmuyordu. Mavi daha iyi olabilirdi, ya da
belki k›rm›z›, ya da bir ihtimal hiçbiri.) Sam, gözlerinde ç›lg›n
bir bak›flla, imlecini ekran›n di¤er taraf›na çevirdi. K›rm›z› kap›y›
t›klad› ve mavi kap›n›n küçülmeye devam etti¤ini gördü. K›rm›-
z›daki birkaç t›klamadan sonra, maviye atlad›. Ama o ana kadar
yeflil tehlikeli bir flekilde küçülmeye bafllam›flt›—bu nedenle Sam
oraya geri döndü.

Çok geçmeden, Sam gergin bir flekilde vücuduyla oyuna do¤-
ru e¤ilmifl bir durumda bir seçenekten di¤erine koflturuyordu.
Kafamda, çocuklar›n› bir aktiviteden di¤erine tafl›yan tipik, sinir-
leri bozulmufl bir ebeveyn canland›. 

Hayatlar›m›z› yaflaman›n etkili yolu bu mu—özellikle de her
hafta bir ya da iki kap› daha ekleniyorsa? Sizin özel hayat›n›z ko-
nusunda cevab›n ne oldu¤undan emin de¤ilim, ama deneyleri-
mizde oradan oraya kofluflturman›n sadece stres dolu de¤il ayn›
zamanda ekonomik olmad›¤›n› apaç›k gördük. Nitekim, kap›la-
r›n kapanmas›n› engellemek için ç›lg›na dönen kat›l›mc›lar›m›z›n
sonu, kapanan kap›larla u¤raflmayan kat›l›mc›lardan oldukça az
para (ortalama yüzde 15 daha az) kazanmak oldu. Gerçek flu ki,
bir oday›—herhangi bir oday›—seçip, bütün deney boyunca sa-
dece orada kalsalard› daha çok para kazanabilirlerdi! (Bunu, ha-
yat›n›z ya da kariyeriniz aç›s›ndan bir düflünün.)

Jiwoong ve ben, deneyleri tercihleri aç›k tutman›n aleyhine
çevirdi¤imizde, sonuçlar yine ayn› ç›kt›. Mesela, bir kap›y› açan
her t›klaman›n bedelini üç sent yapt›k, böylece bedel sadece bir
t›klaman›n kaybedilmesi (bir f›rsat kayb›) olmayacak, ayn› za-
manda do¤rudan parasal bir kay›p olacakt›. Kat›l›mc›lar›m›z›n
davran›fl›nda hiçbir fark olmad›. Hâlâ tercihleri aç›k tutmaya da-
ir ayn› ak›ld›fl› heyecana sahiplerdi.
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Daha sonra kat›l›mc›lara her odadan bekledikleri parasal geti-
rinin tam olarak ne oldu¤unu söyledik. Sonuçlar hâlâ ayn›yd›.
Hâlâ bir kap›n›n kapanmas›na tahammül edemiyorlard›. Üstelik,
gerçek deneyden önce baz› kat›l›mc›lar›m›z›n yüzlerce deneme
yapmas›na olanak tan›d›k. Kapanan kap›lar›n ard›na düflmemekte
bir hikmet oldu¤unu kesinlikle göreceklerini düflündük. Ama ya-
n›lm›fl›z. MIT ö¤rencilerimiz—sözde en iyi ve en ak›ll› gençler—
seçeneklerinin azalmaya bafllad›¤›n› görünce odaklanmaya de-
vam edemediler. Her kap›y› çiftlik tavuklar› gibi gagalad›lar, da-
ha fazla kazanmay› beklediler ve sonlar› daha az kazanmak oldu. 

Sonunda, reenkarnasyonun tokad›n› yemifl baflka bir deneye
soyunduk. Bu durumda, bir kap› 12 t›klama süresince ziyaret
edilmezse, yine kaybolacakt›. Ama ilelebet de¤il. Bunun yerine,
tek bir t›klama onu tekrar hayata döndürebilecekti. Baflka bir de-
yiflle, hiçbir kay›p olmadan bir kap›y› ihmal edebilecektiniz. Bu,
kat›l›mc›lar›m›z› art›k onu t›klamaktan al›koyar m›yd›? Hay›r. Bir
de bakt›k ki, her ne kadar kaybolmas›n›n etkin sonuçlar› olmasa
da ve her daim kolayca geri döndürülebilse de, t›klamalar›n› “re-
enkarnasyona u¤rayan” kap› üzerinde harcamaya devam etmifl-
lerdi. Kaybetme fikrine katlanamam›fllar, dolay›s›yla da kap›lar›-
n›n kapanmas›n› engellemek için ne gerekiyorsa yapm›fllard›.

ÖNEMS‹Z TERC‹HLER‹ KOVALAMAYA dair bu ak›ld›fl› dür-
tüden zincirlerimizi nas›l koparabiliriz? 1941’de filozof Erich
Fromm, Escape from Freedom (Özgürlükten Kaç›fl) adl› bir kitap
yazd›. Modern bir demokraside insanlar›n sadece f›rsat eksikli¤i
taraf›ndan de¤il, ayn› zamanda f›rsatlar›n bafl döndürücü bollu-
¤u taraf›ndan da kuflat›ld›¤›n› söylüyordu. Modern toplumu-
muzda da kesinlikle bu böyledir. Bize sürekli her fleyi yapabile-
ce¤imiz ve olmak istedi¤imiz fleyi olabilece¤imiz hat›rlat›l›r. Me-
sele, bu hayale ulaflmakt›r. Mümkün olan her yolla kendimizi ge-
lifltirmek zorunday›z; hayat›n her yönünü tatmak durumunda-
y›z; ölmeden önce görmemiz gereken 1000 fley için gerekeni
yapmal›, 999’da durmamal›y›z. Ama o zaman da bir sorun bafl-
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lar—çok mu fazla da¤›l›r›z? Fromm’un aç›klad›¤› bafltan ç›kar›c›-
n›n, bir kap›dan di¤erine kofluflturan kat›l›mc›lar›m›z› izlerken
gördü¤ümüz fley oldu¤una inan›yorum.

Kap›dan kap›ya kofluflturmak yeterince tuhaf bir insan davra-
n›fl›d›r. Ama daha da tuhaf›, çok az de¤ere sahip kap›lar›n—ne-
redeyse ölmüfl ya da fazla ilgi duymad›¤›m›z f›rsatlar›n—peflin-
den gitme dürtümüzdür. Örne¤in, ö¤rencim Dana sevgililerin-
den birinin büyük olas›l›kla umutsuz bir vaka oldu¤u sonucuna
çoktan varm›flt›. O halde daha az çekici olan bir aflk partneriyle
yaflad›¤› canl›l›¤›n› yitirmifl bir iliflkiyi beslemeye devam ederek,
di¤er adamla olan iliflkisini neden tehlikeye at›yordu? Keza, sat›-
l›¤a ç›km›fl bir fleyi kaç kere gerçekten ona ihtiyaç duydu¤umuz
için de¤il, sat›fl sonunda bütün o eflyalar gidece¤i ve onlara bir
daha o fiyata asla sahip olamayaca¤›m›z için sat›n al›r›z?

BU TRAJED‹N‹N D‹⁄ER yüzü, baz› fleylerin gerçekten kaybo-
lan kap›lar oldu¤unu ve acil ilgiye ihtiyaç duydu¤unu fark ede-
medi¤imizde ortaya ç›kar. Mesela, o¤ullar›m›z›n ve k›zlar›m›z›n
çocukluk döneminin kay›p gitti¤ini fark etmeden, akflam iflimiz-
de saatlerce çal›flabiliriz. Bazen bu kap›lar onlar›n kayboldu¤unu
görmemiz için afl›r› yavafl kapan›r. Örne¤in, bir arkadafl›m bana
kendisinin New York’ta, eflinin Boston’da yaflad›¤› ve sadece haf-
ta sonlar› bir araya geldikleri senenin, evliliklerinin en iyi y›l› ol-
du¤unu söylemiflti. Bu düzene geçmeden önce—Boston’da be-
raber yafl›yorlarken—hafta sonlar›n› beraber hoflça vakit geçir-
mek yerine biriken iflleri yapmaya harc›yorlard›. Ama düzen de-
¤iflip sadece hafta sonlar› birlikte olacaklar›n› anlad›klar›nda, pay-
lafl›lan zaman›n süresi daralm›fl ve belli bir sonu (geri dönüfl tre-
ninin saati) olmufltu. Saatin ilerledi¤ini anlay›nca, hafta sonlar›n›
ifllerini yapmaktan ziyade birlikte e¤lenmeye adam›fllard›. 

‹flinizi b›rak›p, tüm zaman›n›z› çocuklar›n›za ay›rmak için ev-
de oturman›z› ya da s›rf eflinizle geçirdi¤iniz hafta sonlar›n› iyi-
lefltirmek için baflka bir flehre tafl›nman›z› (her ne kadar bunun
baz› faydalar› olsa da) savunmuyorum. Ama en önemli seçenek-
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lerimizin üzerine kap›lar kapan›rken, bizi ikaz edecek içsel bir
alarma sahip olsak iyi olmaz m›?

BU DURUMDA NE yapabiliriz? Deneylerimizde, kap›lar›n ka-
panmas›n› önlemek için aceleyle kofluflturman›n saçma bir ifl ol-
du¤unu kan›tlad›k. Bu durum duygular›m›z› y›pratmakla kal-
m›yor, cüzdanlar›m›z›n da can›n› ç›kar›yor. ‹htiyac›m›z olan fley,
baz› kap›lar›m›z› bilinçli bir flekilde kapatmaya bafllamak. Kuflku-
suz, küçük kap›lar› kapatmak daha kolay. Tatil listemizden isim-
leri kolayca eleyebilir ya da k›z›m›z›n bir dizi aktivitesi aras›ndan
tekvandoyu ç›karabiliriz.

Ama büyük kap›lar› (ya da büyük gibi görünenleri) kapatmak
daha zordur. Yeni bir kariyere veya daha iyi bir ifle aç›lacak kap›-
lar› kapatmak zor olabilir. Hayallerimizle ba¤lant›s› olan kap›lar›
kapatmak da güçtür. Belli insanlarla olan iliflkilerimizi de—hiçbir
yere varmayacak gibi görünse de.

Kap›lar› aç›k tutmak için ak›ld›fl› bir dürtüye sahibiz. Bu tam
da bizim donan›m biçimimiz. Ama bu demek de¤il ki onlar› ka-
patmaya çal›flmamal›y›z. Kurgusal bir olay› düflünün: Rüzgâr Gi-
bi Geçti filminde, Scarlett’in ona s›k›ca sar›l›p, “Nereye gideyim?
Ne yapay›m?” diye yalvard›¤› sahnede, Rhett Butler Scarlett
O’Hara’dan ayr›lmaktad›r. Rhett, Scarlett’e fazlas›yla sab›r gös-
terdikten sonra, en sonunda taflma noktas›na gelip, “Aç›kças› ca-
n›m, umurumda de¤il” der. Bu bölümün sinema tarihinin en
unutulmaz sahnesi olarak seçilmesi tesadüf de¤ildir. Buna genel
bir cazibe katan, bir kap›n›n kat› bir flekilde kapat›lmas›d›r. Ka-
patmam›z gereken kap›lar›m›z›n—küçük ve büyük—oldu¤u he-
pimizin kula¤›na küpe olmal›d›r.

Zaman kayb› yaratan gruplardan ç›kmam›z, baflka hayatlara ve
arkadafllara do¤ru ilerleyen insanlara tatil kartlar› göndermeye
son vermemiz gerekiyor. Basketbol seyretmeye, hem golf hem
de squash oynamaya ve ailemizi bir arada tutmaya yetecek kadar
cidden zaman›m›z olup olmad›¤›na karar vermek durumunday›z;
belki de bu sporlar›n bir k›sm›n› geçmifle gömmeliyiz. Bunlar› ka-
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patmal›y›z, çünkü bunlar enerji ve sadakati aç›k b›rak›lmas› gere-
ken kap›lardan uzaklaflt›r›yor—çünkü bizi ç›lg›na çeviriyor. 

D‹YEL‹M K‹ SADECE ‹K‹S‹N‹ b›rak›p, kap›lar›n›z›n birço¤u-
nu kapatt›n›z. Keflke tercihlerinizin flimdi daha kolay olaca¤›n›
söyleyebilseydim, ama genellikle olmaz. Asl›nda, ayn› flekilde çe-
kici olan iki fley aras›nda seçim yapmak, verebilece¤imiz en zor
kararlardan biridir. Bu sadece seçenekleri çok uzun süre aç›k tut-
ma olay› de¤il, en sonunda tereddüdümüzün cezas›n› çekme
noktas›na gelinceye kadar yaflad›¤›m›z karars›zl›k durumudur.
Afla¤›daki hikâyeyle bunu aç›klayay›m.

Bir gün ot arayan aç bir eflek bir ah›ra yaklafl›r ve ah›r›n karfl›-
l›kl› iki taraf›nda ayn› miktarda iki ot y›¤›n› görür. Eflek ah›r›n or-
ta yerinde, iki ot y›¤›n› aras›nda durur ve hangisini seçece¤ini bi-
lemez. Saatler geçer, ama hâlâ karar veremez. Bir karara varama-
yan eflek sonunda açl›ktan ölür.*

Elbette ki, bu farazi bir hikâyedir ve efleklerin zekâs›na haks›z
yere çamur atmaktad›r. ABD Kongresi daha iyi bir örnek olabi-
lir. Kongre, tam olarak belli kanunlar›n genel görünümüne—ül-
kenin eskiyen otoyollar›n›n onar›m›, içgöç, nesli tükenen türle-
rin devlet taraf›ndan korunmas›n› art›rmak vs.—iliflkin de¤il, ay-
r›nt›lar yüzünden s›k s›k t›kan›r. Mant›kl› bir insan için, genellik-
le bu konularla ilgilenen parti iki balya ot y›¤›n›n›n muadilidir.
Buna ra¤men ya da bu yüzden, Kongre ço¤u zaman ortada s›k›-
fl›p kal›r. Herkes için en iyisi h›zl›ca karar vermek de¤il midir?

‹flte baflka bir örnek. Bir arkadafl›m neredeyse birbirinin ayn›
olan iki model aras›ndan bir dijital kamera seçmek için üç ay›n›
harcad›. Sonunda seçimini yapt›¤›nda, ona kaç tane foto¤raf çek-
me imkân›n› kaç›rd›n, seçim yapmak için de¤erli zaman›n›n ne
kadar›n› harcad›n, ailenin ve arkadafllar›n›n son üç ay›n› belgele-
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yen dijital resimlere sahip olmak için ne kadar öderdin diye sor-
dum. Kameran›n fiyat›ndan daha fazla, dedi. Hiç sizin bafl›n›za
da böyle bir fley geldi mi?

‹ki fley aras›ndaki benzerliklere ve önemsiz farkl›l›klara odak-
lan›rken arkadafl›m›n (efle¤in ve Kongrenin de) yapmay› becere-
medi¤i fley, karar vermemenin sonuçlar›n› dikkate almamakt›.
Kongre, otoyol yasalar›n› tart›fl›rken yaflamlar› göz önünde bu-
lundurmam›fl, arkadafl›m da Best Buy’da geçirdi¤i zaman flöyle
dursun kaç›rd›¤› bütün o harika resimleri hesaba katmam›flt›.
Daha önemlisi, kararlardan biriyle gündeme gelecek küçük ay-
r›nt›lar› tamam›yla göz ard› etmifllerdi.

Arkadafl›m her iki kamerayla da eflit derecede mutlu olabilir-
di; eflek iki ot balyas›ndan birini yiyebilirdi; ve Kongre üyeleri fa-
turalardaki küçük farkl›l›klara ra¤men baflar›lar›n›n zaferini kut-
layarak evlerine dönebilirlerdi. Baflka bir deyiflle, hepsi de karar›n
kolay bir fley oldu¤unu düflünmeliydi. Havaya bozuk bir para f›r-
lat›p (mecazi olarak, efle¤in durumu için) yaflamlar›na devam
edebilirlerdi. Ne var ki böyle hareket etmiyoruz, çünkü o kap›-
lar› yine de kapatam›yoruz.

B‹RB‹R‹NE ÇOK BENZEYEN iki tercih aras›ndan seçim yap-
man›n kolay olmas› gerekse de, asl›nda öyle de¤ildir. Birkaç y›l
önce, MIT’de mi kalsam yoksa Stanford’a m› gitsem diye düflü-
nürken, buna çok benzeyen bir sorunun kurban› oldum (en so-
nunda MIT’i seçtim). Bu iki seçenekle yüz yüze geldi¤imde, bir-
kaç haftay› iki okulu inceden inceye karfl›laflt›rmakla geçirdim ve
toplam cazibeleri aç›s›ndan bana hemen hemen ayn› göründük-
lerini keflfettim. Bu durumda ne yapt›m? Sorunumun bu aflama-
s›nda, konuyla ilgili daha fazla bilgiye ve araflt›rmaya ihtiyac›m
oldu¤una karar verdim. Dolay›s›yla iki okulu da dikkatle incele-
dim. Her iki yerde insanlarla tan›flt›m ve onlara buray› ne kadar
sevdiklerini sordum. Komflular› ve çocuklar›m›z için olas› okul-
lar› gözden geçirdim. Sumi ve ben, bu iki seçene¤in kendimiz
için istedi¤imiz yaflam flekline ne denli uydu¤unu düflündük.
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Çok geçmeden, bu karara kendimi o kadar çok verdim ki, aka-
demik araflt›rmalar›m ve verimlili¤im kötüye gitmeye bafllad›. Ne
gariptir ki, iflimi yapaca¤›m en iyi yeri ararken, araflt›rmalar›m ih-
male u¤ruyordu. 

Bu kitaptaki bilgeli¤imi sat›n almak için büyük olas›l›kla bir
miktar para harcam›fl oldu¤unuza göre (bu süreç içinde ay›rd›¤›-
n›z zaman›n ve vazgeçti¤iniz di¤er aktivitelerin yan› s›ra), birbi-
rine çok benzeyen iki ot balyas› aras›ndaki fark› görmeye çal›flan
eflek gibi gerildi¤imi galiba kolayca itiraf etmemem gerekiyor.
Ama gerildim.

Neticede, karar verme iflleminin zorlu¤una dair bütün önbil-
gime ra¤men, herkes kadar öngörülebilir ak›ld›fl› biriydim.
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9. BÖLÜM

Beklentilerin Etkisi

Neden Zihin Bekledi¤ine Sahip Olur?

D iyelim ki Philadelphia Eagles’›n taraftar›s›n›z, ne yaz›k ki
New York’ta büyümüfl ve Giants’›n fanatik taraftar› olan

bir arkadafl›n›zla futbol maç› seyrediyorsunuz. Neden arkadafl ol-
du¤unuzu gerçekten anlam›yorsunuz, ama ayn› odada bir yar›y›l
geçirdikten sonra futbol özürlü oldu¤unu düflünmenize ra¤men
onu sevmeye bafll›yorsunuz.

Eagles topa hâkim, befl puan geride ve hiç mola kalmam›fl. Bu
dördüncü çeyrek, saate göre geriye alt› saniye kalm›fl. Top 12-
yard çizgisinde. Son oyun için dört karfl›lay›c› s›raya giriyor. San-
tra, bofllu¤a do¤ru gerileyen oyun kurucusuna topu f›rlat›yor.
Karfl›lay›c›lar bitifl alan›na do¤ru h›zla koflarken, oyun kurucu
tam süre dolmak üzereyken bir yüksek pas at›yor. Bitifl alan›n›n
köflesinin yan taraf›nda bulunan bir Eagles karfl›lay›c›s› topa atla-
y›p, muhteflem bir yakalay›fl yap›yor.

Hakem gol oldu¤unu iflaret ediyor ve tüm Eagles taraftarlar›
oyuncular› kutlamak için sahaya kofluyor. Ama durun. Karfl›lay›-
c›n›n iki aya¤› da içerde miydi? Genifl ekran televizyonda yak›n-
m›fl gibi görünüyor; dolay›s›yla kabin bunu tekrar gözden geçir-
mek istiyor. Arkadafl›n›za dönüyorsunuz: “fiuna bak! Harika bir
yakalay›flt›! Tamamen içerideydi. Neden bir daha bakmak isti-
yorlar?” Arkadafl›n›z kafllar›n› çat›yor. “Düpedüz d›flar›dayd›!
Hakemin bunu görmedi¤ine inanam›yorum! ‹çeride oldu¤unu
düflünmen için deli olman gerek!” 

165



fiimdi ne oldu? Giants taraftar› olan arkadafl›n az önce hayal
mi görüyordu? Kendini mi kand›r›yordu? Daha kötüsü, yalan m›
söylüyordu? Yoksa tak›m›na olan ba¤l›l›¤›—onun kazanaca¤›na
dair beklentisi—düflüncesini tamamen, cidden ve derinden göl-
gelemifl miydi?

Bir akflam Cambridge, oradan da MIT’deki Walker Memorial
Binas›na do¤ru turlarken bu konuyu düflündüm. ‹ki arkadafl—iki
dürüst adam—havada süzülen tek bir pas› nas›l iki farkl› biçim-
de görebilirdi? Asl›nda, herhangi iki grup tamamen ayn› olaya
göz at›p onu nas›l birbirine ters düflen görüfllerini destekleyecek
flekilde yorumlayabilirdi? Demokratlar ve Cumhuriyetçiler oku-
ma bilmeyen tek bir okul çocu¤una bak›p ayn› konu üzerinde
nas›l böylesine farkl› fikirler benimseyebilirdi? Kavgaya tutuflan
bir çift tart›flman›n sebeplerini nas›l bu kadar farkl› görebilirdi?

Yurtd›fl› muhabir olarak ‹rlanda’n›n Belfast flehrinde yaflam›fl
bir arkadafl›m, vaktiyle IRA (‹rlanda Cumhuriyet Ordusu) üyele-
ri ile ayarlad›¤› bir görüflmeyi anlatm›flt›. Görüflme s›ras›nda, bir-
çok IRA üyesinin tutuldu¤u, dolambaçl› bir s›ra halinde dizilmifl
hücre bloklar›ndan oluflan Maze hapishanesi müdürünün öldü-
rüldü¤ü haberi gelmifl. Arkadafl›m›n yan›ndaki IRA üyeleri gayet
anlafl›l›r bir flekilde bu haberi mutlulukla—davalar›n›n bir zaferi
olarak—karfl›lam›fl. Elbette ki, ‹ngilizler bu olaya kesinlikle o aç›-
dan bakmam›flt›. Bir sonraki gün Londra’daki gazete manfletleri
öfke doluydu ve intikam istiyorlard›. Nitekim, ‹ngilizler bu olay›
IRA ile yap›lan müzakerelerin hiçbir yere gitmeyece¤inin ve
IRA’n›n ezilmesi gerekti¤inin kan›t› olarak gördüler. Ben ‹srailli-
yim ve bu tür fliddet olaylar› döngüsüne yabanc› de¤ilim. fiiddet
ender rastlanan bir fley de¤il. Öyle s›k meydana geliyor ki nadiren
durup kendimize neden diye soruyoruz. Neden fliddet yaflan›yor?
Tarihin, ›rk›n ya da politikan›n m› bir sonucu bu—yoksa içimiz-
de uyuflmazl›¤› teflvik eden, ayn› olaya bak›p kendi görüflümüze
dayanarak bunu tamamen farkl› aç›lardan görmemize neden olan
aslen ak›ld›fl› bir fley mi var?

Leonard Lee’nin (Kolombiya’da profesör), Shane Frede-
rick’in (MIT’de profesör) ve benim bu derin sorulara verecek bir
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cevab›m›z yoktu. Ama insana özgü bu durumun kökenini arafl-
t›rarak, daha önceki izlenimlerimizin bak›fl aç›m›z› nas›l gölge-
lendirece¤ini aç›¤a ç›karmak üzere bir dizi basit deney düzenle-
meye karar verdik. Basit bir test gelifltirdik—içinde gösterge ola-
rak dini, politikay›, hatta sporu kullanmad›¤›m›z bir test. Bar-
daklar dolusu bira kullanacakt›k. 

YÜKSEK YUNAN sütunlar› aras›ndaki genifl basamaklar› t›rma-
narak Walker Binas›n›n girifline ulafl›rs›n›z. ‹çeri girer girmez (ve
sa¤a döndükten sonra), lamban›n icad›ndan daha eski tarihli bir
hal›n›n, ona uygun mobilyalar›n bulundu¤u, kesin olarak alkol,
paketler dolusu f›st›k ve hoflsohbet vaat eden bir kokuya sahip iki
odaya ayak basars›n›z. Muddy Charles’a hofl geldiniz—MIT’de-
ki iki bardan biri ve Leonard, Shane ve benim önümüzdeki haf-
talarda yapaca¤›m›z bir dizi çal›flman›n mekân›. Deneylerimizin
amac› insanlar›n beklentilerinin izleyen olaylar hakk›ndaki gö-
rüfllerini etkileyip etkilemedi¤ini ortaya ç›karmak—daha anlafl›l›r
bir biçimde, belli bir bira çeflidine dair bar›n devaml› müflterile-
rinin sahip oldu¤u beklentilerin, onun tad›na iliflkin alg›lar›n› fle-
killendirip flekillendirmedi¤i.

Bunu biraz daha açay›m. Muddy Charles’›n devaml› müflteri-
lerine sunulacak biralardan biri Budweiser olacak. ‹kincisi, sevgi
dolu bir flekilde MIT Biras› diye adland›rd›¤›m›z bira olacak. Ne-
dir MIT Biras›? Temelde Budweiser, buna ek olarak “gizli bir
malzeme”—her ons biraya iki damla balzamik sirke. (Baz› MIT

ö¤rencileri Budweiser’a “bira” dememize karfl› ç›kt›, bu neden-
le daha sonraki çal›flmalarda Sam Adams’› kulland›k—Bostonlu-
lar taraf›ndan itirazs›z “bira” olarak kabul edilen bir içki.) 

O akflam yedi civar›nda, bilgisayar bilimi ikinci s›n›f doktora
ö¤rencisi Jeffrey, Muddy Charles’a gelmekle çok flansl›yd›. “Size
iki küçük bedava bira örne¤i ikram edebilir miyim?” diye sordu
Leonard, ona yaklaflarak. Jeffrey fazla tereddüt etmeden kabul
etti, Leonard da onu biri A di¤eri B fleklinde etiketlenmifl iki bar-
dak köpüklü içece¤in bulundu¤u masaya yönlendirdi. Jeffrey
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dikkatlice a¤z›n›n içinde çevirerek bir tanesinden bir yudum de-
nedi ve sonra di¤erini tatt›. “Hangisinden büyük bir bardak do-
lusu istersiniz?” diye sordu Leonard. Jeffrey iyice düflündü. Ko-
nu eli kula¤›ndaki bedava bira olunca, yak›n gelece¤ini hakiki
maltl› içecekle geçirece¤inden emin olmak istiyordu.

Jeffrey kesin kazanan olarak B biras›n› seçip (bir grup MIT

ö¤rencisinin geçenlerde Caltech kampusunden “ödünç” ald›¤›
top hakk›nda derin bir sohbete dalan) arkadafllar›na kat›ld›. Jef-
frey biraz önce denemifl oldu¤u iki biran›n Budweiser ve MIT

Biras› oldu¤undan habersizdi—sirke katk›l› MIT Biras›n› seçmiflti.
Birkaç dakika sonra, Estonyal› misafir ö¤renci Mina geldi.

“Bedava bir bira ister misiniz?” diye sordu Leonard. Gülümse-
yerek ve bafl›yla onaylayarak cevaplad›. Bu kez, Leonard daha
fazla bilgi verdi. A Biras›n›n normal bir ticari bira oldu¤unu, oy-
sa B biras›n›n birkaç damla balzamik sirkeyle suland›r›ld›¤›n›
aç›klad›. Mina her iki biray› da tatt›. Numuneleri bitirdikten son-
ra (ve sirke katk›l› B biras›nda burnunu buruflturarak) bafl›yla A
biras›n› onaylad›. Leonard ona büyük bir bardak ticari bira dol-
durdu, Mina da sevinçle bardaki arkadafllar›na kat›ld›. 

Mina ve Jeffrey bu deneye kat›lan yüzlerce ö¤renciden sade-
ce ikisiydi. Ne var ki tepkileri tipikti: sirke hakk›nda önbilgi ve-
rilmedi¤inde, büyük bir ço¤unlu¤u sirkeli MIT Biras›n› seçti.
Ama MIT Biras›na balzamik sirke kat›ld›¤›n› önceden ö¤rendik-
lerinde, tepkileri tamamen farkl› oldu. Katk›l› biray› ilk tad›flla-
r›nda, yüzlerini k›r›flt›r›p onun yerine normal bira istediler. Tah-
min edece¤iniz gibi buradan ç›kar›lan ders, insanlara bir fleyin
tats›z olabilece¤ini aç›kça söyledi¤inizde, büyük ihtimalle sizinle
hemfikir olmalar›d›r—deneyimleri böyle dedi¤i için de¤il, bek-
lentilerinden dolay›.

Kitab›n bu aflamas›nda, yeni bir bira firmas›, özellikle de bira-
ya bir miktar balzamik sirke eklemekle ilgilenen bir firma kurma-
y› düflünüyorsan›z, flu noktalar› göz önünde bulundurun: (1) ‹n-
sanlar etiketi okudu¤unda ya da içeri¤i hakk›nda bilgi sahibi ol-
du¤unda, büyük olas›l›kla biran›zdan nefret edeceklerdir. (2) As-
l›nda balzamik sirke oldukça pahal›d›r—bu yüzden biran›n daha
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lezzetli olmas›n› sa¤lasa bile, buna para yat›rmaya de¤meyebilir.
Böyle yapmaktansa daha iyi bir bira gelifltirin.

B‹RA,  DENEYLER‹M‹Z‹N SADECE bafllang›c›yd›. MIT Sloan
Okulundaki iflletme mast›r› ö¤rencileri ayn› zamanda çok kahve
içiyorlard›. Bunun üzerine bir hafta, Elie Ofek (Harvard ‹flletme
Okulu profesörü), Marco Bertini (Londra ‹flletme Okulu profe-
sörü) ve ben kahvemizle ilgili birkaç soruyu cevaplad›klar› tak-
dirde ö¤rencilere bir fincan bedava kahve sundu¤umuz küçük
bir kafe açt›k. Çarçabuk bir s›ra olufltu. Kat›l›mc›lar›m›za birer
fincan kahvelerini verdik, daha sonra da onlar› kahveye kat›labi-
lecek malzemelerin—süt, krema, süt-krema kar›fl›m›, beyaz fleker
ve kahverengi fleker—bulundu¤u bir masaya yönlendirdik. Ayr›-
ca kahvecilerimiz e¤er isterlerse kahvelerine eklesinler diye al›fl›l-
mad›k birkaç çeflniyi de—karanfil, hindistancevizi, portakal ka-
bu¤u, anason, tatl› k›rm›z›biber ve kakule—s›raya dizdik.

‹stediklerini ekleyip kahveyi tatt›ktan sonra, kat›l›mc›lar bir
anket formu doldurdular. Kahveyi ne kadar be¤endiklerini, ge-
lecekte bunun kafeteryada servis edilmesini isteyip istemedikleri-
ni ve bu özel kahveye verecekleri azami fiyat› belirttiler. 

Sonraki birkaç gün daha kahve da¤›tmaya devam ettik, ama
arada s›rada tuhaf çeflnilerin sunuldu¤u kaplar› de¤ifltirdik. Ba-
zen onlar› küçük gümüfl kafl›klarla ve güzelce yaz›lm›fl etiketler-
le birlikte, cilal› metal bir tepsinin üzerine yerlefltirilmifl cam ve
metalden yap›lma zarif kaplar›n içine koyduk. Bazen de ayn› tu-
haf çeflnileri beyaz strafor bardaklara yerlefltirdik. Etiketler k›rm›-
z› keçeli kalemle elde yaz›ld›. Daha da ileri giderek, Strafor bar-
daklar› k›saltmakla kalmay›p, a¤›z k›sm›n› elimizle kertikli bir ha-
le getirdik.

Sonuç? Hay›r, süslü kaplar hiçbir kahvecinin bu tuhaf çeflni-
leri kahvesine eklemesini sa¤lamad› (San›r›m daha bir süre kah-
venin içine tatl› k›rm›z›biber konuldu¤unu görmeyece¤iz). Ama
ilginç olan fley tuhaf çeflniler süslü kaplarda sunuldu¤unda, kah-
vecilerin bize kahveyi be¤endiklerini söyleme, bu yeni kahveyi
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kafeteryada servis etmemiz gerekti¤ini önerme olas›l›klar›n›n art-
mas›yd›. Baflka bir deyiflle, kafe ortam› hofl göründü¤ünde, kah-
venin tad› da hofl geliyordu. 

BAfiTAN B‹R fiEY‹N iyi oldu¤una inand›¤›m›zda, buna ba¤l›
olarak o fley genellikle iyi olur—ve onun kötü olaca¤›na inand›-
¤›m›zda, kötü olur. Peki, bu etkiler ne kadar fliddetlidir? Sadece
düflüncelerimizi mi de¤ifltirirler yoksa bizzat deneyimin fizyolo-
jisini de de¤ifltirirler mi? Yani, bir fleyin tad›n›n iyi (veya kötü) ol-
mas›n› bekledi¤imizde, hakikaten o flekilde tat versin diye önbil-
giler tat duyusunun alt›nda yatan nöron aktivitesini sahiden de-
¤ifltirebilir mi? 

Bu olas›l›¤› test etmek için, Leonard, Shane ve ben bira de-
neylerini tekrar yapt›k, ancak önemli bir de¤ifliklikle. Zaten MIT

Biras›n› iki flekilde test etmifltik—kat›l›mc›lar›m›za biray› tatma-
dan önce biran›n içinde sirke oldu¤unu söyleyerek ve onlara bu
konuda kesinlikle hiçbir fley söylemeyerek. Ama diyelim ki onla-
ra baflta sirke hakk›nda bir fley demedik, daha sonra biray› tatt›r-
d›k, ard›ndan sirkenin varl›¤›n› aç›¤a ç›kard›k ve tepkilerini sor-
duk. Bilgi verilmesi—deneyimden hemen sonra—kat›l›mc›lar›n
deneyimden önce bilgi edindi¤i durumda ald›¤›m›zdan farkl› bir
tepki do¤urur mu?

Bir an için, biradan baflka bir örne¤e geçelim. Farz edelim
belli bir spor arabay› kullanman›n çok heyecan verici oldu¤unu
duydunuz, test sürüflü için birini ald›n›z, daha sonra da bu ara-
bayla ilgili izlenimlerinizi belirttiniz. Sizin izlenimleriniz, spor
arabalar hakk›nda hiçbir fley bilmeyen, test sürüflü yapm›fl, ard›n-
dan bu araban›n çok heyecan verici oldu¤unu duymufl ve izle-
nimlerini yazm›fl insanlardan farkl› olur mu? Bir baflka deyiflle,
bilginin deneyimden önce ya da sonra verilmesi fark eder mi?
E¤er öyleyse, hangi tür bilgi daha önemlidir—deneyimden ön-
ceki bilgi mi yoksa deneyim yafland›ktan sonra verilen bilgi mi?

Bu sorunun önemi fluydu: e¤er bilgi bizi sadece koflullara da-
ir bilgilendiriyorsa, o zaman kat›l›mc›lar›m›z›n bilgiyi biray› tat-
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madan önce ya da sonra almas› bir fley ifade etmemeliydi. Yani,
onlara biran›n içinde sirke oldu¤unu aç›kça söylersek, bira hak-
k›ndaki de¤erlendirmelerini etkileyecekti. E¤er sonra söylersek,
de¤erlendirmelerini yine ayn› flekilde etkileyecekti. Neticede, sir-
ke katk›l› bira hakk›nda hepsi de ayn› kötü haberi ald›. E¤er bil-
gi sadece bizi bilgilendiriyorsa, beklememiz gereken de budur.

Di¤er taraftan, kat›l›mc›lar›m›za sirkeyi bafllang›çta söylemek
gerçekten duyusal alg›lar›n› bu bilgiyle uyuflmas› için yeniden fle-
killendiriyorsa, o halde sirkeyi önceden bilen kat›l›mc›lar bir bar-
dak biray› bir dikiflte içip ard›ndan aç›klama yap›lan kiflilerden
çok farkl› bir görüfle sahip olmal›yd›. Bu aç›dan bir düflünün.
E¤er bilgi hakikaten al›nan tad› de¤ifltiriyorsa, sirkeyle ilgili ha-
beri almadan önce biray› içen kat›l›mc›lar biradan, “kör” durum-
daki kat›l›mc›larla (sirke hakk›nda hiçbir fley bilmeyenler) ayn› ta-
d› al›rlar. Bunlar ancak tat a¤›zlar›na yerlefltikten sonra sirkeyi
ö¤rendiler; bu noktada, e¤er beklentiler deneyimimizi de¤ifltiri-
yorsa, bilginin duyusal alg›lar› etkilemesi için çok geçti.

Öyleyse, biray› tatt›ktan sonra sirkeyi ö¤renen ö¤renciler on-
dan, biray› tatmadan önce sirkeyi ö¤renen ö¤renciler kadar az m›
hoflland›lar? Yoksa onu sirkeyi hiçbir zaman ö¤renmeyen ö¤ren-
ciler kadar çok mu sevdiler? Ne düflünüyorsunuz?

Sonuçlara göre, biray› içtikten sonra sirkeyi ö¤renen ö¤renci-
ler biray›, sirkenin varl›¤› önceden söylenenlerden daha çok sev-
diler. Asl›nda, sirke hakk›nda sonradan bilgi sahibi olanlar bira-
y›, tam tam›na biran›n içinde sirke oldu¤undan kesinlikle haber-
dar olmayanlar kadar çok sevmifllerdi.

Bu bize neyi gösterir? Baflka bir örnek daha vereyim. Darcy
Teyzenin eski eflyalar›n› satt›¤›n›, uzun hayat› boyunca biriktirdi-
¤i birçok fleyden kurtulmaya çal›flt›¤›n› farz edin. Bir araba duru-
yor, içinden birileri ç›k›yor ve çok geçmeden bu insanlar duvara
yaslanm›fl ya¤l› boya tablolardan birinin etraf›nda toplan›yor.
Evet, onlarla ayn› fikirdesiniz, tablo erken dönem Amerikan pri-
mitivizminin örneklerinden biri gibi görünüyor. Onlara Darcy
Teyzenin bunu sadece birkaç y›l önce bir foto¤raftan kopyalad›-
¤›n› söyler misiniz? 
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Dürüst ve hilesiz biri oldu¤umdan benim e¤ilimim onlara
söylemekten yanad›r. Lakin bunu onlar tabloya hayran hayran
bakma iflini bitirmeden önce mi yoksa bitirdikten sonra m› söy-
lemelisiniz? Bira çal›flmalar›m›za bak›l›rsa, sizin ve Darcy teyze-
nin bu bilgiyi inceleme sonras›na saklaman›z daha iyi olacak. Bil-
giyi sonraya saklamak, ziyaretçileri tabloya binlerce dolar öde-
meye ikna eder demiyorum (birada sirke oldu¤unu içme ifllemi
bittikten sonra duyan bira içicilerimiz, sirke kat›lm›fl biram›z› bi-
rada sirke oldu¤unu hiç duymayan bira içicilerimiz kadar be¤en-
dikleri halde) ama bu Darcy Teyzenin resmi için daha yüksek bir
fiyat alman›z› sa¤layabilir. 

Yeri gelmiflken söyleyeyim, bu deneyin daha uç bir versiyonu-
nu da denemifl bulunmaktay›z. Deneyimizde, iki gruptan ilkine
sirkeyi peflinen (“önce” koflulu), ikinci gruba ise numunelerini
bitirdikten sonra söyledik (“sonra” koflulu). Tatma ifllemi ta-
mamlan›nca, onlara seçtikleri biradan büyük bir bardak ikram et-
mek yerine, büyük bir kupa dolusu katk›s›z bira, biraz sirke, bir
damlal›k ve MIT biras› tarifini (30 gram bira bafl›na iki damla
balzamik sirke) verdik. ‹nsanlar›n kendi istekleriyle biralar›na
balzamik sirke ekleyip eklemeyeceklerini görmek istiyorduk.
E¤er ekleyeceklerse, ne kadar kullanacaklard› ve bu sonuçlar ka-
t›l›mc›lar›n biray› sirkeden haberdar olmadan önce ya da sirke-
den haberdar olduktan sonra tad›p tatmamalar›na ne kadar ba¤-
l› olacakt›? 

Sonuç ne oldu? Kat›l›mc›lara sirkeyi biralar›n› tatmadan önce
de¤il de sonra söylemek, biralar›na sirke eklemeye karar veren
kat›l›mc› say›s›n› ikiye katlad›. “Sonra” koflulundaki kat›l›mc›lara
sirkeli biran›n tad› çok kötü gelmemiflti (anlafl›lan bir sonuç ç›-
karm›fllard›) ve bu nedenle baflka bir deneme yapmaya karfl› koy-
mam›fllard›.*
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GÖRDÜ⁄ÜNÜZ G‹B‹,  BEKLENT‹LER yaflamlar›m›z›n hemen
her cephesini etkileyebiliyor. K›z›n›z›n dü¤ünü için bir haz›r ye-
mek firmas› tutman›z gerekti¤ini hayal edin. Josephine Haz›r
Yemek Firmas›, “Asya tarz›, a¤›zlara lay›k zencefilli tavu¤uyla”
ve “kalamata zeytinli, feta peynirli, leziz Yunan salatas›yla” övü-
nüyor. Baflka bir haz›r yemek firmas› Culinary Sensations ise
“mükemmel bir flekilde k›zart›lm›fl, üzerine Merlot demi-glace
sosu serpilmifl, bitkilerle tatland›r›lm›fl ve ‹srail kuskusuna yat›r›l-
m›fl özlü, organik tavuk gö¤sü” ve “frambuaz tad›nda sirkeli sal-
çaya yat›r›lm›fl s›cak Frans›z keçi peynirinin efllik etti¤i, en taze
roma çeri domateslerinden ve körpe tarla yeflilliklerinden oluflan
bir kar›fl›m” öneriyor. 

Culinary Sensations’›n yeme¤inin Josephine’in yeme¤inden
daha iyi olup olmad›¤›n› bilmenin bir yolu olmad›¤› halde, tas-
virin derinli¤i basit domatesten ve keçi peyniri salatas›ndan daha
büyük fleyler beklememize yol açabilir. Dolay›s›yla bu ona bay›l-
mam›z ihtimalini (e¤er yeme¤i tarif edersek konuklar›m›z›n da
bay›lmas› ihtimalini) artt›r›r. 

Haz›r yemek firmalar›n›n çok ifline yarayan bu kural herkes
için geçerlidir. Biz de yemeklerimize egzotik ve fl›k bir etki b›ra-
kan küçük fleyler ekleyebiliriz (chipotle-mango sosunun görece-
¤i ra¤betten istifade edebilir veya s›¤›r eti yerine bufaloyu dene-
yebiliriz). Bu malzemeler, gözü kapal› yap›lan bir lezzet testinde
yeme¤i daha iyi yapmayabilir; fakat beklentilerimizi de¤ifltirerek
yeme¤in lezzetini fiilen etkileyebilir. Tabii malzemeler hakk›nda
önceden bilgi sahibiysek. 

Bu teknikler, özellikle insanlar› yeme¤e davet etti¤inizde ya
da çocuklar› yeni yemekleri denemeye ikna etmek istedi¤inizde
ifle yarar. Ayn› flekilde, kekinizin televizyonda tan›t›lan bir kar›-
fl›mdan yap›ld›¤›n› ya da kokteylde markal› bir portakal suyu ye-
rine alelade bir portakal suyu kulland›¤›n›z› ya da çocuklardan o
jölenin inek toyna¤›ndan geldi¤ini saklamak istedi¤inizde yeme-
¤in lezzetine yard›mc› olabilirler. Bu tür davran›fllar› ahlaken uy-
gun buldu¤umu söylemiyorum, sadece beklenen sonuçlara dik-
kat çekiyorum. 

Beklentilerin Etkisi 173



Velhas›l, sunumun gücünü hafife almamal›s›n›z. Bir yemek
okulunda yeme¤i tabakta ustaca sunmay› ö¤renmenin ›zgara ve
k›zartma yapmay› ö¤renmek kadar önemli olmas›n›n bir sebebi
var. Haz›r yemek alsan›z bile, plastik köpük ambalaj›n› ç›kar›p
yeme¤i güzel tabaklara koymay› ve onu süslemeyi deneyin (hele
bir ziyaretçiniz varsa). Bu, çok fark yaratabilir. 

Küçük bir tavsiye daha: Konuklar›n›z›n yaflad›¤› deneyimi da-
ha da güzellefltirmek istiyorsan›z güzel bir flarap kadehi tak›m›
sat›n al›n. 

Dahas›, flarab›n›z› çok ciddiye al›yorsan›z, can›n›z› diflinize ta-
k›p burgonyalara, flardoneylere, flampanyalara ve benzerlerine
özgü bardaklar sat›n alabilirsiniz. Her bardak tipi, bu flaraplarda-
ki cevheri ortaya ç›karacak uygun ortam› sa¤lamaya yarar. (Kon-
trollü araflt›rmalar gözü kapal› yap›lan nesnel bir lezzet testinde
barda¤›n fleklinin hiç fark yaratmad›¤›n› bulsalar bile, bu, insan-
lar›n ellerine “do¤ru barda¤›” al›nca önemli bir fark alg›lamala-
r›n› engellemez.) Kald› ki barda¤›n fleklinin flarab›n lezzeti üze-
rinde hiçbir etkisi bulunmad›¤›n› unutursan›z, gerekti¤i gibi fle-
killendirilmifl süslü bardaklarda tüketti¤iniz flaraptan daha çok
zevk alabilirsiniz. 

Elbette beklentiler sadece yemekle s›n›rl› de¤ildir. ‹nsanlar›
sinemaya davet etti¤inizde, onlara filmin çok iyi yorumlar ald›-
¤›ndan bahsederek ald›klar› zevki art›rabilirsiniz. Bu ayn› zaman-
da bir markay› ya da ürünü ünlü yapmak için de gereklidir. Pa-
zarlaman›n konusu da budur—kiflinin haz öngörüsünü ve ger-
çek hazz›n› art›racak bilgiler sa¤lamak. Fakat pazarlaman›n yarat-
t›¤› beklentiler, ald›¤›m›z keyfi gerçekten de¤ifltirir mi? 

Televizyondaki ünlü “Pepsi Meydan Okuyor” reklamlar›n›
hat›rlad›¤›n›zdan eminim (ya da en az›ndan belki duymuflsunuz-
dur). Reklamlar, Coca-Cola’n›n ve Pepsi’nin tad›na bak›p han-
gisinden daha çok hoflland›klar›n› söyleyen rasgele seçilmifl in-
sanlardan olufluyordu. Pepsi’nin yaratt›¤› bu reklamlar, insanla-
r›n Pepsi’yi Coca-Cola’ya tercih ettiklerini duyuruyordu. Ama
ayn› anda Coca-Cola reklamlar› da Coca-Cola’n›n Pepsi’ye ter-
cih edildi¤ini ilan ediyordu. Bu nas›l olabiliyordu? ‹ki firma ista-
tistiklerini mi abart›yordu? 
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Cevap, iki firman›n ürünlerini de¤erlendirirken farkl› yollar
kullanmalar›yd›. Coca-Cola’n›n piyasa araflt›rmalar›n›n, ünlü k›r-
m›z› markan›n da dahil oldu¤u içecekleri görerek tercih yapan
tüketicilerin tercihlerine dayand›¤› söyleniyordu. Oysa Pepsi
meydan okuma kampanyas›n› gözü kapal› yap›lan lezzet testi ve
M ve Q iflaretli standart plastik bardaklar kullanarak yürütüyor-
du. Pepsi’nin, gözü kapal› lezzet testinde, Coca-Cola’n›n ise gö-
zü aç›k (görerek yap›lan) lezzet testinde daha lezzetli bulunma-
s› mümkün müydü? 

Pepsi Coca-Cola’ya karfl› bulmacas›n› daha iyi anlamak için,
nörologlardan oluflan müthifl bir grup—Sam McClure, Jian Li,
Damon Tomlin, Kim Cypert, Latane Montague ve Read Mon-
tague—Coca-Cola ve Pepsi’ye yönelik kendi gözü kapal› ve gö-
zü aç›k lezzet testlerini gerçeklefltirdiler. Bir fonksiyonel manye-
tik rezonans görüntüleme (fMRG) aleti bu teste modernlik ka-
t›yordu. Araflt›rmac›lar bu aletle, içeceklerini tüketen kat›l›mc›la-
r›n beyin faaliyetlerini izleyebiliyorlard›. 

Yeri gelmiflken fMRG’ye ba¤l› birinin içeceklerin tad›na bak-
mas›n›n kolay olmad›¤›n› söyleyeyim, çünkü beyni taranan kifli
tamamen hareketsiz bir vaziyette uzanmal›d›r. Sam ve meslek-
tafllar› bu sorunun üstesinden gelmek için her kat›l›mc›n›n a¤z›-
na uzun bir plastik tüp koydular ve s›radaki içece¤i (Pepsi veya
Coca-Cola) tüp vas›tas›yla uzaktan a¤›zlar›na enjekte ettiler. Ka-
t›l›mc›lar içece¤i al›rken onlara, Coca-Cola’n›n m› yoksa Pep-
si’nin mi yoksa bilinmeyen bir içece¤in mi gelmekte oldu¤unu
gösteren görsel bilgi de verildi. Böylece araflt›rmac›lar kat›l›mc›-
lar›n Coca-Cola ve Pepsi tükettikleri esnadaki, yani hangi içece-
¤i içmekte olduklar›n› ya da içmediklerinin fark›nda olduklar› an-
ki beyin faaliyetlerini gözlemleyebildiler. 

Peki, sonuç ne ç›kt›? ‹çece¤in ad›n›n gösterilip gösterilmeme-
sine ba¤l› olarak kat›l›mc›lar›n beyin faaliyetinin farkl›laflt›¤› orta-
ya ç›kt›. Bu, Coca-Cola ve Pepsi’nin “meydan okumalar›yla”
ba¤dafl›yordu. Olan fluydu: bir kifli ne zaman bir fl›r›nga dolusu
Coca-Cola ya da Pepsi alsa, duygusal ba¤lar›n yaratt›¤› güçlü
duygularla ilgili beyin merkezi—alt orta prefrontal korteks—

Beklentilerin Etkisi 175



uyar›l›yordu. Fakat kat›l›mc›lar bir fl›r›nga dolusu Coca-Cola ala-
caklar›n› bildiklerinde ekstra bir fley daha oluyordu. Bu defa,
beynin frontal bölgesi de—prefrontal korteksin yanal k›sm›, da-
ha üst düzeydeki beyin fonksiyonlar›na, mesela çal›flma belle¤i-
ne, ça¤r›fl›mlara, üst düzey bilifllere ve düflüncelere müdahale
eden bölge—faal hale geliyordu. Bu Pepsi’yle de oluyordu—
ama Coca-Cola’yla daha bir fazla oluyordu (ve elbette Coca-Co-
la tercihleri daha güçlü olan kiflilerin tepkileri daha güçlüydü). 

Beynin içeceklerin temel haz de¤erine (özünde flekere) tepki-
sinin, her iki içecekte de benzer oldu¤u ortaya ç›km›flt›. Ama
Coca-Cola’n›n Pepsi’ye göre daha avantajl› bir durumda olmas›,
Coca-Cola’n›n markas›ndan dolay›yd›. Marka, üst düzey beyin
mekanizmalar›n› faal hale getiriyordu. Öyleyse Coca-Cola’ya pa-
zar avantaj›n› içece¤in kimyasal özellikleri de¤il de bu ça¤r›fl›m-
lar sa¤l›yordu. 

Beynin frontal bölgesinin haz merkeziyle ba¤lant› yollar›n›
incelemek de ilginçtir. Beynin ön k›sm›nda, haz merkezlerine
yöneltilen ve onlar› faal hale getiren bir dopamin ba¤lant›s› var-
d›r. Marka bilindi¤inde—ça¤r›fl›mlar daha güçlü oldu¤unda ve
bu ça¤r›fl›mlar› temsil eden beyin bölgesi beynin haz merkezin-
deki faaliyetin artmas›na imkân sa¤lad›¤›nda—Coca-Cola’n›n
daha çok be¤enilmesinin nedeni muhtemelen budur. Elbette bu
reklam ajanslar› için iyi bir haber. Çünkü Cola’ya duydu¤umuz
aflktan, k›pk›rm›z› teneke kutunun, k›vr›ml› yaz›n›n ve y›llard›r
tüketiciye giden (her fleyle daha iyi gider … tarz› ) say›s›z mesa-
j›n, kahverengi, köpüklü fleyin kendisi kadar sorumlu oldu¤u an-
lam›na gelir. 

BEKLENT‹LER, KALIP YARGILARA da flekil verir. Ne de olsa
kal›p yarg› (stereotip), olaylar› öngörebilme umuduyla enfor-
masyonu kategorize etme biçimidir. Beyin her yeni durumda ifle
en bafl›ndan bafllayamaz. Yeni durumu, daha önce gördüklerine
dayand›rmak zorundad›r. Onun için, kal›p yarg›lar özünde kötü-
cül de¤ildir. Karmafl›k ortamlar› anlamland›rmaya yönelik bit-
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mek tükenmek bilmeyen çabam›za kestirme yollar sa¤larlar. Yafl-
l› birinin bilgisayar kullan›rken yard›ma ihtiyaç duyaca¤›n› ya da
Harvard’daki bir ö¤rencinin zeki olaca¤›n› beklememizin nede-
ni budur.* Ancak kal›p yarg›lar bizi bir grubun üyelerine yönelik
belli beklentiler içine sokabildiklerine göre, alg›lar›m›z› ve davra-
n›fllar›m›z› kötü yönde de etkileyebilirler. 

Kal›p yarg›larla ilgili araflt›rmalar, belli bir grup insana yöne-
lik bir kal›p yarg›m›z oldu¤unda farkl› tepki verdi¤imizi göster-
mekle kalmaz, kal›p yarg›n›n hedefi olan insanlar›n da tafl›maya
zorland›klar› etiketten haberdar olduklar›nda farkl› tepki verdik-
lerini gösterir (psikolojik bir dille ifade edecek olursak söz konu-
su kifliler bu etikete “haz›r hale getirilmifllerdir.” ) Mesela, Asya
kökenli Amerikal›larla ilgili kal›p yarg›lardan biri matematik ve
bilim konusunda do¤a vergisi bir yeteneklerinin oldu¤udur. Ka-
d›nlara yönelik yayg›n bir kal›p yarg› ise matematikte zay›f ol-
duklar›d›r. Bu, Asya kökenli Amerikan kad›nlar›n›n her iki gö-
rüflten de etkilenebilecekleri anlam›na gelmektedir. 

Nitekim gerçekten etkilenmektedirler de. Dikkate de¤er bir
deneyde, Margaret Shin, Todd Pittinsky ve Nalini Ambady, As-
ya kökenli Amerikan kad›nlar›ndan bir matematik hedef testini
yapmalar›n› isterler. Ama önce kad›nlar› iki gruba ay›r›rlar. ‹lk
gruptaki kad›nlara cinsiyetleriyle ilgili sorular sorulur. Sözgelimi,
karma yurtlara yönelik fikirleri ve tercihleri istenir. Böylece dü-
flünce dünyalar›, cinsiyetle-ilgili konulara haz›rlan›r. ‹kinci grup-
taki kad›nlara ise ›rklar›yla ilgili sorular sorulur. Bu sorular, bil-
dikleri dillere, evde konufltuklar› dillere ve ailelerinin ABD’deki
geçmifline de¤inmekte, böylece düflünce dünyalar› ›rkla-ilgili
meselelere haz›rlanmaktad›r. 

Asya Kökenli Amerikal›lara ve kad›nlara iliflkin kal›p yarg›lar›n
karfl›laflt›r›ld›¤› bu çal›flmada iki grubun performans›n›n farkl› ol-
du¤u görüldü. Kendilerine kad›n olduklar› hat›rlat›lanlar, kendi-
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lerine Asya kökenli bir Amerikan olduklar› hat›rlat›lanlardan da-
ha kötü performans sergilediler. Bu sonuçlar kendi davran›fllar›-
m›z›n kendi kal›p yarg›lar›m›zdan etkilenebildi¤ini ve kal›p yarg›-
lar›n aktivasyonunun zihnimizin o anki durumuna ve o an ken-
dimizi nas›l gördü¤ümüze ba¤l› olabilece¤ini göstermektedir. 

Belki daha da flafl›rt›c› olan›, kal›p yarg›lar›n ayn› zamanda o
kal›p yarg›lara tabi tutulan gruba dahil olmayan insanlar›n davra-
n›fllar›n› bile etkileyebilmesidir. Dikkate flayan bir çal›flmada, John
Bargh, Mark Chen ve Lara Burrows kat›l›mc›lara kar›fl›k bir cüm-
leyi tamamlama ödevi verdiler. Kelimelerin s›ras›n› cümleler olufl-
turmak için yeniden düzenlemeleri istendi (bu tür bir görevi 
4. Bölümde tart›flt›k). Baz› kat›l›mc›larda ödev; sald›rgan, kaba,
can s›k›c› ve rahats›z edici gibi kelimelere, di¤erlerinde ise onur,
düflünceli, nazik ve duyarl› gibi kelimelere dayan›yordu. Bu iki
listenin amac›, söz konusu sözcüklerden cümleler kurman›n so-
nucunda kat›l›mc›lar› nezaket veya kabal›k hakk›nda düflünmeye
haz›rlamakt› (bu, sosyal psikolojide yayg›n olarak kullan›lan bir
tekniktir ve flafl›lacak derecede ifle yarar). 

Kat›l›mc›lar, kar›fl›k-cümle ödevini tamamlad›ktan sonra,
ikinci ödev oldu¤u söylenen fleye ifltirak etmek için baflka bir la-
boratuvara gittiler. ‹kinci laboratuvara vard›klar›nda, deneyciyi
tam da ödevi henüz anlayamam›fl anlay›fl› k›t bir kat›l›mc›ya aç›k-
lama yapmaya çal›fl›rken buldular (bu sözde kat›l›mc›, asl›nda
gerçek bir kat›l›mc› de¤il, deney için çal›flan bir dosttu). Sizce
gerçek kat›l›mc›lar›n konuflmay› kesip bundan sonra ne yapmala-
r› gerekti¤ini sormalar› ne kadar sürmüfltür? 

Bekleme miktar›, kar›fl›k-cümle ödevinin ne tür kelimeler
içerdi¤ine ba¤l›yd›. ‹ncelikli kelimeler dizisine çal›flanlar lafa ka-
r›flmadan önce sab›rla, 9,3 dakika beklerken, kaba kelimeler di-
zisine çal›flanlar sadece 5,5 dakika beklemifllerdi. 

‹kinci bir deneyde, ayn› genel fikir insanlar› yafll›l›k kavram›-
na haz›rlayarak test edildi ve burada Florida, tombala ve antika
gibi kelimeler kullan›ld›. Bu deneyde kat›l›mc›lar, kar›fl›k-cümle
ödevini tamamlad›ktan sonra deneyin bitti¤ini düflünerek oda-
dan ayr›ld›lar. Oysa as›l çal›flma flimdi bafll›yordu. Asl›nda araflt›r-
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mac›lar›n ilgilendi¤i fley, kat›l›mc›lar›n koridordan afla¤› inip bi-
nadan ayr›lmalar›n›n ne kadar sürece¤iydi? Hakikaten de, deney-
sel gruptaki kat›l›mc›lar “yafll›l›kla ilgili” kelimelerden etkilen-
mifllerdi: bunlar›n yürüme h›zlar›, kontrol grubunda yer al›p yafl-
l›l›k kavram›na haz›rlanmayanlardan çok daha düflüktü. Unut-
may›n›z ki, yafll›l›k kavram›na haz›rlanan kat›l›mc›lar kendilerine
zay›fl›klar› an›msat›lan yafll›lar de¤il, üniversite ö¤rencileriydiler. 

BÜTÜN BU DENEYLER bize beklentilerin köpüklü bir kolan›n
verece¤i canl›l›¤a yönelik önemsiz bir beklentiden daha fazlas› ol-
duklar›n› ö¤retir. Beklentiler, gürültülü bir odadaki bir konuflma-
y› kelimeler sa¤a sola kaybolsa bile anlamland›rmam›z›, cep tele-
fonlar›m›zdaki metin mesajlar›n›, kelimelerin baz›lar› kar›fl›k olsa
bile okuyabilmemizi sa¤larlar. Zaman zaman aptal görünmemize
yol açmakla birlikte, ayn› zamanda çok güçlü ve yararl›d›rlar. 

Öyleyse, ya futbol fanatiklerimiz ve maç› kazand›ran pas›m›z?
‹ki arkadafl ayn› maç› izledikleri halde, bunu farkl› merceklerden
yapt›klar› aç›kt›r. Biri pas› saha içinde, öteki ise saha d›fl›nda gö-
rüyordu. Sporda bu tür tart›flmalar çok sak›ncal› de¤ildir—hatta
e¤lenceli bile olabilir. Sorun, bu önyarg›l› süreçlerin dünyam›z›n
baflka cephelerini deneyimleme tarz›m›z› etkileyebilmesidir. Söz
konusu önyarg›l› süreçler, gerçekten de ister ‹srail-Filistin, ister
Amerika-Irak, ister S›rp-H›rvat, isterse Hindistan-Pakistan ara-
s›nda olsun, hemen her çat›flmadaki t›rman›fl›n bafll›ca kayna¤›d›r. 

Belirtilen çat›flmalar›n hepsinde, her iki taraf›n fertlerinin
benzer tarih kitaplar›n› okumas›, hatta onlara ayn› gerçeklerin
ö¤retilmesi bile mümkündür. Yine de çat›flmay› kimin bafllatt›¤›,
kimin suçlu oldu¤u, bir sonraki ödünü kimin vermesi gerekti¤i
ve benzeri konularda mutab›k insanlar bulmak çok ender söz ko-
nusu olur. Böyle konularda, inançlar›m›za yapt›¤›m›z yat›r›m
spor tak›mlar›na duydu¤umuz yak›nl›ktan çok daha güçlüdür.
Onun için, bu inançlara s›k› s›k› sar›l›r›z. Nitekim soruna yap›lan
kiflisel yat›r›m artt›kça “olgular” konusunda uzlaflma olas›l›¤› git-
gide azal›r. Bu düpedüz rahats›z edicidir. Ayn› masada bir arada
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oturman›n farkl›l›klar›m›z› tart›flarak çözmemize yard›m edece-
¤ini ve ödünlerin bunu izleyece¤ini düflünmeyi seviyoruz. Oysa
tarih bize bunun pek mümkün olmayan bir sonuç oldu¤unu
gösteriyor. Ve biz bu feci baflar›s›zl›¤›n nedenini art›k biliyoruz. 

Fakat umut için bir neden var. Deneylerimizde, biray› sirke-
den haberdar olmadan tatmak ya da sirkeyi biray› tatt›ktan son-
ra ö¤renmek gerçek lezzetin ortaya ç›kmas›na imkân sa¤l›yordu.
Ayn› yaklafl›m tart›flmalar› çözmek için de kullan›labilir: Her iki
taraf›n bak›fl aç›s› duygusal bir yak›nl›k olmaks›z›n ortaya ko-
nur—olgular gözler önüne serilir ama hangi taraf›n hangi hare-
kette bulunmufl oldu¤u aç›¤a vurulmaz. Bu tarz bir “gözü kapa-
l›” koflul, gerçe¤i daha iyi anlamam›za yard›m edebilir. 

Ön alg›lamalar›m›zdan ve geçmifl bilgilerimizden ar›nmak
mümkün de¤ilse de, belki en az›ndan hepimizin önyarg›l› oldu-
¤unu kabul edebiliriz. Kendi bak›fl aç›lar›m›za tutsak oldu¤umu-
zu, bunun da gerçe¤e gözümüzü k›smen kapatt›¤›n› kabul eder-
sek, çat›flmalar›n genellikle kurallar› ve düzenlemeleri belirleye-
cek yans›z bir üçüncü taraf—beklentilerimizin bulaflmad›¤› bir
taraf—gerektirdi¤i fikrine evet diyebiliriz. Elbette üçüncü bir ta-
raf›n sözünü kabul etmek her zaman mümkün olan, kolay bir
fley de¤il; ancak mümkün oldu¤unda büyük faydalar sa¤layabilir.
Yaln›z bu sebeple bile denemeye devam etmeliyiz. 
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10. BÖLÜM 

Fiyat›n Gücü

Neden 50 Kuruflluk Bir Aspirin 1 Kuruflluk
Bir Aspirinin Yapamad›¤›n› Yapar?

G ö¤üs a¤r›s› çekiyor ve 1950 y›l›nda yafl›yor olsayd›n›z kar-
diyolo¤unuz gö¤üs anjininiz için iç meme arteri ligasyonu

denilen bir ifllem önerebilirdi. Bu operasyonda hastaya anestezi
yap›l›r, gö¤üs kafesi gö¤üs kemi¤inden aç›l›r ve iç meme arteri
ba¤lan›r. ‹flte bu kadar! Perikardiyofrenik arterlere uygulanan
bas›nç yükselir, kalp kas›na akan kan artar ve herkes evine mutlu
döner.10

Anlafl›lan bu baflar›l› bir operasyondu ve 20 y›l boyunca ra¤-
bet gördü. Ama 1955 y›l›nda, Seattle’da Leonard Cobb adl› bir
kardiyolog ve birkaç meslektafl› kuflkuya düfltüler. Bu gerçekten
etkili bir ifllem miydi? Gerçekten ifle yar›yor muydu? Cobb, çok
cesur bir flekilde ifllemin etkinli¤ini ispatlamaya karar verdi: has-
talar›n›n yar›s›na bu operasyonu uygulayacak, di¤er yar›s›na ise
plasebo bir ifllem yapacakt›. Sonra hangi grubun kendini daha iyi
hissetti¤ine, hangisinin sa¤l›¤›n›n gerçekten düzeldi¤ine baka-
cakt›. Bir baflka ifadeyle, nihayet kalp cerrahlar›, hastalar 25 y›l
bal›k gibi filetoland›ktan sonra ifllemin gerçekten ne kadar etkin
oldu¤unu anlamak için bilimsel olarak kontrollü bir cerrahi de-
neme düzenleyeceklerdi. 

Dr. Cobb bu deneyi gerçeklefltirmek için hastalar›n baz›lar›-
na geleneksel ifllemi, di¤erlerine ise plasebo ameliyat› uygulad›.
Gerçek ameliyat, hastay› aç›p iç meme arterini ba¤lamak anlam›-
na geliyordu. Plasebo ifllemde ise, cerrah sadece hastan›n bede-
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nini bisturiyle kesip, geride iki kesik b›rak›yordu. Baflka hiçbir
fley yap›lm›yordu.

Sonuçlar çok flafl›rt›c›yd›. ‹ç meme arterleri daralt›lan hasta
gruplar›yla daralt›lmayan hasta gruplar›n›n ikisi de gö¤üs a¤r›la-
r›nda ani bir rahatlama oldu¤unu bildiriyorlard›. Her iki grupta
da rahatlama yaklafl›k üç ay sürmüfltü—sonra gö¤üs a¤r›lar›na
dair flikâyetler geri gelmiflti. Bu arada, elektrokardiyogramlar
gerçek operasyon geçirenlerle, plasebo operasyon geçirenler ara-
s›nda bir fark olmad›¤›n› gösteriyordu. Di¤er bir ifadeyle, gele-
neksel ifllemin k›sa süreli bir rahatlama sa¤lad›¤› görülüyordu—
fakat plasebo da ayn› fleyi yap›yordu. Sonuç olarak, ifllemlerin
hiçbiri belirgin bir uzun süreli rahatlama sa¤lam›yordu. 

Yak›n geçmiflte, benzer bir deneyde gerçeklefltirilen farkl› bir
medikal ifllem flafl›rt›c› bir flekilde benzer sonuçlar verdi. Daha
1993 y›l›nda, J.B. Moseley adl› bir ortopedist dizdeki belirli ek-
lem a¤r›lar›nda artroskopik cerrahinin kullan›m›ndan giderek
daha çok kuflkulanmaya bafllad›. ‹fllem gerçekten ifle yar›yor
muydu? Teksas Houston’daki Gaziler Hastanesinden osteoar-
tritli 180 hasta alan Dr. Moseley ve meslektafllar› onlar› üç gru-
ba ay›rd›lar. 

Gruplardan biri standart tedavi gördü: anestezi, üç kesi,
skoplar›n sokulmas›, k›k›rda¤›n temizlenmesi, yumuflak doku so-
runlar›n›n giderilmesi, dizin 10 litre salinle y›kanmas›. ‹kinci
gruba da anestezi verildi, üç kesi at›ld›, skoplar sokuldu, 10 lit-
relik salin y›kama yap›ld› ama k›k›rdak temizli¤i yap›lmad›.
Üçüncü grup—plasebo grubu—d›flardan di¤er iki tedavi gibi
görünüyordu (anestezi, kesiler vs.). ‹fllem ayn› sürede tamamla-
n›yor fakat dize hiçbir alet sokulmuyordu. Baflka bir deyiflle, bu
sahte bir ameliyatt›.11

Ameliyatlar› takip eden iki y›l süresince, her üç grup da (bun-
lar di¤er plasebo deneylerinde oldu¤u gibi gönüllülerden oluflu-
yordu) a¤r›lar›n›n azalmas›na ve yürüyüp merdivenleri t›rman-
maya bafllamalar›n›n ne kadar sürdü¤üne yönelik olarak s›nand›-
lar. Peki, hastalar ne yapt›lar? Tam ameliyat ve artroskopik y›ka-
ma yap›lan gruplar hallerinden memnun olduklar›n›, ameliyat›
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ailelerine ve arkadafllar›na tavsiye ettiklerini söylediler. Ama ne
gariptir ki—kötü sürpriz burada—plasebo grubu da a¤r›dan kur-
tulmufl ve yürüme konusunda geliflme kaydetmiflti. Hatta gerçek
operasyon geçirenlerle ayn› ölçüde. Çok flafl›rt›c› bu sonuca ce-
vaben, Moseley çal›flmas›n›n sahiplerinden biri Dr. Nelda Wray,
“Dizinde osteoartrit olan hastalarda artroskopik y›kama ve deb-
ridman›n tesirinin plasebo ameliyat›ndan daha fazla olmamas›,
bu ifllemlere harcanan 1 milyar dolar›n daha iyi kullan›l›p kulla-
n›lamayaca¤›n› sorgulamam›za yol aç›yor” dedi. 

Bu aç›klamay› bir atefl f›rt›nas› takip etmifl olmal› diye düflünü-
yorsan›z, hakl›s›n›z. Araflt›rma 11 Temmuz 2002’de New Eng-
land Journal of Medicine’de bafl makale olarak ç›kt›¤›nda baz›
doktorlar ba¤›ra ça¤›ra çal›flman›n yöntemini ve sonuçlar›n› sor-
gulad›lar. Buna cevaben, Dr. Moseley çal›flmas›n›n dikkatle tasar-
land›¤›n› ve yürütüldü¤ünü ileri sürerek “Rutin olarak artrosko-
pi uygulayan cerrahlar, yapt›klar› ameliyatlar sonras›nda hastan›n
iyileflmesinden, plasebo etkisinin—cerrahi beceri de¤il—sorumlu
olmas›ndan hiç flüphesiz rahats›z olurlar. Tahmin edebilece¤iniz
gibi, bu cerrahlar çal›flmam›z›n itibar›n› sarsmak için her çareye
baflvuracaklard›r” dedi. 

Bu çal›flman›n sonuçlar›na inanma dereceniz ne olursa olsun,
bu özel duruma özgü artroskopi ameliyatlar› hakk›nda daha flüp-
heci olmam›z gerekti¤i aç›kt›r. Ayn› zamanda t›bbi ifllemlerin ge-
neline yönelik ispat zorunlulu¤unu da art›rmam›z gerekiyor. 

B‹R ÖNCEK‹ BÖLÜMDE beklentilerin olaylar› alg›lama ve de-
¤erlendirme tarz›m›z› de¤ifltirdi¤ini gördük. Bu bölümde plase-
bo etkisini keflfedecek; inançlar›n ve beklentilerin görüntüleri,
tatlar› ve di¤er duyusal olaylar› alg›lama ve yorumlama tarz›m›z›
etkilemekle kalmad›¤›n›, beklentilerimizin öznel hatta nesnel de-
neyimlerimizi de¤ifltirerek de bizi etkileyebildi¤ini—kimi zaman
ciddi biçimde—görece¤iz. 

Daha da önemlisi, plasebolar›n henüz tam olarak anlafl›lma-
yan bir cephesini irdelemek istiyorum. ‹ncelemek istedi¤im ko-
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nu, fiyat›n bu olguda oynad›¤› rol. Pahal› bir ilaç kendimizi
ucuz bir ilaçtan daha m› iyi hissettirir? Bizi ucuz bir markaya k›-
yasla fizyolojik olarak daha iyi edebilir mi? Ya pahal› ifllemler, di-
jital kalp pili, yüksek teknolojili stentler gibi yeni nesil aletler?
Bunlar›n fiyat› tesirlerini etkiliyor mu? E¤er etkiliyorsa, bu Ame-
rika’daki sa¤l›k hizmetleri faturalar›n›n h›zla yükselmeye devam
edece¤i anlam›na m› geliyor? Pekâlâ, en bafl›ndan bafllayal›m. 

PLASEBO KEL‹MES‹,  LAT‹NCE “memnun edece¤im” ifade-
sinden gelir. Bu terim 14. yüzy›lda cenazelerde ölüye a¤lamak ve
h›çk›rmak için ücretle tutulan sahte a¤›tç›lara atfen kullan›l›yor-
du. 1785 itibariyle New Medical Dictionary’de s›ra d›fl› t›p uygu-
lamalar›yla ba¤lant›l› bir terim olarak ortaya ç›kt›. 

Plasebo etkisinin t›p literatüründeki ilk kay›tl› örneklerinden
biri 1794 y›l›ndan kalmad›r. Gerbi adl› ‹talyan bir doktor, tuhaf
bir keflifte bulunur: Belli tipteki solucanlar›n salg›lar›n› a¤r›yan
bir difle sürdü¤ünde a¤r› bir y›l süresince yok olmaktad›r. Gerbi,
verdikleri tepkiler konusunda çok titiz kay›tlar tutarak yüzlerce
hastay› solucan salg›lar›yla tedavi etmeye devam eder. Hastalar›-
n›n yüzde 68’i a¤r›lar›n›n bir y›l süresince yok oldu¤unu bildirir-
ler. Gerbi ve solucan salg›lar› hakk›ndaki hikâyenin tamam› bil-
gimiz dahilinde de¤il, fakat salg›lar›n difl tedavisinde hiç etkili ol-
mad›¤›n› gayet iyi biliyoruz. Konu, Gerbi ve hastalar›n›n ço¤u-
nun bunlar›n faydal› oldu¤una inanmas›d›r. 

Elbette, piyasadaki tek plasebo Gerbi’nin solucan salg›s› de-
¤ildir. Yak›n zamanlara kadar, hemen hemen tüm ilaçlar plase-
boydu. Kara kurba¤a gözü, yarasa kanad›, kurumufl tilki ci¤eri,
c›va, maden suyu, kokain, elektrik ak›m› vb.; bunlar›n hepsinin
çeflitli hastal›klara uygun tedaviler oldu¤u ç›¤›rtkanl›¤› yap›l›yor-
du. Lincoln, Ford Tiyatrosunun karfl›s›ndaki sokakta cans›z ya-
tarken doktorunun yaralara bir parça “mumya boyas›” sürdü¤ü
söylenir. Toz halindeki M›s›r mumyas›n›n, epilepsinin, apselerin,
kurdeflenlerin, k›r›klar›n, felçlerin, migrenin, ülserin ve baflka pek
çok fleyin çaresi oldu¤una inan›l›yordu. 1908’lerde, E. Merck
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katalo¤undan “hakiki M›s›r mumyas›” siparifl edilebiliyordu—
belki bugün bile hâlâ bir yerlerde kullan›lmaktad›r.12 

Gerçi mumya tozu ilaçlar›n en korkuncu de¤ildi. 17. yüzy›la
ait bir reçete “her derde deva” bir ilaç olarak flunu tavsiye edi-
yordu: “24 yafl›nda, k›z›l saçl›, zarar görmemifl, özürsüz ve ölü-
münün üstünden en fazla bir gün geçmifl, tercihen as›larak, ifl-
kence tekerle¤ine ba¤lanarak ya da kaz›¤a oturtularak… ölmüfl
bir erke¤in taze cesedini al›n. Bunu bir gün bir gece günefl ve ay
›fl›¤›nda b›rak›n, sonra ufak ya da kaba parçalar halinde kesin.
Fazla ac› olmas›n›n önüne geçmek için üzerine biraz mir ve aloin
tozu serpin.” 

fiimdi farkl› oldu¤umuzu düflünebiliriz. Ama de¤iliz. Plase-
bolar hâlâ sihirleriyle bizi etkilemeye devam ediyor. Mesela, cer-
rahlar y›llar y›l› kar›ndan yara dokusunun kal›nt›lar›n› kesip ç›kar-
m›fl, bu ifllemin kronik kar›n a¤r›lar›n› tedavi etti¤ini sanm›fllar-
d›r—ta ki araflt›rmac›lar kontrollü çal›flmalarda numaradan ifllem
yapt›klar›nda hastalar ayn› düzeyde rahatlad›klar›n› bildirene ka-
dar.13 Enkainid, flekainid ve meksiletin, düzensiz kalp at›fl›nda
ruhsat d›fl› kullan›m› yayg›n olan ilaçlard›r—ama sonradan ani
kalp durmas›na neden olduklar› bulunmufltur.14 Araflt›rmac›lar,
önde gelen alt› antidepresan›n etkisini test ettiklerinde, ortaya ç›-
kan etkinin yüzde 75’inin plasebo kontrollerinde de tekrarland›-
¤›n› belirtmifllerdir.15 Ayn› fley Parkinson hastal›¤›nda yap›lan be-
yin ameliyatlar› için de geçerlidir.16 Doktorlar, beyin ameliyat›-
n›n etkinli¤ini test etmek için birkaç hastan›n kafatas›nda tam ifl-
lem gerçeklefltirmeden delik açt›klar›nda, düzmece ameliyata ta-
bi tutulan hastalarla tam iflleme tabi tutulan hastalarda ayn› so-
nuca ulafl›lm›flt›r. Ve flüphesiz liste böyle uzay›p gitmektedir. 

Birileri, en iyi niyetlerle gelifltirildiklerini belirterek bu mo-
dern ifllemleri ve bileflimleri savunabilir. Bu do¤rudur. Fakat M›-
s›r mumyas›yla yap›lan uygulamalar da büyük ölçüde iyi niyetle
gelifltirilmiflti. Ve kimi zaman mumya tozu baflka herhangi bir
fley kadar (ya da en az›ndan ondan daha az de¤il) ifle yar›yordu. 

Gerçek flu ki plasebolar telkin gücüyle çal›fl›r. ‹nsanlar onlara
inand›klar› için etkilidir. Doktorunuzu görür ve kendinizi daha
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iyi hissedersiniz. Bir hap içer ve kendinizi daha iyi hissedersiniz.
Doktorunuz çok kabul gören bir uzmansa ya da reçetenize yeni
mucize ilaçlardan biri yaz›l›rsa kendinizi daha da iyi hissedersi-
niz. Ama telkin bizi nas›l etkiliyor? 

GENEL OLARAK, PLASEBOLARI ifle yarar k›lan beklentilere
iki mekanizma flekil verir. ‹lki inanmak—ilaca, iflleme veya t›bbi
görevliye duydu¤umuz güven ya da itikat. Bazen bir doktorun
ya da hemflirenin bizimle ilgilenip flüphelerimizi ve endiflelerimi-
zi gidermeye çal›flmas› bile, kendimizi daha iyi hissetmemizi sa¤-
lamakla kalmaz, içsel iyileflme süreçlerimizi de harekete geçirir.
Hatta bir doktorun belli bir tedaviye veya iflleme duydu¤u heves
bizi olumlu bir sonuca uygun hale getirebilir. 

‹kinci mekanizma koflullanmad›r. Pavlov’un ünlü köpekleri
gibi (zil çal›nca salya ak›tan köpekler), vücudumuz yinelenen
olaylar›n ard›ndan bizi gelece¤e haz›rlamak için beklenti olufltu-
rur ve çeflitli kimyasallar salg›lar. Üst üste her gece pizza ›smar-
lad›¤›n›z› varsay›n. Da¤›t›c› kap›n›n ziline bast›¤›nda, mide özsu-
yu siz daha pizzan›z› koklamadan akmaya bafllar. Yahut kanepe-
de sevgilinize sar›l›p yatt›¤›n›z› düflünün. Siz orada ç›t›rdayan
atefle bakarak otururken, seks beklentisi sizi bundan sonra gele-
cek fleye haz›rlayarak ve keyfinizi stratosfere f›rlatarak endorfini
aç›¤a ç›kar›r. 

A¤r› durumunda beklentiler, ac›y› dindirmekle kalmaz, cofl-
kun heyecanlar do¤uran hormonlar›n ve nörotransmiterlerin, ör-
ne¤in endorfinlerin ve opiatlar›n sal›m›n› da etkileyebilir (endor-
finlerle morfin ayn› reseptörleri harekete geçirirler). Yan›k servi-
sinde korkunç bir a¤r›yla yatt›¤›m günü dün gibi hat›rl›yorum.
Ucundan a¤r› kesici damlayan bir i¤neyle yaklaflan hemflireyi gö-
rür görmez, dünya varm›fl diyordum. Beynim, daha i¤ne derime
girmeden a¤r› hafifletici opioidler salg›lamaya bafll›yordu. 

Aflinal›¤›n, küçümsemeye yol aç›p açmad›¤› bir yana, beklen-
tileri besledi¤i kesindir. Markaland›rma, ambalajlama ve t›bbi
görevlinin rahatlatmas› kendimizi daha iyi hissetmemizi sa¤laya-
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bilir. Peki ya fiyat konusu? Bir ilac›n fiyat› ona verdi¤imiz tepki-
leri de etkileyebilir mi? 

SADECE F‹YAT BAZ al›nd›¤›nda, 4000 dolarl›k bir kanepenin
400 dolarl›k bir kanepeden daha konforlu olaca¤›n›, tasar›mc›-
n›n haz›rlad›¤› bir blucinin Wal-Mart’dan al›nan bir blucinden
daha iyi dikiflli ve daha rahat olaca¤›n›, birinci s›n›f bir z›mpara
makinesinin düflük kaliteli bir z›mpara makinesinden daha iyi ça-
l›flaca¤›n›, Imperial Dynasty’de yenen k›zarm›fl örde¤in (19,95
$), Wong’s Noodle Shop’daki k›zarm›fl ördekten (10,95 $) çok
daha iyi olaca¤›n› düflünmek kolayd›r. Fakat kalitedeki bu tür
tahmini farklar, gerçek deneyimi etkileyebilir mi? Ve bu tür bir
etki nesnel tecrübeler, örne¤in ilaç kullan›m›yla ilgili tepkileri-
miz için de geçerli olabilir mi? 

Sözgelimi, ucuz bir a¤r› kesici daha pahal› bir a¤r› kesiciden
daha az m› etkilidir? Pahal› bir so¤uk alg›nl›¤› ilac› yerine indi-
rimli bir so¤uk alg›nl›¤› ilac› al›rsan›z, k›fl gribiniz daha m› kötü-
ye gider? Ast›m›n›z s›radan bir ilaca piyasadaki en yeni marka
ilaçtan daha m› az yan›t verir? Bir baflka deyiflle, ilaçlar; Çin ye-
mekleri, kanepeler, blucinler ve aletler gibi midir? Yüksek fiyat›n
yüksek kalite anlam›na geldi¤ini varsayabilir miyiz? Beklentileri-
miz ürünün nesnel tesirini dönüfltürebilir mi? 

Bu özellikle önemli bir sorudur. Gerçek flu ki daha ucuz bir
Çin yeme¤i ve daha ucuz bir blucinle idare edebilirsiniz. Genel-
likle biraz iradeyle, kendimizi en pahal› markalardan uzak tuta-
biliriz. Ama konu sa¤l›¤›n›z oldu¤unda kelepir mal arar m›s›n›z?
So¤uk alg›nl›¤›n› flimdilik bir kenara koyduk diyelim. Hayat›m›z
risk alt›ndayken sinekten ya¤ ç›kar›r m›y›z? Hay›r, ç›karmay›z—
kendimiz, çocuklar›m›z ve sevdiklerimiz için en iyisini isteriz. 

Kendimiz için en iyisini istiyorsak, pahal› bir ilaç kendimizi ucuz
bir ilaçtan daha m› iyi hissettirir? Maliyet, hislerimizde gerçekten
bir fark oluflturur mu? Birkaç y›l önce Rebecca Waber (MIT’de li-
sansüstü ö¤rencisi), Baba Shiv (Stanford’da profesör), Ziv Car-
mon ve bana ait bir dizi deneyde bunu bulmaya karar verdik. 
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VELADONE-Rx ADLI YEN‹ bir a¤r› kesicinin etkinli¤inin test
edildi¤i bir deneye kat›ld›¤›n›z› farz edin. (Deneyin asl› 100 ye-
tiflkin Bostonluyu kaps›yordu, ama biz flu an için onlar›n yerine
sizi koyuyoruz). 

Sabah MIT Medya Laboratuvar›na var›yorsunuz. G›c›r g›c›r
bir ifl elbisesi (bu MIT’deki ola¤an ö¤renci ve ö¤retim kadrosu
k›yafetleriyle uzlaflmaz bir karfl›tl›k halindedir) giyen genç bir ka-
d›n, Taya Leary, Rus aksan›n› and›ran bir dille sizi s›cak bir fle-
kilde karfl›l›yor. Foto¤rafl› bir kimlik, Taya’y› Vel ‹laç Firmas›n›n
bir temsilcisi olarak tan›t›yor. Taya sizi Veladone-Rx hakk›ndaki
bir broflürü incelemeye davet ediyor. Etrafa göz at›nca, odan›n
t›bbi bir ofise benzedi¤ini fark ediyorsunuz: Time ve Newswe-
ek’in eski say›lar› etrafa da¤›lm›fl vaziyette; masan›n üstüne Vela-
done-Rx broflürleri yay›lm›fl; onun yak›n›nda üzerinde ilac›n hofl
bir logosu bulunan bir kupa içinde kalemler duruyor. “Velado-
ne opioid ailesinden heyecan verici bir ilaçt›r” yaz›s›n› okuyorsu-
nuz. “Klinik çal›flmalar, kontrollü çift kör araflt›rmalar›nda Vela-
done alan hastalar›n yüzde 92’sinden fazlas›n›n sadece 10 daki-
ka içinde a¤r›lar›nda önemli bir rahatlama bildirdiklerini ve a¤r›-
lardaki rahatlaman›n sekiz saat sürdü¤ünü göstermektedir.” Pe-
ki, bunun maliyeti ne kadar? Broflüre göre, tek doz 2,50 dolar. 

Broflürü okur okumaz, Taya içeri Rebecca Waber’i ça¤›r›yor
ve odadan ayr›l›yor. Beyaz bir laboratuvar teknisyeni önlü¤ü gi-
yen ve boynunda bir stetoskop as›l› olan Rebecca, size sa¤l›k du-
rumunuz ve ailenizin t›bbi geçmifli hakk›nda birtak›m sorular so-
ruyor. Kalbinizi dinleyip kan bas›nc›n›z› ölçüyor. Sonra sizi kar-
mafl›k görünümlü bir alete ba¤l›yor. Makineden uzanan, yeflil bir
elektrot jeliyle ya¤lanm›fl elektrotlar el bileklerinizi çevreliyor.
Bu bir elektrik floku jeneratörü ve bununla alg›n›z› ve a¤r›ya kar-
fl› tolerans›n›z› test edece¤iz diye aç›kl›yor. 

Rebecca bir eli dü¤mede, kablolar ve elektrotlar vas›tas›yla bir
dizi elektrik floku yolluyor. Bafltaki floklar sadece rahats›z edici
düzeyde. Ama gitgide daha can yak›c› hale geliyorlar. Sonunda
öyle can yak›yorlar ki gözleriniz yuvalar›ndan f›rlayacak gibi olu-
yor ve kalbiniz h›zla atmaya bafll›yor. Bu arada Rebecca tepkile-
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rinizi kaydediyor. fiimdi bir dizi yeni elektrik floku göndermeye
bafll›yor. Bu defa fliddeti rasgele azal›p ço¤alan birtak›m dozlar
veriyor: Kimisi çok can yak›c›, kimisi ise sadece rahats›z edici.
Bunlar birbirini takip ederken, sizden önünüzdeki bilgisayar›
kullanarak hissetti¤iniz a¤r› miktar›n› kaydetmeniz isteniyor.
“Hiç a¤r› yok” ile “akl›n›za gelebilecek en kötü a¤r›” aras›nda
de¤iflen bir çizgi üzerine t›klamak için bilgisayar faresini kullan›-
yorsunuz (buna “görsel a¤r› analogu” deniyor). 

‹flkencenin bu bölümü sona erdi¤inde, gözlerinizi yukar› di-
kiyorsunuz. Rebecca bir elinde bir Veladone kapsülü öbür elin-
de bir bardak suyla önünüzde dikiliyor. “‹lac›n azami etkiye ulafl-
mas› yaklafl›k 15 dakikan›z› alacak” diyor. Kapsülü yutuyorsunuz,
sonra da köfleye bir sandalye çekip, hap etkisini gösterene kadar
orada Time ve Newsweek’in eski say›lar›na bak›yorsunuz. 

On befl dakika sonra Rebecca, elektrotlar› ayn› yeflil elektrot
jeline bulayarak nefleyle, “Bir sonraki ad›m için haz›r m›s›n›z?”
diye soruyor. Sinir içinde, “olabildi¤ince haz›r›m” diyorsunuz.
Yeniden makineye ba¤lan›yorsunuz ve floklar bafll›yor. Eskisi gi-
bi, her floktan sonra a¤r›n›n fliddetini kaydediyorsunuz. Ama bu
defa farkl›. Bu, Veladone-Rx yüzünden olmal›! A¤r› eskisi kadar
kötü de¤il. Veladone hakk›nda oldukça iyi fleyler düflünmeye
bafll›yorsunuz. Asl›na bak›l›rsa, onu en k›sa zamanda yak›n›n›z-
daki eczanede görmeyi umuyorsunuz. 

Gerçe¤i söylemek gerekirse, kat›l›mc›lar›m›z›n ço¤unun var-
d›¤› karar buydu. Neredeyse hepsi, elektrik floklar›n› Velado-
ne’un etkisi alt›ndayken yaflad›klar›nda daha az a¤r› duyduklar›-
n› bildirmifllerdi. ‹flin ilginci, Veladone sand›klar› fleyin sadece bir
C vitamini kapsülü olmas›yd›. 

BU DENEYLE KAPSÜLÜMÜZÜN, plasebo etkisine sahip ol-
du¤unu anlad›k. Fakat Veladone’a farkl› bir fiyat biçti¤imizi 
düflünün. Bir kapsül Veladone-Rx’in fiyat›n› 2,50 dolardan 10
sente düflürdü¤ümüzü varsay›n. Kat›l›mc›lar›m›z farkl› davran›r-
lar m›yd›? 
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Bir sonraki deneyimizde, bafllang›çtaki fiyat›n üzerini çizip
(tane bafl› 2,50 dolar) yerine 10 sentlik yeni indirimli fiyat› ko-
yarak broflürde de¤ifliklik yapt›k. Bu, kat›l›mc›lar›m›z›n tepkileri-
ni de¤ifltirdi mi? De¤ifltirdi do¤rusu. Fiyat 2,50 dolarken kat›-
l›mc›lar›m›z›n neredeyse tümü, ama fiyat 10 sente indi¤inde sa-
dece yar›s› a¤r›da rahatlama yaflad›lar. 

Dahas›, fiyat ve plasebo etkisi aras›ndaki bu iliflkinin tüm ka-
t›l›mc›larda ayn› olmad›¤›, bu etkinin özellikle daha çok a¤r› his-
seden kiflilerde bariz oldu¤u ortaya ç›kt›. Bir baflka deyiflle, daha
çok a¤r› hisseden kifliler, a¤r› ilaçlar›na daha çok bel ba¤l›yor, fi-
yat ve plasebo etkisi aras›ndaki iliflki daha bariz oluyordu: bunlar
fiyat düflürüldü¤ünde ilaçtan daha az fayda elde ediyorlard›. ‹laç-
lar söz konusu oldu¤unda, ne ödersen onu al›rs›n› ö¤renmifltik.
Fiyat deneyimi de¤ifltirebiliyordu. 

BU ARADA, BAfiKA bir deneyde, fena halde so¤uk bir k›fl mev-
siminde Iowa Üniversitesinde yapt›¤›m›z bir araflt›rmada ta-
mamlay›c› sonuçlar elde ettik. Bu vakada, bir grup ö¤renciden
mevsimsel so¤uk alg›nl›klar›nda indirimsiz ya da indirimli ilaçlar
kullan›p kullanmad›klar›n›, e¤er kullan›yorlarsa, bu ilaçlar›n ne
kadar ifle yarad›¤›n› takip etmelerini istedik. Sömestr sonunda,
13 kat›l›mc› liste fiyat›ndan ödeme yapt›¤›n›, 16 kat›l›mc› ise in-
dirimli ilaç sat›n ald›¤›n› söyledi. Hangi grup kendini daha iyi
hissetti? San›r›m cevab› çoktan tahmin ettiniz: Liste fiyat›ndan
ödeme yapan 13 kifli, indirimli ilaç sat›n alan 16 kifliden çok da-
ha iyi t›bbi sonuçlar bildirdi. O halde reçetesiz sat›lan so¤uk al-
g›nl›¤› ilaçlar›nda, ço¤u kez ödedi¤in kadar al›yordun.

“‹LAÇLARIMIZLA” YAPTI⁄IMIZ DENEYLERDE, fiyatlar›n
plasebo etkisine nas›l güç sa¤lad›¤›n› gördük. Peki, fiyatlar gün-
lük tüketim mallar›n› da etkiliyor mu? “Yüreklili¤inizi art›rmay›”
ve “üstün bir ifllevsellik aç›¤a ç›karmay› ” vaat eden içecek SoBe
Adrenaline Rush’la ilgili mükemmel bir konu bulduk. 
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‹lk deneyimizde, üniversite spor salonunun girifline mevzi-
lenerek, etraftakilere SoBe sat›fl› yapt›k. ‹lk ö¤renci grubu, içe-
ce¤in normal ücreti neyse onu ödedi. ‹kinci grup da içece¤i 
sat›n ald›, ama onlar için fiyat ola¤an fiyat›n yaklafl›k üçte biri-
ne indirildi. Ö¤renciler içece¤i denedikten sonra, onlara ola¤an
antrenmanlar›ndan sonraki al›fl›lagelmifl hislerine k›yasla kendi-
lerini daha m› çok yoksa daha m› az yorgun hissettiklerini sor-
duk. SoBe içen her iki ö¤renci grubu da, kendilerini her zaman-
kinden daha az yorgun hissettiklerini belirttiler. SoBe flifleleri-
nin her birindeki bol kafein miktar› göz önüne al›n›rsa bu makul
görünüyordu. 

Fakat bizim peflinde oldu¤umuz fley, kafeinin etkisi de¤il, fi-
yat›n etkisiydi. Yüksek fiyatl› SoBe, yorgunlu¤a, indirimli So-
Be’den daha m› iyi geliyordu? Veladone deneyinden tahmin
edebilece¤iniz gibi evet öyle oluyordu. Yüksek fiyatl› meflrubat›
içen ö¤renciler, düflük fiyatl› içece¤i içenlerden daha az yorgun-
luk bildiriyorlard›. 

Bu sonuçlar ilginçti, ama kat›l›mc›lar›n kendi durumlar›na yö-
nelik izlenimlerine—öznel aç›klamalar›na—dayan›yordu. So-
Be’yi daha do¤rudan ve nesnel bir flekilde nas›l test edebilirdik?
Sonunda bir yol bulduk: SoBe “zihnimize enerji” sa¤lad›¤›n› id-
dia ediyordu. Onun için bir dizi anagram kullanarak bu iddiay›
test etmeye karar verdik. 

Sistem flöyle iflliyordu. Ö¤rencilerin yar›s› SoBe’lerini indi-
rimsiz di¤er yar›s› ise indirimli fiyattan al›yordu. (Asl›na bak›l›r-
sa, paray› ö¤rencilerin hesab›na yazd›¤›m›zdan ödemeyi anne
babalar yapm›fl oluyordu). ‹çeceklerini bitirdikten sonra ö¤ren-
cilerden 10 dakikal›k bir film izlemeleri isteniyordu (meflrubat›n
etkisinin vücuda nüfuz etmesine olanak sa¤lamak için diye bir
aç›klama yap›yorduk). Ard›ndan her birine 15 kelimelik bir bul-
maca ve çözebilecekleri kadar çok problem çözmek için 30 da-
kika veriliyordu. (Sözgelimi, kat›l›mc›lar›n kendilerine verilen
ÜSRKÜ dizisini KÜRSÜ olarak düzenlemeleri gerekiyordu—ya
da………. kelimelerini elde etmek için LUMKODA⁄AR, fiÖKE,

ZALV‹ dizilerini düzenlemek zorundayd›lar). 
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SoBe içmeyen bir grup ö¤renciye kelime bulmaca testini ve-
rerek, bir ç›pa belirlemifltik. Bu grup 15 ö¤eden ortalama doku-
zunu hatas›z yapm›flt›. Bulmacalar› SoBe içen ö¤rencilere verdi-
¤imizde ne oldu? SoBe’yi indirimsiz fiyattan alan ö¤renciler de
ortalama dokuz do¤ru cevap verdiler—bunun hiç meflrubat iç-
memifl olanlar›n ald›¤› sonuçtan fark› yoktu. ‹lginç olan, düflük
fiyatl› SoBe grubundan al›nan cevaplard›: bunlar ortalama 6,5
soruyu do¤ru yan›tlam›fllard›. Bundan ne gibi bir sonuç ç›kara-
biliriz? Fiyat bir fark yarat›yordu ve bu örnekte kelime bulmaca-
lar›nda gösterilen performansta yaklafl›k yüzde 28’lik bir fark or-
taya ç›km›flt›. 

Demek ki SoBe hiç kimseyi daha ak›ll› yapmam›flt›. Bu, ürü-
nün ifle yaramaz oldu¤u anlam›na m› gelir (en az›ndan kelime
bulmacalar›n›n çözümü aç›s›ndan)? Bu soruyu cevaplamak için
baflka bir deney düzenledik: s›nav kitapç›¤›n›n kapa¤›na afla¤›da-
ki mesaj› bast›rd›k: “SoBe gibi içeceklerin zihinsel iflleyifli gelifl-
tirdi¤i, bulmaca çözümü gibi ifllerde performans art›fl›na yol aç-
t›¤› görülmüfltür” diye yazd›k. Baz› uydurma bilgiler de ekleye-
rek, SoBe’nin web sitesinin kendi iddialar›n› destekleyen 50’den
fazla bilimsel çal›flmaya at›fta bulundu¤unu belirttik. 

Peki, ne oldu? ‹ndirimsiz fiyattan meflrubat içen grup, düflük
fiyatl› meflrubat içenlerden yine daha iyi performans gösterdi.
Fakat s›nav kitapç›¤›ndaki mesaj da k›smen etkili oldu. Bilgiyi
alan ve baflar› beklentisi içine sokulan indirimli ve indirimsiz fi-
yat grubunun her ikisi de, s›nav kapa¤›nda mesaj bulunmayan
gruplardan daha iyi performans sergiledi. Bu defa SoBe insanla-
r› daha ak›ll› yapm›flt›. 50 bilimsel çal›flman›n SoBe’nin zihinsel
iflleyifli gelifltirdi¤ini buldu¤unu söyleyip içece¤in abart›l› rekla-
m›n› yapt›¤›m›zda, meflrubat› indirimli fiyattan alanlar›n puanla-
r›nda (ilave sorular cevaplad›klar›ndan) 0,6’l›k bir art›fl oldu.
Ama hem abart›l› reklam hem de indirimsiz meflrubat alanlar›n
cevaplad›klar› ilave sorularda 3,3’lük bir art›fl görüldü. Di¤er bir
deyiflle, fiyat›n yan› s›ra fliflenin üstündeki (ve de s›nav kapa¤›n›n)
mesaj da muhtemelen içindeki içecekten daha etkili oluyordu.
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ÖYLEYSE B‹ZE HER indirim yap›ld›¤›nda daha düflük fayda el-
de etmeye mahkûm muyuz? Ak›ld›fl› içgüdülerimize bel ba¤lar-
sak, evet mahkûmuz. Fiyat› düflük bir ürün gördü¤ümüzde, iç-
güdüsel olarak kalitesinin indirimsiz bir üründen daha düflük ol-
du¤unu varsayar›z—asl›na bak›l›rsa hemen kalitesizdir sonucunu
ç›kar›r›z. Peki, bunun çaresi ne? Biraz durup ak›lc› bir biçimde
fiyattan çok ürünü düflünürsek, fiyatla birlikte kaliteyi de düflü-
ren bilinçd›fl› dürtüden kurtulabilir miyiz? 

Bir dizi deneyde bunu araflt›rd›k ve fiyat› kaliteye yans›tmak-
tan vazgeçen tüketicilerin fiyat› düflük bir içece¤in daha az etki-
li oldu¤unu varsaymalar›n›n daha az olas› oldu¤unu bulduk (do-
lay›s›yla, kelime bulmacalar›nda bunu varsayanlar kadar kötü
performans sergilemezler). Bu sonuçlar, fiyat ve plasebo etkisi
aras›ndaki iliflkinin üstesinden gelme konusunda yol göstermek-
le kalmaz, indirim etkisinin büyük ölçüde, düflük fiyatlara karfl›
bilinçd›fl› bir tepki oldu¤unu da gösterir. 

F‹YATLANDIRMANIN; PLASEBONUN, a¤r› kesicilerin ve
enerji içeceklerinin etkisine güç verdi¤ini gördük. Ama iflte bafl-
ka bir fikir. Plasebolar kendimizi daha iyi hissetmemizi sa¤l›yor-
larsa, arkam›za yaslan›p tad›n› ç›karmam›z gerekmez mi? Yoksa
plasebolar aç›kça kötü mü—kendimizi iyi hissettirsin hissettir-
mesin bir kenara at›lmas› gereken düzmeceler mi? Bu soruyu ya-
n›tlamadan önce, potu yükseltelim. Bir plasebo maddesi ya da
plasebo ifllemi buldu¤unuzu varsay›n. Plasebonuz kendinizi da-
ha iyi hissetmenizi sa¤lamakla kalm›yor, sizi fiziksel yönden da-
ha iyi hale de getiriyor. Onu kullan›r m›yd›n›z? Ya doktor olsay-
d›n›z? Sadece plasebodan ibaret ilaçlar yazar m›yd›n›z? Öne sür-
dü¤üm fleyi aç›klamaya yard›m edecek bir öykü anlatay›m. 

Papa III. Leo, MS 800 y›l›nda Roma Kral› fiarlman’›n tac›n›
giydirerek kiliseyle devlet aras›nda do¤rudan bir ba¤ kurdu. O
zamandan itibaren Kutsal Roma ‹mparatorlar› ve onlar› takiben
Avrupa krallar› tanr›sall›k atefliyle sarhofl oldular. “Kral dokunu-
flu” denilen tedavi usulü buradan ç›kt›. Ortaça¤ boyunca, tarih-
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çilerin birbiri ard›na kaydetti¤i gibi, büyük krallar belli aral›klar-
la kral dokunuflu bahflederek kalabal›klar›n aras›ndan geçerlerdi.
Mesela, 1660’tan 1685’e kadar ‹ngiltere’ye hükmeden II. Char-
les’›n hükümdarl›¤› s›ras›nda yaklafl›k 100.000 kifliye dokundu-
¤u söylenir; hatta kay›tlarda Yeni Dünya’dan Eski Dünya’ya dö-
nerken Kral Charles’la yollar› kesiflen ve kral taraf›ndan iyilefltiri-
len birkaç Amerikan sömürgecisinin adlar› bile bulunur. 

Kral dokunuflu gerçekten ifle yar›yor muydu? Kraliyet dokunu-
fluna maruz kald›ktan sonra hiç kimse iyileflmese, uygulaman›n yi-
tip gidece¤i besbelliydi. Ama tarih boyunca, kraliyet dokunuflu-
nun binlerce insan› iyilefltirdi¤i söylenmiflti. ‹nsan› çirkinlefltiren,
sosyal olarak tecrit eden ve ço¤u kez cüzamla kar›flt›r›lan s›raca
hastal›¤›n›n, kral dokunufluyla giderilebilece¤ine inan›l›yordu.
Shakespeare Macbeth’de, “Garip biçimde ziyaret edilen insanlar,
Hepsi yeminli ve yaral›, ac›nas› görünen……. Kutsal yakar›fllar
kuflanan, flifal› hay›r dualar› söylenen” diye yaz›yordu. Kral doku-
nuflu 1820’li y›llara kadar sürdü. O dönemde, zaman›n krallar›
art›k cennetten ç›kma kifliler olarak görülmemeye baflland› ve
(tahmin edebilece¤iniz gibi) M›s›r mumya merhemlerindeki “ye-
ni, geliflkin!” ilerlemeler kral›n dokunuflunu hükümsüz k›ld›. 

‹nsanlar, kral dokunuflu gibi bir plasebo ak›llar›na geldi¤inde,
genellikle onu “sadece ruhsal bir fley iflte ” diyerek reddederler.
Oysa plasebonun gücü “sadece” nin çok ötesindedir ve gerçek-
te zihnimizin vücudumuzu nas›l flafl›rt›c› bir flekilde kontrol etti-
¤ini gösterir. Zihnimizin bu flafl›rt›c› sonuçlara nas›l ulaflt›¤› her
zaman çok aç›k de¤ildir.* Etkinin bir k›sm›, flüphesiz, stres düze-
yinin azalmas›yla, hormon salg›lar›ndaki ve ba¤›fl›kl›k sistemin-
deki de¤iflikliklerle ve benzeri fleylerle ilgilidir. Bizler beyinle vü-
cut aras›ndaki ba¤› daha çok anlad›kça, bir zamanlar anlafl›l›r ge-
len fleyler daha belirsiz hale gelir. Bu durum, özellikle plasebo-
larda çok barizdir. 
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Asl›nda, doktorlar sürekli plasebo verirler. Örne¤in, 2003 y›l›n-
da yap›lan bir çal›flmada bo¤az a¤r›s› için antibiyotik alan hastala-
r›n üçte birinden fazlas›nda, antibiyotik kesinlikle ifle yaramad›¤›
(ve muhtemelen hepimizi tehdit eden ilaca dirençli bakteriyel en-
feksiyonlar›n say›s›n›n artmas›na katk› sa¤lad›¤›17) için daha sonra
viral enfeksiyon görüldü¤ü bulunmufltur. Fakat sizce doktorlar vi-
ral so¤uk alg›nl›¤› geçirdi¤imizde elimize antibiyotik tutuflturma-
y› b›rak›rlar m›? Hekimler so¤uk alg›nl›¤›n›n bakteriyelden çok vi-
ral oldu¤unu (ki so¤uk alg›nl›klar›n›n ço¤u viraldir) bildiklerinde
bile, hastan›n bir tür rahatlama istedi¤inin çok iyi fark›ndad›rlar;
genelde hasta odadan d›flar›ya bir reçeteyle ç›kma beklentisi için-
dedir. Peki, doktorun bu ruhsal ihtiyac› karfl›lamas› uygun mudur? 

Doktorlar›n sürekli plasebo vermesi, bunu yapmay› istedikle-
ri anlam›na gelmez. Uygulaman›n onlar› az çok rahats›z etti¤ini
san›yorum. Onlar, kendilerini bilim adamlar› ve bilim kad›nlar›,
cevaplar için ça¤dafl t›bb›n yüksek teknolojilerine baflvurmak zo-
runda olan insanlar olarak görmek üzere e¤itildiler. Kendilerinin
vudu uygulay›c›lar› de¤il gerçek flifac›lar olduklar›n› düflünmek
isterler. O yüzden, plasebo etkisi arac›l›¤›yla sa¤l›¤› gelifltirmenin
ifllerinin bir parças› olabilece¤ini kabul etmek, hatta kendilerine
itiraf etmek, onlara son derece güç gelebilir. fiimdi bir doktorun,
her ne kadar gönülsüz de olsa, plasebo oldu¤unu bildi¤i bir te-
davinin baz› hastalara yard›m etmesine izin verdi¤ini varsay›n.
Bunu coflkuyla m› vermesi gerekir? Ne de olsa, doktorun bir te-
daviye yönelik isteklili¤i o tedavinin etkili olmas›nda gerçek bir
rol oynayabilmektedir. 

‹flte sa¤l›k hizmetlerine yönelik ulusal yükümlülüklerimize
iliflkin baflka bir sorun. Amerika’n›n GSYH’dan sa¤l›k hizmetle-
rine kifli bafl›na yapt›¤› harcama, di¤er Bat›l› devletlerden daha
çoktur. Pahal› bir ilac›n (50 kuruflluk aspirin) insana kendini da-
ha ucuz bir ilaçtan (bir kuruflluk aspirin) daha iyi hissettirmesi
olgusunun üstesinden nas›l gelece¤iz? ‹nsanlar›n ak›ld›fl› tutum-
lar›na, dolay›s›yla sa¤l›k hizmeti maliyetlerinin yükselmesine bo-
yun mu e¤ece¤iz? Yoksa onlar›, daha pahal› ilaçlar›n tesirindeki
art›fl ne olursa olsun, piyasadan en ucuz eflde¤er ilaçlar› (ve t›b-
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bi ifllemleri) almaya m› zorlayaca¤›z? ‹laçlar› en etkin biçimde
kullanmak için, tedavi maliyetlerini ve katk› paylar›n› nas›l dü-
zenleyece¤iz? Muhtaç kesimlere, indirimli fiyatl› ilaçlar› tedavi
etkisini azaltmadan nas›l temin edece¤iz? Bunlar sa¤l›k hizmet-
leri sistemimizin düzenlenmesine yönelik belli bafll› ve karmafl›k
meselelerdir. Bu sorular›n cevaplar› bende yok, ama hepimizin
anlamas›n› gerektirecek kadar önem tafl›yorlar. 

Plasebolar pazarlamac›lar için de ikilem oluflturur. Onlar›n ifli,
bir de¤er alg›lamas› yaratmay› gerektirir. Bir ürüne nesnel olarak
kan›tlayabilece¤imizin ötesinde abart›l› reklam yapmak—abart›l›
reklam›n derecesine ba¤l› olarak—gerçe¤i mübala¤a eder veya
bariz yalanlar› zorlar. Fakat gördük ki t›pta, meflrubatlarda, ec-
zane kozmetiklerinde veya arabalarda alg›lanan de¤er, gerçek
de¤er haline gelebiliyor. ‹nsanlar abart›l› reklam› yap›lan bir
üründen daha memnun kal›yorsa, pazarlamac› bifte¤in yan›nda
c›z›rt› satmakla çok mu beter bir fley yapm›fl olur? Plasebolar ve
inançlarla gerçeklik aras›ndaki bulan›k s›n›r üzerinde daha çok
kafa yormaya bafllad›kça, bu sorular› cevaplamak daha zorlafl›r. 

B‹R B‹L‹MC‹ olarak inançlar›m›z› ve farkl› tedavilerin etkinli¤i-
ni araflt›ran deneylere de¤er veriyorum. Yine de bu deneylerin,
özellikle t›bbi plasebo içerenlerin, birçok önemli etik sorun ç›ka-
raca¤›n› da net olarak görebiliyorum. Gerçekten de, bu bölü-
mün bafl›nda bahsetti¤im meme ligasyonu ihtiva eden deney etik
bir sorunu gündeme getiriyordu: hastalara düzmece ameliyatlar
uygulanmas›na itirazlar geliyordu. 

Bir ifllemin gelecekte bir yerde baflka insanlar üzerinde kulla-
n›l›p kullan›lamayaca¤›n› ö¤renmek için baz› kiflilerin sa¤l›¤›n›,
hatta hayat›n› feda etmesi fikrini sineye çekmek gerçekten zor.
Mesela, bir kiflinin y›llar sonra baflka insanlar belki daha iyi teda-
vi edilir diye, kanser için plasebo tedavisi gördü¤ünü hayal et-
mek garip ve zor bir takas gibi gözüküyor. 

Bununla birlikte, yeterince plasebo deneyi gerçeklefltirmeyerek
yapt›¤›m›z takaslar› kabul etmek de zor. Daha önce gördü¤ümüz
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gibi, bu takaslar yüzlerce hatta binlerce kiflinin ifle yaramayan
(ama riskli) ameliyatlara girmesiyle sonuçlanabiliyor. Amerika
Birleflik Devletleri’nde cerrahi ifllemlerin pek az› bilimsel olarak
araflt›r›l›yor. Onun için, ço¤u operasyonun gerçek bir tedavi sa¤-
lay›p sa¤lamad›¤›n› ya da öncekiler gibi sahip olduklar› plasebo
etkisi yüzünden etkili olup olmad›klar›n› gerçekten bilmiyoruz.
Bunun sonucunda kendimizi s›k s›k, daha dikkatle incelenseler
bir kenara at›lacak ifllemlere ve operasyonlara boyun e¤erken bu-
labiliyoruz. Bana bir hayli önerilen, ama gerçekte uzun ve ac› ve-
ren bir deneyimden baflka bir fley olmayan bir ifllemle ilgili bafl›m-
dan geçen bir olay› sizinle paylaflay›m. 

U¤rafl› terapistim heyecan verici haberlerle bana geldi¤inde
iki uzun ayd›r hastanede yat›yordum. Benim gibi insanlar için ta-
sarlanan Jobst elbisesi denilen teknolojik bir giysi varm›fl. ‹nsan
derisine benziyormufl. Geride kalan az miktardaki derime ek bas-
k› uygulayacak, böylece derim daha çabuk iyileflecekmifl. Bunun,
Amerika’daki ve ‹rlanda’daki iki fabrikada yap›ld›¤›n›, oralardan
tamamen bedenime göre haz›rlanm›fl bu tür bir elbise temin
edebilece¤imi söyledi. Bana pantolon, gömlek, eldiven giymem
ve yüzüme bir maske takmam gerekece¤ini söyledi. Elbise tam
olarak oturdu¤u için, bunlar derime her zaman bask› yapacak ve
ne zaman hareket etsem Jobst elbisesi derime nazikçe masaj uy-
gulayarak, yaralardaki k›zar›kl›¤›n ve afl›r› büyümenin azalmas›n›
sa¤layacakt›. 

Nas›l da heyecanlanm›flt›m? Fizyoterapist Shula, bana Jobst’un
ne kadar harika oldu¤undan bahsetti. Farkl› renkleri oldu¤unu
söyleyince, kendimi hemen Örümcek Adam gibi tepeden t›rna¤a
gergin bir mavi deriyle kaplanm›fl halde hayal ettim, ama Shula
renklerin sadece beyazlar için kahverengi, siyahlar için siyah oldu-
¤u konusunda beni uyard›. ‹nsanlar›n Jobst maskesi takan birinin
bankaya girdi¤ini gördüklerinde polisi arad›klar›n› çünkü onu
banka h›rs›z› sand›klar›n› söyledi. Maskeyi ald›¤›n›zda, gö¤sünü-
zün üstüne durumu aç›klayan bir iflaret koymak zorundayd›n›z. 

Bu yeni bilgi cesaretimi k›rmak yerine elbisenin gözüme da-
ha iyi görünmesini sa¤lay›p beni güldürdü. Sokaklarda yürüme-
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nin ve asl›nda görünmez olman›n hofl olaca¤›n› düflündüm. Hiç
kimse a¤z›m ve gözlerim d›fl›nda herhangi bir taraf›m› göreme-
yecekti. Hiç kimse yaralar›m› da göremeyecekti. 

Bu ipeksi örtüyü hayal etti¤imden, Jobst elbisem gelene ka-
dar her ac›ya dayanabilirmiflim gibi geldi. Haftalar geçti. Ve son-
ra bana ulaflt›. Onu ilk giydi¤imde Shula yard›ma geldi. ‹fle pan-
tolonla bafllad›k: Shula tüm kahverengimsi görkemiyle pantolo-
nu açt› ve bacaklar›mdan geçirmeye bafllad›. Hissettirdi¤i duygu,
yaralar›ma nazikçe masaj uygulayacak bir fley gibi ipeksi de¤ildi.
Kullan›lan malzeme, daha çok yaralar›m› paralayan branda bezi
gibiydi. Henüz hayal k›r›kl›¤›na kap›lmam›flt›m. Elbisenin içine
tamamen girmenin nas›l olaca¤›n› hissetmek istiyordum. 

Birkaç dakika sonra, ölçüler al›nd›¤›ndan bu yana biraz kilo
ald›¤›m ortaya ç›kt› (yaralar›m›n çabuk iyileflmesi için beni gün-
de 7000 kalori ve 30 yumurtayla besliyorlard›). Jobst elbisesi çok
iyi oturmam›flt›. Ama onu uzun süre beklemifltim. Velhas›l, biraz
gerdirmeyle ve herkesin sabr›yla sonunda elbiseyi tamamen giy-
dim. Gömlek uzun kollar›yla gö¤süme, omuzlar›ma ve kollar›ma
büyük bask› uyguluyordu. Maske sürekli s›k›ca bast›r›yordu.
Uzun pantolon ayak parmaklar›mdan bafll›yor ve göbe¤ime ka-
dar ç›k›yordu. Bir de eldivenler vard›. Görünür tek taraf›m, ayak
parmaklar›m›n ucu, gözlerim, kulaklar›m ve a¤z›md›. Baflka her
fley kahverengi Jobst ile kaplanm›flt›. 

Bask› her dakika daha da fliddetlenece¤e benziyordu. ‹ç taraf-
taki ›s› afl›r›yd›. Yaral› k›s›mlara kan ak›fl› yeterli de¤ildi; s›cakl›k
kan›n yaralara ak›n edip onlar›n daha k›zarmas›na ve daha da ka-
fl›nmas›na yol açm›flt›. ‹nsanlar› banka h›rs›z› olmad›¤›m konu-
sunda uyaran iflaret bile bir fiyaskoydu. ‹flaret ‹branice de¤il, ‹n-
gilizce oldu¤undan pek ifle yaramazd›. Güzel rüyam, beni yüzüs-
tü b›rakm›flt›. Büyük bir mücadele sonunda elbiseyi ç›kard›m.
Vücuduma daha iyi oturan bir Jobst’a sahip olabilmek için yeni
ölçülerim al›n›p ‹rlanda’ya gönderildi. 

Bir sonraki elbise vücuduma daha iyi oturdu, fakat baflka yön-
lerden daha iyi de¤ildi. Aylarca bu tedavinin derdini çektim—ka-
fl›nt›lar, a¤r›lar, elbiseyi giyme mücadeleleri ve onu giymeye ça-
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l›fl›rken yeni, hassas derimde meydana gelen kopmalar (ve bu ye-
ni ince derideki kopmalar›n iyileflmesi için geçen uzun süreler).
Sonunda bu elbisenin gerçekten yararl› olmad›¤› ortaya ç›kt›, en
az›ndan benim için. Vücudumun daha iyi kaplanm›fl bölümleri
iyi kaplanmam›fl bölümlerinden farkl› görünmüyor ve farkl› his-
settirmiyordu. Elbisenin bana tüm sa¤lad›¤›n›n ona efllik eden
ac› oldu¤u ortaya ç›km›flt›. 

Anlayaca¤›n›z, yan›k bölümündeki hastalar› bu tür elbiselerin
etkinli¤ini test etmek (farkl› tipte kumafllar, farkl› bask› seviyele-
ri vesaire kullanarak) için tasarlanan bir deneye katmak ahlaken
tart›flmal›yken, herhangi bir kimseden bir plasebo deneyine ka-
t›lmas›n› istemek daha da zordur. Birçok hastay›, iyi bir gerekçe
olmadan y›llarca ac› veren tedavilere zorlamak do¤ru de¤ildir. 

Bu tip bir sentetik elbise di¤er yöntemlerle ve plasebo bir el-
biseyle k›yaslamal› bir flekilde test edilmifl olsayd›, bu her gün
çekti¤im ac›n›n bir bölümünü giderebilir, içlerinden biri sahiden
ifle yarayacak yeni yaklafl›mlara yönelik araflt›rmalar› da art›rabilir-
di. Bofla çekti¤im ac›lar ve benim gibi baflka hastalar›n ac›lar›,
böyle deneyler yapmaman›n gerçek maliyetiydi. 

Her ifllemi her zaman test edip plasebo deneyler mi gerçek-
lefltirmeliyiz? T›bbi plasebo deneylerinin ahlaki sorunlar tafl›d›¤›
bir gerçek. Bu tür deneylerin potansiyel yararlar›yla maliyetleri-
nin karfl›laflt›r›lmas› gerekir. Bunun sonucunda plasebo deneyle-
rini ya yapamayaca¤›m›za, ya yapmamam›z gerekti¤ine ya da her
zaman yapabilece¤imize karar veririz. Ancak bana öyle geliyor ki
yapmam›z gerekti¤i kadar çok plasebo deneyi yapm›yoruz. 
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11. BÖLÜM

Karakterimizin Ba¤lam›, 1.K›s›m

Neden Dürüst De¤iliz ve Bu Konuda 
Ne Yapabiliriz?

A BD’deki tüm soygunlar›n toplam maliyeti 2004 y›l›nda
525 milyon dolard› ve tek bir soygunun getirdi¤i zarar or-

talama 1300 dolar civar›ndayd›.18 H›rs›zlar›n yakalanmas› ve ce-
zaland›r›lmas›na harcanan polis, yarg› ve kas gücü hesaba kat›l-
d›¤›nda bu miktarlar daha da artar—bu tür suçlar›n yol açt›¤› ga-
zete ve televizyon yay›nlar›n›n maliyeti de cabas›. Elbette, suç ifl-
lemeyi meslek edinmifl olanlar›n üstüne gidilmemesini öneriyor
de¤ilim. Onlar h›rs›z, biz de kendimizi onlar›n eylemlerine kar-
fl› korumak zorunday›z. 

Bir de flunu düflünün: Her y›l, iflyerlerinde çal›flanlar›n yapt›-
¤› h›rs›zl›k ve doland›r›c›l›¤›n maliyetinin 600 milyar dolar civa-
r›nda oldu¤u tahmin ediliyor. Bu miktar soygunlar›n, ev h›rs›z-
l›klar›n›n, küçük h›rs›zl›klar›n ve otomobil h›rs›zl›klar›n›n parasal
maliyetinin toplam›ndan (2004 y›l›nda 16 milyar dolar) kat kat
daha yüksek, ABD’deki meslekten h›rs›zlar›n hepsinin yaflamlar›
boyunca çalabilecekleri miktardan bile çok daha fazla, ayr›ca Ge-
neral Electric’in toplam piyasa de¤erinin neredeyse iki kat›. Ama
çok daha fazlas› var. Sigorta sektörünün haz›rlad›¤› raporlara gö-
re, insanlar›n sahte hasar iddialar›n›n toplam› 24 milyar dolar›
buluyor. Bu arada, ‹ç Gelirler ‹daresi her y›l, 350 milyar dolar-
l›k bir vergi kayb› oldu¤unu tahmin ediyor. Bu rakam idarenin
halk›n ödemesi gerekti¤ini düflündü¤ü vergilerle gerçekte öde-
di¤i vergiler aras›ndaki uçurumu gösteriyor. Perakendecilik sek-
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törünün de kendine özgü dertleri, s›k›nt›lar› var: sat›n ald›klar›
giysileri etiketlerini içeri sokup giyen sonra da bu ikinci el giysi-
leri hiç giyilmemifl gibi iade eden müflteriler yüzünden 16 milyar
dolar kaybediyor. 

Buna çeflitli gündelik sahtekârl›k örneklerini de—sevgili lobi-
cilerinden bedava golf gezileri kabul eden kongre üyelerini, ça-
l›flt›klar› laboratuvarlarla komisyon anlaflmalar› yapan doktorlar›,
son maafllar›n› art›rmak için hisse senedi opsiyonlar›n› geriye dö-
nük tarihlendiren flirket yöneticilerini—ekleyince devasa bir na-
hofl ekonomik faaliyet ortaya ç›k›yor. Standart ev soygunlar›ndan
muazzam ölçüde büyük bir ekonomik faaliyet. 

2001’de Enron skandal› patlak verdi¤inde (ve Fortune dergi-
sinin arka arkaya alt› y›l “Amerika’n›n En Yenilikçi fiirketi” ola-
rak ilan etti¤i Enron’un baflar›s›n›n ço¤unu, muhasebedeki yeni-
liklere borçlu oldu¤u su yüzüne ç›kt›¤›nda), Nina Mazar, On
Amir (Kaliforniya San Diego Üniversitesinde profesör) ve ben
kendimizi ö¤le yeme¤i boyunca sahtekârl›k konusunu tart›fl›rken
bulduk. Niye baz› suçlara, özellikle vergi suçlar›na di¤erlerinden
daha hafif hükümler verildi¤ini merak ediyorduk. Çünkü failleri
sabah on kahveleri ile ö¤len yemekleri aras›nda standart mal h›r-
s›zlar›n›n ömürleri boyunca yapabilece¤inden kat kat daha çok
mali hasar oluflturabiliyordu. 

Biraz tart›flmadan sonra, iki çeflit sahtekârl›k olabilece¤ine ka-
rar verdik. ‹lki, benzin istasyonunun etraf›nda dolanan bir çift
h›rs›z imgesi ça¤r›flt›ran sahtekârl›k tipi. Orada dolan›rlarken, pa-
ra çekmecesinde ne kadar para oldu¤unu, etrafta onlar› durdu-
racak kimlerin olabilece¤ini ve e¤er yakalan›rlarsa ne tür bir ce-
zayla karfl›laflabileceklerini (iyi hal indiriminin ne kadar olaca¤›
da dahil) düflünürler. Mekân› soyup soymayacaklar›na bu mali-
yet-fayda hesab›na dayanarak karar verirler. 

‹kinci tip bir sahtekârl›k daha var. Bu genellikle, kendilerinin
dürüst oldu¤unu düflünen insanlar›n—konferans mahallinden
bir kalem “ödünç alan,” alkolsüz içki da¤›tan kifliden ekstra bir
sodal› içki isteyen, hasar raporunda televizyonlar›n›n maliyetini
abartan ya da Enid Halayla yenen bir yeme¤i ifl harcamas› olarak
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gösteren (ne de olsa ifllerin nas›l gitti¤ini sordu) erkeklerin ve ka-
d›nlar›n (lütfen aya¤a kalk›n)—yapt›¤› türden sahtekârl›kt›r. 

Bu ikinci tip sahtekârl›¤›n var oldu¤unu biliyoruz, ama ne ka-
dar yayg›n oldu¤unu biliyor muyuz? Dahas›, bir grup “dürüst”
insan› bilimsel olarak kontrollü bir deneye koysak ve onlar› hile
yapmaya teflvik etsek yaparlar m›? Dürüstlüklerine gölge düflü-
rürler mi? Çalacaklar› miktar tam› tam›na ne kadar olur? Bunu
bulmaya karar verdik. 

HARVARD ‹fiLETME OKULUNUN Amerikan yaflam›nda ayr›-
cal›kl› bir yeri vard›r. Massachuesetts Boston’da, Charles Nehri k›-
y›s›na kurulu, görkemli kolonyal tarzda bir mimariye sahip, ba¤›fl
paralar› akan bu okul, Amerika’n›n en üst düzey yöneticilerini ya-
ratmakla ünlüdür. Asl›nda, Fortune 500 flirketleri s›ralamas›nda en
üst düzeydeki üç konumun yaklafl›k yüzde 20’sini Harvard ‹fllet-
me mezunlar› oluflturur.* O halde, dürüstlük konusunda küçük
bir deney yapmak için bundan daha iyi bir yer bulunabilir mi?**

Araflt›rma oldukça basitti. Bir grup Harvardl› lisans ve iflletme
mast›r› ö¤rencisinden 50 çoktan seçmeli sorudan oluflan bir tes-
ti doldurmalar›n› istedik. Sorular, standart testlerdeki sorular›n
benzeriydi (Dünyan›n en uzun nehri hangisidir? Moby Dick’in
yazar› kimdir? Bir serinin ortalamas›n› tarif eden kelime nedir?
Yunan mitolojisinde aflk tanr›ças› kimdir?). Ö¤rencilerin sorular›
cevaplamak için 15 dakikalar› vard›. Bu sürenin sonunda onlar-
dan yan›tlar›n› çal›flma kâ¤›tlar›ndan bir cevap kâ¤›d›na (buna
paravan kâ¤›t ad› verilmiflti) aktarmalar›n› ve hem çal›flma hem
de paravan kâ¤›tlar›n› s›n›f›n önünde duran bir gözetmene tes-
lim etmelerini istedik. Gözetmen onlara her do¤ru cevap için 10
sent verecekti. Yeterince basit, de¤il mi? 
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* Harvard ‹flletme Okulunun iddias›na göre. 

** Deneylerimizi ço¤unu Harvard’da gerçeklefltiririz, ö¤rencilerinin MIT’nin ö¤rencilerinden farkl›

oldu¤unu düflündü¤ümüzden de¤il, sadece muhteflem olanaklara sahip oldu¤u ve fakülte üyele-

rinin onlardan yararlanmam›z konusunda çok cömert oldu¤undan. 



Bir baflka düzenekte, yeni bir ö¤renci grubundan ayn› genel
testi doldurmalar›n› istedik ama önemli bir de¤ifliklikle. Bu bö-
lümde yer alan ö¤renciler, testi yapt›lar ve çal›flmay› önceki gru-
bun yapt›¤› gibi paravan cevap kâ¤›d›na aktard›lar. Fakat bu kez,
paravan kâ¤›tta do¤ru cevaplar önceden iflaretlenmiflti. Paravan-
da, her bir sorunun do¤ru cevab› gri renkle gösterilmiflti. Mese-
la, ö¤renciler çal›flma kâ¤›tlar›nda dünyadaki en uzun nehrin
Mississippi oldu¤unu belirtmifllerse, paravan kâ¤›d› al›r almaz
iflaretlerden do¤ru cevab›n Nil oldu¤unu aç›kça görebiliyorlard›.
O noktada, e¤er kat›l›mc›lar çal›flma kâ¤›tlar›nda yanl›fl cevab›
seçmifllerse yalan söylemeye karar verebiliyor ve paravan kâ¤›tta-
ki do¤ru cevab› iflaretleyebiliyorlard›. 

Kat›l›mc›lar, yan›tlar›n› aktard›ktan sonra kaç soruya do¤ru
cevap verdiklerini sayd›lar, bu rakam› kendi paravan kâ¤›tlar›n›n
en üstüne yazd›lar ve hem çal›flma kâ¤›tlar›n› hem de paravan kâ-
¤›tlar›n› odan›n önündeki gözetmene verdiler. Gözetmen do¤ru
cevaplad›klar›n› iddia ettikleri soru say›s›na bakt› (paravan kâ¤›-
d›n tepesine yazd›klar› özet rakam) ve onlara her do¤ru cevap
için 10 sent ödedi. 

Ö¤renciler, yanl›fl cevaplar›n› önceden iflaretli paravan kâ¤›t-
taki cevaplarla de¤ifltirerek hile yapt›lar m›? Bunu tam olarak bil-
miyorduk, ama bir sonraki ö¤renci grubunu flu veya bu flekilde
daha da k›flk›rtmaya karar verdik. Bu koflulda, ö¤renciler yine
testi doldurdular ve cevaplar›n› önceden iflaretli paravan kâ¤›d›-
na aktard›lar. Fakat bu defa onlara ilk çal›flma kâ¤›tlar›n› y›rtma
ve gözetmene sadece paravan kâ¤›d› iletme talimat›n› verdik.
Baflka bir deyiflle, herhangi bir olas› hilenin tüm kan›tlar›n› tah-
rip edebileceklerdi. Oltaya tak›lacaklar m›yd›? Yine bilmiyorduk. 

Son koflulda, gruptakilerin dürüstlü¤ünü son s›n›r›na kadar
zorlad›k. Bu defa, ö¤renciler sadece ilk çal›flma kâ¤›tlar›n› de¤il,
önceden iflaretli son paravan kâ¤›d›n› da imha etme talimat›n› al-
d›lar. Dahas›, kazançlar›n› deneyciye bildirmeleri bile gerekmiyor-
du: Çal›flma ve cevap kâ¤›d›n› y›rtma iflini bitirince, sadece odan›n
önüne—bir kavanoz dolusu madeni para koydu¤umuz yere—iler-
liyor kazand›klar› paray› al›yor ve kap›dan ç›k›p gidiyorlard›. 
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Evet, onlar› k›flk›rtm›flt›k. Hile yapmay› kolaylaflt›rm›flt›k.
Amerikan gençli¤inin kaymak tabakas› oltaya tak›lacak m›yd›?
Bunu görmemiz gerekiyordu. 

‹LK GRUP YERLER‹NE otururken, onlara kurallar› aç›klam›fl
ve testlerini da¤›tm›flt›k. Gruptakiler sorular› 15 dakikada çöz-
müfl, sonra cevaplar›n› paravan kâ¤›da kopyalam›fl, çal›flma ve pa-
ravan kâ¤›tlar›n› geri vermifllerdi. Bu ö¤renciler bizim kontrol
grubumuzu oluflturuyordu. Onlara herhangi bir cevap verilme-
di¤inden, hile yapma flanslar› yoktu. 50 sorunun ortalama
32,6’s›n› do¤ru cevaplam›fllard›. 

Deneysel koflullar›m›zda yer alan di¤er kat›l›mc›larla ilgili tah-
mininiz ne? Kontrol koflulundaki kat›l›mc›lar›n ortalama 32,6
soruyu do¤ru çözdükleri göz önünde tutulursa, sizce di¤er üç
kofluldaki kat›l›mc›lar kaç soruyu do¤ru çözdüklerini iddia et-
mifllerdir? 

1. Koflul Kontrol grubu =    32,6   
2. Koflul Öz-kontrol grubu =
3. Koflul Öz-kontrol + kâ¤›t y›rtma grubu =
4. Koflul Öz-kontrol + kâ¤›t y›rtma =

+ para kavanozu grubu

‹kinci gruba ne dersiniz? Onlar da sorular› cevaplam›fl, ama
bu kez yan›tlar›n› do¤ru cevaplar› görebildikleri bir paravan kâ-
¤›da aktarm›fllard›. Peki, soru bafl›na havadan bir 10 sent için dü-
rüstlüklerini sumen alt› etmifller miydi? Bu gruptakilerin ortala-
ma 36,2 soru çözdüklerini iddia ettikleri ortaya ç›kt›. Bunlar
kontrol grubumuzdakilerden daha m› ak›ll›yd›? ‹htimal d›fl›. Da-
ha ak›ll› olmak yerine, bir parça hile yaparken yakalanm›fllard›
(yaklafl›k 3,6 soruluk bir hile?). 

Üçüncü gruba ne dersiniz? Bu kez potu art›rm›flt›k. Grupta-
kiler do¤ru cevaplar› görmekle kalm›yorlard›. Onlardan çal›flma
kâ¤›tlar›n› y›rtmalar› da isteniyordu. Bunlar oltaya tak›ld›lar m›?
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Evet, tak›ld›lar ve hile yapt›lar. Ortalama 35,9 soruyu do¤ru çöz-
düklerini iddia ettiler—bu rakam kontrol koflulundaki kat›l›mc›-
lar›nkinden daha fazlayd› ama ikinci gruptaki kat›l›mc›lar›n (ça-
l›flma kâ¤›tlar›n› y›rtmayan kat›l›mc›lar›n) neredeyse ayn›s›yd›. 

Son olarak sadece çal›flma kâ¤›tlar›n› de¤il, paravan kâ¤›tlar›-
n› da y›rtmalar› söylenen—sonra da ellerini para kavanozuna dal-
d›r›p her ne hak etmifllerse onu alan ö¤renciler geliyordu. Me-
lekler gibi çal›flma kâ¤›tlar›n› y›rtm›fl, ellerini para kavanozuna
sokmufl ve paralar›n› alm›fllard›. Sorun bu meleklerin kirli yüzlü
olmalar›yd›: onlar›n iddialar› ortalama 36,1 do¤ru cevaba denk
düflüyordu—bu, kontrol grubumuzun 32,6’l›k skorundan epey-
ce yüksekti. Ama hile yapma f›rsat› olan di¤er iki grupla hemen
hemen ayn›yd›. 

Bu deney bize ne ö¤retti? ‹lk sonuç, f›rsat verildi¤inde dürüst
insanlar›n ço¤unun hile yapaca¤›d›r. Asl›na bak›l›rsa, biz ortala-
malarda a¤›rl›¤› birkaç çürük elman›n oluflturdu¤unu bulmaktan
ziyade, insanlar›n büyük bölümünün hile yapabilece¤ini ve sade-
ce bir parça hile yapt›klar›n› keflfetmifltik.* Siz bu seviyedeki bir
sahtekârl›k yüzünden Harvard iflletme Okulundaki durumu
ay›plamadan önce, MIT’de, Princeton’da, UCLA’da ve Yale’de
de benzer sonuçlar veren benzer deneyler gerçeklefltirdi¤imizi
eklemem gerek. 

‹kinci—ve mant›¤a daha ayk›r›—sonuç daha da çarp›c›yd›:
kat›l›mc›lar hile yapmaya k›flk›rt›ld›klar›nda, yakalanma riskinden
san›ld›¤› kadar etkilenmemifl görünmüfllerdi. Ö¤rencilere kâ¤›t-
lar›n› y›rtma imkân› olmadan hile yapma f›rsat› verildi¤inde,
do¤ru cevaplar›n› 32,6’dan 36,2’ye yükseltmifllerdi. Ama kâ¤›t-
lar›n› y›rtma—küçük suçlar›n› tamamen saklama—imkân› sunul-
du¤unda, sahtekârl›klar›n› daha ileri götürmemifllerdi. Yine afla-
¤› yukar› ayn› seviyede hile yapm›fllard›. Bu, yakalanma olas›l›¤›
bulunmad›¤› zaman bile alabildi¤ine sahtekârl›k yapmad›¤›m›z
anlam›na gelir. 
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Ö¤renciler hem kâ¤›tlar›n› y›rt›p hem ellerini para kavanozu-
na dald›r›p hem de bafllar›n› al›p gidebildiklerinde, her biri mü-
kemmel bir test skoru bildirebilir ya da daha fazla para alabilirdi
(kavanozda yaklafl›k 100 dolar vard›). Fakat hiçbiri bunu yapma-
m›flt›. Neden? Bir fley onlar› zapt etmiflti—içlerindeki bir fley.
Ama o fley neydi? O fley her ne olursa olsun, dürüstlük nedir? 

BÜYÜK EKONOM‹ DÜfiÜNÜRÜ Adam Smith’in bu soruya
hofl bir cevab› vard›r: “Do¤a insana toplum için flekil verdi¤inde,
ona kardefllerini memnun etmeye dönük özgün bir arzu ve on-
lar› gücendirmemeye dönük özgün bir istek bahfletti. Ona, kar-
defllerinin lehine olan fleylerden haz duymay›, aleyhine olan fley-
lerden ac› çekmeyi ö¤retti” der. 

Smith bu söylediklerine flunu da ilave eder: “Ço¤u insan›n
baflar›s›… hemen her zaman komflular›n›n ve akranlar›n›n lehine
ve iyili¤ine olan fleylere ba¤l›d›r ve söz konusu fleyler oldukça
düzgün bir tav›r olmadan kolay kolay elde edilemez. O yüzden,
bu tür durumlarda “dürüstlük her zaman en iyi politikad›r’ di-
yen güzelim atasözü hemen her zaman geçerlidir.” 

Bu, makul bir sanayi ça¤› aç›klamas› gibi geliyor. Aç›klama,
bir balans a¤›rl›¤› ve kusursuzca birbirine geçmifl diflliler tak›m›
kadar dengeli ve uyumlu. Söz konusu bak›fl aç›s› ne kadar iyim-
ser gözükürse gözüksün, Smith’in teorisinin, karanl›k bir sonu-
cu var: insanlar ifl dürüstlü¤e gelince maliyet-fayda analizine kal-
k›flabildiklerine göre, sahtekâr olma konusunda da maliyet-fayda
analizine kalk›flabilirler. Bu bak›fl aç›s›na göre, bireyler sadece
dürüstlük onlar›n ifline yarad›¤› ölçüde (buna baflkalar›n› mem-
nun etme arzusu da dahil) dürüsttürler. 

Dürüstlük ve sahtekârl›kla ilgili kararlar›m›z, arabalar, peynir-
ler ve bilgisayarlar aras›nda tercih yaparken kulland›¤›m›z mali-
yet-fayda analizine mi dayan›yor? Sanm›yorum. Her fleyden ön-
ce, bir arkadafl›n›z›n size yeni dizüstü bilgisayar›n› sat›n al›rken
yapt›¤› maliyet-fayda analizini anlatt›¤›n› hayal edebilir misiniz?
Kuflkusuz, evet. Peki, arkadafl›n›z›n sizinle dizüstü bilgisayar çal-
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ma karar›na yönelik maliyet-fayda analizini paylaflt›¤›n› hayal ede-
bilir misiniz? Kuflkusuz hay›r—tabii arkadafl›n›z profesyonel bir
h›rs›z de¤ilse. Ben daha çok, Plato’dan bu yana dürüstlü¤ün da-
ha büyük bir fley—hemen hemen her toplumun ahlaki bir erdem
olarak gördü¤ü bir fley—oldu¤unu söyleyenlerle ayn› fikirdeyim.

Sigmund Freud da dürüstlü¤ü böyle aç›kl›yordu. Toplum
içinde yetiflti¤imiz için sosyal erdemleri içsellefltirdi¤imizi söylü-
yordu. Bu içsellefltirme, süperegonun geliflmesine yol açar. Ge-
nel olarak süperego, toplumun ahlaki kurallar›na itaat etti¤imiz-
de mutlu, etmedi¤imizde mutsuzdur. Etrafta hiç kimsenin ol-
mad›¤›n› bilsek bile, k›rm›z› bir ›fl›k görünce sabah›n dördünde
arabam›z› durdurmam›z bu yüzdendir; kimli¤imiz hiç aç›¤a ç›k-
masa bile kay›p bir cüzdan› sahibine geri verince s›cak bir duygu
hissetmemiz de bu yüzdendir. Bu tür eylemler, beyinlerimizin
ödül merkezlerini—nucleus accumbens’i ve caudate nucleus’u—
uyar›r ve bizi hoflnut eder. 

Fakat dürüstlük bizim için önemliyse (ABD’deki yaklafl›k
36.000 lise ö¤rencisiyle yak›n zamanda yap›lan bir ankette, ö¤-
rencilerin yüzde 98’i dürüst olman›n önemli oldu¤unu söyledi)
ve kendimizi iyi hissetmemizi sa¤l›yorsa niye bu kadar s›k sahte-
kârl›k yap›yoruz? 

Benim anlad›¤›m flu. Dürüstlü¤ü önemsiyor ve dürüst olmak
istiyoruz. Sorun flu ki içsel dürüstlük monitörümüz sadece kon-
ferans salonundan bir kutu dolusu kalemi almak gibi büyük ih-
lallere niyetlendi¤imizde faal hale geliyor. Tek bir kalem ya da iki
kalem almak gibi küçük ihlallerde, bu hareketlerin dürüstlü¤ü-
müze leke sürece¤ini dikkate bile alm›yoruz. Ve böylece süpere-
gomuz uyuya kal›yor. 

Dürüstlü¤ümüzün gözetim ve idaresinde süperegonun yard›-
m› olmad›¤›nda, bu tür ihlallere karfl› tek savunmam›z ak›lc› bir
maliyet-fayda analizi olur. Ama kim oturup da bir otel odas›n-
dan bir havlu alman›n sa¤layaca¤› faydayla yakalanman›n getire-
ce¤i maliyeti tart›ya vurur? Vergi beyannamesine birkaç fatura
eklemenin maliyet ve faydas›n› kim hesaba katar? Harvard’daki
deneyimizde gördü¤ümüz kadar›yla, maliyet-fayda analizi ve
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özellikle de yakalanma ihtimali sahtekârl›k üzerinde fazla etkili
de¤il gibidir. 

‹fiTE DÜNYA BÖYLE dönüyor. Hileli ya da yan›lt›c› bir eylem
haberinin görülmedi¤i bir gazete aç›p okumak neredeyse imkân-
s›z. Kredi kart› kurulufllar›n›n ac›mas›z faiz art›r›mlar›yla müflte-
rilerinin kan›n› emdiklerini, havayollar›n›n iflaslar›n› ilan edip
sonra federal hükümete kendilerini—ve eksik finanse edilmifl
emeklilik fonlar›n›—kurtarmalar› için baflvuruda bulunduklar›n›,
flekerli içeceklerin çocuklar› hiperaktif hale getirdi¤ini ve fliflman-
latt›¤›n› bildikleri halde okul kampuslar›nda kola makinesi bu-
lunmas›n› (ve meflrubat firmalar›ndan milyonlar kazanmay›) sa-
vunduklar›n› izliyoruz. New York Times’›n kavrama gücü yük-
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 Süper Zenginlerin Yarar›na Donatan ve Herkesi Aldatan
Gizli Kampanya) adl› kitab›nda vergileri, ahlak› erozyona u¤rat-
ma festivali olarak nitelendiriyor. 

Bütün bunlarla toplum, hükümet biçimi alt›nda mücadele
eder. En az›ndan belli bir ölçüde. 2002 Sarbanes—Oxley Yasas›
( halka aç›k flirketlerin baflkanlar›n›n, flirket denetimlerine ve he-
saplar›na kefil olmas›n› zorunlu k›lan yasa) Enron benzeri boz-
gunlar› tarihe kar›flt›rmak için ç›kar›ld›. Kongre ayr›ca, “ödenek
ay›rma” konusunda (özellikle politikac›lar›n federal hesaplara
dahil ettikleri, seçim bölgelerine sa¤lanan ödenek harcamalar›n-
da ) k›s›tlamalar getirdi. ABD Sermaye Piyasas› Kurulu, yönetici-
lerin maafllar› ve ikramiyeleri hakk›nda ilave aç›klama koflullar›
getirdi—Fortune 500 yöneticilerinden birini tafl›yan genifl bir li-
muzin gördü¤ümüzde, içindeki baflkana ne kadar maafl ödendi-
¤ini afla¤› yukar› bilelim diye.

Fakat bu tür d›fl önlemler tüm çukurlar› doldurabilir ve sah-
tekârl›¤› gerçekten engelleyebilir mi? Baz› yorumcular, engelle-
yemeyece¤ini söylüyor. Mesela, Kongredeki ahlak reformunu
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ele alal›m. Yasalar lobicileri “genifl kat›l›ml›” merasimlerde kon-
gre üyelerine ve onlar›n yard›mc›lar›na bedava yemek hizmeti
sunmaktan menediyor. Böyle olunca lobiciler ne yapt›? Kongre
üyelerini konuk listesi “s›n›rl›” hafif ö¤le yemeklerine davet ede-
rek kural›n boflluklar›ndan yararland›. Ayn› flekilde, yeni ahlak
yasas› lobicilerin kongre üyelerini “sabit kanatl›” uçaklara bindir-
melerini de yasakl›yor. Ya, helikoptere bindirirlerse? 

fiimdiye kadar duydu¤um en komik yeni yasa “kürdan yasa-
s›” denilen yasa. Yasan›n ifade etti¤ine göre, lobiciler bundan
böyle kongre üyelerine “oturarak yenen yemek” veremeyecek
ama parlamenterlerin ayakta dururken yiyebilecekleri, parmak ya
da kürdan kullanarak a¤›zlar›na atabilecekleri herhangi bir fley
(tahminen ara s›cak yemekler) sunabileceklerdi. 

Bu Washington’daki parlamenterler için oturarak yenen ma-
karna ve istiridye ziyafeti haz›rlayan deniz mahsulleri endüstrisi-
nin planlar›n› de¤ifltirdi mi (tahmin etti¤iniz gibi “Dünya Sizin
‹stiridyeniz Olsun” diye adland›r›lan ziyafet)—Pek de¤il. Deniz
mahsulleri lobicileri, (kürdan› çatal gibi kullanmak çok pis olaca-
¤›ndan) makarna taba¤›ndan vazgeçtiler ama kongre üyelerini
henüz aç›lm›fl çi¤ istiridyelerle (üyelerin ayaktayken a¤›zlar›n› fla-
p›rdatarak yedikleri istiridyelerle) gayet iyi beslediler.19 

Sarbanes-Oxley’in de etkisiz oldu¤u iddia ediliyor. Baz› yo-
rumcular, kat› ve kal›plaflm›fl oldu¤unu söylüyor, ama en gürül-
tülü itiraz belirsiz, tutars›z, etkisiz ve afl›r› masrafl› (özellikle kü-
çük flirketler için) oldu¤unu söyleyenlerden geliyor. Cato Ensti-
tüsü baflkan› William A.Niskanen, Sarbanes-Oxley’in ahlaks›zl›¤›
düzeltmedi¤ini, flirketleri sadece karfl›lafl›lan tüm engelleri s›ra-
s›yla aflmaya zorlad›¤›n› ileri sürüyor.

D›fl kontroller dürüstlü¤ü ancak bu kadar güçlendirir. Kimi
durumlarda ifle yarar, kimi durumlarda yaramaz. Peki, sahtekâr-
l›¤›n daha iyi bir çaresi olabilir mi? 

BU SORUYU YANITLAMAYA giriflmeden önce, bizim yapt›¤›-
m›z ve konumuz aç›s›ndan çok fley ifade eden bir deneyi anlata-
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y›m. Birkaç y›l önce Nina, On ve ben bir grup kat›l›mc›y› UC-

LA’daki bir laboratuvara getirdik ve onlardan basit bir matema-
tik testini yapmalar›n› istedik. Test, 20 basit problemden oluflu-
yordu. Her biri kat›l›mc›lar›n toplam› 10 olan iki say›y› bulmala-
r›n› gerektiriyordu (örnek bir soru için, afla¤›daki tabloya bak›n).
Yapabildiklerince çok problem çözmek için befl dakikalar› vard›.
Ondan sonra bir piyangoya kat›lacaklard›. Piyangoyu kazan›rlar-
sa, do¤ru cevaplad›klar› her soru için on dolar kazanacaklard›. 

Harvard ‹flletme Okulundaki deneyimizde oldu¤u gibi, baz›
kat›l›mc›lar kâ¤›tlar›n› do¤rudan deneyciye teslim ettiler. Bunlar
kontrol grubumuzdu. Di¤er kat›l›mc›lar baflka bir kâ¤›da do¤ru
çözdükleri soru say›s›n› yazd›lar ve sonra as›l kâ¤›tlar› imha etti-
ler. Bu kat›l›mc›lar, belli ki, hile yapma f›rsat› bulmufl olanlard›.
Peki, bu f›rsat verildi¤inde hile yapt›lar m›? Tahmin edebilece¤i-
niz gibi yapt›lar (ama elbette sadece biraz). 

fiu ana kadar size yeni bir fley söylemedim. Ancak bu deneyin
kilit noktas›, daha önce olan bir fleydi. Kat›l›mc›lar laboratuvara
ilk geldiklerinde, baz›lar›ndan lisedeyken okuduklar› 10 kitab›n
isimlerini yazmalar›n› istedik. Di¤erlerinden ise On Emir’den
hat›rlayabildikleri kadar›n› yazmalar›n› talep ettik.* Deneyin bu
“bellek” k›sm›n› bitirdikten sonra onlardan matris ödevine çal›fl-
maya bafllamalar›n› istedik. 
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Saatinize bak›n, zaman› kaydedin ve toplam› tam 10 eden iki say›y› afla¤›daki
matriste aramaya bafllay›n. Ne kadar sürede buldunuz?

1,69

4,67

5,82

6,36

1,82

4,81

5,06

5,19

2,91

3,05

4,28

4,57

* On Emir’i biliyor musunuz? Kendinizi s›namak isterseniz, onlar› bir yere yaz›n ve listenizi bu bö-

lümün sonundaki listeyle karfl›laflt›r›n. Do¤rusunu bildi¤inizden emin olmak için, kendinize söyle-

mekle yetinmeyin; bir yere yaz›n. 



Bu deneysel düzenek, baz› kat›l›mc›lar›n lisedeyken okuduk-
lar› 10 kitab› hat›rlad›ktan sonra, baz›lar›n›n ise On Emir’i an›m-
sad›ktan sonra hile yapmaya k›flk›rt›ld›¤› anlam›na geliyordu. Siz-
ce kim daha çok hile yapt›? 

Hile yapmak mümkün olmad›¤›nda, kat›l›mc›lar›m›z ortala-
ma 3,1 problemi do¤ru çözdüler.*

Hile yapmak mümkün oldu¤unda, lisede okudu¤u 10 kitab›
hat›rlayan grup çözdü¤ü sorulardan ortalama 4,1 puan elde etti
(yani hile yapamayanlardan yüzde 33 daha fazla). 

Ama as›l soru, di¤er gruba—önce On Emir’i yazan, sonra tes-
ti yapan, sonra da çal›flma kâ¤›tlar›n› y›rtan ö¤rencilere—ne ol-
du¤uydu. Spor spikerlerinin deyifliyle seyirlik grup buydu. Onlar
hile yapacaklar m›yd›—veyahut On Emir dürüstlüklerini etkile-
yecek miydi? Sonuç bizi bile flafl›rtt›: On Emir’i hat›rlamalar› is-
tenen ö¤renciler hiç hile yapmam›flt›. Do¤ru cevap ortalamalar›
üçtü—temel puanlar› hile yapamayan grupla ayn›yd›; hile yapa-
bilen ama kitap adlar›n› hat›rlayanlardan ise bir puan azd›. 

O akflam eve yürürken, ne olmufl olabilece¤ini düflünmeye
bafllad›m. 10 kitab› listeleyen grup hile yapm›flt›. Çok de¤il el-
bette, sadece içsel ödül mekanizmas›n›n (nucleus accumbens ve
süperego) paylar›na düfleni ödedi¤i ve o noktada durduklar› için
onlar› ödüllendirdi¤i noktaya kadar. 

Ama On Emir ne tür bir mucize gerçeklefltirmiflti! Kat›l›mc›-
lar›m›za emirlerin ne oldu¤unu hat›rlatmam›flt›k bile—her birin-
den onlar› an›msamalar›n› istemifltik o kadar (ve kat›l›mc›lar›n
hemen hemen hiç biri onunu birden an›msayamam›flt›). Al›flt›r-
man›n ak›llar›na dürüstlü¤ü getirebilece¤ini ummufltuk. Bunu
yapt›¤› aç›kt›. Bunun üzerine, sahtekârl›¤› azaltma konusunda
deneyimizden ne gibi dersler ç›karabilece¤imizi düflündük. Baz›
sonuçlara varmak birkaç haftam›z› ald›.

AKILDIfiI AMA ÖNGÖRÜLEB‹L‹R212

* On Emir birinin matematik puanlar›n› yükseltebilir mi? Bu öncülü test etmek için, ayn› iki bel-

lek ödevini kontrol koflulunda da kulland›k. Bellek ödevi ne tip olursa olsun, kontrol koflulunun

performans› ayn›yd›. Yani Emirler, matematik puanlar›n› yükseltmiyordu.



B‹R KERE, BELK‹ ‹ncil’i kamu hayat›ndaki eski konumuna ge-
ri getirebilirdik. Tek istedi¤imiz sahtekârl›¤› azaltmaksa, bu fena
bir fikir olmayabilir. Ancak baz› kifliler buna ‹ncil’in belli bir di-
ne destek anlam›na geldi¤i ya da dini, ticari ve laik yaflama yay-
d›¤› gerekçeleriyle karfl› ç›kabilir. Ama belki farkl› bir âleme dair
bir yemin ifle yarar. On Emir’li deneyde beni özellikle etkileyen
fley, sadece bir ya da iki emir hat›rlayabilen ö¤rencilerin, nere-
deyse hepsini hat›rlayan ö¤renciler kadar emirlerden etkilenmifl
olmas›yd›. Bu, dürüstlü¤ü teflvik edenin emirlerin kendisi de¤il,
sadece ahlaki türde bir ölçütün tasavvuru oldu¤unu gösteriyor.

E¤er durum buysa, o halde genel dürüstlük seviyesini art›r-
mak için dini olmayan göstergeler de kullanabiliriz. Örne¤in,
doktorlar›n, avukatlar›n ve baflkalar›n›n ettikleri—ya da eskiden
ettikleri—profesyonel yeminlere ne dersiniz? Bu tür profesyonel
yeminler iflimizi görür mü? 

Profession kelimesi, Latince professus kelimesinden gelir. Anla-
m›, “alenen do¤rulanan”d›r. Profesyonellik, geçmiflin derinlikle-
rinde bir yerde dinle birlikte bafllam›fl, sonra t›p ve hukuka kadar
uzanm›flt›r. Söylenene göre, sadece ufak bir grubun vak›f oldu-
¤u bilgileri ö¤renen kiflilerin, bu bilgiyi uygulama konusunda te-
kelleri olmakla birlikte, yetkilerini ak›ll›ca ve dürüstçe kullanma
yükümlülükleri de vard›. Yemin—sözlü ve s›kl›kla yaz›l›—göre-
vini uygulayan kiflilerin kendi davran›fllar›n› düzenlemelerine dö-
nük bir an›msat›c›yd›. Ayr›ca, mesleki görevlerini yerine getirir-
ken takip edilmesi gereken bir dizi kural sa¤l›yordu. 

Bu yeminler uzun süre devam etti. Ama sonra, 1960’l› y›llar-
da, meslekleri k›s›tlayan flartlar› kald›rmaya yönelik güçlü bir ha-
reket yükseldi. Mesleklerin elitist örgütlenmeler oldu¤u, gün ›fl›-
¤›na ç›kar›lmaya ihtiyaç duyduklar› iddia edildi. Avukatl›k mesle-
¤i için bu, herkesin anlayabilece¤i bir dille yaz›lm›fl dava özetle-
ri, mahkeme salonlar›nda kameralar ve reklam yapmak anlam›na
geliyordu. T›pta, bankac›l›kta ve di¤er mesleklerde de elitizme
karfl› benzer önlemler al›nd›. Bunlar›n ço¤u yararl› olmufl olabi-
lir ama mesleklerin üzerindeki örtü kalk›nca bir fley kayboldu.
Kat› profesyonelli¤in yerini esneklik, kiflisel muhakeme, ticaret
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yasalar› ve zenginlik arzusu ald› ve bununla birlikte ahlak›n te-
mel ilkeleri ve mesleklerin üzerine kuruldu¤u de¤erler kay›plara
kar›flt›. 

Kaliforniya barosuna ait 1990 tarihli bir çal›flma, Kaliforni-
ya’daki avukat ço¤unlu¤unun ifllerinin sayg›nl›¤›n›n azalmas›n-
dan b›kt›¤›n› ve mesleklerinin durumu konusunda “son derece
kötümser” oldu¤unu buldu. Avukatlar›n üçte ikisi, günümüz
avukatlar›n›n “ekonomik bask› sonucunda profesyonelliklerin-
den ödün verdiklerini” söylüyordu. Takriben yüzde 80’i baro-
nun “etik davranmayan avukatlara yeterli cezay› vermedi¤ini”
ifade ediyordu. Yar›s›, yeniden bafllama imkânlar› olsa, avukat ol-
mayacaklar›n› söylüyordu. 20 

Maryland Adli Görev Gücüne ait benzer bir çal›flma, bu eya-
letteki avukatlar›n da benzer s›k›nt›lar› oldu¤unu buldu. Mary-
landli avukatlara göre, meslekleri o kadar yozlaflm›flt›r ki “ço¤u
zaman asabi, fevri, münakaflac›, a¤z› bozuk” ya da “ilgisiz, içe dö-
nük, dalg›n ve kafas› kar›fl›k”t›rlar. Virginia’daki avukatlara pro-
fesyonellikle ilgili problemlerdeki art›fl›n “birkaç çürük elmaya”
m› yoksa yayg›n bir e¤ilime mi atfedilebilece¤i soruldu¤unda,
ezici bir ço¤unluk bunun yayg›n bir sorun oldu¤unu söyledi.21

En kötü hükmü Florida’daki avukatlar ald›.22 2003 y›l›nda
Florida barosu avukatlar›n “say›s› az›msanmayacak bir kesiminin
” “paragöz, aç›kgöz, hilebaz, içten pazarl›kl› ve güvenilmez ol-
du¤unu, hakikati ya da adaleti hiçe sayd›¤›n›, kazanmak için çar-
p›tmaya, manevra yapmaya ve örtbas etmeye istekli, küstah, kü-
çümseyici ve a¤z› bozuk oldu¤unu” aç›klad›. Üstelik “kendini
be¤enmifl ve sevimsizdiler.” Daha ne diyebilirim ki? 

T›p mesle¤i de elefltirilerden nasibini al›yor. Elefltirilerde, kâr
hanesini art›rmak için gereksiz ameliyatlar ve baflka ifllemler ya-
pan, kendilerine komisyon veren laboratuvarlardan test isteyen,
sahip olduklar› cihazlarda yap›lacak t›bbi testlere s›cak bakan
doktorlardan söz ediliyor. Ya ilaç endüstrisinin etkisine ne dersi-
niz? Geçenlerde bir arkadafl›m bir saat doktorunu bekledi¤ini
söyledi. Dedi¤ine göre, bu süre zarf›nda, dört (çok çekici) ilaç
firmas› temsilcisi yanlar›nda ö¤le yeme¤i, bedava numuneler ve
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baflka hediyeler, ellerini kollar›n› sallaya sallaya muayenehaneye
girip ç›km›fl. 

Bakt›¤›n›z hemen hemen her meslek grubunda benzer prob-
lemlerin iflaretlerini görebilirsiniz. Sözgelimi, Petrol Jeologlar›
Birli¤ine ne dersiniz? Görünen, para kazanmaktan çok Jurassic flis-
tini ve delta birikintilerini tart›flmakla ilgilenen Indiana Jones tar-
z›nda bir imajd›r. Fakat daha derine bak›nca, sorunu keflfedersiniz:
Birli¤in bir üyesi meslektafllar›na “Süre giden ahlak d›fl› davran›fl-
lar, düflündü¤ümüzden çok daha büyük çapta” diye yaz›yordu.23

Allah aflk›na, petrol jeologlu¤unda ne tür bir sahtekârl›k çok
yayg›n olabilir diye sorabilirsiniz. Anlafl›lan kaçak yollarla yurda
sokulan sismik ve dijital verileri kullanma, haritalar› ve malzeme-
leri çalma, arazi sat›fl›n›n veya yat›r›m›n yap›ld›¤› bir yerde, birta-
k›m petrol yataklar›na dair abart›l› vaatlerde bulunma gibi fleyler.
Bir petrol jeologu “Görevin kötüye kullan›lmas›, ço¤u kez siyah
ve beyazdan ziyade grinin tonlar›ndad›r” diyor. 

Ama petrol jeologlar›n›n tek olmad›klar›n› hat›rlayal›m. Pro-
fesyonellikteki bu gerileme her yerdedir. Daha fazla kan›ta ihti-
yaç duyarsan›z, halka aç›k davalara ve duruflmalara tan›kl›k etme-
ye hiç olmad›¤› kadar s›k ça¤r›lan profesyonel ahlakç›lar aras›n-
daki çekiflmeyi göz önüne al›n. O ya da bu partinin parayla tuta-
bildi¤i bu kifliler, bir hastaya tedavi sa¤lanmas› ve do¤mam›fl be-
bek haklar› gibi meseleleri de¤erlendirmek üzere oradad›rlar.
Olay› ba¤lamak için mi ayart›lm›fllard›r? Görünüfle göre öyle. Bir
ahlak dergisindeki bir makalenin bafll›¤› flöyleydi: “Ahlaki Bilir-
kifli: Profesyonel Ahlakç›lar›n Profesyonel Ahlak›nda Bir Prob-
lem.”24 Söyledi¤im gibi, erozyon iflaretleri her yerdedir. 

NE YAPACA⁄IZ? FARZED‹N ki On Emir’den yard›m istemek
yerine, bize dürüstlü¤e ba¤l›l›¤›m›z› hat›rlatacak bir dünyevi sö-
zün—profesyonel bir yeminin benzerine—alt›na imza atma al›fl-
kanl›¤› edindik. Basit bir yemin, On Emir’in yaratt›¤›na benzer
bir fark yarat›r m›yd›? Bunu bulmam›z gerekiyordu, böylece bir
sonraki deneyimize geldik.
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Yine kat›l›mc›lar›m›z› toplad›k. Bu çal›flmada, kat›l›mc› grup-
lardan ilki matris matematik testimizi yapt› ve cevaplar› odan›n
önündeki deneyciye (kaç soruya do¤ru cevap verdiklerini sayan
ve ona göre ödeme yapan kifliye) teslim etti. ‹kinci grup da testi
yapt›, ama bu grubun üyelerine cevap kâ¤›tlar›n› katlay›p kendi
yanlar›nda tutmalar› ve odan›n önündeki deneyciye do¤ru ce-
vaplad›klar› soru say›s›n› bildirmeleri söylendi. Deneyci onlara
buna göre ödeme yapt› ve kat›l›mc›lar yollar›na gitti. 

Deneyin yeni taraf›, üçüncü grupla ilgili olan k›sm›yd›. Bu ka-
t›l›mc›lar›n her birinden teste bafllamadan önce cevap kâ¤›d›nda-
ki sözü imzalamalar› istendi: “Bu çal›flman›n MIT’in fleref siste-
minin bir parças› oldu¤unu biliyorum.” Belirtilen sözü imzala-
d›ktan sonra, görevlerine devam ettiler. Zaman geçince, cevap
kâ¤›tlar›n› ceplerine koydular, odan›n önüne yürüdüler, deney-
ciye kaç soruyu do¤ru cevaplad›klar›n› söylediler ve paralar›n›
buna göre ald›lar. 

Sonuçlar ne ç›kt›? Hilenin mümkün olmad›¤› kontrol gru-
bunda, kat›l›mc›lar ortalama üç soru çözdüler (20 sorudan). Ce-
vaplar›n cebe konulabildi¤i ikinci kofluldakiler ortalama 5,5 soru
çözdüklerini iddia ettiler. Dikkate de¤er olan, üçüncü durum-
du—kat›l›mc›lar›n cevap kâ¤›tlar›n› ceplerine koyabildi¤i ama bir
de fleref sözünü imzalad›klar› koflul. Bunlar, ortalama üç soru
çözdüklerini iddia ettiler—kontrol grubuna ait rakam›n tam ola-
rak ayn›s›. Bu sonuç, On Emir’le ulaflt›¤›m›z sonuçlar›n benze-
riydi—ahlaki bir an›msat›c› hileyi tamamen bertaraf etmiflti. fie-
ref sözünü imzalaman›n etkisi, MIT’in bir fleref sözü bile olma-
d›¤›n› hesaba katt›¤›m›zda özellikle flafl›rt›c› oluyordu. 

Bu suretle, insanlar›n f›rsat›n› bulunca hile yapt›klar›n›, ama
yapabileceklerinden daha az›n› yapt›klar›n› ö¤rendik. Dahas›,
dürüstlük hakk›nda düflünmeye bir bafllad›lar m›—On Emir’i
an›msayarak ya da basit bir sözü imzalayarak—hileye tamamen
son veriyorlard›. Baflka bir deyiflle, herhangi bir ahlaki düflünce
k›stas›ndan uzaklaflt›r›ld›¤›m›zda do¤ru yoldan sapma e¤ilimine
giriyorduk. Fakat k›flk›rt›ld›¤›m›z anda bile ahlak hat›rlat›ld›¤›n-
da, büyük bir olas›l›kla dürüst oluyorduk. 
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fiu s›ralar, birkaç eyalet barosu ve meslek örgütü meslek etik-
lerini desteklemeye çabal›yor. Kimisi üniversitelerdeki ve lisan-
süstü e¤itim birimlerindeki kurslar› art›r›yor, kimisi bilgi tazele-
yici etik dersleri talep ediyor. Howard ‹lçesi (Maryland) gezici
hâkimi Yarg›ç Dennis M.Sweeney, yay›mlad›¤› Guidelines for
Lawyer Courtroom Conduct (Avukatlar ‹çin Mahkeme Salonu
Davran›fl K›lavuzu) adl› kitab›nda, “Buna benzer kurallar›n ço-
¤u, sadece annelerimizin kibar ve iyi yetiflmifl bir kad›n›n veya er-
ke¤in yapmas› gerekti¤ini söyledi¤i fleyler. Onlar›n baflka önem-
li sorumluluklar› oldu¤u bilindi¤ine göre, annelerimiz (ve sizin
anneleriniz) eyaletteki her mahkemede olamazlar. O yüzden bu
kurallar› ben sunuyorum.” diye yaz›yor. 

Bu tür genel önlemler ifle yarar m›? Avukatlar›n baroya kabul
edilirken, t›pk› mesle¤e bafllayan doktorlar gibi yemin ettiklerini
hat›rlayal›m. Ancak ara s›ra edilen yeminler ve ara s›ra söylenen
kurallara ba¤l›l›k sözleri yeterli olmaz. Deneylerimizden gördü-
¤ümüz kadar›yla, yeminlerin ve kurallar›n k›flk›rtma an›nda ya da
ondan önce hat›rlanmas› gerekti¤i aç›kt›r. Dahas›, biz bu prob-
lemi dizginlemeye çal›fl›rken zaman aleyhimize iflliyor. 4. Bö-
lümde söyledi¤im gibi, sosyal normlar piyasa normlar›yla çat›flt›-
¤›nda, sosyal normlar kayboluyor ve piyasa normlar› kal›yor.
Benzerlik tam olmasa bile, dürüstlük de o tür bir ders veriyor:
meslek ahlak› (sosyal normlar) bir kez azald› m›, geri getirmek
kolay olmuyor. 

BU, U⁄RAfiMAMAMIZ GEREKT‹⁄‹ anlam›na gelmez. Dü-
rüstlük niye bu kadar önemlidir? Bir kere, unutmayal›m ki
ABD’nin günümüz dünyas›nda üstlendi¤i ekonomik güç rolü,
k›smen ABD dünyan›n kurumsal flirket yönetimi aç›s›ndan en
dürüst milletlerinden biri oldu¤u(ya da en az›ndan öyle alg›lan-
d›¤›) içindir. 

Bir ankete göre, 2002’de ABD dürüstlük aç›s›ndan dünyada
20. s›radad›r (Danimarka, Finlandiya ve Yeni Zelanda ilk; Haiti,
Irak, Myanmar ve Somali sonuncu, yani 163. s›rada). Bu temel-
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de, san›r›m ABD ile ifl yapan insanlar genellikle adil muamele gör-
düklerini hissediyorlar. Ama gerçek flu ki, 2000 y›l›nda ABD,
Amerikan gazetelerindeki ekonomi sayfalar›n› karakol kay›t defte-
rine benzeten flirket skandallar› dalgas›ndan önce on dördüncü s›-
radayd›.25 Baflka bir deyiflle, kaygan zeminde yukar› de¤il afla¤› gi-
diyoruz ve bunun uzun vadede, büyük bir maliyeti olabilir. 

Adam Smith bize dürüstlü¤ün, özellikle ifl dünyas›nda en iyi
politika oldu¤unu hat›rlat›yordu. Bu tasavvurun karfl› taraf›na—
olumsuz taraf›na, güvenin olmad›¤› bir topluma—göz atmak için
birkaç ülkeye bakabiliriz. Çin’de bir bölgede sözü geçen birinin
sözü baflka bir bölgede nadiren geçer. Latin Amerika ailelerin yö-
netti¤i, akrabalar›na kredi da¤›tan (sonra borçlu borcunu öde-
memeye bafllay›nca krediyi kesemeyen) kartellerle dolu. ‹ran gü-
vensizli¤e yakalanan bir baflka ulus örne¤i. MIT’de ‹ranl› bir ö¤-
renci bana, ‹ran’da ifl dünyas›n›n bir güven platformundan yok-
sun oldu¤unu söylemiflti. Bunun için, kimse peflin ödeme yapm›-
yor, hiç kimse kredi teklif etmiyor ve hiç kimse risk almak istemi-
yormufl. ‹nsanlar, ailelerinde, belli seviyede bir güvenin hâlâ
mevcut oldu¤u yerde, ücretle çal›flmak zorunda kal›yorlarm›fl.
Böyle bir dünyada yaflamak ister miydiniz? Dikkatli olun, çünkü
dürüstlük olmazsa oraya sand›¤›n›zdan daha h›zl› gidebiliriz. 

Ülkemizi dürüst tutmak için ne yapabiliriz? Belki ‹ncil’i, Ku-
ran’› veya de¤erlerimizi ne yans›t›yorsa onu okuyabiliriz. Mesle-
ki standartlar›m›z› canland›rabiliriz. Dürüst davranaca¤›m›za da-
ir sözlerin alt›na imzam›z› atabiliriz. Baflka bir yol ise, ilk olarak,
kiflisel maddi ç›karlar›m›z›n ahlaki standartlar›m›za karfl›t oldu¤u
durumlara girdi¤imizde, gerçe¤i “e¤ip bükebildi¤imizi,” dünya-
y› ç›karlar›m›za uygun bir aç›dan görebildi¤imizi ve sahtekârla-
flabildi¤imizi fark etmektir. Öyleyse, cevap ne? E¤er bu zafiyeti
fark edersek, bu tür durumlardan daha bafl›ndan kaç›nmaya çal›-
flabiliriz. Doktorlar›n kendilerine parasal yarar› dokunacak testler
istemelerini imkâns›zlaflt›rabiliriz, hesap uzmanlar›n›n ve hesap
denetçilerinin ayn› firmalara dan›flmanl›k yapmalar›n› imkâns›z-
laflt›rabiliriz, Kongre üyelerinin kendi maafllar›n› belirlemelerini
ve benzeri fleyleri engelleyebiliriz. 
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Ama bu, sahtekârl›k meselesinin sonu de¤ildir. Sonraki bö-
lümde, sahtekârl›kla ilgili baflka öneriler ve onunla nas›l mücade-
le edece¤imize dair baflka içgörüler sunaca¤›m. 
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EK: 11. BÖLÜM

On Emir*

Ben senin Tek Tanr›n›m, benden baflka Tanr›n olmayacak. 

Tek olan Tanr›n›n ad›n› bofl yere a¤z›na almayacaks›n. 

Sebt Gününü kutsal tutacaks›n. 

Babana ve annene hürmet edeceksin. 

Öldürmeyeceksin.

Zina yapmayacaks›n.

H›rs›zl›k yapmayacaks›n.

Yalanc› flahitlik yapmayacaks›n.

Komflunun kar›s›na göz dikmeyeceksin.

Komflunun mal›na göz dikmeyeceksin.
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12. BÖLÜM

Karakterimizin Ba¤lam›, 2.K›s›m

Neden Nakit Parayla ‹fl Görmek Bizi 
Daha Dürüst Yapar?

M IT’deki ço¤u ö¤renci yurdunda, yak›n odalardaki ö¤ren-
ciler taraf›ndan kullan›labilen çeflitli buzdolaplar›n›n bu-

lundu¤u ortak alanlar vard›r. Bir sabah 11.00 civar›nda, ö¤ren-
cilerin ço¤u s›n›flardayken, yurtlara girip, kat kat dolaflarak bula-
bildi¤im bütün ortak kullan›ml› buzdolaplar›na bakt›m. 

Ortak kullan›lan bir buzdolab› bulunca, ona yaklafl›p dikkat-
lice etrafa göz gezdirdikten sonra, kap›s›n› aç›p içine alt› kutu
kola b›rakt›m ve çabucak oradan uzaklaflt›m. Güvenli bir mesa-
fede durdum, kolalar›m› b›rakt›¤›m buzdolab›n›n yerini ve kola-
lar› b›rakma zaman›n› not ettim. 

Birkaç gün sonra, kola kutular›m› kontrol etmeye gittim. Kaç
tanesinin dolapta kald›¤›n› belirten bir günlük tuttum. Tahmin
edebilece¤iniz gibi, bir üniversite yurdunda kolan›n yar›lanma—
müddeti çok uzun de¤ildir. Kolalar›n hepsi, 72 saat içinde yok
olmufltu. Ancak geride b›rakt›¤›m fley her zaman kola de¤ildi.
Baz› buzdolaplar›na, içinde alt› adet bir dolarl›k banknot bulu-
nan tabaklar koydum. Acaba paralar kolalardan daha m› h›zl›
kaybolacakt›? 

Bu soruyu cevaplamadan önce, size bir soru soray›m. Farz
edin ki efliniz iflyerinize telefon aç›yor. K›z›n›z›n yar›n okulda k›r-
m›z› kaleme ihtiyac› var. “Eve bir tane getirebilir misin?” diyor.
‹flyerinizden k›z›n›z için k›rm›z› bir kalem alacak olsan›z rahat
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eder misiniz? Çok mu rahats›z olursunuz? Biraz m› rahats›z olur-
sunuz? Adamak›ll› m› rahats›z olursunuz? 

Baflka bir soru daha soray›m. Farz edin ki iflyerinizde hiç k›r-
m›z› kalem yok ama on sente alt kattan bir tane sat›n alabilirsi-
niz. Ofisinizdeki küçük para kutusu aç›k b›rak›lm›fl ve etrafta hiç
kimse yok. K›rm›z› kalemi sat›n almak için küçük para kutusun-
dan 10 sent al›r m›s›n›z? Farz edin ki hiç bozuk paran›z yok ve
10 sente ihtiyac›n›z var. Onu al›rsan›z içiniz rahat eder mi? Bu
iyi olur mu? 

Sizi bilmem, ama iflyerinden k›rm›z› bir kalem almak nispeten
kolay›ma gelse de, nakit para almakta çok zorlan›rd›m. (Allahtan
k›z›m henüz okula bafllamad›¤› için henüz böyle bir soruna gö-
¤üs germek zorunda kalmad›m).

MIT’deki ö¤rencilerin de nakit para alma konusunda baflka
türlü düflündükleri ortaya ç›kt›. Daha önce bahsetti¤im gibi, ko-
la kutular› çabucak yok olmufltu; 72 saat içinde hepsi gitmiflti.
Ama ifl paraya gelince hikâye tamamen farkl›yd›! Dolar banknot-
lar› taba¤›na, ben onlar› buzdolab›ndan alana kadar 72 saat el
sürülmemiflti. 

Öyleyse burada neler dönüyor? 
Etraf›m›zdaki dünyaya bakt›¤›m›zda, sahtekârl›klar›n ço¤unun

nakit paradan bir ad›m uzak duran sahtekârl›klar içerdi¤ini görü-
rüz. Firmalar, muhasebe uygulamalar› arac›l›¤›yla sahtekârl›k ya-
par; yöneticiler geçmifl tarihli hisse senedi opsiyonlar› kullanarak
sahtekârl›k yapar; ilaç firmalar› doktorlar› ve efllerini zaman za-
man lüks tatillere göndererek sahtekârl›k yapar. Eminim, bu kifli-
ler haz›r parayla hile yapmazlar (istisnalar hariç). Anlatmak istedi-
¤im fley flu: hile paradan bir ad›m uzaksa çok daha kolay yap›l›r. 

Sizce Enron çöküntüsünün mimarlar›—Kenneth Lay, Jeffrey
Skilling ve Andrew Fastow—yafll› kad›nlar›n cüzdanlar›ndan m›
para çald›lar? Pek çok yafll› kad›n›n emeklilik paralar›ndan mil-
yonlarca dolar ald›klar› kesinlikle do¤ru. Ama sizce, nakit paray›
bir kad›na copla vurup parmaklar›n›n aras›ndan m› çekip ald›lar?
Benimle ayn› fikirde olmayabilirsiniz, ama ben bu soruya hay›r
deme e¤ilimindeyim. 
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Öyleyse hile parasal olmayan fleyler içerdi¤inde hile yapmam›-
za izin veren, parayla ifl görürken bizi frenleyen nedir? Bu ak›ld›-
fl› dürtü nas›l çal›fl›r? 

KÜÇÜK SAHTEKÂRLIKLARIMIZI AKLA uygun hale getir-
mekte çok hünerli oldu¤umuzdan, parasal olmayan fleylerin hi-
lelerimizi nas›l etkiledi¤ine dair net bir resim elde etmek ço¤u
kez zordur. Mesela bir kalem al›rken, büro malzemelerinin üc-
retimizin bir parças› oldu¤u ya da herkesin bir iki kalem alabile-
ce¤i mant›¤›n› yürütebiliriz. Ortaklafla kullan›lan bir buzdolab›n-
dan ara s›ra bir kutu kola almaya tamam diyebiliriz. Çünkü ne de
olsa bizden de pek çok kutu kola al›nd›¤› olmufltur. Belki Lay,
Skilling ve Fastow da muhasebe kay›tlar›n› de¤ifltirmenin mak-
bul oldu¤unu, çünkü bunun ifl iyiye gidince düzeltilebilecek ge-
çici bir önlem oldu¤unu düflünmüfllerdir. Kim bilir? 

Öyleyse sahtekârl›¤›n gerçek do¤as›na ulaflmak için zekice bir
deney gelifltirmemiz gerekiyordu. Kullan›lacak nesnenin pek az
bahaneye imkân verdi¤i bir deney. Nina, On ve ben birini tasar-
lad›k. Sembolik bir de¤ifl tokufl arac›, örne¤in marka kulland›¤›-
m›z› farz edin. Marka, ne nakit parad›r ne de kola ya da kalem
gibi mazisi olan bir nesnedir. Bu bize sahtekârl›k süreci konu-
sunda içgörü kazand›racak m›yd›? Emin de¤ildik ama ak›ll›ca gö-
rünüyordu; nitekim birkaç y›l önce bir deneme yapt›k. 

Olan fluydu. MIT’deki kafeteryalar›n birinde ö¤renciler ö¤len
yemeklerini bitirmek üzereyken, araya girip befl dakikal›k bir de-
neye kat›l›p kat›lamayacaklar›n› sorduk. Tüm yapmalar› gereke-
nin, 20 basit matematik sorusunu çözmek (toplam› on eden iki
say›y› bulmak) oldu¤unu aç›klad›k. Bunun karfl›l›¤›nda, her do¤-
ru cevap için 50 sent alacaklard›. 

Deney olgular›n her birinde benzer flekilde bafllad› ama üç
farkl› yoldan biriyle sonuçland›. ‹lk gruptaki kat›l›mc›lar testleri-
ni bitirince, çal›flma kâ¤›tlar›n› deneyciye verdiler. Deneyci, do¤-
ru cevaplar› sayd› ve onlara her biri için 50 sent ödeme yapt›.
‹kinci gruptaki kat›l›mc›lardan, çal›flma kâ¤›tlar›n› y›rtmalar›, kâ-
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¤›t parçalar›n› ceplerine ya da s›rt çantalar›na koymalar› ve öde-
me için deneyciye sadece puanlar›n› söylemeleri istendi. fiimdiye
kadar ki haliyle bu deney, bir önceki bölümde anlat›lan dürüst-
lük testlerine benziyordu. 

Fakat son gruptaki kat›l›mc›lar›n talimatlar›nda önemli ölçü-
de farkl› bir durum vard›. Bir önceki grup gibi onlardan da çal›fl-
ma kâ¤›tlar›n› y›rtmalar›n› ve deneyciye sadece do¤ru cevaplad›k-
lar› soru say›s›n› söylemelerini istedik. Ama bu kez, deneyci on-
lara nakit para vermeyecekti. Bunun yerine, do¤ru çözdüklerini
iddia ettikleri her soru için bir marka verecekti. Sonra ö¤renciler
s›n›f›n karfl›s›ndaki baflka bir deneyciye do¤ru 3,5 metre yürüye-
cek, deneyci her markay› 50 sentle de¤ifltirecekti. 

Ne yapt›¤›m›z› anl›yor musunuz? ‹flleme markan›n—bir par-
ça de¤ersiz, para d›fl› bir de¤ifl tokufl arac›n›n—eklenmesi ö¤ren-
cilerin dürüstlü¤ünü etkileyecek miydi? Marka kullanmak, ce-
vaplar›n› sayma konusunda ö¤rencileri hemen nakit para alan
ö¤rencilerden daha az dürüst yapacak m›yd›? E¤er yapacaksa, ne
kadar yapacakt›? 

Sonuçlar bizi bile flafl›rtt›: ‹lk gruptaki ö¤renciler (hile yapma
imkân› olmayanlar), ortalama 3,5 soruyu do¤ru çözdüler (onlar
bizim kontrol grubumuzdu). 

Çal›flma kâ¤›d›n› y›rtan, ikinci gruptaki kat›l›mc›lar ortalama
6,2 soruyu do¤ru çözdüklerini iddia ettiler. Bu ö¤rencilerin s›rf
çal›flma kâ¤›tlar›n› y›rtt›klar› için daha zeki olduklar›n› varsaya-
mayaca¤›m›za göre, çözdüklerini iddia ettikleri ilave 2,7 soruyu
sahtekârl›¤a ba¤layabiliriz. 

Yüzsüz bir sahtekârl›k bak›m›ndan en berbat durumda olan-
lar üçüncü gruptaki kat›l›mc›lard›. Bunlar, ilk iki gruptan daha
ak›ll› olmad›klar› halde ortalama 9,4 problem çözdüklerini iddi-
a ediyorlard›—kontrol grubundan 5,9, çal›flma kâ¤›tlar›n› y›rtan
gruptan 3,2 fazla soru. 

Bu, ola¤an koflullar alt›nda hile yapma f›rsat› verildi¤inde ö¤-
rencilerin ortalama 2,7 soruluk hile yapt›klar› anlam›na geliyor-
du. Ancak ö¤rencilere parasal olmayan de¤ifl tokufl araçlar›yla hi-
le yapma f›rsat› sunuldu¤unda, sahtekârl›klar› 5,9’a ç›k›yordu—
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iki kattan daha fazla. Parayla hile yapmakla nakit paradan bir
ad›m uzak bir fleyle hile yapmak nas›l da farkl›yd›!

Bu sizi flafl›rtt›ysa flunu göz ard› etmeyin. Dürüstlük çal›flma-
lar›m›za (önceki bölümde anlat›lan) kat›lan 2000 kat›l›mc›dan
sadece dördü problemlerin hepsini do¤ru çözdü¤ünü iddia et-
mifltir. Bir baflka ifadeyle, “topyekûn sahtekârl›k” oran› 2000’de
4’tür.*

Fakat iflin içine parasal olmayan de¤ifl tokufl arac›n› (markay›)
soktu¤umuz deneyde, çal›flmadaki 450 kat›l›mc›dan 24’ü “bafl-
tan sona” hile yapt›. 24 afl›r› sahtekârdan kaç› para koflulunda,
kaç› marka koflulunda bulunuyordu? Hepsi marka koflulundayd›
(belirtilen koflulda, 150 ö¤renciden 24’ü “bafltan sona” hile yap-
m›flt›; bu, 2000 kat›l›mc›da yaklafl›k 320 kat›l›mc› eder). Demek
oluyor ki, markalar sadece kiflileri ahlaki k›s›tlar›ndan “kurtar-
makla” kalm›yordu. Birçok kat›l›mc›da, kurtulma oran› öyle
tamd› ki mümkün mertebe sahtekârl›k yapm›fllard›. 

Hilenin bu kadar› flüphesiz kötüydü, ama durum daha da kö-
tü olabilirdi. 

Unutmayal›m ki deneylerimizde kullan›lan markalar birkaç
saniye içinde nakit paraya çevrilebiliyordu. Parasal olmayan bir
markadan nakit paraya transfer birkaç gün, birkaç hafta ya da bir-
kaç ay sürseydi sahtekârl›k oran› ne olurdu (mesela, hisse senedi
opsiyonunda oldu¤u gibi)? Daha fazla kifli, daha büyük ölçüde
mi hile yapard›? 

‹NSANLARIN FIRSATINI BULDUKLARINDA hile yapt›klar›-
n› ö¤rendik. Ama gerçekten tuhaf olan, ço¤umuzun bu sonucu
görememesiydi. Bir baflka deneyde ö¤rencilerden insanlar›n
markayla nakit parayla yapt›klar›ndan daha çok hile yap›p yapma-
yacaklar›n› öngörmelerini istedi¤imizde, hay›r cevab›n› verdiler
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ve hile miktar›n›n ayn› olaca¤›n› söylediler. Nede olsa, markalar
da gerçek paray› temsil ediyor ve birkaç saniye içinde gerçek pa-
rayla de¤ifltirilebiliyor dediler. Dahas›, kat›l›mc›lar›m›z›n marka-
lara gerçek para muamelesi yapaca¤›n› öngördüler.

Ama nas›l da yan›ld›lar! Sahtekârl›¤›m›z nakit paradan bir
ad›m uzaktayken onu ne kadar çabuk mant›kl› k›ld›¤›m›z› sezin-
leyemediler. Elbette, onlar›n körlü¤ü bizde de var. Belki onca
sahtekârl›¤›n sürüp gitmesi bu yüzden. Belki son y›llarda hakla-
r›nda dava aç›lan Jeff Skilling’in, Bernie Ebbers’›n ve bütün di-
¤er yöneticilerin kendilerini ve flirketlerini yokufl afla¤› götürme-
leri bu yüzden. 

Hepimizin bu zafiyete yatk›n oldu¤umuza flüphe yok. Olage-
len tüm sigorta hilelerini düflünün. Tahminlere göre, müflteriler
evlerindeki ve arabalar›ndaki hasarlar› bildirirken yarat›c› davrana-
rak iddialar›n› yaklafl›k yüzde 10 abart›yorlar. (Oysa abart›l› bir
kay›p bildirdi¤inizde sigorta flirketi primleri art›racak, böylece du-
rum k›sasa k›sas olacak). Üstelik iddialar›n ço¤unun çok göze ba-
tar oldu¤u bir durum söz konusu de¤il. Onun yerine, söz gelimi
27 inçlik televizyon kaybeden, 32 inçlik televizyon kaybetti¤ini,
32 inçlik televizyon kaybeden ise 36 inçlik televizyon kaybetti¤i-
ni bildiriyor. Ayn› kiflilerin sigorta flirketlerinden do¤rudan para
çalma olas›l›¤› düflük (ne kadar cazip olursa olsun). Ancak art›k
sahip olmad›klar› bir fleyi bildirmek—ve ebad›n› ve de¤erini az›-
c›k art›rmak—sahtekârl›¤›n ahlaki yükünü daha katlan›r k›l›yor.

Baflka ilginç al›flkanl›klar da var. “Gard›ropçuluk” terimini hiç
duydunuz mu? Gard›ropçuluk, bir kalem giysi sat›n al›p, onu bir
süre giymek, sonra ma¤azan›n kabul etmek zorunda kalaca¤›
ama tekrar satamayaca¤› bir halde iade etmek demek. Gard›rop-
çuluk yapan tüketiciler, firmadan do¤rudan para çalm›fl olmaz-
lar; bu daha çok birçok belirsiz ifllem içeren bir sat›n alma ve ia-
de etme dans›d›r. Fakat en az bir tane belirgin sonucu var—gi-
yim endüstrisi gard›ropçuluktan y›ll›k kayb›n›n 16 milyar dolar
oldu¤unu tahmin ediyor (tahminlere göre, ev soygunlar› ve oto-
mobil h›rs›zl›¤›ndan kaynaklanan y›ll›k kay›p oran› da yaklafl›k
ayn› düzeyde). 
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Ya masraf raporlar›? ‹nsanlar ifl seyahatlerindeyken, onlardan
kurallar›n ne oldu¤unu bilmeleri beklenir. Ama masraf raporlar›
da, nakit paradan bir hatta bazen birkaç ad›m uzaktad›r. Ni-
na’yla yapt›¤›m›z bir çal›flmada, masraflar›n hepsinde insanlar›n
onlar› ifl masraf› olarak hakl› ç›karma becerileri bak›m›ndan bir
farkl›l›k oldu¤unu bulduk. Sözgelimi, al›ml› bir yabanc›ya befl
dolarl›k bir kupa almak aç›kça yasakt›, ama ayn› yabanc›ya bir
bardan sekiz dolarl›k bir içecek almay› hakl› ç›karmak çok kolay-
d›. Farkl›l›k, mal›n maliyeti ya da yakalanma korkusu de¤ildi, in-
sanlar›n o mal› masraf hesaplar›ndaki meflru bir tüketim olarak
kendilerine hak görme becerileriydi. 

Masraf hesaplar›na yönelik birkaç araflt›rmada daha, benzer
ak›lc›laflt›rmalar ortaya ç›kt›. Bir çal›flmam›zda, insanlar faturala-
r› muhasebeye teslim etmeleri için idari asistanlar›na verdiklerin-
de, hileli davran›fltan bir ad›m daha uzaklaflt›klar›n›, bu yüzden
araya flüpheli faturalar s›k›flt›r›verme olas›l›klar›n›n artt›¤›n› bul-
duk. Bir baflka çal›flmam›zda, New York’ta yaflayan ifladamlar›n›n
çocuklar›na ald›klar› bir hediyeyi, e¤er onu New York Havala-
n›ndan (ya da havaalan›ndan eve giderken yoldan) de¤il de, San
Fransisko Havaalan›ndan (ya da evlerinden uzak baflka bir yer-
den) alm›fllarsa ifl masraf› sayma olas›l›klar›n›n büyük oldu¤unu
bulduk. Bunlar›n hiçbiri mant›ksal bir anlam ifade etmez, fakat
de¤ifl tokufl arac› parasal olmad›¤›nda, mant›kl› k›lma becerimiz
çarçabuk artar. 

B‹RKAÇ YIL ÖNCE benim de sahtekârl›kla ilgili bir deneyimim
oldu. Biri Skype hesab›ma (çok iyi bir online telefon yaz›l›m›)
girdi ve onun yararland›¤› hizmet yüzünden PayPal hesab›ma
(online bir ödeme sistemi) birkaç yüz dolar borç kaydedildi. 

Bunu yapan kiflinin kaflarlanm›fl bir suçlu oldu¤unu sanm›yo-
rum. Benim hesab›ma girmek bir suçlu aç›s›ndan büyük ihtimal-
le bir zaman ve yetenek kayb› olacakt›r. Çünkü söz konusu kifli
Skype’yi hackleyecek kadar ak›ll›ysa, muhtemelen Amazon’u,
Dell’i ya da belki bir kredi kart› hesab›n› da hackleyebilir ve har-
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cad›¤› zaman karfl›l›¤›nda daha fazlas›n› elde edebilirdi. Bu kifli-
nin daha çok hesab›ma girmeyi baflaran ve kendisiyle konuflacak
herhangi birini arayarak bu “bedava” iletiflimden istifade eden
zeki bir çocuk oldu¤unu düflünüyorum—ta ki ben hesab›m›n
kontrolünü geri kazanana kadar. Bunu belli bir alanda ustalaflm›fl
bir teknisyenin meydan okumas› olarak görmüfl bile olabilir—ya
da belki o bir zamanlar kötü not verdi¤im ve bunun için burnu-
mu sürtmeye karar veren bir ö¤rencimdir. 

Bu çocuk, hiç kimsenin onu yakalamayaca¤›ndan yüzde yüz
emin olsa cüzdan›mdan nakit para al›r m›yd›? Olabilir, ama ben
cevab›n hay›r oldu¤unu düflünüyorum. Onun yerine, Skype’nin
ve hesab›m›n düzenlenme fleklinde söz konusu kiflinin bu faali-
yette bulunmas›na ve ahlaki bir k›namay› hak etmedi¤ini hisset-
memesine “yard›m eden” baz› yönler oldu¤unu tahmin ediyo-
rum: Öncelikle, bu kiflinin çald›¤› para de¤il, telefon süresiydi.
Sonra, ifllemden somut bir fley kazanmam›flt›. Üçüncüsü, do¤ru-
dan beni de¤il Skype’yi soymufltu. Dördüncüsü, günün sonunda
maliyeti benim de¤il Skype’nin karfl›layaca¤›n› düflünmüfl olabilir-
di. Beflincisi, görüflmelerin bedeli hesab›ma PayPal vas›tas›yla oto-
matikman geçiyordu. Dolay›s›yla, süreçte baflka bir ad›m—görüfl-
melerin bedelini neticede kimin ödeyece¤i konusunda baflka bir
bulan›kl›k düzeyi—daha vard›. (Merak ediyorsan›z, ne olur ne ol-
maz diye o olaydan sonra PayPal’a direkt hatt›m› iptal ettirdim). 

Bu kifli beni mi soymufltu? Elbette, ama h›rs›zl›¤› bulan›k-
laflt›ran öyle çok fley vard› ki onun sahtekâr bir adam oldu¤u-
nu düflündü¤ünü gerçekten sanm›yorum. Nakit para al›nmad›-
¤› do¤ru de¤il miydi? Biri gerçekten incinmifl miydi? Bu tip bir
düflünce kayg› vericidir. E¤er Skype ile olan sorunum, sahiden
de Skype’deki ifllemlerin parasal olmayan niteli¤i yüzündense,
burada kat kat fazla risk var demektir. Çok say›da online servi-
si, hatta belki kredi ve bankamatik kartlar› dahil. Paran›n elden
ele fiziksel bir de¤ifl tokufla girmedi¤i tüm bu elektronik ifllem-
ler insanlar›n sahtekârl›k yapmas›n›—hiç sorgulamadan ya da
davran›fllar›n›n ahlaka ayk›r›l›¤›n› tam olarak anlamadan—ko-
laylaflt›rabilir. 

AKILDIfiI AMA ÖNGÖRÜLEB‹L‹R228



ÇALIfiMALARIMIZDAN ÇIKARDI⁄IM kötücül bir izlenim
daha vard›. Çal›flmam›zda yer alan kat›l›mc›lar ak›ll›, insanc›l,
onurlu kiflilerdi. Büyük bir ço¤unlu¤unun, marka gibi parasal ol-
mayan de¤ifl tokufl araçlar›yla yap›lsa bile giriflti¤i hile miktar› ko-
nusunda net bir s›n›r› vard›. Hemen hepsinde, vicdanlar›n›n on-
lardan durmalar›n› istedi¤i bir nokta mevcuttu. Durmufllard› da.
Dolay›s›yla, deneylerimizde gördü¤ümüz sahtekârl›k muhteme-
len insan sahtekârl›¤›n›n alt s›n›rlar›yd›: ahlakl› olmak ve kendi-
lerini ahlakl› görmek isteyen—iyi insan denilen—kiflilerin ger-
çeklefltirece¤i düzeyde bir sahtekârl›kt›. 

Korkutucu düflünce fluydu: Deneyleri hemen paraya çevril-
meyen marka gibi para d›fl› de¤ifl tokufl araçlar›yla veya dürüst-
lüklerini daha az önemseyen kiflilerle veya alenen gözleneme-
yen davran›fllarla yapm›fl olsayd›k, büyük ihtimalle sahtekârl›¤›n
daha da üst seviyelerini keflfederdik. Bir baflka ifadeyle, burada
gözlemledi¤imiz aldatma düzeyi büyük bir ihtimalle çeflitli ko-
flullarla ve çeflitli insanlarla keflfedece¤imiz aldatma düzeyinin
çok alt›ndayd›. 

fiimdi “h›rs iyidir” diyen Gordon Gekko tarz› bir kiflilik tara-
f›ndan idare edilen bir flirkete ya da flirket flubesine sahip oldu-
¤unuzu farz edin. Onun, sahtekârl›¤› teflvik etmek için parasal
olmayan araçlar kulland›¤›n› varsay›n. Böyle bir palavrac›n›n, il-
ke olarak dürüst olmak ve kendini dürüst görmek isteyen ama
ifline tutunmak ve dünyada baflar›l› olmak da isteyen insanlar›n
ticari zekâs›n› nas›l de¤ifltirebilece¤ini anlayabilir misiniz? Bu tür
koflullar alt›nda, parasal olmayan de¤ifl tokufl araçlar› bizi yoldan
ç›karabilir. Vicdan›m›z› pas geçip sahtekârl›¤›n avantajlar›n› ser-
bestçe keflfetmemize yol açabilir. 

‹nsan do¤as›na böyle bakmak rahats›z edicidir. Etraf›m›z› iyi,
ahlakl› insanlar›n kuflatmas›n› arzulayabiliriz ama gerçekçi olmak
zorunday›z. ‹yi insanlar›n bile, zihinlerinin onlar› k›smen kör et-
mesine karfl› ba¤›fl›kl›¤› yoktur. Bu körlük, onlar›n finansal ödül-
ler yolunda kendi ahlaki standartlar›n› pas geçen hareketlerde
bulunmalar›na imkân tan›r. ‹flin özü motivasyon, iyi ve ahlakl›
olsak da olmasak da bize oyun oynayabilir. 
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Yazar ve gazeteci Upton Sinclair’in bir zamanlar dedi¤i gibi,
“Bir insan›n maafl› bir fleyi anlamamas›na ba¤l›ysa, o insan›n o fle-
yi anlamas›n› sa¤lamak zordur.” fiimdi buna afla¤›daki düflünce-
yi ekleyebiliriz: bir insan parasal olmayan de¤ifl tokufl araçlar›yla
u¤rafl›yorsa onun o fleyi anlamas›n› sa¤lamak daha zordur. 

YER‹ GELM‹fiKEN SÖYLEYEY‹M, sahtekârl›k sorunlar› yaln›z
bireyler için geçerli de¤ildir. Son y›llarda, düflük bir dürüstlük
standard›na yakalanm›fl iflyerleri görmekteyiz. Enron ve Worl-
dcom’un yapt›¤›na benzer büyük sahtekârl›k eylemlerinden 
bahsetmiyorum. Kastetti¤im, buzdolab›ndan kola afl›rmak gibi
ufak sahtekârl›k eylemleri. Yani tabir caizse, tabaklar›m›zdan na-
kit para çalmayan ama nakit paradan bir ad›m uzak fleyler çalan
flirketler var. 

Bunun y›¤›nla örne¤i var. Geçenlerde, tatil için özenle s›k
uçucu mili biriktiren bir arkadafl›m bu milleri da¤›tan havayolu
flirketine gitmifl. Arkadafl›ma, istedi¤i tüm tarihlerin promosyon-
suz tarife kapsam›nda oldu¤u söylenmifl. Yani 25.000 mil puan
biriktirmesine ra¤men onlar› kullanamam›fl (üstelik pek çok tarih
denemifl ). Temsilci ona, 50.000 mil puan kullanmak isteseydi
yer olabilece¤ini söylemifl. Sonra kontrol etmifl. Elbette her ta-
rafta yer varm›fl. 

Muhakkak, s›k uçucu broflüründe bunun olabilirli¤ini aç›kla-
yan okunamayacak kadar küçük bir bölüm vard›r. Fakat arkada-
fl›m için kazanm›fl oldu¤u 25.000 mil çok para demekti. Diyelim
ki 450 dolar. Söz konusu havayolu flirketi arkadafl›ma sald›r›p bu
miktarda nakit para m› çald›? Paray› onun banka hesab›ndan m›
afl›rd›? Hay›r. Para bir ad›m uzakta oldu¤undan, flirketin bunu
çalma flekli 25.000 ilave mil dayatarak oldu. 

Baflka bir örnek olarak, bankalar›n kredi kart› faiz oranlar›yla
ne yapt›¤›na bakal›m. ‹ki zamanl› fatura denen fleyi düflünün. Bu
hilenin birkaç çeflidi var, ama ana fikir flu: faturan›z›n tamam›n›
ödemedi¤iniz anda kart› veren taraf, sadece yeni al›mlara yüksek
faiz uygulamakla kalmaz, geçmifle uzan›p eski al›mlara da faiz uy-
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gular. Senato bankac›l›k komisyonu, geçenlerde bunu inceleme-
ye ald›¤›nda, bankalar›n sahtekâr görünmesine neden olan pek
çok ifade dinledi. Sözgelimi, kredi kart›nda 3200 dolarl›k borç
kayd› olan Ohiolu bir flah›s, cezalar, harçlar ve faizler yüzünden
k›sa süre içinde borcunun 10.700 dolara ç›kt›¤›n› görmüfltü. 

Bu yüksek faiz oranlar›n› ve harçlar› yükleyen kazan dairesi
operatörleri de¤il, Amerika’n›n en büyük ve muhtemelen en iti-
barl› bankalar›ndan baz›lar›d›r—reklam kampanyalar›yla sizi,
bankan›z›n ve sizin bir “aile” oldu¤unuza inand›ran bankalard›r.
Bir aile ferdi cüzdan›n›zdan para çalar m›? Hay›r. Ancak söz ko-
nusu bankalar›n, nakit paradan bir miktar uzak bir ifllemle bunu
yapt›klar› aç›kt›r. 

Sahtekârl›¤a bu gözle bak›ld›¤›nda, sabahlar› listeye eklene-
cek yeni örnekleri görmedi¤iniz bir gazete okuyamayaca¤›n›z
aflikâr. 

VE BÖYLECE ‹LK gözlemimize geri dönüyoruz: Nakit para tu-
haf m›? Parayla ifl yaparken az önce bir fleref sözünün alt›na im-
za atm›flças›na davran›fl›m›z akl›m›za geliverir. Bir dolarl›k bank-
nota bakarsan›z, bir kontrat› hat›rlatmak üzere tasarland›¤›n› gö-
rürsünüz: Banknotta belirgin bir AMER‹KA B‹RLEfi‹K DEV-

LETLER‹ yaz›s› vard›r ve yaz›n›n arkas›ndaki gölgelendirme
onun üç boyutlu gibi görünmesini sa¤lar. Ve George Washing-
ton bizzat oradad›r (ve hepimiz onun asla yalan söylemedi¤ini
bilmekteyizdir). Ve arka yüzde ifl daha da ciddileflir: TANRI’YA

GÜVEN‹YORUZ, demektedir. Ve o tuhaf piramidimiz vard›r,
tepesinde de o gözünü k›rpmayan göz! Ve o göz dimdik bize
bakmaktad›r! Bütün bu sembolizme ilaveten, paran›n kutsall›¤›-
na, o paran›n belirgin bir de¤ifl tokufl birimi olmas› olgusunun
da yard›m etme olas›l›¤› var. On sentin on sent olmad›¤›n› ya da
bir dolar›n bir dolar olmad›¤›n› söylemek zordur. 

Ama bir de parasal olmayan de¤ifl tokufl araçlar›na karfl› tole-
rans›m›za bakal›m. Para d›fl› de¤ifl tokufl araçlar› için her zaman
uygun bir gerekçe vard›r. ‹flyerinden bir kalem, buzdolab›ndan
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bir kola alabilir—hatta hisse senedi opsiyonlar›m›z› geriye dönük
tarihlendirebilir—ve bunu aç›klayacak bir hikâye uydurabiliriz.
Sahtekâr oldu¤umuzu düflünmeden sahtekâr olabiliriz. Vicdan›-
m›z derin bir uykuya dalm›flken h›rs›zl›k yapabiliriz. 

Peki, bunu nas›l düzeltebiliriz? Mesela, erzak dolab›ndaki efl-
yalar›n her birine bir fiyat etiketi koyabilir veya hisse senetlerini
ve hisse senedi opsiyonlar›n› parasal de¤erleri üzerinden aç›kla-
yan bir ifade tarz› kullanabiliriz. Ancak daha genifl ba¤lamda dü-
flünürsek, parasal olmayan de¤ifl tokufl araçlar› ve sahtekârl›k yap-
ma e¤ilimimiz aras›ndaki ba¤lant› konusunda uyan›k olmam›z
gerekir. Nakit paradan bir ad›m uzaklaflt›k m› sahtekârl›k yapma
olas›l›¤›m›z›n hiç düflünmedi¤imiz kadar çok artaca¤›n› bilmeli-
yiz. Kiflisel olarak ve bir ulus olarak bu konuda uyan›k olmal› ve
uyan›k davranmal›y›z. 

Peki, neden? Bir kere, nakit para günleri sona eriyor. Nakit
para bankalar›n kâr› önünde bir engel—ondan kurtulmak isti-
yorlar. Öte yandan, elektronik sistemler çok kârl›. ABD’de kredi
kartlar›ndan elde edilen kâr, 1996’da 9 milyar dolarken, 2004’te
27 milyar dolara ç›kt›. Bankac›l›k uzmanlar›, yeni elektronik ifl-
lemlerin 2010’a kadar 50 milyar dolar› bulaca¤›n› ve bunun
2004’te Visa ve MasterCard markalar› alt›nda iflleme tabi tutu-
lan miktar›n yaklafl›k iki kat› oldu¤unu söylüyorlar.26 Sadece na-
kit para görüntüsü akl›m›z› bafl›m›za getirdi¤ine göre, demek ki
sorun sahtekârl›k yapma e¤ilimimizi nas›l kontrol edece¤imiz—
ve nakit para çekip giderken ne yapaca¤›m›z. 

Willie Sutton’›n bankalar› para orada oldu¤u için soydu¤unu
söyledi¤i anlat›l›r. Bu mant›ktan hareketle, günümüzde Sutton
bir kredi kart› kuruluflunda ince harflerle bas›lm›fl dipnotlar yazan
ya da havayolu flirketinde kurflun kalemle uçufl mili günlerinin
üzerini çizen biri olmal›. Buralar nakit paran›n bulundu¤u yerler
olmayabilir, fakat paray› bulaca¤›n›z yerler oldu¤u kesindir. 
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13. BÖLÜM

Bira ve Bedava Ö¤le Yemekleri

Davran›flsal ‹ktisat Nedir ve Bedava 
Ö¤le Yemekleri Nerededir?

C arolina Brewery, Franklin Caddesindeki bir bar. Bu cadde,
Chapel Hill’deki Kuzey Carolina Üniversitesinin d›fl›ndaki

ana cadde. Buras›, tu¤la binalar› ve koca a¤açlar›yla, çok say›da
—küçük bir kasabada bulmay› umdu¤unuzdan daha fazla say›-
da—restoran›, bar› ve kahve dükkân›yla güzel bir cadde. 

Carolina Brewery’nin kap›s›ndan içeri girince, yüksek tavan-
lar›, aç›k kiriflleri ve insana hofl vakitler vaat eden paslanmaz çe-
likten birkaç bira konteyneri bulunan eski bir binayla karfl›lafl›rs›-
n›z. Sa¤a sola rahat masalar serpifltirilmifltir. Buras› ö¤renciler
için oldu¤u kadar, iyi bira ve yemekten anlayan daha yafll› toplu-
luklar için de gözde bir mekând›r. 

MIT’e kat›lmamdan k›sa bir süre sonra, Jonathan Levay’la
(Kolombiya Üniversitesinde profesör) böyle hofl bir barda akla
gelebilecek sorular üzerine kafa yormaya bafllad›k. ‹lk olarak, s›-
rayla siparifl alma ifllemi (her kifliden s›rayla sipariflini söylemesini
istemek) masada oturan kiflilerin yapaca¤› nihai tercihleri etkili-
yor muydu? Di¤er bir ifadeyle, müdavimler etraflar›ndakilerin
tercihlerinden etkileniyorlar m›yd›? ‹kincisi, etkileniyorlarsa, et-
raftakilerin tercihleri uyumu mu yoksa uyumsuzlu¤u mu teflvik
ediyordu? Baflka bir deyiflle, masay› çevreleyen müdavimler kas-
ten kendilerinden önce siparifl verenlerin tercihlerinden farkl›
olan biralar› m› yoksa ayn› biralar› m› seçiyorlard›? Son olarak,
baflkalar›n›n tercihlerinden etkilenmenin, insanlar› biralar›ndan
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ald›klar› keyif bak›m›ndan daha iyi bir noktaya m› yoksa daha kö-
tü bir noktaya m› getirece¤ini bilmek istiyorduk.

K‹TAP BOYUNCA, fiAfiIRTICI ve ayd›nlat›c› olaca¤›n› umdu-
¤um deneyler anlatt›m. Böyle bir etki yaratm›fllarsa, bu büyük
ölçüde, hepimizin özünde ak›lc› oldu¤unu öne süren al›fl›ld›k
varsay›m›n aksini kan›tlad›klar› içindir. Zaman zaman Shakespea-
re’in “‹nsan, ne muhteflem bir eser ” saptamas›na ayk›r› örnek-
ler sa¤lad›m. Asl›nda bu örnekler bizim mant›k bak›m›ndan soy-
lu ve yetenek bak›m›ndan s›n›rs›z olmad›¤›m›z›, kavray›fl bak›-
m›ndan zay›fl›klar›m›z oldu¤unu gösteriyor. ( Do¤rusu, Shakes-
peare’in de bunu çok iyi bildi¤ini, Hamlet’in bu sözünde ince
bir alay oldu¤unu düflünüyorum). 

Bu son bölümde, öngörülebilir ak›ld›fl›l›¤›m›za bir örnek daha
sa¤layan bir deney sunaca¤›m. Sonra da insan davran›fl›yla ilgili
standart iktisat perspektifini anlatacak, bunu davran›flsal iktisatla
karfl›laflt›racak ve baz› sonuçlar ç›karaca¤›m. Deneyle bafllayay›m. 

CAROLINA BREWERY’DE AKLIMIZA gelen köpüklü sorula-
r›n temeline inmek için, Jonathan’la derinlemesine bir dal›fl yap-
maya karar verdik—elbette mecazi olarak. ‹fle Carolina Bre-
wery’nin müdüründen, müflterilerine bedava bira numuneleri
servisi yapmam›za izin vermesini istemekle bafllad›k—kendi bira-
lar›m›z›n paras›n› vermek flart›yla. (Sonradan, MIT muhasebeci-
lerini 1400 dolarl›k bira faturas›n›n meflru bir araflt›rma gideri ol-
du¤una ikna etmenin ne kadar zor oldu¤unu düflünün.) Bar›n
müdürü isteklerimize boyun e¤di¤i için mutluydu. Ne de olsa,
bize bira satacak, müflterileri de birahaneye tekrar gelme arzula-
r›n› muhtemelen art›racak bedava numune alacaklard›. 

Elimize önlüklerimizi tutuflturarak, olabilecek tek ve biricik
koflulu belirledi: masalar›na oturduklar›n›n ilk dakikas›nda insan-
lara yaklaflacak ve numuneler için siparifllerini alacakt›k. Siparifli
zaman›nda alamazsak, bunu bar›n kadrolu garsonlar›na bildire-
cektik. Masaya onlar yaklafl›p siparifli alacaklard›. Bu ak›ll›cayd›.
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Müdür ne kadar becerikli garsonlar olaca¤›m›z› bilmiyor, servi-
sin çok gecikmesini istemiyordu. Hemen ifle koyulduk. 

Derhal oturmakta olan bir grubun yan›na yaklaflt›m. Bu, üni-
versiteli iki çiftin birlikte buluflmas›na benziyordu. Delikanl›lar›n
her ikisi de en iyi pantolonlar›n› giymifl gibiydi. K›zlar, bir k›yas
yap›lsa Elizabeth Taylor’›n sade görünmesine yetecek kadar
makyaj yapm›fllard›. Onlar› selamlad›m ve birahanenin bedava
bira numuneleri ikram›nda bulundu¤unu aç›klad›m. Sonra da
dört farkl› biray› tarif etmeye bafllad›m: 

1. Bak›rhat Amber Biras›: fierbetçiotu, malt karakteri ve mey-
vemsi bir geleneksel bira tad› aras›nda iyi bir denge kuran, or-
ta yo¤unlukta k›rm›z› bir bira çeflidi. 

2. Franklin Caddesi Alman Biras›: Yumuflak bir maltla ve gev-
rek bir flerbetçiotu terbiyesiyle haz›rlanan, alt›n rengi Pilsen-
tarz› Bohemya biras›. 

3. Soluk Hint Biras›: Bafllang›çta ‹ngiltere’den Hindistan’a
Ümit Burnunu dolaflarak yap›lan uzun okyanus seyahatlerine
dayanmak için haz›rlanan, flerbetçiotu oran› yüksek, güçlü bir
bira çeflidi. Güzel kokulu çiçeksi bir terbiye için kademeli ola-
rak flerbetçi otu kat›lan keskin bir bira. 

4. Yaz Bu¤day› Biras›: Hafif, ferah ve canland›r›c› bir yaz içe-
ce¤i olarak yüzde 50 bu¤dayla haz›rlanan, Bavyera tarz› bir
bira çeflidi. fierbetçiotu oran› düflük, muzu and›ran eflsiz bir
aromaya sahip ve otantik Alman bira ailesine ba¤l› bir bira. 

Hangisini tercih edersiniz? 

� Bak›rhat Amber Biras›
� Franklin Caddesi Lager Biras›
� Soluk Hint Biras›
� Yaz Bu¤day› Biras›
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Biralar› tarif ettikten sonra, delikanl›lardan birini—sar› saç-
l› olan›—bafl›mla selamlad›m ve ona tercihini sordum; Soluk
Hint Biras›n› seçti. S›rada saç tuvaleti daha gösteriflli olan k›z
vard›; K›z, Franklin Caddesi Lager Biras›n› tercih etti. Ard›ndan
öbür k›za döndüm. O, Bak›rhat Amber Biras›n› ye¤ledi. Onun
erkek arkadafl› ki en sonuncu oydu Yaz Bu¤day› Biras›n› seçti. Si-
parifller elimde bara, bilgisayar bilimi son s›n›f ö¤rencisi uzun
boylu, yak›fl›kl› barmen Bob’›n gülümseyerek ayakta dikildi¤i ye-
re koflturdum. Acelemiz oldu¤unu bildi¤inden, benim sipariflle-
rime öncelik verdi. Dört adet iki onsluk numunelerin oldu¤u
tepsiyi al›p iki çiftin bulundu¤u masaya götürdüm ve biralar›n›
önlerine koydum. 

Bira numunelerinin yan› s›ra her birine birahanenin antetli
kâ¤›d›na bas›lm›fl k›sa bir anket verdim. Bu ankette deneklere bi-
ralar›ndan ne kadar hoflland›klar›n› ve o biray› tercih ettiklerin-
den ötürü piflman olup olmad›klar›n› soruyorduk. Anketleri top-
lad›ktan sonra, içlerinden birinin ötekilerin biras›ndan bir yu-
dum al›p almayaca¤›n› görmek için bu dört kifliyi uzaktan göz-
lemlemeye devam ettim. Hiçbirinin bir di¤erinin biras›n› paylafl-
mad›¤› ortaya ç›kt›. 

Jonathan ve ben bu ifllemi 49’dan fazla masada tekrarlad›k.
Ondan sonra da çal›flmaya devam ettik ama sonraki 50 masada
ifllemde de¤ifliklik yapt›k. Bu kez, biralar›n tarifinin ard›ndan 
kat›l›mc›lara dört biran›n isimlerinin yaz›l› oldu¤u küçük bir me-
nü verdik ve onlardan tercih ettikleri biray› sesli de¤il yaz›l› ola-
rak belirtmelerini istedik. Böyle yaparak, çevreye aç›k bir sipari-
fli kiflisel bir siparifle dönüfltürdük. Bu, bir kat›l›mc›n›n ötekile-
rin verdi¤i siparifli duymamas›—belki etkilemeye u¤raflt›klar› biri
dahil—dolay›s›yla onlar›n sipariflinden etkilenmemesi anlam›na
geliyordu. 

Peki, ne oldu? ‹nsanlar›n s›rayla sesli olarak siparifl verdiklerin-
de, kiflisel siparifllerinden daha farkl› tercihler yapt›klar›n› bulduk.
S›rayla siparifl verdiklerinde (çevreye aç›k bir flekilde) masa bafl›na
siparifl edilen bira çeflidi art›yor—yani çeflitlilik ye¤leniyordu. Bu-
nu anlaman›n en basit yolu Yaz Bu¤day› Biras›na bakmakt›. Bu
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bira insanlar›n ço¤una pek cazip gelmiyordu. Fakat di¤er biralar
daha önce “al›nm›fl” oldu¤u için, kat›l›mc›lar›m›z farkl› bir fley
seçmek—belki de kendi fikirleri oldu¤unu ve baflkalar›n› kopya
etmeye çal›flmad›klar›n› göstermek—zorunda olduklar›n› hissedi-
yor ve böylece farkl› bir bira seçiyorlard›. Bu bira, bafllang›çta is-
tedikleri bira olmayabiliyor ama bireyselliklerini yans›t›yordu. 

Ya biradan ald›klar› zevk? fiayet insanlar baflka kimsenin seç-
medi¤i bir biray› s›rf emsalsiz olduklar› mesaj›n› iletsin diye seçi-
yorlarsa, gerçekten istemedikleri ya da hofllanmad›klar› bir biray-
la karfl›laflma olas›l›¤›n›n büyük olmas› akla yatk›n geliyor. Ve sa-
hiden de durum buydu. Genel olarak, tercihlerini restoranda ye-
mek siparifli verilirken kullan›lan standart yönteme göre sesli ola-
rak yapanlar, seçimlerinden, tercihlerini baflkalar›n›n fikirlerini
hesaba katmadan gizli olarak yapanlar kadar memnun de¤illerdi.
Ancak çok önemli bir istisna vard›: Kararlar›n› sesli olarak aç›kla-
yan grupta bira ›smarlayan ilk kifli fiilen, düflüncelerini gizli ola-
rak aç›klayan kiflilerle ayn› koflullardayd›. Çünkü baflkalar›n›n se-
çimlerinden etkilenmeyecek bir durumdayd›. Böylece, s›rayla bi-
ra ›smarlanan gruptaki ilk kiflinin grubun en mutlusu oldu¤unu
ve biralar›n› gizli seçenler kadar mutlu oldu¤unu bulduk. 

BU ARADA, CAROLINA Brewery’de deney yaparken bafl›ma
komik bir fley geldi: Garson k›yafetimle masalardan birine yakla-
fl›p menüyü oradaki çifte okumaya bafllad›¤›mda, birden erke¤in
Rich oldu¤unu anlad›m. Rich, bilgisayar biliminde yüksek lisans
ö¤rencisiydi. Üç ya da dört y›l önce bilgi ifllem vizyonuyla ilgili
bir proje üzerinde çal›flt›¤›m biriydi. Deneyin her seferinde ayn›
flekilde yap›lmas› gerekti¤inden onunla çene çalmak için iyi bir
zaman de¤ildi. O yüzden ifadesiz bir yüz tak›nd›m ve biralar› tek
tek tarif etmeye bafllad›m. ‹flimi bitirdikten sonra, bafl›mla Rich’i
selamlad›m ve “Size ne getirebilirim” diye sordum. Sipariflini
vermek yerine bana nas›l oldu¤umu sordu. 

“Çok iyiyim, teflekkür ederim” dedim. “Size hangi biray› ge-
tirebilirim?”
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Arkadafl›yla birlikte biralar›n› seçtiler. Sonra Rich tekrar soh-
bet etme teflebbüsünde bulundu: “Doktoran› hâlâ bitirmedin mi
Dan?”

“Evet” dedim. “Yaklafl›k bir y›l önce bitirdim. Affedersiniz;
biralar›n›z› al›p hemen dönerim.” Siparifllerini getirmek üzere
bara do¤ru yürürken, Rich bunun benim mesle¤im oldu¤unu ve
sosyal bilimlerde doktora yapman›n bira servisçisi olarak ifl bul-
maktan öte bir ifle yaramad›¤›n› sanm›fl olmal› diye düflündüm.
Bira numuneleriyle masaya döndü¤ümde, Rich ve arkadafl›—
onun efliydi—biralar›n› tatt›lar ve k›sa anketi cevaplad›lar. Çok
geçmeden Rich yeni bir konuflma denemesinde bulundu. Ge-
çenlerde makalelerimden birini okudu¤unu ve ona bay›ld›¤›n›
söyledi. ‹yi bir makaleydi, ben de be¤eniyordum. Fakat san›r›m
o sadece bira servisçisi olarak çal›flmam konusunda kendimi da-
ha iyi hissetmemi sa¤lamaya çal›fl›yordu. 

DAHA SONRA DUKE’DA flarap numuneleriyle ve MBA ö¤ren-
cileriyle yap›lan baflka bir çal›flma, baz› kat›l›mc›lar›n kiflilik özel-
liklerini—Carolina Brewery’nin müdürünü hiçte heyecanland›r-
mayan bir fleyi—ölçmemize imkân tan›d›. Kat›l›mc›lar›n kiflilik
özelliklerini ölçmek, bize bu ilginç olguya neyin katk› sa¤lad›¤›-
n› anlaman›n kap›s›n› aralad›. Buldu¤umuz fley, masadaki di¤er
kiflilerin seçtiklerinden farkl› içki ›smarlama e¤ilimi ve “emsalsiz
olma ihtiyac›” denilen kiflilik özelli¤i aras›nda bir iliflki oldu¤uy-
du. ‹flin esas›, emsalsizliklerini sergilemekle daha çok ilgilenen
bireylerin, özel bir kiflilik olduklar›n› göstermek için, masalar›n-
da henüz ›smarlanmam›fl bir alkollü içece¤i seçme olas›l›klar› da-
ha yüksekti. 

Bu sonuçlar, insanlar›n bazen belli bir imaj› baflkalar›na yan-
s›tmak ad›na belli bir tüketim deneyiminden alacaklar› zevki fe-
da etmeye istekli olduklar›n› gösteriyor. ‹nsanlar›n yiyecek ve
içecek siparifli verirken iki amac› var gibidir: en çok zevk alacak-
lar› fleyi ›smarlamak ve arkadafllar›n›n gözünde olumlu bir izle-
nim uyand›rmak. Problem, kiflilerin siparifl verirken, mesela yiye-
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cek siparifli, hofla gitmeyen bir yeme¤e çak›l›p kalabilmeleridir—
bu, ço¤u zaman piflmanl›k duyduklar› bir durumdur. Özetle, in-
sanlar özellikle emsalsiz görünme ihtiyac› yüksek olanlar, itibara
yönelik bir fayda sa¤lamak için kiflisel fayday› feda edebilirler. 

Sonuçlar aç›k oldu¤u halde flu konuda flüpheye düfltük: Bafl-
ka kültürlerde—emsalsiz olma ihtiyac›n›n olumlu bir özellik ola-
rak görülmedi¤i yerlerde—herkesin gözü önünde sesli siparifl ve-
ren insanlar, gruba dahil olduklar› hissini yans›tmaya çal›fl›yor ve
seçimlerinde daha fazla uyum gösteriyor olabilirlerdi. Hong
Kong’da yapt›¤›m›z bir çal›flmada, durumun gerçekten böyle ol-
du¤unu keflfettik. Hong Kong’da da kifliler seçimlerini gizlice
de¤il de herkesin gözü önünde yapt›klar›nda hofllanmad›klar› yi-
yecekleri daha çok seçiyorlard›. Fakat bu kat›l›mc›lar›n yiyecek ›s-
marlarken onlardan önce siparifl veren kiflilerle ayn› yiyece¤i seç-
meleri—türü farkl› olsa da yine üzücü bir hata yap›yor olmala-
r›—kuvvetle muhtemeldi. 

BU DENEY HAKKINDA flu ana kadar söylediklerimden ve bu
araflt›rmadan hayata dair basit birkaç ders—bedava bir ö¤le ye-
me¤i—ç›karabilirsiniz. ‹lk olarak, bir restorana gitti¤inizde sipa-
riflinizi garson size yaklaflmadan önce planlamak ve ona sad›k
kalmak iyi bir fikirdir. Baflkalar›n›n seçimlerinden etkilenmek,
daha kötü bir alternatifi seçmenize yol açabilir. Etkilenmekten
yine de korkuyorsan›z, sipariflinizi garson gelmeden önce masa-
dakilere aç›klamak yararl› bir taktiktir. Böylelikle, hem sipariflini-
ze sahip ç›km›fl olursunuz hem de biri siz daha f›rsat bulamadan
ayn› yeme¤i ›smarlasa bile, masan›n etraf›ndaki kiflilerin sizin em-
salsiz olmad›¤›n›z› düflünme olas›l›¤› azal›r. Ancak elbette en iyi
seçenek siparifli ilk veren olmakt›r. 

Belki restoran sahipleri, müflterilerinden siparifllerini flahsen
yazmalar›n› (ya da garsonlara sessizce iletmelerini) istemelidir.
Böylece hiçbir müflteri, ister kad›n olsun ister erkek kendisine efl-
lik eden kiflilerin siparifllerinden etkilenmez. D›flar›da yenen akflam
yemeklerine dünyan›n paras›n› ödüyoruz. ‹nsanlar›n siparifllerini
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anonim kalarak vermelerini sa¤lamak, büyük ihtimalle bu dene-
yimlerden al›nan keyfi art›rman›n en ucuz ve en basit yoludur. 

Fakat bu deneyden—ve hatta önceki bölümlerde söyledikle-
rimin hepsinden—ç›karman›z› istedi¤im daha büyük bir ders
var. Standart iktisat, ak›lc› oldu¤umuzu—kararlar›m›zla ilgili
tüm geçerli enformasyonu bildi¤imizi, karfl› karfl›ya oldu¤umuz
farkl› seçeneklerin de¤erini hesaplayabildi¤imizi ve her olas› se-
çene¤in sonuçlar›n› tartma konusunda biliflsel bir engelimiz ol-
mad›¤›n› varsayar. 

Bunun sonucunda, mant›kl› ve makul kararlar verdi¤imizi
farz eder. Zaman zaman yanl›fl bir karar versek bile, standart ik-
tisat perspektifi, ya kendi kendimize ya da “piyasa kuvvetlerinin”
yard›m›yla hatalar›m›zdan çabucak ders ald›¤›m›z› öne sürer. ‹k-
tisatç›lar bu varsay›mlara dayanarak al›flverifl e¤ilimlerinden tu-
tun, hukuka, hukuktan tutun kamu politikalar›na kadar her fley
hakk›nda etki alan› genifl sonuçlar ç›kar›rlar.

Oysa bu kitapta (ve di¤erlerinde) sunulan sonuçlar›n göster-
di¤i gibi, biz insanlar kararlar›m›z› al›rken standart iktisat teori-
sinin varsayd›¤›ndan çok daha az ak›lc›y›zd›r. Ak›ld›fl› davran›flla-
r›m›z ne rasgele ne de mant›ks›zd›r—sistemli ve öngörülebilir-
dir. Hepimiz beyinlerimizdeki ana donan›m yüzünden ayn› tür
hatalar› tekrar tekrar yapar›z. Öyleyse standart iktisatta biraz de-
¤ifliklik yapmak, mant›k analizlerinde, içgözlemde ve—en önem-
lisi—deneye dayal› araflt›rmalarda s›k s›k baflar›s›z olan naif psi-
kolojiyi terk etmek anlaml› olmaz m›?

‹nsanlar›n olmas› gereken davran›fllar› yerine gerçek davran›fl-
lar›n› temel alsa çok daha anlaml› olmaz m› m›? Giriflte söyledi-
¤im gibi, bu basit fikir yeni gelifltirilen bir alan olan ve insanla-
r›n her zaman ak›lc› davranmad›klar›, karar verirken s›k s›k hata
yapt›klar› fikrine (ki bu oldukça sezgisel bir fikirdir) odaklanan
davran›flsal iktisada temel teflkil ediyor. 

Standart iktisat ve fiekspirvari görüfller, insan do¤as› hakk›nda
daha iyimserdirler, çünkü mant›k yürütme kapasitemizin s›n›rs›z
oldu¤unu varsayarlar. Buna karfl›l›k, insan›n yetersizliklerini teyit
eden davran›flsal iktisat görüflü daha iç karart›c›d›r çünkü pek çok
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flekilde ideallerimizden uzaklaflt›¤›m›z› gösterir. Do¤rusunu söy-
lemek gerekirse, kiflisel, mesleki ve sosyal hayatlar›m›zda devaml›
ak›lc› olmayan kararlar verdi¤imizin fark›na varmak oldukça can
s›k›c›d›r. Ama bir tesellimiz var: Hata yap›yor olmam›z ayn› za-
manda kararlar›m›z› iyilefltirme yollar›n›n—dolay›s›yla “ bedava
ö¤le yemekleri” f›rsatlar›n›n—oldu¤u anlam›na da gelir. 

STANDART VE DAVRANIfiSAL iktisat aras›ndaki temel farkl›-
l›klardan biri de “bedava ö¤le yemekleri” kavram›d›r. Standart
iktisad›n varsay›mlar›na göre, insanlar›n verdi¤i kararlar›n tümü
ak›lc› ve bilinçlidir. Bu kararlar› harekete geçiren fley, mallar›n ve
hizmetlerin de¤erine iliflkin do¤ru bir anlay›fl ve kararlar›n do¤u-
raca¤› olas› mutluluk (fayda) miktar›d›r. Bu varsay›mlar dizisi al-
t›nda, piyasadaki herkes kâr›n› azamiye ç›karmaya çal›fl›r ve dene-
yimlerini en iyi flekilde kullanmak için çaba harcar. ‹ktisat teori-
si “bedava ö¤le yemekleri” olmad›¤›n›—varsa bile birisinin onla-
r› çoktan keflfedip de¤erini tüketti¤ini iddia eder. 

Öte yandan davran›flsal iktisatç›lar, insanlar›n yak›n çevrele-
rinden gelen konu d›fl› etkilere (ba¤lam etkileri dedi¤imiz fleye),
konu d›fl› duygulara, miyoplu¤a ve ak›ld›fl›l›¤›n di¤er biçimleri-
ne kap›labildi¤ine inan›rlar (daha çok örnek için bu kitab›n her-
hangi bir bölümüne ya da davran›flsal iktisatla ilgili herhangi bir
araflt›rma makalesine bak›n). Bu fikre efllik edebilecek iyi bir 
haber olabilir mi? ‹yi haber, bu hatalar›n ayn› zamanda geliflmek
için f›rsat yaratmas›d›r. E¤er hepimiz karar verirken sistema-
tik hatalar yap›yorsak, niye daha iyi kararlar almam›za ve genel
esenli¤imizi iyilefltirmemize yard›m edecek yeni strateji, araç ve
yöntemler gelifltiremeyelim ki? Davran›flsal iktisad›n bak›fl aç›-
s›ndan bedava ö¤le yemeklerinin anlam› tam olarak budur. Ana
fikir, daha iyi kararlar vermemize ve bunun sonucunda istekleri-
mize ulaflmam›za yard›m edecek araç, yöntem ve politikalar›n var
oldu¤udur. 

Sözgelimi, Amerikal›lar›n niye emeklilik için yeterince para bi-
riktirmedikleri sorusu standart iktisad›n bak›fl aç›s›ndan anlams›z-
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d›r. E¤er hepimiz hayatlar›m›z›n her cephesi için do¤ru ve bilinç-
li kararlar veriyorsak, öyleyse art›rmak istedi¤imiz tutar› kuruflu
kurufluna biriktiriyoruzdur. Oysa gelece¤i umursamad›¤›m›z için,
emeklilikte yokluk yaflamay› göze ald›¤›m›z için, çocuklar›m›z›n
bize bakaca¤›n› umdu¤umuz için ya da piyangodan para ç›kma-
s›n› ümit etti¤imiz için çok fazla para biriktirmeyebiliriz—daha
pek çok olas› neden var. Standart iktisad›n bak›fl aç›s›n›n ana fik-
rine göre bizler, tercihlerimize tam› tam›na uygun düflen miktar-
da para biriktiriyoruzdur. 

Oysa insanlar›n ak›lc› olmad›klar›n› varsayan davran›flsal ikti-
sad›n bak›fl aç›s›na göre, yeterince para biriktirmedi¤imiz fikri
son derece anlafl›labilirdir. Gerçekten de, davran›flsal iktisat ala-
n›ndaki araflt›rmalar insanlar›n emeklilik için neden yeterince pa-
ra biriktirmediklerinin pek çok olas› nedenini gösteriyor. ‹nsan-
lar erteleyicidir. ‹nsanlar birikim yapman›n faydalar›n› anlamakta
oldu¤u kadar birikim yapmaman›n gerçek maliyetini anlamakta
da güçlük çekerler. (Önümüzdeki 20 y›l boyunca her ay emekli-
lik hesab›n›za fazladan bir 1000 dolar yat›rsan›z gelecekte haya-
t›n›z ne kadar daha iyi olur?). “Ev zengini” olmak insanlar›n ger-
çekten zengin olduklar›na inanmalar›na yard›m eder. Tüketim
al›flkanl›klar› yaratmak kolay, onlara son vermek ise zordur. Ve
çok, daha birçok neden daha vard›r. 

Davran›flsal iktisad›n bak›fl aç›s›na göre, bedava ö¤le yemekle-
ri f›rsat›, insanlar›n gerçek isteklerine daha çok ulaflmas›na yar-
d›m edecek yeni yöntem ve sistemlerde ve baflka müdahalelerde
yatar. Örne¤in, 6. Bölümde anlatt›¤›m otokontrole vurgu yapan
yeni ve yarat›c› kredi kart›, insanlar›n harcamalar› üzerinde daha
fazla otokontrol sa¤lamalar›na yard›m edebilir. Bu yaklafl›ma
baflka bir örnek, Dick Thaler ve Shlomo Benartzi’nin tasarlad›¤›
ve birkaç y›l önce test etti¤i “yar›n için daha çok tasarruf et” de-
nilen sistemdir. 

Bak›n “yar›n için daha çok tasarruf et” sistemi nas›l çal›fl›yor.
Bir flirkete yeni elemanlar kat›ld›¤›nda, onlardan sadece maaflla-
r›n›n yüzde kaç›n›n flirketin emeklilik plan›na yatmas›n› istedik-
lerine iliflkin al›fl›lm›fl karar› vermeleri istenmiyor, onlara gelecek-
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teki maafl art›fllar›n›n yüzde kaç›n› emeklilik plan›na aktarmak is-
tedikleri de soruluyor. Uzak bir gelece¤e yönelik tasarruf için
bugünkü harcamalar›m›zdan fedakârl›kta bulunmak zordur, ama
gelecekteki harcamalardan fedakârl›k etmek psikolojik bak›mdan
daha kolayd›r. Hatta insan›n henüz gerçekleflmemifl bir maafl ar-
t›fl›n›n belirli bir yüzdesinden vazgeçmesi daha da kolayd›r. 

Bu plan, Thaler ve Benartzi’nin testinde uyguland›¤›nda plana
dahil olan çal›flanlar katk› paylar›n›n yüzdesinin gelecekteki maafl
art›fllar›yla birlikte yükselmesini kabul ettiler. Peki, sonuç ne oldu?
Sonraki birkaç y›l boyunca, elemanlar art›fl ald›kça tasarruf oran›
yüzde 3,5’tan 13,5 civar›na yükseldi—bu hem çal›flanlar ve onla-
r›n aileleri hem de flirket için bir kazan›m demekti. fiirket art›k da-
ha memnun ve daha az endifleli çal›flanlara sahipti. 

Bedava ö¤le yemeklerinin ana fikri budur—yeme¤e kat›lan
tüm taraflara yarar sa¤lamak. Bu bedava yemeklerin bedelsiz ol-
mas› gerekmedi¤ini dikkate al›n (otokontrollü kredi kart› kullan-
man›n veya “yar›n için daha çok tasarruf etmenin” de bir maliye-
ti vard›r). Söz konusu sistemlerin yararlar› maliyetlerinden fazla
oldu¤u müddetçe, onlar› bedava ö¤le yemekleri—tüm taraflara
net yarar sa¤layan sistemler—olarak de¤erlendirmeliyiz.

BU K‹TAPTA SÖZÜ ED‹LEN araflt›rmalardan tek bir ana fikir
ç›karacak olsam, bu fikir, kuvvetlerini genelde kavrayamad›¤›m›z
bir oyunun kuklalar› oldu¤umuz olurdu. Genellikle sürücü kol-
tu¤unda oturdu¤umuzu, verdi¤imiz kararlar›n ve hayat›m›z›n
ald›¤› yönlerin nihai olarak kontrolümüz alt›nda oldu¤unu dü-
flünürüz. Ama ne yaz›k ki bu alg›n›n gerçekten çok arzular›m›z-
la ve kendimizi nas›l görmek istedi¤imizle ilgisi vard›r. 

Bu kitab›n her bölümü davran›fllar›m›z› etkileyen bir kuvveti
(duygular›, izafili¤i, sosyal normlar› vs.) anlat›yor. Bu etkiler,
davran›fllar›m›z üzerinde büyük güç uygulad›¤› halde, bizim do-
¤al e¤ilimimiz bu gücü çok hafife almak ya da tamamen yok say-
mak yönündedir. Belirtilen etkilerin üzerimizde tesirli olmas›n›n
nedeni, bilgi eksikli¤imiz, deneyim eksikli¤imiz ya da iradesiz ol-
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mam›z de¤ildir. Aksine onlar acemileri oldu¤u kadar uzmanlar›
da tekrar tekrar, sistemli ve öngörülebilir flekillerde etkilerler.
Sonuçta oluflan hatalar, hayatlar›m›z› ele al›fl fleklimizi ve “ifl yap-
ma ” tarz›m›z› belirler. Onlar bizim parçam›zd›r. 

Görsel yan›lsamalar burada da aç›klay›c› olacakt›r. Görsel ya-
n›lsamalara aldanmamak nas›l elimizde de¤ilse, zihinlerimizin
bize gösterdi¤i “karar yan›lsamalar›na” kanmamak da elimizde
de¤ildir. Ne var ki görsel ve karar çevrelerimiz bize gözlerimizin,
kulaklar›m›z›n, koklama ve dokunma duyular›m›z›n izin verdi¤i
flekillerde süzülerek gelir ve bütün bunlar›n efendisi beyinleri-
mizdir. Alg›lad›¤›m›z ve sindirdi¤imiz bilgi, gerçekli¤in hakiki
bir yans›mas› de¤ildir. Onun yerine, gerçekli¤in bir temsilidir ve
kararlar›m›z› dayand›rd›¤›m›z girdi budur. Özetle, biz do¤an›n
bize bahfletti¤i araçlarla k›s›tl›yken, do¤al karar alma tarz›m›z da
söz konusu araçlar›n niteli¤i ve kesinli¤iyle k›s›tl›d›r.

‹kinci ana fikir fludur: Ak›ld›fl›l›k yayg›n olmakla birlikte, bu
tam olarak çaresiz oldu¤umuz anlam›na gelmez. Ne zaman ve
nerede hatal› kararlar verebilece¤imizi bir kez anlad›k m›, daha
uyan›k olmaya çal›flabilir, kendimizi bu kararlar› farkl› flekillerde
ele almaya zorlayabilir ya da do¤am›zda var olan kusurlar›n üs-
tesinden gelecek teknikler kullanabiliriz. Bu ayn› zamanda, ifllet-
melerin ve karar vericilerin bedava ö¤le yemekleri sa¤lamak için
düflüncelerini gözden geçirip düzeltebilecekleri, kararlar›n› ve
ürünlerini nas›l tasarlayacaklar›n› de¤erlendirecekleri noktad›r. 

BU K‹TABI OKUDU⁄UNUZ için teflekkürler. Umar›m insan
davran›fllar› hakk›nda ilginç fikirler edinmifl, bizi teflvik eden fley-
ler hakk›nda içgörüler kazanm›fl ve verece¤iniz kararlar› iyilefltir-
mek için yeni yollar keflfetmiflsinizdir. Yine umar›m ak›lc›l›k ve
ak›ld›fl›l›k araflt›rmalar›na duydu¤um büyük ilgiyi sizlerle paylafla-
bilmiflimdir. Bence, insan davran›fllar›n› araflt›rabilmek kendimi-
zi ve karfl› karfl›ya kald›¤›m›z günlük gizemleri daha iyi anlama-
m›za yard›mc› olan müthifl bir arma¤and›r. Bu konu önemli ve
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etkileyici olsa da, araflt›r›lmas› kolay bir konu de¤ildir. Önümüz-
de hâlâ yap›lacak pek çok çal›flma var. Nobel ödüllü Murray Gel-
Mann’›n bir zamanlar dedi¤i gibi, “Bir düflünün, parçac›klar dü-
flünebilseydi fizik ne kadar zorlafl›rd›.” 

Tüm Ak›ld›fl›l›klar›mla, 
Dan Ariely

Not: Bu yolculu¤a kat›lmak isterseniz, www.predictablyirra-
tional.com adresine girin, birkaç araflt›rmam›za üye olun, fikirle-
rinizi ve düflüncelerinizi iletin. 
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Baz› Bölümlerle ‹lgili
Düflünceler ve Anekdotlar

Flört ve ‹zafiyet Üzerine Düflünceler 
(1. Bölüm)
‹zafiyeti ele alan 1. Bölümde flörtle ilgili baz› tavsiyelerde bulun-
mufltum. Size önerim fluydu: Bar turu yapmak istiyorsan›z, yan›-
n›za alaca¤›n›z kifli size benzemeli ama sizden biraz daha az çe-
kici olmal›yd›. De¤erlendirmelerin izafi do¤as› yüzünden, baflka-
lar› yan›n›zdaki tuzak kifliden daha hofl oldu¤unuzu alg›lamakla
kalmayacak, barda bulunan di¤er insanlardan da daha iyi görün-
dü¤ünüzü düflüneceklerdi. Ayn› mant›kla, madalyonun di¤er
yüzüne de dikkat çektim: e¤er biri sizi kankal›¤a (ya da kankili-
¤e) davet ediyorsa, arkadafl›n›z›n hakk›n›zda gerçekten ne dü-
flündü¤ünü kolayca anlayabilirsiniz. Ama sonunda MIT’deki bir
meslektafl›m›n k›z›n›n sayesinde önemli bir uyar›da bulunmay›
unuttu¤um ortaya ç›kt›. 

“Susan” Cornell’de lisans ö¤rencisiydi. Bir gün bana, önerdi-
¤im taktikten memnun oldu¤unu, bunun çok ifline yarad›¤›n›
söyleyen bir mektup gönderdi. ‹deal tuza¤›n› bulur bulmaz sos-
yal hayat› düzelmiflti. Fakat birkaç hafta sonra, Susan’dan bir
mektup daha ald›m. Mektubunda, bir partiye gitti¤ini, partide
biraz içti¤ini, nedendir bilinmez, arkadafl›na niye her yere gider-
ken onu yan›nda götürmek istedi¤ini söylemeye karar verdi¤ini
anlat›yordu. Do¤al olarak arkadafl› çok bozulmufl ve hikâye iyi
bir flekilde sonlanmam›flt›. 

Bu hikâyeden al›nacak ders nedir? Asla ve asla arkadafl›n›za
neden ona birlikte gezme teklifinde bulundu¤unuzu söyleme-
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yin. Arkadafl›n›z›n kafas›nda baz› flüpheler olabilir, ama Allah afl-
k›na, bütün flüphelerini gidermeyin. 

Seyahat ve ‹zafiyet Üzerine Düflünceler 
(1. Bölüm)
Ak›ld›fl› Ama Öngörülebilir yay›nland›¤›nda tam alt› hafta süren
bir kitap turuna ç›kt›m. Havaalan›ndan havaalan›na, flehirden
flehre, radyo istasyonundan radyo istasyonuna geçerek, herhangi
kiflisel bir tart›flmaya girmeden günler boyunca haberciler ve
okurlarla konufltum. Söylefliler k›sayd›, “tamamen iflle ilgiliydi”
ve araflt›rmalar›ma odaklan›yordu. Karfl›laflt›¤›m harika insanlar-
dan biriyle, bir fincan kahvenin ya da bir bardak biran›n keyfini
ç›karacak zaman yoktu.

Turun sonuna do¤ru kendimi Barselona’da buldum. Orada
Amerikal› bir turist olan Jon’la karfl›laflt›m. O da benim gibi ‹s-
panyolca konuflam›yordu. Hemen samimi olduk. San›r›m, bu tür
bir kaynaflma ço¤u kez ayn› ülkeden gelen, evinden uzakta olan
ve kendisini o yörenin sakinlerinden nas›l farkl› oldu¤uyla ilgili
gözlemlerini paylafl›rken buluveren yolcular›n bafl›na geliyor.
Jon’la muhabbetimiz harika bir akflam yeme¤i ve son derece ki-
flisel bir konuflmayla sonuçland›. Bana san›r›m daha önce hiç
kimseyle paylaflmad›¤› fleyler anlatt›, ben de ayn›s›n› yapt›m. Ara-
m›zda ola¤and›fl› bir yak›nl›k vard›, uzun süre birbirini kaybet-
mifl kardefller gibiydik. Çok geç saatlere kadar konufltuktan son-
ra, her ikimiz de uyuma ihtiyac› hissettik. Ertesi sabah yollar›m›-
z› ay›rmadan önce tekrar buluflmaya f›rsat›m›z yoktu, bu yüzden
birbirimize e-posta adreslerimizi verdik. Bu bir hatayd›. 

Jon’la, yaklafl›k alt› ay sonra New York’ta, ö¤le yeme¤i yemek
üzere tekrar bulufltuk. Bu defa, neden ona bu tür bir yak›nl›k
hissetti¤imi anlamak bana zor geldi. Hiç flüphesiz o da ayn› fleyi
hissediyordu. Son derece dostane ve ilginç bir ö¤le yeme¤i ye-
dik, ama ortam ilk buluflmam›z›n yo¤unlu¤undan yoksundu.
Oradan bunun nedenini merak ederek ayr›ld›m. 
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fiimdi geriye dönüp bakt›¤›mda, izafiyetin etkilerine kurban
gitti¤im için öyle davrand›¤›m› düflünüyorum. Jon’la ilk karfl›lafl-
mam›zda etraf›m›zdaki herkes ‹spanyol’du ve o kültürün yaban-
c›lar› olarak birbirimiz için arkadafll›k anlam›nda en iyi seçenek-
tik. Ama ülkemizdeki sevgili Amerikal› ailelerimize ve arkadaflla-
r›m›za döner dönmez karfl›laflt›rma temeli “normal” biçimine
geri dönmüfltü. Bu dikkate al›nd›¤›nda, Jon’un ya da benim sev-
diklerimizle olmak yerine bafl bafla bir akflam daha geçirmek iste-
memizin nedenini anlamak zordu.

Peki, tavsiyem ne? ‹zafiyetin her yerde oldu¤unu ve her fleye
onun merce¤inden bakt›¤›m›z› bilin, ister dünyaya tozpembe
bakal›m isterse baflka türlü. Biriyle farkl› bir ülkede ya da flehirde
karfl›laflt›¤›n›zda ve bu size büyülü bir dostluk gibi göründü¤ün-
de, söz konusu büyünün çevredeki koflullarla s›n›rl› olabilece¤i-
ni akl›n›zda bulundurun. Bunu ak›lda tutmak, sizi sonraki düfl
k›r›kl›klar›ndan koruyabilir. 

BEDAVA! Fiyat Üzerine Düflünceler 
(3. Bölüm)
Deneylerimizden bir fley BEDAVA! oldu¤unda biraz fazla heye-
canland›¤›m›z›, bundan dolay› da ç›karlar›m›za hizmet etmeye-
cek kararlar verebildi¤imizi ö¤rendik. 

Mesela, iki kredi kart› aras›nda bir seçim yapt›¤›n›z› varsay›n:
kartlardan biri y›ll›k yüzde 12 bileflik faiz öneriyor, ama y›ll›k üc-
ret istemiyor (BEDAVA!). Di¤eri yüzde 9’luk bir bileflik faizle
daha düflük bir faiz oran› öneriyor ama 100 dolar y›ll›k ücret is-
tiyor. Hangisini al›rs›n›z? ‹nsanlar›n ço¤u, y›ll›k ücretin üzerinde
çok durur ve BEDAVA! teklifin pefline düfler ama bu onlara uzun
vadede—kazara bir ödemeyi kaç›rd›klar›nda ya da ertelediklerin-
de—çok daha pahal›ya mal olur.*
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Karar anlar›m›zdaki tuzaklardan kaç›nmak için BEDAVA!’n›n
ayart›c›l›¤›n› tan›mak ve onunla savaflmak önemli olmakla birlik-
te, BEDAVA! avantaj›ndan yararlanabilece¤imiz baz› durumlar
da vard›r. Söz gelimi, al›fl›ld›k bir deneyimi, arkadafllarla bir res-
torana gitmeyi ele alal›m. Garson yeme¤in sonunda hesab› getir-
di¤inde, insanlar ço¤u zaman ödeme normlar›n› belirlemeye ça-
balarlar. Her birimiz verdi¤imiz sipariflin paras›n› m› ödeyece¤iz?
John fazladan bir flarap içmifl ve dondurma yemifl olsa da fatura-
y› bölüflecek miyiz? BEDAVA! mant›¤› bu sorunu çözmemize ve
arkadafllarla d›flar›da yenen yemeklerden daha fazla keyif almam›-
za yard›m edebilir. 

Görünen o ki çözüm, hesab›n tamam›n› bir kiflinin ödemesi
ve sürece kat›lan kiflilerin s›rayla di¤er zamanlarda ödemeyi üst-
lenmeleri. Mant›k flu: Bir ödeme yapt›¤›m›zda—tutar› ne olursa
olsun—sosyal bilimcilerin “ödeme ac›s›” dedi¤i ruhsal bir ac›
hissederiz. Bu, koflullar ne olursa olsun, zor kazan›lm›fl param›z›
bir baflkas›na vermekle ilgili bir hoflnutsuzluktur. Ödeme ac›s›-
n›n iki ilginç özelli¤i oldu¤u anlafl›l›yor. ‹lki ve en belirgin olan›,
hiçbir fley ödemedi¤imizde (örne¤in, hesab› baflka biri üstlendi-
¤inde) ödeme ac›s› hissetmememizdir. ‹kinci ve daha az belirgin
olan› ise, ödeme ac›s›n›n ödedi¤imiz miktara k›smen duyars›z
olufludur. Bu, hesap büyüdükçe daha fazla ödeme ac›s› hissetti-
¤imiz, fakat hesaba eklenen her ilave dolar›n can›m›z› daha az
yakt›¤› anlam›na geliyor. (Buna, “duyarl›l›¤›n azalmas›” diyoruz.
Benzer bir flekilde, e¤er bofl bir s›rt çantas›na 450 graml›k bir
a¤›rl›k eklerseniz, a¤›rl›kta az›msanmayacak bir art›fl olmufl gibi
gelir. Ama bir laptop ve birkaç kitapla dolu bir s›rt çantas›na 450
graml›k bir a¤›rl›k ilave etmek, büyük bir fark yaratmaz.) Öde-
me ac›s›na duyarl›l›¤›n azalmas›, ödedi¤imiz ilk dolar›n en yük-
sek ac›y› hissetmemize yol açmas›, ikinci dolar›n daha az ac›ya
neden olmas› ve bunun diyelim k›rk yedi dolarda küçük bir s›z›
hissedene kadar böyle devam etmesi demektir. 

Demek ki baflkalar›yla yemek yiyorsak, en üst düzey mutlulu-
¤u hiçbir fley ödemedi¤imizde tad›yor (BEDAVA!); bir fleyler
ödememiz gerekti¤inde daha az mutlu oluyoruz. Hesab›n mik-
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tar› artt›kça ödedi¤imiz ilave dolarlar da gitgide daha az ac›ya yol
aç›yor. Bunun mant›ksal sonucu, hesab›n tümünü bir kiflinin
üstlenmesi gerekti¤idir. 

Hâlâ ikna olmad›ysan›z, afla¤›daki örne¤i göz önüne al›n:
Dört kiflinin bir yeme¤i paylaflt›¤›n› ve hesab›n 100 dolar geldi-
¤ini farz edin. Madem masadaki herkes 25 dolar ödüyor, her bi-
ri bir parça ödeme ac›s› hissedecek demektir. Bunu daha somut-
laflt›rmak için, ac›y› ölçme arac› olarak “birimler” tayin edelim.
Hesab› paylaflma zaman› geldi¤inde, 25 dolarl›k ödemenin ma-
san›n tamam›na ait toplam 40 birimlik ac›n›n 10 birimine denk
geldi¤ini varsayal›m. Peki, ya hesab›n tamam›n› bir kifli öderse?
Ödeme ac›s›, ödeme miktar›yla do¤rusal olarak artmad›¤› için,
ödeme yapan kifli ödedi¤i ilk 25 dolar için 10 birimlik bir ac›; bir
sonraki 25 dolar için belki 7 birimlik bir ac›; bir sonraki 25 do-
lar için 5 birimlik bir ac›; sonuncu 25 dolar için de 4 birimlik bir
ac› hissedecektir. Toplam 26 puanl›k ac›, masan›n toplam›na
denk gelen ac› miktar›n› 14 puan azaltacakt›r. Burada anlat›lmak
istenen genel olarak fludur: yemeklerimizi hiç para ödemeden
yemeye hepimiz bay›l›r›z. Ödemeyi s›rayla yapt›¤›m›z takdirde,
bir y›¤›n BEDAVA! yeme¤in keyfini ç›karabilir ve süreç içinde ar-
kadafll›klar›m›zdan toplamda daha büyük fayda elde edebiliriz. 

“Aha! Ya ben sadece yeflil salata yerken, arkadafl›m›n kocas›
yeflil salata, fileminyon, en pahal› cabernet sauvignon flarab›ndan
iki kadeh ve tatl› olarak parfe ›smarlarsa ne olacak? Ya da bir da-
haki buluflmam›zda kifli say›s› de¤iflirse? Ya da grup üyelerinden
baz›lar› flehri tümden terk ederse? Bütün kabak benim bafl›ma
patlar” diyebilirsiniz.

Bu tür etmenlerin “Bu sefer ben ›smarlayay›m, bir dahaki se-
fere sen” yaklafl›m›n› ekonomik bak›mdan daha az etkili k›laca-
¤›na flüphe yok. Ama yine de, bu yöntemin ödeme ac›s› bak›m›n-
dan sa¤lad›¤› büyük fayda dikkate al›nd›¤›nda, ben flahsen ara s›-
ra birkaç dolar feda edip kendimin ve arkadafllar›m›n çekti¤i öde-
me ac›s›n› azaltmaya raz›y›m. 
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Sosyal Normlar Üzerine Düflünceler: 
Hediyeler Üzerine Dersler (4. Bölüm)
Sosyal ve parasal normlar› kar›flt›rd›¤›m›zda, garip ve istenmeyen
fleyler olur. Örne¤in, birlikte geçirilen harika bir akflamdan son-
ra flörtünüzle yürürken, gecenin size ne kadara mal oldu¤undan
bahsetmeyin. Bu, tutkulu bir iyi geceler öpücü¤ü almak için iyi
bir strateji de¤ildir. (Bunu denemenizi kesinlikle tavsiye etmiyo-
rum. Ama e¤er deneyecek olursan›z sonucu bana bildirin.) El-
bette flört, finansal normlar› uygulayarak sosyal bir iliflkiyi berbat
etti¤imiz tek alan de¤ildir. Bu tehlike pek çok köfle bafl›nda sin-
si sinsi bizi beklemektedir. 

Hepimiz bunun az ya da çok fark›nday›zd›r. O yüzden bazen
bile bile ak›lc› iktisat teorisiyle uzlaflmayan kararlar veririz. Me-
sela, hediyeleri düflünün. Standart iktisad›n aç›s›ndan bak›ld›¤›n-
da, hediyeler para israf›ndan baflka bir fley de¤ildir. Beni evinize
akflam yeme¤ine davet etti¤inizi, benim de memnuniyet göster-
gesi olarak bir flifle Bordeaux flarab›na 50 dolar harcamaya karar
verdi¤imi düflünün. Bu karar baz› problemleri bar›nd›r›r: Bor-
deaux flarab›ndan hofllanm›yor olabilirsiniz. Baflka bir fley tercih
ediyor olabilirsiniz: Ak›ld›fl› Ama Öngörülebilir’in bir nüshas›,
Yurttafl Kane’in DVD’si ya da bir mikser. Bu, bana 50 dolara mal
olan flarab›n, ifle yararl›l›k aç›s›ndan sizin için azami 25 dolar ede-
bilece¤i anlam›na gelir. Yani, 25 dolara sizi benim 50 dolarl›k fla-
rab›m kadar mutlu edecek baflka bir fley alabilirdiniz. 

Hediye vermek ak›lc› bir faaliyet olsayd›, yeme¤e geldi¤imde,
“Beni yeme¤e davet etti¤iniz için teflekkür ederim. Bir flifle Bor-
deaux flarab›na 50 dolar harcayacakt›m ama flarab›n size 50 dolar
nakit paradan çok daha az mutluluk verebilece¤inin fark›na var-
d›m” derdim. Befl adet 10 dolarl›k banknot ç›kar›r, bunlar› elini-
ze tutuflturur ve “Buyrun, bunu en iyi flekilde nas›l harcayaca¤›-
n›za kendiniz karar verebilirsiniz” diye de eklerdim. Veyahut size
40 dolar verir, kendimi flarap al›flverifli probleminden kurtard›-
¤›mdan söz etmeyerek her ikimizi de daha kârl› hale getirirdim. 
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Hediye yerine para takdim etmenin ekonomik aç›dan daha
etkili oldu¤unun hepimiz fark›nda olsak da, birçok kiflinin bu
ak›lc› nasihate uyaca¤›n› sanm›yorum. Çünkü böyle davranma-
n›n bizi ev sahiplerinin gözünde çok sevimsiz bir duruma geti-
rece¤ini hepimiz biliriz. Duygusal yak›nl›k göstermek ya da ilifl-
kinizi güçlendirmek istiyorsan›z, hediye vermek—hediyenizin
umdu¤unuz kadar makbule geçmeme riski olsa bile—yola de-
vam etmenin tek yoludur. 

Öyleyse, hayalimizde iki senaryo canland›ral›m. Diyelim ki ta-
tildesiniz ve iki farkl› komflunuz sizi ayn› hafta partiye davet edi-
yor. Her iki daveti de kabul ediyorsunuz. Davetlerden birinde,
ak›lc› olmayan bir fley yap›yor ve Komflu A’ya bir flifle Bordeaux
flarab› veriyorsunuz. ‹kinci partide ise ak›lc› yaklafl›m› benimsiyor
ve Komflu B’ye 50 dolar nakit para takdim ediyorsunuz. Bir son-
raki hafta, kanepenin yerini de¤ifltirirken yard›ma ihtiyaç duyu-
yorsunuz. Komflular›n›zdan hangisine rahatl›kla yaklafl›rs›n›z ve
sizce hangisi rican›za olumlu karfl›l›k verir? Komflu A’n›n yard›m
için devreye girme ihtimali vard›r. Ya komflu B’nin? Ona bir kez
ödeme yapt›¤›n›zdan (yeme¤i düzenlemesi ve sizinle paylaflmas›
için), yard›m talebinize mant›ksal tepkisi “Güzel. Bu kez bana ne
kadar para ödeyecek?” olabilir. Parasal anlamda ak›lc› davranma
olas›l›¤›, bir kez daha sosyal normlar aç›s›ndan son derece ak›ld›-
fl› görünmektedir. 

Konu flu ki, hediyeler parasal yönden etkisiz olsalar da, önem-
li sosyal kolaylaflt›r›c›lard›r. Hayat›n inifl ç›k›fllar›nda bizi destek-
leyecek dostlar edinmemize ve uzun süreli iliflkiler kurmam›za
yard›m ederler. Bazen para israf etmenin çok fleye de¤ebilece¤i
anlafl›l›yor. 

Sosyal Normlar Üzerine Düflünceler: 
‹flyerindeki Yan Ödemeler (4. Bölüm)
Sosyal normlarla ilgili genel ilkeler iflyerleri için de aynen geçer-
lidir. Genel olarak insanlar maafllar› için çal›fl›rlar. Ama ifllerimi-
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zin sa¤lad›¤› maddi olmayan yan yard›mlar da vard›r. Söz konu-
su yan ödemeler de çok gerçektir ve çok önemlidir. Buna ra¤-
men çok daha az anlafl›l›rlar. 

Ço¤u kez, uçakta yolculuk ederken, benimle ayn› s›ray› pay-
laflan kifliler hemen kulakl›klar›n› takm›yorlarsa, onlardan biriyle
ilginç sohbetler yapar›m. Her seferinde, komflumun ifli, ifl geçmi-
fli ve gelece¤e yönelik projeleri hakk›nda birçok fley ö¤renirim.
Öte yandan, o kiflinin ailesi, en sevdi¤i müzik türü, en sevdi¤i
filmler ya da hobileri hakk›nda pek az fley keflfederim. Komflum
bana kartvizitini vermedikçe, uçaktan ayr›lma an› gelip çatana
kadar ad› hakk›nda hemen hiç bilgi edinemem. Bu durumun
muhtemelen birçok nedeni var ama san›r›m bir neden de insan-
lar›n büyük bölümünün iflleriyle çok gurur duymas›. Elbette bu
herkes için geçerli olmayabilir, ama bence birçok kifli için iflyeri
sadece bir para kayna¤› de¤il, ayn› zamanda bir motivasyon ve
kendini tan›mlama kayna¤›. 

Bu tür duygular›n hem iflyerine hem de çal›flanlara yarar› var-
d›r. Söz konusu duygular› teflvik edebilen iflverenler kendini gö-
revine adam›fl, motive olmufl, iflle ilintili problemleri mesai son-
ras›nda bile çözmeyi düflünen elemanlar kazan›rlar. ‹fliyle gurur
duyan çal›flanlar, mutluluk ve bir amaca sahip olma hissi duyar-
lar. Fakat piyasa normlar› sosyal normlar› baltalad›klar› gibi, in-
sanlar›n iflyerleriyle ilgili duyduklar› gururu ve orada bulduklar›
anlam› da erozyona u¤ratabilirler (mesela, ö¤retmenlere ö¤ren-
cilerinin standart testlerde gösterdi¤i performansa göre ödeme
yapt›¤›m›zda). 

Benim hesab›ma çal›flt›¤›n›z›, benim de size y›l sonunda ikra-
miye vermek istedi¤imi düflünün. Size iki seçenek sunuyorum:
1000 dolar nakit para ya da bana 1000 dolara mal olacak, Baha-
malar’da her fley dahil bir hafta sonu tatili. Hangi seçene¤i tercih
ederdiniz? E¤er bu soruyu yan›tlayan ço¤unlu¤a benziyorsan›z,
nakit paray› al›rs›n›z. Ne de olsa, Bahamalar’a yeni gitmifl ve ora-
da bulunmaktan çok hofllanmam›fl olabilirsiniz. Ya da belki hafta
sonunu eve yak›n bir tatil yerinde geçirmeyi ve ikramiye paras›n›n
geri kalan›n› yeni bir iPod sat›n almak için kullanmay› tercih edi-
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yorsunuz. Her iki durumda da, paray› nas›l harcayaca¤›n›za yöne-
lik en iyi karar› kendinizin verebilece¤ini düflünüyorsunuz. 

Bu düzenleme parasal yönden verimli gibi görünüyor. Ama
iflinizdeki mutlulu¤unuzu veya flirkete olan ba¤l›l›¤›n›z› art›r›r
m›? Beni daha iyi bir patron yapar m›? ‹flveren-eleman iliflkisini
herhangi bir flekilde iyilefltirir mi? San›r›m sizin de benim de ç›-
kar›m›za en iyi hizmet edecek fley, seçenek sunmamam ve sizi
do¤ruca Bahama tatiline göndermem olurdu. Günefl ve kumla
geçirilen rahatlat›c› bir hafta sonundan sonra, 1000 dolarl›k ik-
ramiyeyi ald›ktan sonraki hisleriniz ve davran›fllar›n›za nazaran
kendinizi ne kadar çok gevflemifl ve tazelenmifl hissedece¤inizi,
ne kadar iyi performans sergileyece¤inizi düflünün. ‹flinize karfl›
daha fazla sorumluluk hissetmenize, görevinizden daha fazla ke-
yif alman›za, patronunuza daha fazla ba¤l›l›k duyman›za hangisi
yard›m eder? Önemli bir ifli zaman›nda teslim etmek için iflyerin-
de gece uzun saatler geçirmenizi hangi hediye daha mümkün k›-
lar? Bütün bu konularda, tatil nakit paray› kolayl›kla alt eder. 

Bu ilke sadece hediyeler için geçerli de¤ildir. Birçok iflveren,
çal›flanlar›na nas›l iyi davrand›klar›n› göstermek amac›yla, maafl
çeki koçanlar›na sa¤l›k hizmetlerine, emeklilik programlar›na, ifl-
yerindeki jimnastik salonuna ve kafeteryaya ne kadar para harca-
d›klar›n› ayr›nt›l› olarak anlatan türlü türlü kalemler ekler. Bu ka-
lemlerin hepsi yasald›r ve ifl sahibinin karfl›lad›¤› gerçek maliyeti
yans›t›rlar. Ancak söz konusu kalemlerin ederini aç›kça belirt-
mek, iflyerini iflverenin ve çal›flan›n birbirlerine derin bir ba¤l›l›k
duydu¤u sosyal bir ortamdan al›m sat›ma dayal› bir iliflkiye dö-
nüfltürür. ‹flyerinin sa¤lad›¤› yan ödemelerin parasal de¤erini ale-
nen belirtmek, hem patron-eleman iliflkisini hem de iflte tatt›¤›-
m›z gurur ve mutluluk hissini olumsuz etkileyerek al›nan zevki,
motivasyonu ve iflyerine duyulan ba¤l›l›¤› azaltabilir. 

Hediyeler ve personele yönelik yan ödemeler, ilk bak›flta garip
ve etkisiz bir kaynak ay›rma yöntemi gibi görünür. Ama flirketler
bunlar›n uzun süreli iliflkiler, karfl›l›kl›l›k ve olumlu duygular olufl-
turma konusunda önemli bir rol üstlendi¤ini anlayarak, sosyal
alandaki yan yard›mlar› ve hediyeleri sürdürmeye çal›flmal›d›rlar. 
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Anl›k Doyum ve Öz-Kontrol Üzerine 
Düflünceler (5. ve 6. Bölüm)
Oscar Wilde bir zamanlar, “Ertesi günün iflini asla yar›na b›rak-
mam” demiflti. Ertelemenin hayat›nda oynad›¤› rolü anlam›fl,
hatta ba¤r›na basm›fl görünüyor. Oysa ço¤umuz anl›k doyumun
cazibesine öyle kap›l›r›z ki bu cazibe diyet yapmaya, para birik-
tirmeye, ev temizlemeye ve bitmez tükenmez bir listeye yönelik
haz›rlanm›fl en iyi planlar›m›z› berbat eder. 

Öz-kontrolle ilgili sorunlar›m›z oldu¤unda, bazen hemen
yapmam›z gereken iflleri de geciktiririz. Ama ertelememiz gere-
ken iflleri gere¤inden s›k yapt›¤›m›zda, mesela tak›nt›l› bir flekil-
de e-postalar›m›z› kontrol etti¤imizde de öz-kontrol problemi
yafl›yoruzdur.

E-postalar› mütemadiyen kontrol etme tehlikesi, Seven Po-
unds (Yedi Yaflam) filmindeki olaylar dizisinde can al›c› biçimde
sergilenmiflti: Will Smith’in canland›rd›¤› karakter, araba kulla-
n›rken e-postalar› için telefonunu kontrol ediyor, yaklaflmakta
olan bir kamyonetle kafa kafaya gelip kar›s›n›n ve alt› kiflinin ölü-
müne sebep oluyordu. Elbette bu sadece bir film ama araba kul-
lan›rken zorlay›c› bir flekilde e-postalar› kontrol etmek ço¤umu-
zun kabul etmek istemeyece¤i kadar yayg›nd›r (buyrun, parmak
kald›r›n*). 

Umar›m, siz e-posta ba¤›ml›s› de¤ilsinizdir, ama pek ço¤u-
muz sa¤l›ks›z bir e-posta ba¤›ml›l›¤›ndan mustaribiz. Avustralya
kaynakl› yeni bir raporun bulgular›na göre, çal›flanlar e-posta
kontrol etme, okuma, düzenleme, silme ya da yan›tlama ifline
haftada ortalama 14,5 saat ya da iki ifl gününden fazla zaman
harc›yorlar.27 Buna sosyal iliflkiler a¤› ve haber gruplar›ndaki ar-
t›fl› eklerseniz, sanal etkileflime ve mesaj yönetimine harcad›¤›n›z
zaman› büyük ihtimalle iki kat›na ç›karabilirsiniz. 
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Ben özellikle e-posta konusunda çok kar›fl›k duygular besliyo-
rum. Bir yandan, dünyan›n dört bir köflesindeki meslektafllar›m-
la ve arkadafllar›mla, salyangoz postan›n gecikmeleri veya tele-
fonda konuflman›n k›s›tlamalar› (telefonla aramak için çok geç
mi acaba? Auckland’da saat kaç ki?) olmadan iletiflim kurmam›
sa¤l›yor. Öte yandan, benimle ilgili, pek de önemsemedi¤im fley-
ler dahil (duyurular, toplant› tutanaklar› falan filan) her gün yüz-
lerce mesaj al›yorum. ‹ster önemseyeyim ister önemsemeyeyim,
süregiden e-posta seli dikkati daima baflka tarafa çekiyor.

Bir defas›nda dikkat da¤›t›c› bu fleyin üstesinden, e-postalar›-
m› sadece geceleri kontrol etmeye azmederek gelmeyi denedim,
ama bunun ifle yaramad›¤›n› çabucak anlad›m. ‹nsanlar benim de
kendileri gibi yapt›¤›m›—e-postalar›m› sürekli kontrol etti¤imi
ve biricik iletiflim arac› olarak ona yasland›¤›m›—san›yorlard›. 
E-postalar›m› düzenli bir flekilde kontrol etmedi¤im için, iptal
edilmifl toplant›lara gitti¤im, gidece¤im yerlere yanl›fl zamanlar-
da ulaflt›¤›m ya da yanl›fl yerlere gitti¤im çok oldu. Bu yüzden,
pes ettim. fiimdi e-postam› çok s›k kontrol ediyor, bunu yapar-
ken de mesajlar› devaml› kategorilere ay›r›yorum: hemen sildi-
¤im istenmeyen ve önemsiz iletiler; ilerideki bir tarihte ilgilene-
bilece¤im ya da cevap verebilece¤im mesajlar; hemen cevap ver-
mem gereken mesajlar vs. vs. 

Eski günlerde posta arabas› iflyerine günde bir ya da iki kez
u¤rard›. Ellerinde birkaç mektup ve k›sa notlar olurdu—hiç ara
vermeyen bu kadar ileti de¤il. Benimse bir günüm flöyle geçiyor:
Bir fley üzerinde çal›flmaya bafll›yor ve tamamen onun içine gö-
mülüyorum. Er ya da geç zor bir noktaya tak›l›yorum ve k›sa bir
ara vermeye karar veriyorum—bu aray› e-postay› kontrol etmek
için kullan›yorum. Yirmi dakika sonra, nerede kald›¤›m› ve ne
düflündü¤ümü pek az hat›rlayarak çal›flmama geri dönüyorum.
Eski seyrime geri dönene kadar, hem zaman hem de dikkatimin
bir bölümünü kaybediyorum ve bu sonuç baflta befl dakika din-
lenmeme yol açan sorunu çözmeme kesinlikle yard›m etmiyor. 

‹flin üzücü taraf›, hikâye bununla bitmiyor. Ak›ll› telefonlar›
düflünün—daha da büyük bir zaman kayb›. Bir süre önce bu
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hofl, dikkat da¤›tan aletlerden bir tane ald›m. Alet, bir iPho-
ne’du. Bu; e-postam› kasada s›ra beklerken, çal›flma odama gi-
derken, asansöre binerken, baflkalar›n›n konferanslar›n› dinler-
ken (bunu kendi konferanslar›m esnas›nda nas›l yapaca¤›m› he-
nüz çözemedim), hatta trafik ›fl›klar›nda beklerken de kontrol
edebilece¤im anlam›na geliyordu. Hakikaten de, iPhone ba¤›m-
l›l›k seviyemi çok belirginlefltirdi. Durmadan onu kontrol ediyo-
rum. (‹fladamlar› bu tür aletlerin ba¤›ml›l›k yaratan niteliklerinin
fark›ndad›r: BlackBerry’lerine ço¤u kez “ÇatlakBerry” demeleri-
nin nedeni budur.) 

SANIRIM E-POSTA BA⁄IMLILI⁄I davran›flç› psikolog B.F.
Skinner’›n “pekifltirme tarifeleri” dedi¤i fleyle alakal›d›r. Skinner
bu ifadeyi davran›fllar (onun örne¤inde, Skinner kutusu denilen
bir kutudaki pedala basan aç bir fare) ve davran›fllarla ba¤lant›l›
ödüller (yiyecek topaklar›) aras›ndaki iliflkiyi anlatmak için kulla-
n›yordu. Skinner pekifltirme tarifesini, sabit oranl› tarife ve de¤ifl-
ken oranl› tarife olmak üzere ikiye ay›r›yordu. Sabit oranl› tarife-
de fare yiyecek ödülünü pedala sabit bir say› kadar—diyelim 100
kez—bast›ktan sonra al›yordu. (‹nsanla mukayese edersek, bir
ikinci el araba sat›c›s›n›n satt›¤› her on araba karfl›l›¤›nda 1000
dolar prim almas› gibi). De¤iflken oranl› tarifede ise, fare yiyecek
topa¤›n› pedala rasgele bir say› kadar bast›ktan sonra kazan›yor-
du. Yiyece¤i bazen 10, bazen de 200 kez bast›ktan sonra al›yor-
du. (Benzer flekilde ikinci el araba sat›c›m›z da 1000 dolarl›k pri-
mi bilinmeyen bir say›da araba satt›ktan sonra kazanabiliyordu). 

Buna göre, de¤iflken oranl› tarifede ödülün ne zaman gelece¤i
öngörülemiyordu. ‹lk bak›flta insan sabit pekifltirme tarifesinin da-
ha motive edici ve daha tatmin edici oldu¤unu düflünebilir, çün-
kü farenin (ya da ikinci el araba sat›c›s›n›n) yapt›¤› iflin sonucunu
öngörmesi mümkündür. Oysa Skinner de¤iflken tarifenin daha
motive edici oldu¤unu buldu. En çarp›c› sonuç, ödül kesildi¤inde
sabit tarifedeki farelerin çal›flmay› derhal b›rakmalar›yd›. Oysa de-
¤iflken tarifedekiler çal›flmay› çok uzun süre devam ettiriyorlard›. 
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De¤iflken pekifltirme tarifesi, insanlar› motive etmekte de mu-
cizeler yarat›r. Kumar oyununun ve piyangonun temelinde yatan
büyü (daha do¤rusu kara büyü) budur. Bir kez kazanmadan ön-
ce dokuz kez tekrar tekrar kaybedece¤inizi ve bu s›ran›n siz
oyun oynad›¤›n›z sürece böyle devam edece¤ini önceden bilirse-
niz kumar makinesinde oynamak ne kadar e¤lenceli olurdu? Ga-
liba hiç! fiu bir gerçek ki, kumardan al›nan keyif ödülün ne za-
man gelece¤ini öngörmeye gücümüzün yetmemesinden gelir.
Oynamaya devam etmemizin nedeni budur. 

Peki, yiyecek topaklar›n›n ve kumar makinelerinin e-postayla
ne ilgisi var? Biraz düflünürseniz e-postan›n kumara çok benze-
di¤ini görürsünüz. E-postan›n büyük bir k›sm›, ›v›r z›v›rdan ve
kumar makinesinin kolunu çekip kaybetmeye eflde¤er fleylerden
oluflur. Ama arada bir gerçekten istedi¤imiz bir mesaj ald›¤›m›z
olur. Belki içinde iflle ilgili müjdeli bir haber, belki bir parça de-
dikodu, uzun zamand›r haber alamad›¤›m›z birinden bir not ya
da önemli bilgiler vard›r. Beklenmedik iletiyi (yiyecek topa¤›n›)
ald›¤›m›z için öyle mutlu oluruz ki, bu tür sürprizlerden daha
fazlas›n› bulma umuduyla e-postay› kontrol etme ba¤›ml›s› hali-
ne geliriz. Ödülümüzü alana kadar pedala tekrar tekrar basmaya
devam ederiz. 

Bu aç›klama e-posta ba¤›ml›l›¤›m› daha iyi anlamam› sa¤l›yor.
Daha da önemlisi, Skinner kutusundan ve de¤iflken pekifltirme
tarifesinden kaç›nmak için birkaç yol akla getiriyor. Benim bul-
du¤um ifle yarar yollardan biri, otomatik e-posta kontrol özelli-
¤ini devre d›fl› b›rakmak oldu. Bu ifllem, kontrol yapma flans›m›
ortadan kald›rm›yor, ama bilgisayar›m›n s›rada yeni bir ileti ol-
du¤unu (ilginç ya da anlaml› olaca¤›n› düflündü¤üm e-postala-
r›n bir k›sm›n›) bana bildirme s›kl›¤›n› azalt›yor. Ayr›ca birçok
uygulama kullan›c›lara yeni gelen farkl› iletilere farkl› renk ve ses-
leri ba¤lama olana¤›n› sa¤l›yor. Mesela, ben bilgilendirme bölü-
müne gelen her iletiye gri renk veriyorum ve onu do¤ruca “Son-
ra” diye iflaretlenen klasöre gönderiyorum. Benzer flekilde, uy-
gulama program›m› acil ve önemli olarak iflaretledi¤im bir kay-
naktan mesaj ald›¤›mda nefleli bir ses ç›karacak flekilde ayarlad›m
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(bunlar eflimden, ö¤rencilerimden, bölümümdeki meslektaflla-
r›mdan gelen mesajlar› kaps›yor). Elbette, böyle bir filtre olufl-
turmak biraz zaman ald›, ama bunu yapman›n zahmetine bir kez
katlan›p ödülün rasgeleli¤ini azaltt›m, ödül tarifesini daha sabit
hale getirdim ve sonunda hayat›m› yoluna koydum. iPhone’umu
gere¤inden s›k kontrol etmenin cazibesini alt etmeye gelince,
hâlâ onun üstünde çal›fl›yorum. 

Öz-Kontrol Üzerine Ek Düflünceler: 
‹nterferon Dersi (5. ve 6. Bölüm)
Birkaç y›l önce NPR’de 102 ve 104 yafllar›na kadar yaflayan De-
lany k›z kardefller hakk›nda bir röportaj dinledim. Görüflmenin
özellikle bir k›sm› akl›mda kalm›fl. K›z kardefllerin söyledi¤ine
göre, uzun yaflamalar›n›n s›rlar›ndan biri hiç evlenmemeleriymifl.
Çünkü “üzüntüden kendilerini yiyip bitirecekleri” bir kocalar›
hiç olmam›fl. Bu mant›kl› gibi görünüyor, ama benim bizzat is-
patlayabilece¤im bir fley de¤il (bu erkeklerin evlilikten daha çok
istifade etti¤i anlam›na da geliyor). 28 K›z kardefllerden biri, di-
¤er s›rr›n hastanelerden uzak durmak oldu¤unu söylüyordu ki
bu da iki nedenden ötürü makul görünüyordu—sa¤l›kl›ysan›z
hastaneye gitmenize gerek yoktu, hastaneye gitmedi¤inizde de
oradan bir hastal›k kapma olas›l›¤›n›z azal›yordu. 

Ne demek istediklerini kesinlikle anlam›flt›m. Yan›klar›mdan
ötürü hastaneye ilk yatt›¤›mda, kan nakli s›ras›nda hepatit kap-
m›flt›m. Hepatit kapmak için müsait zaman diye bir fley olmad›-
¤› ortada, ama benim için bundan daha kötü bir zaman olamaz-
d›. Hastal›k, ameliyatlar›m›n riskini art›rd›, tedavimi geciktirdi ve
vücudumun deri nakillerinin ço¤unu reddetmesine yol açt›. Bir
süre sonra hepatit hafifledi, ama ara ara alevlenerek ve vücut sis-
temime çok zarar vererek iyileflmemi yavafllatmaya devam etti. 

Bu olay 1985’te, hepatitimin hangi tür oldu¤u henüz belirlen-
memiflken oldu; doktorlar onun Hepatit A ya da B olmad›¤›n› an-
l›yorlard›, ama ne oldu¤u konusu esrar›n› koruyordu. Bu yüzden
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ona “A veya B d›fl› Hepatit” dediler. 1993’te yüksek lisans›m› ya-
parken aniden alevleniverdi; ö¤renci sa¤l›k merkezine kontrole
gitti¤imde doktor bende Hepatit C oldu¤unu, hepatit C’nin ya-
k›n zamanda belirlendi¤ini ve tan›land›¤›n› söyledi. Bu, iki sebep-
ten dolay› iyi haberdi: Öncelikle, neyim oldu¤unu art›k biliyor-
dum. ‹kincisi, yeni bir deneysel tedavinin, interferonun, gelece¤i
parlak görünüyordu. Karaci¤er fibrozu tehdidi, siroz ve hepatit C
yüzünden erken ölme ihtimali göz önünde tutulursa, deneysel bir
çal›flman›n parças› olmak bana ehveni fler görünüyordu. 

‹nterferon Amerikan G›da ve ‹laç Dairesi taraf›ndan ilk baflta
saçakl› hücreli lösemi tedavisi için onaylanm›flt› (baflka bir etkin
tedavisi yoktu) ve di¤er kanser tedavilerindeki gibi tedavi rejimi
son derece tats›zd›. ‹lk uygulama kendime haftada üç kez inter-
feron enjekte etmemi gerektiriyordu. Her i¤neden sonra atefle,
mide bulant›s›na, bafl a¤r›s›na ve kusmaya maruz kalaca¤›m uya-
r›s›nda bulunuldu ve bu uyar› do¤ru ç›kt›. Böylece, alt› ay boyun-
ca pazartesi, çarflamba ve cuma günleri okuldan eve gidecek, ec-
za dolab›ndan i¤neyi alacak, buzdolab›n› açacak, fl›r›ngaya do¤ru
dozajda interferon dolduracak ve i¤neyi kalçama bat›racakt›m.
Sonra mükemmel televizyon manzaras› olan büyük hama¤a—ta-
van aras› benzeri ö¤renci dairemdeki tek ilginç mobilyayd›—boy-
lu boyunca uzanacakt›m. Kaç›n›lmaz flekilde gelen kusmalar›m
için yak›n›mda bir kova bulunduracakt›m. Ard›ndan atefl, titreme
ve bafla¤r›s› bafllayacakt›. Belli bir noktada uykuya dalacak, daha
sonra gribin belirtilerine benzeyen bir a¤r›yla uyanacakt›m. Ak-
flama do¤ru az ya da çok iyileflecek sonra da ifle dönecektim. 

Benim ve di¤er hastalar›n interferonla ilgili temel s›k›nt›s›,
doyumu erteleme ve öz-kontrol sorunuydu. Her i¤ne gününde,
tedavinin beni uzun vadede iyilefltirece¤i umuduyla (olumlu
uzun vadeli etki), kendime i¤ne yap›p 16 saat boyunca fenal›k
geçirme (olumsuz anl›k etki) aras›ndaki seçenek karfl›laflt›rmas›y-
la karfl› karfl›yayd›m. Alt› ayl›k denemenin sonunda doktor, teda-
vi rejimini onlar›n haz›rlad›¤› flekliyle takip eden uygulamadaki
tek hastan›n ben oldu¤umu söyledi. Çal›flmadaki herkes, ilac› sa-
y›s›z kere es geçmiflti. Bafla ç›k›lmas› gereken meseleler göz önü-
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ne al›n›rsa, bu durum hiç flafl›rt›c› de¤ildi. (T›bbi uyum eksikli¤i
asl›nda çok yayg›n bir sorundur). 

Peki, ben nas›l baflard›m? Çelikten sinirlerim mi vard›? Hay›r.
Herkes gibi benim de öz-kontrolle ilgili bir dolu sorunum olu-
yordu. Ama bir s›rr›m vard›. Berbat i¤ne deneyimini daha katla-
n›l›r k›lmak için baflka heveslerimden yararlanmay› denedim. Be-
nim için, çözüm yolu filmler oldu. 

Filmlere bay›l›r›m. Zaman›m olsa her gün bir tane izlerdim.
Doktorlar benden ne beklediklerini anlatt›klar›nda flu sonuca
vard›m: ‹¤neyi kendime enjekte edene kadar film seyredemeye-
cek ama sonras›nda uykuya dalana kadar istedi¤im kadar film iz-
leyebilecektim. 

Her i¤ne gününde, okula giderken video dükkân›nda mola ve-
rip izlemek istedi¤im birkaç filmi al›yordum. Filmleri çantamda
tutuyor, merakla o gün onlar› izleyece¤im an›n gelmesini bekli-
yordum. Sonra, enjeksiyonu yapar yapmaz, titreme ve a¤r› nöbet-
leri bast›rmadan, hama¤›ma atl›yor, rahat bir pozisyona geçiyor,
kovan›n yerinde olup olmad›¤›na bak›yor ve mini film festivalime
bafll›yordum. Böylece, bafltaki i¤neyi harika bir film izlemenin ya-
flatt›¤› tatmin edici deneyimle iliflkilendirmeyi ö¤rendim. Sadece
bir saat sonra, olumsuz yan etkiler faaliyete geçtikleri halde film
hakk›nda harika olmasa da yak›n fleyler hissediyordum. 

Ö¤leden sonralar›m› bu flekilde planlamak, beynimin i¤neyi
ateflten, titremeden ve kusmadan çok filmle iliflkilendirmesine
yard›m etti. Böylece, tedaviye devam edebildim. 

ALTI AYLIK TEDAV‹ esnas›nda interferon ifle yaram›fl gibi gö-
rünüyordu. Karaci¤erimin iflleyifli çarp›c› biçimde düzelmiflti.
Ama ne yaz›k ki deneme bittikten birkaç hafta sonra hepatit ge-
ri döndü. O yüzden, daha sald›rgan bir tedaviye bafllad›m. Bu te-
davi bir y›l sürdü. Sadece interferon de¤il, ribavirin denen bir
ilaç da içeriyordu. Kendimi söz konusu tedaviyi takip etmeye
zorlamak için, eskisi gibi yine enjeksiyon-film-hamak yöntemini
denedim. (Haf›zam›n bir parça bozuk olmas›n›n sayesinde, in-
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terferonlu ilk tedavi esnas›nda seyretti¤im filmlerin baz›lar›n›
tekrar izlerken de keyif alabildim). 

Ama bu defa, çeflitli üniversitelerde asistan olarak ifle girmek
için görüflmeler yap›yordum. 14 flehre gitmem, gece otellerde
konaklamam, ö¤retim görevlilerinden oluflan gruplara konuflma-
lar yapmam, profesör ve dekanlarla bire bir mülakatlara girmem
gerekiyordu. Muhtemel ifl arkadafllar›ma interferon ve ribavirin
maceralar›m› anlatmaktan kaç›nmak için oldukça garip bir gö-
rüflme program› dayat›yordum. Görüflmeden bir önceki gün er-
kenden geldi¤im halde, neden o akflam ev sahipleriyle yeme¤e
gidemedi¤im konusunda her zaman bahane uydurmak zorunda
kal›yordum. Yeme¤e gitmek yerine, otelime girifl yap›yor, i¤neyi
yan›mda tafl›d›¤›m küçük so¤utucudan ç›kar›yor, kendime enjek-
te ediyor ve oteldeki televizyonda birkaç film seyrediyordum.
Ertesi gün yapaca¤›m görüflmeleri birkaç saat geciktirmeye çal›-
fl›yor, kendimi daha iyi hisseder hissetmez elimden geldi¤ince
görüflme yap›yordum. (Yöntemim bazen ifle yar›yordu; bazen de
kendimi hâlâ berbat hissederken insanlarla görüflmek zorunda
kal›yordum.) Allahtan, görüflmelerimi bitirdikten sonra, mü-
kemmel haberler ald›m. Bir ifl teklifi almakla kalmam›flt›m. Ayn›
zamanda karma tedavi karaci¤erimdeki hepatiti saf d›fl› b›rakm›fl-
t›. O günden bu yana hepatitten kurtulmufl durumday›m. 

‹NTERFERON TEDAV‹MDEN ç›kard›¤›m genel ders flu: E¤er
arzu edilen belli bir davran›fl anl›k bir olumsuz sonuca (cezaya)
yol aç›yorsa o davran›fl› iyilefltirmek çok zordur. Hem de söz ko-
nusu davran›fl›n nihai sonucu (benim durumunda, sa¤l›¤›m›n
düzelmesi) son derece cazip olsa bile. Doyumu erteleme prob-
lemi de bundan ibaret de¤il mi zaten. Delany k›z kardefllerin ya-
fl›na ulaflacak kadar yaflayamasak da, düzenli egzersiz yapman›n
ve daha çok sebze tüketmenin daha sa¤l›kl› olmam›za yard›m
edece¤ini bal gibi biliriz. Ancak gelecekteki sa¤l›¤›m›z›n canl› bir
imgesini kafam›zda tutmak çok zor oldu¤undan, kendimizi tatl›
çöreklere uzanmaktan al›koyamay›z. 
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Anl›k, etkili ve olumlu pekifltircileri, uzun vadeli hedeflerimiz
için atmam›z gereken hofl olmayan ad›mlarla efllefltirmenin yol-
lar›n› araman›n, insan yan›labilirli¤inin de¤iflik türlerini alt etme-
ye yarayaca¤›na inan›yorum. Benim aç›mdan, tedavinin tats›zl›-
¤›na katlanmama yard›m eden fley bir filmi—yan etkilerden her-
hangi birini hissetmeden önce—izlemeye bafllamak oldu. Do¤-
rusu, her fleyin zamanlamas›n› kusursuz biçimde yapm›flt›m. Play
tufluna kendime i¤ne vurma ifllemini bitirdi¤im anda bas›yor-
dum. San›r›m, bu tufla yan etkiler faaliyete geçtikten sonra bas-
m›fl olsam, söz konusu mücadeleyi kazanma konusunda o kadar
baflar›l› olamazd›m. Kim bilir? Belki filmi bafllatmadan önce yan
etkilerin bast›rmas›n› beklemifl olsam, olumsuz bir ça¤r›fl›m yara-
tacak ve bu nedenle flimdi filmlerden daha az keyif alacakt›m.*

DUKE ÜN‹VERS‹TES‹’NDEK‹ MESLEKTAfiLARIMDAN bi-
ri, Ralph Keeney, geçenlerde Amerika’daki en öldürücü fleyin
kanser, kalp hastal›¤›, sigara ya da fliflmanl›k olmad›¤›n› aç›klad›.
Ona göre en öldürücü fley, ak›ll›ca seçimler yapma ve kendimize
zarar veren davran›fllar›m›z› alt etme konusundaki beceriksizli¤i-
mizdi.29 Ralph’›n tahminlerine göre, yaklafl›k yar›m›z yaflam biçi-
mimizi belirleyen ve bizi sonunda erkenden mezara götürecek
kararlar al›yoruz. Sanki bu yeterince kötü de¤ilmifl gibi, bu ölüm-
cül kararlar› verme oran›n›n korkutucu bir h›zla artt›¤› görülüyor. 

San›r›m önümüzdeki birkaç on y›l içinde ortalama yaflam sü-
resi ve kalitesindeki ciddi iyileflmeleri t›bbi teknolojilerden çok
geliflmifl karar verme süreçleri yönlendirecek. Uzun vadeli yarar-
lara odaklanmak do¤al e¤ilimimiz olmad›¤›ndan, tekrar tekrar
baflar›s›z oldu¤umuz durumlar› daha dikkatle incelememiz ve bu
durumlara yönelik baz› çareler bulmaya çal›flmam›z gerekiyor.
(Fazla kilolu bir filmsever için çözüm yolu koflu band›nda yürür-
ken film izlemenin tad›na varmak olabilir.) ‹flin s›rr›, her prob-
lem için do¤ru davran›flsal panzehiri bulmakta. Sevdi¤imiz bir
fleyle sevmedi¤imiz ama bize yarar› dokunan bir fleyi efllefltirerek,
arzuyu sonucun yarar›na kullanabilir ve böylece her gün karfl›
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karfl›ya kald›¤›m›z öz-kontrol sorunlar›n›n bir k›sm›n›n üstesin-
den gelebiliriz. 

Sahipli¤in Sorunlar› Üzerine Düflünceler 
(7. Bölüm)
2007 ve 2008 y›llar›nda, Amerika’n›n dört bir yan›nda ev fiyat-
lar› George W. Bush’un onaylanma oranlar› kadar h›zl› bir flekil-
de düflüverdi. Her ay beraberinde daha kötü haberler getiriyor-
du: daha fazla haciz, durgun bir emlak piyasas›nda daha fazla sa-
t›l›k ev, mortgage kredisi temin edemeyen insanlara dair daha
fazla hikâye. Zillow.com (ev aramaya ve fiyat tahminine yard›m
eden bir web sitesi) taraf›ndan yap›lan bir araflt›rman›n sonuçla-
r› bu haberlerin ev al›c›lar›n› nas›l derinden etkiledi¤ini gösteri-
yordu: 2008 y›l›n›n ikinci çeyre¤inde, on ev al›c›s›ndan dokuzu
(yüzde 92’si) bulunduklar› bölgelerde, gayrimenkuller üzerinde
hacizler oldu¤unu, bu hacizlerin çevrelerindeki evlerin de¤erini
düflürece¤inden endiflelendiklerini söylüyordu. Dahas›, befl ev
al›c›s›ndan dördü (yüzde 82’si) emlak piyasas›n›n yak›n gelecek-
te düzelece¤ine dair fazla umut beslemiyordu. 

Görünüfle göre, Zillow’un araflt›rmas›, ev sahiplerinin medya-
y› dikkate ald›klar›n›, ekonomiye neler oldu¤u konusunda fikir
sahibi olduklar›n› ve konut piyasas›ndaki çat›rdaman›n ciddiyeti-
ni anlad›klar›n› öne sürüyordu. Ama ayn› çal›flma, sözüm ona
çok bilgili olan bu insanlar›n kendi evlerinin de¤erinin fazla düfl-
medi¤ine inand›klar›n› da buluyordu. Üç ev sahibinden ikisi
(yüzde 62’si) kendi evlerinin de¤erinin artt›¤›na ya da ayn› kal-
d›¤›na inan›yordu. Yar›s›ndan fazlas› (yüzde 56’s›), evin de¤eri-
ni art›rmak için yap›lan dekorasyon ifllemlerine para yat›rmay›
planl›yordu—hem de konut piyasas›n›n çöküflünü izlerken. Ev-
lerinin de¤erine yönelik abart›l› alg›lar› ve iç karart›c› piyasa ger-
çekli¤i aras›ndaki büyük bofllu¤un aç›klamas› neydi? 

7. Bölümde bahsetti¤imiz gibi, sahiplik bak›fl aç›m›zda esasl›
bir de¤ifliklik yapar. Kendi çocuklar›m›z›n, arkadafllar›m›z›n ve
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komflular›m›z›n çocuklar›ndan daha harika ve özel olduklar›n›
düflünmemiz ( böyle bir de¤eri hak edip etmediklerine bakmak-
s›z›n), ister bir çift basket maç› bileti, ister evimiz olsun, sahip ol-
du¤umuz her fleye fazla de¤er biçmemiz ayn› nedendendir. 

Ama ev sahipli¤i, sözgelimi bir kahve kupas›na ya da bir çift
beysbol biletine sahip olmak gibi ola¤an bir durumdan çok da-
ha ilginç ve karmafl›kt›r. Çünkü evlerimize çok yat›r›m yapar›z.
Mesela, evimize tafl›nmadan önce yapt›¤›m›z tüm o de¤ifliklikle-
ri ve tamiratlar› akl›m›za getirelim. Laminat mutfak tezgâh›n›
granitle de¤ifltiririz. Duvarlardan birini y›k›p gün ›fl›¤›n› yemek
odas›ndaki masaya yans›tacak yeni bir pencere açar›z. Oturma
odam›z›n duvarlar›n› koyu killi toprak rengine boyar›z. Banyo
fayanslar›n› de¤ifltiririz. Arka bahçeye bir veranda ekler, yapay bir
gölet kurar›z. Ev kendine özgü kiflisel zevkimize tamamen uy-
gun görünene, zarif ya da eklektik moda anlay›fl›m›z› herkese
yans›tana kadar sa¤da solda ufak ufak de¤ifliklikler yapar›z. Kom-
flular u¤rad›klar›nda, mutfak tezgâh›m›za ve ayd›nlatma donan›-
m›m›za hayran kal›rlar. Gelgelelim, bu kadar sevgiyle yapt›¤›m›z
de¤iflikliklere baflkalar› bizim kadar de¤er verir mi? Yoksa zerre
kadar önem vermezler mi? 

Bir ev sahibinin güzelce tadilattan geçmifl evini, soka¤›n afla-
¤› taraf›nda bulunan ve aylard›r piyasada sürünen benzer bir ev-
le ya da talep edilen fiyat›n çok daha afla¤›s›na sat›lm›fl baflka bir
evle karfl›laflt›rd›¤›n› düflünün. Böyle yaparak, söz konusu evlerin
sahiplerinin evlerini satarken niye bu kadar çok s›k›nt› çektikleri-
ni anlamland›r›r. Onlar›n laminat bir mutfak tezgâh› vard›r, gra-
nit de¤il. Onlar›n killi toprak rengi duvarlar› ya da yemek oda-
s›ndaki masan›n tam üzerine düflen ›fl›klar› yoktur. “Bu evlerin
sat›lmamas›na flaflmamal›” diye düflünür kendi kendine, “onlar›n
evi benimki kadar güzel de¤il.”

Efi‹M SUM‹ VE ben de bu e¤ilimin azizli¤ine u¤rad›k. MIT’de
çal›fl›rken Massachusetts Cambridge’de yeni bir ev sat›n ald›k (ev
asl›nda 1890’da infla edilmiflti ama bize yeni gibi gelmiflti). Evi
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hemen düzenlemeye bafllad›k. Eve ferahl›k hissi kats›n diye—iki-
miz de buna bay›l›yorduk—duvarlardan baz›lar›n› y›kt›k. Banyo-
lar› yenileyip bodruma bir sauna yerlefltirdik. Ayr›ca, bahçedeki
hangar› büro tipi küçük bir daireye dönüfltürdük. Bazen çamafl›r
sepetimize, biraz flarap, biraz yiyecek, biraz giysi koyuyor ve
“hafta sonu tatili” için kapa¤› hangar›m›za at›yorduk. 

Daha sonra, 2007 senesinde, Duke Üniversitesinde çal›flma-
ya bafllad›k ve Kuzey Karolina Durham’a tafl›nd›k. Konut piyasa-
s›n›n düflmeye devam edece¤ini, ç›kar›m›za en iyi hizmet edecek
fleyin Cambridge’deki evi mümkün oldu¤unca çabuk satmak ol-
du¤unu san›yorduk. Bir de iki evin birden ›s›nma, vergi ve mort-
gage giderlerini ödeme zorunlulu¤undan kurtulmak istiyorduk. 

Cambridge’deki güzelce tadilattan geçmifl evimizi görmeye
birçok kifli geldi. Hepsi binay› ve mekân›n verdi¤i hissi be¤enmifl
gibi görünüyor fakat hiçbiri teklifte bulunmuyordu. ‹nsanlar bi-
ze evin güzel oldu¤unu söylüyorlard›, ama her nedense ferah kat
plan›n›n yarar›n› tam olarak anlayam›yorlard›. Bunun yerine, da-
ha mahrem bir fley istiyorlard›. Söylediklerini iflitiyor ama kayda
alm›yorduk. Müstakbel al›c› gruplar›n›n her biri gelip gittikten
sonra birbirimize, “Bu insanlar›n ruhsuz ve hayal gücünden yok-
sun olduklar›, a¤›zlar›n›n tad›n› bilmedikleri ortada. Güzel, ferah
ve havadar evimizin hakk›n› verecek kusursuz biri ç›kar elbette”
diyorduk. 

Zaman geçip gidiyordu. Konut piyasas› yavafllamaya devam
ederken biz çifte mortgage kredisi, çifte ›s›nma faturas› ve çifte
vergi ödüyorduk. Daha bir sürü insan evi görmeye gelmifl ve bir
teklif sunmadan gitmiflti. Sonunda emlakç›m›z Jean hastas›na
röntgeninde flüpheli bir fley gördü¤ünü söyleyen bir doktor eda-
s›yla bize kötü haberi verdi. “Bence” dedi yavaflça, “bu evi sat-
mak istiyorsan›z baz› duvarlar› yeniden ördürmeniz ve yapt›¤›n›z
baz› de¤ifliklikleri eski haline getirmeniz gerekecek.” O bu keli-
meleri sarf edene kadar, hakikati kabul edememifltik. fiüphe duy-
mam›za ve zevkimizin üstünlü¤ünden hâlâ emin olmam›za ra¤-
men, ya herrü ya merrü deyip baz› duvarlar› yeniden örmesi için
bir inflaatç›yla anlaflt›k. Birkaç hafta sonra ev sat›ld›. 
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Sonuç olarak, al›c›lar bizim evimizi de¤il, kendilerininkini is-
tiyorlard›. Bu çok pahal› bir ders olmufltu. Elbette ki, keflke yap-
t›¤›m›z tadilatlar›n potansiyel al›c›lar üzerindeki etkisini daha iyi
anlayabilseydik. 

SAH‹P OLDUKLARIMIZA FAZLA de¤er biçme e¤ilimimiz in-
sana özgü temel bir yan›lg› olup kendimizle ilgili fleylere abay›
yakmaya ve bu fleyler konusunda afl›r› iyimser olmaya yönelik da-
ha genel bir e¤ilimi yans›t›r. Bir düflünün—ortalama bir sürücü-
den daha iyi oldu¤unuza, durumunuzun emeklili¤e daha elverifl-
li oldu¤una, yüksek kolesterolün pençesine düflme, boflanma ya
da park saatini birkaç dakika geçince park cezas› alma ihtimalini-
zin daha düflük oldu¤una inanm›yor musunuz? Söz konusu pozi-
tif yanl›l›¤›n, psikologlar›n Garrison Keillor’un popüler radyo flo-
vu A Prairie Home Companion’daki hayali kasabadan sonra koy-
du¤u baflka bir ad› daha var: “Wobegone Gölü Etkisi.” Keillor’a
göre, Wobegone Gölü’nde “bütün kad›nlar güçlüdür, bütün er-
kekler yak›fl›kl›d›r ve bütün çocuklar ortalaman›n üstündedir.” 

Çocuklar›m›z› ve evlerimizi düflünürken daha do¤ru ve yan-
s›z davranabilece¤imizi sanm›yorum, ama belki bu tür önyarg›-
lar›m›z oldu¤unu idrak edip baflkalar›ndan ald›¤›m›z tavsiye ve
geribildirimleri daha dikkatle dinleyebiliriz. 

Beklentiler Üzerine Düflünceler: 
Müzik ve Yiyecek (9. Bölüm)
Akflam saat dokuzda 95 nolu otoyolun ›ss›z bir bölgesinde bulu-
nan bir kamyon park›na girdi¤inizi farz edin. Alt› saattir araba
kullan›yorsunuz. Yorgunsunuz ve daha önünüzde gidilecek uzun
bir yolunuz var. Bir iki lokma bir fley at›flt›rmaya ihtiyaç duyuyor
ve biraz araban›n d›fl›na ç›kmak istiyorsunuz. Böylece restoranva-
ri bir yere giriyorsunuz. Her zamanki çatlak vinil kapl› masalar ve
floresan lambalar. Masa üzerlerindeki kahve lekeleri sizi biraz ra-
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hats›z etse de, “Olsun, hiç kimse bir hamburgeri o kadar berbat
edemez” diye düflünüyorsunuz. Buran›n s›radan bir ucuz resto-
ran olup olmad›¤›n› anlamak için bofl bir peçeteli¤in arkas›na ko-
nufllanm›fl menüye uzan›yorsunuz. Menünün hamburger ve ta-
vuklu sandviç yerine, foie gras au torchon, friseeli ve rezene mar-
melatl› yermantar› patesi, duck confit’li gougeres, quail a la cra-
paudine vesaire sundu¤unu görünce flafl›r›p kal›yorsunuz. 

fiüphesiz, bu tür çeflitler küçük bir Manhattan restoran›nda
bile sürpriz olmaz. Ama Manhattan’dan bezen aflç›bafl›n›n kufl
uçmaz kervan geçmez bir yere tafl›nmas› ve yolu oraya düflenle-
re yemek piflirmesi de mümkündür. Öyleyse, Duck confit’li go-
ugeres’i Manhattan’da ›smarlamakla, I-95’teki tenha bir kamyon
park›nda ›smarlamak aras›nda temel bir fark var m›? Bu tür Fran-
s›z lezzetleriyle kamyon parklar›nda karfl›laflsayd›n›z, onlar› de-
neyecek kadar cesur olabilir miydiniz? Menüde fiyat listesinin
bulunmad›¤›n› varsay›n. Aperatif ya da ana yemek için gözden
ç›karaca¤›n›z para miktar› ne olurdu? E¤er onu yeseniz, ayn› ye-
me¤i Manhattan’da yedi¤inizdeki kadar zevk al›r m›s›n›z? 

9. Bölümden ö¤rendiklerimize göre, cevap basit. Ortam ve
beklentiler ald›¤›m›z zevke birçok fley katar. Kamyon dura¤› gi-
bi bir ortamdan daha az fley bekler ve bunun sonucunda, her iki
yerde de ayn› foie gras au torchon’u yesenizde parkta yaflad›¤›-
n›z deneyimde daha az zevk al›rs›n›z. Ayn› flekilde, patenin çok
özel malzemelerle de¤il de alelade bir kaz ci¤eriyle ve ya¤la* ya-
p›ld›¤›n› biliyorsan›z ondan daha az keyif al›rs›n›z. 

B‹RKAÇ YIL ÖNCE Washington Post’daki arkadafllar, ayn› ko-
nuyu merak edip bir deney yapmaya karar verdiler.30 Ama yiye-
cek yerine müzi¤i kulland›lar. Deney sorusu fluydu: Seçkin sanat,
alelade ve sönük beklentilerin filtresini afl›p parlayabilir miydi? 

Gazeteci Gene Weingarten, dünyan›n en iyi kemanc›lar›ndan
biri say›lan Joshua Bell’den kendine sokak çalg›c›s› süsü verme-
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sini ve Washington’daki bir metro dura¤›nda sabah›n kalabal›k
saatlerinde flimdiye kadar bestelenmifl en iyi müziklerden baz›la-
r›n›* çalmas›n› rica etti. ‹nsanlar bu adam›n sokak çalg›c›lar›n›n
ço¤undan daha iyi oldu¤unu fark edecekler miydi? Müzi¤i din-
lemek için duracaklar m›yd›? Önüne bir ya da iki dolar b›raka-
caklar m›yd›? Siz b›rak›r m›yd›n›z? 

E¤er siz de o sabah L’Enfant Plaza Dura¤›ndan geçen insan-
lar›n yüzde 98’i gibiyseniz gösterinin fark›na bile varmadan ace-
leyle geçip gidecektiniz. 1097 kifliden sadece 27’si (yüzde 2,5’i)
Bell’in Stradivarious keman›n›n aç›k duran kutusuna para b›rak-
m›fl ve sadece 7’si (yüzde 0,5’i) müzi¤i dinlemek için bir dakika-
dan fazla bir süre duraklam›flt›. Bell, bir saate yak›n keman çal-
m›fl ve yaklafl›k 32 dolar kazanm›flt›. Bu, muhtemelen as›l sokak
çalg›c›n›z için fena para de¤ildir, ama bir dakikal›k gösteri karfl›-
l›¤›nda çok daha fazlas›n› kazanmaya al›flm›fl bir adam için afla¤›-
lay›c› oldu¤una flüphe yoktur.

Weingarten, o sabah istasyondan geçen birkaç kifliyle röpor-
taj yapt›. Duraklayanlardan biri, Bell’i bir gece önceki gösterisin-
den tan›m›flt›. Bir di¤eri, önemli bir kemanc›yd›. Öbürü, s›radan,
arada bir de yetenekli sokak çalg›c›lar›n› y›llarca dinledikten son-
ra Bell’in ortalamadan daha iyi oldu¤unu ay›rt eden bir metro
çal›flan›yd›. Bu birkaç kifli d›fl›nda—durum klasik müzik fanlar› ve
özellikle Bell hayranlar› için rahats›z edicidir—kimse müzi¤i din-
lemek için duraklamam›flt›. Birço¤u Bell’e dönüp bakmam›flt› bi-
le. Yoldan gelen geçenler röportaj esnas›nda, ya müzi¤i hiç fark
etmediklerini ya da kula¤a her gün klasik müzik çalan ortalama
bir sokak müzisyeninin müzi¤inden biraz daha iyi geldi¤ini söy-
lediler. Hiç kimse birinci s›n›f bir müzisyenin teknik yönden göz
kamaflt›ran parçalar› bir metro dura¤›nda çal›yor olabilece¤ini
ummam›flt›. Dolay›s›yla, büyük ço¤unlu¤u, parçalar›n birine ol-
sun kulak vermemiflti. 
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Bir süre sonra Joshua Bell’le karfl›laflt›¤›mda kendisine yaflad›-
¤› deneyimi sordum. Özellikle bilmek istedi¤im, bu kadar kifli
taraf›ndan görmezden gelindi¤i ve yok say›ld›¤› için ne hissetti-
¤iydi. “Çok da flafl›rmad›m, beklentilerin müzi¤i hissetme tarz›-
m›z›n önemli bir parças› oldu¤unu kabul ediyorum” diye karfl›-
l›k verdi. ‹nsanlar›n canl› bir klasik müzik gösterisinin k›ymetini
anlamalar›na yard›m etmek için uygun bir dekor gerekir—dinle-
yici rahat, suni kadife koltuklarda oturmak ve konser salonunun
akusti¤iyle çevrili olmak ister. Kendilerini ipekle, parfümle ve
kaflmirle bezediklerinde, bu pahal› gösterinin k›ymetini daha iyi
anlar gibidirler. 

“Ya tam tersi bir deney yapsak?” diye sordum. “Ya vasat bir
çalg›c›y› Berlin Filarmoni Orkestras› eflli¤inde Carnegie Hall’e
koysak? Beklentiler çok yüksek ama kalite düflük olsa. ‹nsanlar
fark› anlar m›? Keyifleri bozulur mu?” Bell, bir iki saniye düflün-
dü. “Bu durumda da beklentiler deneyime galip gelir.” dedi.
Dahas› büyük kemanc› olmayan ama do¤ru ortamda olduklar›
için ç›lg›nca alk›fllanan birkaç kifliyi an›msad›¤›n› söyledi. 

Konuflmadan Bell’in metro gösterisi konusundaki kay›ts›zl›-
¤›na ikna olmadan kalkt›m. Ne de olsa, zaman tüm yaralar› sar›-
yordu ve zaman›n bizim lehimize çal›flmas›n›n bir yolu da, geç-
mifli kendimizi daha iyi hissetmemizi sa¤layacak flekilde unutma-
m›za ya da yanl›fl hat›rlamam›za yard›m etmesiydi. Ayr›ca, flafl›r-
t›c› olmayan bir durum daha vard›. ‹nsanlar›n onun gösterisini
fark edemeyecek kadar meflgul olmas›, Bell’in flu eski sorunun
kemanc›lara özgü versiyonundan kaç›nmas›na yard›m etmifl ol-
mal›yd›: “Ormanda devrilen bir a¤aç etrafta onu duyacak kimse
yoksa ses ç›kar›r m›?” 

Ertesi gün Joshua Bell’in Bach’›n ünlü “Chaconne” yorumu-
nu—banliyödeki izleyicilere çalm›fl oldu¤u muhteflem parça—
Monterey konser salonunda oturarak dinleme f›rsat›n› buldum.
Gözlerimi kapay›p, büyük bir kemanc›y› de¤il de Stradivarius ça-
lan 15 yafl›ndaki s›radan bir çocu¤u dinledi¤imi hayal ettim. ‹flin
uzman› de¤ilim, ama akortsuz sesler duydu¤uma yemin ederim.
Durup dururken baz› yay g›c›rt›lar› iflitiliyordu. Belki g›c›rt›lar
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Bach’›n bestesinin bir parças›, yayl› bir enstrüman çalman›n ka-
ç›n›lmaz bir sonucuydu. Ya da gerçek bir konser salonu yerine
bir konferans salonunda çalmaktan kaynaklan›yordu. Benim gibi
acemi bir dinleyicinin bu sesleri s›radan bir müzisyenin hatalar›-
na atfetmesinin mümkün oldu¤unu kafamda kolayca canland›ra-
biliyordum—özellikle bu müzisyen trafi¤in en yo¤un oldu¤u sa-
atlerde hareketli bir metro istasyonundaysa. 

Gösterisinin sonunda Bell, uzun süre ayakta alk›flland›. Göste-
risini be¤enmeme ra¤men alk›fl ya¤murunun ne kadar›n›n sergile-
mifl oldu¤u performansa yönelik bir ödül oldu¤unu, ne kadar›n›n
dinleyicinin beklentisinden kaynakland›¤›n› merak ediyordum.
Bell’in (ya da herhangi birinin) yetenek düzeyini sorgulam›yorum.
Esas konu beklentilerin; sanat›, edebiyat›, tiyatroyu, mimariyi, yi-
yecekleri, flarab›—asl›nda hemen her fleyi—deneyimleme ve de¤er-
lendirme konusunda oynad›¤› rolü gerçekten anlamamam›z. 

SANIRIM BEKLENT‹LER‹N ROLÜ, en iyi gözde yazarlar›m-
dan biri taraf›ndan yakalanm›flt›r. Jerome K. Jerome’un 1889 ta-
rihli komik roman› Three Man in a Boat’da (Teknede Üç Adam)
anlat›c› ve iki seyahat arkadafl› bir oteldeki partiye kat›l›rlar. Par-
tide komik flark›larla ilgili bir tart›flma bafllar. ‹ki genç adam,
öbür davetlilerin aristokrat havas›ndan uzak iki yabanc›, partide-
kileri, ünlü Alman komedyeni Herr Slossenn Boschen’in bir flar-
k›s›n›n dünyadaki en komik flark› oldu¤una ve Herr Boschen’in
ayn› otelde kalmakta oldu¤una inand›r›rlar. Belki de flark›lar›n-
dan birini onlar için söylemeye ikna edilebilir? 

Herr Boschen onlara flark› söylemekten büyük mutluluk du-
yar. Sadece iki genç adam Almanca bildi¤i halde, herkes flark›y›
anl›yormufl gibi davran›r ve onlar› örnek al›r. ‹ki genç adam ka-
t›la kat›la güldü¤ü için onlar da güler. Dinleyicilerden baz›lar›,
ifli bir ad›m daha ileri götürüp, di¤erlerinin kaç›rd›¤› ince bir es-
priyi anlam›fl gibi yaparak ara s›ra kendi kendilerine de güler. 

Oysa Herr Boschen asl›nda ünlü bir trajedi aktörüdür ve dra-
matik, duygu yüklü bir flark›y› söylemek için elinden geleni yap-

AKILDIfiI AMA ÖNGÖRÜLEB‹L‹R272



maktad›r. Bu esnada iki genç adam, konuklar›n geri kalan›n› bu-
nun bir Alman komedi stili oldu¤una inand›r›p alaya almak için
birkaç notada bir kahkaha atmaktad›r. Kafas› kar›flan Herr Bosc-
hen, çaba göstermeye devam eder. Ama flark›s› bitince, piyano-
sunun bafl›ndan f›rlayarak dinleyicilere Almanca küfürler ya¤d›r-
maya bafllar. 

Almancadan ve Alman müzik gelene¤inden habersiz seyirci-
ler, yine ellerinden gelenin en iyisini yapar ve iki yabanc›n›n söz-
de uzmanl›¤›n› takip ederler. Onlar gülünce güler ve Boschen’in
öfke nöbeti de dahil tüm gösterinin son derece komik oldu¤una
inan›rlar. Ve seyircilerin tümü gösteriden büyük keyif al›rlar. 

Jerome’un hikâyesi abart›l›d›r, ama do¤rusunu isterseniz, ço-
¤umuzun dünya üzerinde yol alma tarz› budur. Hayat›n birçok
alan›nda beklentiler bir fleyleri deneyimleme tarz›m›z üzerinde
çok büyük rol oynar. Mona Lisa’y› düflünün. Bu portre niye bu
kadar güzel, kad›n›n gülümsemesi niye gizemlidir? Leonardo
Vinci’yi Mona Lisa’y› yaratmaya götüren yetene¤in ve tekni¤in
fark›na varabiliyor musunuz? Ço¤umuz tabloyu güzel, kad›n›n
gülümsemesini gizemli buluruz. Çünkü bize öyle oldu¤u söy-
lenmifltir. Uzman ya da eksiksiz enformasyon yoklu¤unda, ne
kadar etkilendi¤imizi ya da ne kadar etkilenmemiz gerekti¤ini
anlamam›za yard›m edecek sosyal ipuçlar› arar›z. Beklentileri-
miz, baflkalar›n› gözetir. 

YETENEKL‹ M‹ZAHÇI ALEXANDER POPE, bir zamanlar
flöyle yazm›flt›: “Hiçbir fley beklemeyen mutlu olur, çünkü hiç
hayal k›r›kl›¤›na u¤ramaz.” Bana öyle geliyor ki, Pope’un ö¤üdü
nesnel bir hayat yaflaman›n en iyi yolu. Bu ö¤üdün, olumsuz
beklentilerin etkilerini bertaraf etme konusunda da çok ifle yara-
yaca¤› aç›k. Ama ya olumlu beklentiler? Joshua Bell’i hiçbir bek-
lentim olmadan dinlersem, yaflad›¤›m deneyim onu, “Aman al-
lah›m, Joshua Bell’i tam önümde çalarken dinledi¤im için ne ka-
dar flansl›y›m” diyerek dinledi¤imdeki kadar tatmin edici ya da
zevkli olmayacakt›r. Bell’in dünyan›n en iyi müzisyenlerden biri
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oldu¤una iliflkin bilgim, ald›¤›m zevke s›n›rs›z katk›da bulunur. 
Olumlu beklentilerin olup bitenden daha çok keyif almam›za

ve bizi çevreleyen dünyaya yönelik alg›lar›m›z›n iyiye gitmesine
imkân sa¤lad›¤› anlafl›l›yor. Hiçbir fley beklememenin tehlikesi
sonunda hiçbir fley alamamak olabilir. 

Plasebo Üzerine Düflünceler: 
Benimkini Almay›n! (10. Bölüm)
Birkaç y›l önce, bir uçufl esnas›nda yan›mda oturan bir kad›n, çan-
tas›ndan beyaz, uzunca bir plastik tüp ç›karm›fl, kapa¤›n› açm›fl ve
içinden çeyrek dolar büyüklü¤ünde bir hap al›p su barda¤›na at-
m›flt›. Sar›mt›rak kabarc›klar›n barda¤›n içinde ç›lg›nca f›fl›rday›p
köpürmesini büyülenmifl bir flekilde izlemifltim. Bardaktaki faali-
yet yat›flt›ktan sonra kad›n kar›fl›m› iki koca yudumda içmiflti. 

Kad›n›n ne içti¤ini çok merak etmifltim. Sürecin tamam›ndan
çok memnun göründü¤ü için ona ne içti¤ini sordum. Beyaz,
uzun tüpü bana uzatt›. Bu, Airborne’du!

Tüpün üzerindeki aç›klama beni gerçekten etkilemiflti. Söyle-
nene göre, bu tabletler ba¤›fl›kl›k sistemini destekleme gücüne
sahipti ve uçufllar esnas›nda yolcular› çevreleyen mikroplarla sa-
vaflmaya yard›m ediyordu. E¤er onu nezlenin ilk iflaretlerinde ya
da kalabal›k, mikroplarla kuflat›lma potansiyeline sahip bir orta-
ma girmeden önce al›rsam, devaml› savaflt›¤›m berbat so¤uk al-
g›nl›klar›n›n önüne geçebilecektim. Bundan daha iyisini hayal
bile edemezdim. Söz konusu ilac›n, flimdiye kadar görmüfl oldu-
¤um ilaçlar›n aksine, bir ikinci s›n›f ö¤retmeni taraf›ndan icat
edildi¤i de aç›kça belirtiliyordu! Etraf› her allah›n günü mikrop
yüklü çocuklarla dolu birinden daha iyi kim bir nezle ilac› tasar-
layabilirdi ki? Ö¤retmenler sürekli ö¤rencilerinden nezle kapt›k-
lar› için, bu do¤al bir ba¤lant› gibi görünüyordu. Üstelik f›fl›rda-
ma ve köpürme eylemine de bay›lm›flt›m. 

Yol arkadafl›m, hevesimi görmezden gelemedi¤inden, bana
hap› deneyip denemek istemedi¤imi sordu. Uzatt›¤› hap› mut-
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lulukla kabul ettim, yar›ya kadar su dolu barda¤›mda erittim, 
f›fl›rt›lar›, köpürtüleri izledim ve sar›mt›rak ilac› bir yudumda 
içiverdim. Gözümün önüne sevgili ikinci s›n›f ö¤retmenimin
—Rachel—hayali geliyor, ona duydu¤um sevgi yaflad›¤›m dene-
yime ekleniyordu. Kendimi hemen daha iyi hissettim. O uçufltan
sonra gelecek hastal›¤›n tamamen önüne geçmifltim. ‹laç ken-
dini kan›tlam›flt›! Böylece Airborne yolculuklar›m›n bafl ö¤esi ha-
line geldi. 

Sonraki birkaç ay boyunca Airborne’u tüpte anlat›ld›¤› gi-
bi kulland›m. Bazen uçufl esnas›nda içtim, ama daha çok uçufltan
sonra kulland›m. Her defas›nda ritüeli tekrarl›yor, hemen sonra-
s›nda kendimi daha iyi hissediyor, etraf›m› saran hava köken-
li sinsi hastal›klarla savaflma flans›m konusunda yüre¤ime su ser-
piliyordu. Airborne’un bir plasebo oldu¤undan yüzde 99 emin-
dim. Ama köpükler ve ritüel öyle harikayd› ki, kendimi daha 
iyi hissetmemi sa¤layaca¤›n› biliyordum. Nitekim sa¤l›yordu da!
Üstelik hap› almak beni sa¤l›¤›m konusunda daha güvenli k›lm›fl,
hastal›¤a yakalanma konusunda daha az stresli yapm›flt›—ne de
olsa, stresin ve kayg›n›n ba¤›fl›kl›k sistemini zay›flatt›¤›n› her-
kes bilir. 

Birkaç y›l sonra, tam kitap turuma bafllayaca¤›m ve sürekli uç-
mak zorunda kalaca¤›m s›rada feci haberi duydum: Airborne’u
icat eden Kaliforniyal› ikinci s›n›f ö¤retmeni Victoria Knight-
McDowell, yanl›fl reklamdan ötürü 23,3 milyon dolar ödemenin
yan› s›ra, ürünü sat›n alan tüketicilerin paras›n› geri vermeyi de
kabul etmiflti. ‹malatç› firma, ürünün üzerindeki ifadeleri ve id-
dialar› de¤ifltirmek zorunda kalm›flt›. Eski “mucize nezle yok
edicisi” 17 vitamin, mineral ve bitkiden oluflan basit bir besin
takviyesi mertebesine inmiflti. Paketteki eski, Airborne “ba¤›fl›k-
l›k sisteminizi destekler” iddias› de¤iflmeden kalm›flt›, ama bu id-
diaya sinir bozucu bir (+) iflareti efllik ediyordu. Bu iflaretin gön-
derme yapt›¤› dipnotunu aramak zorunda kal›yor, en sonunda
arka köflede bir yere saklanm›fl oldu¤unu keflfediyordunuz: “Bu
aç›klamalar, G›da ve ‹laç ‹daresi taraf›ndan de¤erlendirilmemifl-
tir. Bu ilaç herhangi bir hastal›¤› teflhis ve tedavi etmek, iyilefltir-
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mek ya da önlemek için tasarlanmam›flt›r.” Ne kadar da moral
bozucu.*

Kitap turunda oldu¤um için, sonraki birkaç ay süresince, haf-
tada en az üç uçufl yapmak zorunda kald›m. Üstelik Airbor-
ne’umun büyüsü elimden çekilip al›nm›flt›. Kendimi, y›llard›r iyi
dost sayd›¤›m birinin benden hiç hofllanmad›¤›n› ve arkamdan
kötü fleyler söyledi¤ini ö¤renmifl gibi hissediyordum. Belki, diye
düflünüyordum, do¤ruca eczaneye gidip üzerinde abart›l› ve gös-
teriflli iddialar bulunan eski kutulardan birkaç tane alsam, bu ku-
tular Airborne’un büyülü gücünü geri getirmeye yard›m edebilir-
lerdi. Ama bu mümkün görünmüyordu. F›fl›rt›l› mucizemin, öy-
le bir fley olmad›¤› bilgisinden kaçamazd›m. O sadece, Alka-Selt-
zer’e mahsus harika etkileri olan aptal bir vitamindi. Böyle bir ha-
yal k›r›kl›¤›n›n etkisi alt›nda, art›k geçen y›lki göz kamaflt›r›c› pla-
sebo-ba¤›fl›kl›k-güçlendirme etkisinin tad›n› ç›karamazd›m. 

Ama neden, neden bunu bana yapt›lar? Neden müthifl plase-
bomu elimden ald›lar? 
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Subprime Mortgage Krizi ve 
Sonuçlar› Üzerine Düflünceler

‹ ktisatç›lar, uzun zamandan beri insan davran›fllar›n›n ve ku-
rumlar›m›z›n iflleyiflinin en iyi ak›lc› ekonomik modelle aç›k-

lanabilece¤ini iddia ediyorlar. Bu model temel olarak insano¤lu-
nun ç›karc›, bencil oldu¤unu, sonucu en iyi hale getirmek için
her karar›n maliyetini ve faydas›n› kusursuz bir biçimde tartabil-
di¤ini savunuyor. 

Fakat 2000 y›l›nda nokta.com flirketlerin çöküflünden
2008’deki subprime mortgage krizine ve bunu izleyen finansal
iflasa kadar bir dizi finansal krizin ard›ndan psikolojinin ve ak›l-
c› olmayan davran›fllar›n ekonomik iflleyiflte ak›lc› iktisatç›la-
r›n (ve geri kalanlar›m›z›n) kabul etmek istedi¤inden çok da-
ha büyük bir rol oynad›¤› gerçe¤ine oldukça kaba bir biçimde
uyand›r›ld›k. 

Her fley, teminatl› borç yükümlülükleriyle (CDO—collatera-
lized debt obligations) miktar› art›r›lan flüpheli mortgage uygu-
lamalar›yla bafllad› (CDO’lar daha çok mortgage ödemelerine 
dayal› menkul k›ymetlerdir). Sonra, CDO krizi de¤er kayb›n› pe-
kifltiren bir döngü yaratarak konut piyasas› balonunun sönmesi-
ne ivme kazand›rd›. Ayn› zamanda, finansal hizmetler sektörü-
nün birçok aktörünün baz› flüpheli uygulamalar›n› da gün ›fl›¤›-
na ç›kard›. 

2008 y›l›n›n Mart ay›nda, JP Morgan Chase, Bear Stearns’i
hisse bafl›na iki dolara sat›n ald›. De¤erin böyle düflük olmas›,
Bear Stearns’ün CDO sahtekârl›¤›ndan ötürü soruflturulmas›n-
dan kaynaklan›yordu. CDO’lara ve ipote¤e dayal› di¤er menkul
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k›ymetlere çok para yat›ran büyük bankalar ve finanasal kurum-
lar 17 Temmuz’da 500 milyar dolar civar›nda bir kay›plar› oldu-
¤unu bildirdiler. Sonunda 26 banka ve finans kurumu CDO’la-
r›n› idare etme tarzlar›yla ilgili flüpheli uygulamalar› yüzünden
soruflturma alt›na al›nd›. 

7 Eylül’de hükümet, konut kredisi kurumlar› olan Fannie
Mae ve Freddie Mac’in finansal piyasalar› korkunç bir flekilde et-
kileyebilecek olan iflaslar›n›n önüne geçmek için bu iki kurumu
kamulaflt›rd›. Bir hafta sonra14 Eylül’de Merrill Lynch, Bank of
America’ya sat›ld›. Ertesi gün Lehman Brothers, likitide krizi en-
diflelerini t›rmand›ran bir iflas baflvurusunda bulundu. Likitide
krizi ekonomik erimeyi bafllatabilirdi. Ertesi gün (16 Eylül) ABD

Merkez Bankas›, sigorta devi AIG’ ye flirketin çöküflünü önle-
mek için borç verdi. 25 Eylül’de Federal Karfl›l›k Sigortas› Kuru-
munun el koydu¤u Washington Mutual, kendisine ba¤l› flirket-
leri JP Morgan Chase’e satmaya zorland›. Ertesi gün, bankan›n
holding flirketleri ve bankaya ba¤l› di¤er flirketler iflas baflvuru-
sunda bulundular. 

29 Eylül Pazar günü, Kongre Baflkan Bush’un teklif etti¤i
kurtarma paketini (resmi ad›yla Sorunlu Varl›klar Kurtarma
Program›) reddetti; bu durum borsada 778 puanl›k bir düflüfle
yol açt›. Yaklafl›k bir hafta sonra, hükümet kongreden geçecek
bir paket gelifltirmeye çal›fl›rken, baflka bir kazazede de Citigro-
up ve Wells Fargo ile görüflme bafllatan Wachovia oldu (ikincisi
sonunda bu bankay› sat›n ald›). Borsa, kurtarma haberlerine
yüzde 22’lik bir de¤er kayb›yla tepki verdi. Bu, Büyük Buna-
l›mdan beri Wall Street’in geçirdi¤i en kötü haftayd›. 

Kurumsal bankalar—hepsinin standrat modelleri takip eden
ola¤anüstü zeki (ak›lc›) iktisatç› kadrolar› vard›—bir biri ard›na
domino tafllar› gibi devriliyorlard›. 

Ak›lc› iktisat yaklafl›m› bizi korumaya yetmiyorsa, ne yapma-
m›z gerekir? Hangi modelleri kullanmal›y›z? Yan›labilirlikleri-
miz, garipliklerimiz ve ak›ld›fl› e¤ilimlerimiz ortada oldu¤una
göre, bana öyle geliyor ki, insan davran›fl›na yönelik modelleri-
miz, daha da önemlisi, yeni politika ve uygulamalara yönelik
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önerilerimiz insan›n tamamen ak›lc› oldu¤u varsay›m› uyar›nca
yapmas› gerekenlerden çok gerçekten yapt›klar›na dayanmal›d›r. 

Radikal gibi görünen bu fikir, asl›nda iktisatta çok eskidir.
Modern iktisad›n büyük babas› olan Adam Smith, Inquiry into
the Nature and Causes of the Wealth of Nations (1776—Ulusla-
r›n Zenginli¤inin Do¤as› ve Nedenleri Üzerine Bir Araflt›rma)
adl› baflyap›t›n› kaleme almadan önce, ayn› ölçüde önemli ama
daha çok psikolojik yönelimli olan The Theory of Moral Senti-
ments (1759—Ahlaki Fikirler Teorisi) adl› kitab›n› yazm›flt›. The
Theory of Moral Sentiments’da Smith, duygular›n, hislerin ve ah-
lak›n insan davran›fl›n›n farkl› cepheleri oldu¤unu iktisatç›lar›n
görmezden gelmesinin (veya daha kötüsü inkâr etmesinin) do¤-
ru olmad›¤›n›, tersine bunlar› araflt›r›lmaya de¤er konular olarak
ele almalar›n›n gerekti¤ini belirtir. 

Yaklafl›k 200 y›l önce baflka bir iktisatç›, John Maurice Clark
benzer aç›klamalar yapar: “‹ktisatç› psikolojiyi görmezden gel-
meye kalk›flabilir, ancak insan do¤as›n› görmezden gelmesi ta-
mamen imkâns›zd›r… E¤er iktisatç›, insana iliflkin anlay›fl›n› psi-
kologdan ödünç al›rsa, yap›c› çal›flmas› karakter olarak tamamen
ekonomik kalma durumunda olabilir. Ama e¤er almazsa, bu-
nunla psikolojiden kaç›nm›fl olamaz. Aksine, kendini bir psikolo-
ji anlay›fl› oluflturmaya zorlar ve bu kötü bir psikoloji olur.”31

Peki, iktisat insan psikolojisini kucaklamaktan insan davran›-
fl›n›n ak›ld›fl› olabilece¤i olas›l›¤›n› tamamen reddetme durumu-
na nas›l geldi? fiüphesiz nedenlerden biri iktisatç›lar›n basit ma-
tematiksel modellere düflkün olmalar›yla ilgilidir. Di¤eri ise, flir-
ketlere ve karar vericilere basit ve izlenebilir cevaplar temin etme
arzular›yla alakal›d›r. Bunlar›n her ikisi de ak›ld›fl›l›¤› ara s›ra yok
saymak için iyi nedenler olmalar›na ra¤men, ayn› zamanda bizi
tehlikeli bir yola sokarlar. 

Bana göre, davran›flsal iktisad›n amac›, Adam Smith’in bah-
setti¤i insan davran›fl›ndaki ekonomik ç›kar ile psikolojiyi yeni-
den alevlendirmektir. Davran›flsal iktisat araflt›rmac›lar› genel
olarak standart iktisad›, gerçek, yayg›n ve ço¤u kez ak›ld›fl› dav-
ran›fllar› hesaba katacak flekilde de¤iflikli¤e u¤ratmakla ilgilenir-
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ler. Biz iktisat araflt›rmalar›n› çak›l›p kald›¤› naif psikolojiden
uzaklaflt›rmak (ço¤u kez nedenlere yönelik testleri, iç gözlemi ve
daha önemlisi deneye dayal› araflt›rmalar› ço¤u kez baflaramayan
bir ekonomi) ve onu insan davran›fl›n› daha kapsaml› bir flekilde
araflt›rmaya yöneltmek istiyoruz. ‹ktisad›n ancak ondan sonra in-
sanlara gerçek dünyadaki problemlerinde—emeklilik için birikim
yapmak, çocuklar›n e¤itimi ya da sa¤l›k hizmetleri konusunda
karar vermek vs.—faydas› dokunacak tavsiyelerde bulunmaya el-
veriflli hale gelece¤ini düflünüyoruz. 

fi‹MD‹ S‹ZE HEP‹M‹Z‹N ans›z›n uyand›¤›m›z bu yeni ve tuhaf
dünyayla ilgili baz› görüfllerimi davran›flsal iktisad›n bak›fl aç›s›n-
dan anlatmak istiyorum. ‹çinde bulundu¤umuz ekonomik kar-
gaflaya bizi ne getirdi? Neler oldu¤unu daha iyi nas›l anlayabili-
riz? Bir daha böyle derin bir soruna batmamak için bundan son-
raki ad›mlar›m›z› düflünmeye nas›l bafllayabiliriz? Afla¤›daki soru-
lara verilen cevaplar, bizzat borsada yap›lan deneylere dayanm›-
yor çünkü borsan›n do¤as› do¤rudan deney yapmay› çok güçlefl-
tiriyor. Bunun yerine, söz konusu cevaplar psikoloji, iktisat ve
davran›flsal iktisat alanlar›ndaki genel deneysel bulgular› esas al›-
yor, kiflisel ve mesleki deneyimime dayan›yor. O yüzden bunlara
dozunda bir flüpheyle yaklafl›lmal›. 

(1) ‹nsanlar güçlerinin gerçekten yetmeyece¤i
mortgage kredilerini neden al›rlar? 
Politikac›lar, iktisatç›lar, haber sunucular› ve halk, büyük meb-
la¤l› ve riskli mortgage kredileri için farkl› taraflar› suçluyorlar.
Kimileri, sorumsuz borçlular›n bütçelerinin kald›rabilece¤inden
daha fazla borçland›klar›n› düflünüyor. Di¤erleri, borçlular›n o
tarihte uzman olduklar›na inan›lan ya¤mac› kredi vericileri k›la-
vuzlu¤unu takip etmekten baflka bir fley yapmad›klar›na inan›-
yor. Bana, her iki aç›klamada da do¤ruluk pay› var gibi geliyor.
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Ama ben as›l failin, belli bir finansal duruma sahip birinin alma-
s› gereken ideal mortgage miktar›n› hesaplaman›n do¤as›ndaki
güçlük oldu¤unu da düflünüyorum. 

Meselenin özü iflte flurada: Konut piyasas›n›n k›z›flt›¤› dö-
nemde, mortgage kredisi veren bankalar mant›ksal olarak müfl-
terilerinin evlerinin icraya düflmesini istemeyeceklerine dair bir
varsay›mda bulundular. Dahas›, mortgage sözleflmeleri insanla-
r›n mortgage kredilerini kesmeleri durumunda borçlar›n› geri
ödemelerini garantileyecek çeflitli cezai yapt›r›mlar da içeriyordu.
‹lk bak›flta bu mant›k çok cazip görünüyordu: Borcunu ödeye-
meyecek olanlar›n bafllar›na gelebilecek bütün bu korkunç fleyler
(ev kayb›, bat›k krediler, farkl› türde icra harçlar›, avukat masraf-
lar› ve borç veren taraf›ndan zarar gerekçesiyle dava edilme ihti-
mali) ortada oldu¤una göre, insanlar afl›r› borçlanmamak için
çok çaba harcayacaklard›. Bankalar›n varsay›m› buydu. 

Bir de flu flekilde düflünün: Farz edin ki size istedi¤iniz kadar
borç para vermeyi kabul ediyorum ve paray› bana geri ödeme-
meniz halinde her iki baca¤›n›z› k›raca¤›ma ant içiyorum. Bu ko-
flullar alt›nda afl›r› borç para almamaya ve bana bu paray› zama-
n›nda ödemeye çok çabalamaz m›s›n›z? Lakin bir Mafya filmi iz-
lemifl olan herkesin bildi¤i gibi böyle anlaflmalarda her zaman bir
fleyler ters gider. Bir zamanlar mant›kl› gibi görünen bir hareke-
tin ço¤u kez son derece flüpheli varsay›mlara dayand›¤› anlafl›l›r.
Bacak k›rma senaryosunda, varsay›m baca¤›n›z› riske atmadan
ödeyebilece¤iniz miktar› hesaplayabilece¤inizdir. Mortgage se-
naryosunda ise, ana varsay›m insanlar›n evlerini riske atmadan
borçlanabilecekleri ideal miktar› hesaplayabilecekleridir. Kuflku-
suz mortgage kredilerinde hesaplama, vergileri, enflasyonu ve
emlaklardaki de¤er de¤iflimlerini ve daha fazlas›n› dikkate alma-
s› gerekti¤i için daha karmafl›kt›r. 

Goldilocklarla üç ay›n›n hikâyesinde oldu¤u gibi, tam do¤ru
bir borç miktar›—ne gere¤inden küçük ne de gere¤inden bü-
yük—vard›r. Ama insanlar borçlanmalar› gereken “tam do¤ru”
miktar› gerçekten hesaplayabiliyorlar m›? 
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KONUT P‹YASASI HAREKETLEND‹⁄‹ s›rada (afla¤› yuka-
r› 1998-2007 y›llar› aras›nda), ABD Merkez Bankas›n›n Bos-
ton’daki araflt›rma bölümünde görev yapma ayr›cal›¤›na sahip-
tim. Zaman›m›n ço¤unu MIT’de geçiriyor, fakat haftada bir kez
“bankada” boy gösteriyordum. Oradaki görevim, kadrolu ikti-
satç›larla fikir al›flveriflinde bulunmak ve onlar›n çal›flmalar›na
davran›flsal iktisada yönelik bir parça fark›ndal›k enjekte etmeye
çal›flmakt›. Bir gün yerel iktisatç›lardan biriyle—ad› Dave ol-
sun—bankalar›n ve düzenlemecilerin mortgage kredilerine koy-
malar› gereken limitler hakk›nda tart›flmaya girdim. Dave, mort-
gage sürecindeki tüm engellerin kald›r›lmas›n› savunuyordu. Ev
al›c›lar›n›n hepsinin, kendi koflullar›na özgü ideal karar› vermeye
tamamen muktedir olduklar›n› düflünüyordu. 

Sumi ve ben, yeni evimize birkaç ay önce tafl›nm›flt›k. Mort-
gage sürecinden yeni geçti¤im için, bu konuya farkl› bak›yor-
dum. Bir eve ne kadar para harcanaca¤›n› hesaplamaya çal›flt›¤›-
m›z dönemde, birkaç uzmana—MIT’deki birkaç finans profesö-
rü ve birkaç yat›r›m bankac›s› dahil—basit gibi görünen iki soru
sormufltum: (1) Finansal durumumuz dikkate al›nd›¤›nda, bir
eve ne kadar para harcamam›z gerekir? ve (2) 30 y›ll›k bir mort-
gage için ne kadar borç almam›z gerekir? 

Herkes bana ayn› fleyi söylüyordu: Bir mortgage plan›nda ay-
l›k ödemelerimizin ortak ayl›k gelirimizin yüzde 38’ini geçme-
mesi gerekiyordu; bu miktar, faiz oran›yla birlikte borçlanabile-
ce¤imiz azami tutar› belirliyordu. Ama sormufl oldu¤um soru-
nun cevab› bu de¤ildi. Israrla bir cevap almaya çabalad›¤›mda,
uzmanlar bana harcamam›z ya da borçlanmam›z gereken ideal
miktar› hesaplamama yard›m edecek hiçbir yöntemleri olmad›¤›-
n› söylediler. Bu hikâyeyi Dave’e de anlatt›m ama o endiflelerimi
çabucak giderdi. Bana söylediklerine göre, hiç kimse borçlanaca-
¤› ideal miktar› hesaplayamasa bile, herkes genel bir miktar he-
sab› yapabilirdi ve insanlar›n orada burada yapt›klar› ufak tefek
hatalar da asl›nda çok sorun de¤ildi. 

Bu genel yaklafl›m, tam olarak içime sinmemiflti, o yüzden in-
sanlar›n borçlanacaklar› miktar› gerçekte nas›l belirlediklerini in-
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celeyecek küçük bir araflt›rma yapmaya karar verdim. Konut pi-
yasas›, bafltan sona çiçek açm›flt›. Ev arayan, düflünce ve karar sü-
reçlerini benimle paylaflmak isteyen insanlar bulma konusunda
hiç s›k›nt› yoktu. Buldu¤um fley, ortalama ev al›c›s›n›n (yani, Da-
ve d›fl›nda görüfltü¤üm herkesin) borçlanmas› gereken miktar›
hesaplarken göbe¤inin gerçekten çatlad›¤›yd›. Bu yüzden, do¤-
ru sorunun (ne kadar borçlanmam›z gerekir?) cevab›n› bulmaya
çal›flmak yerine, tamamen farkl› bir soruya odaklan›yorlard›—
do¤ru soru olmayan ama kolay cevaplanacak olan “ne kadar borç
alabiliriz?” sorusuna. Bir mortgage hesaplay›c›s› kullan›yor, bir
ya da iki ilgili emlakç›yla konufluyor ve her ay yapabilecekleri aza-
mi ödemeyi hesapl›yorlard› ve bu da ortalama olarak kabaca ge-
lirlerinin yüzde 38’ine tekabül ediyordu. Oradan bir bankan›n
onlara verece¤i azami mortgage miktar›n› hesapl›yor, bu da ara-
yacaklar› ve sat›n alacaklar› evin fiyat›n› belirliyordu. 

‹nsanlar›n mortgage kredilerini nas›l hesaplad›klar›n› anlatan
bu hikâye, insan›n karar verme süreçlerine dair genel bir ders içe-
rir. Karfl› karfl›ya oldu¤umuz sorunun do¤ru cevab›n› hesaplaya-
mad›¤›m›zda, ço¤unlukla bir parça farkl› bir sorunun cevab›n›
hesaplar ve bu cevab› ilk probleme uygular›z. Al›nacak ideal borç
miktar›na iliflkin bir sorunun, bir bankan›n borç vermek isteye-
ce¤i en büyük miktara iliflkin bir soruya dönüflmesinin yolu bu-
dur. Oysa bunlar hiç de eflde¤er sorular de¤ildir. 

Bir düflünün. Hemen flimdi yeni bir ev alman›z gerekse, har-
caman›z gereken ideal para miktar› ne olur? Bu paran›n ne kada-
r›n› mortgage kredisi olarak alman›z gerekir? Bunu kendi kendi-
nize hesaplayam›yorsan›z, banka ve tüm mortgage hesaplay›c›la-
r› da size ayl›k ödemeleriniz gelirinizin yüzde 38’ini geçmeyece-
¤i flekilde borçlanabilece¤inizi söylüyorlarsa bu miktar› ne kadar
borç alman›z gerekti¤ine yönelik örtük bir tavsiye olarak kabul-
lenmez misiniz? 
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TARTIfiMAMIZDAN B‹RKAÇ HAFTA sonra Dave’e, anapara
ertelemeli mortgage kredisinin* akla uygunlu¤u hakk›nda bir
makale yazma görevi verildi. Dave, bu tip mortgage kredilerin-
den çok heyecan duyuyor ve düzenlemecilerin onlar› mümkün
oldu¤unca desteklemesini sal›k vermek istiyordu. “Bak” diyerek
bana aç›klamaya çal›flt›, “anapara ertelemeli mortgage’›n düzen-
li mortgage’dan daha esnek oldu¤u tart›flmas›zd›r. Anapara erte-
lemeli mortgage kredisi alanlar, her ay, tersi durumunda anapa-
ra ödemesine gidecek parayla ne yapmak istediklerine karar ve-
rebilirler. Bununla kredi kart› borçlar›n›n tamam›n› ödeyebilir,
üniversite harçlar›n›n ya da sa¤l›k harcamalar›n›n bedelini karfl›-
layabilirler. Ya da e¤er isterlerse, mortgage kredilerinin anapara-
s›n› ödeyebilirler.” 

Sözünü tamamlamas›n› bekleyerek bafl›m› sallad›m. “Devam
et” dedim. 

“Dolay›s›yla, anapara ertelemeli mortgage kredileri en az dü-
zenli mortgage kredileri kadar iyidir. Ama insanlara paralar›n› is-
tedikleri flekilde harcamalar› bak›m›ndan daha fazla esneklik sa¤-
larlar. Tan›m gere¤i, ilave etti¤iniz her esneklikle müflterilerinize
yard›m etmifl olursunuz. Çünkü kendileri için en uygun kararla-
r› verme konusundaki özgürlüklerini art›rm›fls›n›zd›r.” 

Anlatt›klar›n›n hepsinin tamamen akla uygun geldi¤ini söyle-
dim. Tabii insanlar›n tamamen ak›ll›ca kararlar verdiklerini var-
sayarsak. Sonra ona kafamda soru iflaretleri b›rakan küçük arafl-
t›rmam›n sonuçlar›ndan bahsettim. “E¤er insanlar›n tek yapma-
s› gereken alabileceklerinin en ço¤unu borçlanmaksa” dedim,
“anapara ertelemeli mortgage kredileri onlar› kullanan kiflilerin
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bakiyesi bafltaki borçla ayn›d›r. Mesela, 10 y›l süreli, faiz oran› yüzde 6,25 olan 300.000 dolarl›k
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sahibi olursunuz. Ama anapara ertelemeli mortgage ald›ysan›z hâlâ 300.000 dolar borcunuz 

vard›r (bu noktada yeni bir mortgage kredisi alacaks›n›zd›r vb.) 



finansal esnekliklerini art›rmayacak, sadece insanlar›n borçlana-
ca¤› para miktar›n› artt›racakt›r.”

Dave ikna olmam›flt›, bu yüzden ona daha somut bir örnek
vermeyi denedim. “Diyelim ki kuzeniniz… onun ad› neydi?” 

“Didi” diye at›ld›. 
“Diyelim ki Didi’nin gücü üç bin dolar ayl›k ödemeli düzen-

li bir mortgage kredisine yetiyor. fiimdi siz ona anapara ertele-
meli mortgage seçene¤ini tan›yorsunuz. Ne yapacakt›r? Elbette
düzenli mortgage kredisiyle sat›n almaya gücünün yetebilece¤i
bir evi sat›n al›p her ay daha az para ödeyebilir, ekstra paray› da
ö¤renci kredilerini ödemek için kullanabilir. Fakat e¤er Didi di-
¤er insanlara benziyorsa, hangi mortgage kredisini ve hangi evi
alaca¤›n› hesaplamak için bafllang›ç noktas›ndaki azami ödeme
gücünü kullanacak ve sonunda çok daha büyük ve çok daha süs-
lü bir ev için ayda üç bin dolar ödüyor olacakt›r. Art›k esnekli¤i
olmayacak ama konut piyasas›yla çok daha yüz yüze olacakt›r.” 

Dave’in görüfllerimden çok etkilendi¤ini sanm›yorum. Ama
subprime mortgage krizi patlad›ktan sonra, anapara ertelemeli
mortgage kredisiyle ilgili baz› verilere bakma f›rsat›n› buldum.
Görünen oydu ki bunlar›n tüm baflar›s› finansal esneklik sa¤la-
mak yerine, borçlanmay› uzatmak ve borçlular› oynak bir konut
piyasas›nda yüksek riske atmak olmufltu. 

BEN‹M BAKIfi AÇIMA göre, mortgage piyasas›n›n temel bafla-
r›s›zl›klar›ndan biri, bankac›lar›n insanlar›n borçlanacaklar› do¤-
ru miktar› hesaplayamayacaklar› ihtimalini ak›llar›na bile getir-
memeleriydi. E¤er bankalar bunu anlam›fl olsalard›, hiç flüphesiz
kendileri için do¤ru olan miktar› hesaplama iflini kiflilere b›rak-
mazlard›. Ne yaz›k ki böyle bir kavray›fllar› olmad›¤› için, banka-
lar insanlar› güçlerinin yetebilece¤inden çok daha fazla borç al-
maya k›flk›rtt›lar. Elbette, bankalar borçlular› bacak k›rman›n fi-
nansal muadiliyle tehdit edebiliyorlard›, ama onlara bankalar ya
da kendileri için en iyi olacak fleyi yapmalar› konusunda hiç yar-
d›m etmediler. Sonunda konut krizi patlad›¤›nda, hem bankala-
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r›n hem de müflterilerinin k›r›k bacaklar›n› dövmelerinde flafl›la-
cak bir fley yoktur. 

fiimdi, diyelim ki bütün bu söylenen ve yap›lanlardan sonra
bankalar nihayet gerçek durumdan haberdar oldular ve insanla-
r›n ideal borç miktar›n› hesaplamaya nas›l bafllayabileceklerini in-
celeyecek deneye dayal› araflt›rmalar yapmaya karar verdiler. El-
de ettikleri verilerinin benim küçük araflt›rmamla ayn› sonucu
(insanlar›n sadece azami borcu ald›klar› sonucunu) ortaya ç›kar-
d›¤›n› varsayarsak, bankalar belki o zaman borçlular›n daha iyi
kararlar vermesinin ç›karlar›na en uygun düflecek fley oldu¤unun
fark›na var›rlar. Peki, bunu nas›l yapabilirler?

Borçlular›n gerçekçi bir mortgage miktar› hesaplamas›na yar-
d›m etmenin kolay olmayaca¤› apaç›kt›r. Ama biliyorum ki mort-
gage hesaplay›c›lar›n›n flu an yapt›¤›ndan çok daha iyisini yapabi-
liriz (iflin gerçe¤i daha kötüsünü yapabilece¤imizi sanm›yorum).
Pekâlâ, diyelim ki bankalar bu meydan okumay› kabul ettiler ve
gerçekten de daha iyi mortgage hesaplay›c›lar gelifltirdiler. ‹nsan-
lara teorik olarak borçlanabilecekleri azami tutar› söylemekle kal-
may›p, ayn› zamanda onlar›n kendileri için do¤ru olan tutar› he-
saplamalar›na yard›m eden hesaplay›c›lar. E¤er insanlar bu tür in-
sani mortgage hesaplay›c›lardan yararlanabilmifl olsalard›, san›r›m
daha iyi kararlar verirler, daha az risk al›rlar ve sonuçta evlerini
kaybetme ihtimalleri daha az olurdu. Kim bilir? E¤er bu tür he-
saplay›c›lar son on y›l zarf›nda mevcut olsayd›, belki mortgage fi-
yaskosunun büyük bölümünden kaç›n›labilirdi. 

Düflüncelerim, borçlular›n do¤ru kararlar vermelerini (ve veri-
len yanl›fl kararlar›n talihsiz sonuçlar›ndan kaç›nmalar›n›) diledi¤i
halde, kabul etmeliyim ki baz› bankalar daha iyi mortgage hesap-
lay›c›lar› gelifltirmifl olsalard› bile konut piyasas› balonunun heze-
yan› içinde ateflli bankac›lar ve emlak komisyoncular›n›n insanlar›
fazla, daha fazla borç almaya itmeleri yine de mümkündü. 

Düzenlemecilerin devreye girebilece¤i yer buras›d›r. Nede ol-
sa, düzenleme en kötü e¤ilimlerimizle savaflmam›za yard›m eden
çok yararl› bir araçt›r. 1970’lerde düzenlemeciler mortgage kre-
dilerine kat› k›s›tlamalar getirmifllerdi. Mortgage kredisini öde-
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mekte kullan›lacak gelir pay›n›, gerekli peflinat miktar›n› ve borç-
lular›n gelirlerini kan›tlamak için göstermek zorunda olduklar›
belgeleri belirlemifllerdi. Zamanla bu k›s›tlamalar çarp›c› ve teh-
likeli bir flekilde gevfletildi. En sonunda, bankalar hiç kredi alma-
mas› gereken insanlara yüz k›zart›c› NINJA mortgage’lar›n›
(“Gelir Yok, ‹fl Yok ya da Mal Varl›¤› Yok”) takdim ettiler. Ve
böylece subprime mortgage fiyaskosunun önünü açt›lar. 

Gördü¤ünüz gibi, tamamen ak›lc› bir dünyada mortgage pi-
yasas› dahil tüm piyasalardan k›s›tlamalar› ve düzenlemecileri
tümden kald›rmak anlaml› olabilir. Fakat tamamen ak›lc› bir
dünyada yaflamad›¤›m›z ve her zaman do¤ru kararlar veremedi-
¤imiz için, kendimize ve baflkalar›na zarar verme becerimizi k›-
s›tlamak mant›kl›d›r. Düzenlemelerin as›l rolü budur—onlar bi-
ze güvenli s›n›rlar sa¤larlar. ‹çki içip araç kullanma becerimizi s›-
n›rlarlar; çocuklar› okula gitmeye zorlarlar; ilaç firmalar›n›n ç›-
kard›klar› ilaçlar› deneylerle test etmelerini sa¤larlar; flirketlerin
çevremizi kirletme becerilerini s›n›rlarlar. Düzenlemeler olma-
dan gayet ak›ll›ca ifl görebilece¤imiz ya da en az›ndan kendi im-
kânlar›m›zla bafl bafla b›rak›l›nca fazla hasara yol açmayaca¤›m›z
pek çok hayat alan› oldu¤u muhakkakt›r. Ama tatmin edici dü-
zeyde performans sergileme becerimiz düflükse ya da hiç yoksa
ve baflar›s›zl›klar›m›z›n kendimizin ve baflkalar›n›n can›n› yakma
olas›l›¤› varsa (içkili araba kullanmay› düflünün)—iflte o zaman
düzenlemeler çok yararl› k›s›tlamalar getirir. 

(2) Bankerlerin ekonomiyi gözden 
kaç›rmas›n›n nedeni neydi? 
2008’deki finansal kriz pek çok insan› bu ifle bulaflm›fl yat›r›m
bankerlerinin asl›nda çok kötü insanlar olduklar›, ekonomik kri-
zin onlar›n sahtekârl›klar›ndan ve açgözlülüklerinden kaynaklan-
d›¤› hissiyle bafl bafla b›rakt›. Bernard Madoff gibi insanlar›n ya-
t›r›mc›lar›n› kiflisel ç›kar u¤runa aldatma peflinde oldu¤u muhak-
kakt›. Ama benim kiflisel fikrime göre, bu finansal fiyaskoda he-
sapl› sahtekârl›k kural olmaktan ziyade istisnayd›. 
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Bankerlerin masum izleyiciler oldu¤unu kesinlikle iddia etmi-
yorum, ama icraatlar›n›n hikâyesinin onlara sadece çürük elma
suçlamas›n› yöneltmekten daha karmafl›k oldu¤unu düflünüyo-
rum. Enron vakas›n›n ve di¤er piyasa baflar›s›zl›klar›n›n sonras›n-
da oldu¤u gibi, bankerlerin öyle davranmas›n›n sebebinin ne ol-
du¤unu anlamak önemlidir. Zira bu, ayn› hatalar› yeniden yap-
mamay› garantilemenin tek yoludur. Bu amaçla, önce ça¤dafl ifl-
yerlerinde çok yayg›n bir kusur olan ç›kar çat›flmalar› konusunda
bildiklerimizin bir dökümünü yapal›m. 

“AKILCI SUÇ TEOR‹S‹N‹N” flaibeli politikac›lar›yla, organize
suçlular›yla ve ak›lc› iktisatç›lar›yla ünlü bir flehir olan fiikago’da
do¤mufl olmas› belki de hiç flafl›rt›c› de¤ildir. Nobel Ödüllü ikti-
satç› Gary Becker, suç iflleyen kiflilerin ak›lc› f›rsat ve maliyet ana-
lizleri yapt›klar›n› ilk kez orada ileri sürmüfltü. Tim Harford’un
The Logic of Life (Hayat›n Mant›¤›) adl› kitab›nda belirtti¤i gibi,
Becker’in fikrinin do¤uflu oldukça s›radand›. Bir toplant›ya geci-
ken Becker, yasal park yerinde yer k›tl›¤› olunca, arabas›n› yasaya
ayk›r› bir flekilde park etmeye ve trafik cezas› alma riskini gö¤üs-
lemeye karar verir. Bu örnekte sergiledi¤i davran›fl ve düflünce sü-
reci üzerine kafa yorar ve bu suçun planlanmas›nda ahlak›n hiç yer
almad›¤›n› fark eder. Bu tamamen, beklenen maliyet ve beklenen
faydayla ilgili bir meseledir. Yakalanma olas›l›¤› ve cezaya çarpt›-
r›lma maliyetiyle, kurallara uygun bir yer bulma güçlü¤ü ve top-
lant›ya daha da geç kalma ihtimali aras›nda bir karfl›laflt›rma yap-
m›flt›r. Park cezas› riskini gö¤üslemeye karar vermifl ve bir iktisat-
ç›ya uygun olan tek suçu—tamamen ak›lc› bir suçu—ifllemifltir. 

Ak›lc› suç teorisine göre, hepimizin Becker gibi davranmas›
gerekir. Bunun anlam› ortalama birinin, t›pk› sizin ortalama soy-
guncunuz gibi, sadece kendi ç›karlar›na hizmet eden bir dünya-
da yol ald›¤›d›r. Bunu insanlar› soyarak ya da kitap yazarak yap›p
yapmad›¤›m›z konu d›fl›d›r. Önemli olan, ne kadar paran›n teh-
likede oldu¤u, yakalanma olas›l›¤› ve beklenen cezan›n büyüklü-
¤üdür. Mesele, maliyetimizi ve faydam›z› tartma meselesidir. 
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GENEL OLARAK KARARLARA, özel olarak suça yönelik bu
ak›lc› maliyet-fayda yaklafl›m›, Gary Becker’in kendisini çok iyi
anlat›yor olabilir. Ama 11. ve 12. Bölümlerde gördü¤ümüz gibi
basit maliyet-fayda hesaplar›, ço¤umuzu hile yapmaya ya da dü-
rüst davranmaya sevk eden gerçek kuvvetleri yakalam›yor gibidir.
Buna karfl›l›k, deneylerimizden ortaya ç›kan manzara, hilenin iki
uyuflmaz hedefi dengeleme çabam›zdan kaynakland›¤›d›r. Bir
yandan, aynaya bak›p, kendimiz hakk›nda iyi fleyler hissetmek is-
tiyoruz (o halde, “aynaya bile bakam›yorum” kiflinin kendini suç-
lad›¤›n›n bir göstergesidir); bir yandan da bencillik edip hileden
faydalanmak istiyoruz. Görünüflte bu iki güdü çeliflkili gibidir.
Ama bizim esnek psikolojimiz, “sadece bir parça” hile yapt›¤›-
m›zda her ikisi üzerinden hareket etmemize, bir yandan hileden
finansal olarak yararlan›rken, bir yandan da kendimiz hakk›nda
kötü fleyler hissetmememize olanak tan›r. Ben bunu, bireysel
“geçifltirme faktörü” ya da bulan›k vicdan olarak düflünüyorum. 

11. ve 12. Bölümlerde anlat›lan deneylere bakman›n bir yolu
da, bu deneylerin insanlar çat›flan ç›karlarla mücadele ederken ne
olup bitti¤ine yönelik birer inceleme olduklar›n› düflünmektir.
Kat›l›mc›lar› onurlu davranma iste¤iyle, finansal bir fayda sa¤la-
ma arzusunun aras›nda kald›klar› durumlara koydu¤umuzda, ge-
nellikle k›flk›rtmaya yenik düflmüfllerdir—ama sadece bir parça.
Bunun ›fl›¤› alt›nda, bir ilaç firmas›n›n yapt›¤› araflt›rmada yer
alan ve flirketin yeni diyabet ilac›ndan kâr pay› alan bir doktorun
karfl› karfl›ya kald›¤› durumu düflünün. Doktorumuz diyabetli bir
hastay› tedavi ederken, çok ifle yarad›¤›n› bildi¤i standart bir ila-
c› seçebilir. Ancak içinde yeni ilac›n bulundu¤u, kendisine finan-
sal ç›kar sa¤layacak bir reçete de yazabilir. Doktor standart ilac›n
hasta için biraz daha iyi oldu¤undan kuflkulan›r ama yeni tedavi-
nin de muayenehanesine bir faydas› dokunacakt›r. Teflhis çok
netse, büyük olas›l›kla hastas› için en iyi olan tedaviyi tavsiye ede-
cektir. Ama t›bbi kararlar›n ço¤unda oldu¤u gibi biraz belirsiz-
lik varsa, yüksek ihtimalle gelifltirilmesine yard›mc› oldu¤u—
hem teflhisi hakk›nda iyi fleyler hissetmesine hem de finansal bir
yarar sa¤layaca¤›—ilac› önerecektir.
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Kuflkusuz, bu tür ç›kar çat›flmalar› doktorlarla s›n›rl› de¤ildir;
hayat›n her alan›nda ortaya ç›kabilirler. Mesela, sporu ele alal›m.
E¤er belli bir tak›m›n fanati¤iyseniz ve hakem tak›m›n›za zorluk
ç›kar›yorsa büyük ihtimalle hakemin kör, geri zekâl› ya da kötü ol-
du¤unu düflünürsünüz. Gerçekli¤i kendine hizmet eden bir bak›fl
aç›s›ndan görme becerisi, sadece “kötü insanlarla” s›n›rl›, baflkala-
r›na aç›k olmayan ahlaki bir kusur de¤ildir. Yayg›n bir kusurdur ve
insan olman›n bir parças›d›r. 9. Bölümde tart›flt›¤›m›z gibi, bir fley
bekledi¤imizde gerçekli¤i görmek istedi¤imiz renklerle tekrar bo-
yamam›z muhtemeldir. Enformasyonu beklentilerimiz ve kal›pla-
r›m›z do¤rultusunda gözlerimizin ve beyinlerimizin süzgecinden
geçiririz. Görmek istedi¤imiz fleyin gerçekten gördü¤ümüz fley ol-
du¤una kendimizi inand›rma konusunda da çok iyiyizdir. 

2008’DEK‹ F‹NANSAL KR‹Z‹N baz› yanlar› ç›kar çat›flmalar›
objektifinden bak›ld›¤›nda netlik kazan›r. Bana öyle geliyor ki,
birkaç istisna hariç bankerler farkl› finansal ürünlerle ilgili riskle-
ri do¤ru tahmin etmek, hem kendileri hem de müflterileri için iyi
yat›r›mlar yapmak istemifllerdi. Öte yandan, mortgage’a dayal›
menkul k›ymetler gibi finansal ürünleri, müthifl bir bulufl olarak
görmelerini sa¤layacak muazzam finansal teflvikler de vard›. fiim-
di kendinizi onlar›n yerine koyun: 10 milyon dolar kazanman›z
için tek yapman›z gereken tüm müflterileriniz için mortgage’a
dayal› menkul k›ymetler almaksa, çok geçmeden kendinizi bu
tür yat›r›mlar›n gerçekten harika oldu¤una inand›rmaz m›yd›n›z?
Ve kendinizi durumun böyle oldu¤una ikna etmek için, piyasa-
lar›n ak›lc›l›¤›na iliflkin hikâyelere bütün kalbinizle ve hiç sorgu-
lamadan inanman›z gerekse gerçek bir mümin haline gelmez
miydiniz? Spor fanatiklerinde oldu¤u gibi, bankerlerin ç›kar ça-
t›flmalar› da onlara, piyasan›n kendileri lehine ça¤r›lar ç›kard›¤›n›
görmek için bir sebep sa¤lad›. Dünyay› beklentileri üzerinden
gözleme becerileri sayesinde de, mortgage’a dayal› menkul k›y-
metleri insano¤lunun flimdiye kadarki en iyi buluflu olarak gör-
meyi baflard›lar. 
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Temel ç›kar çat›flmalar›na ek olarak, bankerlerin aleyhine ça-
l›flan bir kuvvet daha vard›: bulan›kl›¤›n gücü. 12. Bölümde an-
latt›¤›m gibi, araflt›rmalar›m›zdaki kat›l›mc›lar›n karfl›s›na para-
dan bir ad›m uzak olan markalarla birkaç saniye hile yapma f›r-
sat› ç›kt›¤›nda, hilelerini iki kat›na ç›karm›fllard›. T›pk› deneyleri-
mizdeki markalar›n kat›l›mc›lar›m›z›n gerçe¤i e¤ip bükmesine
imkân tan›mas› gibi, san›r›m mortgage’a dayal› menkul k›ymet-
lerin, sermaye piyasas› türev araçlar›n›n ve baflka karmafl›k finan-
sal ürünlerin fiyat›n›n bulan›k do¤as› da bankerlerin görmek is-
tediklerini görmelerine ve dürüstlük derecelerinin epey azalma-
s›na imkân tan›m›flt›. Konu bu karmafl›k finansal araçlar olunca,
ç›kar çat›flmalar› Wall Street devlerinin kendilerini modern dün-
yan›n en son ve en büyük mucitleri olarak görmelerini getirdi.
Söz konusu finansal araçlar›n do¤as›nda var olan bulan›kl›k saye-
sinde de, Wall Street devlerinin gerçekli¤i kendilerini rahatlata-
cak flekilde yeniden flekillendirmeleri daha kolay oldu. 

Bu noktaya iflte böyle geldik. ‹nsandaki afl›r› zenginleflme ar-
zusuyla hareket eden piyasada, gerçekli¤i geçifltirme ve kendi
görüflümüze uyacak biçimde flekillendirme konular›ndaki inan›l-
maz yetene¤imiz bafl›m›z› belaya soktu. Ayn› zamanda borsa,
pek çok bulan›k simgeyi para olarak kullan›yordu. Mesela, ban-
kerler ço¤u kez bir milyar› belirtmek için “yarda” kelimesini, bir
milyon demek için “asa” kelimesini, hissenin yüzde birini anlat-
mak için de “puan” kelimesini—yani bir tür dev markalar›—kul-
lan›rlar. Bütün bunlar hep birlikte, bankerlerin gerçekli¤i e¤ip
bükmekteki do¤al yeteneklerinin daha da geliflmesine imkân ta-
n›d› ve yeni hile zeminlerine yol açt›. 

ELBETTE, TEMEL B‹R soru daha var: Bütün bunlar bizi çö-
züm aç›s›ndan nereye götürür? ‹yi ve kötü insanlar oldu¤una
inan›rsan›z, tüm yapman›z gereken kimin iyi, kimin kötü oldu-
¤unu nas›l belirleyece¤inizi anlamak ve sadece iyi insanlara ifl
vermek olur. Ama sonuçlar›m›z›n gösterdi¤i gibi, ç›kar çat›flma-
s›yla karfl› karfl›ya olan ço¤u insan›n hile yapabilece¤ine inan›rsa-
n›z tek çözüm ç›kar çat›flmalar›n› bertaraf etmek olur. 
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T›pk› yarg›çlar›n karara ba¤lad›klar› tazminatlarda ödenecek
paralardan yüzde befl komisyon ald›klar› bir sistem yaratma ha-
yalini asla kurmad›¤›m›z gibi, eminim doktorlar›n gelifltirilmesi-
ne yard›m ettikleri ilaçlar› satmalar›n› ya da bankerlerin kendi
teflvikleri yüzünden önyarg›l› davranmalar›n› da istemeyiz. Ç›kar
çat›flmalar›ndan ar›nm›fl bir finansal sistem oluflturmad›kça,
2008’deki finansal iflas›n üzücü öyküsü ve onun korkunç sonuç-
lar› tekrarlanacakt›r. 

Peki, ç›kar çat›flmalar›n› piyasalardan nas›l uzak tutabiliriz?
Hükümetin piyasay› daha etkili bir flekilde düzenlemeye baflla-
mas›n› ümit edebiliriz. Ancak bu tür düzenlemeleri oluflturma-
n›n ve uygulaman›n maliyeti ve karmafl›kl›¤› ortada oldu¤una
göre, bu çözümün gerçekleflmesi konusunda fazla beklentim
yok. Umudum bir bankan›n bu meydan okumay› gö¤üslemeye
karar verip farkl› bir ödeme yap›s›, bankerleri için farkl› teflvikler,
fleffafl›k ve ç›kar çat›flmalar›na karfl› kat› kurallar ilan ederek di-
¤erlerine öncülük etmesi. Bu tür eylemlerin bankalar›n da yara-
r›na olaca¤›n› düflünüyorum. 

Öne ç›kacak bir bankay› ve daha iyi düzenlemeleri beklerken,
uzman görüfllerine baflvurma durumunda oldu¤um doktorlar,
avukatlar, bankac›lar, muhasebeciler, mali müflavirler ve di¤er
mesleklerle olan iliflkilerimi mercek alt›na alarak daha ön al›c› bir
ad›m atmay› planl›yorum. Bana ilaç yazan doktorlara ilaç firma-
lar›yla aralar›nda herhangi bir parasal ç›kar olup olmad›¤›n›, ma-
li müflavirlere tavsiye ettikleri baz› fonlar›n yönetimleri taraf›n-
dan kendilerine bir ödeme yap›l›p yap›lmad›¤›n›, yaflam sigorta-
s› sat›c›lar›na ne tür bir komisyonla çal›flt›klar›n› sorabilir ve ç›kar
çat›flmas› olmayan tedarikçilerle iliflki kurmaya (ya da en az›ndan
ikinci bir ba¤›ms›z fikir almaya) çaba gösterebilirim. 

Bunun zaman al›c› ve pahal› olaca¤›n›n fark›nda olmakla bir-
likte, san›r›m keskin ç›kar çat›flmalar› olan bir uzmandan gelen
önyarg›l› görüfllere göre hareket etmek uzun vadede bana daha
fazlas›na mal olacakt›r. 
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(3) Neden kötü zamanlar olas›l›¤›na karfl› 
daha iyi plan yapmad›k? 
Sosyal bilimcilerin planlama hatas› dedikleri genel olgu, bir ifli
bitirmemizin ne kadar zaman alaca¤›n› eksik tahmin etme e¤ili-
mimizle ilgilidir (bu, yol çal›flmalar›n›n zaman›nda tamamland›-
¤›n›n neden hiç görülmedi¤ini ve yeni binalar›n neden hiç zama-
n›nda kullan›ma aç›lmad›¤›n› aç›klar). Planlama hatas›n› göster-
menin çok basit bir yolu vard›r. Birkaç lisans ö¤rencisine bitirme
tezi gibi büyük bir ifli bitirmelerinin en iyi flartlar alt›nda ne ka-
dar zaman alaca¤›n› sorun. 

“Üç ay” standart yan›tt›r. 
Sonra onlara en kötü flartlar alt›nda ne kadar sürece¤ini sorun. 
Rutin olarak “alt› ay” cevab›n› takdim ederler. 
Ard›ndan baflka bir gruba bitirme tezlerini ola¤an çal›flmalar›,

iflleri ve faaliyet planlar› gere¤ince, normal koflullar alt›nda ta-
mamlamalar›n›n ne kadar zaman alaca¤›na yönelik düflüncelerini
sorun. 

Genellikle “üç ay” yan›t›n› verirler. 
‹lk iki cevap dikkate al›nd›¤›nda, bitirme tezlerini tamamla-

man›n alt› aydan daha az bir zamanlar›n›, belki dört buçuk ayla-
r›n› alaca¤›n› öngördüklerini sanabilirsiniz, ama böyle de¤ildir.
Cevaplar› her zaman afl›r› iyimserdir. Cevaplar›n›n asl›nda ne ka-
dar gerçek d›fl› olabilece¤inin önemi yoktur. Bu tür yanl›fl hü-
kümlerin sadece lisans ö¤rencilerinde görüldü¤ünü düflünüyor-
san›z, eflinize saat alt›ya kadar iflten eve gelece¤inize söz verdi¤i-
niz zamanlar› hat›rlay›n. Tamamen sözünüzü tutma niyetindesi-
nizdir, ama sürekli bir fleyler ters gider ve iflten ç›k›fl›n›z gecikir.
Bir müflterinizden telefon gelir, patronunuzdan acil cevap gerek-
tiren bir e-posta al›rs›n›z, bir meslektafl›n›z bir fleyden s›zlanmak
için büronuza u¤rar ya da bir fleyin ç›kt›s›n› almaya çal›fl›yorsu-
nuzdur ama yaz›c›ya kâ¤›t s›k›flm›flt›r. Son günlerde yaz›c› her
ç›kt› al›fl›n›zda befl dakika tak›l›yor olsa, bunu çabucak hesaba ka-
tar ve ofisten ayr›lman›z gereken zamandan önce ç›kt› almay›
planlard›n›z. Ama farkl› fleyler farkl› zamanlarda ters gitti¤inden
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ve herhangi bir gecikmenin ne zaman bafl gösterece¤ini öngör-
mek imkâns›z oldu¤undan, zihinlerimizde bu olas› kesintileri ya
da aksilikleri hesaba katmadan ofisten ayr›lma senaryolar› oyna-
maya bafllar›z. Birine son bir ileti yollama, yar›nki toplant›n›n
notlar›n›n ç›kt›s›n› alma, çantam›z› toplama, anahtarlar›m›z› bul-
ma ve o günü kurtarma senaryolar›. 

Planlama hatas›n›n bütçelerimizi tasarlama tarz›m›z üzerinde
de büyük rol oynad›¤› görülür. Param›z›n neye yetti¤ini neye
yetmedi¤ini, neyi sat›n almam›z gerekti¤ini neyi gerekmedi¤ini
genel olarak düflünürken, ayl›k faturalar›m›z› ve harcamalar›m›z›
hesaba katar, kararlar›m›z› az çok buna göre veririz. Fakat ifller
ters gitti¤inde ve planlanmayan bir fley oldu¤unda—diyelim ki
evimiz için yeni bir çat›ya ya da arabam›z için yeni lastiklere ih-
tiyac›m›z oldu¤unda—bankada onlar› ödeyecek nakit param›z
olmaz. Kötü fleyler farkl› farkl› oldu¤u ve hepsi de farkl› zaman-
larda meydana geldi¤i için ço¤unu hesaba katmay›z. 

MAALESEF H‹KÂYE BU KADARLA bitmez. Çünkü planlama
tuza¤› güçlerini sessiz orta¤› finans SEKTÖRÜYLE birlefltirir ve
ikisi birlikte yaflamlar›m›za daha da çok zarar verirler. Finans sek-
törü olumsuz olaylara k›smen kör oldu¤umuzu anlam›fl görün-
mektedir ve onun bize yap›flt›¤› nokta tam da budur. Bir fley kö-
tü gitti¤inde, bir ödemeyi zaman›nda ödeyemedi¤imizde ya da
çekimiz karfl›l›ks›z ç›kt›¤›nda, bunun a¤›r olumsuz sonuçlar› var-
d›r. Örneklemek için, elimde nakit para olmad›¤› bir günde ya-
flad›klar›m› ve bu süreçten ö¤rendiklerimle ilgili bir hikâyeyi an-
latmama izin verin. 

2006 k›fl›nda bir ayl›¤›na ülke d›fl›na ç›kt›m ve bu süre zarf›n-
da arabam›n sigortas› süresi doldu. Geri dönüp bunu anlad›¤›m-
da poliçemin yenilenmesini talep etmek için sigorta acentemi
arad›m. Telefondaki kad›n, “hay›r, hay›r, hay›r” dedi flafl›rt›c› bir
sertlikle. “Sigortan›z›n süresi dolduysa bunu telefonla yenileye-
mezsiniz. Bizzat ofisimize gelmek ve yeni bir poliçe ç›karmak
zorundas›n›z.” 
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O zamanlar New Jersey Princeton’da oturuyordum ve sigor-
ta flirketim yaklafl›k 250 mil uzakta, Boston’dayd›. Acenteyle tar-
t›flmay› denedim. Hatta birkaç sigorta flirketini daha arad›m ama
hepsinin talebi ayn›yd›. Sigortam›n süresinin dolmas›na izin ver-
di¤im için, art›k sektörlerinin gözünde kötü insan kategorisin-
deydim ve poliçeyi onaylamak için acentenin beni flahsen görme-
si gerekiyordu. Böylece yedi saatlik bir tren yolculu¤uyla Bos-
ton’a gittim ve ö¤leden sonra sigorta ofisine ulaflt›m—bir çek
vermeye, sigortam› yenilemeye ve sonra Princeton’a dönecek
trene binmeye haz›rd›m. Gerisinin kolay oldu¤unu sanm›fls›n›z-
d›r. Ama elbette, öyle de¤ildi. 

Sigorta acentesine gitti¤imde ilk ö¤rendi¤im fley, ödemem
gereken sigorta priminin büyük ölçüde artm›fl oldu¤uydu. Si-
gorta temsilcisi Shelia, sigortam›n zaman›n›n geçmesine izin ve-
rerek biriktirdi¤im iyi sürücü indirimlerinin hepsini kaybetti¤imi
söyledi. Art›k riskli bir insan oldu¤umdan bana genç birisine uy-
gun olan prim verildi. Dahas›, sigorta flirketi çek vermemi kabul
etmiyordu, çünkü onlar›n gözünde gerçek ve sorumsuz karakte-
rini aç›¤a vurmufl biriydim. 

“Kredi kart› olur mu?” diye sordum olabildi¤ince sakin bir
tonla. 

“Elbette hay›r” dedi Sheila so¤ukça. Ellerini masas›n›n alt›na
saklam›flt›. Her an polis ça¤›rmak için bir dü¤meye basabilece¤i-
ni düflündüm. “Sizden sadece nakit para kabul edebiliriz.” 

Her nas›lsa üzerimde birkaç yüz dolar nakit para, hemen bi-
tiflikte de bir banka vard›. Sahip oldu¤um nakit paran›n tümünü
çekmek için iki ATM kart› kulland›m ama 800 dolar ç›karabil-
dim. Bu tutar alt› ayl›k sigorta de¤erinden biraz daha fazlayd›. 

Paray› küt diye Sheila’n›n önüne koyarak, “Herhalde bu kâ-
fidir” dedim. “fiimdi size ilk alt› ayl›k sigorta bedelini peflin ola-
rak veriyorum, geri kalan›n› yar›n yollar›m.” 

Sheila duraksad› ve anlama güçlü¤ü çekiyormuflum gibi (ki sa-
n›r›m çekiyordum) bana bakt›. A¤›r a¤›r, “Sigortan›z› yenileme-
den önce bize bir y›ll›k primi nakit olarak ödemeniz gerekiyor”
dedi. Sonra yüzü birden ayd›nland›. “Neyse ki” diye ekledi daha
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nefleli bir edayla, “tam da bu sorun için tasarlanm›fl bir çözümü-
müz var. Bu gibi durumlarda k›sa vadeli kredi sunan bir flirket
var. Baflvuru süreci çok h›zl› ve kolay. On dakika bile sürmez.” 

Baflka ne yapabilirdim ki? Ondan beni bu özel krediye kaydet-
tirmesini istedim. Kredinin flartlar›, yüzde 20,5’luk bir kredi faiz
oran›n› art› kaydolma ayr›cal›¤› için 100 dolarl›k bir harc› kaps›-
yordu. Bunun çok sinir bozucu oldu¤u apaç›kt›. Ama o gün si-
gortam› geri almak istiyorsam baflka bir seçene¤im yoktu. (Elbet-
te birkaç gün sonra bu korkunç kredinin tamam›n› geri ödedim.) 

Princeton’a dönerken trende, bunun insan› delirten ama çok
ayd›nlat›c› bir deneyim oldu¤u sonucuna vard›m. Finansal bir ha-
ta yapt›¤›n›z da, her tür cezayla, bürokratik zorlukla ve ekstra fi-
nansal engellerle karfl›laflma olas›l›¤›n›n çok yüksek oldu¤unu ö¤-
rendim. Ben çok fazla zarara u¤ramad›¤›m için flansl›yd›m: Tabii
ki, bir günlük ifl kayb›m olmufltu; tren biletlerini, krediyi bafllat-
ma harc›n›, pahal› kredinin kendisini ve artm›fl sigorta primini
ödemek zorunda b›rak›lm›flt›m—peflin ve nakit olarak. Ama iflye-
rinden izin alamayan ve finansal s›k›nt›n›n efli¤inde olan insanla-
ra neler oldu¤unu merak ediyordum. Tüm bu harçlar› ve yüksek
primleri ödemek için gereken paray› nas›l buluyorlard›? Finansal
yükümlülüklerle ilgili limitimi aflm›fl olsayd›m ve zarar› hafiflete-
cek önlemlerim olmasayd›, bu olay büyük olas›l›kla beni finansal
s›n›rlar›m›n ötesine itecek, hayat›m› çok daha masrafl›, stresli ve
zor hale getirecekti. Araba sigortam› ödemek için korkunç paha-
l› bir kredi çekmek zorunda kalacak, o krediyi ödemek için daha
çok borçlanacak, borcu kredi kart›ma devretmeye, harçlar ve söz
konusu haklar için yüksek faiz oranlar› ödemeye bafllayacakt›m. 

Daha sonra sigortac›l›k ve bankac›l›k sektöründe pek çok ke-
simin finansal risk alt›nda bulunan insanlardan istifade etmek için
bu flekilde çal›flt›¤›n› ö¤rendim. Mesela, bankalar›n bize büyük
bir cömertlikle sa¤lad›klar› ücretsiz çek hesab› “avantaj›n›” düflü-
nün. Bankalar›n ücretsiz çek hesab› teklifinde bulunmakla para
kaybettiklerini zannedebilirsiniz, çünkü hesaplar› idare etmenin
onlara bir maliyeti vard›r. Oysa gerçekte onlar hatalar üzerinden
çok miktarda para kazan›rlar: çek hesaplar›m›zdaki mebla¤› aflan
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bankamatik kart› borçlar›, hesaptan çekilen fazla paralar ve karfl›-
l›ks›z çeklere yüklenen çok yüksek ceza bedelleri. Esas itibariyle,
bankalar bu cezalar› mevduat hesaplar›nda yeterli miktarda para
bulunan, çeklerinin karfl›l›ks›z ç›kmas› ya da bankamatik kartla-
r›ndan fazla para çekmeleri olas› olmayan insanlara “ücretsiz çek
hesab›” yard›m›nda bulunmak için kullan›rlar. Baflka bir deyiflle,
aydan aya ald›klar› maafl çekleriyle yaflayanlar baflka herkese yöne-
lik bir sisteme finansal destek sa¤larlar: yoksullar zenginlerin
masraf›n› çeker, bankalar bu süreçten milyarlar kazan›r. 

Bankalar›n tefecili¤i (ahlak bozuklu¤u demeye cesaret etmem
gerekiyor) bununla bitmez. Farz edin ki bugün ay›n son günü
ve mevduat hesab›n›zda 20 dolar›n›z var. 2000 dolarl›k maafl›n›z
bugün bankan›za otomatik olarak yatacak. Caddede yürürken
önce kendinize 2,95 dolara bir külah dondurma, sonra da 27,99
dolara bir adet Ak›ld›fl› Ama Öngörülebilir al›yorsunuz. Bir saat
sonra da kendinize 2,50 dolara bir caffe latte ›smarl›yorsunuz.
Her fleyi ATM kart›yla ödüyorsunuz ve bugün kendinizi iyi his-
sediyorsunuz—ne de olsa maafl gününüz. 

O akflam, gece yar›s›ndan az sonra, banka o günün hesab›n›
görüyor. ‹lkönce maafl›n›z› yat›r›p ard›ndan sat›n ald›¤›n›z üç
fleyi hesab›n›za geçirmek yerine, tam tersini yap›yor ve sizden he-
sapta mevcut olandan daha çok para çekme ücreti kesiyor. Bu
cezan›n yeterli oldu¤unu düflünüyorsunuz, ama bankalar çok
daha kötüler. Hesab›n›za önce en pahal› kalemin (kitab›n) bor-
cunu geçirecek bir algoritma kullan›yorlar. Bum—mevcut baki-
yenizin üstüne ç›kt›n›z ve 35 dolar fazla para çekme cezas› ald›-
n›z. Pefli s›ra dondurma ve caffe latte geliyor. Her birinin 35 do-
lar fazla para çekme cezas› var. Sonra kaflla göz aras›nda maafl›-
n›z yat›yor ve yeniden alacakl› duruma geçiyorsunuz—ama 105
dolar yoksullaflm›fl olarak. 

PLANLAMA TUZA⁄I SENDROMUNUN pençesine hepimiz
düfleriz. Bunun fark›nda olan bankac›l›k ve sigortac›l›k kurumla-
r›, beklenmedik (bizim de beklemedi¤imiz) kötü fleyler olur ol-
maz tekmeyi vuracak büyük cezalar olufltururlar. Söz konusu fi-
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nansal hizmetlere ve sigorta hizmetlerine kaydoldu¤umuzda bir
sigorta primi ödemesini kaç›rmay›, çekimizin karfl›l›ks›z ç›kmas›-
n›, bir kredi kart› ödemesini atlamay› ya da ATM kart limitimizin
üzerine ç›kmay› kesinlikle planlamad›¤›m›zdan, bize uygulanma-
yaca¤›n› düflünerek ço¤u zaman ceza flartlar›na bakmay›z bile.
Ama “›v›r z›v›r fleyler oldu¤unda” sonumuz pusuda bekleyen
bankalar›n verdi¤i yüklü cezalar› ödemek olur. 

Bu iflleyifl tarz› ortada oldu¤una göre, subprime mortgage
alan insanlar›n (tan›m gere¤i finansal durumu iyi olmayanlar›n)
ço¤unun kredi kart› ödemelerinde acze düflmesinde, mortgage
kredilerini terk etmelerinde, hatta iflas ilan etmelerinde flafl›lacak
bir fley var m›? 

Bunlar›n hiçbirinin kendi sorunu olmad›¤›n› düflünen hali
vakti yerinde baz› insanlar da vard›r elbette. Fakat 2008’deki
ekonomik krizden ç›kard›¤›m›z en büyük ders, finansal varl›kla-
r›m›z›n birbirlerine fark›nda oldu¤umuzdan daha s›k› ba¤l› oldu-
¤udur. Kredi geçmifli görece kötü olan kiflilere verilen subprime
mortgage kredileri olarak bafllayan fley, tüm ekonominin zengin-
li¤inin emilmesine ve neredeyse tüm ekonomik faaliyetin—araba
kredilerinden tutun, perakende harcamalara kadar—durma nok-
tas›na gelmesiyle sonuçlanm›flt›r. Güçlü emeklilik portföyleri
olan insanlar bile büyük darbe alm›fllard›r. Nihayetinde, ekono-
mi karmafl›k bir dinamik sistemdir. Biraz, küçük bir insan grubu-
nun (örn. subprime borçlananlar›n) bafl›na gelen olaylar›n yolu-
na ç›kan herkes üzerinde etkili oldu¤u kaos teorisindeki “kele-
bek etkisine” benzer. 

F‹NANSAL PLANLAMA TUZA⁄ININ oluflturdu¤u tehditlerin
üstesinden gelmek için birey olarak ne yapabiliriz? Elbette, ön-
celikle herkesin kara günler* için daha fazla tasarruf etmesi ve ka-
ra günlerin sand›¤›m›zdan daha s›k oldu¤unun fark›na varmas›
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gerekir. Finansal s›k›nt› içindeki insanlar›n bunu baflarmas›n›n
kolay olmayaca¤› aç›kt›r. Üstelik finansal planlama tuza¤› soru-
nunu tamamen giderebilece¤imizi düflünecek kadar tecrübesiz
de de¤ilim. Ama bize destek olmas› için bir kenara biraz para ko-
yarak, kendimizi finansal yoldaki darbelere karfl› koruyabilir ve
böyle yaparak planlama tuza¤› probleminde bir gedik aç›p, onu
daha az vahim hale getirebiliriz. 

Son olarak, finansal kayna¤› çok az olanlar› yiyip bitiren para-
sal ceza uygulamalar›n›n—yüksek faizli kredi kartlar›, araba kre-
dileri, ücret kredileri* ve benzerleri dahil—kontrol alt›na al›nma-
s› gerekti¤ini düflünüyorum. Çek hesaplar›, kredi kartlar›, sigor-
ta gibi finansal hizmetlerin maliyetini müflterilerin hepsine da¤›t-
mak, finansal kayna¤› ve seçene¤i az olanlar› yükün büyük k›sm›-
n› tafl›maya zorlamamak ekonomi için daha uygun, daha adil ve
daha iyi olacakt›r. ‹nsanlar› finansal olarak s›k›flt›rd›¤›m›zda, on-
lardan fazla bir finansal verim alamayaca¤›m›z›, bunun hepimizi
incitece¤ini eninde sonunda anlamak zorunday›z. 

4) Hükümet önemli bir ekonomik varl›k ola-
rak güveni göz ard› m› etti?
Eylül 2008’de, Henry Paulson—o zaman Hazine Sekreteriydi—
Amerikan yasa koyucular›na ve halka, bankalardan ellerindeki
toksik menkul k›ymetleri sat›n almak için yüklü miktarda para
vermezlerse (700 milyar dolar) sonucun y›k›m olaca¤›n› söyledi.
Bu kurtarma plan›n›n teklif edildi¤i günlerde, Amerikan halk›
portföylerimizi tuvalete at›p sifonu çeken bankac›lar› gerçekten
bo¤azlamak istiyormufl gibi görünüyordu. (Kurtarma paketinin
nihai ad›, “Sorunlu Varl›klar› Kurtarma Program›yd›,” ama soka-
¤›n hissiyat›n› de¤ifltirme konusunda pek ifle yaramad›.)

Subprime Mortgage Krizi ve Sonuçlar› Üzerine Düflünceler 299

* 1990’dan bu yana, Birleflik Devletler’de “ücret” kredileri veren yerlerin say›s›, Starbucks dük-

kânlar›n›n aç›lmas›na k›yasla daha h›zl› art›yor. 



Felçli bir arkadafl›m, “eski moda, 1660 tarz› bir borsa” fikrini
destekliyordu. Heyecanl› bir flekilde, “Kongre bu düzenbazlar›
kurtarmak için bize vergi koyaca¤›na, onlar› ayaklar›, elleri ve ka-
falar› d›flar› ç›km›fl vaziyette a¤aç kütüklerine sokmal›. Bahse gi-
rerim Amerika’daki herkes onlara çürük domates f›rlatma mutlu-
lu¤una ermek için bir dolu para verir!” diyordu.

Arkadafl›m yaln›z de¤ildi. Ad› meçhul bir yasa koyucunun po-
litik aç›dan ilerici OpenLeft.com32 adl› web sitesine postalad›¤›
bir mektuptan yap›lan afla¤›daki al›nt› halk›n bast›r›lan öfkesini
çok iy aktar›yor: 

Kurtarma yasas›na bakt›¤›mda karfl›mda endüstrinin flerefini
iki paral›k etmek d›fl›nda hiçbir yararl› amaca hizmet etmeyen
hükümler buldum: hazineye mortgage ba¤lant›l› menkul k›y-
metler satan bütün iflletmelerin CEO’lar›na, CFO’lar›na ve
yönetim kurulu baflkanlar›na kredi dan›flmanl›¤›yla ilgili
onayl› bir kursu tamamlad›klar›n› kan›tlama zorunlulu¤u ge-
tiren madde gibi hükümler. fiimdi bir de tüketicilerin içine
batt›klar› borç bata¤› yüzünden gururlar›n›n adamak›ll› k›-
r›lmas›n› garantilemek için iflas dilekçesi vermeleri isteniyor;
oysa ço¤u finansal durumlar›n›n kontrolünü ailedeki ciddi bir
hastal›k yüzünden yitirmifl durumda. Bu çok küçük ve çocukça
olur ve benim aç›mdan karaktere uygundur. Ben baflka fikirle-
re de aç›¤›m. Ve o orospu çocuklar›n› fena halde pataklarken
onlar› tutmak isteyecek gönüllüler ar›yorum. 

Parlamenterler, bu öfkeyi ciddiye al›p, halk›n bankac›l›k siste-
mine ve hükümete güvenini nas›l tamir edeceklerini dikkatle dü-
flünmek yerine, yaraya tuz bast›lar ve halktaki güven erozyonuna
daha da katk›da bulundular. Önerilen kurtarma paketine birkaç
alakas›z vergi indirimi eklediler ve onu zorla meclisten geçirdi-
ler. Birkaç ay sonra, 700 milyar dolar›n yaklafl›k yar›s›n›n banka-
lara ödenmesinin ard›ndan, Paulson paran›n bir kuruflunun bile
toksik menkul k›ymetlerin geri sat›n al›nmas› için harcanmad›¤›-
n›, Hazinenin de gelecekte bir fley sat›n almaya niyetinin olma-
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d›¤›n› belli etti. Bir gerekçe, bir aç›klama, bir mazeret bile sun-
mad›. 2008 sonunda, prim zaman› geldi¤inde, bankalar paylar›-
n› ald›lar. Kendilerine milyonlarca dolarl›k prim vererek halk›n
güvenini daha da sarst›lar. Ve hiç flüphesiz iyi bir ifl ç›kard›klar›
için kendi s›rtlar›n› s›vazlad›lar.

GÜVEN‹N TOPLUMDAK‹ ROLÜNÜ daha da ayd›nlatmak
için, Güven Oyunu dedi¤imiz deneysel bir düzene¤i sizinle göz-
den geçirmeme izin verin. ‹ki oyuncudan biri sizsiniz ve kimli¤i
meçhul bir kat›l›mc›yla çift oluyorsunuz. O kifli sizin efliniz olu-
yor. Oyun internet üzerinden oynan›yor, dolay›s›yla birbirinizin
kimli¤ini hiçbir zaman ö¤renemiyorsunuz. 

Bafllang›çta her ikiniz de 10’ar dolar al›yorsunuz. Siz 1. oyun-
cusunuz ve ilk hamle sizin: paran›z› kendinize saklay›p saklama-
yaca¤›n›za ya da eflinize gönderip göndermeyece¤inize karar ver-
meniz gerekiyor. E¤er paray› kendinize saklarsan›z, her ikiniz de
kendi 10 dolarlar›n›z› al›p eve biraz zenginleflmifl olarak gidiyor-
sunuz. Ancak, 10 dolar›n›z› ikinci oyuncuya göndermeye karar
verirseniz, deneyci gönderdi¤iniz paray› dörtle çarp›yor, böylece
öbür oyuncu kendi 10 dolar›n›n art› 40 dolar›n (sizden ald›¤› 10
dolar›n dörtle çarp›m›) sahibi oluyor. fiimdi karar verme s›ras›
onda. Paran›n tümünü kendine saklamay› tercih edebilir. Bunun
anlam›, onun eve 50 dolarla gitmesi, sizin de eliniz bofl gitme-
nizdir. Ya da paran›n yar›s›n› size gönderebilir. Bunun anlam› ise
her birinizin eve 25 dolarla gitmenizdir. 

Bu basit oyundan iki soru ç›kar: E¤er siz 2. oyuncuysan›z ve
partneriniz size kendi 10 dolar›n› vermiflse (fazladan bir 40 dolar
kazand›rm›flsa), 50 dolar›n›z› al›p eve mi gidersiniz yoksa bu para-
y› eflit bir flekilde paylafl›r m›s›n›z? Ya 1.oyuncuysan›z? Bu durum-
da, kendinize 2. oyuncunun ne yapaca¤›n› bekledi¤inizi, onun gü-
veninizi hak edip etmedi¤ini sorman›z gerekir. 10 dolar›n›z› elden
ç›karmaya ve partnerinizin paras›n› sizinle paylaflmama olas›l›¤›n›
göze almaya raz› olur musunuz? Ak›lc› iktisat teorisine göre bu so-
rular›n cevab› çok basittir: ikinci oyuncu 25 dolar› asla geri ver-
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mez, çünkü böyle yapmak kendi ç›kar›na uymaz. Bunu bilen ilk
oyuncu da bafllang›çta ald›¤› 10 dolar› asla hibe etmez. 

Oldukça basit, ç›karc›, ak›lc› bir öngörü. Ama bunu bir daki-
ka düflünün. E¤er ikinci oyuncu olsan›z ve ilk oyuncu size 10 do-
lar (40 dolar haline gelen bir 10 dolar) göndermifl olsa, eve 50
dolarla m› giderdiniz yoksa 25 dolar›n› geri mi gönderirdiniz?
Yoksa size gönderdi¤i 10 dolar› m› gönderirdiniz? Ne yapaca¤›-
n›zdan emin de¤ilim. Ama sonuçlar genel olarak insanlar›n güven
duymaya ve karfl›l›k vermeye, standart iktisad›n bizi inand›rd›¤›n-
dan daha e¤ilimli olduklar›n› gösteriyor. Güven oyununun pek
çok versiyonuyla yap›lan araflt›rmalar, insanlar›n önemli bir kesi-
minin partnerlerine 10 dolar gönderdiklerini, onlar›n da buna 25
dolar› geri göndererek karfl›l›k verdiklerini ortaya koyuyor.

Güven Oyunu, güvenin insan davran›fl›ndaki merkezi rolünü
göstermesi bak›m›ndan çok yararl›d›r, ama hikâye burada bitmez.
Yarat›c› ve ilham verici iktisatç› Ernst Fehr’in öncülü¤ündeki bir
grup ‹sviçreli araflt›rmac›, güven derecesinin yan› s›ra, intikam de-
recesini de incelemek için bu oyunun bir uzant›s›n› kulland›lar.33

Oyunun ‹sviçre versiyonunda, e¤er 2. oyuncu 50 dolar› sizinle
paylaflmamaya karar verirse, bir karar alma flans›n›z daha oluyor-
du. Deneyci size di¤er oyuncunun 50 dolar› kendine saklamaya
karar verdi¤ini bildirdikten sonra flöyle diyordu: “Bak›n, 10 dola-
r›n›z› kaybetti¤iniz için üzgünüm. Ama düflüncem flu: ‹sterseniz,
paran›z›n bir k›sm›n› biraz intikam almak için kullanabilirsiniz.
Kendi paran›zdan verdi¤iniz her dolara karfl›l›k, karfl› taraftan iki
dolar alaca¤›m. Bana üç dolar verirseniz, onun alt› dolar›n›, yedi
dolar verirseniz on dört dolar›n› alaca¤›m. Ne dersiniz?”

Bir kez daha kendinizi 1. oyuncunun yerine koyun. 2. oyun-
cu güveninizi kötüye kullan›rsa, onu k›vrand›rmak için paran›z›
feda eder miydiniz? 

Deney, aç gözlü partnerinden bire bir öç alma f›rsat›n› bulan
insanlar›n ço¤unun bunu yapt›¤›n› ve a¤›r cezalar uygulad›klar›-
n› gösterdi. Yine de çal›flman›n en ilginç yan› bu bulgu de¤ildi.
Kat›l›mc›lar intikam alma ihtimalini düflünürlerken, beyinleri po-
zitron emisyon tomografi (PET) cihaz›yla taran›yordu. Peki, in-
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tikam›n planlanma ve uygulanmas›na kar›flan beyin bölümü han-
gisiydi? Söz konusu bölüm, striyatumdu. Beynin, ödülleri tecrü-
be etme tarz›m›zla ilgilenen k›sm›yd›. Bu, güvenilmez partnerle-
ri cezaland›rma karar›n›n haz hissiyle ve ödülle bir flekilde alakal›
oldu¤u anlam›na geliyordu. Dahas›, striyatum aktivasyonu üst
düzeyde olan kiflilerin daha yüksek cezalar verdikleri ortaya ç›kt›.
Bütün bunlar›n gösterdi¤i, intikam arzusunun, bize bir maliyeti
olsa bile biyolojik dayanaklara sahip oldu¤u ve o intikam›n ya haz
verici oldu¤u ya da az çok hazza benzedi¤iydi. 

GÜVENE VE ‹NT‹KAM hazz›na yönelik bu analiz bize yararl›
bir mercek de sa¤lar. Sayesinde ak›ld›fl›na ve davran›flsal iktisada
daha genel olarak bakabilece¤imiz bir mercek. ‹lk bak›flta inti-
kam, istenmeyen bir insan güdüsü gibi görünür: ‹nsano¤lu ne
demeye intikam aray›fl›ndan zevk alacak flekilde evrim geçirmifl
olsun ki? Bir de flöyle düflünün: Farz edin ki siz ve ben 2000 y›l
önce, kadim bir ›ss›z arazide yafl›yoruz ve benim elimde sizin de
istedi¤iniz bir mango var. Kendinize belki flöyle dersiniz : “Dan
Ariely tamamen ak›lc› bir insan. Bu mangoyu bulmas› yirmi da-
kikas›n› ald›. Onu çal›p saklasam, beni bulmas› gidip yeni bir
mango bulmas›ndan daha fazla zaman gerektirece¤i için, do¤ru
bir maliyet-fayda analizi yapacak ve yeni bir mango bulmak üze-
re yola koyulacakt›r.” Ama ya ak›lc› olmad›¤›m›, bunun yerine
dünyan›n sonuna kadar sizi kovalayacak, sadece mangolar› de¤il,
elinizdeki tüm muzlar› da alacak karanl›k ruhlu, intikamc› bir tip
oldu¤umu biliyorsan›z? Buna ra¤men cesaret edip mangomu ça-
lar m›s›n›z? Benim tahminim çalmayaca¤›n›z yönünde. ‹ntikam
tuhaf bir biçimde, sosyal dayan›flmay› ve düzeni destekleyen bir
yapt›r›m mekanizmas› olabilir. 

Bafllang›çta mant›ks›z görünebilen, ak›lc›l›¤›n temel tan›m›-
n›n parças› olmayan bir insan e¤iliminin asl›nda yararl› bir meka-
nizma olabilmesinin aç›klamas› budur—her zaman bizim lehimi-
ze ifllemesi gerekmeyen, yine de yararl› bir mant›¤› ve ifllevi olan
bir e¤ilim. 
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GÜVEN‹,  GÜVEN ‹HLAL‹N‹, intikam› ve mangolar› biraz da-
ha anlam›flken, borsadaki mevcut güvensizli¤i halletmeye nas›l
bafllayaca¤›m›za bakabiliriz belki. Güven oyunu ile subprime
mortgage krizi aras›ndaki benzerlik çok aç›kt›r: biz emeklilik
fonlar›m›z, birikimlerimiz ve mortgage kredilerimiz konusunda
bankalara güvendik, ama onlar eyleme geçme s›ras› kendilerine
geldi¤inde 50 dolar›n tümünü al›p çekip gittiler (büyük ihtimal-
le bu rakam›n arkas›na birkaç s›f›r eklemek isteyeceksinizdir). So-
nuç olarak, ihanete u¤rad›¤›m›z› hissediyor, k›zg›nl›k duyuyor ve
kurumlar›n ve bankac›lar›n yapt›klar›n›n sonuçlar›na katlanmala-
r›n› istiyoruz. 

‹ntikam hissinin ötesinde, bu tip bir analiz güvenin ekonomi-
nin önemli bir parças› oldu¤unu, güven bir kez erozyona u¤ra-
d› m› onu yeniden infla etmenin çok zor oldu¤unu anlamam›za
yard›m eder. Merkez bankalar› para ak›tmak için cesur önlemler
alabilir, bankalara k›sa vadeli borçlar verebilir, likiditeyi art›rabi-
lir, mortgage’a dayal› menkul k›ymetleri geri sat›n alabilir ya da
herhangi bir yola baflvurabilirler. Oysa halk›n güvenini yeniden
infla etmedikleri müddetçe bu çok pahal› önlemlerin arzulanan
etkiyi sa¤lamas› olas›l›k d›fl›d›r. 

San›r›m hükümetin eylemleri güven sorununu göz ard› et-
mekle kalmad›, bilmeden güvenin daha da afl›nmas›na katk›da da
bulundu. Mesela, kurtarma yasas› daha cazip hale getirildi¤inden
de¤il, alakas›z birkaç vergi indirimi eklendi¤inden yasalaflabildi.
Ayr›ca Paulson toksik aktifleri sat›n almak için 700 milyar dolar
gerekti¤ini, bu sorumlulu¤u gerekti¤i gibi yürütece¤ini söylerken
bizden kendisine güvenmemizi istemiflti. Daha sonra ilk söyledi-
¤ini yapmad›¤›n› ö¤rendik ve bu fiyasko ikinci söyledi¤ini de ola-
s›l›k d›fl› k›ld›. Hiç flüphesiz, bankac›lar›n, pahal› ofis dekorasyon-
lar› gibi daha küçük sorunlardan (Merril Lynch’in CEO’su John
Thrain ofisinin dekorasyonuna 1milyon dolardan fazla para har-
cam›flt›) tutun, Lehman Brothers, Fannie Mae, Freddie Mac,
AIG, Wachovia, Merril Lynch, Washington Mutual ve Bear Ste-
arns’un CEO’lar›na ödenen ve yeni rekorlar k›ran maafllar gibi
mühim sorunlara uzanan davran›fllar›n› da unutmamak laz›m. 
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Düflünün, bankalar ve hükümet güvenin önemini en bafltan
anlam›fl olsalard› her fley nas›l farkl› olurdu. Böyle olsayd›, neyin
ters gitti¤ini ve kurtarma plan›n›n bu pisli¤i temizlemek için na-
s›l kullan›laca¤›n› daha anlafl›l›r biçimde aç›klamak için daha çok
çal›flm›fl olurlard›. Halk›n düflüncesini göz ard› etmeyebilir, onu
k›lavuz olarak kullanabilirlerdi. Kurtarma yasas›na güven infla
edici baz› maddeler dahil edebilirlerdi (örne¤in, vergi mükellef-
lerinin paras›yla kurtar›lan her bankadan fleffafl›k taahhüdü al›na-
ca¤› güvencesini verebilir, üst düzey yöneticilerin maafllar›n› s›-
n›rlayabilir, ç›kar çat›flmalar›n› giderebilirlerdi). 

Yine de her fley kaybedilmifl de¤il. Yasa koyucular›n güvenin
önemini henüz anlamad›¤› aç›k olmakla birlikte, baz› bankalar›n
sürüden ayr›lmaya ve iyi adam olmaya karar vereceklerine, ç›kar
çat›flmalar›n› gidererek ve tamamen fleffaf davranarak güven
oluflturacaklar›na dair umudumu koruyorum. Bunu, belki böyle
davranmak ahlaki oldu¤u için ya da daha büyük ihtimalle likidi-
te problemini çözmenin en iyi yolunun güven oluflturmak oldu-
¤unu anlad›klar› için yapacaklar. Dünyaya bu flekilde bakmalar›
kesinlikle biraz vakit alacak ama gün gelecek güvenimizi yeniden
kazanacak yeni bir yap› oluflturmad›kça hiçbirimizin bu ekono-
mik kirlilikten kurtulamayaca¤›n› anlayacaklar. 

(5) Piyasalarda #$%^ neler olup bitti¤ini anla-
maman›n psikolojik yan etkileri nedir? 
2008’in sonunda, tüketici güveninin 1967’den (araflt›rma grup-
lar›n›n tüketici güvenini ölçmeye bafllad›klar› y›l) bu yana en dü-
flük düzeyinde olmas›, ekonominin de o tarihten bu yana en kö-
tü dönemini geçirdi¤ini ve güvensizli¤i daha da beslemenin eko-
nomiyi tümden bat›raca¤›n› gösteriyordu. Ekonominin halinin
gerçekten iç karart›c› oldu¤u konusunda hiç flüphe olmamakla
birlikte, san›r›m kasvetli görünümümüze baflka faktörler de—te-
meldeki ekonomik durumla ilgili olmayan faktörler—katk›da
bulunuyordu. 
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Yukarda anlat›ld›¤› gibi, Henry Paulson’un davran›fl›, finansal
piyasalarda neler olup bitti¤ini ve yaratt›¤›m›z canavara egemen
olamad›¤›m›z› hiç kimsenin gerçekten anlamad›¤›na iliflkin net
bir mesaj içeriyordu. Paulson ters gidenin ne oldu¤unu, teklif et-
ti¤i önlemlerle ne elde edilece¤ini, toksik menkul k›ymetleri sa-
t›n alma karar›n› niye de¤ifltirdi¤ini ve kurtarma paras›n›n geri
kalan›yla ne yapmay› planlad›¤›n› en baflta aç›klayabilseydi izle-
yen genel bunal›m hafifletilemez miydi sorusunu sorabiliriz. 

Görünen o ki birkaç cevap bile fark yaratabilirdi. ‹nsan dahil
bütün varl›klar, gidiflat›n akla uygun gelmedi¤i durumlara olum-
suz tepki verirler. Dünya bize önceden kestirilemeyen anlams›z
bir ceza verdi¤inde ve neler oldu¤u hususunda herhangi bir
aç›klamam›z olmad›¤›nda, psikologlar›n “ö¤renilmifl çaresizlik”
dedikleri fleye meylederiz. 

1967’de Martin Seligman ve Steve Maier adl› iki psikolog,
daha sonra ünlenecek bir dizi deney yapt›lar. Deneylerinde, ön-
görülebilir bir ortam, öngörülemez bir ortam ve iki köpek kul-
land›lar—biri kontrol grubu köpe¤i, biri deney grubu köpe¤i. 34

(Uyar›: Afla¤›daki aç›klama hayvanseverleri üzebilir). Kontrol
grubundaki köpe¤in odas›nda arada bir çalan bir zil vard›. Her
zil sesinin hemen sonras›nda, köpek hafif bir elektrik floku al›yor-
du—onu k›zd›rmaya ve flafl›rtmaya yetecek fliddette bir flok. Al-
lahtan, kontrol grubu köpe¤i floku sonland›racak bir dü¤meye
ulaflabilme imkân›na sahipti. Ve o dü¤meyi çabucak keflfedip
kullanmay› ö¤rendi. 

Hemen bitiflikte, deney grubu köpe¤i de (iki bilimcinin “bo-
yunduruklu” köpek ad›n› verdikleri köpek) ayn› elektrik floklar›n›
al›yor, ama flok öncesinde zil sesi duymuyordu. Üstelik floklar›
sonland›rmay› olanakl› k›lan dü¤meye de sahip de¤ildi. Fiziksel
gerçeklikleri aç›s›ndan bak›ld›¤›nda, her iki köpek de tam olarak
ayn› floklar› al›yorlard›. Ama floklar› öngörme ve kontrol etme
kudretleri aç›s›ndan durumlar›nda bir farkl›l›k söz konusuydu. 

Köpekler ortamlar›na al›fl›r al›flmaz (ellerinden geldi¤ince),
araflt›rmac›lar ikinci bir deneme gerçeklefltirdiler. Bu kez, köpek-
ler bir “mekik kutusuna”—alçak bir çitle ikiye ayr›lm›fl büyük bir
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kutuya—sokuldular. Kutuda ara s›ra bir uyar› iflareti yan›yor, bir-
kaç saniye sonra da kutunun zeminine hafif bir elektrik floku ya-
y›l›yordu. E¤er, o s›rada köpek bir bölümden di¤erine atlarsa,
floktan kaç›nabiliyordu. Daha da iyisi, uyar› ›fl›¤› gelir gelmez çi-
tin üzerinden di¤er bölüme atlarsa floktan tamamen kaç›nabili-
yordu. Tahmin edebilece¤iniz gibi, kontrol grubu köpe¤i, ›fl›k
yanar yanmaz çitin üzerinden atlamay› çabucak ö¤rendi. Bir par-
ça kayg›l› oldu¤u anlafl›lsa da, nispeten mutlu görünüyordu. 

Ya deney grubundaki “boyunduruklu” köpek? Onun da ayn›
derecede motive oldu¤unu ve mekik kutusundaki floklardan ay-
n› derecede kaç›nabildi¤ini zannedebilirsiniz. Oysa sonuç, hem
ilginç hem de oldukça üzüntü vericiydi: Boyunduruklu köpek,
hafif iniltiler ç›kararak kafesinin köflesinde yatmaktan baflka bir
fley yapm›yordu. Deneyin ilk evresinde floklar›n önceden kestiri-
lemez ve kaç›n›lamaz flekilde meydana geldi¤ini ö¤renen boyun-
duruklu köpek, bu zihniyeti mekik kutusuna tafl›m›flt›. Deneyin
ilk k›sm›nda yaflad›¤› deneyim, bu köpe¤e sebep sonuç aras›nda-
ki iliflkiyi anlamad›¤›n› ö¤retmiflti. Bunun sonucunda, zavall› kö-
pe¤in hayata karfl› genel yaklafl›m›nda bir acizlik ortaya ç›km›fl-
t›—klinik müdahale gerektiren kronik depresyondan, ülserden
ve ba¤›fl›kl›k sistemindeki genel bir zay›fl›k halinden mustarip in-
sanlardakine benzer belirtiler gösteren bir acizlik. 

BU DENEY‹N YALNIZCA elektrik floklar›n› ve köpekleri ilgi-
lendirdi¤ini düflünebilirsiniz. Oysa söz konusu ilke, çevremizde
gerçekleflen sebebini anlayamad›¤›m›z ödül ve cezalarla ilgili bir-
çok durum için geçerlidir. Farz edin ki, boyunduruklu köpe¤in
odas›na eflde¤er bir ekonomik durum var. Bir gün size paran›z›
yat›racak en iyi yerin ileri teknoloji hisse senetleri oldu¤u söyle-
niyor ve hemen ard›ndan hiçbir uyar› olmadan—b›zzt—internet
hisseleri balonu patl›yor. Sonra, size paran›z› yat›racak en iyi ye-
rin konut sektörü oldu¤u söyleniyor ve yine—hiçbir uyar› olma-
dan—b›zzt—evinizin de¤eri düflüveriyor. Ard›ndan, aniden—
b›zzt—benzinin fiyat›, muhtemelen Irak savafl› yüzünden, tüm
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zamanlar›n en yüksek art›fl›na hedef oluveriyor. Daha birkaç ay
geçmeden, savafl hâlâ sürerken benzinin fiyat›—b›zzt—çok daha
düflük bir fiyata geriliveriyor. 

Ard›ndan, flimdiye dek güvenilir olan Amerikan finansal siste-
minin belkemi¤i dev finans kurulufllar›n›n bat›fl›n› ve yat›r›mlar›-
n›z›n darbe al›fl›n› izliyorsunuz—kocaman bir b›zzt. Aç›klanma-
yan kimi nedenlerden ötürü, bu kurulufllardan baz›lar›—kurtar-
ma plan›na dahil ediliyor—b›zzt. Hem de kazan›p vergi olarak
ödedi¤iniz—b›zzt—, di¤erlerinin kazanmay›p vergi olarak öde-
medi¤i—b›zzt—paralar kullan›larak. Ard›ndan, Üç Büyük oto-
mobil imalatç›s› kendilerini iflas›n efli¤inde buluyorlar (bunda
gerçek bir sürpriz yok), ama kendilerine bankalara oldu¤u gibi
cömert davran›lm›yor. Üstelik çok daha az›n› istedikleri ve mon-
taj hatlar›nda çal›flan çok say›da iflçi oldu¤u halde. Günün so-
nunda, bu son derece pahal› kurtarma giriflimlerinin tümünün
hiçbir mant›¤› ya da plan› olmadan yap›lm›fl kaprisli, nevi flahs›-
na münhas›r, e¤reti fleyler oldu¤u görülüyor. BIZZT . 

Bu ekonomik mekik kutusu kula¤a tan›d›k geliyor mu? Tüm
bu aç›klamas›z ve dengesiz ekonomik davran›fllar, çevremizdeki
sebep sonuç iliflkilerini anlamaya yönelik inanc›m›z› zedelemifl ve
halk› ekonomik aç›dan boyunduruklu bir köpe¤e denk bir konu-
ma getirmifltir. Farkl› ve anlafl›lmaz birçok flokun ara s›ra hücu-
muna u¤raman›n sonucunda tüketici güveninin yere çak›lmas› ve
bunal›m›n yay›lmas› hiç de garip de¤ildir. 

TÜM BUNLAR OLUP biterken, ö¤renilmifl çaresizli¤imize flifa
bulmak için flahsen ne yapabiliriz? Fikirlerden biri, Austin Tek-
sas Üniversitesinden psikolog James Pennebaker’›n araflt›rmas›n-
dan geliyor. Pennebaker’›n araflt›rmas› zor, kar›fl›k, hatta travma-
tik olaylardan, aktif ve bilinçli bir flekilde anlam ç›karmaya çal›fl-
ma sürecinin kiflinin bunlardan kurtulmas›na yard›m edebilece-
¤ini tekrar tekrar gösteriyor. Çal›flmas›n›n birçok yerinde, hasta-
lar›ndan düflüncelerini bir an› defterine yazmalar›n› isteyen Pen-
nebaker, bunun onlara çok yard›m› dokundu¤unu keflfediyor.
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Bu, d›flsal olaylar anlams›z hale geldi¤inde, kendi giriflimlerimiz-
den yararlanarak dünyam›za anlam kazand›rabilece¤imiz anlam›-
na geliyor. 

Pennebaker’›n ö¤üdü çok makul görünüyor. Ama ço¤umuz
elbette bunun tam aksini yap›yoruz. TV’de, radyoda ve internet-
te günün 24 saati haber dinleme imkân›na sahibiz—bu haberle-
rin ço¤u zihinlerimizi de¤il kalplerimizi hedefleyen h›zl› ve k›sa
aç›klamalardan olufluyor. Gazetecilerin “e¤er kan ak›yorsa öne
geçer” diye bir laf› vard›r. Bunun anlam›, zirvedeki yeni hikâye-
lerin her zaman en flok edici ve duygusal hikâyeler oldu¤udur.
Bana haber sunucular›n›n ço¤u, ciddi yüz ifadeleriyle ve k›p›rt›-
s›z saçlar›yla ayn› kal›ptan ç›km›fl gibi geliyor. Ayn› zamanda,
sanki hepsi her befl dakikada bir tekrarlad›klar› h›zl› ve duygusal
aç›klamalar› nas›l yapacaklar› konusunda standart bir e¤itim al-
m›fllar gibi konufluyor. Ve ekonomiyle ilgili amans›z hikâyeler,
ç›rp›nan, ifllerini kaybeden, evlerinin ya da sigortalar›n›n paras›n›
ödeyemeyen insanlarla ilgili dokunakl› hikâyelere dönüflüyor. 

Bu hikâyeler de önemli, faydal› ya da çok üzüntü verici. Ama
etraf›m›zda ne olup bitti¤ini ya da ekonomik y›k›ma en baflta ne-
yin sebep oldu¤unu anlamam›za yard›m etmiyorlar. Kendimizi
bitmek tükenmek bilmeyen günlük depresyon ve duygusal aç›k-
lama rejimlerine teslim edersek (bunlar› tekrar tekrar izleyerek,
okuyarak ya da dinleyerek bir fley ö¤renece¤imizi düflünürsek),
depresyonumuzu fliddetlendirme riskiyle karfl› karfl›ya kal›r›z. Bu
e¤ilimle savaflmak için, Pennebaker’›n ö¤üdünü tutmal› ve ha-
berleri tüketme tarz›m›z› de¤ifltirmeli, pasif al›c›l›k tutumundan
ç›k›p enformasyona aktif de¤erlendirmeye tabi tutma ve ondan
anlam ç›karmaya yönelmeliyiz. 

Belki bir gün, gazeteciler ya da Henry Paulson veya ABD

merkez bankas›n›n bir sonraki baflkan› ya da Barack Obama ve-
ya di¤er hükümet kurumlar›n›n yeni liderleri mutlulu¤umuza
yeterince de¤er verip bizlere ne olup bitti¤ini ve ald›klar› karar-
lar›n arkas›ndaki mant›¤›n ne oldu¤unu aç›klarlar. Bu ne kadar
erken olursa o kadar iyi olur. Çünkü daha kaç tane flokla karfl›la-
flaca¤›m›zdan emin de¤ilim. 
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(6) Küresel bir piyasa ak›lc› olmayan 
davran›fllar› art›rabilir mi? 
Piyasalar›n küreselleflmesi en az on y›ld›r pek çoklar› taraf›ndan
iyi bir fley oldu¤u gerekçesiyle destekleniyor. ‹nanç fludur: Çok
say›da ve yar›-ba¤›ms›z piyasalardan, tek ve büyük bir piyasaya
geçifl likiditeyi art›racak, finansal inovasyonu teflvik edecek ve
sürtüflmesiz ticarete olanak sa¤layacakt›r. Fark etmemiflseniz
söyleyeyim bunun sonucunda günümüzde Japon, ‹ngiliz, Al-
man ve Amerikan borsalar› aras›nda pek fark kalmam›flt›r. Onla-
r›n farkl› miktarlarda da olsa, hep birlikte yükseldiklerini ve düfl-
tüklerini görüyoruz. Ama artan küreselleflmenin etkilerinin ta-
n›klar› olarak kendimize tek ve büyük bir piyasaya sahip olman›n
faydalar›n› ve maliyetlerini sormam›z gerekir. Benim, böyle bir
piyasan›n finansal inovasyonu azaltabilece¤i, finansal sa¤l›¤›m›z
için tehlikeler oluflturabilece¤i ve bizi ekonomik y›k›ma karfl› ko-
ruyamayaca¤› konusunda flüphelerim var do¤rusu. 

Tek ve büyük bir piyasan›n nas›l verimsiz olabilece¤ini dü-
flünmemize yard›m etmesi için, Michael Crichton’un The Lost
World (Kay›p Dünya) roman›ndan al›nma birkaç paragraf› ince-
leyelim.35 Romanda Malcolm adl› karakter (Jeff Goldblum’›n
canland›rd›¤› kaos teorisi bilimcisi) siberâlem aleyhine karamsar
ve ateflli bir konuflma yapar ve herkesin birbirine ba¤l› oldu¤u bir
dünyan›n yarat›c›l›¤›n, inovayonun ve evrimin sonunu getirece-
¤ine dikkat çeker. 

Tüm dünyan›n bir telle birbirine ba¤lanmas› fikri kitlesel
ölümle eflde¤erdir. Her biyolog en h›zl› evrimin tecrit durum-
daki küçük gruplarda oldu¤unu bilir. Bin tane kuflu okyanus-
ta bir adaya koydu¤unuzda çok h›zl› evrim geçirirler. On bin
kuflu büyük bir k›taya koydu¤unuzda evrimleri yavafllar. Bizim
türümüzde ise evrim ço¤unlukla davran›fllar›m›z arac›l›¤›yla
gerçekleflir. Uyarlanmak için davran›fllar›m›z› yenileriz. Ve
yeryüzündeki herkes, yenilenmenin sadece küçük gruplarda ger-
çekleflti¤ini bilir. Üç kiflilik bir heyet oluflturdu¤unuzda onlara
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bir fley yapt›rabilirsiniz. On kifliyle bu ifl daha güçleflir. Otuz ki-
fliyle hiçbir fley olmaz. Otuz milyonla ise imkâns›z hale gelir. Bu
kitlesel medyan›n etkisidir ve herhangi bir fleyin olmas›n› engel-
ler. Kitlesel medya, çeflitlilikleri bast›r›r, her yeri ayn›laflt›r›r—
Bangkok, Tokyo ya da Londra hepsi ayn›d›r: Bir köflede McDo-
nald’s, di¤er bir köflede Benetton, yolun karfl› taraf›nda Gap
ma¤azas› vard›r. Bölgesel farkl›l›klar kaybolmufltur. Kitlesel
medya dünyas›nda zirvedeki on kitap, on albüm, on film ve on
fikir d›fl›nda her fley özürlüdür. ‹nsanlar ya¤mur ormanlar›n-
daki canl› türlerinin çeflitlili¤i kayboluyor diye kayg›lan›yor.
Peki ya bizim en gerekli kayna¤›m›z olan entelektüel çeflitlili¤e
ne olacak? Entelektüel çeflitlilik, a¤açlardan daha h›zl› yok olu-
yor. Ama onu hesaba katmad›¤›m›z için, flimdi befl milyar in-
san› beraberce bir siberâleme yerlefltirmeyi planl›yoruz. Bu, tür-
lerin tamam›n› donduracak. Her fley birden bire duracak. Her-
kes ayn› zamanda ayn› fleyi düflünecek. Küresel tekdüzelik… 

Belli ki Malcolm, uç görüflleri olan keskin bir karakter. Ama
tüm dünyay› siberâlemde birbirine ba¤laman›n her fleyi durma
noktas›na getirece¤ini düflünmesek bile, hâlâ ilginçli¤ini koruyan
bir konu var: küresel finans piyasalar›n›n ba¤lant›l›l›¤› düflünsel
ve finansal ürünlerdeki çeflitlili¤i gerçekten azaltabilir mi ve bu-
nun sonucunda rekabet ve verimlilik düflebilir mi? 

Ben kiflisel olarak Malcolm’un benzetmesini çok yerinde bu-
luyorum. Birçok piyasay› tek bir küresel piyasa bayra¤› alt›nda
toplaman›n finansal araçlar›n ve fikirlerin çeflitlili¤ini azaltaca¤›n›
düflünüyorum. Dahas›, uyuma yönelik bask›lar öyledir ki, tek bir
küresel finans köyünde yaflamak tüm ilgililerin finans dünyas›n›n
iflleyifl tarz› hakk›nda ayn› genel inançlar› (modelleri) kabul etme-
lerini mümkün k›labilir. Bu bak›fl aç›s›ndan hareketle, aralar›nda
yüksek rekabet olan birçok piyasan›n tek bir piyasadan daha fay-
dal› olaca¤›n› ekonomik teori bile öngörebilir. Ne gariptir ki, ak›l-
c› iktisat teorisi tek ve büyük bir küresel pazar› desteklemek için
kullan›ld›¤›nda, teorinin destekçileri likidite ve verimlili¤in fayda-
lar›n› vurgular ama fikirlerde, yaklafl›mlarda ve finansal araçlarda-
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ki çeflitlili¤in—bu eninde sonunda çok daha önemli bir ekonomik
kuvvet haline gelecektir—muazzam önemini kolayca unuturlar. 

Kuflkusuz sonuç kusursuz bir küresel piyasa olacak olsa küre-
selleflme harika olurdu. Ama insano¤lunun hatalara ve ak›ld›fl›l›-
¤a ne denli e¤ilimli oldu¤u ortada oldu¤una göre, insan elinden
ç›kma bir piyasan›n kusursuz olma ihtimali yok gibidir. Nihaye-
tinde ben, birbirinden az çok ba¤›ms›z, belki her biri daha az ve-
rimli ama daha bir bafl›na, daha esnek, daha çevik, daha rekabet-
çi ve zaman içinde evrim geçirerek daha verimli ve sa¤lam mali
piyasalar oluflturma ihtimali daha yüksek birden çok piyasay› tek
piyasaya tercih ederim. 

(7) Bankac›lara ödenecek do¤ru ücret nedir? 
Geçenlerde astronomik yönetici maafllar›na karfl› büyük çapl› bir
halk protestosu vard›. Halk›n temel hissiyat› fluydu: paralar›m›z›
kötü idare eden insanlar›n bu kadar para kazanmalar› adil de¤il-
dir. Özellikle, bankac›lar›n hangi yetenek ve becerilerinin ald›k-
lar› maafllar› hakl› ç›kard›¤›n› anlamak bu kadar zorken hiç de¤il-
dir. Yöneticilerin felaket getiren performanslar›n›n ard›ndan
yüksek primler almalar›n›n, daha da kötüsü, bu primlerin parala-
r› hükümetin kurtarma planlar›na feda edilen vergi mükellefle-
rinden gelmesinin rahats›zl›k vermesi çok do¤ald›r. 

Beklendi¤i üzere, bankac›lar karfl› ata¤a geçtiler; en iyi ve en
parlak kiflileri kritik, stres düzeyi yüksek, üst düzey beceri isteyen
konumlara çekmek için yüksek maafllar›n gerekti¤ini, e¤er maafl-
lar s›n›rlan›rsa yetenekli ve de¤erli bankac›lar›n baflka yerlere ka-
çaca¤›n› iddia ettiler. Bu, temel bir serbest piyasa fikriydi: e¤er ifl
dünyas›ndaki en iyi beyinleri ifle almaz ve elinizde tutmazsan›z,
söz konusu beyinler kolayca baflka yerlere kaçar ve ekonominin
sorumlulu¤unu daha az ehliyetli kiflilere b›rak›rlard› ve bu da bi-
zi y›k›ma götürürdü. 

Bunu, kendi kendilerine hizmet eden bankac›lar ve manevi
aç›dan sars›lm›fl vergi mükellefleri aras›nda yürüyen ideolojik bir
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tart›flma olarak görmek yerine, devasa primler ve ifl performans›
aras›ndaki iliflki hakk›nda gerçekten ne bildi¤imizi sormak daha
yararl›d›r. 

Primlerin performans› nas›l etkiledi¤i sorusuna bakmak için,
Uri Gneezy, George Loewenstein, Nina Mazar ve ben birkaç
deney yapt›k. Deneylerin birinde, kat›l›mc›lara dikkat, haf›za,
konsantrasyon ve yarat›c›l›k gerektiren bir dizi ifl verdik. Mesela
onlardan metal bulmaca parçalar›n› plastik bir çerçeveye yerlefl-
tirmelerini, bir dizi say›y› hat›rlamay› gerektiren bir haf›za oyu-
nu oynamalar›n›, tenis toplar›n› bir hedefe atmalar›n› ve buna
benzer birkaç görevi yerine getrimelerini istedik. Bu ifllerden
herhangi birinde çok yüksek bir performans sergilerlerse, kendi-
lerine de¤iflen miktarlarda (düflük, orta ya da çok yüksek prim-
ler) ödeme yapma vaadinde bulunduk. Deneklerin yaklafl›k üçte
birine, kendilerine ufak bir prim (normal maafllar›na k›yasla) ve-
rece¤imizi söyledik. Di¤er üçte birine orta büyüklükte prim sö-
zü verdik. Son grup ise çok yüksek prim kazanabilecekti. 

Yeri gelmiflken ve siz bana bu deneye nas›l kaydolabilece¤ini-
zi daha sormam›flken, çal›flmay› yaflam maliyetinin nispeten dü-
flük oldu¤u Hindistan’da yapt›¤›m›z› söylemem gerek. Araflt›r-
mam›z› orada yaparak, hem insanlara onlar›n az›msamayacaklar›
hem de araflt›rma bütçemizi aflmayacak miktarlarda ödeme yapa-
bildik. Düflük prim 50 sentti. Bu tutar, kat›l›mc›lar›n Hindis-
tan’›n k›rsal bölgelerinde bir ifl günü karfl›l›¤›nda ald›klar› ücrete
tekabül ediyordu. Orta prim 5 dolara ya da yaklafl›k iki günlük
ücrete denk geliyordu. Çok yüksek prim ise 50 dolard› ve bu da
kabaca befl ayl›k ücret demekti. 

Sizce sonuçlar nas›l oldu? Kat›l›mc›lar›m›z muhtemel ödül
kal›b›n› m› takip ettiler? En düflük prim teklif edilen grup en kö-
tü, orta büyüklükte prim teklif edilenler daha iyi, çok yüksek
prim teklif edilenler ise en iyi performans› m› sergilediler? Bir
grup iflletme ö¤rencisine bu soruyu sordu¤umuzda, haliyle per-
formans›n ödül miktar›yla birlikte artaca¤›n› düflündüler. ‹fl dün-
yas›nda bu varsay›m neredeyse do¤al bir yasayd› ve söz konusu
mant›k yöneticilerin çok yüksek ücretler almas›n› buyuruyordu.
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Oysa deneyimizin sonuçlar› tam aksini gösterdi. En yüksek prim
teklif edilen grubun yap›lan ifllerin her birinde di¤er iki gruptan
daha kötü performans sergiledi¤i ortaya ç›kt›! Orta prim teklif
edilen kifliler ise, düflük prim teklif edilenlerden ne daha iyi ne de
daha kötü performans sergilediler. 

MIT’de yapt›¤›m›z bir çal›flmada bu sonuçlar›n benzerini elde
ettik. Lisans ö¤rencilerine çok yüksek bir prim (600 dolar) ya da
düflük bir prim (60 dolar) kazanma f›rsat› sunduk. Dört dakika-
l›k iki ifl yapacaklard›: ‹fllerden biri, biliflsel beceri istiyor (say›lar›
toplamak), di¤eri sadece mekanik beceri gerektiriyordu (mini bir
klavyenin tufllar›na mümkün oldu¤unca h›zl› basmak). Görev sa-
dece mekanik beceri gerektirdi¤inde, primlerin genel beklentile-
rimize uygun flekilde ifl gördü¤ünü bulduk: daha yüksek ücret,
daha iyi performans. Fakat görev, basit de olsa biliflsel bir beceri
gerektirdi¤inde (yat›r›m ve bankac›l›k yapt›¤›m›z› varsayabiliriz),
sonuç Hindistan’daki çal›flmayla ayn› oluyordu: daha yüksek
prim alma olas›l›¤› daha kötü performansa yol aç›yordu. 

Buldu¤umuz sonuçlar flöyle bir sonuca varmam›za yol açt›:
Parasal ödüller ço¤u kez iki ucu keskin bir k›l›ç gibiydi. ‹nsanla-
r› çok iyi çal›flmalar› yönünde motive ediyor ama çok büyük ol-
duklar›nda ters etki yarat›p performansa zarar verebiliyorlard›.
Deneylerimiz gerçek dünyan›n bir taklidiyse, yüksek primlerin
patronlara pahal›ya patlamakla kalmad›¤›, yöneticilerin ellerinden
gelenin en iyisini yapmalar›n› da engelledi¤i görülüyordu. 

NE GAR‹PT‹R K‹ PARA daha iyi (ya da daha kötü) performan-
s› zorlayan tek fley de¤ildir. Yukar›daki deneyin de¤iflik bir biçi-
mini fiikago Üniversitesinde uygulad›k. Bu defa farkl› bir moti-
vasyon kayna¤›na, kamusal imaja, bakmak istiyorduk. Kat›l›mc›-
lardan anagram bulmacalar› çözmelerini istedik. Bazen bir kabi-
nin içinde tek bafl›na, bazen de baflkalar›n›n gözü önünde. ‹yi ifl
ç›karma motivasyonlar›n›n herkesin önündeyken daha yüksek
olaca¤› varsay›m›ndan yola ç›kt›k ve baflkalar› taraf›ndan gözlen-
menin performanslar›n› etkileyip etkilemedi¤ini, e¤er etkiliyorsa
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hünerlerini art›rd›¤›n› m› yoksa azaltt›¤›n› m› görmek istedik.
Deneklerin baflkalar›n›n gözü önünde çal›fl›rken daha iyi perfor-
mans sergilemek istedikleri halde, daha kötü performans göster-
diklerini bulduk. 

Bundan, sosyal bask›n›n da para gibi iki ucu keskin bir k›l›ç
oldu¤u sonucunu ç›kard›k. O da insanlar› motive ediyor, ama
baflkalar›n›n gözü önünde performans sergilemek zorunda ol-
mak stresi de art›r›yordu. Ve belli bir noktada stres, artan moti-
vasyonun sa¤layaca¤› fayday› alt ediyordu.

B‹R GRUP BANKA yöneticisine bu sonuçlar› sundu¤umda, be-
ni kendilerinin ve elemanlar›n›n çal›flmalar›nda bizim deneylerde
buldu¤umuz kal›b› izlemediklerine inand›rmaya çal›flt›lar. (Uy-
gun bir araflt›rma bütçesiyle ve kat›l›mlar›yla iddialar›n› incele-
meyi teklif ettim ama teklifimle ilgilenmediler). Sonuçlar›m›z›
önemsememekte çok aceleci davrand›klar›ndan kesinlikle flüp-
hem yok. Bankac›lar›n hepsiyle olmasa bile büyük bir ço¤unlu-
¤uyla flu konuda bahse girmeye haz›r›m: Multimilyon dolarl›k
bir ücret paketi, onu elde etmekle ilgili stres yüzünden, onu ala-
mama korkusu yüzünden, onun kafalar›n› iflten uzaklaflt›rmas› ve
dikkatlerini büyük primlere odaklamas› yüzünden kolayca ters
etki yaratabilir. 

Bütün ifllerde, iflin türü ve ifli yapan kiflinin nitelikleri ne olur-
sa olsun, daha az maafl ödemenin verimi art›raca¤›n› iddia etmek
istemiyorum. Ama maafl›n, bizim ço¤u kez anlamad›¤›m›z ya da
hesaba katmad›¤›m›z karmafl›k ekonomik teflvikleri, stresi ve in-
san psikolojisinin baflka yönlerini içeren karmafl›k bir konu oldu-
¤unu belirtmek istiyorum. Belki de “daha fazla para eflittir daha
fazla performans” diyen saf ve basit teori, sand›¤›m›z kadar kul-
lan›fll› de¤ildir. En az›ndan her zaman. Daha fazla para daha iyi
performansa yol aç›yorsa, on milyonlarca dolar ücret alanlar›n en
iyi icrac›lar olmalar›n› beklememiz gerekmez mi? Belki daha da
mükemmel olmalar›n›? Çok yüksek maafl ve prim alanlar›n
2008’deki finansal fiyaskoda fena halde baflar›s›z olmalar›, yük-

Subprime Mortgage Krizi ve Sonuçlar› Üzerine Düflünceler 315



sek ödül ve daha iyi performans aras›ndaki dolays›z ba¤lant›n›n
aleyhine esasl› bir kan›t olufltursa gerek. 

KAMUOYUNDAK‹ ÖFKE PATLAMALARI sonucunda, Barack
Obama göreve bafllad›¤› haftalarda, yönetici maafllar› için “sa¤-
duyu” ilkeleri önerdi—en az›ndan hükümetten para alan flirket-
ler için. Bu tedbirler, yönetici ücretlerine 500.000 dolar tavan›
getiriyordu; daha öte ücretler hükümete geri ödeme yap›lana ka-
dar sat›lamayacak hisse senetleri fleklinde olabilirdi. fiüphesiz, bu
uygulama vergi mükelleflerinin yüre¤ine bir parça su serpmifltir,
ama sorun fludur. Bu, ifle yarayacak m›? 

Sanm›yorum. Nedeni de flu: Borsay› sil bafltan düzenlesek ve
insanlara y›ll›k 500.000 dolar art› hisse senedi teflvikleri önersek,
eminim bu ücret karfl›l›¤›nda büyük bir bankay› idare etmek için
kendini helak edecek say›s›z nitelikli insan bulurduk. Üstelik bun-
lar sadece maafl için çal›flmakla kalmaz, hepimizin bel ba¤lad›¤› fi-
nansal sistemi korumak gibi önemli bir sivil hizmeti de yerine ge-
tirebilirlerdi. Ne yaz›k ki sil bafltan bafllayam›yoruz. Bunun yeri-
ne, milyonlarca dolarl›k maafllara art› milyonlarca dolarl›k hisse
senedi opsiyonlar›na ve primlere al›flm›fl mevcut bankac›larla u¤-
rafl›yoruz. Bu koflullara bunca y›l al›flt›r›ld›ktan sonra, yöneticiler
bu kadar fazla ücret almay› niye hak ettiklerine dair bir y›¤›n ge-
rekçe üretiyorlar. Kald› ki, kendilerine lay›k olduklar›ndan daha
fazla para verildi¤ini kabul eden kaç kifli tan›yorsunuz? 

Bu izafi bir problemdir. Bankac›lar›n “normal” anlay›fl›,
500.000 dolarl›k maafl›n hem afla¤›lay›c› hem de sorumsuz gö-
rünmesini sa¤lar. Tahminimce, yöneticiler bu flartlar› kabul et-
meyeceklerdir. Etseler de, “do¤ru” ve adil oldu¤unu düflündük-
leri, geçmiflte kazand›klar›yla mukayese edilebilir ücretleri almak
için baflka dümenlere baflvuracaklard›r. 

Obama’n›n finans çar› olsayd›m, bankac›lar› ve onlarda çarp›k
bir hak alg›s› oluflturan sistemi düzenlemeye çal›fl›rd›m. Yeni
ödeme yap›lar› olan yeni bankalar›n oluflumunu teflvik ederek,
beyaz bir sayfa açard›m. Bu yeni bankalar, bankac›lar›n açgözlü
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herifler de¤il, ekonominin ve ülkenin iflleyiflinde merkezi bir ko-
numda olan önemli bir rolü yerine getiren ahlakl›, namuslu in-
sanlar olduklar› fikrinin geliflmesine yard›m ederdi (fikrin gelifl-
mesine yard›m etmekle kalmaz, uygularlard› da). Görevlerini
yapmak için milyonlarca dolara, daha iyi yapmak içinse milyon-
lardan daha fazla prime ihtiyaçlar› oldu¤unu düflünen “eski ban-
kac›lar,” bu yeni piyasada rekabet etmeye çal›fl›rlard›. Ama daha
idealist bir destekleme plan›, daha gerçekçi, daha fleffaf bir ücret
yap›s› olan alternatif yeni bir banka oldu¤unda parasal ifllerini
onlara yapt›rmay› kim isterdi ki? 

(8) Ak›lc› iktisat, politikalar›n belirlenmesinin
ve kurumlar›m›z›n tasarlanmas›n›n her 
zaman temelini oluflturmufltur. Bunda yanl›fl
olan nedir? 
Neoklasik iktisat, zamanla “yerleflik olgular” haline gelmifl çok
güçlü varsay›mlar üzerine kuruludur. Bunlar aras›nda en ünlüsü,
ekonomik aktörlerin (tüketiciler, flirketler vs.) tümünün tama-
men ak›lc› oldu¤u ve sözde görünmez bir elin piyasan›n verim-
lili¤i için çal›flt›¤›d›r. Ak›lc› iktisatç›lara bu varsay›mlar öyle te-
mel, öyle mant›kl›, öyle aflikâr gelir ki deneysel bir sorgulamaya
ihtiyaç duymazlar. 

Ak›lc› iktisatç›lar, söz konusu varsay›mlara dayanarak sa¤l›k si-
gortalar›n›, emeklilik fonlar›n› ve finans kurumlar›n›n çal›flma il-
kelerini düzenlemenin ideal yollar›yla ilgili tavsiyelerde bulunur-
lar. Deregülasyonun erdemine olan temel inanc›n kayna¤›nda
kuflkusuz bu vard›r: e¤er insanlar hep do¤ru karar veriyorsa,
“görünmez el” ve piyasa kuvvetleri hep verimlili¤e yol aç›yorsa,
herhangi bir düzenlemeden vazgeçip finans piyasalar›n› kendi
potansiyeliyle bafl bafla b›rakmam›z gerekmez mi? 

Öte yandan, kimyadan fizi¤e, fizikten psikolojiye farkl› alan-
lardaki bilimciler “yerleflik olgulardan” kuflku duymak üzere ye-
tifltirilirler. Söz konusu alanlarda, varsay›mlar ve teoriler deneye
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dayal› olarak ve defalarca test edilir. Bilimciler bunlar› test eder-
ken, do¤ru olarak kabul edilen pek çok fikrin yanl›fl ç›kabilece¤i-
ni tekrar tekrar ö¤renirler. Bilimin do¤al ilerleyifli budur. Dola-
y›s›yla hemen her bilimcinin, kendi teorilerinden çok verilere yö-
nelik güçlü bir inanc› vard›r. E¤er deneye dayal› bir gözlem, bir
modelle ba¤daflm›yorsa ya çöpe at›lmal› ya da de¤ifltirilmelidir—
kavramsal aç›dan güzel, mant›ksal aç›dan albenili ya da matema-
tiksel aç›dan elveriflli olsa bile. 

Ne yaz›k ki, böyle sa¤l›kl› bir bilimsel flüphecilik ve ampirizm
henüz ak›lc› iktisada sirayet etmifl de¤ildir. Ak›lc› iktisatta insan
do¤as›na iliflkin bafllang›ç varsay›mlar› dogmalaflm›flt›r. ‹nsan›n
ak›lc›l›¤›na ve piyasa kuvvetlerine duyulan kör inanç, birkaç üni-
versite profesörüyle ve onlardan ders alan ö¤rencilerle s›n›rl› kal-
sa o kadar zararl› olmazd›. As›l sorun iktisatç›lar›n; politikac›lar,
ifladamlar›, sade vatandafl dahil tüm dünyay› iktisad›n sadece bi-
zi çevreleyen dünyan›n iflleyifl tarz› hakk›nda söyleyecek önemli
sözleri olmakla kalmad›¤›n› (ki bunu yapar), etraf›m›zdaki her
fley hakk›nda yeterli bir aç›klamas› oldu¤una (ki bunu yapamaz)
ikna etme konusunda çok baflar›l› olmalar›d›r. Özetle, ekonomik
dogma, ak›lc› iktisad› dikkate almaktan baflka bir fleye ihtiyac›m›z
olmad›¤›n› düflünmektir. 

‹nanc›m o ki, politikalar›m›z› ve kurumlar›m›z› düzenler-
ken ak›lc›l›k kapasitemize afl›r› bel ba¤lamak, iktisad›n kusursuz-
lu¤u inanc›yla eflleflti¤inde, büyük risklere maruz kalmam›za yol
açabilir. 

BUNU fiU fiEK‹LDE düflünebilirsiniz. Farz edin ki otoyollar›n
projelendirilmesinden sorumlusunuz ve onlar› bütün insanlar›n
mükemmel araba kulland›¤› varsay›m›na göre planl›yorsunuz.
Peki, böyle ak›lc› yol tasar›mlar› neye benzerdi? Elbette, yolun
kenar›nda emniyet fleritleri olmazd›. Yolun hiç kimsenin araba
sürmesinin beklenmedi¤i bir k›sm›n› niye betonlay›p asfaltlaya-
l›m ki? ‹kincisi, yolun yan taraf›nda araban›z üzerine geldi¤inde
b›rrrrrrrr sesi ç›karan kesik çizgiler olmazd›. Çünkü herkesin or-
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ta fleritten t›k›r t›k›r gitmesi beklenirdi. Ayr›ca, fleritlerin geniflli-
¤ini arabalar›n geniflli¤ine daha yak›n yapar, tüm h›z limitlerini
kald›r›r, trafik fleritlerini kapasitelerinin sonuna kadar doldurur-
duk. Bunun yol infla etmek için daha ak›lc› bir yol oldu¤una hiç
flüphe yok. Ama bu, araba kullanmak isteyece¤iniz bir sistem mi-
dir? Elbette, hay›r. 

‹fi  F‹Z‹KSEL DÜNYAMIZI tasarlamaya geldi¤inde, ne kadar
kusurlu oldu¤umuzu ve bizi çevreleyen fiziksel dünyay› kusurla-
r›m›z› dikkate alarak tasarlad›¤›m›z› hepimiz anlar›z. Çok h›zl› ya
da çok uza¤a koflamad›¤›m›z›n fark›na var›r, o yüzden araba icat
eder, toplu ulafl›m projeleri gelifltiririz. Fiziksel s›n›rlar›m›z› an-
lar ve bu yetersizliklerimizin üstesinden gelmek için merdiven,
elektrik lambas›, ›s›t›c›, so¤utucu vs. tasarlar›z. Çok h›zl› koflabil-
mek, uzun binalar›n üzerinden tek s›çray›flta atlamak, karanl›kta
görebilmek, her ›s› derecesine intibak edebilmek elbette güzel
olurdu. Gelgelelim, böyle de¤iliz. Dolay›s›yla bu s›n›rlar› hesaba
katmak için çok çaba harcar, onlar› alt etmek için çeflitli teknik-
ler kullan›r›z. 

Bana flafl›rt›c› gelen fley, ifl zihinsel ve biliflsel âlemi tasarlama-
ya geldi¤inde, her nedense insano¤lunun s›n›rs›z oldu¤unu var-
saymam›zd›r. Bütünüyle ak›lc› varl›klar oldu¤umuz ve zihinsel
süpermenler gibi her fleyi hesaplayabilece¤imiz fikrine s›k›ca sa-
r›l›r›z. Neden fiziksel s›n›rlar›m›z› kabul etmeye kolayca raz› olu-
yor, ama biliflsel s›n›rlar›m›z› dikkate almay› istemiyoruz? Bir ke-
re, fiziksel s›n›rlar›m›z her zaman gözümüzün önünde dururlar-
ken biliflsel s›n›rlar›m›z o kadar aflikâr de¤ildir. ‹kinci neden,
kendimizi her fleye muktedir görme gibi bir arzumuz olmas›-
d›r—ama bu fiziksel alanda imkâns›zd›r. Ve belki, biliflsel s›n›rla-
r›m›z› görmememizin son nedeni, standart iktisada biraz fazla
inanmam›zd›r. 

Beni yanl›fl anlamay›n. Standart iktisad›n k›ymetini takdir edi-
yor ve insan faaliyetleri hakk›nda önemli ve yararl› içgörüler sa¤-
lad›¤›n› düflünüyorum. Ancak onun eksiklikleri oldu¤unu, ekono-
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mik ilkelerin tümünü gerçek kabul etmenin sak›ncal›, hatta tehli-
keli oldu¤unu da düflünüyorum. ‹nsan davran›fl›n› anlamaya çal›-
flacak ve bu bilgiyi bizi saran dünyay›—yerleflik uygulamalar›, me-
sela vergileri, e¤itim sistemleri ve finans piyasalar›n›—tasarlamak
için kullanacaksak ilave araçlardan ve psikoloji, sosyoloji, felsefe
dahil di¤er bilim dallar›ndan faydalanmaya da ihtiyac›m›z vard›r.
Ak›lc› iktisat yararl›d›r, ama insan davran›fl›n› anlama konusunda
sadece tek tür girdi sunar. Yaln›zca ona bel ba¤laman›n, uzun va-
deli mutlulu¤umuzu art›rmaya yard›m etmesi olas› de¤ildir. 

UMARIM STANDART VE DAVRANIfiSAL iktisat aras›ndaki
tart›flma, sonunda ideolojik bir savafl fleklini almaz. Davran›flsal
iktisatç›lar, standart iktisad›—görünmeyen elleri, damlama teori-
lerini ve geri kalan›n›—elimizin tersiyle itmemiz gerekir derlerse
çok az geliflme kaydederiz. Ayn› flekilde, ak›lc› iktisatç›lar insan
davran›fl› ve karar alma süreçleriyle ilgili araflt›rmalar›n biriktirdi-
¤i verileri yok saymaya devam ederlerse de yaz›k olur. Bunun ye-
rine, toplumun büyük sorunlar›n› (mesela, daha iyi e¤itim sis-
temleri nas›l yarat›labilir, vergi sistemleri nas›l düzenlenebilir,
emeklilik ve sa¤l›k sistemleri nas›l biçimlendirilebilir, daha sa¤-
lam bir borsa nas›l infla edilebilir) bilimin tarafs›zl›¤›nda ele al-
mam›z gerekti¤ini düflünüyorum. Farkl› hipotezler ve makul
mekanizmalar keflfetmeli ve onlar› s›k› bir deneysel s›namaya ta-
bi tutmal›y›z. 

Mesela, benim ideal dünyamda, herhangi bir kamu politika-
s›n›—örne¤in Hiçbir Çocuk Geri Kalmayacak hareketini ya da
130 milyar dolarl›k vergi indirimini ya da 700 milyar dolarl›k
Wall Street’i kurtarma müdahalesini—yürürlü¤e koymadan ön-
ce, ilkin farkl› alanlara mensup uzmanlardan bir heyet oluflturur-
duk—bu politikan›n hedeflerine hangi yaklafl›mla ulafl›laca¤› ko-
nusunda birinci s›n›f tahminlerde bulunacak bir heyet. Sonra, bu
grubun sesi en çok ç›kan ve en itibarl› kiflisinin fikrini uygulamak
yerine, farkl› fikirleri test eden bir pilot çal›flma yapard›k. Belki
Rhode Island gibi küçük bir yeri (ya da bu tür programlara ka-
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t›lmaya merakl› baflka yerleri) ele al›r ve en çok hangisinin ifle ya-
rad›¤›n› görmek için birkaç farkl› yaklafl›m› bir ya da iki y›l bo-
yunca denerdik. Ard›ndan, en iyi plan›n güvenli bir flekilde bü-
yük çapl› uygulamas›na geçerdik. Tüm deneylerde oldu¤u gibi,
gönüllü belediyeler di¤erlerinden daha kötü sonuçlar getiren ba-
z› durumlarla karfl›laflabilirlerdi. Ama öte yandan daha iyi sonuç-
lara ulaflan belediyeler de olabilirdi. Elbette bu deneylerin as›l
faydas›, ülke çap›nda daha iyi programlar›n uzun vadeli olarak
benimsenmesi olurdu. 

Bunun mükemmel bir çözüm olmad›¤›n›n fark›nday›m. Çün-
kü kamu politikalar›, ifl dünyas›, hatta kiflisel hayatlar›m›zla ilgili
çok kapsaml› deneyler yapmak ne basittir ne de problemlerimizin
tümüne basit cevaplar sa¤lar. Ancak hayat›n karmafl›kl›¤› ve dün-
yam›z›n de¤iflme h›z› dikkate al›nd›¤›nda, insan›n kaderini iyilefl-
tirmenin en iyi yollar›n› ö¤retecek baflka bir çare göremiyorum. 

SON OLARAK fiUNU söyleyeyim: ‹nsan davran›fl›n›n bu kadar
karmafl›k, bu kadar tuhaf, bu kadar de¤iflken olmas›n›n evrenin
mucizelerinden biri oldu¤u konusunda kafamda hiçbir soru ifla-
reti yok. E¤er içimizdeki Homer Simpsonlar› tüm kusurlar›yla ve
acizlikleriyle ba¤r›m›za basmay› ö¤renebilir ve okullar›m›z›, sa¤-
l›k planlar›n›, borsalar› ve çevremizdeki her fleyi düzenlerken
bunlar› hesaba katabilirsek, daha iyi bir dünya yaratabilece¤imiz-
den eminim. Davran›flsal iktisad›n as›l vaadi tam da budur. 
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Teflekkür

Y ›llard›r ak›ll›, yarat›c›, cömert kiflilerle ortak araflt›rma proje-
lerinde çal›flt›¤›m için flansl›y›m. Bu kitapta aktar›lan araflt›r-

malar büyük ölçüde onlar›n becerisinin ve içgörüsünün ürünü-
dür. Söz konusu kifliler sadece büyük araflt›rmac›lar de¤il, ayn›
zamanda yak›n arkadafllar›m. Bu araflt›rmalar› onlar mümkün k›l-
d›lar. Kitaptaki her hata ve eksiklikten ise ben sorumluyum. (Bu
harika araflt›rmac›lar›n k›sa biyografileri afla¤›da yer al›yor.) Bir-
likte çal›flt›¤›m kiflilerin yan› s›ra, psikoloji ve ekonomi alanlar›n-
daki meslektafllar›m›n tümüne de teflekkür etmek isterim. Sahip
oldu¤um her fikir, yazd›¤›m her makale dolayl› ya da dolays›z
olarak onlar›n yaz›lar›ndan, fikirlerinden ve yarat›c›l›klar›ndan et-
kilenmifltir. Bilim temelde, geçmifl araflt›rmalara dayanan bir di-
zi ufak ad›m arac›l›¤›yla ilerler. Bu ola¤anüstü araflt›rmac›lar›n
infla etti¤i temelden ileriye do¤ru ufak ad›mlar atabildi¤im için
flansl›y›m. Kitab›n sonuna, her bölümle ilgili akademik makale-
lerden oluflan bir kaynakça ekledim. Bunlar, istekli okurlara ko-
nular›n her biri hakk›nda geliflkin bir bak›fl aç›s›, bir arka plan ve
bir alan sa¤lasa gerek. (Ama elbette bu eksiksiz bir liste de¤il.) 

Kitapta aktar›lan araflt›rmalar›n ço¤u ben MIT’deyken ger-
çeklefltirildi. Kat›l›mc›lar›n ve araflt›rma asistanlar›n›n ço¤u MIT

ö¤rencileridir. Deney sonuçlar› onlar›n ak›ld›fl›l›klar›n› (bizimki-
ni de) öne ç›karsa da, bazen onlar› makaraya sarsa da, bu önem-
sememe ya da be¤enmemeyle kar›flt›r›lmamal›. Söz konusu ö¤-
rencilerin motivasyonlar›, ö¤renme aflklar›, meraklar› ve cömert
ruhlar› ola¤anüstüydü. Hepinizi tan›mak bir ayr›cal›kt›—Boston
k›fllar›n› bile de¤erli k›ld›n›z! 
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Bir yaz›n›n “akademik olmayan bir dilde” nas›l yaz›laca¤›n›
bulmak kolay de¤ildi. Ama yol boyunca çok yard›m ald›m. Jim
Levine’e, Lindsay Edgecombe’a, Elizabeth Fisher’a, Levine
Greenberg Literary Agency’deki inan›lmaz ekibe en derin teflek-
kürlerimi sunuyorum. Sandy Blakeslee’ye ak›ll›ca ö¤ütleri için;
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 baz›lar›n› kelimelere dökmemde yard›mc› olduklar›
için minnettar›m. Bu sayfalara büyük katk›s› olana yazar arkada-
fl›m Erik Calonius’a özel teflekkürlerimi sunuyorum; gerçek ha-
yattan al›nan pek çok örnekle ve öyküsel bir üslupla fikirlerimi
olabildi¤ince iyi bir flekilde anlatmama yard›m etti. HarperCol-
lins’deki güvenilir, destekleyici ve yard›msever editörüm Claire
Wachtel’e de özel teflekkürlerimi gönderiyorum. 

Kitab› Princeton’daki ‹leri Araflt›rmalar Enstitüsüne yapt›¤›m
ziyaret esnas›nda yazd›m. Düflünmek ve yazmak için bundan da-
ha ideal bir ortam hayal edemiyorum. Hatta enstitünün mutfa-
¤›nda zaman geçirerek, flef Michel Reymond ve fief Yann Blanc-
het’in gözetiminde do¤ramay›, f›r›nlamay›, sotelemeyi ve yemek
piflirmeyi ö¤rendim. Ufkumu geniflletmek için bundan daha iyi
bir yer olamazd›. 

Son olarak, araflt›rma hikâyelerimi defalarca ama defalarca
dinleyen sevgili eflim Sumi’ye teflekkürlerimi sunuyorum. Hikâ-
yeleri ilk okumada az çok e¤lenceli bulaca¤›n›z› ümit etmekle
birlikte, Sumi’nin onlar› tekrar tekrar dinleme konusundaki sab-
r› ve isteklili¤i evliyalara lay›k bir tav›rd›. Sumi, bu akflam en geç
saat yedi on beflte evde olurum; sen onu sekiz yap, belki sekiz-
otuz. Söz veriyorum. 
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Birlikte Çal›flt›¤›m Kifliler 

On Amir

Benden bir y›l sonra doktora ö¤rencisi olarak MIT’e kat›ld› ve
“benim” ilk ö¤rencim oldu. On, ilk ö¤rencim olarak, ö¤renciler
konusundaki beklentilerimin ve profesör-ö¤renci iliflkisine bak›fl
aç›m›n flekillenmesinde büyük rol oynad›. Ola¤anüstü zekâs›n›n
yan› s›ra, insan› hayrete düflüren birtak›m becerileri var. Bilmedi-
¤i her fleyi bir ya da iki gün içinde ö¤renebiliyor. Onunla çal›fl-
mak ve zaman geçirmek her zaman heyecan vericiydi. On flu an-
da Kaliforniya San Diego Üniversitesinde profesör. 

Marco Bertini 

Marco ile ilk karfl›laflt›¤›m›zda, Harvard ‹flletme Okulunda dok-
tora ö¤rencisiydi. Di¤er ö¤rencilerin tersine, Charles River’›
geçmemesi gereken bir engel olarak görmüyordu. Marco, miza-
c›yla ve duygulan›m tarz›yla tipik bir ‹talyan—tam da d›flar› ç›k›p
bir fleyler içmek isteyece¤iniz tarzda müthifl bir adam. fiu an
Londra ‹flletme Okulunda profesör. 

Ziv Carmon

Ziv, Duke’un doktora program›na kat›lmam›n ana sebeplerden
biriydi ve Duke’da birlikte geçirdi¤imiz y›llar bu karar› hakl› ç›-
kard›. Ziv’den sadece karar verme süreci ve nas›l araflt›rma yap›-
laca¤› konusunda çok fley ö¤renmekle kalmad›m; kendisi ayn›
zamanda can dostlar›mdan biri haline geldi. Ondan ald›¤›m tav-



siyelerin, y›llar boyunca tekrar tekrar çok de¤erli olduklar› kan›t-
land›. Ziv flu anda INSEAD’›n Singapur kampusunda profesör. 

Shane Frederick

Shane’le, ben Duke’da, o Carnegie Mellon’da ö¤renciyken ta-
n›flt›k. Bal›k ve sufli üzerine uzun bir tart›flmam›z olmufltu. Bu
tart›flma, zihnime her ikisine yönelik uzun ömürlü bir aflk nak-
fletti. Birkaç y›l sonra Shane de ben de MIT’e tafl›nd›k. Sufli ve
uzun tart›flmalar için çok daha fazla f›rsat›m›z oldu. Bu uzun tar-
t›flmalara hayat›n temel sorusu da dahildi: “E¤er bir beysbol so-
pas›yla bir topun toplam maliyeti 1,10 dolar ise ve sopan›n ma-
liyeti topun maliyetinden bir dolar daha fazlaysa, topun maliye-
ti ne kadard›r?” Shane flu anda MIT’de profesör. 

James Heyman

James’le Berkeley’de bir y›l beraber vakit geçirdik. S›k s›k baz› fi-
kirleri tart›flmak için içeri girer, yan›nda en son pastac›l›k ürünle-
rinden getirirdi. Bu her zaman ilginç bir tart›flma için iyi bir bafl-
lang›ç olurdu. Paran›n her fley olmad›¤› fleklindeki yaflam ilkesi-
ni izleyerek araflt›rmalar›n› pazar ifllemlerinin mali olmayan yön-
lerine odakland›rd›. James’in tutkular›ndan biri, davran›flsal ikti-
sad›n birçok yönden politik kararlarda rol oynayabilmesiydi. Y›l-
lar geçtikçe, bu yaklafl›mdaki bilgeli¤i görür hale geldim. James
flu anda St. Thomas Üniversitesinde (Virgin Adalar›ndaki de¤il,
Minnesota’daki) profesör. 

Leonard Lee

Leonard MIT’deki doktora program›na, e-ticaretle ilgili konular
üzerinde çal›flmak için kat›ld›. Her ikimiz de iflyerinde uzun sa-
atler kald›¤›m›z için, gecenin geç bir saatinde mola vermeye bafl-
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lad›k. Bu, bize birkaç araflt›rma projesinde ortak çal›flma f›rsat›n›
verdi. Leonard’la birlikte çal›flmak, muhteflemdir. Sonsuz bir
enerjisi ve coflkusu vard›r. Bir haftada uygulayabildi¤i deney sa-
y›s›, di¤erlerinin bir sömestr boyunca yapt›¤› deney say›s›na yak-
lafl›r. Ayr›ca, flimdiye kadar tan›d›¤›m en hofl insanlardan biridir.
Onunla çal›flmaktan ve sohbet etmekten hep hofllanm›fl›md›r.
Leonard flu anda Kolombiya Üniversitesinde profesör. 

Jonathan Levav 

fiimdiye kadar annesini Jonathan kadar seven biriyle hiç karfl›lafl-
mad›m. Hayat›ndaki en önemli piflmanl›k, t›p fakültesine gitme-
yerek annesini hayal k›r›kl›¤›na u¤ratmas›. Jonathan ak›ll›d›r, e¤-
lencelidir. Ak›l almaz derecede sosyal bir hayvand›r. Kaflla göz
aras›nda yeni arkadafllar edinebilir. ‹ri yar›d›r, büyük bir kafas›,
büyük diflleri, hatta daha da büyük bir yüre¤i vard›r. Jonathan flu
anda Kolombiya Üniversitesinde profesör. 

George Loewenstein

George en baflta gelen, en sevdi¤im ve en uzun süreli çal›flma ar-
kadafllar›mdan biri. Ayn› zamanda benim rol modelim. Bana gö-
re George, davran›flsal iktisat alan›ndaki en yarat›c› ve en genifl fi-
kirli araflt›rmac›d›r. Onun, çevresindeki dünyay› gözlemleme ve
önemli davran›fl nüanslar›n› bulma konusunda inan›lmaz bir yete-
ne¤i var. Bu nüanslar› bulmak, insan davran›fl›n›n yan› s›ra politi-
kay› anlamak için de önemlidir. George flu anda, hak etti¤i gibi,
Carnegie Mellon Üniversitesinde iktisat ve psikoloji profesörü. 

Nina Mazar 

Nina ilk olarak MIT’e, araflt›rmas›na geribildirim almak üzere
birkaç günlü¤üne geldi, ama burada befl y›l kald›. Bu süre zarf›n-
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da, hem birlikte çal›flmaktan keyif ald›k, hem de kendisine büyük
güven duymaya bafllad›m. Nina engelleri önemsemez. Onun ka-
fa tutma konusundaki isteklili¤i, Hindistan’›n k›rsal bölgelerinde
baz› zor deneyler gerçeklefltirmemizi sa¤lad›. Y›llarca ayr›lma ka-
rar› almamas›n› ümit ettim. Ama ne yaz›k ki o an geldi; flu anda
Toronto Üniversitesinde profesör. Nina, baflka bir gerçeklikte,
Milano’da yüksek moda tasar›mc›l›¤› yapacak nitelikte biri. 

Elie Ofek

Elie elektrik mühendisli¤i e¤itimi alm›fl, ama sonradan bir ›fl›k gö-
rüp (ya da o öyle oldu¤una inan›yor) pazarlama alan›na geçmifl
bir arkadafl›m. Beklendi¤i üzere, temel araflt›rma ve ders alan› da,
bulufllar ve ileri teknoloji endüstrisi. Elie birlikte kahve içilecek
muhteflem bir adam. Çünkü hemen her konuyla ilgili ilginç aç›-
l›mlar› ve görüflleri var. fiu anda ‹flletme Okulunda (ya da okul
üyelerinin deyifliyle “Haaarvard ‹flletme Okulunda”) profesör. 

Yeflim Orhun

Yeflim her aç›dan çok tatl›. E¤lenceli, ak›ll› ve alayc›. Ne yaz›k ki
onunla sadece bir y›l geçirebildik. O esnada ikimiz de Berke-
ley’deydik. Yeflim’in araflt›rmalar› davran›flsal iktisad›n bulgula-
r›ndan faydalanarak flirketlere ve politika saptay›c›lara reçeteler
sa¤lar. Nedendir bilinmez, onu herhangi bir araflt›rma konusuna
götüren fley, o araflt›rma konusuna eflzamanl›l›k ve içkinlik keli-
melerinin dahil olmas›d›r. Yeflim flu anda fiikago Üniversitesinde
profesör. 

Drazen Prelec

Drazen flimdiye kadar karfl›laflt›¤›m en ak›ll› kiflilerden ve MIT’e
kat›lmam›n ana sebeplerinden biridir. Sanki akademik bir krall›k
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gibidir: ne yapt›¤›n› bilir, kendinden emindir ve dokundu¤u her
fley alt›na dönüflür. Osmoz vas›tas›yla, onun stilinden ve derinli-
¤inden bir fleyler kapmay› ümit ediyordum. Ama çal›flma odam›n
onunkine bitiflik olmas› yeterli olmad›. Drazen flu anda MIT’de
profesör. 

Kristina Shampanier

Kristina MIT’e iktisat e¤itimi alarak geldi. Nereden ç›kt›¤›n› bil-
medi¤im ama harika buldu¤um bir nedenden ötürü benim yan›-
ma verildi. Kristina son derece ak›ll›d›r, çal›flt›¤›m›z süre zarf›n-
da ondan çok fley ö¤rendim. Allah vergisi akl› sayesinde,
MIT’den mezun olduktan sonra akademik olmayan bir ifli tercih
etti: flimdi Boston’da çok etkili bir dan›flman. 

Jiwoong Shin

Jiwoong yin ve yang felsefesine uygun bir araflt›rmac›d›r. Bir
yandan kiflilerin tamamen ak›lc› olduklar›n› varsayarak, standart
iktisada uygun araflt›rmalar yapar, bir yandan da davran›flsal ikti-
sat format›nda, insan›n ak›lc› olmad›¤›n› gösteren araflt›rmalar
gerçeklefltirir. Dikkatli ve düflüncelidir—felsefi tipte biri—ve bu
ikilik onu hiç rahats›z etmez. Jiwoong’la birlikte çal›flmaya bafl-
lamam›z›n en büyük nedeni, birlikte e¤lenmek istememizdi.
Gerçekten de, beraber çal›fl›rken çok heyecan verici saatler geçir-
dik. Jiwoong flu anda, Yale Üniversitesinde profesörlük yap›yor. 

Baba Shiv 

Baba’yla ilk karfl›laflmam›z, ikimiz de Duke’da doktora ö¤renci-
siyken oldu. Baba karar verme sürecinin pek çok alan›yla, özel-
likle duygular›n bu süreci nas›l etkiledi¤iyle ilgili çok ilginç arafl-
t›rmalar yapt›. Her bak›mdan ola¤anüstüdür ve etraf›ndaki her
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fleyin büyülü bir flekilde daha iyi görünmesini sa¤layan bir insan-
d›r. Baba flu anda Stanford Üniversitesinde profesör. 

Rebecca Waber

Rebecca flimdiye kadar tan›d›¤›m en enerjik, en mutlu insan. O
ayn› zamanda, evlilik yeminini okurken gülmekten k›r›ld›¤›n›
gördü¤üm tek kifli. Rebecca özellikle t›bbi kararlarda uygulanan
karar verme süreçleriyle ilgili araflt›rmalara merakl›d›r. Bu konu-
lar üzerine çal›fl›rken, benimle çal›flmay› seçti¤i için kendimi çok
flansl› say›yorum. Rebecca flu anda MIT Medya Laboratuvar›nda
yüksek lisans ö¤rencisi. 

Klaus Wertenbroch

Klaus’la tan›flt›¤›m›zda, kendisi Duke’da profesördü, bense dok-
tora ö¤rencisiydim. Onun karar verme süreçlerine olan ilgisi, bü-
yük ölçüde ak›lc›l›k konusundaki kendi sapmalar›n›, gerek sigara
içme al›flkanl›¤›n›, gerekse televizyonda futbol maç› izleme keyfi
u¤runa ifle geç kalmas›n› ak›lc›laflt›rma giriflimlerine dayan›yor-
du. Sadece beraber oyalanma konusu üzerine çal›fl›rken s›k› dav-
rand›. Klaus flu anda INSEAD’da profesör. 
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